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งานวิจัยชิน้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษา การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดง กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ คือ ผู้บริโภคที่เคยซือ้

และด่ืมเคร่ืองด่ืมตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดง ซึ่งมีกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ  

วิจยัชิน้นีเ้กิดจากที่ผู้วิจยัสนใจมุ่งศึกษาตราสนิค้าคาราบาวแดงและตรากระทงิแดง เน่ืองจากทัง้

สองแบรนด์นีเ้ป็นแบรนด์อนัดบัต้นๆ ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัในประเทศไทย ผลการวิจยัพบว่า  

การศึกษาผลลัพธ์ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์กับคุณค่าตราสินค้าทัง้สองแบรนด์นัน้ 

สาเหตุในด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้  ด้านความภักดีต่อตราสินค้าและด้านOther 

brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัของผู้บริโภค ส่วนในผลลพัธ์ด้านความถ่ี

ในการซือ้ต่อเดือนนัน้พบว่า สาเหตคุณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดงทัง้ 5 ด้าน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังของผู้บริโภค และคุณค่าตราสินค้าตรากระทิงแดงมีเพียง 4 ด้านเท่านัน้ที่มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัของผู้บริโภค ได้แก่ ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคณุภาพ

ทีถ่กูรับรู้  ด้านความภกัดีต่อตราสนิค้า และด้านOther brand assets 

อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าที่มีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและ
ตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคแตกต่างกันในทกุๆด้าน 
และเม่ือน าคณุค่าตราสนิค้าของทัง้สองแบรนด์มาเปรียบเทียบเป็นรายด้าน พบว่า  

คณุค่าตราสนิค้า ในด้านการรู้จกัตราสนิค้า ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสนิค้า ด้านความผกูพนักับ
ตราสินค้า และด้านความภกัดีต่อตราสนิค้าของเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของ
ผู้บริโภคมากกว่าเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง ทัง้ในด้านด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้และด้านความถ่ีในการซือ้ อย่าง
เห็นได้ชดัเจน และคณุค่าตราสินค้า ในด้านคณุภาพที่ถกูรับรู้ และด้านOther brand asset ของเคร่ืองด่ืม
กระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภคมากกว่าเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง  ทัง้ในด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซือ้และด้านความถ่ีในการซือ้ อย่างเหน็ได้ชดัเจนเช่นกนั ดงันัน้จากการเปรียบเทียบของทัง้
สองแบรนด์สามารถสรุปได้ว่า คณุค่าตราสินค้าคาราบาวแดงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค
มากกว่าเคร่ืองด่ืมกระทงิแดง  
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The purpose of this research is to compare  brand equity affecting consumer’s buying 

behavior in Carabao Dang and Red Bull Energy Drink. The sample group of this research 
consisted of four hundred who had bought and drank Carabao Dang and Red Bull Energy Drink. 

In this research study, the researcher focused on the Carabao Dang and Red Bull 
brands. The two brands are the top brands in Thailand. The research found that the expense on 
purchases each week ‘s have been influenced by brand equity in the both brands in the 
categories of the aspects of brand awareness, the perceived quality, brand loyalty and other 
brand assets.  And in the item of the frequency of purchases each month, it found that the factors 
of brand equity in five categories have influenced the consumer’s buying behavior. And the factor 
of brand equity of Red Bull brand has only four categories have influenced the consumer’s 
buying behavior include the aspects of brand awareness, the perceived quality, brand loyalty 
and other brand assets. 

The influence of brand equity have affected the consumer’ s buying behavior of Carabao 
Dang and Red Bull energy drink in the categories of the expense of purchases each week and 
the frequency of purchases each month differently in all factors of brand equity. And when the 
brand equity of both brands were compared. It found that  
Brand equity in the categories of the aspects of brand awareness, the perceived quality and 
brand loyalty of Carabao Dang energy drink have influenced consumer’s buying behavior more 
than Red Bull energy drink in the item of the expense of purchases each week and the frequency 
of purchases each month obviously. And brand equity in the category of the  perceived quality 
and other brand assets of Red Bull energy drink have influenced  consumer’s buying behavior 
more than Carabao Dang energy drink in the categories of the expense of purchases each  week 
and the frequency of purchases each month obviously. Therefore, can be concluded this 
comparison in the both brands that Carabao Dang energy drink have influenced consumer’s 
buying behavior more than Red Bull energy drink. 
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บทที่ 1 
บทน ำ  

 
ภูมิหลัง 

ภาวะเศรษฐกิจในปัจจบุนั ท าให้คนส่วนใหญ่มีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลง ผู้คนมี
วิถีชีวิตท่ีเร่งรีบต้องท างานแข่งขันกับเวลาอยู่เสมอ  ไม่มีเวลาพักผ่อนท่ีเพียงพอ (อนุรี สุนทรเดชะ. 
2557: 1) ส่งผลให้ร่างกายออ่นเพลีย ผู้คนส่วนใหญ่จึงต้องสรรหาเคร่ืองดื่มท่ีสามารถชดเชยพลงังานท่ี
สญูเสียไป เป็นการเพิ่มพลงังานให้กบัร่างกายให้สามารถกลบัมาท างานได้ดีอยา่งเดมิ เคร่ืองดื่มท่ีได้รับ
ความนิยมเป็นอนัดบัต้น ๆ คือ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง เน่ืองจากสามารถช่วยให้ร่างกายเกิดการต่ืนตวั 
กระปรีก้ระเปร่า ลดอาการออ่นเพลียได้ อยา่งน้อยก็สามารถชว่ยได้ชัว่ระยะเวลาหนึง่ 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั (Energy Drink) เป็นเคร่ืองด่ืมชนิดหนึ่งท่ีมีส่วนผสมของสารคาเฟอีนใน
ปริมาณไม่เกิน 50 มิลลิกรัม ตอ่ 1 ขวด (100 - 150 มิลลิลิตร) เคร่ืองดื่มชนิดนีส้ว่นใหญ่เน้นไปทางด้าน
พลังงาน นักวิทยาศาสตร์ได้อธิบายเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมชนิดนีว้่า เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีความใกล้เคียงกับ
เคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีส่วนผสมของคาเฟอีน โดยส่วนใหญ่แล้วเคร่ืองด่ืมชนิดนีจ้ะนิยมด่ืมในหมู่ผู้ ใช้แรงงาน 
และคนท่ีท างานหนัก เน่ืองจากเม่ือท างานเสร็จ หรือระหว่างการท างานร่างกายจะรู้สึกอ่อนเพลีย 
เหน่ือยล้า จึงต้องการพลังงานมาชดเชยในส่วนท่ีสูญเสียไป (กรชยั ฉันทจิรธรรม. 2557, 1 ตุลาคม: 
ออนไลน์)  

ตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังในปัจจุบัน  มีมูลค่าตลาดสูงถึง 35,000 ล้านบาท พบว่ามี
หลากหลายแบรนด์ ทัง้ท่ีเพิ่งเข้าสู่ตลาดและเข้าสู่ตลาดมานานแล้ว มีเพียงไมก่ี่แบรนด์ท่ีสามารถมีส่วน
แบง่ทางการตลาดเป็นอนัดบัต้น ๆ ของตลาดเคร่ืองด่ืมประเภทนีไ้ด้ นัน่ก็คือแบรนด์คาราบาวแดง ท่ีเร่ิม
เข้าสู่ตลาดเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัในปี พ.ศ.2545 ภายใต้บริษัท คาราบาว กรุ๊ป จ ากดั ถือว่าเป็นแบรนด์ท่ี
เข้าสู่ตลาดในช่วงหลงั แตเ่คร่ืองด่ืมคาราบาวแดงสามารถมีสว่นแบง่ทางการตลาดท่ีเพิ่มขึน้เร่ือย ๆ ใน
ท่ีสุดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงสามารถขึน้เป็นผู้น าตลาดเป็นอนัดบั 2 แทนท่ีเคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงได้จนส าเร็จ ท าให้ปัจจบุนันีเ้คร่ืองดื่มกระทิงแดงมีสว่นแบง่ทางการตลาดเป็น
อนัดบัท่ี 3 (ประชาชาตธิุรกิจ. 2560, 30 เมษายน: ออนไลน์) 
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ส่วนแบ่งตลำดเคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลัง 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

ภาพประกอบ 1 สว่นแบง่ตลาดเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั 

 

ท่ีมา : ประชาชาตธิุรกิจ (2560). ออนไลน์. 

 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง เร่ิมเข้าสู่ตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังในปี พ.ศ.2521 

นบัเป็นระยะเวลาประมาณ 39 ปี ภายใต้บริษัททีซีฟาร์มาซูติคอล อินดสัตรี จ ากดั เป็นแบรนด์ท่ีเข้าสู่

ตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัในชว่งแรกของเคร่ืองดื่มประเภทนี ้แตใ่นปัจจบุนัเคร่ืองดื่มกระทิงแดงก็ยงัคง

มีส่วนแบง่ทางการตลาดเป็นอนัดบั 3 ถึงแม้ว่ากระทิงแดงจะเป็นเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัท่ีอยู่กับผู้บริโภค

มานาน แตก็่ไม่สามารถรักษาส่วนแบง่ทางการตลาดไว้ได้ เม่ือเปรียบเทียบกบัเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรา

คาราบาวแดงท่ีเป็นแบรนด์น้องใหม่ในตลาดเคร่ืองด่ืมประเภทนีแ้ล้ว จะเห็นได้ว่าคาราบาวแดง

สามารถเพิ่มสว่นแบง่ทางการตลาดให้สงูขึน้เร่ือย ๆ ซึง่คาราบาวแดงและกระทิงแดงถือวา่เป็นเคร่ืองดื่ม

ท่ีอยู่ในอตุสาหกรรมประเภทเดียวกนั การท่ีจะเพิ่มส่วนแบง่ทางการตลาดให้เพิ่มขึน้ได้นัน้ ปัจจยัหนึ่งท่ี

ส าคญัคือ การสร้างตราสินค้าให้มีความเข้มแข็ง ท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ เฉกเช่นเดียวกนักับ 

คาราบาวแดง ท่ีมีการใช้ตราสินค้ามาดึงดูดกลุ่มผู้ บริโภค โดยมีการตัง้ช่ือและใช้สัญลักษณ์ของ

เคร่ืองด่ืมท่ีคล้ายกับวงเพลงเพ่ือชีวิต รวมถึงใช้ศิลปินเพลงเพ่ือชีวิตท่ีมีช่ือเสียง และเป็นท่ีรู้จกัของคน
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ทั่วไปท่ีสามารถส่ือถึงการสู้ ชีวิตมาเป็นตัวแทนของสินค้า ท าให้คาราบาวแดงสามารถเข้าถึงกลุ่ม

ผู้บริโภคได้อยา่งรวดเร็ว (Positioning. 2555, กนัยายน: ออนไลน์) 

ในปัจจุบนัการแข่งขนัทางธุรกิจมีความรุนแรงมากยิ่งขึน้ ท าให้หลายธุรกิจต้องวางแผนกล

ยุทธ์ทางการตลาดของตน รวมถึงพัฒนาสินค้าและบริการของตนอย่างต่อเน่ือง เพ่ือสร้างความ

ได้เปรียบทางการแข่งขนั ซึ่งการพฒันาสินค้า และบริการเพ่ือสร้างความแตกตา่งนัน้มีข้อจ ากดั จึงท า

ให้ผู้บริโภคเกิดความสบัสน และไม่สามารถแยกแยะถึงข้อแตกตา่งได้ ฉะนัน้การพิจารณาเลือกสินค้า

หรือบริการของผู้บริโภคจึงขึน้อยู่กับตราสินค้า ตราสินค้าจึงมีบทบาทส าคัญอย่างยิ่งในการสร้าง

ทศันคติ และความเช่ือมั่นของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าและองค์กรได้ ดงันัน้การสร้างตราสินค้าท่ี

เข้มแข็งจึงเป็นสิ่งท่ีส าคญัในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัในปัจจบุนันี ้(ณฐัพล อสัสะรัตน์. 

2552: 84)  

ดงันัน้ผู้ วิจยัจึงอยากจะศึกษาเก่ียวกับคณุค่าตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดงว่า คณุคา่ตราสินค้าในด้านใดของทัง้สองแบรนด์นีส้่งผลตอ่พฤตกิรรมการ

ซือ้ของผู้ บริโภค และคุณค่าตราสินค้าท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ในด้านใดของทัง้สองแบรนด์นี ้

แตกตา่งกนั 

   จากเหตุผลดังกล่าว ผู้ วิจัยจึงเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบคุณค่าตรา

สินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นประโยชน์กบับริษัทผู้ผลิตสินค้าเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคารา

บาวแดงและตรา 

กระทิงแดง ในการเป็นแนวทางท่ีน าไปสู่การปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑ์ และวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดตอ่ไป เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพงึพอใจสงูสดุ 

 
ควำมมุ่งหมำยของกำรวิจัย 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” มี

ความมุง่หมายของการวิจยั ดงันี ้

1. เพ่ือศึกษาคุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 

และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2. เพ่ือเปรียบเทียบอิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของ

ผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนั 

3. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดง

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

 

ควำมส ำคัญของกำรวิจัย 
ผลจากการศกึษาค้นคว้าครัง้นี ้เพ่ือเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางให้แก่ผู้บริหารของบริษัท                

คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) และบริษัททีซีฟาร์มาซูติคอล อินดสัตรี จ ากดั ในการพฒันา ปรับปรุง

คณุภาพผลิตภัณฑ์ และวางแผนทางด้านกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือมุ่งเน้นให้เกิดประโยชน์สงูสุดใน

ทกุๆ ด้าน และสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม รวมถึงข้อมลูท่ีได้

จากการศึกษาครัง้นี ้จะเป็นแนวทางในการศึกษา หาข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการท่ีสนใจในธุรกิจ

ประเภทนี ้รวมถึงนกัเรียน นิสิต นักศึกษาท่ีก าลังหาข้อมูลเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง เพ่ือน าไป

ประกอบการศกึษา และได้น าไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุในการศกึษาค้นคว้าตอ่ไป 

 
ขอบเขตกำรวิจัย 

ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดงในเขตกรุงเทพมหานคร  

กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรา 

คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ซึ่งผู้ วิจยัไม่ทราบจ านวนประชากร จึงใช้สตูรค านวณหาตวัอย่างใน

กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร (กัลยา วาณิชย์บญัชา. 2549: 26) ระดบัความเช่ือมั่น 95% ได้กลุ่ม

ตวัอย่างเท่ากับ 385 ตวัอย่าง และเพิ่มจ านวนตวัอย่าง 4% เท่ากับ 15 ตวัอย่าง รวมจ านวนตวัอย่าง

ทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง 
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วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบมีขัน้ตอน ดังต่อไปนี ้

ขัน้ท่ี 1 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simply Random Sampling) โดยวิธีการจับ

ฉลากเพ่ือเลือกอย่างละ 1 เขตท่ีเป็นตัวแทนของแต่ละกลุ่มการปกครอง ซึ่งกลุ่มการปกครองใน

กรุงเทพมหานครมีทัง้หมด 6 กลุ่ม ได้แก่ 1)กลุม่กรุงเทพกลาง  2)กลุม่กรุงเทพเหนือ  3)กลุ่มกรุงเทพใต้ 

4)กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก  5)กลุ่มกรุงธนเหนือ  6)กลุ่มกรุงธนใต้ ดงันัน้จะได้เขตท่ีเป็นตวัแทนทัง้สิน้ 6 

เขตจากเขตการปกครองทัง้หมด 50 เขตการปกครอง (www.bangkok.go.th ปรับปรุงครัง้ล่าสุด 10 

มกราคม 2557) ได้แก่ เขตราชเทวี  เขตจตุจักร  เขตบางนา  เขตคนันายาว เขตบางพลัด  และเขต

ราษฎร์บรูณะ 

ขัน้ท่ี  2  วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) จากขัน้ท่ี 1 จะได้

เขตการปกครองทัง้สิน้ 6 เขตการปกครอง จงึใช้วิธีการถ่วงน า้หนกัประชากรในแตล่ะเขต เพ่ือให้ได้กลุ่ม

ตัวอย่างท่ีใกล้เคียงกับประชากรทัง้หมด เม่ือรวมทัง้ 6 เขตการปกครองแล้วจะได้ขนาดของกลุ่ม

ตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 

ขัน้ท่ี 3 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เลือกสถานท่ีท่ีเป็น

ตวัแทนของแต่ละเขตท่ีได้มาจากขัน้ท่ี 1 คือ 1. เขตราชเทวี เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้าซิตี ้ป๊ัมน า้มัน 

ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  2.เขตจตจุกัร เลือกเก็บท่ีศนูย์การค้าเจ.เจ. มอลล์ ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้า

ทัว่ไป  3.เขตบางนา เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลบางนา ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  4.

เขตคนันายาว เลือกเก็บท่ีศนูย์การค้าแฟชัน่ ไอส์แลนด์ ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  5.เขตบาง

พลดั เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้าพาต้าป่ินเกล้า ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  6.เขตราษฎร์บรูณะ 

เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี ป๊ัมน า้มัน ตลาดนัด ร้านค้าทั่วไป เน่ืองจากในแต่ละสถานท่ีนัน้มี

จ านวนประชากรหนาแนน่ ท าให้มีความหลากหลายทางลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ขัน้ท่ี 4 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดย

เลือกเก็บเฉพาะผู้ ท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในบริเวณท่ีก าหนดไว้ ให้ครบตามจ านวน 

400 ชดุ 

 
 
 
 
 

http://www.bangkok.go.th/
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ตัวแปรที่ศึกษำ 

1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) แบง่ออกเป็น 

1.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ 

      1.1.1 เพศ 

      1.1.2 อาย ุ

      1.1.3 อาชีพ 

      1.1.4 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

1.2 ปัจจยัด้านคณุคา่ตราสินค้า 

1.2.1 ด้านการรู้จกัตราสินค้า 

1.2.2 ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ 

1.2.3 ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 

1.2.4 ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า 

1.2.5 ด้าน Other Brand Assets 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

            พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงด้าน

คา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1.  เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั หมายถึง เคร่ืองดื่มท่ีมีสารกระตุ้นให้ร่างกายไมอ่่อนเพลีย ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง 

2.  ผู้บริโภค หมายถึง ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และ

ตรากระทิงแดง 

3.  คุณค่าตราสินค้า หมายถึง ความรู้สึกเชิงบวกของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้า ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง ประกอบด้วย 5 ด้าน ดงันี ้

3.1 ด้านการรู้จกัตราสินค้า หมายถึง การตระหนกัรับรู้ถึงตราสินค้า ตราคาราบาวแดง

และตรากระทิงแดง คือการท่ีผู้บริโภคสามารถจดจ าช่ือตราสินค้าและรูปตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงได้ ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกบัตราสินค้าคาราบาวแดงและ

ตรากระทิงแดงมากกวา่ตราสินค้าอ่ืนๆ รวมถึงสามารถรับรู้ได้วา่ตราสินค้ามีช่ือเสียง 
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3.2 ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ หมายถึง ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และดื่มเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคา

ราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีความรู้สึกว่ารสชาติของเคร่ืองด่ืม ดีกว่าเม่ือเทียบกับตราสินค้าอ่ืน 

และรู้สึกกระปรีก้ระเปร่ากว่าเม่ือเทียบกบัตราสินค้าอ่ืน เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรา

กระทิงแดงมีวิตามินมากกวา่ย่ีห้ออ่ืน รวมถึงผู้บริโภคมีความมัน่ใจในคณุภาพของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตราสินค้าคาราบาวแดง และตราสินค้ากระทิงแดง  

3.3 ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า หมายถึง การท่ีผู้บริโภครู้สึกวา่เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงมีสารอาหารและวิตามินท่ีช่วยบ ารุงร่างกายได้ และเหมาะ

ส าหรับผู้ ท่ีใช้แรงงาน รวมถึงท าให้ตวัของผู้บริโภคเองรู้สึกคุ้มค่ากับราคาท่ีจ่ายไปในการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงั 

3.4 ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า หมายถึง ผู้บริโภคมีการด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา

ราบาวแดง และตรากระทิงแดงเป็นประจ า และจะด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา

กระทิงแดงทุกครัง้ เม่ือมีโอกาส และผู้บริโภคมีการบอกต่อเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง กับบุคคลอ่ืนในด้านดี หากไม่มีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง 

และตรากระทิงแดงภายในร้านท่ีเข้าไปซือ้ ผู้บริโภคจะยงัคงไปหาซือ้ท่ีร้านถดัไป  

3.5 ด้าน Other Brand Assets หมายถึง ปัจจยัอ่ืนท่ีสามารถช่วยรักษาคณุค่าตราสินค้า 

ได้แก่ เคร่ืองหมายทางการค้า ได้แก่ สญัลกัษณ์ สี และรูปแบบบรรจุภัณฑ์ และกระบวนการกระจาย

สินค้า  

4. พฤติกรรมการซือ้ หมายถึง การกระท าของผู้บริโภคในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคา

ราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ คา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่ครัง้ ความถ่ีในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ชว่งเวลา

ท่ีด่ืม สถานท่ีซือ้ และบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา

กระทิงแดง  
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พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

คาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และ

ด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

คาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และ

ด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และ

ด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย (Conceptual Framework) 
การเปรียบเทียบคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา

ราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้บริโภค โดยมีกรอบงานวิจยัดงันี ้

                    ตัวแปรต้น                                                                                           ตัวแปรตำม 

คุณค่ำตรำสินค้ำ ตรำคำรำบำวแดง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คุณค่ำตรำสินค้ำ ตรำกระทิงแดง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประชำกรศำสตร์ ตรำคำรำบำวแดง 

 

                                                                       
 

 

 
ประชำกรศำสตร์ ตรำกระทิงแดง 

                                                              
 

 

 
 

ภาพประกอบ  2  แสดงกรอบแนวความคดิในการวิจยั 

 
 

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และ

ด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

เพศ 

อาย ุ  

อาชีพ  

รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

ด้านการรู้จกัตราสนิค้า 

ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ 

ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสนิค้า 

ด้านความภกัดีตอ่ตราสนิค้า 

ด้านOther Brand Assets 

เพศ 

อาย ุ  

อาชีพ  

รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

ด้านการรู้จกัตราสนิค้า 

ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ 

ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสนิค้า 

ด้านความภกัดีตอ่ตราสนิค้า 

ด้านOther Brand Assets 
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สมมตฐิำนในกำรวิจัย 

1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้าน
คา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 

2. คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้าน

คณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า และด้านOther brand 

assets มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้าน

คา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคแตกตา่ง

กนั 



 
 

บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎี และงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 

ในการศึกษาวิจัยเร่ืองการเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงของผู้บริโภคนัน้ ผู้ วิจัยได้ใช้แนวคิดและ

ทฤษฎีประกอบการศกึษา ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

1.  แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

2.  แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินค้า 

3.  แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

4.  ข้อมลูเก่ียวกบัเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดง 

5.  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
1. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

เกือ้ วงศ์บุญสิน (2541: 1) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ เป็นการศึกษาเก่ียวกับขนาด 

โครงสร้าง การกระจายตวั รวมถึงสาเหต ุและผลกระทบของการเปล่ียนแปลงประชากร เน่ืองจากการ

เปล่ียนแปลงขนาด โครงสร้าง และการกระจายตวัของประชากร 

อดลุย์ จาตรุงคกลุ (2549: 123) กล่าวไว้ว่า เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มๆ โดยใช้เกณฑ์

ตวัแปรทางประชากรศาสตร์ เชน่ อาย ุขนาดครอบครัว วงจรชีวิตของครอบครัว รายได้ อาชีพ การศกึษา 

ศาสนา เชือ้ชาติ สญัชาติ เป็นต้น ตวัแปรเหล่านีน้ิยมใช้กนัมากในการระบคุวามแตกตา่งระหว่างกลุ่ม

ลกูค้าทัง้หลาย เหตผุลประการหนึ่งก็คือ ความต้องการหรือความชอบของผู้บริโภครวมทัง้อตัราการใช้ 

(ใช้มากหรือใช้น้อย) มกัเก่ียวพนัเป็นอย่างมากกบัตวัแปรทางประชากรศาสตร์ เหตผุลอีกประการหนึ่ง 

ก็คือ ตัวแปรประชากรศาสตร์ง่ายต่อการใช้กว่าตัวแปรชนิดอ่ืน เม่ือใช้ตัวแปร อ่ืนท่ีไม่เก่ียวกับ

ประชากรศาสตร์ เช่น ใช้บุคลิกภาพเป็นเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด ก็ต้องหวนกลบัมาใช้ลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์ดงัเดมิ ตวัแปรทางประชากรศาสตร์ท่ีนิยมใช้ มีดงันี ้

1.  อายแุละขัน้ตอนของวงจรชีวิต ความต้องการและความสามารถของผู้บริโภคจะเปล่ียนไป

ตามอายุ บางบริษัทใช้อายุและขัน้ตอนวงจรชีวิตเสนอสินค้าท่ีต่างกัน หรือใช้วิธีการทางการตลาด

แตกตา่งกนักบักลุม่อายหุรือวงจรชีวิตท่ีแตกตา่งกนั 
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2.  เพศ การแบง่ส่วนตลาดโดยใช้เพศเป็นเกณฑ์ในการจ าหนา่ยเสือ้ผ้า ทรงผม เคร่ืองส าอาง

และนิตยสาร อาหาร เป็นต้น 

3.  รายได้ ใช้กันมานานในการขายสินค้าและบริการประเภทบ้านพักอาศัย เสือ้ผ้า 

เคร่ืองส าอาง รถยนต์ และการทอ่งเท่ียว อยา่งไรก็ตามรายได้ก็ไม่สามารถคาดคะเนลกูค้าของสินค้าใด

สินค้าหนึง่ได้ดีเสมอไป  

ปรมะ สตะเวทิน (2533: 112) คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร์ต่างกัน จะมีลักษณะทาง

จิตวิทยาตา่งกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยัดงันี ้ 

1. เพศ ความแตกตา่งทางเพศ ท าให้บคุคลมีพฤติกรรมของการติดตอ่ส่ือสารตา่งกนั คือ เพศ

หญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการท่ีจะสง่และรับขา่วสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไม่ได้มีความ

ต้องการท่ีจะสง่และรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียว แตมี่ความต้องการจะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีให้เกิดขึน้

จากการรับและส่งข่าวสารนัน้ด้วย นอกจากนีเ้พศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากใน

เร่ืองของความคิด ค่านิยม และทศันคติ ทัง้นีเ้พราะวฒันธรรมและสงัคมก าหนดบทบาทและกิจกรรม

ของคนสองเพศไว้ตา่งกนั 

2. อาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองของความคดิและพฤติกรรม คนท่ีอายุ

น้อยมกัมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์ มองโลกในแง่ดีมากกว่าคนอายุมาก ในขณะท่ีคนอายุ

มากมักจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบตัิ มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีอายุน้อยเน่ืองจาก

ประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกตา่งกนั ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็แตกตา่งกนั  

3. สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ และรายได้ และสถานภาพทางสงัคมของ

บุคคล มีอิทธิพลอย่างส าคัญต่อปฏิกิริยาของผู้ รับสารท่ีมีต่อผู้ ส่งสาร เพราะแต่ละคนมีวัฒนธรรม 

ประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเปา้หมายท่ีแตกตา่งกนั 

สมจิตร ล้วนจ าเริญ (2554: 288) กลา่วไว้วา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์สามารถชว่ยให้นกัการ

ตลาดเข้าถึงพฤตกิรรมผู้บริโภคในการวิเคราะห์ ซึ่งจะเน้นลกัษณะทางประชากรท่ีมีความส าคญั หรือมี

ความหมายตอ่การตลาด โดยลกัษณะทางประชากรของผู้บริโภคจะพิจารณาแยกตามกลุม่ดงันี ้

1.  กลุม่ผู้บริโภคตามชว่งอาย ุในการวิเคราะห์พฤตกิรรมการซือ้ตามกลุม่ช่วงอายุ เราสามารถ

วิเคราะห์แยกตามชว่งอายไุด้  4  ชว่ง ดงันีช้ว่งท่ี  1   กลุม่อายตุัง้แตแ่รกเกิด – 15  ปีชว่งท่ี  2   กลุม่อายุ

ตัง้แต ่ 16  ปี –  35  ปี 

ชว่งท่ี  3   กลุม่อายตุัง้แต ่ 36  ปี –  55  ปี 

ชว่งท่ี  4   กลุม่อายตุัง้แต ่ 56  ปีขึน้ไป 
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2.  กลุ่มผู้บริโภคตามเพศ กลุ่มเพศท่ีน ามาศกึษาพฤติกรรมการซือ้จะวิเคราะห์ตามกลุ่มเพศ 

2 กลุม่ คือ เพศชาย เพศหญิง ซึง่กลุม่เพศทัง้ 2 กลุม่ จะมีพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั 

 3.  กลุ่มผู้บริโภคตามรายได้ กลุ่มผู้บริโภคท่ีแบง่ตามรายได้นี ้จะมีความชดัเจนในเร่ืองของ

พฤติกรรมในการซือ้ ซึ่งจุดเด่นของผู้ บริโภคท่ีมีรายได้สูงจะมีการตระหนักถึงปัญหาได้อย่างมาก 

เพราะวา่โดยธรรมชาตแิล้วผู้ ท่ีมีรายได้สงูมกัจะมีพฤตกิรรมในการจบัจา่ยใช้สอยสงู 

4.  กลุ่มผู้บริโภคตามสถานะทางสงัคม ผู้บริโภคกลุ่มนีจ้ะพิจารณาแยกตามสถานะของการ

อยู่เป็นโสดและแตง่งาน โดยปกติแล้วสถานะของครอบครัวจะมีอ านาจการซือ้คอ่นข้างสูง ส่วนผู้ ท่ีอยู่

เป็นโสดจะมีกิจกรรมในชีวิตภายในบ้านคอ่นข้างน้อย ดงันัน้พฤตกิรรมการซือ้จงึถกูก าหนดตามสถานะ

ดงักลา่ว 

5.  กลุ่มผู้บริโภคตามระดบัการศกึษา ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามกัจะมีพฤติกรรมในการ

เลือกซือ้สินค้าและบริการโดยพิจารณาถึงเหตผุล ความคุ้มคา่ และสินค้าท่ีสามารถยกระดบัมาตรฐาน

การครองชีพให้กบัตนได้ โดยการใช้สินค้าท่ีเป็นประโยขน์ และสามารถสร้างความสขุให้กบัตนเองได้  

6.  กลุ่มผู้ บริโภตตามเชือ้ชาติ ลักษณะเด่นของพฤติกรรมผู้บริโภคตามกลุ่มเชือ้ชาติจะมี

พฤตกิรรมท่ีผกูตดิอยูก่บักลุม่เชือ้ชาตขิองตนเป็นสว่นใหญ่ 

สวุิมล แม้นจริง (2546: 118) กล่าวไว้ว่า เป็นเกณฑ์พืน้ฐานท่ีนิยมใช้แบง่ส่วนตลาดผู้บริโภค 

และเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมถกูน ามาใช้บอ่ย เน่ืองจากมีความสมัพนัธ์กบัความต้องการของผู้บริโภค และเป็น

ตวัแปรท่ีสามารถวดัได้ง่าย ซึ่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุขนาดครอบครัว วฎัจกัร

ชีวิตของครอบครัว อาชีพ การศกึษา ศาสนา สีผิว เชือ้ชาติ รายได้ และชัน้ทางสงัคม ในท่ีนีจ้ะกล่าวถึง

ตวัแปรทางประชากรศาสตร์บางตวัท่ีนา่สนใจดงันีคื้อ 

1. อายแุละขัน้ตอนของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) เน่ืองจากความต้องการของ

คนเราจะเปล่ียนแปลงไปตามอาย ุดงันัน้ การใช้อายเุป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด จึงเป็นท่ีนิยมใช้

ส าหรับผลิตภณัฑ์จ านวนมาก  

2. เพศ (Gender) การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ทางด้านเพศนัน้นิยมใช้กับผลิตภณัฑ์ตา่ง 

ๆ หลายประเภท เช่น เสือ้ผ้า เคร่ืองส าอาง อาหาร เคร่ืองด่ืมบางประเภท เป็นต้น เน่ืองจากเพศท่ี

แตกตา่งกนันัน้ มีความชอบ พฤตกิรรมในการซือ้ และความต้องการในตวัผลิตภณัฑ์แตกตา่งกนั 

3. รายได้ (Income) การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ทางด้านรายได้ ธุรกิจจ านวนมากใช้

เกณฑ์ด้านรายได้เป็นเกณฑ์ในการแบง่ส่วนตลาด อาทิเช่น รถยนต์ เสือ้ผ้า การให้บริการทางการเงิน 

การทอ่งเท่ียว อสงัหาริมทรัพย์ และธุรกิจประเภทบริการตา่ง ๆ  



13 
 

4. ชัน้ทางสงัคม (Social Class) ชัน้ทางสังคมเป็นวิธีการวัดโดยการรวมเอาลกัษณะต่าง ๆ 

ทางประชากรศาสตร์เข้าด้วยกัน สิ่งท่ีใช้เป็นตวัวัดชัน้ทางสังคม ได้แก่ ระดับการศึกษา อาชีพ ชาติ

ก าเนิด และแหล่งท่ีอยู่อาศยัของแตล่ะคน ชัน้ทางสงัคมนิยมแบง่เป็น 3 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ ชนชัน้สูง ชน

ชัน้กลาง ชนชัน้ลา่ง และในแตล่ะกลุม่สามารถแบง่ยอ่ยไปได้อีก 

5.  รุ่นของอายุ (Generation) ทุกวนันีน้กัการตลาดหรือนกัวิจยัทางการตลาดนิยมแบ่งกลุ่ม

ผู้บริโภคตามกลุ่มของผู้บริโภคในแต่ละช่วงอายุหรือรุ่นของอายุ เน่ืองจากเติบโตมาท่ามกลางความ

แตกตา่งในด้านตา่ง ๆ ทัง้ทางด้านสงัคม การเมือง วฒันธรรม เทคโนโลยี เป็นต้น 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2544: 41) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีส าคญั 

สามารถช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึงและมี

ประสิทธิผลตอ่การก าหนดตลาดเปา้หมายท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ตา่งกนั จะมีลกัษณะทาง

จิตวิทยาตา่งกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงันี ้

1. เพศ ความแตกตา่งทางเพศ คือ เพศชายและเพศหญิง ซึ่งจะมีความแตกตา่งกนัอย่างมาก

ในเร่ืองความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ทัง้นีเ้พราะวัฒนธรรมและสังคม นัน้ได้ก าหนดบทบาทและ

กิจกรรมของคนทัง้สองเพศไว้ตา่งกนั 

2. อาย ุเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองของความคดิและพฤติกรรม คนท่ีอายุ

น้อยมกัจะมีความคดิเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายมุาก ในขณะท่ีคน

อายมุากมกัจะมีความคิดท่ีอนรัุกษ์นิยม ยดึถือปฏิบตัิ ระมดัระวงั มากกว่าคนท่ีมีอายนุ้อย เน่ืองจากแต่

ละกลุม่ชว่งอายไุด้ผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกตา่งกนั 

สรุปได้ว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ เป็นตวัแปรหนึ่งท่ีมีความส าคัญต่อการก าหนดกลุ่ม

ผู้บริโภคเปา้หมายได้ เน่ืองจากผู้บริโภคแตล่ะบุคคลมีความแตกตา่งทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 

อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ซึ่งตวัแปรประชากรศาสตร์สามารถสะท้อนถึงพฤติกรรมการซือ้ของ

ผู้บริโภคได้ ดงันัน้ ตวัแปรทางประชากรศาตร์จึงได้รับความนิยมในการน ามาก าหนดกลุ่มผู้บริโภค

เปา้หมาย  

 

2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้า 
เมอร์เลย์ และโอดริสคอล (1996: 292) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ตราสินค้าไม่ใช่เป็นเพียง

วิธีการออกเสียงเท่านัน้ แตจ่ะประกอบด้วยกลุ่มสญัลกัษณ์ตา่ง ๆ ท่ีประกอบขึน้เป็นผลิตภณัฑ์ รวมทัง้

ค ามัน่สญัญาของผู้ผลิตหรือผู้ขายท่ีจะส่งมอบให้กบัผู้ โภคในรูปของรูปร่างผลิตภณัฑ์ ผลประโยชน์ และ
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บริการตา่ง ๆ นอกจากนัน้ ตราสินค้าไมเ่พียงแตจ่ะเป็นการน าเสนอผลิตภณัฑ์ทางกายภาพเท่านัน้ แต่

ยังรวมถึงความสัมพันธ์ทางด้านอารมณ์ท่ีสะสมตามระยะเวลาของผู้บริโภคผ่านทางช่ือตราสินค้า 

บรรจภุณัฑ์ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ และวิธีการอ่ืน ๆ ของการตดิตอ่ส่ือสาร 

คอทเลอร์ และอาร์มสตรอง (2001: 3) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ตราสินค้า หมายถึง ช่ือ  ค าพดู  

เคร่ืองหมาย สัญลักษณ์ การออกแบบ หรือส่วนประสมของสิ่งดงักล่าวร่วนกัน เพ่ือแสดงถึ งความ

แตกตา่งของสินค้าและบริการของผู้ขายให้มีความแตกตา่งจากคูแ่ขง่ขนั 

กิลมวัร์ (สุวิมล แม้นจริง. 2546: 174; อ้างอิงจาก Grildmual. 2542: 2) ตราสินค้า หมายถึง 

ท่ีรวมของทุกสิ่งอย่าง กล่าวคือประโยชน์ท่ีสามารถจับต้องได้หรือมองเห็นได้ และไม่ได้จากการใช้

ผลิตภัณฑ์หรือบริการหนึ่ง ๆ หรือนัยส าคัญคือประสบการณ์ทัง้หมดของลูกค้า ซึ่งประกอบด้วย

สินทรัพย์ทัง้หมดท่ีมีความส าคญัต่อการส่งมอบ และส่ือสารประสบการณ์นัน้ ๆ ได้แก่ ช่ือ ดีไซน์ การ

โฆษณา ผลิตภณัฑ์ การบริการ ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย รวมถึงช่ือเสียง 

คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) 

ชิฟแมน และคานกุ (1994) กล่าวไว้ว่า คณุคา่ตราสินค้า(Brand Equity) หมายถึง คณุคา่ท่ีมี

อยู่ในตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียง จะมีลกัษณะคือเป็นท่ียอมรับ การจดัสรรพืน้ท่ีในการวางสินค้าท่ีดีกว่า ซึ่ง

คุณค่าท่ีรับรู้ คุณภาพท่ีรับรู้ และการส่งเสริมการขาย มักจะมีผลท าให้ผู้บริโภคเกิดความสับสนได้ 

ดงันัน้นกัการตลาดควรสร้างความแข็งแกร่งให้กับตราสินค้า เพ่ือเพิ่มคุณค่าให้กับตราสินค้า รวมถึง

สร้างความภกัดีของผู้บริโภคให้เกิดกับตราสินค้า เพ่ือไม่ให้ผู้บริโภคเปล่ียนไปใช้ตราสินค้าอ่ืน คณุค่า

ตราสินค้ามีองค์ประกอบ 4 ประการดงันี ้

1. การรู้จกัตราสินค้า (Brand Awareness) การท่ีผู้บริโภครู้จกัและคุ้นเคยกับตราสินค้า นัน้

ถือวา่เป็นคณุคา่ตราสินค้า 

2. คุณภาพการรับรู้ (Perceived Quality) ความรู้สึกของผู้ บริโภคท่ีรับรู้ถึงคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ หรือคณุภาพของตราสินค้าท่ีเหนือกวา่ตราสินค้าอ่ืน เชน่ มีความนา่เช่ือถือ ความมัน่ใจ 

3. ความผกูพนักบัตราสินค้า (Brand Associations) เป็นการเช่ือมโยงตราสินค้าเข้ากบัความ

ทรงจ า ประสบการณ์ของผู้บริโภค 

4. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) ความพึงพอใจท่ีมีความสม ่าเสมอท่ีมีต่อตรา

สินค้า และ (หรือ) การซือ้ซ า้ๆ ในตราสินค้าเดมิ 

คอทเลอร์ และเคลเลอร์ (2009) กล่าวไว้ว่า คณุค่าตราสินค้าเป็นคุณค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์

และบริการ โดยจะสะท้อนถึงวิธีคิด ความรู้สึก หรือการแสดงออกของผู้บริโภค โดยให้ความส าคญักับ
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ตราสินค้าเช่นเดียวกบัราคา ส่วนแบง่ตลาด รวมถึงความสามารถในการท าก าไรของบริษัท คณุคา่ตรา

สินค้านัน้เป็นสินทรัพย์ท่ีไมส่ามารถจบัต้องได้ เป็นคณุคา่ทางด้านจิตใจ 

เสรี วงษ์มณฑา (2540: 43) กลา่วไว้วา่ คณุคา่ตราสินค้า หมายถึง การท่ีตราสินค้าของบริษัท

มีทิศทางไปในทางบวกในสายตาและความรู้สึกของผู้ ซือ้ ท าให้นกัการตลาดจ าเป็นต้องสร้างคุณค่า

ให้แก่ตราสินค้าให้ได้มากท่ีสุด คือ การท่ีบุคคลนัน้มีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับตราสินค้า ท าให้เกิด

การสร้างความแตกตา่งให้กบัตราสินค้า คณุคา่ของตราสินค้าจะเกิดขึน้เม่ือผู้บริโภคมีความรู้สกึคุ้นเคย 

คุ้นชินกับตราสินค้า ซึ่งมีความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินค้าอย่างไม่เปล่ียนแปลง รวมถึงสามารถจดจ าตรา

สินค้านัน้ได้ด้วย 

วิทวสั รุ่งเรืองผล (2544: 9) กล่าวไว้ว่า คณุค่าตราสินค้า นัน้หมายถึง ตราสินค้าท่ีได้รับการ

ยอมรับและเป็นท่ีเช่ือถือ ซึ่งกลายเป็นคณุคา่ท่ีเพิ่มพนูในตวัผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถช่วยสร้างมลูคา่ให้กบั

ตราสินค้าในมุมมองของผู้บริโภค เป็นผลมาจากการท ากิจกรรมทางการตลาดและโฆษณาท่ีดีและ

ต่อเน่ือง รวมทัง้สร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกค้า เป็นสิ่งท่ีลูกค้าคาดหวงัจะได้จากการนิยมใช้ตรา

สินค้าหนึง่ ๆ อนัเน่ืองมาจากทศันคตใินเชิงบวกท่ีมีตอ่สินค้า หรือบริการขององค์กร 

คอทเลอร์ (สุวิมล แม้นจริง. 2546: 174; อ้างอิงจาก Kotler. 2003: 422) กล่าวไว้ว่า ตรา

สินค้าแตล่ะตราจะมีอ านาจและคณุค่าแตกตา่งกัน จะเห็นได้ว่าตราบางตราไม่เป็นท่ีรู้จกัของผู้บริโภค 

ในขณะท่ีบางตรามีการรับรู้ของผู้บริโภคสูงมาก โดยท่ีการรับรู้นีส้ามารถวดัได้จากการจดจ าและการ

ระลึกได้ ซึ่งระดบัของการรับรู้นัน้จะเร่ิมตัง้แต่ การรู้จักตรา การยอมรับตรา การชอบในตรา และความ

ภกัดีในตรา ซึง่ได้จดัระดบัทศันคตขิองลกูค้าท่ีมีตอ่ตราสินค้าไว้ 5 ระดบั ดงันี ้

1.  ไมมี่ความภกัดี ลกูค้าจะเปล่ียนไปซือ้ตราอ่ืน และจะพิจารณาในเร่ืองราคาเป็นหลกั 

2.  ลกูค้ามีความพงึพอใจ และมกัจะไมเ่ปล่ียนตราสินค้า 

3.  ลกูค้ามีความพงึพอใจ และยินดีเพิ่มคา่ใช้จา่ยในการเปล่ียนตราสินค้า 

4.  ลกูค้ารู้สกึถึงคณุคา่ของตราสินค้า 

5.  ลกูค้ามีความภกัดีตอ่ตรานัน้ ๆ  

คณุคา่ตราสินค้าจะมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัตา่ง ๆ คือ 1) ความภกัดีตอ่ตราสินค้า   2) ระดบั

การรับรู้ในตราสินค้า   3) การตระหนักถึงคณุภาพของตราสินค้า   4) ความผูกพนักับตราสินค้า   5)  

สินทรัพย์ประเภทอ่ืน ๆ ของตราสินค้า 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 315) กล่าวไว้ว่า คณุค่าตราสินค้า หมายถึง คณุค่าท่ีเพิ่มขึน้มาใน

ผลิตภัณฑ์ รวมถึงบริการ ซึ่งคุณค่าสามารถสะท้อนวิธีท่ีผู้ บริโภคนัน้ คิด รู้สึก แสดงออก โดยท่ีให้
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ความส าคญักบัตราสินค้า เช่นเดียวกบัราคา สว่นครองตลาด และความสามารถในการท าก าไร คณุคา่

ตราสินค้าเป็นรูปแบบสินทรัพย์ท่ีไม่สามารถจบัต้องได้ โดยมีคณุคา่ด้านจิตวิทยา รวมถึงด้านการเงิน

ของบริษัทรวมอยูใ่นคณุคา่ตราสินค้า 

การวัดคุณค่าตราสินค้า 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 329 – 330) การวัดคุณค่าตราสินค้า (Measuring Brand Equity) 

เป็นการท าให้อ านาจตราสินค้าคงอยู่ในใจผู้บริโภค และเป็นการเปล่ียนวิธีการตอบสนองตอ่การตลาด 

มี  2 วิธี ในการวดัคณุคา่ตราสินค้า 

1. วิธีการประเมินทางอ้อม (Indirect   Approach) เป็นการประเมินศกัยภาพตราสินค้าด้วย

การก าหนดและติดตามโครงสร้างความรู้ ความรู้สึก และความพึงพอใจในตราสินค้า โดยการส ารวจ

ความคดิเห็นของผู้บริโภค 

2. วิธีการประเมินทางตรง (Direct   Approach) เป็นการประเมินผลกระทบท่ีเกิดขึน้โดยตรง

ของความรู้ในตราสินค้าท่ีผู้บริโภคตอบสนองในลกัษณะท่ีแตกตา่งกนัทางการตลาด 

ทัง้  2  วิธีนีเ้ป็นองค์ประกอบท่ีนกัการตลาดสามารถน ามาประยกุต์ใช้เป็นแนวทางในการชว่ย

ตดัสินใจทางการตลาด ซึ่งมีความส าคญัตอ่นกัการตลาด 2 ประการคือ 1) ท าให้นกัการตลาดสามารถ

เข้าใจได้อย่างแท้จริงถึงปัจจยัของคณุคา่ตราสินค้าและวิธีท่ีคณุคา่ตราสินค้าส่งผลตอ่ความสนใจของ

ผู้บริโภค  2) วิธีท่ีปัจจยัของคณุคา่ตราสินค้าและผลลพัธ์เกิดการเปล่ียนแปลง โดยสามารถเกิดขึน้ได้อยู่

ตลอดเวลา                                                 

องค์ประกอบของคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) 
เอเกอร์ และเดวิด (1991) กล่าวว่าคุณค่าตราสินค้าเป็นเสมือนสินทรัพย์ และหนีส้ินท่ี

เช่ือมโยงสู่ตราสินค้า ซึ่งเพิ่มคุณค่า/ลดคุณค่าผลิตภัณฑ์/ตราสินค้าท่ีมีต่อบริษัท และ (หรือ) ท่ีมีต่อ

ลกูค้า ซึง่มีองค์ประกอบ 5 อยา่งท่ีส าคญั ดงันี ้

1. การรู้จักช่ือตราสินค้า (Brand Name Awareness) 
เป็นจดุเร่ิมต้นท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ เพราะการท่ีตราสินค้าสามารถเข้าไปอยู่

ในใจของผู้บริโภคได้ในขณะท่ีก าลงันึกถึงสินค้าประเภทนัน้อยู่ แสดงว่าตราสินค้านัน้สามารถท าให้

ผู้บริโภคมีความมัน่คงอยู่ในใจเก่ียวกับตราสินค้านัน้ได้ว่า สินค้าหรือบริการมีคณุภาพดี และมีความ

น่าเช่ือถือได้ ส่งผลให้ตราสินค้านัน้ถูกเลือกซือ้หรือใช้มากกว่าตราสินค้าท่ีไม่รู้จัก  โดยทั่วไปแล้วจะ

เร่ิมต้นจากการไม่รู้จกัตราสินค้า จึงท าการส่ือสารทางการตลาดออกไปสู่ผู้บริโภค จนผู้บริโภคเร่ิมจะ

รู้จกั และเม่ือได้ยินบอ่ย ๆ ก็จะสามารถจดจ าได้ และในท่ีสดุก็จ าได้เป็นช่ือแรก 
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Top 

of Mind

Brand Recall

Brand Recognition

Unaware of Brand

การรู้จักช่ือตราสินค้าแบ่งออกเป็น 4 ระดับดังนี ้

ระดบัท่ี 1 คือ ไมรู้่จกัตราสินค้า (Unaware of Brand) เป็นระดบัท่ีผู้บริโภคไมรู้่จกัตราสินค้า 

ระดบัท่ี 2 คือ จดจ าตราสินค้า (Brand Recognition) เป็นระดบัท่ีผู้บริโภคสามารถนึกถึงช่ือ

ตราสินค้าได้ เม่ือได้รับข้อมลูเพิ่มเตมิเก่ียวกบัตราสินค้า 

ระดบัท่ี 3 คือ การระลึกได้ในตราสินค้า (Brand Recall) เป็นระดบัท่ีผู้บริโภคสามารถระลึก

ช่ือตราสินค้าได้ โดยท่ีไมต้่องมีการชว่ยแนะน าจากผู้ถาม 

ระดับท่ี 4 คือ ระดับสูงสุดในใจ (Top of Mind) เป็นระดับท่ีผู้ บริโภคสามารถระลึกถึงตรา

สินค้านัน้ ๆ ได้เป็นล าดบัแรก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ  3  การรู้จกัตราสินค้า 

 

             ท่ีมา: David A. Aaker. (1991). Managing Brand Equity: The Awareness Pyramid. P.62 

 

 วิธีท่ีท าให้ตราสินค้าเป็นท่ีรู้จกั 

 1.   สร้างความแตกต่างให้กับสินค้าหรือบริการ เม่ือสินค้าหรือบริการมีความแตกต่างจากคู่

แขง่ขนั จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความนา่สนใจ และสง่ผลให้ผู้บริโภครู้จกัสินค้าของบริษัทได้มากยิ่งขึน้ 

 2.  ใช้ค าขวญั สร้างประโยคท่ีสามารถท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจ ส่งผลให้ผู้บริโภค

รู้จกัตราสินค้านัน้มากยิ่งขึน้ สดุท้ายท าให้ผู้บริโภคนกึถึงและสามารถจดจ าตราสินค้านัน้ได้ 
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3.  การใช้สญัลกัษณ์ เพ่ือให้ผู้บริโภคเช่ือมโยงสญัลกัษณ์เข้ากบัตราสินค้า กลา่วคือ เม่ือเห็น

ภาพสญัลกัษณ์ผู้บริโภคก็สามารถนกึถึงตราสินค้านัน้ได้ทนัที 

4.  การส่ือสารถึงผู้บริโภค ท าการส่ือสารไปยงัผู้บริโภคเพ่ือท าให้ผู้บริโภคได้รับข้อมลู ขา่วสาร 

เก่ียวกบัสินค้า ท าให้ผู้บริโภครู้จกั และสามารถจดจ าตราสินค้านัน้ได้ การส่ือสารการตลาดสามารถท า

ได้หลายวิธี ขึน้อยูก่บันกัการตลาดว่าจะใช้วิธีใดในการส่ือสารไปยงัผู้บริโภค 

5.  การเป็นสปอนเซอร์ในกิจกรรมตา่ง ๆ เพ่ือให้เกิดการรู้จกัในตราสินค้า 

6.  การส่งเสริมการขาย สามารถสร้างการรู้จกัให้กับผู้บริโภคเป็นอย่างดี เช่น การ ลด แลก 

แจก แถม เป็นต้น 

ประโยชน์ของการรู้จกัตราสินค้า 

1.  เป็นจุดเ ร่ิมต้นท่ีท าให้ผู้ บริโภครับรู้ถึงคุณลักษณะของสินค้า ( Staring for Brand 

Knowledge) การท่ีผู้ บริโภครู้จักช่ือตราของสินค้าเป็นบันไดขัน้แรกท่ีจะน าไปสู่การรับรู้เก่ียวกับ

ลกัษณะ รูปร่าง คณุสมบตั ิคณุประโยชน์ และวิธีการใช้ของสินค้า ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้ในสินค้า 

(Product Knowledge) ในท่ีสดุ 

2.  เป็นการสร้างความคุ้นเคย (Familiarity) ระหว่างสินค้าและผู้บริโภค เม่ือผู้บริโภคได้ยินช่ือ

ตราสินค้าใดตราสินค้าหนึง่บอ่ยๆ ผู้บริโภคจะเกิดความคุ้นเคย และรู้จกัสินค้านัน้เพิ่มขึน้เร่ือยๆ เชน่กนั 

3.  การรู้จกัตราสินค้าท าให้ผู้บริโภคซือ้สินค้า (Brand to be Consider) สินค้าท่ีผู้บริโภคเลือก

ซือ้จะต้องเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภครู้จักเท่านัน้ เพราะฉะนัน้การท่ีผู้บริโภครู้จกัตราสินค้าใดตราสินค้าหนึ่ง

เป็นอยา่งดี ท าให้สินค้าของตราสินค้านัน้จะมีโอกาสสงูท่ีผู้บริโภคจะเลือกซือ้ในท่ีสดุ 

 

2. คุณภาพที่ถูกรับรู้ (Perceived Quality) 
ความรู้สึกของผู้ บริโภคท่ีรับรู้ได้ถึงคุณภาพโดยรวม หรือคุณภาพท่ีมีความแตกต่าง หรือ

คุณภาพท่ีเหนือกว่าสินค้าของตราสินค้าอ่ืน ๆ โดยมีการค านึงถึงวัตถุประสงค์ในการใช้งาน หรือ

คณุสมบตัขิองสินค้านัน้ ๆ ถือวา่เป็นองค์ประกอบหนึง่ของคณุคา่ตราสินค้า เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีสามารถ

ท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความแตกตา่ง ความโดดเดน่ และต าแหน่งของสินค้า และท าให้ผู้บริโภคมีเหตผุล

ท่ีจะซือ้สินค้าหรือบริการ 

ประโยชน์ของการรับรู้ถงึคุณภาพ 

2.1 เหตผุลในการซือ้ (Reason to Buy) เม่ือผู้บริโภครับรู้ถึงคณุภาพของสินค้า จึงท าให้เกิด

เหตผุลในการตดัสินใจซือ้ตราสินค้านัน้ ๆ และจะส่งผลต่อการพิจารณาคดัเลือกหรือคดัออกของตรา
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สินค้าอ่ืน ๆ ซึ่งเกิดจากข้อมูลท่ีได้รับมาจากเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด เช่น การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ์ และการส่งเสริมการขาย เป็นต้น ท่ีท าหน้าท่ีในการให้ข้อมูล เก่ียวกับคุณภาพสินค้า 

คณุสมบตัติา่ง ๆ รวมถึงกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดพฤตกิรรมการซือ้ท่ีรวดเร็วยิ่งขึน้ 

2.2 ความแตกต่างและต าแหน่งตราสินค้า (Differentiate/ Position) ท าให้ผู้บริโภคสามารถ

รับรู้ได้ถึงความแตกต่าง และความสามารถท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคจากตรา

สินค้านัน้ ๆ โดยการวางต าแหน่งของตราสินค้าจะต้องตัง้อยู่บนพืน้ฐานของการรับรู้ของผู้บริโภคต่อ

คณุภาพสินค้านัน้ๆ กบัสินค้าของคูแ่ขง่ 

2.3 ราคาท่ีสงูกว่า (Price Premium) เม่ือผู้บริโภครับรู้ถึงตราสินค้า ซึ่งจะน าไปสู่โอกาสท่ีตรา

สินค้านัน้ ๆ จะสามารถตัง้ราคาท่ีสงูกวา่คูแ่ขง่ได้ เพราะเกิดจากท่ีผู้บริโภคได้ยอมรับและได้มองเห็นถึง

ความแตกตา่งในตราสินค้านัน้ ๆ  

2.4 เพิ่มความสนใจให้กับช่องทางการจ าหน่าย (Channel Member Interest) เม่ือผู้บริโภค

รับรู้ถึงคุณภาพของสินค้า ส่งผลให้ผู้ ค้าปลีก หรือตวัแทนจ าหน่าย หรือช่องทางการจ าหน่ายท่ีเป็น

สมาชิกนัน้ต้องการสินค้าท่ีมีคณุภาพไว้จ าหนา่ยให้กบัผู้บริโภค 

2.5 การขยายตราสินค้า (Brand Extension) เม่ือผู้บริโภคให้การยอมรับในตราสินค้าใดตรา

สินค้าหนึ่ง ตราสินค้านัน้ย่อมเปรียบเสมือนทรัพย์สินท่ีมีค่าของบริษัท เพราะบริษัทสามารถน าตรา

สินค้านัน้ไปใช้กับสินค้าใหม่ ๆ ของบริษัทท่ีจะน าออกสู่ตลาดได้ และบริษัทจะใช้งบประมาณในการ

โฆษณาหรือการขายน้อยกวา่การสร้างตราสินค้าใหม่ 

 

3. ความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (Brand Associations) 
ความผูกพนัท่ีเช่ือมโยงตราสินค้ากับความทรงจ าของผู้บริโภค เช่น เม่ือจะซือ้ เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั จะนึกถึงตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงเป็นอนัดบัแรก เป็นต้น ดงันัน้ ตราสินค้าจึงมีส่วน

ชว่ยให้ผู้บริโภคสามารถระลกึถึงข้อมลูท่ีเก่ียวกบัตราสินค้าท่ีอยูภ่ายใต้ความทรงจ าของผู้บริโภคได้ ท า

ให้สินค้ามีความแตกต่างจากตราสินค้าของคูแ่ข่งขนั และท าให้ผู้บริโภคมีเหตผุลในการซือ้สินค้าและ

บริการ โดยการสร้างทศันคตเิชิงบวกให้กบัตราสินค้า  

วิธีการสร้างปัจจัยเช่ือมโยงกับผลิตภัณฑ์ (Brand Association) 

1. คณุลกัษณะของสินค้า (Product Attributes) เป็นการน าเอาคณุลกัษณะของสินค้ามาเป็น

ปัจจยัในการก าหนดต าแหน่งหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ์ ซึ่งคณุลักษณะเหล่านีเ้ป็นคุณสมบตัิท่ีพิเศษ

กวา่คูแ่ขง่ขนั 
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2. ผลประโยชน์ท่ีลูกค้าได้รับ (Customer Benefits) เป็นการน าเอาผลจากการใช้สินค้าหรือ

บริการนัน้ มาเป็นปัจจยัในการก าหนดต าแหนง่ผลิตภณัฑ์ 

3. ราคาของผลิตภัณฑ์เม่ือเทียบกับคู่แข่ง (Relative Price) เป็นการน าเอาราคาของสินค้า

หรือบริการของบริษัทท่ีได้เปรียบกว่าคู่แข่งขัน มาเป็นปัจจัยในการก าหนดต าแหน่งหรือจุดยืนของ

ผลิตภณัฑ์ 

4. การใช้ (Use/Application) วิธีนีเ้ป็นการน าไปใช้งานหรือวิธีการใช้สินค้าหลงับริการนัน้มา

เป็นปัจจยัก าหนดจดุยืนของผลิตภณัฑ์ 

5. ลูกค้าหรือผู้ ใช้ (Customer/User) เป็นการเช่ือมโยงลูกค้ากับสินค้าหรือบริการ วิธีนีเ้ป็น

การบง่บอกชดัเจนวา่ กลุม่เปา้หมายเป็นใคร 

6. บคุลิกภาพ (Personality) เป็นการน าเอาบุคลิกภาพของลูกค้ามาก าหนดบุคลิกภาพของ

สินค้าแล้วน าปัจจยันีม้าก าหนดต าแหนง่ของผลิตภณัฑ์ 

7. คู่แข่งขัน (Competitions) วิธีนีน้ าเอาคุณสมบตัิของคู่แข่งขันมาเป็นข้อเปรียบเทียบกับ

สินค้าหรือบริการของบริษัท 

8. ประเทศหรือสภาพภูมิอากาศ (Country or Geographic Area) เป็นการน าเอาแหล่งผลิต

ของสินค้ามาก าหนดต าแหนง่ของสินค้า 

 

4. ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 
ความภกัดีตอ่แบรนด์หรือตราสินค้า คือ การท่ีผู้บริโภคมีทศันคตท่ีิดีตอ่ตราสินค้าหนึ่งไมว่่าจะ

เกิดจากความเช่ือมัน่ การนึกถึงหรือตรงใจผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคติดตราสินค้าและเลือกซือ้ของจาก

ตราสินค้านัน้ซ า้ตอ่เน่ืองไปเร่ือยๆ การท่ีผู้บริโภครักและศรัทธาในสินค้าตราหนึ่งจนยากท่ีจะเปล่ียนใจ

ไปใช้สินค้าตราอ่ืน ผู้บริโภคจะมีความรู้สกึคุ้นเคยกบัตราสินค้านัน้และซือ้สินค้านัน้ด้วยความเคยชิน  

ในปัจจุบันท่ีมีความหลากหลายในตราสินค้าประกอบกับการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด

มากมายเพ่ือดึงดดูให้ผู้บริโภคเปล่ียนใจหรือหนัไปใช้สินค้าตราใหม่ๆ อยู่เสมอ ดงันัน้หนึ่งในกลยทุธ์ท่ี

ส าคญัทางการตลาดคือ การสร้างความภักดีในตราสินค้า (Brand Loyalty) ซึ่งอาจจะสรุปว่าความ

ภกัดีในตราสินค้ามีความส าคญั 3 ประการคือ 1) สร้างปริมาณการขายให้สงูขึน้ (High Sale Volume)  

2) เพิ่มราคาให้สินค้าสูงขึน้ (Premium Pricing Ability)   3) การรักษาลูกค้าให้คงอยู่ (Customer 

Retention) 
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            เอเกอร์ และเดวิด(1991: 40-41) ความจงรักภักดีต่อตราสินค้าสามารถแบ่งออกเป็น 5 ระดบั 

ดงันี ้ ระดบัท่ี 1  เป็นระดบัท่ีผู้บริโภคไม่เห็นความแตกต่างระหว่างตราสินค้า คือ ช่ือตราสินค้าจะมี

บทบาทเพียงเล็กน้อยตอ่การตดัสินใจซือ้ ในระดบันีผู้้บริโภคอาจเปล่ียนแปลงไปใช้ตราสินค้าของคูแ่ข่ง

ด้วยเหตผุลจากความสะดวกสบาย หรือการจดักิจกรรมสง่เสริมการขายของคูแ่ขง่ 

ระดบัท่ี 2  เป็นระดบัท่ีผู้บริโภคเร่ิมรู้สึกพึงพอใจในตราสินค้า คือ ผู้บริโภคคิดว่าไม่มีเหตผุลท่ี

จะเปล่ียนแปลงไปใช้ตราสินค้าอ่ืน หรืออาจเรียกวา่ซือ้เพราะความเคยชิน 

ระดบัท่ี 3  การท่ีผู้บริโภครู้สึกว่าเม่ือเปล่ียนไปใช้สินค้าในตราสินค้าอ่ืนแล้วท าให้เกิดต้นทนุขึน้ 

ซึง่ต้นทนุในท่ีนีอ้าจหมายถึง เวลาท่ีต้องใช้ในการศกึษาสินค้าในตราสินค้าใหม่ หรือต้นทนุทางการเงิน

ท่ีใช้ในการเรียนรู้ และต้นทนุทางความเส่ียงตอ่การบริการหลงัการขาย 

ระดบัท่ี 4  เป็นระดบัท่ีผู้บริโภครู้สกึว่าตราสินค้าคือเพ่ือน คือ การท่ีผู้บริโภคมีความรู้สกึผกูพนั

กับตราสินค้านัน้ ๆ  และมีความช่ืนชอบในตราสินค้านัน้ ๆ อย่างแท้จริง โดยท่ีผู้ บริโภคจะให้

ความส าคญักับภาพลกัษณ์และประสบการณ์ท่ีเก่ียวข้องกับตราสินค้า หรือการรับรู้ถึงคุณภาพของ

สินค้าในระดบัสงู 

ระดบัท่ี 5  เป็นระดบัสงูสดุของผู้บริโภคท่ีมีความภกัดีตอ่ตราสินค้า คือ ระดบัท่ีผู้บริโภคกลุ่มนี ้

คดิว่าตราสินค้านัน้ ๆ มีความผูกพนักับผู้บริโภคอย่างมาก และตราสินค้านัน้ ๆ ยงัสามารถแสดงออก

ถึงความเป็นตวัตนของผู้บริโภคได้ จงึท าให้ผู้บริโภคเกิดความภมูิใจเม่ือได้ใช้ตราสินค้านัน้ ๆ 

 

5. สร้างปัจจัยอ่ืนๆ ที่ท าให้ตราสินค้ามีคุณค่า (Other Brand Asset) 
นอกจากปัจจยัทัง้ 4 ประการข้างต้นแล้ว ยงัสามารถเกิดได้จาก 

1. เคร่ืองหมายทางการค้า สามารถช่วยรักษาคณุค่าตราสินค้า โดยการปอ้งกนัความสบัสน

ของผู้ บริโภคเม่ือมีคู่แข่งขันท่ีมีการใช้ช่ือ ตราสินค้า สัญลักษณ์ หรือรูปแบบบรรจุภัณฑ์ ท่ีมีความ

คล้ายคลงึกนั 

2.  สิทธิบตัร คือ หนงัสือส าคญัท่ีรัฐออกให้เพ่ือคุ้มครอง การประดษิฐ์คิดค้นหรือการออกแบบ

ผลิตภณัฑ์ ท่ีมีลกัษณะตามท่ีกฎหมายก าหนด เป็นการปอ้งกนัการลอกเลียนแบบจากคูแ่ขง่ขนั 

3.  กระบวนการกระจายสินค้า เม่ือตราสินค้านัน้มีผลประกอบการท่ีดี จะส่งผลให้มีอ านาจ

ตอ่รองมากยิ่งขึน้ และสามารถควบคมุชอ่งทางการจ าหนา่ยได้ 

ในกระบวนการกระจายสินค้า คาราบาวแดงได้ใช้ช่องทางการกระจายสินค้าผ่านร้านค้าแบบ

ดัง้เดิม (Traditional Trade) และร้านค้าแบบสมยัใหม่ (Modern Trade) โดยส่วนใหญ่จะเน้นช่องทาง
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จ าหน่ายผ่านร้านค้าแบบดัง้เดิม(Traditional Trade) ซึ่งจะเน้นเจาะร้านค้าปลีกระดบัท้องถ่ิน ร้านโช

หว่ยในหมูบ้่าน เป็นการเสริมจดุบอดให้สินค้าลงไปถึงระดบัรากหญ้า เป็นกลยทุธ์เข้าไปท าตลาดเชิงรุก

ในแต่ละพืน้ท่ี และมีการใช้รถขายเงินสด (Cash Van) ในการกระจายสินค้าให้เข้าถึงกลุ่มร้านค้าทัง้

ขนาดใหญ่จนไปถึงร้านค้าขายปลีกขนาดเล็ก หากสินค้าขาดก็สามารถเติมได้ทนัที และสามารถเก็บ

เงินสดกลับเข้าบริษัทได้ทุกวนั โดยปัจจุบนัคาราบาวแดงมีรถขายเงินสด(Cash Van) ประมาณ 300 

กว่าคัน ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งท่ีช่วยเพิ่มโอกาสในการขายให้เพิ่มขึน้  เน่ืองจากสินค้ามีการกระจายตัว

ครอบคลุมทั่วทุกพืน้ท่ี ถือว่าเป็นกลยุทธ์หนึ่งท่ีส าคญัท่ีคาราบาวแดงนัน้เลือกใช้ (ทันหุ้น . 2560, 19 

พฤษภาคม: ออนไลน์) เม่ือเปรียบเทียบกับเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงนัน้ กระทิงแดงได้ใช้ช่องทางการ

กระจายสินค้าผ่านร้านค้าแบบดัง้เดิม (Traditional Trade) และร้านค้าแบบสมยัใหม ่(Modern Trade) 

และเน้นชอ่งทางผา่นร้านค้าแบบดัง้เดมิ (Traditional Trade) เชน่กนั และใช้รถขายเงินสด (Cash Van) 

เช่นเดียวกัน แต่กระทิงแดงไม่ได้น ารถขายเงินสด (Cash Van) มาเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัท่ีช่วยในการ

เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค ท าให้เคร่ืองด่ืมไมส่ามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ในบางพืน้ท่ี (ผู้จดัการ. 2555, 30 

มกราคม: ออนไลน์)        

ดงันัน้ การสร้างคณุคา่ตราสินค้าให้เกิดขึน้ในจิตใจของผู้บริโภคนัน้ จะต้องท าให้ผู้บริโภครู้สึก

ว่า สินค้ามีความแตกตา่งเหนือกว่าตราสินค้าอ่ืนเสียก่อน หลงัจากนัน้เช่ือมโยงตราสินค้าเข้ากบัความ

ทรงจ าของผู้บริโภคเปา้หมาย และเม่ือผู้บริโภคเปา้หมายได้ใช้สินค้าและเกิดความพงึพอใจแล้ว ตอ่มา

จะท าให้เกิดความภกัดีต่อตราสินค้าได้ และยงัมีอีกปัจจยัหนึ่งท่ีสามารถช่วยให้ตราสินค้ามีคณุคา่ได้ 

คือ เคร่ืองหมายทางการค้า ได้แก่ การใช้สัญลักษณ์ รูปแบบบรรจุภัณฑ์ และกระบวนการกระจาย

สินค้าท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ ดงันัน้ การศกึษาเก่ียวกบัตราสินค้าคาราบาวแดง และกระทิง

แดง จะได้ศึกษาถึงคุณค่าของตราสินค้า คาราบาวแดง และกระทิงแดง ท่ีมีอยู่ในใจของผู้ บริโภค

เป้าหมายว่ามีการรับรู้ เรียนรู้ จดจ า สญัลกัษณ์ตราสินค้า คาราบาวแดง และกระทิงแดง ได้อย่างไร 

รวมถึงได้มีการศกึษาเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อตราสินค้า คาราบาวแดงและกระทิงแดง ซึ่งสามารถ

ช่วยให้ทราบถึงความรู้สึกท่ีแท้จริงของผู้บริโภคเป้าหมายในการให้คณุค่ากบัตราสินค้า คาราบาวแดง

และกระทิงแดง 

สรุปได้วา่ คณุคา่ตราสินค้า (Brand Equity) เป็นสิ่งท่ีธุรกิจควรสร้าง เม่ือได้มาแล้วก็ต้องดูแล

รักษาไว้ให้ได้ เพราะการท่ีมีคณุคา่ตราสินค้า (Brand Equity) ท่ีดี ท าให้ธุรกิจมีหลกัประกันอนัหนึ่งว่า

จะสามารถด าเนินธุรกิจตอ่ไปได้ การเรียนรู้ความต้องการ ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจสามารถน าเสนอสินค้า

และบริการกับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ถูกต้อง และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
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กลุ่มเป้าหมายได้ นอกจากจะเป็นการจูงใจให้เกิดความเช่ือในตวัสินค้าและผลิตภัณฑ์แล้ว ผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมายจะเกิดความรู้สึกในแง่ดี และสามารถตอบสนองความต้องการของตวัเองด้วยสิ่งท่ีผู้

ประกอบธุรกิจได้น าเสนอออกไปจนกระทัง่น าไปสู่พฤติกรรมการซือ้ในท่ีสดุ และเกิดการซือ้ซ า้ไปเร่ือยๆ 

จนกลายเป็นความภักดีต่อตราสินค้า และเกิดการบอกต่อสู่บุคคลอ่ืนในด้านดีของผลิตภัณฑ์ในตรา

สินค้านัน้  

 
3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ชิฟแมน และ คานุก (2000: 4) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการ

แสดงออกในการค้นหา การซือ้ การใช้ การประเมิน และการจดัการกบัสิ่งเหลือใช้ สินค้าและบริการ ซึ่ง

ผู้บริโภคคาดวา่จะสามารถสนองความต้องของเขาได้       
ธัชมน ศรีแก่นจนัทร์ (2544: 71) ได้กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง กระบวนการหรือ

กิจกรรมท่ีผู้บริโภคเข้าไปมีส่วนร่วมเพ่ือการแสวงหา คดัเลือก การซือ้ การใช้ และการประเมินสินค้า

หรือบริการทัง้หลาย เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเองได้ 
โซโลม่อน (2002: 528) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของ

ผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการซือ้ และการใช้สินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึง

พอใจของเขา 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 3) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบคุคลท าการค้นหา (Searching) การซือ้ 

(Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จา่ย (Disposing) ในผลิตภณัฑ์

และบริการ โดยคาดวา่สามารถตอบสนองความต้องการของเขาได้ 
สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2551: 89) หมายถึง กระบวนการท่ีบคุคลหรือกลุ่มคนเลือกใช้ หรือจ ากดัสินค้า 

บริการ ความคิด หรือประสบการณ์เพ่ือสนองความต้องการของตน ซึ่งพฤติกรรมนีร้วมถึงกิจกรรมและ

บทบาทท่ีหลากหลายจ านวนหนึ่งของผู้บริโภค ผู้บริโภคมีบทบาทท่ีหลากหลาย เช่น บทบาทการเป็น

ผู้ ใช้ (User) ซึ่งจะค านึงถึงเร่ืองคุณลักษณะของสินค้า เช่น ต้องการทราบว่าจะใช้ได้นานเพียงใด 

บทบาทการเป็นผู้จา่ยเงิน (Payer) ซึง่จา่ยซือ้สินค้า และคดิถึงในเร่ืองของราคาและประเดน็ทางการเงิน

อ่ืน ๆ ค าโฆษณาท่ีว่า ใช้ก่อนจ่ายทีหลัง ก็มุ่งไปท่ีผู้ บริโภคท่ีเป็นผู้ จ่ายเงิน เพราะค ากล่าวนีมุ้่ง

ตอบสนองความอ่อนไหวของผู้บริโภคในเร่ืองราคา บทบาทการเป็นผู้ ซือ้ (Buyer) ซึ่งสนใจกับการ

ด าเนินการซือ้สินค้า เช่น ตดัสินใจว่าจะซือ้สินค้าท่ีใด ท่ีร้านค้า ซือ้ทางโทรศพัท์ หรือทางเว็บไซด์ เป็น

ต้น 
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แอสซีล (นธกฤต วันต๊ะเมล์. 2555: 85; อ้างอิงจาก Assael. 1998) ได้ให้ความหมายของ

พฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า เป็นกระบวนการในการซือ้และการใช้สินค้าเพ่ือท่ีจะท าการตอบสนองความ

ต้องการหรือสร้างความพึงพอใจให้แก่ตวัของผู้บริโภคเอง โดยผู้บริโภคจะมีการใช้กระบวนการในการ

ตดัสินใจซึ่งก็คือการประมวลผลข้อมลูท่ีได้รับมาเก่ียวกบัตราสินค้าตา่ง ๆ จากนัน้ก็จะท าการพิจารณา

ตราสินค้าท่ีเป็นตวัเลือกแล้วจงึท าการประเมินผลก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจซือ้ในท่ีสดุ 
เอนเกล. (นธกฤต วันต๊ะเมล์.  2555: 85; อ้างอิงจาก Engel et al. 1995) ได้กล่าวไว้ว่า 

พฤติกรรมผู้บริโภคคือ กิจกรรมของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการได้รับ การบริโภค และการจ ากดั

ทิง้ของสินค้าและบริการ นอกจากนัน้ ยงัรวมถึงกระบวนการตดัสินใจในการกระท าดงักล่าวด้วย 
มูฟเวน และไมเนอร์ (นธกฤต วันต๊ะเมล์.  2555: 86; อ้างอิงจาก Moven & Minor. 1998) 

กล่าวไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศกึษากระบวนการในการแลกเปล่ียนและการซือ้ของผู้บริโภคท่ี

เก่ียวข้องกบัการได้มา การบริโภค และการจ ากดัทิง้ซึง่สินค้าบริการ ประสบการณ์และแนวคดิตา่ง ๆ  
สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของ

ผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการให้ได้มา การบริโภค และการจ ากดัทิง้ซึ่งสินค้าและบริการ โดยท่ีพฤติกรรม

เหล่านีม้ิได้หมายถึงกิจกรรมท่ีแสดงออกทางร่างกายเท่านัน้ แต่ยงัหมายรวมถึงกระบวนการท่ีเกิดขึน้

ภายในจิตใจของผู้บริโภคด้วย 
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โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 4 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

ท่ีมา : ศริิวรรณ เสรีรัตน์.  2539: โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค. หน้า 110 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์  (2550: 235-248) โมเดลพฤติกรรมผู้ บริโภค(Consumer behavior 

model) เป็นการศกึษาถึงสาเหตท่ีุจงูใจ ท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ

ของผู้บริโภคได้ ซึ่งจุดเร่ิมต้นนีเ้กิดจากการมีสิ่งกระตุ้น(Stimulus) ท าให้เกิดความต้องการเกิดขึน้ โดย

กระตุ้นผ่านความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ (Buyer‘s black box) คือ กล่องด า โดยความรู้สึกนึกคิดนัน้จะ

ได้รับอิทธิพลในรูปแบบต่าง ๆ แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s respond) หรือเกิดการตดัสินใจ

ของผู้ ซือ้ขึน้ ดงันัน้โมเดลนีอ้าจเรียกวา่ S-R Theory มีรายละเอียดดงันี ้

1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึน้เองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และ

ภายนอกร่างกาย (Outside stimulus) นกัการตลาดจะต้องให้ความสนใจ และสร้างสิ่งกระตุ้นภายนอก 

เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตจุงูใจให้เกิดการซือ้สินค้า (Buying 

motive) ด้วยเหตผุล หรือ อารมณ์ ซึง่สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 สว่น คือ 
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1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีนกัการตลาดสามารถ

ควบคุม จัดการได้ และต้องท าให้เกิดขึน้ โดยจะเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

mix (4Ps)) ประกอบด้วย 

1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เชน่ ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีความทนัสมยั 

โดดเดน่ ง่ายตอ่การใช้งาน 

1.1.2 สิ่งกระตุ้ นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาให้มีความหลากหลาย 

เหมาะสม คุ้มคา่ 

1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น ช่อง

ทางการจดัจ าหนา่ยมีหลากหลายชอ่งทาง สะดวกตอ่ผู้บริโภค และสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย 

1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การกิจกรรมพิเศษเป็น              

ชว่ง ๆ เชน่ การลด แลก แจก แถม  

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นท่ีอยูภ่ายนอกองค์กร ท่ีนกัการตลาด

ไมส่ามารถควบคมุ หรือจดัการได้ 

1.2.1 สิ่งกระตุ้ นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจทัง้ภายใน หรือ 

ภายนอกประเทศ รวมถึงรายได้ของผู้บริโภคในขณะนัน้ ซึง่มีอิทธพลตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภค 

1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น มีการพฒันาเทคโนโลยีใหม่ ๆ 

เกิดขึน้ ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในยคุปัจจบุนัได้ เช่น สมาร์ทโฟนในปัจจบุนัท่ี

ท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงอินเตอร์เน๊ตได้  

1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Legal and political) เช่น การเพิ่มลด

ภาษี ภาษีรถคนัแรก สามารถสง่อิทธิพลตอ่ความต้องการของผู้บริโภคได้ 

1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ประเพณีไทยในเทศกาลวันส าคัญ

ต่าง ๆ สามารถกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคในการซือ้สินค้าหรือบริการ ท่ีเก่ียวกับเทศกาลวัน

ส าคญันัน้ ๆ ได้ 

2. กล่องด า หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ (Buyer‘s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ท่ี

ผู้ผลิตหรือ ผู้ ขายไม่สามารถทราบได้ จึงจ าเป็นต้องค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ ความรู้สึกนึกคิด

ได้รับอิทธิพลจากปัจจยัดงันี ้

2.1 ลกัษณะของผู้ ซือ้ (Buyer characteristic) ลกัษณะของผู้ ซือ้มีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง 

ๆ ดงันี ้
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2.1.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับค่านิยม 

ความคิด และทศันคติ ท่ีเกิดจากการเรียนรู้และการมีส่วนร่วมระหว่างสมาชิกภายในกลุ่ม ปัจจยัด้าน

วฒันธรรมเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค การทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค

ทางด้านวฒันธรรม สามารถช่วยให้นกัการตลาดสามารถวางแผน หรือจดัหาสิ่งกระตุ้นทางการตลาดท่ี

มีความเหมาะสมกบักลุม่เปา้หมายได้ ซึง่ประกอบด้วย 

2.1.1.1 วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) ลักษณะพืน้ฐานของบุคคลในสังคมท่ีถูก

หลอ่หลอมมาตัง้แตเ่กิด เป็นปัจจยัท่ีก าหนดความต้องการและพฤตกิรรมของบคุคลได้ 

2.1.1.2 วัฒนธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละวัฒนธรรมจะประกอบไปด้วย

วฒันธรรมกลุ่มย่อย ๆ ท่ีมีความแตกตา่งกนั สามารถน าไปสู่การแบง่ส่วนตลาด และวางแผนกลยทุธ์ท่ี

จะน ามาใช้กบักลุม่เปา้หมาย  

2.1.1.3 ชัน้ทางสงัคม (Social class) เป็นการแบง่สมาชิกในสงัคมออกเป็นระดบั

ฐานะท่ีแตกตา่งกนั โดยอาศยัตวัแปรตา่ง ๆ อาทิ การศกึษา รายได้ อาชีพ ความมัง่คัง่ ท่ีพกัอาศยั เป็น

ต้น โดยทัว่ไปสามารถแบง่ออกเป็น 3 ระดบั คือ (1) กลุม่ชนชัน้สงู (Upper class)  (2) กลุม่ชนชัน้กลาง 

(Middle class)  (3) กลุ่มชนชัน้ล่าง (Lower class) ชนชัน้ทางสงัคมเป็นอีกปัจจยัหนึ่งท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค โดยสมาชิกในแต่ละชัน้จะมีลักษณะ ค่านิยม ความสนใจ รวมถึง

พฤติกรรมเฉพาะอยา่งท่ีแตกตา่งกนั ท าให้เกิดความชอบหรือความต้องการสินค้าหรือบริการท่ีแตกตา่ง

กนั 

2.1.2 ปัจจัย ด้านสังคม  ( Social Factors)  เ ป็น ปัจจัย ท่ี มีความ เ ก่ียว ข้องกับ

ชีวิตประจ าวนัของผู้บริโภค มีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อมตอ่พฤตกิรรมการซือ้ ประกอบด้วย 

2.1.2.1. กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีบคุคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย 

ซึ่งจะมีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อมต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล กลุ่มอ้างอิง

สามารถแบง่ออกได้เป็น 2 ระดบัดงันี ้

2.1.2.1.1 กลุ่มอ้างอิงทางตรง (Direct or membership Groups) คือ กลุ่ม

บคุคลท่ีมีอิทธิพลทางตรงตอ่ผู้บริโภค โดยจะมีการติดตอ่กนัแบบเผชิญหน้า แบง่เป็น กลุ่มปฐมภมูิ เช่น 

ครอบครัว เพ่ือน และกลุม่ทตุยิภมูิ เชน่ กลุม่ทางศาสนา กลุม่วิชาชีพ หรือกลุม่ทางการค้า 

2.1.2.1.2 กลุ่มอ้างอิงทางอ้อม (Indirect Groups) คือ กลุม่บคุคลท่ีมีอิทธิพล

ทางอ้อม ไมไ่ด้มีการรู้จกัเป็นการสว่นตวั แบง่เป็น กลุม่ท่ีใฝ่ฝัน และกลุม่ท่ีไมพ่งึปรารถนา 
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2.1.2.2 ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลท่ีมีความเก่ียวข้องกนัทางสายเลือด 

การแตง่งาน หรือการรับอปุการะเลีย้งด ูประกอบด้วย บดิามารดา พ่ีน้อง โดยสมาชิกในครอบครัวถือว่า

เป็นกลุ่มอ้างอิงทางตรงท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุตอ่ทศันคติ ความคิดเห็น รวมถึงคา่นิยมของบคุคล ท่ีมีตอ่

การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

2.1.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Status) การท่ีบุคคลมีความเก่ียวข้อง

กบัหลายกลุม่ โดยมีบทบาทหน้าท่ี สถานะท่ีแตกตา่งกนัออกไปในแตล่ะกลุม่  

2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผู้ ซือ้ได้รับอิทธิพลจาก

ลักษณะส่วนบุคคลในด้านต่าง ๆ ได้แก่ อายุ (Age) อาชีพ (Occupation) รายได้ ( Income) 4 

การศกึษา (Education) และรูปแบบการด าเนินชีวิต (Life Style) 

2.1.4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors)  เ ป็นปัจจัยท่ี เ ก่ียวข้องกับ

ความรู้สึกนึกคิดของผู้ บริโภค ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ และการใช้สินค้าหรือบริการ ซึ่ง

ประกอบด้วย 

2.1.4.1 แรงจูงใจ (Motivation) เป็นอิทธิพลหรือสภาพภายในท่ีผลักดันให้เกิด

พฤติกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของบคุคล บคุคลจะมีความต้องการมากมายในแตล่ะช่วงเวลา 

ความต้องการจะกลายเป็นแรงจูงใจเม่ือถกูกระตุ้นไปถึงจดุจดุหนึ่ง แรงจงูใจ  (Motive) หรือแรงกระตุ้น 

(Drive) นัน่ก็คือ ความต้องการหรือความจ าเป็น ท่ีกระตุ้นให้บคุคลแสวงหาเพ่ือให้ได้รับความพงึพอใจ  

2.1.4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีแตล่ะบคุคลเลือกสรร (Selects) 

จดัระเบียบ (Organizes) และตีความ (Interprets) เก่ียวกับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) โดยอาศยัประสาท

สมัผสัทัง้ 5 เพ่ือสร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา 

2.1.4.3 การเ รียน รู้  (Learning) ผู้ บ ริ โภคเ กิดการเ รียน รู้  และมีการสั่งสม

ประสบการณ์ในทกุๆ วนั ท าให้พฤตกิรรมการบริโภคสินค้าหรือบริการในอนาคตเปล่ียนแปลงไป  

2.1.4.4 ความเช่ือ (Beliefs) ความคดิท่ีบคุคลยึดถือ เช่ือมัน่อยูใ่นใจเก่ียวกบัสิ่งใด

สิ่งหนึง่ อาจเกิดจากประสบการณ์ท่ีเกิดขึน้ในอดีต สามารถสง่ผลตอ่การตดัสินใจได้ในอนาคต 

2.1.4.5 ทศันคติ (Attitudes) เป็นแนวโน้มของการเรียนรู้ท่ีตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่ง

หนึง่ด้วยความพงึพอใจ หรือไมพ่งึพอใจ ซึง่ทศันคตถิกูก าหนดจากคา่นิยมและความเช่ือ 

2.1.4.6 บคุลิกภาพ (Personality) รูปแบบพฤตกิรรมหรืออปุนิสยัของแตล่ะบคุคล

ท่ีสามารถสะท้อนถึงความเป็นตวัตน หรือเอกลักษณ์ของบุคคลนัน้ได้ แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกภาพท่ี
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แตกตา่งกนั ซึ่งจะมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ ท่ีสามารถตอบสนองความ

ต้องการของแตล่ะบคุคลได้  

2.2 กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้ ซือ้ (Buyer Decision Process) เป็นล าดบัขัน้ตอนใน

การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค จากการส ารวจรายงานของผู้บริโภคจ านวนมากในกระบวนการซือ้พบว่า 

ผู้บริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขัน้ตอนดงันี ้

2.2.1 การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 

Recognition) เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซือ้ ซึง่เกิดขึน้เม่ือบคุคลระลกึถึงความแตกตา่ง

ระหว่างสิ่งท่ีเขามีอยู่กับสิ่งท่ีเขาต้องการ เกิดจากสิ่งกระตุ้ นภายใน เช่น ความหิว และสิ่งกระตุ้ น

ภายนอก เชน่ การโฆษณาสินค้าตา่ง ๆ  

2.2.2 การค้นหาข้อมลู (Information Search) เม่ือบคุคลได้รับรู้ถึงความต้องการหรือ

ปัญหาแล้ว บคุคลจะค้นหาวิธีการท่ีจะท าให้ความต้องการดงักล่าวได้รับการตอบสนองและเกิดความ

พึงพอใจ การค้นหาข้อมลูอาจเกิดขึน้จากสญัชาตญาณ หรือต้องใช้ความพยายามในการค้นหาข้อมูล

และวิเคราะห์ข้อมลูออกมา  

2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) การประเมินค่าของแต่ละ

ทางเลือกหลงัจากท่ีได้ค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้องท าการประเมินทางเลือกต่าง ๆ ท่ีสามารถเป็นไป

ได้ก่อนท าการตัดสินใจ ในขัน้นีผู้้ บริโภคต้องก าหนดกฎเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้ส าหรับการ

ประเมินผล ซึ่งเกณฑ์ท่ีสามารถน ามาใช้พิจารณา ได้แก่ ด้านเหตผุล เช่น ราคา ความคงทน ด้านความ

พึงพอใจส่วนบคุคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินค้า แบบ สี เป็นต้น ดงันัน้ผู้บริโภคควรต้องพิจารณาเลือก

ทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพงึพอใจให้มากท่ีสดุส าหรับตนเอง 

2.2.4 การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากประเมินผลผลิตภณัฑ์ตา่ง ๆ ท่ี

เป็นทางเลือก ผู้บริโภคต้องตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีพึงพอใจมากท่ีสุดโดยผ่านกระบวนการตดัสินใจ

ย่อย 5 ประการ คือ 1) การตดัสินใจในตราสินค้า 2) การตดัสินใจเลือกของผู้ขาย 3) การตดัสินใจด้าน

ปริมาณ 4) การตดัสินใจด้านเวลา 5) การตดัสินใจด้านวิธีการช าระเงิน ซึ่งการตดัสินใจซือ้ของแต่ละ

บคุคลมีการปรับปรุง เปล่ียนแปลงได้ ท าให้นกัการตลาดต้องใช้ความพยายามในการท าความเข้าใจตอ่

พฤตกิรรมการซือ้ เพ่ือลดภาวะความเส่ียงในผลิตภณัฑ์ 

2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซือ้ (Postpurchase Behavior) หลังจากท่ีได้ท าการ

ตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการแล้ว ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคณุคา่ท่ีได้รับจริง (Perceived Value) จาก

การบริโภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์กบัความคาดหวงั (Expectation) ถ้าคณุคา่ท่ีได้รับจริงสูงกว่าหรือเท่ากับ
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ความคาดหวงั ผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ท าให้เกิดแนวโน้มท่ีผู้บริโภคจะกลบัไปบริโภคซ า้อีกครัง้ 

หรืออาจเกิดการบอกตอ่เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในแง่ดี แตถ้่าคณุคา่ท่ีได้รับต ่ากว่าความคาดหวงั ผู้บริโภค

เกิดความไม่พึงพอใจขึน้ ท าให้ผู้บริโภคเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคูแ่ข่ง หรือเกิดการบอกตอ่ในด้านท่ี

ไมดี่ไปยงัผู้บริโภคคนอ่ืนได้ 

3. การตอบสนองของผู้ ซือ้ (Buyers Response) หรือการตัดสินใจซือ้ของผู้ ซือ้ (Buyers 

purchase decision) มีดงันี ้

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) ผู้ บริโภคสามารถเลือกผลิตภัณฑ์ได้ตาม

ความต้องการ 

3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) ผู้บริโภคสามารถเลือกตราสินค้าได้ตามความ

ต้องการ อาจพิจารณาได้จากความชอบสว่นบคุคล หรือเหตผุลสว่นบคุคล 

3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) ผู้บริโภคสามารถเลือกแหล่งซือ้ผลิตภัณฑ์ได้ เช่น 

ห้างสรรพสินค้า หรือ ร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป 

3.4 การเลือกเวลาในการเลือกซือ้ (Purchase Timing) ผู้บริโภคสามารเลือกช่วงเวลาใดก็

ได้ในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ ขึน้อยูก่บัความสะดวกของผู้บริโภค 

ปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีมีอิทธิพลตอ่การพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค คือ ปัจจยั

ภายในและปัจจยัภายนอก นักการตลาดควรให้ความส าคญัใน 2 ปัจจัยนี ้เพราะปัจจัยภายในและ

ปัจจัยภายนอกสามารถกระตุ้นความต้องการของผู้ บริโภคได้ โดยผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิด 

เปรียบเสมือนกล่องด า ท่ีผู้ขายไม่สามารถทราบได้ ผู้ขายจ าเป็นต้องค้นหาว่าลกัษณะของผู้ ซือ้และ

ความรู้สึกนึกคิดได้รับอิทธิพลจากสิ่งใดบ้าง ดงันัน้นักการตลาดควรศึกษาทัง้ 2 ปัจจัย เพ่ือทราบถึง

ลกัษณะรูปแบบความต้องการของผู้บริโภคในด้านตา่ง ๆ เพ่ือสามารถท่ีจะจดัสิ่งกระตุ้นทางการตลาดท่ี

มีความเหมาะสมกบักลุม่ผู้บริโภคเปา้หมายได้ 

พฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซือ้ 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 448-451) ได้กลา่วถึงทฤษฎีโมเดลของบคุคล (Model of Man) หรือ

ทัศนะ 4 ประการในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Four Views of Consumer Decision Making) ว่า

เป็นทฤษฎีท่ีกล่าวถึงทัศนะส าคญัท่ีเก่ียวข้องกับสาเหต ุและวิธีการท่ีบุคคลตดัสินใจซือ้ เป็นโมเดลท่ี

เก่ียวกบัพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค มี 4 โมเดลดงันี ้

    1. บุคคลท่ีตัดสินใจซือ้โดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ (Economic Man) หมายถึง ผู้ บริโภค

ค านงึถึงทางเลือกผลิตภณัฑ์ สามารถท่ีจะจดัล าดบัแตล่ะทางเลือกเพ่ือให้ได้ทางเลือกท่ีดีท่ีสดุ 
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    2. บุคคลท่ีตดัสินใจซือ้โดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน (Passive Man) หมายถึง ผู้บริโภคเป็นผู้

ซือ้ท่ีถกูชกัจงู การท าให้เกิดมโนภาพในใจ การใช้ส่วนประสมทางการตลาดของนกัการตลาด โดยมอง

ว่าการซือ้ของผู้บริโภคนัน้เกิดจากสิ่งกระตุ้น สิ่งเร้าต่าง ๆ ซึ่งผู้บริโภคไม่ได้ใช้เหตุผลในการซือ้และ

พร้อมท่ีจะยอมรับข้อเสนอตา่ง ๆ  

    3. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยความเข้าใจ (Cognitive Man) หมายถึง ผู้บริโภคท่ีมีการบริโภค

สินค้าอย่างมีเหตผุล และมีความเข้าใจในความต้องการของตนเองมากท่ีสดุ เร่ิมจากการค้นหาข้อมูล

ตา่งๆ ของตวัสินค้าจากหลาย ๆ แห่ง หลงัจากนัน้น าข้อมลูท่ีได้มาเปรียบเทียบจนในท่ีสดุสามารถท าให้

เกิดการตดัสินใจซือ้อยา่งเหมาะสม 

    4. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยอารมณ์ (Emotional Man) หมายถึง ผู้บริโภคท่ีท าการตดัสินใจ

ซือ้โดยอาศัยความรู้สึกของตน โดยมิได้ค้นหาข้อมูลอย่างถ่ีถ้วน อีกนัยหนึ่งคือใช้อารมณ์มากกว่า

เหตผุล ความรู้สกึหรืออารมณ์ท่ีว่านีเ้กิดได้จากหลาย ๆ อย่าง เชน่ ความรัก ความภาคภมูิใจ ความกลวั 

ความหวงั การตดัสินใจซือ้ลกัษณะนีเ้กิดจากหลกัจิตวิทยาเป็นส่วนใหญ่ ดงันัน้สินค้าท่ีวางจ าหน่าย

ต้องสามารถกระตุ้นอารมณ์บางอยา่งของผู้บริโภคกลุม่เปา้หมายได้ 

 
การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 232) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้ บริโภค (Analyzing consumer 

behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้ และการบริโภค ทัง้ท่ีเป็นบคุคล กลุม่บคุคล 

หรือองค์กร เพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซือ้ การบริโภค การเลือกบริการ 

แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ นกัการตลาดจ าเป็นต้องศึกษาและ

วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตผุลหลายประการ กลา่วคือ 1) พฤตกิรรมของผู้บริโภคมีผลตอ่การ

ก าหนดกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ   2) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing 

Concept) คือการท าให้ลูกค้ากิดความพึงพอใจ ดังนัน้นักการตลาดจึงต้องศึกษาพฤติกรรมของ

ผู้บริโภค เพ่ือจดัสิ่งกระตุ้นหรือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาก ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคได้  

ค าถามท่ีใช้เพ่ือค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบด้วย Who? , 

What? , Why? , Who? , When? , Where? , และ How? เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง

ประกอบด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets , Operations 

ดงันี ้
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ตาราง 1 ค าถาม 6Ws และ 1H เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 

 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเปา้หมาย (Who 
is in the target market?)  
 

ต้ อ ง ท ร า บ ถึ ง ลั ก ษณ ะ ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย  ( Occupants)  
ประกอบด้วย 
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภมูิศาสตร์ 
3) จิตวิทยา หรือวิเคราะห์ 
4) พฤตกิรรมศาสตร์ 

2. ผู้ บริโภคซือ้อะไร (What does 
the consumer buy?) 

สิ่งท่ีผู้ บริโภคต้องการจะซือ้ (Objects) โดยผู้ บริโภคมีความ
ต้องการ คณุสมบตัิหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product 
component)  แ ล ะ ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ท่ี เ ห นื อ ก ว่ า คู่ แ ข่ ง 
(Competitive differentiation) 

3. ท าไมผู้บริโภคจงึซือ้ (Why does 
the consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซือ้ (Objectives) ของผู้ บริโภค โดยต้อง
ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ ได้แก่ 
1) ปัจจยัด้านวฒันธรรม 
2) ปัจจยัด้านสงัคม 
3) ปัจจยัสว่นบคุคล 
4) ปัจจยัด้านจิตวิทยา 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
ซื ้อ  ( Who participates in the 
buying decision?) 

ผู้ มีสว่นร่วมในการตดัสินใจ โดยมีบทบาท (Organizations) 
1)  ผู้ ริเร่ิม  2)  ผู้ มีอิทธพล  3)  ผู้ตดัสินใจ  4)  ผู้ ซือ้  5) ผู้ใช้ 
 

5. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When does 
the consumer buy?) 

ผู้บริโภคมีโอกาสในการซือ้ (Occasions) ในช่วงใด เช่น ช่วง
เทศกาลใดท่ีส าคญั ชว่งเวลาใดในวนัส าคญัหรือโอกาศพิเศษ 

6. ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where does 
the consumer buy?) 

ผู้บริโภคซือ้จากช่องทางไหน หรือแหล่งใด (Outlets) เช่น จาก
ห้างสรรพสินค้า ตามร้านสะดวกซือ้ทัว่ไป 
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ตาราง 1 (ตอ่) 

 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) 
7. ผู้ บริโภคซือ้อย่างไร (How the 
consumer buy?) 

ผู้ บริโภคมีขัน้ตอนในการตัดสินใจซือ้อย่างไร (Operations) 
ประกอบด้วย  
1) การรับถึงความต้องการหรือการรับรู้ถึงปัญหา 
2) การค้นหาข้อมลู 
3) การประเมินผลทางเลือก 
4) การตดัสินใจซือ้ 
5) พฤตกิรรมภายหลงัจากการซือ้ 

 

ท่ีมา : ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2550). การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค.หน้า  232 

กลา่วโดยสรุปคือ  7 ค าถาม เพ่ือหาค าตอบ  7 ประการ เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้วิเคราะห์พฤตกิรรม

ของผู้บริโภค ผู้ประกอบสามารถทราบถึงข้อมลูเชิงลกึของผู้บริโภคในรูปแบบข้อมลู เพ่ือใช้ประกอบการ

ตัดสินใจก่อนท่ีจะเร่ิมหรือปรับปรุงธุรกิจ การจะขายสินค้าหรือบริการจ าเป็นต้องมีการศึกษาถึง

พฤติกรรมกลุ่มเปา้หมายเพ่ือท่ีจะทราบว่าสินค้าหรือบริการของผู้ประกอบการสามารถตอบสนองกลุ่ม

ผู้บริโภคได้หรือไม ่ซึ่งหากผู้ประกอบการยงัไมท่ราบถึงพฤตกิรรมผู้บริโภคก็สามารถใช้หลกัการนีเ้ป็นตวั

ชว่ยในการวิเคราะห์กลุ่มเปา้หมายได้ รวมถึงสามารถช่วยในการวางแผนการจดัการของธุรกิจได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ 

 
4. ความรู้ทั่วไปเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั หรือ Energy drink เป็นเคร่ืองด่ืมชนิดหนึ่งท่ีให้พลงังานแก่ร่างกาย มี

ส่วนผสมของสารคาเฟอีน (Caffeine) ในปริมาณไม่เกิน 50 มิลลิกรัม ตอ่ 1 ขวด เป็นท่ีนิยมด่ืมในกลุ่ม

ผู้ ใช้แรงงาน และคนท่ีท างานหนกั เน่ืองจากเม่ือท างานเสร็จ จะรู้สึกเหน่ือย ร่างกายอ่อนเพลีย จึงต้อง

การพลงังานชดเชยกลบัมา ปัจจบุนั เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัไม่เพียงเป็นท่ีนิยมของกลุ่มใช้แรงงานเท่านัน้ 

แตย่งัเป็นท่ีนิยมในกลุม่อ่ืนๆ เชน่กนั (ศกัดิอ์นนัต์ อนนัตสขุ. 2557, 10 ตลุาคม: ออนไลน์) 
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ประวัตเิคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง 
ในช่วงแรกเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัจะไม่ออกวางจ าหน่ายในท้องตลาด แตเ่คร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

เร่ิมมีครัง้แรกในประเทศสก๊อตแลนด์ เม่ือปี พ.ศ. 2444 โดยบริษัทท่ีช่ือ "ไอรัล-บลู" โดยผู้ ท่ีคิดค้นคือ 

"ไอรัล บริว" ส่วนในประเทศญ่ีปุ่ นเร่ิมมีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัครัง้แรกในช่วงทศวรรษท่ี 1960 โดยลิโพวิ

ตนัดี โดยรสชาติมีความคล้ายคลึงกันกับเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้ออ่ืนท่ีผลิตในประเทศเดียวกัน ใน

ประเทศองักฤษ เคร่ืองด่ืมชูก าลงัเร่ิมเข้ามาเม่ือปี พ.ศ. 2474 ซึ่งในช่วงแรกใช้เฉพาะในโรงพยาบาล 

เพ่ือช่วยเหลือผู้ ป่วยให้กลบัมาแข็งแรง แตใ่นช่วงทศวรรษ 1980 จดุประสงค์ของการด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัเปล่ียนแปลงไปคือ "การด่ืมเพ่ือชดเชยพลงังานท่ีสญูเสียไป”  

(วิกิพีเดีย. 2559, 10 ตลุาคม: ออนไลน์)                           

ส าหรับเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังในประเทศไทยนัน้ เข้ามาเป็นครัง้แรกโดยลิโพวิตันดี  ของ

ประเทศญ่ีปุ่ นเม่ือปี พ.ศ. 2520 โดยกรรมสิทธ์ิในการผลิตเป็นของบริษัทโอสถสภา หลงัจากนัน้ในอีก  1 

ปีตอ่มา (พ.ศ. 2521) บริษัท ไทยฟามาร์ซูติคอล จ ากดั ก็ได้เร่ิมน าเคร่ืองด่ืมชกู าลงัเข้าสู่ท้องตลาด โดย

ใช้ช่ือ "กระทิงแดง" แต่ในปี พ.ศ. 2528 โอสถสภาก็ส่ง "เอ็ม-150" เข้ามาตีตลาดของ ลิโพวิตันดี 

เน่ืองจากในขณะนัน้ เอ็ม-150 มีส่วนแบ่งการตลาดเพียง  4% เม่ือเทียบกับกระทิงแดงท่ีมีส่วนแบ่ง

การตลาดถึง 50% แตต่่อมาในปี พ.ศ. 2543 เอ็ม-150  ของบริษัทโอสถสภา สามารถแย่งชิงส่วนแบ่ง

การตลาดจากกระทิงแดงได้ส าเร็จ ในขณะนัน้เอ็ม-150  มีส่วนแบ่งทางการตลาดได้ถึง 40% และยัง

สามารถรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดในตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงันีจ้นถึงปัจจบุนั  (วิกิพีเดีย. 2559, 

10 ตลุาคม: ออนไลน์) 
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ตาราง 2 ปัจจบุนัประเทศไทยมีผู้ผลิตเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั รวมทัง้สิน้ 17 บริษัท 

 

บริษัทผู้ผลิตและจ าหน่าย ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ 

บริษัท เคร่ืองดื่มกระทิงแดง จ ากดั กระทิงแดง , เรดบูล  เ อ็กซ์ตร้า , กระทิงแดง 
เอ็กซ์ตร้า เอบีซี , กระทิงแดง เอ็กซ์ตร้า ซิงค์ , 
กระทิงแดง จีท,ู ลกูทุง่ 

บริษัท โอสถสภา จ ากดั ลิโพวิตนัดี, ลิโพ-พลสั, เอ็ม 150, ฉลาม, .357 
บริษัท คาราบาวตะวนัแดง จ ากดั คาราบาวแดง, คาราบาว เอ็กซ์โอ 
บริษัท แชมป์ไทยเคร่ืองดื่ม จ ากดั แรงเยอร์ 
บริษัท กรุงสยามเคร่ืองดื่ม จ ากดั หมีคอนมาโด 2000 
บริษัท ทีเอเอส ฟดู โปรดกัส์ จ ากดั สิงห์แดง 
กลุม่บริษัทมโนราห์อตุสาหกรรมอาหาร เอฟ-16 
บริษัท ที ซี ฟาร์มาซูตคิอลอตุสาหกรรม จ ากดั ทีโอเปล็กซ์-แอล, กระทิงแดง-แอล 
กลุม่นายทนุในจงัหวดันครปฐม เอ็ม-16 
รอยลัเอราวณั กรุ๊ป โชกนุ 
บิก๊ซี ซุปเปอร์เซ็นเตอร์ บมู 
บริษัท แองเจิลไซเบอร์ จ ากดั จี-7 
บริษัท พีอาร์สหมิตร อตุสาหกรรม จ ากดั ม้าแดง, หงษ์แดง 
บริษัท ไบรวู้ด ปรมาซูตคิอล จ ากดั โคบาล 
บริษัท ศรีวดี จ ากดั 10 M.M. 
บริษัท เจริญสขุเภสชั-ฉุ่นซิว เจงก่ี, ซีเอสบี ตราแปรงสีฟันคู ่
บริษัท เจริญสขุเภสชั-ฉุ่นซิว เจงก่ี, ซีเอสบี ตราแปรงสีฟันคู ่
บริษัท ธนกลุมาร์เกตติง้ จ ากดั ช้างแดง 

 

ท่ีมา: เดือนเพ็ญ ลิม้ศรีตระกลู. 2545 บริษัทท่ีผลิตเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัในประเทศ. หน้า 42 
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การควบคุมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง 

   การควบคุมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังในประเทศไทยเร่ิมต้นขึน้เม่ือปี พ.ศ. 2524 ตามประกาศ

กระทรวงสาธารณสุขฉบบัท่ี 214 พ.ศ. 2543 ซึ่งทางกระทรวงสาธารณสุขประกาศให้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัมีส่วนผสมของคาเฟอีนไมเ่กิน 50 มิลลิกรัมตอ่ขวด โดยถ้าเป็นสว่นผสมเพิ่มเติมจะต้องมีปริมาณ

ไมเ่กินท่ีกระทรวงสาธารณสขุประกาศไว้ ดงันี ้ (วิกิพีเดีย. 2559, 10 ตลุาคม: ออนไลน์) 
1. วิตามินบี 1 ในปริมาณไมเ่กิน 0.5 - 20 มิลลิกรัม 

2. วิตามินบี 2 ในปริมาณไมเ่กิน 1.3 – 7.5 มิลลิกรัม 

3. Nicotinamide ในปริมาณไมเ่กิน 10 – 38 มิลลิกรัม  

ส่วนในฉลากจะต้องมีข้อมูลในฉลากดังนี ้

1. ต้องมีค าว่า "ห้ามด่ืมเกินวนัละ 2 ขวด เพราะหวัใจจะสัน่ นอนไม่หลบั เดก็และสตรีมีครรภ์

ไมค่วรด่ืม ผู้ ป่วยควรปรึกษาแพทย์ก่อน” 

2. เลขสารบบอาหาร (อ.ย.) 

3. สถานท่ีผลิตและจดัจ าหนา่ยโดยละเอียด 

4. ช่ือเคร่ืองดื่มพร้อมย่ีห้อ เชน่ กระทิงแดง คาราบาวแดง 

5. สว่นผสมท่ีส าคญั 

6. วนั เดือน ปี ท่ีผลิต 

ส าหรับการควบคุมการโฆษณาเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังในประเทศไทยนัน้ ทางกระทรวง

สาธารณสุขก็ได้ออกหลกัเกณฑ์ในการโฆษณาเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั เช่นการแสดงข้อความ , การห้าม

ใช้ผู้แสดงแบบโฆษณาโดยใช้แรงงานหรือนกักีฬา หรือการห้ามโฆษณาเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัไปในทางท่ี

ชกัจูง เช่น ด่ืมแล้วร่างกายแข็งแรง  เป็นต้น โดยต้องปฏิบตัิตามพระราชบญัญัติอาหาร พ.ศ. 2522 , 

พระราชบญัญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2552 และ พระราชบญัญตัิวิทยกุระจายเสียงและวิทยโุทรทศัน์ 

พ.ศ. 2498 หากไม่ปฏิบตัิตามกระทรวงสาธารณสขุมีสิทธ์ิสัง่แก้ไขโฆษณาหรือยกเลิกโฆษณาได้ทนัที  

ในปี พ.ศ. 2546 กระทรวงสาธารณสขุได้เพิ่มเติมข้อความบางส่วนของ ประกาศกระทรวงสาธารณสุข

ฉบบัท่ี 214 พ.ศ. 2543 โดยเป็นการห้ามดาราหรือนกัแสดงเป็นผู้แสดงโฆษณา และห้ามเยาวชนอายุ

ต ่ากว่า 18 ปี ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั โดยประกาศนีมี้ผลบงัคบัใช้เม่ือ 1 ตลุาคม พ.ศ. 2546 เป็นต้นมา 

(วิกิพีเดีย. 2559, 10 ตลุาคม: ออนไลน์) 
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การแข่งขันทางการตลาด 
ในประเทศไทยนัน้ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังเร่ิมมีการแข่งขันรุนแรงในช่วงปี 2549 - 2550 

เน่ืองจากเร่ิมมีผู้ผลิตรายใหม่เพิ่มเข้ามามากขึน้ ประกอบกบัการโฆษณาของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัท่ีมี

มากขึน้ เพ่ือกระตุ้นปริมาณการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัของตน โดยโฆษณาบางตัวมีการประกาศลด

ราคาเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั หรือบางย่ีห้อมีการประกาศแถมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั เม่ือซือ้ครบตามจ านวน

ท่ีก าหนดไว้ ต่อมากระทรวงสาธารณสุข ได้ออกประกาศห้ามลด แลก แจก แถม หรือจดัส่งฝาชิงโชค 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังเม่ือวันท่ี 25 มีนาคม พ.ศ. 2551 ป้องกันไม่ให้คนซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังใน

ปริมาณมากๆ ซึ่งจะส่งผลเสียตอ่สขุภาพ แตต่่อมา ในปี พ.ศ. 2556 กระทรวงสาธารสขุได้ประกาศให้

ผู้ประกอบการสามารถท าการตลาดได้แตต้่องอยู่ภายใต้กฏหมาย เน่ืองจากตลาดเคร่ืองด่ืมชกู าลงัถือ

เป็นตลาดท่ีใหญ่ และหากผู้ประกอบการไม่ออกมาท าแคมเปญหรือกิจกรรมการตลาดท่ีตอ่เน่ือง อาจ

ท าให้สินค้าตา่งๆท่ีมีคณุสมบตัิใกล้เคียงกนัออกมาแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัได้ 

แตใ่นช่วง 3-4 ปีท่ีผา่นมาหลงัจาก อย.ปลดล็อกเร่ืองกฎหมายและการโฆษณาพอสมควรท าให้สามารถ

ท าการตลาดได้มากขึน้ 

(วิกิพีเดีย. 2559, 10 ตลุาคม: ออนไลน์) 
 

ประวัตเิคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง 
“คาราบาวแดง” มีความหมายมากกว่าเคร่ืองหมายการค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังระดบั

สากล แต่ครอบคลุมไปถึงการปลุกปัน้จิตวิญญาณของการต่อสู้ทุกรูปแบบท่ีมีอยู่ในแต่ละคน  คารา

บาวแดงมีแนวความคิดทางการตลาดในการเจาะกลุ่มเปา้หมายท่ีแตกต่างออกไป โดยสืบทอด จดุยืน 

จากอดุมการณ์แรกเร่ิมของ แอ๊ด คาราบาว ผู้ก่อตัง้วงคาราบาวเม่ือประมาณ 25 ปีก่อน คาราบาวแดง

จึงกลายเป็นตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมชูก าลงัท่ีมีเนือ้หาในการส่ือสารท่ีดงึดดู และเข้าถึงหวัใจของกลุ่ม

ผู้ ใช้แรงงาน กลุ่มรากหญ้า ซึ่งเป็นคนกลุ่มใหญ่ ตลอดจนเป็นรางวลัเพ่ือให้ก าลงัใจและก าลงักาย แก่

กลุม่คนท างานเหลา่นัน้ 

บริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด” ได้ก่อตัง้ขึน้ในปี 2545 เป็นบริษัทร่วมทุนระหว่าง ผู้บริหารโรง

เบียร์เยอรมนัตะวนัแดงกบัแอ๊ด คาราบาว ในนามกลุ่มศิลปินเพ่ือชีวิต “คาราบาว” โดยมีวตัถปุระสงค์

เพ่ือผลิตและจดัจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมหลากหลายประเภท ในเดือนตลุาคม 2545 บริษัท คาราบาวตะวนั

แดง จ ากดั ได้เปิดตวัเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตวัแรก โดยใช้เคร่ืองหมายการค้า “คาราบาวแดง” ซึง่เป็นการ

เป็นการน าช่ือของ วงคาราบาวมาผสมผสานกบัช่ือของโรงเบียร์ เยอรมนัตะวนัแดง เม่ือธุรกิจผลิต ท า
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การตลาดและจ าหน่ายเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัได้เตบิโตขึน้อยา่งตอ่เน่ือง ตอ่มาเม่ือกลุ่มผู้ ถือหุ้นได้เล็งเห็น

โอกาสในการขยายธุรกิจให้ครอบคลมุให้ครบวงจร ตัง้แตข่บวนการหาวตัถดุิบหลกั การผลิต การตลาด 

และการจัดจ าหน่ายให้ถึงมือผู้ บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ จึงได้ตัง้บริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด 

(มหาชน) ขึน้ เม่ือวนัท่ี 8 กรกฎาคม 2557 และน าบริษัทฯ เข้าจดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพย์เม่ือวนัท่ี 

21 พฤศจิกายน 2557  

เม่ืออุดมการณ์ถือก าเนิด 

แอ๊ด คาราบาวเป็นท่ีรู้จกัในฐานะนกัตอ่สู้ เพ่ือสงัคมของไทย ตัง้แตเ่ม่ือ 25 ปีก่อน เขาโดง่ดงั

มาจากการใช้ “เพลงเพ่ือชีวิต” เป็นส่ือในการ แสดงออกถึงความภาคภูมิใจในเลือดนกัสู้ ของคนไทย 

เพลงของแอ๊ด ครองหวัใจของผู้คนมากมาย เพราะเนือ้หาพดูแทนความรู้สึกในใจของพวกเขา แอ๊ด คา

ราบาวจึงได้รับการขนานนามว่า “พ่ีแอ๊ด” (ซึ่งมี ความหมายในการยกย่องให้เป็นพ่ีใหญ่) ทุกวนันีใ้น

เมืองไทยไม่มีใคร ไม่รู้จกัพ่ีแอ๊ด และเคร่ืองด่ืมชกู าลงั “คาราบาวแดง” สิ่งท่ีพ่ีแอ๊ดคิดหรือ รู้สึกตอ่สงัคม 

ผู้คนซึ่งต้องต่อสู้หาเลีย้งชีพด้วยความสุจริตได้ถูกถ่ายทอดออกมาผ่านบทเพลงท่ีเขาเขียนและร้อง

ออกมา จากประสบการณ์อนัยาวนาน ผสมผสานกับแนวคิดของพ่ีแอ๊ด จึงได้ถือก าเนิดขึน้พร้อมกับ

เคร่ืองดื่มชกู าลงั “คาราบาวแดง” 

อุดมคตขิองผู้ใช้แรงงาน 

ปัจจบุนันี ้เคร่ืองด่ืมชกู าลงัได้รับความนิยมในตา่งประเทศเป็นอย่างสูง โดยกลุ่มผู้บริโภคซึ่ง

เป็น คนรุ่นใหม่ จึงถือได้ว่าเคร่ืองด่ืมชูก าลงัเป็นเคร่ืองด่ืมแฟชัน่ชนิดหนึ่ง อย่างไรก็ตาม วตัถปุระสงค์ 

ในการผลิตเคร่ืองด่ืม ชกู าลงัในประเทศไทยนัน้แตกตา่งออกไป โดยเคร่ืองด่ืมชกู าลงันีไ้ด้ผลิต เพ่ือผู้ ใช้

แรงงานด่ืมเพ่ือชดเชย พลังงานท่ีสูญเสียไป ในขณะท่ีเคร่ืองด่ืมชูก าลังมักจะเลือกใช้ กลยุทธ์ทาง

การตลาดเดียวกนัคือมุง่เจาะ กลุม่คนรุ่นใหมใ่นสงัคมเมืองเพราะเป็นกลุม่เปา้หมายท่ีมีก าลงัซือ้สงู  

คาราบาวแดงมีแนวความคิดทางการตลาดในการเจาะกลุ่มเปา้หมายท่ีแตกตา่งออกไป โดย

สืบทอด จดุยืน จากอดุมการณ์แรกเร่ิมของ แอ๊ด คาราบาว ผู้ก่อตัง้วงคาราบาวเม่ือประมาณ 25 ปีก่อน 

คาราบาวแดงจึงกลายเป็นตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมชูก าลงัท่ีมีเนือ้หาในการส่ือสารท่ีดึงดดูและ เข้าถึง

หวัใจกลุ่มคนท างาน ซึ่งเป็นคนกลุ่มใหญ่ตลอดจนเป็นรางวลัเพ่ือให้ก าลังใจและก าลังกาย แก่กลุ่ม

คนท างานเหลา่นัน้ 

(คาราบาวกรุ๊ป. 2559, 10 ตลุาคม: ออนไลน์) 

 

 



39 
 

นโยบายการตลาดและการส่งเสริมการขาย 
ส าหรับตลาดในประเทศ กลุ่มบริษัทฯ จะท าการตลาดกับผู้ บริโภคเป้าหมายโดยมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือสร้างความต้องการบริโภคผลิตภณัฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ ผา่นชอ่งทางส่ือตา่ง ๆ โดยกลุ่ม

บริษัทฯ มีงบประมาณส าหรับการด าเนินการกิจกรรมการตลาดประมาณร้อยละ 10 ของรายได้จากการ

ขายรวมต่อปี ทัง้นี ้กลุ่มบริษัทฯ มีการด าเนินการการตลาดทัง้ในรูปของการตลาดแบบ Above the 

Line (การตลาดผ่านส่ือท่ีเข้าถึงกลุ่มผู้ บริโภคในวงกว้าง) และการตลาดแบบ Below the Line 

(การตลาดท่ีเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคเปา้หมายแบบเฉพาะเจาะจง) ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

(ก) การตลาดแบบ Above the Line (การตลาดผา่นส่ือท่ีเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคในวงกว้าง) 

การท าการตลาดแบบ Above the Line ประกอบไปด้วยการท าโฆษณาบนส่ือต่าง ๆ ท่ีสามารถเข้าถึง

กลุ่มผู้บริโภคในวงกว้าง เช่น โทรทศัน์ การท าโฆษณาบนส่ือสิ่งพิมพ์ การท าปา้ยโฆษณา และส่ืออ่ืน ๆ 

กลุ่มบริษัทฯ จะน าเสนอเคร่ืองหมายการค้าคาราบาวแดง และภาพลักษณ์ของผู้ แนะน าสินค้า 

(Presenter) และตวัแทนสินค้า (Brand Ambassador) คือ นายยืนยง โอภากุล หรือ แอ๊ด คาราบาว 

นกัร้องน าวงคาราบาวซึ่งเป็นวงดนตรีท่ีบริษัทฯ เช่ือว่าเป็นวงดนตรีท่ีได้รับความนิยมทัว่ภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใต้ 

(ข) การตลาดแบบ Below the Line (การตลาดท่ีเข้าถึงกลุ่มผู้ บ ริโภคเป้าหมายแบบ

เฉพาะเจาะจง) การท าการตลาดแบบ Below the Line ประกอบไปด้วยการท ากิจกรรมทางการตลาด

โดยตรงกบัผู้บริโภค เช่น การแจกตวัอย่างผลิตภณัฑ์ให้ผู้บริโภคได้ทดลอง การแจกใบปลิว และการลง

พืน้ท่ีจัดแสดงผลิตภัณฑ์เพ่ือประชาสัมพันธ์ เป็นต้น กลุ่มบริษัทฯ จะด าเนินกิจกรรมการตลาด

ภาคสนามผ่านทีมงานสาวบาวแดง ซึ่งมีความคุ้นเคย ความรู้ ความเช่ียวชาญ และความสมัพนัธ์กับ

ตวัแทนจ าหน่ายในระดบัต่าง ๆ ร้านค้าปลีก และผู้บริโภค ในแต่ละพืน้ท่ีเป็นอย่างดี การท ากิจกรรม

ทางการตลาดของทีมงานสาวบาวแดงมีวตัถปุระสงค์เพ่ือส่งเสริมการขายผลิตภณัฑ์ของกลุ่มบริษัทฯ 

ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเปา้หมายโดยตรง และกลุ่มผู้บริโภคท่ียงัไมเ่คยบริโภคผลิตภณัฑ์ของกลุ่มบริษัท

ฯ  ปัจจบุนั กลุ่มบริษัทฯ มีทีมงานสาวบาวแดงกว่า 500 คน หรือมากกว่า 70 ทีม ซึ่งท างานครอบคลุม

พืน้ท่ีส าคัญทางการตลาดเกือบทั่วประเทศไทย โดยบริษัทฯ เช่ือว่าทีมงานสาวบาวแดงเป็นทีม

ปฏิบตักิารทางการตลาดส าหรับเคร่ืองดื่ม 

บ ารุงก าลังท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย นอกจากนี ้การท่ีกลุ่มบริษัทฯ ด าเนินการพัฒนาทีมงานสาว

บาวแดงด้วยตนเองนัน้จะท าให้ทีมงานสาวบาวแดงทกุคนมีความรู้ และความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์ของ

กลุม่บริษัทฯ รวมทัง้มีความภกัดีตอ่องค์กรอีกด้วย (คาราบาวกรุ๊ป. 2557, ธนัวาคม: ออนไลน์) 
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นโยบายการกระจายสินค้า  

บริษัท ตะวนัแดง ดีซีเอ็ม จ ากดั (DCM) ซึ่งเป็นบริษัทย่อยของบริษัทคาราบาว โดยประกอบ

ธุรกิจบริหารจดัการการจดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินค้าได้แก่ ผ่าน

ช่องทางร้านค้าแบบดัง้เดิม (Traditional Trade) และผ่านช่องทางร้านค้าแบบสมัยใหม่ (Modern 

Trade) ซึ่งปัจจุบันมีศูนย์กระจายสินค้าประมาณ 27 แห่งในประเทศ และได้มีการใช้รถขายเงินสด 

(Cash van) ในการกระจายสินค้าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าทัว่ทุกพืน้ท่ี ในปัจจุบนัมีจ านวนรถขายเงินสด

ประมาณ 307 คนั ถือเป็นการใช้กลยทุธ์เข้าไปท าการตลาดเชิงรุกในแตล่ะพืน้ท่ี และลงลึกไปถึงระดบั

ชมุชน หมู่บ้าน และพืน้ท่ีทรุกนัดาร โดยในช่วงแรกโฟกัสไปท่ีภาคกลาง ซึ่งเป็นภาคท่ีมียอดขายสูงสุด 

จากนัน้ไปภาคอีสานและภาคอ่ืน ๆ ตอ่ไป (ทนัหุ้น. 2560, 19 พฤษภาคม: ออนไลน์) 

 

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 5 เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง 

 

ท่ีมา: บริษัท คาราบาวกรุ๊ป จ ากดั (2560). ออนไลน์. 

 

ประวัตเิคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทงิแดง 
กระทิงแดง เป็นเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อหนึ่ง มีสว่นผสมหลกัได้แก่ น า้ตาล คาเฟอีน และแร่

ธาตุอ่ืน ๆ ผลิตโดยบริษัทในประเทศไทย กระทิงแดงเป็นท่ีนิยมของผู้ ใช้แรงงานมาเป็นเวลานาน 

เน่ืองจากท าให้ต่ืนตวั และเม่ือไม่นานมานี ้ก็ได้ขยายรวมถึงกลุ่มนกัเดินทาง พนกังานรุ่นใหม่ท่ีนิยม

ท างานล่วงเวลา และนกัเท่ียวท่ีนิยมผสมกระทิงแดงกบัเคร่ืองด่ืมอ่ืน ๆ โดยเฉพาะเหล้าวอดก้า ปัจจบุนั 

กระทิงแดงมีขายในหลายประเทศทัว่โลกและได้รับความนิยมอย่างมาก (วิกิพีเดีย. 2560, 24 มกราคม: 

ออนไลน์) 
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เฉลียว อยู่วิทยา เป็นเจ้าของในฐานะบริษัทผู้ ผลิตและจัดจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง 

เร่ิมต้นธุรกิจด้วยการผลิตและจ าหน่ายสินค้าประเภทอปุโภคบริโภคหลายประเภท อาทิเช่นแปง้แทตทู 

ยาเด็กเบบีด้อล สินค้าทกุประเภทล้วนเป็นท่ีรู้จกัดีของคนไทย โดยกลยทุธ์ส าคญัมกัจะยอมขาดทนุใน

ช่วงแรก เพ่ือเข้าครองส่วนแบ่งตลาดก่อนคู่แข่งขันและอาศยัโฆษณาเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

ส าคญัด้วยงบประมาณท่ีไมจ่ ากดัในชว่งแรก  

ปี 2521 บริษัท ทีซี ฟาร์มาร์ซูติคอลฯ ได้เร่ิมเข้าสู่อตุสาหกรรมผลิตเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั โดย

ได้แนวความคิดมาจากประเทศญ่ีปุ่ น และเร่ิมผลิตเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงออกสู่ตลาด ในฐานะของ

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ซึ่งในเวลานัน้เคร่ืองด่ืมชูก าลัง มีบริษัทในกลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภคขนาดใหญ่

หลายบริษัทเข้าท าตลาดกันแล้ว ทว่า กระทิงแดง สามารถฝ่าวงล้อมทางการตลาด และประสบ

ความส าเร็จทางการตลาด โดยให้กระทิงแดงใช้กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีพัฒนาให้มีความแรงของ

รสชาติกระทิงแดง ควบคูก่บัการท าการตลาดในเชิงรุก เน้นกลยทุธ์ส่งเสริมการขายท่ีสามารถส่ือไปยงั

กลุม่ผู้ใช้แรงงาน ซึง่ต้องใช้แรงกายในการท างานหนกั อยา่งตรงไปตรงมา 

หลายคนอาจไมท่ราบวา่แบรนด์ 'กระทิงแดง' นัน้เป็นช่ือท่ีเจ้าสวัเฉลียว อยูว่ิทยาคดิขึน้มาเอง 

และเดิมทีนัน้เขาตัง้ใจจะให้เป็นผลิตภณัฑ์ยา แตรั่ฐบาลขณะนัน้ก าหนดให้กระทิงแดงเป็นเคร่ืองด่ืมชู

ก าลงัเพ่ือท่ีจะได้สามารถเก็บภาษีได้เพิ่มขึน้ 

กระทงิแดงบุกตลาดเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง  

การท่ีกระทิงแดงจะเข้ามาตีตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงันัน้ก็ไม่ใช่เร่ืองง่ายสกัเท่าไรนกั เพราะ

ในขณะนัน้มี 'ลิโพวิตนั-ดี' ของโอสถสภา เต็กเฮงหย ูครองตลาดอยู่ก่อนแล้วด้วยส่วนแบ่งการตลาดท่ี

สงูถึง 90% แตค่ณุเฉลียว อยู่วิทยาก็หาได้ย่อท้อไม่ แตก่ลบัมองว่าน่ีคือโอกาสดีเพราะการท่ีมีรายใหญ่

เพียงรายเดียวในตลาด ย่อมแสดงว่ายงัมีท่ีว่างทางการตลาดเหลืออยู่อีกมากมาย และการสู้กับเจ้า

ใหญ่เพียงรายเดียวนัน้ย่อมง่ายกว่าการต้องตัง้กลยุทธ์ต่อกรกับคู่แข่งหลายรายรอบตัวในตลาด

เดียวกนัแนน่อน “กระทิงแดง” เลือกใช้ 3 กลยทุธ์การตลาด ดงันี ้

1. กลยทุธ์ด้านราคา 

คณุเฉลียวใช้ราคาเป็นตวัน าในการตีตลาด กลยทุธ์ราคาลอ่ใจ (loss leader pricing) นัน้เป็น

การตัง้ราคาสินค้าท่ีราคาเท่าทนุหรือต ่ากว่าทนุ (อาจจะยอมขาดทนุ) โดยตัง้ราคาสินค้าท่ีต ่ากว่าราคา

ทัว่ไปตามท้องตลาด การตัง้ราคาในลกัษณะนีม้กัท ากบัสินค้าท่ีลกูค้าส่วนใหญ่รู้ราคาตลาดเป็นอยา่งดี 

เป็นสินค้าท่ีลกูค้าซือ้ใช้ประจ า หรือเพ่ือดงึดดูลกูค้าให้เข้าร้าน แตส่ิ่งท่ีคณุเฉลียวได้คงไว้ก็คือ คณุภาพ
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ของผลิตภัณฑ์กระทิงแดง แม้ราคาจะถกูกว่า แตค่ณุเฉลียวก็ควบคมุคณุภาพของกระทิงแดงให้อยู่ใน

อยูใ่นระดบัเดียวกบัลิโพวิตนั-ดีอยา่งตอ่เน่ือง 

2. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการขาย 

กลยุทธ์การส่งเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพ การเข้าถึงทุกส่ือท่ีสามารถท าได้ ไม่ว่าจะเป็น

วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ และนิตยสาร เพ่ือสร้างความรู้จกัและเข้าถึงกลุ่มเปา้หมายในทกุพืน้ท่ีของ

ประเทศ เป็นสิ่งท่ีคณุเฉลียวผนวกรวมเข้าไปเพ่ือเสริมภาพของผลิตภณัฑ์ให้แข็งแกร่งและเป็นท่ีโจษจนั

มากขึน้ 

3. กลยทุธ์ทดลองดื่มฟรี 

คณุเฉลียว อยู่วิทยา กล่าวไว้ว่า เราทกุคนสามารถถกูดึงดดูได้ง่ายด้วยของฟรี การแจกของ

ฟรีดงึดดูความสนใจได้ทนัที และยงัมีผลตอ่ทศันคติของผู้บริโภคโดยตรง เช่น ผลิตภณัฑ์ท่ีมีสินค้าแจก

ให้ทดลองใช้ฟรีมกัท าให้เราเกิดทศันคติในแง่ดีกบัแบรนด์สินค้านัน้ หนงัสือพิมพ์ท่ีผลิตมาแจกฟรีมกัไม่

ถกูคาดหวงัเทา่หนงัสือพิมพ์ท่ีต้องจ่ายเงินซือ้ การซือ้สินค้าท่ี “ซือ้ 1 แถม 1” มกัท าให้รู้สกึคุ้มคา่กวา่การ

ซือ้สินค้าลดคร่ึงราคา ด้วยเหตนีุก้ารแจกฟรีจงึมกัเป็นกลยทุธ์ส าคญัของธุรกิจทัง้หลาย 

 ในช่วงนัน้จึงได้เห็นภาพการแจกเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงให้บรรดาสิงห์รถบรรทุก สายตรวจทาง

หลวงทุกจุดทัว่ประเทศ ไม่นบัรวมการแจกจ่ายให้ผู้ ใช้แรงงานท่ีกระจายอยู่ในทุกพืน้ท่ี ซึ่งบางครัง้คณุ

เฉลียวถึงกับลงไปเดินสายแจกด้วยตวัเอง ว่ากันว่าในช่วงแรกนัน้มีการแจกกระทิงแดงให้ลูกค้าไป

ทดลองด่ืมฟรีเป็นจ านวนหลายล้านขวด แต่การทุ่มทุนครัง้นัน้ก็นับว่าได้ผลเกินคาด ผลจากการ

ประชาสมัพนัธ์ในทุกรูปแบบท าให้ไม่ว่าบ้านเล็กซอยน้อยตา่งก็รู้จกักระทิงแดง ส่งผลให้ยอดขายของ

กระทิงแดงพุง่ขึน้และเข้าไปแชร์สว่นแบง่การตลาดจากเจ้าใหญ่อยา่งลิโพวิตนั-ดีได้ภายในเวลาอนัสัน้  

การกระจายสินค้า  

กระทิงแดงได้มีบริษัทในเครือคือ บริษัท เดอเบล จ ากัด ท่ีท าหน้าท่ีจดัจ าหน่ายและกระจาย

สินค้าทัง้สินค้าในเครือกระทิงแดง และสินค้านอกเครือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายได้แก่ ผ่านช่องทาง

ร้านค้าแบบดัง้เดิม (Traditional Trade) และผ่านช่องทางร้านค้าแบบสมยัใหม่ (Modern Trade) และ

มีศนูย์กระจายสินค้าประมาณ 23 แห่ง ซึ่งบริษัทได้ขยายธุรกิจการรับจดัจ าหน่ายสินค้าอปุโภคบริโภค

นอกเครือกระทิงแดงอย่างจริงจงั และผลกัดนับริษัทให้เป็นผู้น า 1 ใน 3 ของธุรกิจจดัจ าหนา่ยในไทยใน

แง่ท็อปออฟไมนด์ ซึ่งรายใหญ่ในปัจจบุนั คือ ดีเคเอสเอช สหพฒัน์ แมสมาร์เก็ตติง้ เป็นต้น (ผู้จดัการ. 

2555, 30 มกราคม: ออนไลน์)        
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ในปี พ.ศ. 2527 คณุเฉลียว อยู่วิทยา เปิดตวักระทิงแดงสู่ตลาดโลก โดยลงทนุร่วมกบันายดีท

ริช เมเทสซิทซ์ (Dietrich Mateschitz) นกัธุรกิจชาวออสเตรีย และก่อตัง้บริษัท Red Bull GmbH. ใน

ประเทศออสเตรีย ผลิตและวางจ าหน่ายกระทิงแดงในยโุรป ภายใต้ย่ีห้อเรดบูล (Red Bull) และส่งไป

ขายในกวา่ 70 ประเทศทัว่โลก ถือเป็นการเปิดตวัสินค้าไทยท่ีไมมี่ใครเคยท าได้อย่างยิ่งใหญ่มาก่อน 

 ปัจจบุนันอกจากส านกังานและโรงงานในประเทศไทยและประเทศออสเตรียแล้ว บริษัทฯ ยงั

ได้ลงทนุสร้างโรงงานเพ่ือผลิตและจดัจ าหน่าย เคร่ืองด่ืมกระทิงแดง ในเวียดนาม, จีน และอินโดนีเซีย

อีกด้วย โดยทุกส านกังาน และโรงงานการผลิตยงัคงยึดมัน่ในการรักษาคณุภาพ ของสินค้าในระดบั

มาตรฐานสากลและเป็นท่ียอมรับของผู้บริโภคทัว่โลกตลอดมาโดยตราสินค้าท่ีใช้ทัว่โลกเป็น Red Bull  

(ผู้จดัการ. 2555, 24 มีนาคม: ออนไลน์) 

 

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6 เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง 

 

ท่ีมา: บริษัท ทีซีฟาร์มาซูติคอล อินดสัตรี จ ากดั (2560). ออนไลน์. 
 
5. งานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

ในวิจยัเล่มนีมี้การศึกษาเก่ียวกับ คณุค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง 

เน่ืองจากผู้ วิจยัมีความสนใจในเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัทัง้สองแบรนด์นี ้เพราะทัง้สองแบรนด์มีส่วนแบ่ง

ทางการตลาดท่ีสูง ติดอนัดบัต้นๆ ของตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั แต่ทัง้สองแบรนด์นีมี้ส่วนแบ่งทาง

การตลาดท่ีแตกต่างกันอย่างมาก กล่าวคือ เคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงมีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสงูกว่า

เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงอย่างเห็นได้ชดั ถึงแม้ว่าเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงจะเข้าสู่ตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ก่อนเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงเป็นระยะเวลาหลายปี ประมาณ 24 ปี แตเ่คร่ืองดื่มคาราบาวแดงสามารถ
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แย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง และขึน้เป็นเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัท่ีมีส่วนแบ่ง

ทางการตลาดสงูเป็นอนัดบั 2 แทนท่ีเคร่ืองดื่มกระทิงแดงได้จนส าเร็จ  

 

ส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 7 สว่นแบง่ตลาดเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั 

 

ท่ีมา : ประชาชาตธิุรกิจ (2560). ออนไลน์. 

 

ผู้ วิจัยจึงอยากศึกษาเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์นี ้ว่าคุณค่าตราสินค้าใน

ด้านใดของทัง้สองแบรนด์นีส้ง่ผลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค และคณุคา่ตราสินค้าในด้านใดของ

ทัง้สองแบรนด์นีมี้ความแตกต่าง ซึ่งคณุค่าตราสินค้ามีทัง้หมด 5 ด้าน ได้แก่   1. ด้านการรู้จกัช่ือตรา

สินค้า (Brand Name Awareness) เป็นจุดเร่ิมต้นท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้  เพราะการท่ี

ตราสินค้าสามารถเข้าไปอยู่ในใจของผู้บริโภคได้ในขณะท่ีก าลงันกึถึงสินค้าประเภทนัน้อยู่ แสดงวา่ตรา

สินค้านัน้สามารถท าให้ผู้บริโภคมีความมัน่คงอยูใ่นใจเก่ียวกบัตราสินค้านัน้ ซึง่ทัง้สองแบรนด์ได้ท าการ

ส่ือสารทางการตลาดออกไปสูผู่้บริโภค จนผู้บริโภคเร่ิมท่ีจะรู้จกัตราสินค้า และเม่ือผู้บริโภคเกิดการรับรู้

บ่อย ๆ ก็จะท าให้สามารถจดจ าตราสินค้าได้ เป็นการสร้างความคุ้นเคยในตราสินค้า จนในท่ีสุด

ผู้บริโภคก็สามารถจ าช่ือตราสินค้านัน้ ๆ ได้เป็นช่ือแรก และมีโอกาสสงูท่ีผู้บริโภคจะเลือกซือ้ตราสินค้า



45 
 

นัน้เป็นอนัดบัแรก  2. ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ (Perceived Quality) ทัง้สองแบรนด์ได้สร้างการรับรู้ของ

ผู้บริโภคเก่ียวกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์ของแบรนด์ว่ามีความแตกตา่งเหนือจากผลิตภณัฑ์แบรนด์อ่ืน 

เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีสามารถท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงความแตกตา่ง ความโดดเดน่ของตราสินค้าได้ และท า

ให้ผู้บริโภคมีเหตผุลท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์  3. ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า (Brand Associations)  ทัง้

สองแบรนด์ได้ท าการเช่ือมโยงตราสินค้าเข้ากบัความทรงจ าของผู้บริโภค เป็นการสร้างทศันคติเชิงบวก

ท่ีมีตอ่ตราสินค้า ท าให้ผู้บริโภคมีเหตผุลท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์ของแบรนด์นัน้ ๆ   4. ด้านความภกัดีตอ่ตรา

สินค้า (Brand Loyalty) เม่ือผู้บริโภคมีทัศนคติท่ีดีต่อตราสินค้าทัง้สองแบรนด์แล้ว ไม่ว่าจะเกิดจาก

ความเช่ือมัน่ การนึกถึง หรือตรงใจผู้บริโภค จะท าให้ผู้บริโภคติดตราสินค้าและเลือกซือ้สินค้าจากตรา

สินค้านัน้เท่านัน้ และเกิดพฤติกรรมการซือ้ซ า้อย่างตอ่เน่ืองไปเร่ือย ๆ และเกิดการบอกตอ่กบัผู้บริโภค

คนอ่ืน ๆ เก่ียวกบัตราสินค้าในด้านดี  5.ด้านOther Brand Asset คือ เป็นอีกปัจจยัหนึ่งท่ีแตล่ะแบรนด์

ให้ความส าคญัเน่ืองจากมีส่วนช่วยในการรักษาคณุค่าตราสินค้าของแบรนด์ไว้ได้ ได้แก่ เคร่ืองหมาย

ทางการค้า และกระบวนการกระจายสินค้า  

ดงันัน้ผู้ วิจัยจึงน าผลลัพธ์ของความสัมพันธ์ของคุณค่าตราสินค้าในแต่ละด้านท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคมาเปรียบเทียบกนัระหว่างตราสินค้า ตราคาราบาวแดง กบัตรากระทิง

แดง ซึง่มีความสอดคล้องกบังานวิจยัท่ีเก่ียวข้องดงันี ้

1. สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้ วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวความคิดไว้ว่า ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความ
ความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั เน่ืองจากแตล่ะบคุคลมีพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั ซึง่สอดคล้องกบั
งานวิจัยของสหรัฐ สุดสงวน (2554) ท่ีพบว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อกระทิงแดงแตกตา่งกนั และสอดคล้องกบังานวิจยัของอญัสธีุ พงษ์โนรี (2551) 
ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัของผู้ ใช้แรงงานในเขต
อุตสาหกรรมนวนคร จ.ปทุมธานี แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของทศพล ธนสารโสภณ 
(2550) ท่ีพบว่า ผู้ บ ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เค ร่ือง ด่ืมชูก าลังในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ดงันัน้จงึน าผลการวิจยันีม้าประยกุต์ใช้ในงานวิจยัเลม่นี ้

2. สมมติฐานข้อท่ี 2  ผู้ วิจยัได้ก าหนดกรอบแนวความคิดไว้ว่า คณุค่าตราสินค้าตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยง
กบัตราสินค้า ด้านความภักดีตอ่ตราสินค้า และด้าน Other Brand Asset มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และด้าน
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ความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากคณุค่าตราสินค้าในแต่ละด้าน อาจ
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคได้ ซึ่งมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของรัตพล มนตเสรีวงศ์ 
(2558) ท่ีพบว่า ปัจจัยการสร้างคุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จักตราสินค้าและด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้
สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบรนด์ไทยแหง่หนึง่ในกรุงเทพมหานคร และศรัณย์ ปรุา
ภา (2556) ท่ีพบว่า คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า และ
ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า มีอิทธิพลตอ่แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เบียร์สิงห์ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดังนัน้ผู้ วิจัยจึงน าผลการวิจัยมาประยุกต์ใช้ และน ามาสนับสนุนกรอบ
แนวความคดินี ้ 

3. สมมติฐานข้อท่ี 3  เป็นการเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าระหว่างสองแบรนด์ในตลาด

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั เพ่ือแสดงให้เห็นถึงทศันคติ และความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าของทัง้

สองแบรนด์นี ้โดยในกรอบแนวความคิดนีผู้้วิจยัได้ตัง้สมมติฐานไว้ว่า อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 

และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคแตกต่างกัน ซึ่งมีความสอดคล้องกบังานวิจยัของ ฉัตรินยา ใจ

ขาน (2557) ท่ีพบว่า คณุคา่ตราสินค้า ตราคาเฟ่ อเมซอน และแบล็คแคนยอน คอฟฟ่ี ทัง้ 5 ด้าน ได้แก่ 

ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตรา

สินค้า และด้านสินทรัพย์ประเภทอ่ืน มีความแตกต่างกัน โดยท่ีทัง้สองแบรนด์ขายเคร่ืองด่ืมประเภท

เดียวกนั คณุภาพใกล้เคียงกนัหรือคล้ายกนั แตค่วามรู้สึกหรือทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ตราสินค้าทัง้

สองแบรนด์นัน้อาจมีความแตกตา่งกนั และดนพุนธ์ จกัรวาฬ (2554) ท่ีพบว่า คณุคา่ตราสินค้าของน า้

ด่ืมตราสิงห์และน า้ด่ืมตราเนสท์เล่ ในด้านการรู้จักตราสินค้าแตกต่างกัน ซึ่ง ทัง้สองแบรนด์เป็น

เคร่ืองด่ืมประเภทเดียวกัน ดังนัน้แนวคิดนีส้ามารถน ามาสนับสนุนและประยุกต์ใช้ในกรอบ

แนวความคิดของงานวิจยัเลม่นีไ้ด้ เน่ืองจากในงานวิจยัเป็นเคร่ืองดื่มประเภทเดียวกนั คือเป็นเคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงั จงึท าให้สามารถน ามาวิเคราะห์ความแตกตา่งของคณุคา่ตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์ได้  

ในงานวิจยัเร่ือง การเปรียบเทียบคณุค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในครัง้นีเ้พ่ือให้

ได้ผลงานวิจยัท่ีครอบคลมุในสิ่งท่ีต้องการทราบ ผู้วิจยัจงึได้เลือกใช้ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวข้องในแต่

ละกรอบแนวคดิ น ามาศกึษาวิจยัดงันี ้
1. กรอบแนวคิดด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ผู้ วิจยัได้น ากรอบแนวคิดด้านการแบ่ง

ส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ของปรมะ สตะเวทิน (2533) ได้แก่ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 

และรายได้เฉล่ียต่อเดือน มาใช้เป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้รวมถึงใช้เป็นแนวทางในการ
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ก าหนดหัวข้อในแบบสอบถามในด้านประชากรศาสตร์ เพ่ือให้ผู้ วิจัยสามารถก าหนดผู้ บริโภค

กลุ่มเป้าหมายได้ เน่ืองจากปัจจุบันมีความหลากหลายทางด้านประชากรศาสตร์ ดังนัน้ผู้ วิจัยจึง

จ าเป็นต้องทราบถึงกลุม่เปา้หมายของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง 
2. กรอบแนวคิดด้านคณุคา่ตราสินค้า ผู้วิจยัได้น ากรอบแนวคิดด้านคณุคา่ตราสินค้า ของเอ

เกอร์ และเดวิด (1991) มาเป็นแนวทางในการศกึษาวิจยั  ซึ่งมีข้อมลูเก่ียวกบัคณุค่าตราสินค้าในด้าน

ต่าง ๆ ท่ีสามารถส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้ บริโภคได้ คือเร่ิมต้นจากการสร้างการรู้จักในตรา

สินค้า เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคยในตราสินค้า และสร้างการรับรู้เก่ียวกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์

ท่ีมีความแตกตา่งเหนือกว่าตราสินค้าอ่ืน และท าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมโยงกับตราสินค้า โดยการ

สร้างทัศนคติของผู้ บริโภคไปในทิศทางเชิงบวก และการสร้างประสบการณ์ท่ีดีต่อตราสินค้า เม่ือ

ผู้บริโภคมีความรู้สึกในเชิงบวกตอ่ตราสินค้า รวมถึงสามารถนึกถึงตราสินค้านีไ้ด้เป็นอนัดบัแรกแล้ว จะ

ท าให้ผู้บริโภคเกิดความภักดีตอ่ตราสินค้า คือ การท่ีผู้บริโภคซือ้ซ า้ ไม่เปล่ียนไปใช้ตราสินค้าอ่ืน และ

เกิดการบอกต่อกับบุคคลอ่ืนเก่ียวกับตราสินค้านัน้ และแต่ละแบรนด์ต้องมีปัจจัยอ่ืนท่ีสามารถช่วย

สร้างคณุคา่ให้กบัตราสินค้าได้ ได้แก่ เคร่ืองหมายทางการค้า และกระบวนการกระจายสินค้าท่ีสามารถ

เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ ดงันัน้ผู้วิจยัจึงน าแนวคิดนีม้าประยกุต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ในวิจยัเล่มนี ้รวมถึง

น ามาประยกุต์ใช้ในการสร้างแบบสอบถามวิจยั 

3. กรอบแนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้ วิจัยได้น ากรอบแนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค

ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550)  มาใช้เป็นแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายว่ามี

ลกัษณะอย่างไร โดยการน าหลกัการ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who? , What? , Why? , Who? , 

When? , Where? , และ How? เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย Occupants, 

Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets , Operations มาใช้วิเคราะห์พฤติกรรม

การซือ้ของผู้บริโภค ทัง้ท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล เพ่ือให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

รวมถึงน ามาประยกุต์ในการสร้างแบบสอบถามของวิจยัเลม่นี ้

ผู้วิจยัได้น าแนวคิดและทฤษฎีตา่ง ๆ ดงัท่ีกล่าวมาข้างต้น มาใช้ในการสร้างกรอบแนวคิดใน

การวิจยั ก าหนดสมมตฐิานในการวิจยั รวมถึงเป็นแนวทางในการท าแบบสอบถาม ในงานวิจยัครัง้นี ้

                                                                                                                                                      

  



บทที่ 3 
วธีิการด าเนินการศกึษาวจิัย 

 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็น

การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) ด้วยวิธีการรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 

ซึง่ผู้วิจยัได้ด าเนินการศกึษาค้นคว้าตามขัน้ตอนดงันี ้

1. การก าหนดประชากร และการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 

2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาวิจยั 

3. วิธีการเก็บข้อมลู 

4. การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 

5. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

1. การก าหนดประชากร และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรท่ีใช้ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรา

คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ซึง่ผู้วิจยัไมท่ราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน  

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรา

คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ผู้ วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันัน้ผู้ วิจัยจึงใช้สูตร

ค านวณแบบไมท่ราบจ านวนประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 25-26) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

ดงันี ้

 

สตูร  n   =      
𝑧2 𝑃q

𝑒2  

 

                                          เม่ือ  n  = ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

                                                 Z   =   ระดบัความเช่ือมัน่ 

                                                𝑃  =   คา่เปอร์เซนต์ท่ีคาดหวงั 

                                                q  =   1 – p 
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                                                𝑒  =   สดัสว่นของความคลาดเคล่ือนสงูสดุท่ียอมรับได้ 

ส าหรับการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัก าหนดสดัสว่นประชากรทัง้หมดเทา่กบั 0.05 ต้องการระดบั

ความเช่ือมัน่ 95%  

                                               p =   0.50 

                                               Z =   ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ Z = 1.96 

                                               𝑒 =   ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ = 0.05 

แทนคา่ในสตูร 

n =   
(1.96)2 (0.5)(0.5)

(0.05)2  

                                                                 

                                                          n =    385 คน 

ดงันัน้จะได้ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 385 คน และเพิ่มจ านวนตวัอยา่ง 4% เทา่กบั 15 ตวัอยา่ง 

รวมจ านวนตวัอยา่งทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2545: 25-26) 

 
การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ขัน้ท่ี 1 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simply Random Sampling) โดยวิธีการจับ

ฉลากเพ่ือเลือกอย่างละ 1 เขตท่ีเป็นตัวแทนของแต่ละกลุ่มการปกครอง ซึ่งกลุ่มการปกครองใน

กรุงเทพมหานครมีทัง้หมด 6 กลุ่ม ได้แก่ 1)กลุม่กรุงเทพกลาง  2)กลุม่กรุงเทพเหนือ  3)กลุ่มกรุงเทพใต้ 

4)กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก  5)กลุ่มกรุงธนเหนือ  6)กลุ่มกรุงธนใต้ ดงันัน้จะได้เขตท่ีเป็นตวัแทนทัง้สิน้ 6 

เขตจากเขตการปกครองทัง้หมด 50 เขตการปกครอง (www.bangkok.go.th ปรับปรุงครัง้ล่าสุด 10 

มกราคม 2554) ได้แก่ เขตราชเทวี  เขตจตุจักร  เขตบางนา  เขตคนันายาว เขตบางพลัด  และเขต

ราษฎร์บรูณะ 

 

 

 

 

 

 

ตาราง  3  เขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร 

http://www.bangkok.go.th/
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กลุม่การ
ปกครอง 

รายช่ือเขตในแตล่ะ
กลุม่ 

กลุม่ตวัอยา่ง สถานท่ีส ารวจ จ านวน (คน) 

1. กลุม่กรุงเทพ
กลาง 

เขตพระนคร 
เขตดสุิต 
เขตปอ้มปราบศตัรู
พา่ย 
เขตสมัพนัธวงศ์ 
เขตดนิแดง 
เขตห้วยขวาง 
เขตพญาไท 
เขตราชเทวี 
เขตวงัทองหลาง 

เขตราชเทวี ห้างสรรพสินค้าซิตี ้
ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั 
ร้านค้าทัว่ไป 

49 

2. กลุม่กรุงเทพ
เหนือ 
 

เขตจตจุกัร 
เขตบางซ่ือ 
เขตลาดพร้าว 
เขตหลกัส่ี 
เขตดอนเมือง 
เขตสายไหม 
เขตบางเขน 

เขตจตจุกัร ศนูย์การค้าเจ.เจ. 
มอลล์ ป๊ัมน า้มนั ตลาด
นดั ร้านค้าทัว่ไป 

107 

3. กลุม่กรุงเทพ
ใต้ 

เขตปทมุวนั 
เขตบางรัก 
เขตสาทร 
เขตบางคอแหลม 
เขตยานนาวา 
เขตคลองเตย 
เขตวฒันา 
เขตพระโขนง 

เขตบางนา ห้างสรรพสินค้า
เซ็นทรัลบางนา 
ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั 
ร้านค้าทัว่ไป 

63 
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ตาราง 3 (ตอ่) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลุม่การปกครอง รายช่ือเขตในแตล่ะ
กลุม่ 

กลุม่
ตวัอยา่ง 

สถานท่ีส ารวจ จ านวน 
(คน) 

3. กลุม่กรุงเทพใต้ 
(ตอ่) 

เขตสวนหลวง 
เขตบางนา 

   

4. กลุม่กรุงเทพ
ตะวนัออก 

เขตบางกะปิ 
เขตสะพานสงู 
เขตบงึกุ่ม 
เขตคนันายาว 
เขตลาดกระบงั 
เขตมีนบรีุ 
เขตหนองจอก 
เขตคลองสามวา 
เขตประเวศ 

เขตคนันา
ยาว 

ศนูย์การค้าแฟชัน่ ไอส์
แลนด์ ป๊ัมน า้มนั ตลาด
นดั ร้านค้าทัว่ไป 

61 

5. กลุม่กรุงธน
เหนือ 

เขตธนบรีุ 
เขตคลองสาน 
เขตจอมทอง 
เขตบางกอกใหญ่ 
เขตบางกอกน้อย 
เขตบางพลดั 

เขตบางพลดั ห้างสรรพสินค้าพาต้า
ป่ินเกล้า ป๊ัมน า้มนั 
ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป              

64 
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ตาราง 3 (ตอ่) 

 

 

ท่ีมา www.bangkok.go.th ปรับปรุงครัง้ลา่สดุ 10 มกราคม 2557. 

 

ขัน้ท่ี 2 วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบก าหนดโควตา (Quota Sampling) โดยในแตล่ะเขตมี

จ านวนประชากรไม่เท่ากัน ดงันี ้เขตราชเทวีจ านวน 73,790 คน เขตจตจุกัรจ านวน 160,366 คน เขต

บางนาจ านวน 94,315 คน เขตคนันายาวจ านวน 92,094 คน เขตบางพลัดจ านวน 96,787 คน เขต

ราษฎร์บูรณะจ านวน 84,881 คน จึงใช้วิธีการถ่วงน า้หนักประชากรในแต่ละเขต เพ่ือให้ได้จ านวน

ตวัอยา่งใกล้เคียงกบัประชากรทัง้หมด จงึใช้วิธีดงันี ้

ขนาดของกลุ่มตวัอย่างในแตล่ะเขต    =     
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด

จ านวนประชากรทัง้หมด 6 เขต
 ×  จ านวนประชากรในแต่ละ

เขต 
  

             ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของแตล่ะสถานท่ีท่ีถกูเลือก เป็นดงันี ้

             1. เขตราชเทวี: ห้างสรรพสินค้าซิตี ้ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป        จ านวน   49   

             2. เขตจตจุกัร: ศนูย์การค้าเจ.เจ. มอลล์ ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป       จ านวน 107   

             3. เขตบางนา: ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลบางนา ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  จ านวน  63   

กลุม่การปกครอง รายช่ือเขตในแตล่ะ
กลุม่ 

กลุม่ตวัอยา่ง สถานท่ีส ารวจ จ านวน 
(คน) 

6. กลุม่กรุงธนใต้ เขตภาษีเจริญ 
เขตบางแค 
เขตหนองแขม 
เขตบางขนุเทียน 
เขตบางบอน 
เขตราษฎร์บรูณะ 
เขตทุง่ครุ 

เขตราษฎร์
บรูณะ 

ห้างสรรพสินค้าบิก๊ซี 
ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั 
ร้านค้าทัว่ไป 

56 

   รวมทัง้สิน้ 400 

http://www.bangkok.go.th/
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             4. เขตคนันายาว: ศนูย์การค้าแฟชัน่ไอส์แลนด์ ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  จ านวน   61  

             5. เขตบางพลดั: ห้างสรรพสินค้าพาต้าป่ินเกล้า ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป จ านวน   64  

             6. เขตราษฎร์บรูณะ: ห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป        จ านวน   56  

                                                                                                                             รวม   400  

ขัน้ท่ี 3 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เลือกสถานท่ีท่ีเป็น

ตวัแทนของแตล่ะเขตท่ีได้มาจากขัน้ท่ี 1 (ตามตาราง 3)  คือ 1.เขตราชเทวี เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้า

ซิตี ้ป๊ัมน า้มัน ตลาดนัด ร้านค้าทั่วไป  2.เขตจตุจักร เลือกเก็บท่ีศูนย์การค้าเจ.เจ. มอลล์ ป๊ัมน า้มัน 

ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  3.เขตบางนา เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลบางนา ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั 

ร้านค้าทั่วไป  4.เขตคนันายาว เลือกเก็บท่ีศนูย์การค้าแฟชัน่ ไอส์แลนด์ ป๊ัมน า้มัน ตลาดนดั ร้านค้า

ทัว่ไป  5.เขตบางพลดั เลือกเก็บห้างสรรพสินค้าพาต้าป่ินเกล้า ป๊ัมน า้มนั ตลาดนดั ร้านค้าทัว่ไป  6.เขต

ราษฎร์บูรณะ เลือกเก็บท่ีห้างสรรพสินค้าบิ๊กซี ป๊ัมน า้มัน ตลาดนดั ร้านค้าทั่วไป เน่ืองจากในแต่ละ

สถานท่ีนัน้มีจ านวนประชากรหนาแนน่ ท าให้มีความหลากหลายทางลกัษณะประชากรศาสตร์ 

ขัน้ท่ี 4 วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดย

เลือกเก็บเฉพาะผู้ ท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในบริเวณท่ีเลือก ให้ครบตามจ านวน  400 

ตวัอยา่ง   

 

2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้สร้างเคร่ืองมือหรือแบบสอบถาม (Questionnaire) มี 3 ส่วน 

คือ 
ส่วนที่  1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 

เพศ อาย ุอาชีพ รายได้ โดยผู้ตอบแบบสอบถามเลือกตอบได้เพียงข้อเดียว 

ข้อท่ี 1 เพศ   ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

1.1   ชาย 

1.2   หญิง 

ข้อท่ี 2 อาย ุ ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  

2.1   ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี 

2.2   21 – 30 ปี 
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2.3   31 – 40 ปี                 

2.4   41 – 50 ปี 

2.5   51 ปีขึน้ไป  

ข้อท่ี 3 อาชีพ ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) 

      4.1   นกัเรียน / นกัศกึษา / นิสิต 

4.2   ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

4.3   พนกังานบริษัทเอกชน 

4.4   ธุรกิจสว่นตวั / ค้าขาย  

4.5   รับจ้าง 

4.6   อ่ืน ๆ (โปรดระบ.ุ...............................) 

ข้อท่ี 4 รายได้   ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)   

5.1   ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท 

5.2   10,001 – 15,000 บาท 

5.3   15,001 – 20,000 บาท 

5.4   20,001 – 25,000 บาท 

5.5   25,001  บาทขึน้ไป 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินค้า “คาราบาวแดง” และ “กระทิงแดง” 

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ ลิเคอร์ท สเกล (Likert  Scale) โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตร

ภาคชัน้ (Interval  Scale) จ านวน  20  ข้อ ซึง่แบง่ออกเป็น 5 องค์ประกอบของคณุคา่ตราสินค้า ดงันี ้

                 1.   การรู้จกัช่ือตราสินค้า             จ านวน   4   ข้อ 

                 2.   คณุภาพท่ีถกูรับรู้                   จ านวน   3   ข้อ 

                 3.   ความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า    จ านวน   3   ข้อ 

                 4.   ความภกัดีตอ่ตราสินค้า          จ านวน   4   ข้อ 

      5.   Other Brand Assets             จ านวน   6   ข้อ 

 

 

 

 



57 
 

โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั คือ 

              ระดับความคิดเหน็                    คะแนน 

เห็นด้วยอย่างยิ่ง                                    5 

เห็นด้วย                                                4 

ไมแ่นใ่จ                                                3 

ไมเ่ห็นด้วย                                            2 

ไมเ่ห็นด้วยอยา่งยิ่ง                                1 

      ระดบัเกณฑ์การประเมินผล โดยใช้เกณฑ์การประเมินผลจากสตูรตอ่ไปนี ้(มลัลิกา บญุนาค. 

2537: 29) 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้   =  
คา่สงูสดุ−คา่ต ่าสดุ

จ านวนชว่งหรือระดบัท่ีต้องการแปลผล
 

                                          
                                       =                       

5−1

5
        

                                                   

                                                           =                       0.8 

 

ดงันัน้การอภิปรายในส่วนของ Descriptive ผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามท่ีใช้ระดบั

การวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่มีเกณฑ์เฉล่ียดงันี ้

         คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นตอ่คณุคา่ตราสินค้าในระดบัดีมาก 

คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นตอ่คณุคา่ตราสินค้าในระดบัดี 

คะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นตอ่คณุคา่ตราสินค้าในระดบัปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60  ผู้บริโภคมีความคดิเห็นตอ่คณุคา่ตราสินค้าในระดบัไม่ดี 

คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80  ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อคณุค่าตราสินค้าในระดบัไม่ดีอย่าง

มาก 
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ส่วนที่  3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง 

และตรากระทิงแดง ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบปลายเปิด (Open-ended Probed) จ านวน 2 

ข้อ และค าถามปลายปิด (Close-ended Probed) จ านวน 3 ข้อ รวมทัง้สิน้  5  ข้อ 

ข้อท่ี 1 สอบถามเก่ียวกับค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดงตอ่สปัดาห์ ลกัษณะแบบสอบถามปลายเปิด มีระดบัการวดัข้อมลูประเภท

อตัราสว่น (Ratio Scale) 

ข้อท่ี 2 สอบถามเก่ียวกับความถ่ีในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และ

ตรากระทิงแดงต่อเดือน ลักษณะแบบสอบถามปลายเปิด มีระดบัการวัดข้อมูลประเภทอัตราส่วน 

(Ratio Scale) 

ข้อท่ี 3 สอบถามเก่ียวกบัช่วงเวลาใดท่ีด่ืมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรา

กระทิงแดงมากท่ีสดุ ลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด มีระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal 

Scale) 

ข้อท่ี 4 สอบถามเก่ียวกับสถานท่ีท่ีซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรา

กระทิงแดง ลักษณะแบบสอบถามปลายปิด มีระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 

Scale) 

ข้อท่ี 5 สอบถามเก่ียวกบับคุคลใดมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดงมากท่ีสุด ลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด มีระดบัการวดัข้อมูลประเภท

นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

1. ศกึษาค้นคว้าหาข้อมลูจาก หนงัสือ บทความ วารสาร แนวคิด ทฤษฐี งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง

กบัคณุคา่ตราสินค้า หรืองานวิจยัท่ีมีความใกล้เคียงกบังานวิจยันี ้เพ่ือน ามาก าหนดขอบเขตในการวิจยั  

2. สร้างแบบสอบถาม โดยการอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวข้อง กับคุณค่าตราสินค้า รวมถึง

พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ น าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือให้อาจารย์ ท่ีปรึกษา

ตรวจสอบ ให้ค าแนะน า ข้อเสนอแนะ ในการปรับปรุงแบบสอบถามให้มีความถกูต้อง ตรงวตัถปุระสงค์

การวิจยั และใช้ภาษาส่ือสารท่ีท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจง่าย  

4. น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษา 
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5. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแล้วเสนอผู้ เช่ียวชาญเพ่ือท าการตรวจสอบความ

เท่ียงตรงตามเนือ้หา (Content validity) ของแบบสอบถาม และตรวจสอบความถกูต้องของภาษาท่ีใช้ 

6. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วไปทดลองใช้  (Try out)  กับกลุ่ม ท่ีไม่ ใช่ตัวอย่าง ใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพ่ือน าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์หา

ความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยวิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (α - Coefficient) ซึ่งใช้สตูรครอนบคัแอล

ฟ่า (Cronbach’s  Alpha) (กัลยา วานิชย์บญัชา. 2545: 449) ค่าแอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความ

คงท่ีของแบบสอบถาม โดยมีค่าระหว่าง  0 ≤  α  ≤  1 ค่าท่ีใกล้เคียงกับ 1 มาก แสดงว่ามีความ

เช่ือมัน่สงู โดยแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ควรมีคา่ความเช่ือมัน่ตัง้แต ่0.7 ขึน้ไป ซึ่งแสดงถึงแบบสอบถาม

ท่ีมีความนา่เช่ือถือและยอมรับได้ จงึสามารถน าแบบสอบถามไปใช้จริงในการวิจยั  

คา่ความเช่ือมัน่ แบบสอบถามส่วนท่ี 2 คณุค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิง

แดง 

คุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง 

ด้านการรู้จกัช่ือตราสินค้า  เทา่กบั   .911 

ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้   เทา่กบั   .865 

ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า  เทา่กบั   .905 

ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า  เทา่กบั   .915 

ด้านOther brand assets  เทา่กบั   .806 

คุณค่าตราสินค้า ตรากระทงิแดง 

ด้านการรู้จกัช่ือตราสินค้า  เทา่กบั   .906    

ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้   เทา่กบั   .868 

ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า  เทา่กบั   .762 

ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า  เทา่กบั   .896 

ด้านOther brand assets  เทา่กบั   .829 

7. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ ไปใช้กบักลุม่ตวัอยา่งภายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การวิจยัครัง้นี ้ผู้ วิจยัได้ศึกษาเก่ียวกับเร่ือง การเปรียบเทียบคณุค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้ บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจยัได้ใช้แหลง่ข้อมลูในการศกึษาค้นคว้าครัง้นี ้2 แหลง่ ดงันี ้

1. แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary data) เป็นข้อมลูท่ีได้จาการเก็บรวบรวมข้อมลู ท่ีได้จากการ

ใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน โดยผู้วิจยัได้จดัเตรียมเอกสารแบบสอบถามอย่างครบถ้วน 

และมีเอกสารแบบสอบถามส ารองเป็นการปอ้งกนัความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึน้ และน าแบบสอบถามไป

ขอความร่วมมือจากผู้บริโภคท่ีเคยซือ้หรือเคยบริโภคเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรา

กระทิงแดงภายในเขตกรุงเทพมหานคร ในสถานท่ีท่ีผู้ วิจยัก าหนดไว้ในแต่ละเขตการปกครอง พร้อม

อธิบายให้กลุม่ตวัอยา่งได้เข้าใจถึงวตัถปุระสงค์และวิธีการตอบแบบสอบถาม 

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าจาก

หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน วารสาร เอกสาร งานวิจยัตา่ง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง รวมถึงแหล่งข้อมูลทาง

อินเตอร์เน็ต เป็นรวบรวมข้อมลูท่ีได้มานัน้ เพ่ือน ามาประกอบการสร้างแบบสอบถามให้มีความสมบรูณ์  

 

4. การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
เม่ือท าการเก็บรวบรวมแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้ วิจยัได้น าแบบสอบถามมาด าเนินการ

วิเคราะห์ข้อมลู  

1. ผู้ วิจัยท าการตรวจสอบข้อมูล โดยตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของ

แบบสอบถาม 

2. ผู้ วิจัยท าการลงรหัส (Coding) โดยน าแบบสอบถามท่ีถูกต้อง สมบูรณ์มาลงรหัสตามท่ี

ก าหนด 

3. การประมวลผลข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติ ผู้ วิจยัน าข้อมูลท่ีลงรหสัแล้วมาบนัทึก

ข้อมูล และประมวลผลวิเคราะห์ โดยการใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for 

the Social Sciences) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา และข้อมลูอนมุาน ดงันี ้

3.1 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

3.1.1 วิเคราะห์ข้อมลูแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 เก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของ

ผู้ ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยน ามาแจกแจงความถ่ี 

(Frequency) และคา่ร้อยละ (Percentage) 



61 
 

3.1.2 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 เก่ียวกับการเปรียบเทียบคณุค่าตรา

สินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านการรู้จกัช่ือตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้าน

ความเช่ือมโยงกับตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther Brand Assets โดยน ามา

ค านวณหาคา่เฉล่ีย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) 

3.1.3 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 เก่ียวกับการเปรียบเทียบพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้ บริโภค ข้อท่ี 1-2 น ามา

ค านวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) และข้อท่ี 

3-5 น ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคา่ร้อยละ (Percentage)  

3.2 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistics)  

3.2.1 ทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 1 ท่ีว่า ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ี

แตกตา่งกนั โดยใช้สถิต ิCHAID โดยสร้างจากวิธี Decision Tree 

3.2.2 ทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 ท่ีว่า คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรา

กระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้าน

ความภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther Brand Asset มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติวิเคราะห์สมการถดถอยชนิดตวัแปรหลายตวั (Multiple 

Regression Analysis) 

3.2.3 ทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 3 ท่ีว่า อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ และด้าน

ความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคแตกต่างกัน โดยใช้สถิติวิเคราะห์สมการถดถอยชนิดตวัแปรหลายตวั 

(Multiple Regression Analysis) โดยน าคา่สมัประสิทธ์ิท่ีได้มาเปรียบเทียบความแตกตา่งเป็นรายคู ่ 

 
 
5. สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. คา่สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

1.1 คา่ร้อยละ (Percentage) (กลัยา วินิชย์บญัชา. 2545: 36) มีสตูรดงันี ้
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P    =   
𝑓

𝑛
  

 
เม่ือ     P แทน  คา่สถิตร้ิอยละ

                                    แทน  ความถ่ีของข้อมลู

                                    𝑛 แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง
    
      1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) มีสตูรดงันี ้(กลัยา วินิชย์บญัชา. 2545: 39)

                                                                   =  
∑𝑥

𝑛
 

      

เม่ือ        แทน  คา่เฉล่ีย 

                                  ∑𝑥   แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

                                  𝑛      แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง

1.3 คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) มีสตูรดงันี ้                        

(กลัยา วินิชย์บญัชา. 2545: 38) 

 

S.D.   =     
√𝑛∑𝑥2−(∑𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
 

 

เม่ือ    S.D.      แทน   คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอยา่ง 

          𝑥          แทน   คะแนนแตล่ะตวัในกลุม่ตวัอยา่ง 

                                    𝑛          แทน   จ านวนสมาชิกในกลุม่ตวัอยา่ง 

                                𝑛 − 1       แทน   จ านวนตวัแปรอิสระ 

                                (∑𝑥)2      แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

                                  ∑𝑥2       แทน   ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก าลงัสอง 

 

2. สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ใช้วิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิอลัฟ่า                     
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(α - Coefficient) โดยวิธีการค านวณของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชบญัชา. 2549: 35) มี

สตูรดงันี ้
 

α =  
𝒌 𝐜𝐨𝐯 𝒂𝒓ⅈ𝒂𝒏𝒄ⅇ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ /𝒗𝒂𝒓ⅈ𝒂𝒏𝒄ⅇ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

𝟏+(𝒌−𝟏) 𝐜𝐨𝐯 𝒂𝒓ⅈ𝒂𝒏𝒄ⅇ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ /𝒗𝒂𝒓ⅈ𝒂𝒏𝒄ⅇ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
    

               

เม่ือ    α         แทน   คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

                                    𝒌       แทน   จ านวนค าถาม 

                                        𝐜𝐨𝐯 𝒂𝒓ⅈ𝒂𝒏𝒄ⅇ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅    แทน   คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามตา่ง ๆ  

                                  𝒗𝒂𝒓ⅈ𝒂𝒏𝒄ⅇ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅      แทน   คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนของค าถาม 

 

3. สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน 

3.1 CHAID (Chi-square Automatic Interaction Detector) ท่ีใ ช้ ในการวิ เคราะห์ในการ

จ าแนกกลุ่มข้อมูล สามารถสร้างแบบจ าลองการจ าแนกแบบพหุภาค (Multi-branch Tree) โดย

อลักอริทึม CHAID ท่ีมีข้อมูลตวัแปรตามเป็นตวัแปรเชิงคณุภาพจะใช้ค่าตวัสถิติทดสอบเพียร์สนัไคส

แควร์ (Pearson Chi-square Statistic)เป็นเง่ือนไขในการจ าแนกกลุ่ม ซึ่งลกัษณะข้อมลูตวัแปรอิสระท่ี

ใช้กับอัลกอริทึมCHAID จะรองรับแค่ตวัแปรอิสระเชิงคุณภาพล าดับหรือตัวแปรอิสระเชิงคุณภาพ

จ าแนกประเภทเม่ือตวัแปรอิสระเป็นตวัแปรเชิงปริมาณตอ่เน่ือง ต้องท าการแปลงเป็นตวัแปรอิสระเชิง

คณุภาพล าดบัก่อนท่ีจะน ามาวิเคราะห์ (วิศรุต กิมชยัวงศ์, 2558) ซึง่ท าการวิเคราะห์ดงันี ้

3.1.1 อลักอลิทึม CHAID ในงานวิจยัครัง้นีท่ี้มีข้อมลูตวัแปรตามเป็นตวัแปรเชิงคณุภาพ จะ

ใช้อลักอริทึม CHAID เพ่ือจ าแนกกลุ่มข้อมูลและแบ่งกลุ่มของข้อมูลอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งขัน้ตอน

การท างานของอัลกอริทึม CHAID เร่ิมต้นจาก การแยก การรวม และการหยุด ตามล าดับ โดยมี

รายละเอียดดงันี ้

3.1.1.1 ขัน้ตอนการแยก (Splitting) ในขัน้ตอนการแยกจะพิจารณาตวัแปรอิสระทุกตวั 

โดยเลือกตวัแปรอิสระท่ีดีท่ีสุดท่ีถูกใช้แยกโหนดนัน้ โดยพิจารณาการเลือกตวัแปรอิสระเหล่านัน้จะ

เทียบคา่ p-value ท่ีค านวณได้ ขัน้ตอนการแยกประกอบด้วยขัน้ตอนการท างานดงัตอ่ไปนี ้

(1) เลือกตวัแปรอิสระท่ีมีคา่ p-value ท่ีน้อยท่ีสดุ (มีนยัส าคญัมากท่ีสดุ) 

(2) ส าหรับ คา่ p-value ท่ีน้อยท่ีสดุ 
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- ถ้าคา่ p-value นัน้มีคา่น้อยกว่าหรือเท่ากบัค่าระดบันยัส าคญัท่ีผู้ ใช้ก าหนด ⍺split แล้ว

แยกโหนดโดยใช้ตวัแปรอิสระนัน้ 

- ถ้าค่า p-value นัน้มีมากกว่าค่าระดบันยัส าคญัท่ีผู้ ใช้ก าหนด ⍺split แล้วแยกไม่ได้และ

โหนดนัน้จะพิจารณาเป็นโหนดปลายทาง 

3.1.1.2 ขัน้ตอนการรวม (Merging) ในขัน้ตอนการรวมของอัลกอริทึม CHAID จะท า

การลดจ านวนประเภทของตวัแปรอิสระ X จากขัน้ตอนการแยกโดยจะพิจารณาการรวมประเภทของตวั

แปรอิสระ X ท่ีไม่มีนัยส าคัญจนไม่สามารถรวมได้อีกตามขัน้ตอน ขัน้ตอนการรวมมี 5 ขัน้ตอน 

ดงัตอ่ไปนี ้

(1) ถ้าตวัแปรอิสระ X มี 2 ประเภทแล้ว จงึจะไปขัน้ตอนการท างานท่ี 5 

(2) ถ้าตวัแปรอิสระ X มีอยา่งน้อย 3 ประเภทขึน้ไป พิจารณาคูป่ระเภทของตวัแปรอิสระ หา

คูท่ี่มีค่านยัส าคญัน้อยท่ีสดุ โดยคูท่ี่ใกล้เคียงกนัท่ีสดุคือคูท่ี่มีตวัสถิติค านวณท่ีให้คา่ p-valueมากท่ีสุด

ตามลกัษณะตวัแปรตาม Y 

(3) ส าหรับคูท่ี่มีคา่ p-value มากท่ีสดุ 

- ถ้ามีค่า p-valueมากกว่าค่าระดบันัยส าคญัท่ีผู้ ใช้ก าหนด หรือ ⍺merge ให้คู่นีร้วมกัน

เป็นประเภทร่วม1 ตวั (Single Compound Category) จะได้เซตใหมข่องประเภทของตวัแปรอิสระ X 

- ถ้ามีคา่ p-value น้อยกว่าหรือเทา่กบัคา่ระดบันยัส าคญัท่ีผู้ใช้ก าหนด หรือ ⍺merge แล้ว 

จงึไปท่ีขัน้ตอนการท างานท่ี 5 

(4) ไปท่ีขัน้ตอนการท างานท่ี 1 

(5) แยกตวัแปรอิสระ X นัน้ด้วยจ านวนประเภทของตวัแปรอิสระ X ท่ีเหลืออยู ่

3.1.1.3 ขัน้ตอนการหยดุ (Stopping) 

ในขัน้ตอนการหยุดจะน ามาใช้ตรวจสอบว่าเม่ือไรกระบวนการแผนภาพการตดัสินใจถึงจะหยุดการ

สร้างและเม่ือไรควรหยดุการแยกโหนด โดยเกณฑ์การหยดุมีข้อก าหนดไว้ดงันี ้

(1) ถ้าจ านวนความลึกของการจ าแนกกลุ่มข้อมูลผ่านค่าจ ากัดความลึกมากท่ีสุดท่ีผู้ ใช้

ก าหนดแล้วกระบวนการจ าแนกกลุม่ข้อมลูจะหยดุ 

(2) ถ้าขนาดของโหนดนัน้มีคา่น้อยกวา่คา่ขนาดของโหนดต ่าสดุท่ีผู้ ใช้ก าหนดแล้วโหนดนัน้

จะหยดุการแยก 

3.2 การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหนุาม (Multiple Regression Analysis) 
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การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหนุามระหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอิสระ (X) ของประชากร จะ

เห็นได้วา่ กลุ่มตวัแปรอิสระ (⍺  +  β1X1 + β2X2 +…+ β𝑘X𝑘) สามารถอธิบายการเปล่ียนแปลง
ค่าของตัวแปรได้ส่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปล่ียนแปลงท่ีไม่สามารถอธิบายได้เรียกว่าค่าความ

คลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ (Error :𝜀) การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหนุามจะเป็นการพยากรณ์หา

ค่าสัมประสิทธ์ิ ⍺ และค่า β1 จากค่าสถิติ a และ b ท่ีได้จากการค านวณโดยกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้

หลกัการวิเคราะห์ คือ ค่าสมัประสิทธ์ิท่ีค านวณได้จะต้องเป็นคา่สมัประสิทธ์ิท่ีท าให้สมการดงักล่าว มี

ค่าความคลาดเคล่ือนก าลังสองรวมกันน้อยท่ีสุด (Ordinary Least Square : OLS) (กัลยา วานิชย์

บญัชา. 2545) 

สมการการถดถอยเชิงพหนุามของประชากร 

Y              =         ⍺ +  β1X1 + β2X2 +…+ β𝑘X𝑘 + 𝜀 

สมการการถดถอยเชิงพหนุามของกลุม่ตวัอย่าง 

Y              =         ⍺ +  𝑏1x1 + b2x2 +…+ b𝑘x𝑘 

โดยท่ี      X         คือ   ตวัแปรอิสระ 

              Y         คือ   ตวัแปรตาม 

           k            คือ   จ านวนตวัแปรอิสระ 

เม่ือ ⍺ และ a เป็นจุดตดัแกน Y ของสมการถดถอย หรือค่าของ Y เม่ือให้ตวัแปรอิสระ

ทัง้หมดมีคา่เทา่กบัศนูย์ 

เม่ือ β และ b เป็นสัมประสิทธ์ิถดถอย (Partial regression coefficient) ของตัวแปร

อิสระแตล่ะตวัแปรตวัอ่ืนมีคา่คงท่ี 

โดยท่ีคา่สมัประสิทธ์ิ a และ b สามรถค านวณได้จากสตูรดงันี ้

a          =           Y - b1x1 - b2x2 - … - bkxk 

b         =  
∑𝑋1𝑌1 − ∑𝑋1𝑌1 

∑𝑋1𝑌1−(∑𝑋1)2  

 

  การวิเคราะห์เชิงถดถอยเชิงพหนุามมีเง่ือนไขท่ีส าคญัคือ 

  1. ความผิดพลาดต้องเป็นตวัสุม่ และมีการแจกแจงแบบโค้งปกติ 

  2. ความแปรปรวนของตวัแปรตาม (Y) ในทกุคา่ของตวัแปรอิสระ (X) จะต้องเทา่กนั 

  3. คา่ความผิดพลาดของตวัแปรตาม (Y) แตล่ะคา่เป็นอิสระกนั 
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  4. ตวัแปรอิสระท่ีน ามาวิเคราะห์จะต้องเป็นอิสระกนั   

 



 บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาวิจัย เร่ือง การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติก รรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงของผู้บริโภค เป็นการศกึษาวิจยัเชิงส ารวจ 

ท าการวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิต ิซึง่ก าหนดสญัลกัษณ์ตา่ง ๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

n    แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
x̄     แทน คา่คะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
S.D.    แทน สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
t    แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา t - distribution 
F    แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณา F - distribution 
SS    แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS    แทน คา่คะแนนเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df     แทน ระดบัชัน้แหง่ความเป็นอิสระ (Degree of Squares) 
R2  Adj    แทน ประสิทธิภาพในการพยากรณ์ท่ีปรับแล้ว 
Beta    แทน   สมัประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรพยากรณ์ในรูปแบบของคะแนนมาตรฐาน 
Prob.    แทน   คา่ความนา่จะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
Sig.    แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบใช้ในสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
*    แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
**    แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 P    แทน คา่ร้อยละ หรือ เปอร์เซ็นต์  

H0      แทน สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis) 

H1      แทน สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis) 
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การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมลูการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยั

ได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบง่เป็น 4 สว่น ดงันี ้
สว่นท่ี 1 การวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2  การวิเคราะห์ปัจจยัด้านคณุคา่ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง 
สว่นท่ี 3  การวิเคราะห์พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และกระทิงแดง 
สว่นท่ี 4  การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานท่ี  1  ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 

สมมติฐานท่ี  2  คณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จัก
ตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า และ
ด้านOther brand asset มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานท่ี  3  อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรา
คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภค
แตกตา่งกนั 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ 

อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ท าการวิเคราะห์ข้อมลูโดยการหาคา่ความถ่ี และคา่ร้อยละ ได้ดงันี ้

ตาราง 4 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
1. เพศ 
            ชาย 
            หญิง 

 
298 
102 

 
74.5 
25.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ่) 
 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
2. อาย ุ
            ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 20 ปี    
            21 – 30 ปี                    
            31 – 40 ปี     
            41 – 50 ปี                                                 
            51 ปีขึน้ไป 

 
15 
49 

131 
129 

76 

 
3.8 

12.3 
32.8 
32.3 
19.0 

รวม 400 100.0 
3. อาชีพ 
            นกัเรียน / นกัศกึษา / นิสิต 
 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
            พนกังานบริษัทเอกชน    
            ธุรกิจสว่นตวั /ค้าขาย 
            รับจ้าง    

 
20 
38 

110 
69 

163 

 
5.5 
9.5 

27.5 
17.3 
40.3 

รวม 400 100.0 
4. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
            ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 10,000 บาท          
            10,001 – 15,000 บาท 
            15,001 – 20,000 บาท                       
            20,001 – 25,000 บาท         
 25,001 บาทขึน้ไป 

 
12 

111 
207 

49 
21 

 
3.0 

27.8 
51.7 
12.3 

5.3 
รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้

เป็นกลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี ้จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้
เพศ ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีจ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.5 

รองลงมาคือ เพศหญิง มีจ านวน 102 คน คดิเป็นร้อยละ 25.5 ตามล าดบั 



70 
 

อายุ ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี มีจ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 
รองลงมาคือ อาย ุ41 – 50 ปี มีจ านวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3  อาย ุ51 ปีขึน้ไป มีจ านวน 76 คน 
คิดเป็นร้อยละ 19  อายุ 21 – 30 ปี มีจ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
20 ปี มีจ านวน 15 คน คดิเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดบั 

อาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้าง มีจ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 
รองลงมาคือ อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีจ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ธุรกิจสว่นตวั /ค้าขาย 
มีจ านวน 69 คน  คิดเป็นร้อยละ 17.3  ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อย
ละ 9.5 และนกัเรียน / นกัศกึษา / นิสิต มีจ านวน 20 คน คดิเป็นร้อยละ 5.5 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 
บาท มีจ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 รองลงมาคือรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท 
มีจ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8  รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท มีจ านวน 49 คน 
คดิเป็นร้อยละ 12.3  รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 25,001 บาทขึน้ไป มีจ านวน 21 คน คดิเป็นร้อยละ 5.3 และ
รายได้เฉล่ียตอ่เดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีจ านวน 12 คน  คดิเป็นร้อยละ 3 ตามล าดบั              

 
ส่วนที่  2 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านคุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิง

แดง 
การวิเคราะห์ปัจจยัด้านคณุคา่ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ประกอบด้วย 

ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตรา
สินค้า และด้านOther brand assets ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการแปลผลระดบัความคดิเห็น ได้ดงันี ้
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ตาราง  5  แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินค้า 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในภาพรวมและเป็นรายด้าน 

 
คุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 

  
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

 
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

1.  ด้านการรู้จกัตราสินค้า 
2.  ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ 
3.  ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
4.  ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า 
5.  ด้านOther brand assets 

3.84 
3.53 
3.57 
3.42 
3.76 

0.777 
0.784 
0.810 
0.904 
0.594 

ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

3.72 
3.27 
3.93 
3.12 
3.65 

0.704 
0.783 
0.614 
0.848 
0.655 

ดี 
ปานกลาง 

ดี 
ปานกลาง 

ดี 
ภาพรวม 3.62 0.786 ดี 3.55 0.723 ดี 

 
จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านคณุค่า

ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในภาพรวม ดงันี ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอ่คณุคา่

ตราสินค้าตราคาราบาวแดงในภาพรวม อยูใ่นระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.62 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อคณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง  อยู่ในระดบัดี 
ได้แก่ ด้านการรู้จักตราสินค้า , ด้านOther brand assets , ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า , ด้าน
คณุภาพท่ีถูกรับรู้ และด้านความภักดีต่อตราสินค้า โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.84 , 3.76 , 3.57 , 3.53 
และ 3.42 ตามล าดบั  

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุค่า
ตราสินค้าตรากระทิงแดงในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.55 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุคา่ตราสินค้าตรากระทิงแดง อยู่ในระดบัดี ได้แก่ 
ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า , ด้านการรู้จกัตราสินค้า และด้านOther brand assets โดยมีคา่เฉล่ีย
เท่ากับ 3.93 , 3.72 และ 3.65 ตามล าดบั และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุคา่ตราสินค้า
ตรากระทิงแดง อยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ และด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.27 และ 3.16 ตามล าดบั 
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ตาราง  6  แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินค้า ตรา 
คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านการรู้จกัตราสินค้า 

 
คุณค่าตราสินค้า  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 

  
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

 
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

ด้านการรู้จักตราสินค้า 
1. ทา่นสามารถจดจ าช่ือตราสินค้าของ
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ 
2. ทา่นสามารถจดจ าโลโก้ตราสินค้าของ
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ 
3. ทา่นรู้จกัคุ้นเคยกบัเคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลงัย่ีห้อนีม้ากกวา่ย่ีห้ออ่ืน 
4. เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้ช่ือเสียง 

 
4.09 

 
3.94 

 
3.43 

 
3.91 

 
0.796 

 
0.791 

 
1.055 

 
0.832 

 
ดี 
 
ดี 
 
ดี 
 
ดี 

 
3.86 

 
3.80 

 
3.08 

 
3.77 

 
0.828 

 
0.820 

 
1.028 

 
0.794 

 
ดี 
 
ดี 
 

ปานกลาง 
 
ดี 

ภาพรวม 3.84 0.777 ดี 3.72 0.704 ดี 

 
จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านคณุคา่

ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านการรู้จกัตราสินค้า ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านการรู้จกัตราสินค้า ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ีย

เทา่กบั 3.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดี ได้แก่ 

ท่านสามารถจดจ าช่ือตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ , ท่านสามารถจดจ าโลโก้ตราสินค้า

ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีไ้ด้ , เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้ช่ือเสียง และท่านรู้จักคุ้นเคยกับ

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีม้ากกว่าย่ีห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 , 3.94 , 3.91 และ 3.43 

ตามล าดบั  

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คุณค่า

ตราสินค้าตรากระทิงแดง ในด้านการรู้จกัตราสินค้า ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

3.72 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี ได้แก่ ท่าน
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สามารถจดจ าช่ือตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ , ท่านสามารถจดจ าโลโก้ตราสินค้าของ

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ และเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้ช่ือเสียง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.86 , 

3.80 และ 3.77 ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ 

ทา่นรู้จกัคุ้นเคยกบัเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากกวา่ย่ีห้ออ่ืน โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.08  

ตาราง  7  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับคณุค่าตราสินค้า 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ 

 
คุณค่าตราสินค้า  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 

  
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

 
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
5. ทา่นรู้สกึวา่รสชาตขิองเคร่ืองดื่มบ ารุง
ก าลงัย่ีห้อนี ้ดีกวา่เม่ือเทียบกบัย่ีห้ออ่ืน 
6. เม่ือทา่นด่ืมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้
จะรู้สกึกระปรีก้ระเปร่ากวา่เม่ือเทียบกบั
ย่ีห้ออ่ืน 
7. ท่านมั่นใจในคุณภาพของเคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้

 
3.45 

 
3.32 

 
 

3.82 

 
1.027 

 
0.891 

 
 

0.704 

 
ดี 
 

ปานกลาง 
 
 
ดี 
 

 
3.20 

 
2.92 

 
 

3.68 
 

 
0.999 

 
0.809 

 
 

0.765 
 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
 
ดี 

ภาพรวม 3.53 0.784 ดี 3.27 0.783 ปานกลาง 

 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านคณุคา่

ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

คณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ีย

เทา่กบั 3.53 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดี ได้แก่ 

ท่านมัน่ใจในคณุภาพของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้และท่านรู้สึกว่ารสชาติของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ย่ีห้อนี ้ดีกว่าเม่ือเทียบกับย่ีห้ออ่ืน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82 และ 3.45 ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบ
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แบบสอบถามมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ เม่ือทา่นด่ืมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีจ้ะรู้สึก

กระปรีก้ระเปร่ากวา่เม่ือเทียบกบัย่ีห้ออ่ืน โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.32 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุค่า

ตราสินค้าตรากระทิงแดง ในด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ ในภาพรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 3.27 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดี ได้แก่ 

ท่านมั่นใจในคุณภาพของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนี ้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.68 และข้อท่ีผู้ ตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ท่านรู้สึกว่ารสชาติของเคร่ือง ด่ืมบ ารุงก าลงั

ย่ีห้อนี ้ดีกว่าเม่ือเทียบกับย่ีห้ออ่ืน และเม่ือท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีจ้ะรู้สึกกระปรีก้ระเปร่า

กวา่เม่ือเทียบกบัย่ีห้ออ่ืน โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.20 และ 2.92 ตามล าดบั 

ตาราง  8  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้า 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 

 

คุณค่าตราสินค้า  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 
  

 
 

S.D 
ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

 
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 
8. เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้
สารอาหารและวิตามินท่ีเป็นประโยชน์
ตอ่ร่างกาย 
9. เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้หมาะ
ส าหรับผู้ ท่ีใช้แรงงาน 
10. การด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนี ้
ท าให้ทา่นรู้สกึคุ้มคา่กบัราคาท่ีจ่ายไป 

 
3.38 

 
 

3.57 
 

3.76 
 

 
0.942 

 
 

0.829 
 

0.878 

 
ปานกลาง 

 
 
ดี 
 
ดี 

 
3.53 

 
 

3.95 
 

4.35 

 
0.931 

 
 

0.677 
 

0.551 

 
ดี 
 
 
ดี 
 

ดีมาก 

ภาพรวม 3.57 0.810 ดี 3.93 0.613 ดี 

 

จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านคณุคา่

ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ดงันี ้
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เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.57 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัดี ได้แก่ การด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้ท าให้ท่านรู้สึกคุ้มคา่กับราคาท่ีจ่ายไป และเคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้หมาะส าหรับผู้ ท่ีใช้แรงงาน โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.76 และ 3.57 ตามล าดบั และข้อ

ท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้

สารอาหารและวิตามินท่ีเป็นประโยชน์ตอ่ร่างกาย โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.38 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุค่า

ตราสินค้าตรากระทิงแดง ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ีย

เท่ากบั 3.93 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก 

ได้แก่ การด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้ท าให้ท่านรู้สึกคุ้มคา่กับราคาท่ีจ่ายไป โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.35 และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดี ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้หมาะ

ส าหรับผู้ ท่ีใช้แรงงาน และเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้สารอาหารและวิตามินท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

ร่างกาย โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.95 และ 3.53 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



76 
 

ตาราง  9  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้า 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า 

 

 
จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่ปัจจยัด้านคณุคา่

ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

คณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านความภักดีต่อตราสินค้า ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัดี ได้แก่ ท่านจะด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีท้กุครัง้ เม่ือมีโอกาส , ท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ย่ีห้อนีเ้ป็นประจ า และท่านจะแนะน า บอกต่อให้ผู้ อ่ืนซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนี ้โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.62 , 3.58 และ 3.44 ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปาน

กลาง ได้แก่ หากไม่มีเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีภ้ายในร้านท่ีท่านเข้าไปซือ้ ทา่นจะยงัคงไปหาซือ้ท่ี ร้าน

ถดัไป โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.04  

คุณค่าตราสินค้า  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 
  

 
 

S.D 
ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

 
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
11. ทา่นด่ืมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้
เป็นประจ า 
12. ทา่นจะด่ืมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อ
นีท้กุครัง้ เม่ือมีโอกาส 
13. ทา่นจะแนะน า บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืนซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้
14. หากไม่มีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้
ภายในร้านท่ีท่านเข้าไปซือ้ ท่านจะยงัคง
ไปหาซือ้ท่ีร้านถดัไป 

 
3.58 

 
3.62 

 
3.44 

 
3.04 

 
1.295 

 
1.067 

 
0.832 

 
0.795 

 
ดี 
 
ดี 
 
ดี 
 

ปานกลาง 

 
3.38 

 
3.30 

 
3.13 

 
2.68 

 

 
1.262 

 
1.048 

 
0.758 

 
0.714 

 
ดี 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 

ภาพรวม 3.42 0.904 ดี 3.12 0.848 ปานกลาง 
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เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุค่า

ตราสินค้าตรากระทิงแดง ในด้านความภักดีต่อตราสินค้า ในภาพรวม อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัดี ได้แก่ ทา่นด่ืมเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้ป็นประจ า โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.38 และข้อท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่  ทา่นจะดื่มเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีท้กุครัง้ 

เม่ือมีโอกาส , ท่านจะแนะน า บอกต่อให้ผู้ อ่ืนซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้และ. หากไม่มีเคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัย่ีห้อนีภ้ายในร้านท่ีท่านเข้าไปซือ้ ท่านจะยงัคงไปหาซือ้ท่ีร้านถัดไป โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

3.30 , 3.13 และ 2.68 ตามล าดบั 

ตาราง  10  แสดงคา่เฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินค้า 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านOther brand asset 

 

 

คุณค่าตราสินค้า  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 
  

 
 

S.D 
ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

 
 

 
S.D 

ระดับ
ความ
คิดเหน็ 

ด้านOther brand assets 
15. สญัลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 
16. สีของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 
17. บรรจภุณัฑ์ของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั 
18. เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีห้าซือ้ได้
ง่ายและสะดวก 
19. เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้จ านวน
เพียงพอตอ่ความต้องการซือ้ของทา่น 
20. เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้การจัด
วางอยูใ่นต าแหนง่ท่ีพบเห็นได้ง่าย 

 
3.63 
3.53 
3.35 
4.24 

 
3.91 

 
3.90 

 
1.103 
1.028 
0.972 
0.479 

 
0.577 

 
0.629 

 
ดี 
ดี 

ปานกลาง 
ดีมาก 

 
ดี 
 
ดี 

 
3.34 
3.30 
3.17 
4.45 

 
3.79 

 
3.88 

 

 
1.073 
1.088 
1.039 
0.546 

 
0.766 

 
0.689 

 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ดีมาก 

 
ดี 
 
ดี 

ภาพรวม 3.76 0.594 ดี 3.65 0.655 ดี 
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จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้าน

คณุคา่ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ในด้านOther brand assets ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านOther brand assets ในภาพรวม อยู่ในระดับดี โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.76 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัดีมาก ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีห้าซือ้ได้ง่ายและสะดวก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.24 และ

ข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้จ านวน

เพียงพอตอ่ความต้องการซือ้ของท่าน , เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้การจดัวางอยู่ในต าแหน่งท่ีพบเห็น

ได้ง่าย , สญัลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั และสีของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.91 

, 3.90 , 3.63 และ 3.53 ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 

ได้แก่ บรรจภุณัฑ์ของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.35  

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุค่า

ตราสินค้าตรากระทิงแดง ในด้านOther brand assets ในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 

3.65  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ได้แก่ 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีห้าซือ้ได้ง่ายและสะดวก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 และข้อท่ีผู้ ตอบ

แบบสอบถามมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัดี ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้การจดัวางอยู่ในต าแหน่ง

ท่ีพบเห็นได้ง่าย และเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้จ านวนเพียงพอตอ่ความต้องการซือ้ของท่าน  โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.88 และ 3.79 ตามล าดบั  และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั

ปานกลาง ได้แก่ สญัลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั , สีของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั และบรรจภุณัฑ์ของ

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.33 , 3.30 และ 3.17 ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และ

ตรากระทิงแดง 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง

ประกอบด้วย คา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ช่วงเวลาท่ีซือ้ สถานท่ีท่ีซือ้ และ
บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้ ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ได้ดงันี ้
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ตาราง 11 แสดงคา่ต ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤตกิรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง  

 

  
จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง   

คา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง เฉล่ียประมาณ 73 บาทตอ่สปัดาห์ โดยมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้ต ่าสดุ 10 บาทตอ่

สปัดาห์ และสงูสดุ 210 บาทตอ่สปัดาห์ 

ความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคา

ราบาวแดง เฉล่ียประมาณ 17 ครัง้ตอ่เดือน โดยมีความถ่ีในการซือ้ต ่าสดุ 1 ครัง้ตอ่เดือน และสงูสดุ 30 

ครัง้ตอ่เดือน 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง   

คา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตรากระทิงแดง เฉล่ียประมาณ 70 บาทตอ่สปัดาห์ โดยมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้ต ่าสดุ 10 บาทตอ่สปัดาห์ 

และสงูสดุ 210 บาทตอ่สปัดาห์ 

ความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง เฉล่ียประมาณ 16 ครัง้ตอ่เดือน โดยมีความถ่ีในการซือ้ต ่าสดุ 1 ครัง้ตอ่เดือน และสงูสดุ 30 

ครัง้ตอ่เดือน 

 

พฤตกิรรมการซือ้  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 
 ค่า

ต ่าสุด 
ค่า 

สูงสุด 
 
 

 
S.D 

ค่า
ต ่าสุด 

ค่า 
สูงสุด 

 
 

 
S.D 

1. คา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่
สปัดาห์ 
2. ความถ่ีในการซือ้ต่อ
เดือน 

10 
 
1 

210 
 

30 

73.03 
 

16.56 

64.45 
 

13.07 
 

10 
 
1 

210 
 

30 

69.57 
 

16.12 
 

63.03 
 

13.52 
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ตาราง 12 แสดงจ านวน (ความถ่ี) และคา่ร้อยละ ของพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรา 

คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง 

 

พฤตกิรรมการซือ้  ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 
 จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ จ านวน 

(คน) 
ร้อยละ 

3. ชว่งเวลาใดท่ีทา่นด่ืมเคร่ืองดื่ม
บ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากท่ีสดุ 
  3.1 6.00 – 9.00 น. 
  3.2 9.01 – 12.00 น. 
  3.3 12.01 – 15.00 น. 
  3.4 15.01 – 18.00 น.  
  3.5 18.01 – 21.00 น. 
  3.6 21.01 – 24.00 น. ขึน้ไป 

 
 

62 
136 
132 
39 
26 
5 

 
 

15.5 
34.0 
33.0 
9.8 
6.5 
1.3 

 
 

73 
90 

142 
66 
18 
11 

 
 

18.3 
22.5 
35.5 
16.5 
4.5 
2.8 

4. สถานท่ีท่ีทา่นซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุง
ก าลงัย่ีห้อนีม้ากท่ีสดุ 
  4.1 ร้านสะดวกซือ้ 
  4.2 ซุปเปอร์มาร์เก๊ต 
  4.3 ห้างสรรพสินค้า 
  4.4 ร้านขายของช า 

 
 

224 
29 
33 

114 

 
 

56.0 
7.2 
8.3 
28.5 

 
 

217 
20 
44 

119 

 
 

54.3 
5.0 

11.0 
29.8 

5. บคุคลใดมีอิทธิพลตอ่การเลือก
ซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้าก
ท่ีสดุ 
  5.1 ตนเอง 
  5.2 เพ่ือน 
  5.3 ครอบครัว 
  5.4 คนรู้จกั 
  5.5 ศลิปิน/ดารา/นกัแสดง 

 
 

263 
87 
14 
21 
15 

 
 

65.8 
21.8 
3.5 
5.3 
3.8 

 
 

239 
93 
12 
11 
45 

 
 

59.8 
23.3 
3.0 
2.8 

11.3 

รวม 400 100.0 400 100.0 
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จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง   

ช่วงเวลาใดท่ีท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ า รุงก าลัง ย่ี ห้อนีม้ากท่ีสุด  พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ ตอบ

แบบสอบถามตอบชว่งเวลาท่ีด่ืมมากท่ีสดุคือ ช่วงเวลา 9.01 – 12.00 น.จ านวน 136 คน คดิเป็นร้อยละ 

34 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 12.01 – 15.00 น. จ านวน 132 คน  คิดเป็นร้อยละ 33 , ช่วงเวลา 6.00 – 

9.00 น. จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 , ช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. จ านวน 39 คน ร้อยละ 9.8 , 

ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 และช่วงเวลา 21.01 – 24.00 น.ขึน้ไป 

จ านวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.3 

สถานท่ีท่ีท่านซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากท่ีสุด พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถาม

ตอบสถานท่ีท่ีซือ้มากท่ีสดุ คือ ร้านสะดวกซือ้ จ านวน 224 คน คดิเป็นร้อยละ 56 รองลงมาคือ ร้านขาย

ของช า จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 , ห้างสรรพสินค้า จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และ

ซุปเปอร์มาร์เก๊ต จ านวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 7.3 

บคุคลใดมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากท่ีสดุ พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบ

แบบสอบถามตอบบคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้มากท่ีสดุ คือ ตนเอง จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อย

ละ 65.8 รองลงมาคือ เพ่ือน จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 , คนรู้จกั จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อย

ละ 5.3 , ศิลปิน/ดารา/นกัแสดง จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และครอบครัว จ านวน 14 คน คิด

เป็นร้อยละ 3.5 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง   

ช่วงเวลาใดท่ีท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ า รุงก าลัง ย่ี ห้อนีม้ากท่ีสุด  พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ ตอบ

แบบสอบถามตอบช่วงเวลาท่ีด่ืมมากท่ีสดุคือ ชว่งเวลา 12.01 – 15.00 น. จ านวน 142 คน  คดิเป็นร้อย

ละ 35.5 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 9.01 – 12.00 น.จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 , ชว่งเวลา 6.00 – 

9.00 น. จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 , ช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. จ านวน 66 คน ร้อยละ 16.5 

, ช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และช่วงเวลา 21.01 – 24.00 น.ขึน้ไป 

จ านวน 11 คน คดิเป็นร้อยละ 2.8 

สถานท่ีท่ีท่านซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากท่ีสุด พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบแบบสอบถาม

ตอบสถานท่ีท่ีซือ้มากท่ีสุด คือ ร้านสะดวกซือ้ จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมาคือ ร้าน
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ขายของช า จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 , ห้างสรรพสินค้า จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

และซุปเปอร์มาร์เก๊ต จ านวน 20 คน คดิเป็นร้อยละ 5 

บคุคลใดมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากท่ีสดุ พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบ

แบบสอบถามตอบบคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้มากท่ีสดุ คือ ตนเอง จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อย

ละ 59.8 รองลงมาคือ เพ่ือน จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 , ศิลปิน/ดารา/นักแสดง จ านวน 45 

คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 , ครอบครัว จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 และคนรู้จกั จ านวน 11 คน คิด

เป็นร้อยละ 2.8 

 
ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานที่  1 ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 

สถิตท่ีิใช้ทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ของผู้บริโภค คือ สถิติวิเคราะห์ CHAID 
โดยใช้วิธี Decision Tree 

สมมติฐานที่  1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกัน มีพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซื อ้ตอ่สปัดาห์ 
ท่ีแตกตา่งกนั 

สมมตฐิานที่ 1.1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั 
H1 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 
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ตาราง 13 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติวิเคราะห์ CHAID โดย
สร้างจากวิธี Decision Tree 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

ในด้านอาชีพ มีค่าSig.(P- value)เท่ากับ 0.000 ดังนัน้ในด้านอาชีพจึงมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.000 คือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 
ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ท่ีแตกตา่งกัน โดยอาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติมากท่ีสุด คือ อาชีพ
รับจ้าง(Node 3) โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 109.264 ซึ่งเป็นอาชีพท่ีมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั
ตราคาราบาวแดงด้านค่าใช้จ่ายต่อสปัดาห์มากท่ีสุด ในอาชีพนีมี้จ านวน 163 คน รองลงมาคืออาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย(Node 1) โดยมีคา่เฉล่ีย 66.232 มีจ านวน 69 คน และอาชีพข้าราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน/นกัเรียน/นิสิต/นกัศกึษา(Node 2) โดยมีค่าเฉล่ีย 50.401 มีจ านวน 
168 คน ตามล าดบั สามารถสรุปได้วา่ 

ด้านเพศ พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่าย
ในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  
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ด้านอายุ พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่าย
ในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาชีพ พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ย
ในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

 
สมมตฐิานที่ 1.1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 
โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั 
H1 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



85 
 

ตาราง 14 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติวิเคราะห์ CHAID โดย
สร้างจากวิธี Decision Tree 

 
 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากตาราง 14 ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

ในด้านอาชีพ มีค่าSig.(P- value)เท่ากับ 0.000 ดังนัน้ในด้านอาชีพจึงมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.000  คือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ท่ีแตกตา่งกัน โดยอาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติมากท่ีสุด คือ อาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย/ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) โดยมีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั 84.70 ซึ่งเป็นอาชีพท่ีมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงด้านค่าใช้จ่ายใน
การซือ้ต่อสัปดาห์มากท่ีสุด มีจ านวน 217 คน รองลงมาคือ อาชีพรับจ้าง/นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา
(Node 2) โดยมีคา่เฉล่ีย 51.639มีจ านวน 183 คน ตามล าดบั 

ซึ่งอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย/ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 
1) มีจ านวน 217 คน ในจ านวนนีย้งัสามารถจ าแนกความแตกตา่งทางด้านเพศต่อไปได้อีก เน่ืองจาก
ด้านเพศมีค่าSig.(P- value)เท่ากับ 0.000 ดงันัน้ในด้านเพศจึงมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.000 คือ 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุ่มNode 1 แตกตา่งกนั จะมีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ท่ีแตกตา่งกนั โดยพบวา่เพศชาย(Node 3) มีคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่
สปัดาห์มากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 94.717 มีจ านวน 159 คน และรองลงมาคือเพศหญิง(Node 4) มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 57.241 มีจ านวน 58 คน จงึสามารถสรุปได้วา่ 

ด้านเพศ พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุม่Node1แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้าน
คา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านอายุ พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายใน
การซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาชีพ พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยใน
การซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ ยอมรับสมมตฐิานหลกั(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) 
หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั
ตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

 
สมมติฐานที่  1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกัน มีพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ี
แตกตา่งกนั 

สมมตฐิานที่ 1.2.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 
 



87 
 

โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั 
H1 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ตาราง 15 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติวิเคราะห์ CHAID โดย
สร้างจากวิธี Decision Tree 

 
 

 
 
 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

ในด้านอาชีพ มีค่าSig.(P- value) เท่ากับ 0.000 ดงันัน้ในด้านอาชีพจึงมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.000 คือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนั โดยอาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติมากท่ีสดุ คือ อาชีพรับจ้าง
(Node 3) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 23.945 ซึ่งเป็นอาชีพท่ีมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา
ราบาวแดงด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนมากท่ีสุด มีจ านวน163 คน รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตวั/
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ค้าขาย(Node 1) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 15.391 มีจ านวน 69 คน และอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชนนักเรียน/นิสิต/นกัศึกษา(Node 2) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 9.875 มี
จ านวน 168 คน ตามล าดบั จงึสามารถสรุปได้วา่ 

ด้านเพศ พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีใน
การซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอายุ พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีใน
การซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาชีพ พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีใน
การซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ ยอมรับสมมตฐิานหลกั(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) 
หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั
ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

 
สมมตฐิานที่ 1.2.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 
โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั 
H1 : ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 
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ตาราง 16 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติวิเคราะห์ CHAID โดย
สร้างจากวิธี Decision Tree 

 
 
 

 
 

 

 

 
 
 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

ในด้านอาชีพ มีค่าSig.(P- value) เท่ากับ 0.000 ดงันัน้ในด้านอาชีพจึงมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.000 คือ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกนั โดยอาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติมากท่ีสดุ คือ อาชีพธุรกิจ
สว่นตวั/ค้าขาย/ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 
19.733 ซึง่เป็นอาชีพท่ีมีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่
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เดือนมากท่ีสุด มีจ านวน 217 คน รองลงมาคืออาชีพรับจ้าง/นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา(Node 2) โดยมี
คา่เฉล่ีย 11.847 มีจ านวน 183 คน ตามล าดบั 

ซึ่งอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย/ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 
1) มีจ านวน 217 คน  ในจ านวนนีย้งัสามารถจ าแนกความแตกตา่งทางด้านเพศตอ่ไปได้อีก เน่ืองจาก
ด้านเพศมีค่าSig.(P- value)เท่ากับ 0.002 ดงันัน้ในด้านเพศจึงมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 คือ 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุ่มNode 1 แตกตา่งกนั จะมีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนท่ีแตกตา่งกัน โดยพบว่า เพศชาย(Node 3) มีความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน
มากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 21.50 มีจ านวน 150 คน รองลงมาคือเพศหญิง(Node 4) มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 
15.776 มีจ านวน 67 คน จงึสามารถสรุปได้วา่ 

ด้านเพศ พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุ่มNode 1 แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านอายุ พบว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการ
ซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาชีพ พบว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีใน
การซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ ยอมรับสมมตฐิานหลกั(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) 
หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั
ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

 
สมมติฐานที่  2 คณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จัก

ตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า และ
ด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และ
ตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่  2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้
ตอ่สปัดาห์  
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สมมติฐานที่  2.1.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 
H1 : คณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างคุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง  กับ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ จะใช้การ
วิเคราะห์แบบความถดถอยเชิงพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า F-Prob.(p) มีค่าน้อย
กวา่ 0.05 ด้วยวิธี Enter 

ตาราง 17 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหขุองตวัแปรคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้ 

B SE(b) Beta t Sig. 
คา่คงท่ี (Constant) 
ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ (X2) 
ด้านความเช่ือมโยงกับตรา
สินค้า (X3) 
ด้านความภักดีต่อสินค้า 
(X4) 
ด้านOther brand 
assets(X5) 

-207.517 
32.634 
7.330 
4.838 

 
17.598 
13.793 

13.300 
4.102 
3.138 
3.856 

 
3.986 
5.525 

 
0.394 
0.089 
0.061 

 
0.247 
0.127 

-15.603** 

7.955** 

2.336* 

1.255 

 
4.415** 

2.497* 

0.000 
0.000 
0.020 
0.210 

 
0.000 
0.013 

R 
0.810 

R2 

0.657 
Adjusted 

R2 

0.652 

SE(est.) 
37.99887 

F 
150.831** 

Sig. 
0.000 
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* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการรู้จักตราสินค้า (X1) กับ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) พบว่า 

มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่ การรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างคณุภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) พบวา่ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.020 ซึง่น้อย

กว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

คณุภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 

ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสมัพนัธ์ระหว่างความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) กบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความภกัดี

ตอ่ตราสินค้า (X4)  มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่าย

ในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างOther brand assets (X5) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) พบว่า มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.013 ซึ่งน้อยกว่า 

0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า Other 

brand assets (X5) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ย

ในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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จากผลการวิเคราะห์สามารถสรุปความสมัพนัธ์ได้ดงันี ้คุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตรา

สินค้า (X1) ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) และด้าน Other 

brand assets (X5) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ย

ในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) ร้อยละ 65.2 (Adjusted R2  = 0.652) สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิของตวัแปร

ท่ีสามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคารา

บาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ได้ดงันี ้

 

 

จากสมการจะเห็นได้วา่ถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ

ท าให้พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) 

เพิ่มขึน้ 32.634 หนว่ย กลา่วคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้ในตราสินค้าคาราบาวแดงให้เป็นท่ีรู้จกัมาก

ยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ (X2) เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย จะท าให้พฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) เพิ่มขึน้ 7.330 หนว่ย 

กลา่วคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้เก่ียวกบัคณุภาพของเคร่ืองด่ืมให้มีความแตกตา่งโดดเดน่มากขึน้ 

จะท าให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยในซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) เพิ่มขึน้ 17.598 

หนว่ย กลา่วคือ ถ้าทางผู้ผลิตกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความภกัดีตอ่ตราสินค้ามากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมี

คา่ใช้จา่ยในซือ้เพิ่มมากขึน้  

ถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านOther brand assets (X5) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) เพิ่มขึน้ 13.793 

หนว่ย กลา่วคือ ถ้าทางผู้ผลิตพฒันาด้าน Other brand assets มากยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ย

ในซือ้เพิ่มมากขึน้   

สมมตฐิานที่ 2.1.2 คณุคา่ตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม
บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

 
 

Y1   =  - 207.517 + 32.634 X1 + 7.330 X2  + 4.838 X3 + 17.598 X4 + 13.793 X5 
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โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : คณุคา่ตราสินค้าตรากระทิงแดง ไมมี่อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั

ตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

H1 : คณุค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างคณุคา่ตราสินค้า ตรากระทิงแดง กบัพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ จะใช้การวิเคราะห์แบบ
ความถดถอยเชิงพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า F-Prob.(p) มีค่าน้อยกว่า 0.05 
ด้วยวิธี Enter 

ตาราง 18 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหขุองตวัแปรคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้ 

B SE(b) Beta t Sig. 
คา่คงท่ี (Constant) 
ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ (X2) 
ด้านความเช่ือมโยงกบัตรา
สินค้า (X3) 
ด้านความภกัดีตอ่สินค้า 
(X4) 
ด้านOther brand 
assets(X5) 

-207.537 
10.553 
9.249 
3.024 

 
14.533 
41.237 

14.875 
4.741 
3.679 
3.660 

 
3.456 
5.166 

 
0.118 
0.115 
0.029 

 
0.195 
0.429 

-13.952** 

2.226* 

2.514* 

0.826 

 
4.205** 

7.982** 

0.000 
0.027 
0.012 
0.409 

 
0.000 
0.000 

R 
0.771 

R2 

0.595 
Adjusted 

R2 

0.589 

SE(est.) 
40.38832 

F 
115.586** 

Sig. 
0.000 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการรู้จักตราสินค้า (X1) กับ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) พบว่า มี

ค่า Sig. เท่ากับ 0.027 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่ การรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั

ตรากระทิงแดงด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างคณุภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซึ่งน้อย

กวา่ 0.05 แสดงวา่ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ คณุภาพ

ท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง  ด้าน

ค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสมัพนัธ์ระหว่างความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) กบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ (Y1) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความภกัดี

ตอ่ตราสินค้า (X4)  มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายใน

การซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างOther brand assets (X5) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า Other 

brand assets (X5) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยใน

การซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

จากผลการวิเคราะห์สามารถสรุปความสมัพนัธ์ได้ดงันี ้คุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตรา

สินค้า (X1) ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) และด้าน Other 
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brand assets (X5) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยใน

การซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) ร้อยละ 58.9 (Adjusted R2  = 0.589) สามารถน าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรท่ี

สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 

ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ได้ดงันี ้

 

 

จากสมการจะเห็นได้ว่าถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ

ท าให้พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ (Y1) 

เพิ่มขึน้ 10.553 หน่วย กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้ในตราสินค้ากระทิงแดง ให้เป็นท่ีรู้จกัมาก

ยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) เพิ่มขึน้ 9.249 หน่วย 

กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้เก่ียวกบัคณุภาพของเคร่ืองด่ืมให้มีความแตกตา่งโดดเดน่มากขึน้ 

จะท าให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยในซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) เพิ่มขึน้ 14.533 

หนว่ย กลา่วคือ ถ้าทางผู้ผลิตกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความภกัดีตอ่ตราสินค้ามากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมี

คา่ใช้จา่ยในซือ้เพิ่มมากขึน้  

ถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านOther brand assets (X5) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) เพิ่มขึน้ 41.237 หน่วย 

กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตพฒันาด้าน Other brand assets มากยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จ่ายในซือ้

เพิ่มมากขึน้   

สมมติฐานที่  2.2 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อ

เดือน 

สมมติฐานที่  2.2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้

Y1   =  - 207.537 + 10.553 X1 + 9.249 X2  + 3.024 X3 + 14.533 X4 + 41.237 X5 
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H0 : คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั
ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

H1 : คณุค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างคุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง กับ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน จะใช้การ
วิเคราะห์แบบความถดถอยเชิงพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า F-Prob.(p) มีค่าน้อย
กวา่ 0.05 ด้วยวิธี Enter 

ตาราง 19 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหขุองตวัแปรคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้ 

B SE(b) Beta t Sig. 
คา่คงท่ี (Constant) 
ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ (X2) 
ด้านความเช่ือมโยงกับตรา
สินค้า (X3) 
ด้านความภัก ดีต่อสินค้า 
(X4) 
ด้านOther brand 
assets(X5) 

-41.922 
5.408 
1.555 
1.697 

 
5.448 
2.004 

2.256 
0.696 
0.532 
0.654 

 
0676 
0.937 

 
0.321 
0.093 
0.105 

 
0.377 
0.091 

-18.581** 

7.771** 

2.921** 

2.594* 

 
8.058** 

2.138* 

0.000 
0.000 
0.004 
0.010 

 
0.000 
0.033 

R 
0.872 

R2 

0.760 
Adjusted 

R2 

0.757 

SE(est.) 
6.44634 

F 
249.691** 

Sig. 
0.000 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการรู้จักตราสินค้า (X1) กับ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) พบว่า มี

ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่ การรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างคณุภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) พบว่า มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพท่ี

เกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ี

ในการซือ้ต่อเดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสมัพนัธ์ระหว่างความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (X3) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) พบว่า มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.010 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความ

เช่ือมโยงกบัตราสินค้า (X3) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้าน

ความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไป

ตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสมัพนัธ์ระหว่างความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) กบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) พบวา่ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 

แสดงวา่ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความภกัดีตอ่ตรา

สินค้า (X4)  มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้

ตอ่เดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้

ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างOther brand assets (X5) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) พบวา่ มีคา่ Sig. เทา่กบั 0.033 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 

แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า Other brand 

assets (X5) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้
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ตอ่เดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้

ไว้ 

จากผลการวิเคราะห์สามารถสรุปความสมัพนัธ์ได้ดงันี ้คุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตรา

สินค้า (X1) ด้านคณุภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า (X3) ด้านความภกัดี

ต่อตราสินค้า (X4) และด้าน Other brand assets (X5) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) ร้อยละ 75.7 (Adjusted R2  = 0.757) 

สามารถน าคา่สมัประสิทธ์ิของตวัแปรท่ีสามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ได้ดงันี ้

 

 

จากสมการจะเห็นได้ว่าถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ

ท าให้พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ( Y1) 

เพิ่มขึน้ 5.408 หน่วย กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้ในตราสินค้าคาราบาวแดงให้เป็นท่ีรู้จกัมาก

ยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในการซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 1.555 หน่วย 

กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้เก่ียวกบัคณุภาพของเคร่ืองด่ืมให้มีความแตกตา่งโดดเดน่มากขึน้ 

จะท าให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคุณค่าตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (X3) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 

1.697 หน่วย กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้ในตราสินค้ามากขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในซือ้

เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 5.448 หน่วย 

กล่าวคือ ถ้าทางผู้ ผลิตกระตุ้นให้ผู้ บริโภคเกิดความภักดีต่อตราสินค้ามากขึน้ จะท าให้ผู้ บริโภคมี

ความถ่ีในซือ้เพิ่มมากขึน้  

ถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านOther brand assets (X5) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 2.004 หน่วย 

Y1   =  - 41.922 + 5.408 X1 + 1.555 X2   + 1.697 X3 + 5.448 X4 + 2.004 X5 
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กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตพัฒนาด้าน Other brand assets มากยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในซือ้

เพิ่มมากขึน้   

สมมติฐานที่  2.2.2 คณุคา่ตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : คณุค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 
H1 : คณุค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างคณุคา่ตราสินค้า ตรากระทิงแดง กบัพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์แบบ
ความถดถอยเชิงพหุนาม (Multiple Regression Analysis) ท่ีระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า F-Prob.(p) มีค่าน้อยกว่า 0.05 
ด้วยวิธี Enter 

ตาราง 20 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหขุองตวัแปรคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

 

Model 
พฤตกิรรมการซือ้ 

B SE(b) Beta t Sig. 
คา่คงท่ี (Constant) 
ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ (X2) 
ด้านความเช่ือมโยงกบัตรา
สินค้า (X3) 
ด้านความภกัดีตอ่สินค้า 
(X4) 
ด้านOther brand 
assets(X5) 

-50.407 
2.590 
3.287 
0.789 

 
3.530 
8.777 

2.509 
0.800 
0.621 
0.617 

 
0.583 
0.871 

 
0.130 
0.190 
0.036 

 
0.221 
0.425 

-20.090** 

3.244** 

5.297** 

1.278 
 

6.055** 

10.073** 

0.000 
0.004 
0.000 
0.202 

 
0.000 
0.000 
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R 
0.866 

R2 

0.750 
Adjusted 

R2 

0.746 

SE(est.) 
6.81232 

F 
235.853** 

Sig. 
0.000 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างการรู้จักตราสินค้า (X1) กับ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) พบว่า มีค่า 

Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า การรู้จักตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างคณุภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า คณุภาพท่ี

เกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีใน

การซือ้ต่อเดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสมัพนัธ์ระหว่างความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) กบัพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั

ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 

แสดงวา่ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความภกัดีตอ่ตรา

สินค้า (X4)  มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่

เดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ความสัมพันธ์ระหว่างOther brand assets (X5) กับพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 

แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า Other brand 

assets (X5) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้
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ตอ่เดือน (Y1) ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้

ไว้ 

จากผลการวิเคราะห์สามารถสรุปความสมัพนัธ์ได้ดงันี ้คุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จักตรา

สินค้า (X1) ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) และด้าน Other 

brand assets (X5) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีใน

การซือ้ต่อเดือน (Y1) ร้อยละ 74.6 (Adjusted R2  = 0.746) สามารถน าค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรท่ี

สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 

ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ได้ดงันี ้

 

 

จากสมการจะเห็นได้ว่าถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ

ท าให้พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 

2.595หน่วย กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้ในตราสินค้ากระทิงแดงให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งขึน้ จะท า

ให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในการซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ (X2) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 3.287 หน่วย กลา่วคือ 

ถ้าทางผู้ผลิตสร้างการรับรู้เก่ียวกับคณุภาพของเคร่ืองด่ืมให้มีความแตกตา่งโดดเดน่มากขึน้ จะท าให้

ผู้บริโภคมีความถ่ีในซือ้เพิ่มมากขึน้ 

ถ้าคณุค่าตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า (X4) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 3.530 หน่วย 

กล่าวคือ ถ้าทางผู้ ผลิตกระตุ้นให้ผู้ บริโภคเกิดความภักดีต่อตราสินค้ามากขึน้ จะท าให้ผู้ บริโภคมี

ความถ่ีในซือ้เพิ่มมากขึน้  

ถ้าคณุคา่ตราสินค้า ด้านOther brand assets (X5) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะท าให้พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) เพิ่มขึน้ 8.777 หน่วย 

กล่าวคือ ถ้าทางผู้ผลิตพัฒนาด้าน Other brand assets มากยิ่งขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคมีความถ่ีในซือ้

เพิ่มมากขึน้   
 

Y1   =  - 50.407 +  2.595 X1 + 3.287 X2  + 0.789 X3 + 3.530 X4 + 8.777 X5  
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สมมติฐานที่  3 อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภค
แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  3.1 อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้แตกตา่งกนั 

โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1 : อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ แตกตา่งกนั 
ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติวิเคราะห์สมการถดถอยชนิดตวัแปรหลายตัว 

(Multiple Regression Analysis) โดยน าค่าสัมประสิทธ์ิท่ีได้มาเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้

ตาราง 21 แสดงคา่สมัประสิทธ์ิ(Beta)ของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม
บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

 
คุณค่าตราสินค้า ค่าสัมประสิทธ์ิ (Beta) 

ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 

ด้านการรู้จกัตราสินค้า           0.394***     (0.000)                     0.118*   (0.027) 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้           0.089*     (0.020)                     0.115*   (0.012) 
ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า                0.061     (0.210)                     0.029    (0.409) 
ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า               0.247***    (0.000)                     0.195***  (0.000) 
ด้านOther brand assets               0.127*     (0.013)                     0.429***  (0.000) 

 

จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบค่าสัมประสิทธ์ิของคุณค่าตราสินค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่าย
ในการซือ้ตอ่สปัดาห์ พบวา่ 

ด้านการรู้จักตราสินค้า  
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง มีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.394 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.118 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ
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แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตราคาราบาวแดงมากกว่าตรากระทิงแดง

อย่างเห็นได้ชัด ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าด้านการรู้จกัตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรา

คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ แตกตา่งกนั 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.089 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.115 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตรากระทิงแดงมากกว่าตราคาราบาวแดง

อย่างเห็นได้ชัด ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ท่ีมีตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคา

ราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ แตกตา่งกนั 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.061 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.029 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตราคาราบาวแดงมากกว่าตรากระทิงแดง

อย่างเห็นได้ชัด ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ แตกตา่งกนั 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.247 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.195 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตราคาราบาวแดงมากกว่าตรากระทิงแดง

อย่างเห็นได้ชดั  ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ แตกตา่งกนั 

ด้านOther brand assets 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.127 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.429 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ
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แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตรากระทิงแดงมากกว่าตราคาราบาวแดง

อย่างเห็นได้ชัด ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าด้านOther brand assets ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  3.2 อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 
ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 

 
 
 
โดยสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติไิด้ดังนี ้
H0 : อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1 : อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคารา

บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 
ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติวิเคราะห์สมการถดถอยชนิดตวัแปรหลายตัว 

(Multiple Regression Analysis) โดยน าค่าสัมประสิทธ์ิท่ีได้มาเปรียบเทียบความแตกต่างเป็นรายคู่ 
ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้

ตาราง 22 แสดงค่าสมัประสิทธ์ิ(Beta)ของคณุค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

 
คุณค่าตราสินค้า ค่าสัมประสิทธ์ิ (Beta) 

ตราคาราบาวแดง ตรากระทิงแดง 

ด้านการรู้จกัตราสินค้า                 0.321***  (0.000)                    0.135**   (0.004) 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้                 0.093**   (0.004)                    0.190***  (0.000) 
ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า                 0.105*    (0.010)                    0.036    (0.202) 
ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า                 0.377***  (0.000)                    0.221***  (0.000) 
ด้านOther brand assets                 0.091*    (0.033)                    0.425***  (0.000) 
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จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบค่าสัมประสิทธ์ิของคุณค่าตราสินค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีใน
การซือ้ตอ่เดือน พบวา่ 

ด้านการรู้จักตราสินค้า  
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.321 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.135 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตราคาราบาวแดงมากกว่าตรากระทิงแดง

อย่างเห็นได้ชดั  ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าด้านการรู้จกัตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรา

คาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 

 
 ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีคา่สมัประสิทธ์ิ เทา่กบั 0.093 และเคร่ืองดื่มบ ารุง

ก าลงัตรากระทิงแดงมีคา่สมัประสิทธ์ิเทา่กบั 0.190 ซึง่คา่สมัประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกตา่งกนั และจะเห็นได้วา่คา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตรากระทิงแดงมากกวา่ตราคาราบาวแดง

อยา่งเห็นได้ชดั ดงันัน้จงึปฏิเสธสมมตฐิานหลกั(H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา่ 

อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ท่ีมีตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคา

ราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.105 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.036 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตราคาราบาวแดงมากกว่าตรากระทิงแดง

อย่างเห็นได้ชดั  ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.377 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.221 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตราคาราบาวแดงมากกว่าตรากระทิงแดง
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อย่างเห็นได้ชดั  ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 

ด้านOther brand assets 

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.091 และเคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.425 ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิของทัง้สองตราสินค้ามีความ

แตกต่างกัน และจะเห็นได้ว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตราสินค้าตรากระทิงแดงมากกว่าตราคาราบาวแดง

อย่างเห็นได้ชัด ดงันัน้จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า 

อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าด้านOther brand assets ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน 

 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมติ ฐ านที่  1 ผู้ บ ริ โภค ท่ี มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ี
แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  1.1 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิง
แดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 
สมมติฐานที่  1.1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อ
สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 

CHAID โดยสร้าง
จากวิธี 

Decision Tree 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
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ผู้บริโภคท่ีมีเพศ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายใน
การซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายใน
การซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่าย
ใน 

 
 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน (ตอ่) 
 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

  
 

 
สมมติฐานที่  1.1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการ
ซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

CHAID โดยสร้าง
จากวิธี 

Decision Tree 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
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ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายใน
การซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน (ตอ่) 
 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมติฐานที่  1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิง
แดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  1.2.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการ
ซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการ
ซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

CHAID โดยสร้าง
จากวิธี 

Decision Tree  
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 

 
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ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการ
ซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีใน
การซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน (ตอ่) 
 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

  
 

สมมติฐานที่  1.2.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้
ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้
ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

CHAID โดยสร้าง
จากวิธี 

Decision Tree  

 
 
 
 

 
 
 
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ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้
ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการ
ซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 

 
 
 

 

สมมติฐานที่  2 คุณค่าตราสินค้าตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จักตรา
สินค้า ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกับตรา
สินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther 
brand assets มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม 

  

 

 

 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน (ตอ่) 
 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

บ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่  2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิง
แดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

สมมติฐานที่  2.1.1 คุณค่าตราสินค้าตราคารา
บาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

 
 
 
 
 
 
 

Regression 
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ก าลังตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อ
สปัดาห์ 
 - ด้านการรู้จกัตราสินค้า  
 - ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้  
 - ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
 - ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า  
 - ด้านOther brand assets 

 

 
 
 
 
 

สมมติฐานที่  2.1.2 คณุค่าตราสินค้าตรากระทิง
แดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 
 - ด้านการรู้จกัตราสินค้า  
 - ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้  
 - ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
 - ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า  
 - ด้านOther brand assets 

Regression 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน (ตอ่) 
 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการ
ทดสอบ

สมมตฐิาน 

สมมตฐิานที่ 2.2 คณุคา่ตราสินค้าตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิง
แดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

สมมตฐิานที่ 2.2.1 คณุคา่ตราสินค้าตราคารา
บาวแดง มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุง
ก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 
 - ด้านการรู้จกัตราสินค้า  

 
 
 
 

Regression 
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 - ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้  
 - ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
 - ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า 
- ด้านOther brand assets 

 
 
 
 
 

สมมติฐานที่  2.2.2 คณุค่าตราสินค้าตรากระทิง
แดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 
 - ด้านการรู้จกัตราสินค้า  
 - ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้  
 - ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
 - ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า  
 - ด้านOther brand assets 

Regression 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตาราง 23 แสดงสรุปการทดสอบสมมตฐิาน (ตอ่) 
 

 

สมมตฐิานการวิจัย 
 

สถติทิี่ใช้ 
ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

สมมติฐานที่  3 อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าท่ีมี
ต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ และ
ด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  3.1 อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า
ต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา

 
 
 
 

Regression 
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บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้
แตกตา่งกนั 
 - ด้านการรู้จกัตราสินค้า                                                                       
 - ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้  
 - ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
 - ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า 
 - ด้านOther brand assets 

 
 
 
 
 

สมมติฐานที่  3.2 อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า
ต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อ
เดือน แตกตา่งกนั 
 - ด้านการรู้จกัตราสินค้า  
 - ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้  
 - ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
 - ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า 
 - ด้านOther brand assets 

Regression 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
หมายเหตุ :  

เคร่ืองหมาย  สอดคล้องตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

เคร่ืองหมาย  ไมส่อดคล้องตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 



  บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

  

การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษาถึงการเปรียบเทียบคณุค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้ บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัสามารถสรุปได้ดงันี ้

 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” มี

ความมุง่หมายของการวิจยั ดงันี ้

1. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ 

อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน  

2. เพ่ือศึกษาคุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ 

และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือเปรียบเทียบอิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภค

ท่ีแตกตา่งกนั 

 
ความส าคัญของการวิจัย 

ผลจากการศกึษาค้นคว้าครัง้นี ้เพ่ือเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางให้แก่ผู้บริหารของบริษัท                

คาราบาวกรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) และบริษัททีซีฟาร์มาซูติคอล อินดสัตรี จ ากดั ในการพฒันา ปรับปรุง

คณุภาพผลิตภัณฑ์ และวางแผนทางด้านกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือมุ่งเน้นให้เกิดประโยชน์สงูสุดใน

ทกุๆ ด้าน และสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม รวมถึงข้อมลูท่ีได้

จากการศึกษาครัง้นี ้จะเป็นแนวทางในการศึกษา หาข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการท่ีสนใจในธุรกิจ
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ประเภทนี ้รวมถึงนกัเรียน นิสิต นักศึกษาท่ีก าลังหาข้อมูลเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง เพ่ือน าไป

ประกอบการศกึษา และได้น าไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุในการศกึษาค้นคว้าตอ่ไป 

 
สมมตฐิานในการวิจัย 

1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้าน
คา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 

2. คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จักตราสินค้า 
ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า ด้านความภกัดีต่อตราสินค้า และด้านOther 
brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิง
แดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคารา
บาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคแตกตา่ง
กนั 
 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.5  มีอายุ

ระหวา่ง  
31 – 40 ปี จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 มีอาชีพรับจ้าง จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 
และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 207 คน คดิเป็นร้อยละ 51.7 

 
ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์ปัจจัยด้านคุณค่าตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรา

กระทงิแดง 
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ

คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดงในภาพรวม อยู่ในระดบัดี มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.62 เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้าน โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้ดงันี ้

ด้านการรู้จักตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัดี โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ท่านสามารถจดจ าช่ือตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุง
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ก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09 , ทา่นสามารถจดจ าโลโก้ตราสินค้าของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อ
นีไ้ด้ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.94 , เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้ช่ือเสียง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.91 และทา่นรู้จกั
คุ้นเคยกบัเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากกวา่ย่ีห้ออ่ืน มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.43 ตามล าดบั 

ด้านOther brand assets  ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดับดี 
โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.76 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัดีมาก ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีห้าซือ้ได้ง่ายและสะดวก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 และ
ข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้จ านวนเพียงพอต่อความต้องการซือ้ของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.91 , 
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้การจัดวางอยู่ในต าแหน่งท่ีพบเห็นได้ง่าย  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 , 
สญัลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 และสีของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.53  ตามล าดับ และข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ 
บรรจภุณัฑ์ของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.35 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ใน
ระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.57 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คดิเห็นอยู่ในระดบัดี โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ การด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้ท าให้
ทา่นรู้สึกคุ้มคา่กบัราคาท่ี จ่ายไป มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.76 และเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้หมาะส าหรับ
ผู้ ท่ีใช้แรงงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.57 ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ได้แก่ เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้สารอาหารและวิตามินท่ีเป็นประโยชน์ตอ่ร่างกาย มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.38 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดบัปาน
กลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.53 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คดิเห็นอยูใ่นระดบัดี โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ทา่นมัน่ใจในคณุภาพของเคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลงัย่ีห้อนี ้มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82 และท่านรู้สึกว่ารสชาติของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้ดีกว่าเม่ือ
เทียบกบัย่ีห้ออ่ืน มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.45 ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ได้แก่ เม่ือท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีจ้ะรู้สึกกระปรีก้ระเปร่ากว่าเม่ือเทียบกับ
ย่ีห้ออ่ืน มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.32 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นในภาพรวม อยูใ่นระดบัดี 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัดี โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ท่านจะด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีทุ้กครัง้ เม่ือมี
โอกาส มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.62 , ท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้ป็นประจ า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.58 
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และท่านจะแนะน า บอกต่อให้ผู้ อ่ืนซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง ก าลงัย่ีห้อนี ้มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 ตามล าดบั 
และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ หากไม่มีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั
ย่ีห้อนีภ้ายในร้านท่ีทา่นเข้าไปซือ้ ทา่นจะยงัคงไปหาซือ้ท่ีร้านถดัไป มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.04  

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่คณุคา่
ตราสินค้าตรากระทิงแดงในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.55 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้าน โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้ดงันี ้

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ใน
ระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.93 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ได้แก่ การด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้ท าให้ท่านรู้สึกคุ้มคา่กบัราคาท่ีจ่าย
ไป มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี โดยเรียงล าดบั
จากมากไปหาน้อย ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้หมาะส าหรับผู้ ท่ีใช้แรงงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.95 และเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้สารอาหารและวิตามินท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย มีค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 3.53 ตามล าดบั 

ด้านการรู้จักตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดบัดี โดย
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.72 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัดี โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ท่านสามารถจดจ าช่ือตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลงัย่ีห้อนีไ้ด้ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.86 , ทา่นสามารถจดจ าโลโก้ตราสินค้าของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อ
นีไ้ด้ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.80 และเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีมี้ช่ือเสียง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.77 ตามล าดบั 
และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ท่านรู้จกัคุ้นเคยกบัเคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัย่ีห้อนีม้ากกวา่ย่ีห้ออ่ืน มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.08 

ด้านOther brand assets  ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดับดี 
โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.65 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัดีมาก ได้แก่ เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีห้าซือ้ได้ง่ายและสะดวก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.45 และ
ข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้การจัดวางอยู่ในต าแหน่งท่ีพบเห็นได้ง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.88 และ
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีมี้จ านวนเพียงพอต่อความต้องการซือ้ของท่าน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.79 
ตามล าดบั และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัจากมาก
ไปหาน้อย ได้แก่ สัญลักษณ์ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.34 , สีของเคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลัง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.30 และบรรจุภัณฑ์ของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.17 
ตามล าดบั 
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ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดบัปาน
กลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.27 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามมีความ
คดิเห็นอยูใ่นระดบัดี ได้แก่ ท่านมัน่ใจในคณุภาพของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.68 
และข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย 
ได้แก่ ท่านรู้สึกว่ารสชาติของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้ดีกว่าเม่ือเทียบกับย่ีห้ออ่ืน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.20 และเม่ือท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อนีจ้ะรู้สึกกระปรีก้ระเปร่ากว่าเม่ือเทียบกับย่ีห้ออ่ืน มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 2.92 ตามล าดบั 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวม อยู่ในระดบั
ปานกลาง โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัดี ได้แก่ ท่านด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีเ้ป็นประจ า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.38 และ
ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
ทา่นจะด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีท้กุครัง้ เม่ือมีโอกาส มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.30 , ทา่นจะแนะน า บอก
ตอ่ให้ผู้ อ่ืนซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.13 และหากไม่มีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อ
นีภ้ายในร้านท่ีทา่นเข้าไปซือ้ ทา่นจะยงัคงไปหาซือ้ท่ีร้านถดัไป มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.68 ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และ

ตรากระทิงแดง 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง

ประกอบด้วย คา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ช่วงเวลาท่ีซือ้ สถานท่ีท่ีซือ้ และ
บคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้ ดงันี ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 

เฉล่ียประมาณ 73 บาทตอ่สปัดาห์ โดยมีคา่ใช้จ่ายในการซือ้ต ่าสุด 10 บาทตอ่สปัดาห์ และสงูสดุ 210 

บาทตอ่สปัดาห์ 

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีความถ่ีในการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 

เฉล่ียประมาณ 17 ครัง้ตอ่เดือน โดยมีความถ่ีในการซือ้ต ่าสดุ 1 ครัง้ตอ่เดือน และสงูสดุ 30 ครัง้ตอ่

เดือน 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดงในช่วงเวลา 9.01 – 

12.00 น. โดยสถานท่ีซือ้ คือ ร้านสะดวกซือ้ และบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้ คือ ตนเอง 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง 
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ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง 

เฉล่ียประมาณ 70 บาทตอ่สปัดาห์ โดยมีคา่ใช้จ่ายในการซือ้ต ่าสุด 10 บาทตอ่สปัดาห์ และสงูสดุ 210 

บาทตอ่สปัดาห์ 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง เฉล่ีย

ประมาณ 16 ครัง้ตอ่เดือน โดยมีความถ่ีในการซือ้ต ่าสดุ 1 ครัง้ตอ่เดือน และสงูสดุ 30 ครัง้ตอ่เดือน 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงในช่วงเวลา 12.01 – 

15.00 น. โดยสถานท่ีซือ้ คือ ร้านสะดวกซือ้ และบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่การเลือกซือ้ คือ ตนเอง 

 
ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 
ท่ีแตกตา่งกนั 

สมมตฐิานที่ 1.1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่ง
กนั 

ด้านเพศ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา
ราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาย ุพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา
ราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาชีพ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา
คาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ในสมมติฐานนี ้พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลังตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ ท่ีแตกต่างกัน เน่ืองจาก ด้านอาชีพมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.000 ซึ่งมีความน่าเช่ือถือสงูสดุ ดงัปรากฎในตารางท่ี 13 โดยในด้านอาชีพ 
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จะพบวา่ อาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิตมิากท่ีสดุคือ อาชีพรับจ้าง(Node 3) เน่ืองจากมีคา่เฉล่ียสงูสดุ คือ
109.264 มีจ านวน 163 คน หมายถึง ผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพรับจ้าง(Node 3) จะมีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้กิดจากท่ีเป็นกลุ่มอาชีพ
ท่ีมีการพกัผ่อนไม่เพียงพอ มกัต้องการเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัมาช่วยเพิ่มพลงังานให้กับร่างกาย ดงันัน้ 
ผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงควรให้ความส าคญัและรักษาฐานผู้บริโภคกลุ่มอาชีพ
รับจ้างไว้ เน่ืองจากอยู่ในกลุ่มท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดของกลุ่มคนท างานในประเทศ จึงจ าเป็นต้องกระตุ้น
ให้ผู้บริโภคกลุ่มนีเ้กิดความภักดีต่อตราสินค้าอย่างมัน่คง ไม่เปล่ียนไปซือ้ตราสินค้าอ่ืน รวมถึงจดัท า
กิจกรรมทางการตลาดกบักลุม่นีอ้ยา่งตอ่เน่ือง เพ่ือสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบักลุม่ผู้บริโภคกลุม่นี ้ 

 
สมมติฐานที่  1.1.2 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 
ด้านเพศ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุ่มNode1 แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  
ด้านอายุ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  
ด้านอาชีพ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  
ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ในสมมตฐิานนี ้พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุม่Node1 และอาชีพ แตกตา่งกนั จะมีพฤตกิรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั เน่ืองจาก
ด้านเพศ และด้านอาชีพ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.000 ซึ่งมีความน่าเช่ือถือสูงสุด ดงัปรากฎใน
ตารางท่ี 14 โดยในด้านอาชีพ จะพบว่า อาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติมากท่ีสุดคือ อาชีพธุรกิจส่วนตวั/
ค้าขาย/ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) เน่ืองจากมีคา่เฉล่ียสงูสดุ คือ 
84.70 มีจ านวน 217 คน หมายถึง ผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้กิดจากท่ีผู้บริโภคกลุ่มนีมี้ความเคยชินและช่ืนชอบในเคร่ืองด่ืม
กระทิงแดง รวมถึงเป็นกลุ่มอาชีพท่ีต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีสามารถช่วยให้ร่างกายรู้สึกต่ืนตวั และรู้สึก
กระปรีก้ระเปร่า ในขณะปฏิบตัหิน้าท่ี 
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จากตารางท่ี 14  ยังพบว่าในด้านอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย /ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) มีจ านวน 217 คน ในจ านวนนีย้ังสามารถจ าแนกความ
แตกตา่งทางด้านเพศตอ่ไปได้อีก กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุม่Node 1 แตกตา่งกนั จะมีพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั และพบว่า 
เพศท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ เพศชาย(Node 3) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 94.717 มีจ านวน 159 คน กล่าวคือ 
ผู้ บริโภคท่ีเป็นเพศชาย(Node 3) จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดง ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการซือ้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้กิดจากท่ีเพศชายเป็นเพศท่ีมีการใช้พละก าลงัมากกว่าเพศหญิง จึง
ต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีช่วยเพิ่มพลงังานให้แก่ร่างกายได้ และเพศชายเป็นเพศท่ีนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภท
นีม้ากกวา่เพศหญิง ดงันัน้ผู้ผลิตเคร่ืองดื่มกระทิงแดงควรให้ความส าคญักบัผู้บริโภคกลุ่มนี ้เพ่ือกระตุ้น
ยอดขายให้เพิ่มมากขึน้ 

 
สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ี
แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  1.2.1 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ด้านเพศ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา
ราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาย ุพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคา
ราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ด้านอาชีพ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา
คาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั  

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ในสมมติฐานนี ้พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากด้านอาชีพมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั 0.000 ซึ่งมีความน่าเช่ือถือสงูสดุ ดงัปรากฎในตารางท่ี 15 โดยในด้านอาชีพ จะพบว่า 
อาชีพท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติมากท่ีสดุคือ อาชีพรับจ้าง(Node 3) เน่ืองจากมีคา่เฉล่ียสงูสดุ คือ 23.945 
มีจ านวน 163 คน หมายถึง ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพรับจ้าง(Node 3) จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้มากท่ีสุด ทัง้นีเ้กิดจากท่ีเป็นกลุ่มอาชีพท่ีพักผ่อนไม่
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เพียงพอ และสญูเสียพลงังานในการท างานสงู จึงจ าเป็นต้องสรรหาเคร่ืองด่ืมท่ีชว่ยเพิ่มพลงังานให้แก่
ร่างกาย ดังนัน้ผู้ ผลิตเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงควรรักษาฐานลูกค้ากลุ่มนีใ้ห้มั่นคง และกระตุ้ นให้
ผู้บริโภคเกิดความถ่ีในการซือ้เคร่ืองดื่มคาราบาวแดงท่ีเพิ่มขึน้ 

 
 สมมตฐิานที่ 1.2.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 
ด้านเพศ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุ่มNode 1 แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั  
ด้านอายุ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  
ด้านอาชีพ พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรา

กระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั  
ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีไมแ่ตกตา่งกนั  

ในสมมตฐิานนี ้พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุม่Node 1 และอาชีพแตกตา่งกนั จะมีพฤตกิรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั เน่ืองจากด้าน
อาชีพ และเพศ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.000 และ 0.01 ตามล าดบั ซึง่มีความนา่เช่ือถือสงูสดุ ดงั
ปรากฎในตารางท่ี 16  โดยในด้านอาชีพ จะพบว่า อาชีพท่ีมีนัยส าคญัทางสถิติมากท่ีสุดคือ อาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย /ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) เน่ืองจากมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 19.733  มีจ านวน 217 คน หมายถึง ผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย /
ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน(Node 1) จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้มากท่ีสดุ ทัง้นีเ้กิดจากท่ีเป็นกลุ่มอาชีพท่ีส่วนใหญ่แล้วต้อง
ใช้ก าลงัแรงกายและสมองในการท างาน ท าให้มีความต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีสามารถช่วยให้ร่างกายรู้สึก
สดช่ืน ต่ืนตวัขณะท างาน เพ่ือสามารถกลบัไปท างานได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  

จากตารางท่ี 16  ยงัพบวา่ ด้านอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย /ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/
พนักงานบริษัทเอกชน(Node 1) มีจ านวน 217 คน ในจ านวนนีย้ังสามารถจ าแนกความแตกต่าง
ทางด้านเพศตอ่ไปได้อีก กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีเพศในกลุ่มNode 1 แตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ีแตกตา่งกัน โดยพบว่า เพศชาย 
(Node 3) เป็นเพศท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 21.50 มีจ านวน 150 คน คือเป็นเพศท่ีมีความถ่ีในการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังกระทิงแดงมากท่ีสุด เน่ืองจากเพศชายเป็นเพศท่ีใช้พละก าลังในการท างาน
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มากกวา่เพศหญิง ดงันัน้ผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงควรให้ความส าคญักบักลุม่ผู้บริโภคกลุม่นี ้เพราะมี
ความถ่ีในการซือ้สูง โดยใช้กลยุทธ์ทางการตลาดกับผู้บริโภคกลุ่มนี ้เช่น การส่งเสริมการตลาด การ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ์ เป็นต้น   

 
สมมติฐานที่  2 คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จกั

ตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า และ
ด้านOther brand asset มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่  2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้
ตอ่สปัดาห์  

สมมติฐานที่  2.1.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

ด้านการรู้จักตราสินค้า 
คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ (Y1) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
คุณค่าตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 
คณุค่าตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (X3) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
คณุคา่ตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4)  มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ด้านOther brand assets 
คุณค่าตราสินค้า ด้าน Other brand assets (X5) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 
สมมติฐานที่  2.1.2 คุณค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 
ด้านการรู้จักตราสินค้า 
คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตรากระทิงแดงด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึง
เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
คุณค่าตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 

คณุค่าตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (X3) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 

คณุคา่ตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านOther brand assets 

คณุคา่ตราสินค้า ด้าน Other brand assets (X5) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ (Y1) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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สมมติฐานที่  2.2 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อ

เดือน 

สมมติฐานที่  2.2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

ด้านการรู้จักตราสินค้า 
คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง

เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
คุณค่าตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 
คุณค่าตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (X3) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
คณุคา่ตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านOther brand assets 
คุณค่าตราสินค้า ด้าน Other brand assets (X5) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 
สมมติฐานที่  2.2.2 คุณค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 
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ด้านการรู้จักตราสินค้า 
คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า (X1) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลังตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง
เป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
คุณค่าตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีเกิดจากการรับรู้ (X2) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 
คณุค่าตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า (X3) ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
คณุคา่ตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า (X4) มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ด้านOther brand assets 
คณุค่าตราสินค้า ด้าน Other brand assets (X5) มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน (Y1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
จงึเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

สมมติฐานที่  3 อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภค

แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่ 3.1 อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั 

ด้านการรู้จักตราสินค้า  

อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านการรู้จกัตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ของผู้บริโภค แตกตา่ง

กนั 
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ซึ่งในด้านการรู้จักตราสินค้า พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.394***) 

มากกว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.118*) อย่างเห็นได้ชดั หมายความว่า คณุค่าตราสินค้า

ในด้านนีข้องเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคมากกว่าเคร่ืองด่ืม

กระทิงแดง เน่ืองจากท่ีตราคาราบาวแดงสามารถสร้างการรู้จกัตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย

ผ่านการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จักของผู้คนมาอย่างยาวนาน นัน่ก็คือ แอ๊ด คาราบาว 

รวมถึงใช้สญัลกัษณ์ตราสินค้าท่ีผู้คนคุ้นตากนัอยู่แล้ว นัน่ก็คือ รูปหวัควาย จึงท าให้ตราคาราบาวแดง

นัน้ง่ายตอ่การรู้จกัและเป็นท่ีจดจ าของผู้บริโภค จงึสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยท่ีเพิ่มขึน้ 

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 

อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ของผู้บริโภค แตกตา่ง

กนั 

ซึ่งในด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ พบว่า คา่สมัประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.115*) มากกว่าค่า

สมัประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.089*) อย่างเห็นได้ชดั หมายความว่า คณุคา่ตราสินค้าในด้านนี ้

ของเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคมากกว่าเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง 

เน่ืองจากท่ีตรากระทิงแดงมีประสบการณ์ท่ียาวนานกว่าตราคาราบาวแดง ท าให้กระทิงแดงทราบถึง

ความต้องการของผู้บริโภคได้ และสามารถปรับปรุงคณุภาพของเคร่ืองด่ืมให้เป็นท่ีถูกใจ ตรงใจของ

ผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคเพิ่มปริมาณการซือ้ท่ีเพิ่มขึน้ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 

อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ของ

ผู้บริโภค แตกตา่งกนั 

ซึง่ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า พบว่า คา่สมัประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.061) 

มากกวา่คา่สมัประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.029) อยา่งเห็นได้ชดั หมายความว่า คณุคา่ตราสินค้าใน

ด้านนีข้องเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคมากกว่าเคร่ืองด่ืมกระทิง

แดง เน่ืองจากตราคาราบาวแดงสามารถส่ือสารกับผู้บริโภคได้ตรงกลุ่ม ว่าตนเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีเหมาะ

ส าหรับผู้ ใช้แรงงาน ซึ่งเป็นกลุ่มคนท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย ท าให้ตราคาราบาวแดงเป็นท่ี

นิยม ช่ืนชอบในกลุม่คนประเภทนี ้เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยในการซือ้ท่ีเพิ่มขึน้ 
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ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 

อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านความภักดีตอ่ตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ของผู้บริโภค 

แตกตา่งกนั 

ซึ่งในด้านความภกัดีต่อตราสินค้า พบว่า ค่าสมัประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.247***) 

มากกว่าคา่สมัประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.195***) อย่างเห็นได้ชดั หมายความวา่ คณุคา่ตราสินค้า

ในด้านนีข้องเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคมากกว่าเคร่ืองด่ืม

กระทิงแดง เน่ืองจากตราคาราบาวแดงสามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับผู้บริโภค โดยมีการจัด

กิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง รวมถึงมีแอ๊ด คาราบาว ท่ีเป็นขวญัใจของคนจ านวนมากมีส่วน

ร่วมในกิจกรรมตา่งๆ  จึงท าให้ผู้บริโภคเกิดความผกูพนักบัตราสินค้าคาราบาวแดง เป็นการกระตุ้นให้

ผู้บริโภคมีคา่ใช้จา่ยท่ีเพิ่มขึน้ 

ด้านOther brand assets 
อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าด้านOther brand assets ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ของผู้บริโภค 
แตกตา่งกนั 

ซึ่งในด้าน Other brand assets พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.429***) 
มากกว่าค่าสัมประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.127*) อย่างเห็นได้ชัด หมายความว่า คุณค่าตรา
สินค้าในด้านนีข้องเคร่ืองดื่มกระทิงแดงมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภคมากกวา่เคร่ืองดื่มคา
ราบาวแดง เน่ืองจากท่ีตรากระทิงแดงเข้าสู่ตลาดเคร่ืองบ ารุงก าลังมานาน จึงท าให้เป็นท่ีรู้จกั เป็นท่ี
คุ้นเคยของผู้ บริโภคจ านวนมาก จึงไม่ใช่เร่ืองยากท่ีผู้ บริโภคจะตัดสินใจซือ้ รวมถึงกระทิงแดงมี
ประสบการณ์ท่ียาวนานจึงท าให้มีช่องทางในการจ าหน่ายจ านวนมาก เม่ือผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคย 
เช่ือมัน่ตอ่ตราสินค้า ก็จะท าให้ผู้บริโภคมีปริมาณในการซือ้ท่ีเพิ่มขึน้  

จะเห็นได้ว่า อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าในทุกๆ ด้านท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ของผู้บริโภค
แตกต่างกัน ดังนัน้จึงพิจารณาต่อว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของคุณค่าตราสินค้าในด้านใด มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้
ตอ่สปัดาห์ของผู้บริโภคมากท่ีสดุ พบวา่ 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้า
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อ



129 
 

สปัดาห์ พบว่า คา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้า ในด้านการรู้จกัตราสินค้า มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ของผู้บริโภคมาก
ท่ีสุด มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.394 เกิดจากท่ีผู้ ผลิตสามารถสร้างการรับรู้ในตราสินค้าได้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมาย โดยท่ีตราสินค้าคาราบาวแดงสามารถส่ือว่าตนเป็น เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ท่ีสามารถ
ชดเชยพลงังานท่ีสูญเสียไป และท าให้ร่างกายรู้สึกต่ืนตวั กระปร่ีกระเปร่าได้ เหมาะกบัผู้ ท่ีใช้แรงงาน 
หรือสญูเสียพลงังาน มาผนวกกบัการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีเป็นตวัแทนของคนสู้ เพ่ือชีวิต นัน่ก็คือ แอ๊ด คารา
บาว ซึ่งมีความสอดคล้องกนัอยา่งยิ่ง ท าให้ตราสินค้าคาราบาวแดงสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ง่าย 
และสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มตราคาราบาวแดงได้ 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทงิแดง เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ 
พบวา่ คา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้า ในด้านOther brand assets มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ ของผู้บริโภคมากท่ีสุด มีค่า
สมัประสิทธ์ิเท่ากับ 0.429 เกิดจากท่ีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตรากระทิงแดง ออกวางจ าหน่ายในตลาด
เครืองด่ืมประเภทนีเ้ป็นระยะเวลาหลายปี ท าให้เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงเป็นตราสินค้าท่ีผู้บริโภครู้จกั มี
ความคุ้ นเคย  และเป็นสินค้าท่ีร้านขายของอุปโภคบริโภคต้องมีวางจ าหน่ายให้กับลูกค้า ท าให้
เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงสามารถหาซือ้ได้ง่าย สง่ผลให้ลกูค้ารู้สกึไมผ่ิดหวงั เม่ือต้องการซือ้เคร่ืองดื่มกระทิง
แดง ท าให้เกิดพฤตกิรรมการซือ้ได้ 

 
สมมตฐิานที่ 3.2 อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั 
ด้านการรู้จักตราสินค้า  
อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านการรู้จกัตราสินค้า ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั 
ซึ่งในด้านการรู้จักตราสินค้า พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.321***) 

มากกว่าค่าสมัประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.135**) อย่างเห็นได้ชดั เน่ืองจากท่ีตราคาราบาวแดง
สามารถสร้างการรู้จกัตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลายผา่นการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงและเป็น
ท่ีรู้จกัของผู้คนมาอย่างยาวนาน นัน่ก็คือ แอ๊ด คาราบาว รวมถึงใช้สญัลกัษณ์ตราสินค้าท่ีเป็นท่ีคุ้นเคย
ของผู้บริโภค นั่นก็คือ รูปหวัควาย จึงท าให้ตราคาราบาวแดงนัน้ง่ายต่อการรู้จักและเป็นท่ีจดจ าของ
ผู้บริโภค โดยคาราบาวแดงได้มีการกระตุ้นการรับรู้ของผู้บริโภคอยู่เสมอ ผ่านกิจกรรมทางการตลาดท่ี
คาราบาวแดงได้จดัขึน้ อาทิเช่น การใช้สาวบาวแดง ในการสร้างการรู้จักตราสินค้าของผู้บริโภคใน
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หลายพืน้ท่ีอย่างสม ่าเสมอ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคยในตราสินค้า เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิด
ความถ่ีในการซือ้เคร่ืองดื่มคาราบาวแดง  

ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ 
อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุง

ก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนของผู้บริโภค แตกตา่งกนั 
ซึ่งในด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ พบว่า ค่าสมัประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.190***) มากกว่า

ค่าสัมประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.093**) อย่างเห็นได้ชัด เน่ืองจากท่ีตรากระทิงแดงมี
ประสบการณ์ท่ียาวนานกว่าตราคาราบาวแดง ท าให้กระทิงแดงทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคได้ 
และสามารถปรับปรุงคณุภาพของเคร่ืองด่ืมให้เป็นท่ีถูกใจ ตรงใจของผู้บริโภค และเม่ือผู้บริโภคเกิด
ความช่ืนชอบในเคร่ืองดื่มกระทิงแดงแล้ว ก็จะท าให้เกิดความถ่ีในการซือ้เคร่ืองดื่มเพิ่มมากขึน้ 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 
อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า  ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนของผู้บริโภค 
แตกตา่งกนั 

ซึง่ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า พบว่า คา่สมัประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.105*) 
มากกว่าค่าสัมประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.036) อย่างเห็นได้ชัด เน่ืองจากตราคาราบาวแดง
สามารถส่ือสารกบัผู้บริโภคได้ตรงกลุ่ม ว่าตนเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีเหมาะส าหรับผู้ ใช้แรงงาน ซึ่งเป็นกลุ่มคน
ท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย รวมถึงมีการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีเป็นขวัญและก าลังใจของกลุ่มผู้ ใช้
แรงงาน ดงันัน้จงึสามารถดงึดดูให้ผู้บริโภคกลุม่นีมี้ความถ่ีในการซือ้ท่ีเพิ่มขึน้ได้ 

ด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าด้านความภักดีต่อตราสินค้า ท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนของผู้บริโภค แตกตา่ง
กนั 

ซึ่งในด้านความภกัดีต่อตราสินค้า พบว่า ค่าสมัประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.377***) 
มากกว่าค่าสัมประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.221***) อย่างเห็นได้ชดั เน่ืองจากตราคาราบาวแดง
สามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัผู้บริโภค โดยมีการจดักิจกรรมทางการตลาดอย่างตอ่เน่ือง รวมถึง
มีแอ๊ด คาราบาว ท่ีเป็นขวัญใจของคนจ านวนมากมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ  ท่ีจัดขึน้ เพ่ือสร้าง
ความสมัพนัธ์ท่ีดีของตราสินค้ากบัผู้บริโภค เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความถ่ีในการซือ้เพิ่มขึน้  
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ด้านOther brand assets 
อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าด้านOther brand assets ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม

บ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนของผู้บริโภค แตกตา่ง
กนั 

ซึ่งในด้าน Other brand assets พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิของตรากระทิงแดง (0.425***) 
มากกวา่คา่สมัประสิทธ์ิของตราคาราบาวแดง (0.091*) อยา่งเห็นได้ชดั เน่ืองจากท่ีตรากระทิงแดงเข้าสู่
ตลาดเคร่ืองบ ารุงก าลงัมานาน จึงท าให้เป็นท่ีรู้จกั เป็นท่ีคุ้นเคยของผู้บริโภคจ านวนมาก จึงไม่ใช่เร่ือง
ยากท่ีผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้ รวมถึงกระทิงแดงมีประสบการณ์ท่ียาวนานจึงท าให้มีช่องทางในการ
จ าหนา่ยจ านวนมาก เม่ือผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคย เช่ือมัน่ในตราสินค้าแล้ว จะท าให้เกิดความถ่ีในการ
ซือ้เพิ่มขึน้  

จะเห็นได้ว่า อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าในทุกๆด้าน ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนของผู้บริโภคแตกตา่ง
กนั ดงันัน้จึงพิจารณาตอ่วา่ คา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้าในด้านใด มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือนของ
ผู้บริโภคมากท่ีสดุ พบวา่ 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้า
ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 
พบว่า คา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้า ในด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนของผู้บริโภคมากท่ีสุด มีค่า
สมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.377 เกิดจากท่ีตราสินค้าคาราบาวแดงสามารถสร้างตราสินค้าให้มีความเข้มแข็ง 
และผู้บริโภคมีทศันคติท่ีดีตอ่ตราสินค้า ซึ่งเกิดจากความเช่ือมัน่หรือความสามารถเข้าไปอยู่ในใจของ
ผู้บริโภคได้ โดยตราสินค้าคาราบาวแดงได้ใช้ศิลปินนกัร้องท่ีมีช่ือเสียงท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มคนระดบั
รากหญ้า หรือกลุ่มผู้ ใช้แรงงาน ซึ่งเป็นแรงงานกลุ่มใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทย ท าให้ตราสินค้าคารา
บาวแดงเป็นท่ียอมรับของกลุ่มผู้บริโภคจ านวนมาก และง่ายท่ีจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในตรา
สินค้า เม่ือผู้บริโภคเกิดความคุ้ยเคยกบัตราสินค้าคาราบาวแดงแล้ว ในท่ีสดุผู้บริโภคจะเกิดพฤติกรรม
การซือ้ซ า้ตราสินค้าคาราบาวแดงไปเร่ือยๆ จนกลายเป็นความเคยชิน เม่ือผู้บริโภคท่ีเกิดความภกัดีตอ่
ตราสินค้าคาราบาวแดง ถกูกระตุ้นด้วยกิจกรรมทางการตลาดของคาราบาวแดง จะท าให้ผู้บริโภคเกิด
พฤตกิรรมการซือ้ท่ีมีความถ่ีเพิ่มมากขึน้ 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรากระทงิแดง เม่ือพิจารณาคา่สมัประสิทธ์ิของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน พบว่า 
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ค่าสัมประสิทธ์ิของคุณค่าตราสินค้า ในด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือนของผู้ บริโภคมากท่ีสุด มีค่า
สมัประสิทธ์ิเท่ากับ 0.425 เกิดจากท่ีเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงเป็นตราสินค้าอนัดบัแรกๆ ท่ี
วางจ าหน่ายในตลาดเคร่ืองด่ืมประเภทนี ้ท าให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้ นเคยกับตราสินค้ากระทิงแดง 
ประกอบกับสามารถหาซือ้ได้ง่ายตามร้านขายของอปุโภคบริโภคทัว่ไปทัง้ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และ
ขนาดใหญ่ เป็นการย า้เตือนให้ผู้บริโภคสามารถจดจ าตราสินค้าได้ ท าให้ผู้บริโภคเกิดการติดตราสินค้า
ขึน้ และในท่ีสดุท าให้ผู้บริโภคเกิดพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มกระทิงแดงท่ีเพิ่มขึน้ 

เม่ือเปรียบเทียบคณุคา่ตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์นีอี้กประการหนึ่งในด้านความถ่ีในการ
ซือ้ตอ่เดือน พบวา่ คณุคา่ตราสินค้า ในด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้ามีความแตกตา่งกนั(จากตาราง 
22) กล่าวคือ ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั เน่ืองจากมีคา่Sig. เท่ากบั0.010 สว่นด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้าตรากระทิง
แดง ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั เน่ืองจากมีคา่Sig. เท่ากบั 0.202 อาจเป็นได้
วา่เคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงสามารถท าให้ผู้บริโภคนึกถึงปัจจยัท่ีเช่ือมโยงกบัตราสินค้าได้ โดยการใช้กล
ยทุธ์ทางการตลาด ผนวกกบัการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ มาส่ือสาร
กบัผู้บริโภคถึงข้อดีของเคร่ืองดื่มคาราบาวแดง ท าให้ผู้บริโภคสามารถจดจ าข้อมลูเก่ียวกบัตราสินค้าได้ 
ส่วนเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงอาจเป็นไปได้ว่าการใช้วิธีในการส่ือสารข้อมลูของตราสินค้าไปยงัผู้บริโภคยงั
ไม่โดดเด่น และไม่แปลกใหม่ในสายตาของผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคไม่สามารถนึกถึงปัจจยัท่ีสามารถ
เช่ือมโยงกบัตราสินค้าได้ 

 
อภปิรายผลการวจิัย 

จากผลการศกึษาการเปรียบเทียบคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่ม
บ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดงและตรากระทิงแดงของผู้บริโภค สามารถน าผลการศกึษามาอภิปรายได้
ดงัตอ่ไปนี ้

สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ 
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความความถ่ีในการซือ้ ท่ีแตกตา่งกนั 

สมมตฐิานที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 
ท่ีแตกตา่งกนั 
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สมมติฐานที่  1.1.1 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่ง
กนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง 

ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพรับจ้าง จะมีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้มากท่ีสดุ เน่ืองจากเป็นกลุ่มอาชีพท่ีมี
การพักผ่อนไม่เพียงพอ ใช้พลังงานสูง มักต้องการเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังมาช่วยเพิ่มพลังงานให้กับ
ร่างกาย และเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัเป็นท่ีช่ืนชอบของกลุ่มอาชีพนี  ้ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของสหรัฐ 
สุดสงวน (2554) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ย่ีห้อกระทิงแดงแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสิถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
และสอดคล้องกับงานวิจยัของทศพล ธนสารโสภณ (2550) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มชกู าลงัในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 
สมมตฐิานที่ 1.1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้าน

ค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ ท่ีแตกต่างกัน  โดยผู้ บริโภคท่ีเป็นเพศชาย จะมีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้มากท่ีสดุ เน่ืองจากท่ีเพศชายเป็นเพศท่ีมี
การใช้พละก าลงัมากกว่าเพศหญิง จึงต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีช่วยเพิ่มพลงังานให้แก่ร่างกายได้ และเพศ
ชายเป็นเพศท่ีนิยมด่ืมเคร่ืองดื่มประเภทนีม้ากกว่าเพศหญิง ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ อญัสธีุ พงษ์
โนรี (2551) ท่ีพบว่า ผู้ บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังของผู้ ใช้
แรงงานในเขตอตุสาหกรรมนวนคร จ.ปทมุธานี แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสิถิต ิ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้าน
คา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ ท่ีแตกตา่งกนั  โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย /ข้าราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้มากท่ีสุด เน่ืองจากท่ีผู้บริโภคกลุ่มนีมี้ความเคยชินและช่ืนชอบในเคร่ืองด่ืม
กระทิงแดง รวมถึงเป็นกลุ่มอาชีพท่ีต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีสามารถช่วยให้ร่างกายรู้สึกต่ืนตวั และรู้สึก
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กระปรีก้ระเปร่า ในขณะปฏิบัติหน้าท่ี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสหรัฐ สุดสงวน (2554) พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อกระทิงแดงแตกตา่งกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสอดคล้องกบังานวิจยั
ของทศพล ธนสารโสภณ (2552) ท่ีพบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมชู
ก าลังในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสิถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 
สมมตฐิานที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีเพศ อาย ุอาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ี
แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่  1.2.1 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง 

ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน โดยผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพรับจ้าง จะมีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้มากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นกลุ่มอาชีพท่ี
พกัผอ่นไมเ่พียงพอ และสญูเสียพลงังานในการท างานจ านวนมาก จงึจ าเป็นต้องสรรหาเคร่ืองดื่มท่ีชว่ย
เพิ่มพลงังานให้แก่ร่างกาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของสหรัฐ สดุสงวน (2554) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมี
อาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อกระทิงแดงแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสิถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสอดคล้องกบังานวิจยัของทศ
พล ธนสารโสภณ (2550) ท่ีพบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองดื่มชกู าลงัใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้  

 
สมมติฐานที่  1.2.2 ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มี

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ท่ีแตกตา่งกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้าน

ความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน โดยผู้บริโภคท่ีเป็นเพศชายจะมีความถ่ีในการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงักระทิงแดงมากท่ีสดุ เน่ืองจากปัจจบุนัการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัเป็นท่ีนิยมและยอมรับของ
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เพศชายท่ีใช้แรงงาน ท าให้เพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัท่ีแตกตา่งกนั ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจยัของ อญัสุธี พงษ์โนรี (2551) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัของผู้ ใช้แรงงานในเขตอตุสาหกรรมนวนคร จ.ปทมุธานี แตกตา่งกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสิถิต ิ 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้าน
ความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน โดยผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/ข้าราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พนกังานบริษัทเอกชน จะมีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง 
ด้านความถ่ีในการซือ้มากท่ีสดุ เน่ืองจากเป็นกลุ่มอาชีพท่ีส่วนใหญ่แล้วต้องใช้ก าลงัแรงกายและสมอง
ในการท างาน ท าให้มีความต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีสามารถช่วยให้ร่างกายรู้สึกสดช่ืน ต่ืนตวัขณะท างาน 
เพ่ือสามารถกลบัไปท างานได้อยา่งมีประสิทธิภาพ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของสหรัฐ สดุสงวน (2554) 
ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังย่ีห้อกระทิงแดง
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสิถิติท่ีระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และสอดคล้อง
กบังานวิจยัของทศพล ธนสารโสภณ (2552) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมชูก าลังในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 
สมมติฐานที่ 2 คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้แก่ ด้านการรู้จกั

ตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า และ
ด้านOther brand asset มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรา
กระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่  2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้
ตอ่สปัดาห์  

สมมติฐานที่  2.1.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความ

ภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ตราคาราบาวแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 
0.01 ตามล าดบั จงึเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ เน่ืองจากท่ีผู้บริโภคสามารถจดจ าช่ือตราสินค้า โลโก้
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ของคาราบาวแดงได้ และผู้บริโภคมีทศันคติท่ีดีตอ่ตราสินค้า รวมถึงมีความคุ้นเคยกบัตราสินค้าคารา
บาวแดง เม่ือผู้บริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในตราสินค้าและคณุภาพของเคร่ืองด่ืม จะท าให้ผู้บริโภคเกิด
ความภกัดีตอ่ตราสินค้า ซึ่งคาราบาวแดงได้มีการรักษาระดบัการรับรู้ของผู้บริโภคไว้อย่างตอ่เน่ืองและ
มีการกระตุ้น เพ่ือเป็นการย า้เตือนให้ผู้บริโภคท่ีภักดียงัคงมีการซือ้ซ า้เคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงอยู่เสมอ 
ท าให้ผู้ บริโภคมีปริมาณการซือ้ต่อสัปดาห์ท่ีเพิ่มขึน้ สอดคล้องกับงานวิจัยของรัตพล มนตเสรีวงศ์ 
(2558) ท่ีพบว่า ปัจจัยการสร้างคุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จักตราสินค้าและด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้
สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบรนด์ไทยแหง่หนึง่ในกรุงเทพมหานคร และศรัณย์ ปรุา
ภา (2556) ท่ีพบว่า คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า และ
ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า มีอิทธิพลตอ่แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เบียร์สิงห์ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับแนวคิดของเอเกอร์ และเดวิด (1991) ท่ีว่า การรู้จกัตราสินค้า เป็น
จุดเร่ิมต้นท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ เพราะการท่ีตราสินค้าสามารถเข้าไปอยู่ในใจของ
ผู้บริโภคได้ในขณะท่ีก าลงันึกถึงสินค้าประเภทนัน้อยู่ แสดงว่าตราสินค้านัน้สามารถท าให้ผู้บริโภคมี
ความมัน่คงอยูใ่นใจเก่ียวกบัตราสินค้านัน้ สง่ผลให้ตราสินค้านัน้ถกูเลือกซือ้หรือใช้มากกว่าตราสินค้าท่ี
ไมรู้่จกั รวมถึงสร้างการรับรู้ถึงคณุภาพท่ีมีความแตกตา่งจากตราสินค้าอ่ืนๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีเหตผุลใน
การตดัสินใจซือ้ตราสินค้านัน้ๆ เม่ือผู้บริโภคเกิดทศันคตท่ีิดีตอ่ตราสินค้าท่ีเกิดจากความเช่ือมัน่ การนึก
ถึงหรือตรงใจผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคติดตราสินค้าและเลือกซือ้ของจากตราสินค้านัน้ซ า้ต่อเน่ืองไป
เร่ือยๆ 

 
สมมติฐานที่  2.1.2 คุณค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ตอ่สปัดาห์ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
คณุค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง ด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความ

ภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง
ตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสปัดาห์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 
ตามล าดบั จึงเป็นไปตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ เน่ืองจากกระทิงแดงได้ออกวางจ าหนา่ยในตลาดเคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลังเป็นระยะเวลายาวนาน ท าให้ผู้ บริโภครู้จักและคุ้นเคยกับตราสินค้ากระทิงแดง ท าให้
ผู้บริโภคมีความมัน่ใจในคณุภาพของตราสินค้า ประกอบกบัสามารถหาซือ้ได้ง่าย ท าให้เกิดความภกัดี
ต่อตราสินค้า และเม่ือผู้บริโภคมีความภักดีต่อตราสินค้ากระทิงแดงอย่างยัง่ยืน จะช่วยให้ผู้บริโภคมี
ปริมาณการซือ้ต่อสปัดาห์ท่ีเพิ่มขึน้ เกิดจากท่ีผู้บริโภคเกิดความเช่ือมัน่ ช่ืนชอบ และไว้วางใจในตรา
สินค้า ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของรัตพล มนตเสรีวงศ์ (2558) ท่ีพบว่า ปัจจัยการสร้างคุณค่าตรา
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สินค้าด้านการรู้จกัตราสินค้าและด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ
แบรนด์ไทยแหง่หนึง่ในกรุงเทพมหานคร และศรัณย์ ปรุาภา (2556) ท่ีพบวา่ คณุคา่ตราสินค้า ด้านการ
รู้จกัตราสินค้า ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า และด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า มีอิทธิพลตอ่แนวโน้ม
พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เบียร์สิงห์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกบัแนวคดิของเอ
เกอร์ และเดวิด (1991) ท่ีว่า การรู้จักตราสินค้า เป็นจุดเร่ิมต้นท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ 
เพราะการท่ีตราสินค้าสามารถเข้าไปอยูใ่นใจของผู้บริโภคได้ในขณะท่ีก าลงันึกถึงสินค้าประเภทนัน้อยู่ 
แสดงว่าตราสินค้านัน้สามารถท าให้ผู้บริโภคมีความมัน่คงอยู่ในใจเก่ียวกบัตราสินค้านัน้ ส่งผลให้ตรา
สินค้านัน้ถูกเลือกซือ้หรือใช้มากกว่าตราสินค้าท่ีไม่รู้จัก  รวมถึงสร้างการรับรู้ถึงคุณภาพท่ีมีความ
แตกตา่งจากตราสินค้าอ่ืนๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีเหตผุลในการตดัสินใจซือ้ตราสินค้านัน้ๆ เม่ือผู้บริโภคเกิด
ทศันคติท่ีดีต่อตราสินค้าท่ีเกิดจากความเช่ือมั่น การนึกถึงหรือตรงใจผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคติดตรา
สินค้าและเลือกซือ้ของจากตราสินค้านัน้ซ า้ตอ่เน่ืองไปเร่ือยๆ 

สมมติฐานที่  2.2 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อ

เดือน 

สมมติฐานที่  2.2.1 คุณค่าตราสินค้าตราคาราบาวแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ ด้านความ

เช่ือมโยงกับตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ 0.01 ตามล าดับ จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ เน่ืองจาก

เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงเป็นตราสินค้าท่ีผู้ บริโภคสามารถรู้จักและจดจ าได้ เพราะ

สามารถสร้างความแตกตา่งในตราสินค้าได้ คือความมีเอกลกัษณ์ในตราสินค้า จึงสามารถเข้าถึงกลุ่ม

ผู้บริโภคได้ง่าย ท าให้ผู้บริโภคมีทศันคติท่ีดีตอ่ตราสินค้า และมีความเช่ือมัน่ในคณุภาพ รวมถึงท าให้

ผู้บริโภคสามารถนึกถึงข้อมลูท่ีเช่ือมโยงกบัตราสินค้าได้ เม่ือผู้บริโภคมีความเช่ือมัน่ และมีทศันคติท่ีดี

ต่อตราสินค้า รวมถึงสามารถนึกถึงตราสินค้าคาราบาวแดงได้เป็นอันดบัแรก จะท าให้ผู้บริโภคเกิด

ความภักดีตอ่ตราสินค้า และเม่ือผู้บริโภคท่ีมีความภกัดีตอ่ตราสินค้านัน้มีความมัน่คงในตราสินค้าคา

ราบาวแดงมากขึน้ ก็จะท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ด้านความถ่ีตอ่เดือนเพิ่มขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบั

งานวิจัยของรัตพล มนตเสรีวงศ์ (2558) ท่ีพบว่า ปัจจัยการสร้างคุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จักตรา
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สินค้าและด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบรนด์ไทยแห่งหนึ่งใน

กรุงเทพมหานคร และศรัณย์ ปรุาภา (2556) ท่ีพบว่า คุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้าน

ความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า และด้านความภักดีต่อตราสินค้า มีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้

ผลิตภัณฑ์เบียร์สิงห์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับแนวคิดของเอเกอร์ และเดวิด 

(1991) ท่ีว่า การรู้จกัตราสินค้า เป็นจุดเร่ิมต้นท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ เพราะการท่ีตรา

สินค้าสามารถเข้าไปอยู่ในใจของผู้บริโภคได้ในขณะท่ีก าลงันึกถึงสินค้าประเภทนัน้อยู่ แสดงว่าตรา

สินค้านัน้สามารถท าให้ผู้บริโภคมีความมัน่คงอยู่ในใจเก่ียวกบัตราสินค้านัน้ ส่งผลให้ตราสินค้านัน้ถูก

เลือกซือ้หรือใช้มากกว่าตราสินค้าท่ีไม่รู้จกั รวมถึงสร้างการรับรู้ถึงคณุภาพท่ีมีความแตกตา่งจากตรา

สินค้าอ่ืนๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีเหตผุลในการตดัสินใจซือ้ตราสินค้านัน้ๆ ต่อมาสร้างความเช่ือมโยงตรา

สินค้ากับความทรงจ าของผู้บริโภค ซึ่งตราสินค้าจึงมีส่วนช่วยให้ผู้บริโภคสามารถระลึกถึงข้อมูลท่ี

เก่ียวกบัตราสินค้าท่ีอยู่ภายใต้ความทรงจ าของผู้บริโภคได้ เม่ือผู้บริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินค้าท่ี

เกิดจากความเช่ือมัน่ การนึกถึงหรือตรงใจผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคติดตราสินค้าและเลือกซือ้ของจาก

ตราสินค้านัน้ซ า้ตอ่เน่ืองไปเร่ือยๆ 

สมมติฐานที่  2.2.2 คุณค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

คณุค่าตราสินค้าตรากระทิงแดง ด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความ

ภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง

ตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ต่อเดือน เน่ืองจากเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงมีช่ือเสียง

มาอยา่งยาวนาน ท าให้ตราสินค้าเป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีคุ้นเคยของผู้บริโภค ท าให้ตราสินค้ากระทิงแดงมี

ความน่าเช่ือถือในสายตาของผู้บริโภค รวมถึงคณุภาพของเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นท่ียอมรับ ท าให้ผู้บริโภคเกิด

ความภักดีต่อตราสินค้า เม่ือผู้บริโภคท่ีมีความภักดีต่อตราสินค้าอย่างยั่งยืนและมั่นคง ซึ่งเกิดจาก

ความเช่ือมัน่ ความช่ืนชอบในตราสินค้า ทัง้ในด้านคณุภาพ และความสามารถในการตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภค จึงมีส่วนท่ีท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ด้านความถ่ีต่อเดือนท่ีเพิ่มขึน้  ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจยัของรัตพล มนตเสรีวงศ์ (2558) ท่ีพบว่า ปัจจยัการสร้างคณุค่าตราสินค้าด้าน

การรู้จกัตราสินค้าและด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบรนด์ไทย

แห่งหนึ่งในกรุงเทพมหานคร และศรัณย์ ปรุาภา (2556) ท่ีพบว่า คณุค่าตราสินค้า ด้านการรู้จักตรา

สินค้า ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า และด้านความภักดีต่อตราสินค้า มีอิทธิพลต่อแนวโน้ม
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พฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เบียร์สิงห์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกบัแนวคดิของเอ

เกอร์ และเดวิด (1991) ท่ีว่า การรู้จักตราสินค้า เป็นจุดเร่ิมต้นท่ีสามารถท าให้เกิดพฤติกรรมการซือ้ 

เพราะการท่ีตราสินค้าสามารถเข้าไปอยูใ่นใจของผู้บริโภคได้ในขณะท่ีก าลงันึกถึงสินค้าประเภทนัน้อยู่ 

แสดงว่าตราสินค้านัน้สามารถท าให้ผู้บริโภคมีความมัน่คงอยู่ในใจเก่ียวกบัตราสินค้านัน้ ส่งผลให้ตรา

สินค้านัน้ถูกเลือกซือ้หรือใช้มากกว่าตราสินค้าท่ีไม่รู้จัก  รวมถึงสร้างการรับรู้ถึงคุณภาพท่ีมีความ

แตกตา่งจากตราสินค้าอ่ืนๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีเหตผุลในการตดัสินใจซือ้ตราสินค้านัน้ๆ เม่ือผู้บริโภคเกิด

ทศันคติท่ีดีต่อตราสินค้าท่ีเกิดจากความเช่ือมั่น การนึกถึงหรือตรงใจผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคติดตรา

สินค้าและเลือกซือ้ของจากตราสินค้านัน้ซ า้ตอ่เน่ืองไปเร่ือยๆ 

สมมติฐานที่  3 อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้ของผู้บริโภค

แตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่ 3.1 อิทธิพลของคณุคา่ตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จา่ยในการซือ้ของผู้บริโภคแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความ

เช่ือมโยงกับตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther brand assets ท่ีมีต่อพฤติกรรม

การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ของ

ผู้บริโภค มีความแตกต่างกนั เน่ืองจากในมมุมองของผู้บริโภคเก่ียวกบัตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์ ท่ี

ผู้บริโภคมองเห็นวา่มีคณุคา่ท่ีแตกตา่งกนั เกิดจากทศันคติท่ีมีตอ่ตราสินค้า ทัง้ในด้านการรับรู้ คณุภาพ 

ความเช่ือมั่นท่ีมีต่อตราสินค้า ทัง้หมดล้วนเป็นสิ่งท่ีท าให้คุณค่าตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์ใน

ความรู้สึกของผู้ บริโภคมีความแตกต่างกัน  เม่ือเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์นี ้

พบว่า คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านการรู้จกัตราสินค้า มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้มาก

ท่ีสดุ เกิดจากท่ีตราสินค้าคาราบาวแดง สามารถสร้างการรับรู้ท่ีมีตอ่ตราสินค้าได้อย่างมีเอกลกัษณ์ น่า

จดจ า ท าให้ตราสินค้าเป็นท่ีรู้จกั และผู้บริโภคเกิดทศันคตท่ีิดีตอ่ตราสินค้า ท าให้ตราสินค้าสามารถเข้า

ไปอยู่ในใจของผู้บริโภคได้ โดยคาราบาวแดงได้พยายามย า้เตือนการรับรู้ของผู้บริโภคเก่ียวกับตรา

สินค้า โดยการจดักิจกรรมทางการตลาดอยู่เสมอ เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความคุ้นเคยและสามารถจดจ า

ตราสินค้าได้อยา่งแม่นย า ส่วนคณุคา่ตราสินค้าตรากระทิงแดง ในด้านOther brand assets มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซือ้มากท่ีสุด เกิดจากท่ีกระทิงแดงเป็นตราสินค้าท่ีออกวางจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมบ ารุง
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ก าลังเป็นระยะเวลาหลายปี ท าให้ตราสินค้าเป็นท่ีรู้จักและเป็นท่ีคุ้นเคยของผู้ บริโภค จากผลการ

วิเคราะห์ข้อมลู ซึ่งสามารถสรุปได้ว่าคณุคา่ตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์ ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ในด้านคา่ใช้จา่ยตอ่สปัดาห์ มีความแตกตา่งกนั สอดคล้องกบังานวิจยัของฉัต

รินยา ใจขาน (2557) ท่ีพบว่า คณุคา่ตราสินค้า ตราคาเฟ่ อเมซอน และแบล็คแคนยอน คอฟฟ่ี ทัง้ 5 

ด้าน ได้แก่ ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า ด้านความ

ภกัดีตอ่ตราสินค้า และด้านสินทรัพย์ประเภทอ่ืน มีความแตกต่างกัน และดนพุนธ์ จกัรวาฬ (2554) ท่ี

พบวา่ คณุคา่ตราสินค้าของน า้ด่ืมตราสิงห์และน า้ด่ืมตราเนสท์เล ่ในด้านการรู้จกัตราสินค้าแตกตา่งกนั  

 
สมมติฐานที่ 3.2 อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 
อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้า ด้านการรู้จักตราสินค้า ด้านคุณภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความ

เช่ือมโยงกับตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า และด้านOther brand assets ท่ีมีต่อพฤติกรรม
การซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ของ
ผู้บริโภคแตกต่างกัน  เน่ืองจากผู้บริโภคมีทศันคติต่อตราสินค้าทัง้สองแตกต่างกัน เกิดจากความช่ืน
ชอบ ความตรงใจของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ตราสินค้าทัง้สองแบรนด์แตกตา่งกนั  เม่ือเปรียบเทียบคณุคา่ตรา
สินค้าของทัง้สองแบรนด์นี ้พบว่า คณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง ในด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า มี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนมากท่ีสดุ เน่ืองจากผู้บริโภคมีทศันคตท่ีิดีตอ่
ตราสินค้า ท าให้เกิดความเช่ือมัน่ในตราสินค้า ส่งผลให้เกิดความภักดีตอ่ตราสินค้าคาราบาวแดง ซึ่ง
คาราบาวแดงได้จัดกิจกรรมทางการตลาดอยู่เสมอ เพ่ือสร้างความใกล้ชิด ความผูกพันกับผู้บริโภค 
เป็นการย า้เตือนให้ผู้บริโภคเกิดความภกัดีอย่างมัน่คง และมีตราสินค้าคาราบาวแดงอยู่ในใจเพียงแบ
รนด์เดียว ส่วนคณุค่าตราสินค้าตรากระทิงแดงนัน้ ด้านOther brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซือ้ ด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือนมากท่ีสดุ เกิดจากท่ีกระทิงแดงเป็นตราสินค้าท่ีออกวางจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัเป็นเจ้าแรก ๆ ของตลาดในประเทศไทย ซึ่งมีระยะเวลาหลายปี ท าให้ตราสินค้า
เป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีคุ้นเคยของผู้บริโภคจ านวนมาก จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลจึงสามารถสรุปได้ว่า
คุณค่าตราสินค้าของทัง้สองแบรนด์ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ในด้าน
ความถ่ีตอ่เดือน มีความแตกตา่งกนั สอดคล้องกบังานวิจยัของฉตัรินยา ใจขาน (2557) ท่ีพบวา่ คณุคา่
ตราสินค้า ตราคาเฟ่ อเมซอน และแบล็คแคนยอน คอฟฟ่ี ทัง้ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการรู้จกัตราสินค้า ด้าน
คณุภาพท่ีถูกรับรู้ ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า ด้านความภักดีต่อตราสินค้า และด้านสินทรัพย์
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ประเภทอ่ืน มีความแตกต่างกนั และดนพุนธ์ จกัรวาฬ (2554) ท่ีพบว่า คณุคา่ตราสินค้าของน า้ด่ืมตรา
สิงห์และน า้ด่ืมตราเนสท์เล ่ในด้านการรู้จกัตราสินค้าแตกตา่งกนั  
 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 

1. เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ควรมีการพฒันาและปรับปรุงด้านการรู้จกัตราสินค้า 
เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
โดยเฉพาะในข้อย่อยของด้านการรู้จักตราสินค้า คือ การสร้างความคุ้นเคยกับตราสินค้ากระทิงแดง 
เน่ืองจากผู้ บริโภคมีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง ดังนัน้กระทิงแดงควรมีการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง เพ่ือสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับผู้ บริโภค  และควรมีการน าเสนอตรา
สินค้าในส่ือโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ในรูปแบบตา่งๆอยา่งตอ่เน่ือง เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการจดจ า คุ้นเคย
กับตราสินค้ามากขึน้ และเกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินค้ากระทิงแดง ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคมีระดบัความ
คดิเห็นตอ่ด้านการรู้จกัตราสินค้ากระทิงแดงไปในทิศทางท่ีดีขึน้ 

2. เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ควรมีการพฒันาและปรับปรุงด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ 
เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
โดยเฉพาะในข้อย่อยของด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ คือ เร่ืองรสชาติ โดยผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความ
คิดเห็นในระดบัปานกลาง ดงันัน้ตรากระทิงแดงควรมีการพฒันาให้รสชาติของเคร่ืองด่ืมดีขึน้กว่าเดิม 
โดยการสอบถามจากผู้บริโภคโดยตรงเก่ียวกับรสชาติของเคร่ืองด่ืม เพ่ือท่ีจะสามารถน าข้อติชมไป
ปรับปรุงแก้ไข เพ่ือให้ได้เคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติท่ีถูกปากผู้บริโภคให้มากท่ีสุด เป็นการตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค ซึง่จะท าให้ผู้บริโภคมีระดบัความคิดเห็นตอ่ด้านคณุภาพท่ีถกูรับรู้ของตรากระทิง
แดงไปในทิศทางท่ีดีขึน้ 

3. เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ควรมีการพฒันาและปรับปรุงด้านความภกัดีตอ่ตรา
สินค้า เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง 
โดยเฉพาะข้อย่อยของด้านความภักดีต่อตราสินค้า คือ ท่านจะด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนีทุ้กครัง้ 
เม่ือมีโอกาส ท่านจะแนะน า บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืนซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัย่ีห้อนี ้และหากไมมี่เคร่ืองด่ืมบ ารุง
ก าลงัย่ีห้อนีภ้ายในร้านท่ีท่านเข้าไปซือ้ ท่านจะยังคงไปหาซือ้ท่ีร้านถัดไป โดยผู้ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความคิดเห็นในระดบัปานกลาง ดงันัน้ กระทิงแดงควรมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดอย่าง
ต่อเน่ือง อาทิเช่น การจัดคอนเสิร์ต การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ เป็นการ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความผกูพนัและความใกล้ชิดกบัตราสินค้า เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมัน่ต่อ
ตราสินค้า และท าให้ตรากระทิงแดงสามารถเข้าไปอยู่ในใจของผู้บริโภคอยา่งถาวร ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภค
มีระดบัความคดิเห็นตอ่ด้านความภกัดีตอ่ตรากระทิงแดงไปในทิศทางท่ีดีขึน้ 
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4. เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ควรมีการพฒันาและปรับปรุงด้านความภักดีต่อ
ตราสินค้า เน่ืองจากผลการศกึษาพบวา่ ข้อยอ่ยของด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า คือ หากไม่มีเคร่ืองดื่ม
บ ารุงก าลงัย่ีห้อนีภ้ายในร้านท่ีท่านเข้าไปซือ้ ทา่นจะยงัคงไปหาซือ้ท่ีร้านถดัไป โดยผู้ตอบแบบสอบถาม
มีระดบัความคิดเห็นในระดบัปานกลาง ดงันัน้ตราคาราบาวแดงควรใช้ความมีช่ือเสียง คณุภาพของ
เคร่ืองด่ืม ภาพลกัษณ์ท่ีดีของตราสินค้า ในสายตาของผู้บริโภคมาตอกย า้ตราสินค้าผ่านส่ือโฆษณา
ต่าง ๆ เพราะหากผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ ความเช่ือมั่นในตราคาราบาวแดงเพิ่มขึน้ ก็จะท าให้
ผู้บริโภคเกิดความภักดีท่ีเพิ่มขึน้ รวมถึงสร้างความผูกพันของผู้ บริโภคท่ีมีต่อตราสินค้าให้มีความ
เข้มแข็ง คือการท่ีผู้บริโภคไม่เปล่ียนใจไปซือ้ตราสินค้าอ่ืน นอกจากนี ค้าราบาวแดงควรมีระบบการ
กระจายสินค้าท่ีทัว่ถึงทกุพืน้ท่ี เพ่ือลดโอกาสการเปล่ียนไปซือ้ตราสินค้าอ่ืนของผู้บริโภค  

5. จากสมมติฐานท่ี 1 พบว่า ด้านอาชีพรับจ้างมีความน่าสนใจ เน่ืองจากเป็นอาชีพท่ีมี
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัมากท่ีสุด ดงันัน้ ผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง และกระทิงแดง 
ควรให้ความส าคญักบักลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนีใ้ห้มากเป็นพิเศษ โดยการจดักิจกรรมท่ีท าให้ผู้บริโภคกลุ่มนี ้
มีส่วนร่วมให้มากท่ีสุด อาทิเช่น การชิงโชค การจดัคอนเสิร์ต แจกของรางวลัท่ีผู้บริโภคกลุ่มนีส้ามารถ
น าไปใช้ได้จริง เพ่ือสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัผู้บริโภคกลุม่นี ้ 

6. คณุคา่ตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ในด้านความเช่ือมโยงกับตรา
สินค้านัน้พบวา่ ไม่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดง ทัง้ด้านคา่ใช้จ่าย
ในการซือ้ตอ่สปัดาห์ และด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน ดงันัน้กระทิงแดงควรมีการพฒันาและปรับปรุง 
คุณค่าตราสินค้า ในด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า โดยการน าเสนอจุดยืนหรือต าแหน่งของตรา
สินค้าท่ีมีความชัดเจน หรือมีความแตกต่าง โดดเด่นจากตราสินค้าคู่แข่งอย่างเห็นได้ชัด เพ่ือให้
ผู้บริโภคมองเห็นและสามารถเช่ือมโยงตราสินค้าเข้ากบัความทรงจ าของผู้บริโภคได้ เป็นการกระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดพฤตกิรรมการซือ้ท่ีเพิ่มมากย่ิงขึน้ 

7. คณุค่าตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ในด้านความเช่ือมโยงกับ
ตราสินค้า นัน้พบว่า ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง ในด้าน
ค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ ดังนัน้คาราบาวแดงควรมีการพัฒนา ปรับปรุงสารท่ีใช้ส่ือออกไปสู่
ผู้บริโภค ให้มีความทนัสมัยมากยิ่งขึน้เหมาะกับผู้บริโภคในยุคปัจจุบนั และโดดเด่นเป็นท่ีจดจ าของ
ผู้บริโภคได้ง่าย เพ่ือสามารถโน้มน้าว และชกัจูงให้ผู้บริโภคมีคา่ใช้จ่ายในการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั
ตราคาราบาวแดงเพิ่มขึน้ 

8. คณุคา่ตราสินค้าของเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั ตรากระทิงแดง ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตรากระทิงแดงน้อยท่ีสดุ ในด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ตอ่สปัดาห์ คือ ด้านคณุภาพท่ี
ถูกรับรู้ ผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงควรพฒันาและปรับปรุงรสชาติ หรือคุณประโยชน์ท่ีน่าดึงดดูของ
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เคร่ืองดื่มให้ดียิ่งขึน้ หรือพฒันารสชาตใิห้มีความหลากหลาย เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสดุ ส่วนในด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน พบว่า คณุคา่ตราสินค้า ในด้านการรู้จกั
ตราสินค้ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตรากระทิงแดงน้อยท่ีสุด ดงันัน้ผู้ ผลิต
เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงควรพฒันาเคร่ืองด่ืมให้มีจดุเดน่ท่ีแตกตา่งและสามารถแข่งขนักบัคูแ่ข่งตราสินค้า
อ่ืนได้ การท่ีช่ือตราสินค้าเป็นท่ีรู้จักอย่างเดียวนัน้ยังไม่เพียงพอท่ีจะตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ แต่ต้องท าให้ตราสินค้ามีความโดดเด่น ตรงใจผู้บริโภค และดีกว่าคู่แข่งในตลาด ซึ่งจะ
สง่ผลให้ผู้บริโภคพฤตกิรรมการซือ้ท่ีเพิ่มมากขึน้ 

9. คณุคา่ตราสินค้าของเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการ
ซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงน้อยท่ีสุด ในด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อสัปดาห์ คือ ด้าน
คณุภาพท่ีถกูรับรู้ ดงันัน้ผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงควรปรับปรุง และพฒันาคณุภาพให้มีความโดด
เดน่กวา่คูแ่ขง่ในตลาดอาทิเชน่ เพิ่มสารอาหารท่ีเป็นประโยชน์ท่ีแตกตา่งจากตราอ่ืน ปรับปรุงรสชาตใิห้
ถกูปากผู้บริโภคมากท่ีสดุ หรือเพิ่มความหลากหลายของรสชาติของเคร่ืองด่ืม เน่ืองจากความช่ืนชอบ
ของผู้บริโภคมีความแตกตา่งกนั  สว่นในด้านความถ่ีในการซือ้ตอ่เดือน พบวา่ คณุคา่ตราสินค้า ในด้าน
other brand assets มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงน้อยท่ีสุด 
ดงันัน้ผู้ผลิตเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง ควรพฒันาเคร่ืองด่ืมให้มีความโดดเด่น แตกต่างและดีกว่าคู่แข่ง
อ่ืนๆในตลาดเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ทัง้ในด้านตราสินค้า สี บรรจุภณัฑ์ เพ่ือดงึดดูให้ผู้บริโภคเกิดความ
สนใจ และเกิดพฤตกิรรมการซือ้ได้    

10. จากสมมติฐานท่ี 3 ท่ีว่า อิทธิพลของคณุค่าตราสินค้าท่ีมีตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงั ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ด้านคา่ใช้จ่ายในการซือ้ และด้านความถ่ีในการซือ้
ของผู้บริโภคแตกตา่งกนั พบว่า คณุคา่ตราสินค้าของทัง้ 2 แบรนด์มีความแตกตา่งกนัในทกุๆด้าน เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ 

10.1 ด้านการรู้จกัตราสินค้า พบว่า เคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้
ของผู้บริโภค มากกว่าเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง เน่ืองจากคาราบาวแดงมีค่าสมัประสิทธ์ิ (0.394),(0.321) 
มากกวา่ กระทิงแดง(0.118),(0.135) ทัง้ในด้านคา่ใช้จา่ยและด้านความถ่ีในการซือ้ เกิดจากท่ีเคร่ืองดื่ม
คาราบาวแดงสามารถสร้างการรับรู้ท่ีมีความแตกตา่ง โดยมีการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีสอดคล้องกบัประเภท
เคร่ืองดื่ม จงึท าให้คาราบาวแดงเป็นท่ีนิยมในกลุม่ผู้บริโภคกลุ่มนี ้ดงันัน้กระทิงแดงควรสร้างจดุขายท่ีมี
ความแตกตา่งไปจากเดมิ โดยใช้พรีเซนเตอร์ท่ีสามารถเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคกลุม่นีไ้ด้  

10.2 ด้านคณุภาพท่ีถูกรับรู้ พบว่า เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของ
ผู้ บริโภค มากกว่าเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง เน่ืองจากกระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิ(0.115),(0.190) 
มากกว่าคาราบาวแดง(0.089),(0.093) ทัง้ในด้านคา่ใช้จ่ายและด้านความถ่ีในการซือ้ เกิดจากท่ีกระทิง
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แดงมีประสบการณ์เก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมประเภทนีเ้ป็นระยะเวลานาน จึงท าให้ทราบถึงความต้องการของ
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ว่ามีรสนิยมแบบใด รวมถึงความคุ้นชินของผู้บริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง 
ดงันัน้ เคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงควรมีการปรับปรุงคุณภาพของเคร่ืองด่ืมให้มีแตกต่างจากเดิม หรือมี
ความหลากหลายมากขึน้ เน่ืองจากความต้องการของผู้บริโภคมีความแตกตา่งกนั  

10.3 ด้านความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า พบว่า เคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม
การซือ้ของผู้ บริโภค มากกว่าเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง เน่ืองจากคาราบาวแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิ  
(0.061),(0.105) มากกว่ากระทิงแดง (0.029),(0.036) ทัง้ในด้านค่าใช้จ่ายและด้านความถ่ีในการซือ้ 
เกิดจากท่ีเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดงสามารถส่ือสารกบัผู้บริโภคได้ตรงกลุ่ม ว่าตนเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีเหมาะ
ส าหรับผู้ใช้แรงงาน ซึ่งเป็นกลุม่คนท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสดุในประเทศไทย ท าให้เคร่ืองดื่มคาราบาวแดงเป็น
ท่ีนิยม ดงันัน้ เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงควรมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างต่อเน่ืองกับกลุ่มเปา้หมาย 
ผนวกกบัการใช้พรีเซนเตอร์ท่ีมีช่ือเสียงท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ มาส่ือสารกบัผู้บริโภคถึงข้อดี
ของเคร่ืองดื่มกระทิงแดง เพ่ือให้ตราสินค้าเข้าไปอยูใ่นใจของผู้บริโภคได้ 

10.4 ด้านความภกัดีตอ่ตราสินค้า พบวา่ เคร่ืองดื่มคาราบาวแดงมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการ
ซือ้ของผู้บริโภค มากกวา่เคร่ืองดื่มกระทิงแดง เน่ืองจากคาราบาวแดงมีคา่สมัประสิทธ์ิ (0.247),(0.377) 
มากกวา่กระทิงแดง (0.195),(0.221) ทัง้ในด้านคา่ใช้จา่ยและด้านความถ่ีในการซือ้ เกิดจากท่ีเคร่ืองดื่ม
คาราบาวแดงสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ โดยการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ีตรงกบักลุม่เปา้หมาย
อยู่เสมอ อาทิเช่น จัดคอนเสิร์ต ออกบูธ ชิงโชคแจกของรางวัล ทีมสาวบาวแดง ท าให้ผู้บริโภคเกิด
ทศันคติท่ีดีต่อตราสินค้า ดงันัน้ เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงควรมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีสามารถ
เข้าถึงกลุ่มคนท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทนีไ้ด้ เพ่ือสร้างทศันคติท่ีดีและประสบการณ์ท่ีดีของผู้บริโภคท่ี
มีตราสินค้าอยา่งสม ่าเสมอ เป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความภกัดีตอ่ตราสินค้าได้ 

10.5 ด้านOther brand asset พบวา่ เคร่ืองดื่มกระทิงแดงมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของ
ผู้ บริโภค มากกว่าเคร่ืองด่ืมคาราบาวแดง เน่ืองจากกระทิงแดงมีค่าสัมประสิทธ์ิ (0.429),(0.425) 
มากกว่าคาราบาวแดง (0.127),(0.091) ทัง้ในด้านค่าใช้จ่ายและด้านความถ่ีในการซือ้  เกิดจากท่ี
กระทิงแดงเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีอยู่คู่กับประเทศไทยมาอย่างยาวนาน ท าให้เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงมีวาง
จ าหน่ายครอบคลมุหลายพืน้ท่ี รวมถึงท าให้ผู้บริโภคมีความคุ้นเคย คุ้นชิน ทัง้ในรสชาติและตราสินค้า
กระทิงแดง ดงันัน้ เคร่ืองดื่มคาราบาวแดงควรปรับปรุง พฒันาเคร่ืองด่ืมให้มีความแตกตา่ง เชน่ ในด้าน
บรรจุภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้บริโภคสังเกตุเห็นได้ง่ายเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม และใช้กลยุทธ์ทางการตลาด
อย่างสม ่าเสมอ เช่น การประชาสัมพันธ์ การโฆษณาต่างๆ ภาพโป๊สเตอร์ เพ่ือให้ผู้บริโภคเห็น และ
สามารถจดจ าตราสินค้าได้ รวมถึงการกระจายสินค้าควรให้มีความครอบคลุมในหลายพืน้ท่ี เพ่ือให้
ผู้บริโภคมีความสะดวกสบายเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงั      
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ข้อเสนอแนะเพื่อการวจิัยครัง้ต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง 

ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ทัง้นีเ้พ่ือท่ีทางบริษัทคาราบาวกรุ๊ป จ ากดั และบริษัทที ซี ฟาร์
มาซูติคอล อตุสาหกรรม จ ากดั จะได้ทราบถึงปัจจยัทางการตลาด ในด้านต่างๆ ท่ีจะสามารถก าหนด
กลยทุธ์สว่นประสมทางการตลาด ตอ่ไป 

2. ควรมีการศกึษาถึง คณุคา่ตราสินค้า ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงท่ีมีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงของผู้บริโภคในจงัหวดัอ่ืน  
ๆ ซึ่งอาจมีความคิดเห็นเก่ียวกบัคณุคา่ตราสินค้าตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดงท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ต่างจากเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งบริษัททัง้สองแบรนด์จะได้วางแผนกลยทุธ์ได้ตามความเหมาะสมของแตล่ะพืน้ท่ี
ตอ่ไป 

3. การศึกษาในครัง้นีเ้ป็นงานวิจัยในเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ี
สะดวกต่อการเก็บข้อมูลเท่านัน้ ในการวิจยัครัง้ต่อไปควรมีการศึกษาโดยใช้วิธีวิจยัเชิงคณุภาพ ด้วย
การเก็บข้อมูลจากการสมัภาษณ์แบบเจาะลึก เพ่ือให้ผู้บริโภคได้แสดงความคิดเห็นท่ีมีต่อเคร่ืองด่ืม
บ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิงแดง ได้มากขึน้และมีขอบเขตเนือ้หาท่ีกว้างขึน้ เพ่ือน าผล
ท่ีได้ไปใช้ในการปรับปรุงและพฒันาเคร่ืองดื่มบ ารุงก าลงัให้ดียิ่งขึน้ 

4. ควรมีการศึกษาความพึงพอใจในเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงัตราคาราบาวแดง และตรากระทิง
แดง หรือทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการซือ้เคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั เพ่ือน าผลท่ีได้ไปใช้ในการปรับปรุง 
และพฒันาเคร่ืองดื่มมากย่ิงขึน้ 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
การเปรียบเทยีบคุณค่าตราสินค้าที่มีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุง

ก าลังตราคาราบาวแดงและตรากระทงิแดงของผู้บริโภค 

 
 

ค ำชีแ้จง 

แบบสอบถำมฉบับนีจ้ัดท ำขึน้เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งในกำรศึกษำระดับปริญญำโท หลักสูตร

บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต (MBA) สำขำวิชำกำรตลำด มหำวิทยำลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือกำรศกึษำเก่ียวกบักำรเปรียบเทียบคณุคำ่ตรำสินค้ำท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซือ้

เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัตรำคำรำบำวแดงและตรำกระทิงแดงของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร ข้อมลูท่ี

ได้จะน ำมำใช้ประกอบกำรศึกษำ โดยผู้ ท่ีตอบแบบสอบถำมต้องเป็นผู้ ท่ีเคยซือ้และด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ำรุง

ก ำลงัตรำคำรำบำวแดง และตรำกระทิงแดง ซึ่งทำ่นจะไมไ่ด้รับผลกระทบจำกกำรตอบแบบสอบถำมแต่

ประกำรใด โดยค ำตอบของทำ่นจะถกูเก็บเป็นควำมลบั โดยน ำเสนอข้อมลูให้เห็นภำพรวมเทำ่นัน้ 

ผู้จดัท ำจงึใคร่ขอควำมกรุณำและขอขอบคณุทกุทำ่นส ำหรับกำรตอบแบบสอบถำมมำ ณ ท่ีนี ้

แบบสอบถำมทัง้หมด  3  สว่น ดงันี ้

สว่นท่ี  1  ด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม 

สว่นท่ี  2  ด้ำนคณุคำ่ตรำสินค้ำ  

สว่นท่ี  3  พฤตกิรรมกำรซือ้เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัตรำคำรำบำวแดงและตรำกระทิงแดง 
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ส่วนที่  1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค ำชีแ้จง โปรดท ำเคร่ืองหมำย  ลงใน  ให้ตรงกบัควำมเป็นจริงมำกท่ีสดุ 

 

1.  เพศ 

 ชำย                                                 หญิง 

 

2.  อำย ุ

 ต ่ำกวำ่หรือเทำ่กบั 20 ปี    21 – 30 ปี                    

 31 – 40 ปี     41 – 50 ปี                                                 

 51 ปีขึน้ไป 

 

3.  อำชีพ 

 นกัเรียน / นกัศกึษำ / นิสิต   ข้ำรำชกำร / พนกังำนรัฐวิสำหกิจ 

 พนกังำนบริษัทเอกชน    ธุรกิจสว่นตวั /ค้ำขำย 

 รับจ้ำง       อ่ืน ๆ (โปรดระบ.ุ......................) 

 

4.  รำยได้เฉล่ียตอ่เดือน 

 ต ่ำกวำ่หรือเทำ่กบั 10,000 บำท          10,001 – 15,000 บำท 

 15,001 – 20,000 บำท                       20,001 – 25,000 บำท         

          25,001 บำทขึน้ไป 
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ส่วนที่  2  การเปรียบเทียบคุณค่าตราสินค้า เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง ตราคาราบาวแดง และตรา
กระทงิแดง 
ค าชีแ้จง  โปรดท ำเคร่ืองหมำย  ลงในชอ่งวำ่งท่ีตรงกบัควำมคิดเห็นของทำ่นมำกท่ีสดุ เพียงหน่ึง

ช่องเท่านัน้ 
 
 

 
 

คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคิดเหน็ที่มี
ต่อตราสินค้า 

 “คาราบาวแดง” 

ระดับความคิดเหน็ที่มี
ต่อตราสินค้า  
“กระทิงแดง” 

           

(5) (4) (3) (2) (1) (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านการรู้จกัตราสนิค้า 

1. ทำ่นสำมำรถจดจ ำช่ือตรำสินค้ำของ
เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีไ้ด้ 

          

2. ทำ่นสำมำรถจดจ ำโลโก้ตรำสินค้ำของ
เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีไ้ด้ 

          

3. ทำ่นรู้จกัคุ้นเคยกบัเคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงั
ย่ีห้อนีม้ำกกว่ำย่ีห้ออ่ืน 

           

4. เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีมี้ช่ือเสียง           

ด้านคุณภาพที่ถูกรับรู้ 

5. ทำ่นรู้สกึวำ่รสชำตขิองเคร่ืองดื่มบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนี ้ดีกวำ่เม่ือเทียบกบัย่ีห้ออ่ืน 

          

6. เม่ือทำ่นด่ืมเคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีจ้ะ
รู้สกึกระปรีก้ระเปร่ำกวำ่เม่ือเทียบกบัย่ีห้ออ่ืน 

          

7. ทำ่นมัน่ใจในคณุภำพของเคร่ืองด่ืมบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนี ้
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คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคิดเหน็ที่มี
ต่อตราสินค้า 

 “คาราบาวแดง” 

ระดับความคิดเหน็ที่มี
ต่อตราสินค้า  

“กระทงิแดง” 
           

(5) (4) (3) (2) (1) (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านความเช่ือมโยงกับตราสินค้า 

8. เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีมี้สำรอำหำร
และวิตำมินท่ีช่วยบ ำรุงร่ำงกำยได้ 

          

9. เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีเ้หมำะส ำหรับผู้
ท่ีใช้แรงงำน 

          

10. กำรด่ืมเคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนี ้ท ำให้
ทำ่นรู้สกึคุ้มคำ่กบัรำคำท่ีจำ่ยไป 

           

ด้านความภกัดต่ีอตราสนิค้า  

11. ทำ่นด่ืมเคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีเ้ป็น
ประจ ำ 

          

12. ทำ่นจะด่ืมเคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีท้กุ
ครัง้ เม่ือมีโอกำส 

          

13. ทำ่นจะแนะน ำ บอกตอ่ให้ผู้ อ่ืนซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนี ้

          

14. หำกไมมี่เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนี ้
ภำยในร้ำนท่ีทำ่นเข้ำไปซือ้ ท่ำนจะยงัคงไป
หำซือ้ท่ีร้ำนถดัไป 
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คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคิดเหน็ 

      

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านOther Brand Assets 
เคร่ืองหมายทางการค้า 

15. สญัลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงั 

     - ถ้ำทำ่นเห็นสญัลกัษณ์นี ้ทำ่นจะเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนี ้

 
 
 

     

    - ถ้ำทำ่นเห็นสญัลกัษณ์นี ้ทำ่นจะเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนี ้

 

     

16. สีของเคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงั 

    - ถ้ำทำ่นเห็นสีนี ้ทำ่นจะเลือกซือ้เคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงั
ย่ีห้อนี ้

 (สีเขียว) 

     

    - ถ้ำทำ่นเห็นสีนี ้ทำ่นจะเลือกซือ้เคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงั
ย่ีห้อนี ้

 (สีน ำ้เงิน) 

     

 

 

 

 



158 
 

 
 

คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคิดเหน็ 

      

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านOther Brand Assets (ต่อ) 
17. บรรจภุณัฑ์ของเคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงั 

     - ถ้ำทำ่นเห็นขวดลกัษณะนี ้ทำ่นจะเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนี ้

 
 
 

     

    - ถ้ำทำ่นเห็นขวดลกัษณะนี ้ทำ่นจะเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม
บ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนี ้
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คุณค่าตราสินค้า 

ระดับความคิดเหน็ที่มี
ต่อตราสินค้า 

 “คาราบาวแดง” 

ระดับความคิดเหน็ที่มี
ต่อตราสินค้า  
“กระทิงแดง” 

           

(5) (4) (3) (2) (1) (5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านOther Brand Assets (ต่อ) 
กระบวนการกระจายสินค้า 

18. เคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีห้ำซือ้ได้ง่ำย
และสะดวก 

          

19. เคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีมี้จ ำนวน
เพียงพอตอ่ควำมต้องกำรซือ้ของทำ่น 

           

20. เคร่ืองดื่มบ ำรุงก ำลงัย่ีห้อนีมี้กำรจดัวำง
อยูใ่นต ำแหนง่ท่ีพบเห็นได้ง่ำย 
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ส่วนที่  3  การเปรียบเทียบพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตราคาราบาวแดงและตรา
กระทงิแดง 

ค ำชีแ้จง โปรดท ำเคร่ืองหมำย  ลงในชอ่งวำ่งท่ีตรงกบัควำมคดิเห็นของทำ่นมำกท่ีสดุ เพียงหน่ึง

ช่องเท่านัน้ 

ขอขอบคุณทุกท่านที่ ร่วมตอบแบบสอบถาม 

 

 

พฤตกิรรมการซือ้ 

 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลังตรา 

“คาราบาวแดง” 

 

เคร่ืองดื่มบ ารุงก าลัง 

“ตรากระทงิแดง” 

1. ทำ่นมีคำ่ใช้จำ่ยใน
กำรซือ้เคร่ืองด่ืมบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนีต้อ่
สปัดำห์ (บำท/
สปัดำห์) 

 

โดยเฉลีย่........................(บำท/สปัดำห์) 
 

โดยเฉลีย่........................(บำท/สปัดำห์) 

2. ทำ่นมีควำมถ่ีใน
กำรซือ้เคร่ืองด่ืมบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนีต้อ่เดือน
(ครัง้/เดือน) 

 

โดยเฉลีย่........................(ครัง้/เดือน) 
 

โดยเฉลีย่........................(ครัง้/เดือน) 

3. ชว่งเวลำใดท่ีทำ่น
ด่ืมเคร่ืองดื่มบ ำรุง
ก ำลงัย่ีห้อนีม้ำกท่ีสดุ 

 6.00 – 9.00 น.      9.01–12.00 
น. 
 12.01–15.00 น.    15.01–18.00
น.               18.01–21.00 น.    
21.01–24.00น.ขึน้ไป 

 6.00 – 9.00 น.    9.01–12.00 น. 
 12.01–15.00 น.  15.01–18.00 
น.               18.01–21.00 น.  
21.01–24.00 น.ขึน้ไป 

4. สถำนท่ีท่ีทำ่นซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงั
ย่ีห้อนีม้ำกท่ีสดุ 

 ร้ำนสะดวกซือ้ เช่น  7-11 
 ซุปเปอร์มำร์เก็ต เช่น ท็อปส์ 
 ห้ำงสรรพสนิค้ำ เช่น Big C 
 ร้ำนขำยของช ำใกล้บ้ำน 
 อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ............................. 

 ร้ำนสะดวกซือ้ เช่น  7-11 
 ซุปเปอร์มำร์เก็ต เช่น ท็อปส์ 
 ห้ำงสรรพสนิค้ำ เช่น Big C 
 ร้ำนขำยของช ำใกล้บ้ำน 
 อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ.......................... 

5. บคุคลใดมีอิทธิพล
ตอ่กำรเลือกซือ้
เคร่ืองด่ืมบ ำรุงก ำลงั
ย่ีห้อนีม้ำกท่ีสดุ 

 ตนเอง            เพื่อน  
 ครอบครัว       คนรู้จกั 
 ศิลปิน / ดำรำ / นกัแสดง  
  อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ......................... 

 ตนเอง            เพื่อน  
 ครอบครัว       คนรู้จกั 
 ศิลปิน / ดำรำ / นกัแสดง  
  อื่น ๆ (โปรดระบ)ุ.................... 
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ภาคผนวก  ข 

 
หนังสือขอเชิญเป็นผู้เช่ียวชาญ 
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ภาคผนวก ค 

 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

 

                  รายช่ือ                              ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 
 

     1. อำจำรย์ดร.อินทกะ พิริยะกลุ                          อำจำรย์ประจ ำภำควิชำบริหำรธุรกิจ 

                                                                            คณะสงัคมศำสตร์ มหำวิทยำลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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