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บทคัดย่อ 
การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาการรับรู้เนื้อหาของสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางของ

ผู้บริโภค เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภค และเพื่อศึกษาการรับรู้เนื้อหาของสือ่
โฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภค ตัวอย่างที่ใช้ใน
การศึกษาคือผู้บริโภคที่เคยรับประท านเครื่องดื่มบ ารุงสมอง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ คือ 
เพศชายอายุ 20 – 25 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อาชีพพนักงานบริษัท มี
รายได้ต่อเดอืน 10,000 – 20,000 บาท มีการใช้บริการรถโดยสารประจ าทางเป็นประจ าทุกวัน มีการพบเห็น
โฆษณาบนรถโดยสารประจ าทาง และ ประเภทของโฆษณาที่พบเห็นคือขนมขบเคี้ยว ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นส่วนใหญ่ ใช้พรีเซ็นเตอรในสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางช่วยให้สามารถจดจ าตราสินค้าของเครื่องดื่ม
บ ารุงสมองได้ และใช้ถ้อยค าที่แปลกใหม่ สะดุดหู สะดุดตา ท าให้เกิดความสนใจในเครื่องดื่มบ ารุงสมอง และผลการ
ทดสอบสมมุติฐาน พบว่า การรับรู้ต่อเนื้อหาโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่ม
บ ารุงสมองของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญท างสถติิที่ระกับ 0.05 
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Abstract 
The objectives of this study were to study the perception of contents of advertising 

media on buses of consumers, to study the decision making in buying neurotrophic drink of 
consumers, and to study the perception of contents of advertising media on buses affecting the 
decision making in buying neurotrophic drink of consumers. The samples used in this study were 
the consumers who had drunk the neurotrophic drink. The questionnaires were used as the tools 
in collecting the data from the sample group consisting of 400 persons. The statistics applied in 
the data analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, and Multiple Regression. 
The research results revealed that the male samples in the age of 20 – 25 years with single 
status, educational level of High School/Vocational Certificate, occupation of company 



employees, monthly income of 10,000 – 20,000 baht, using the service of buses every day, saw 
the advertising media on buses. The type of advertisement seen on buses was the advertisement 
of snacks. Most of the questionnaire respondents agreed that using the presenters in the 
advertising media on buses could persuade them to remember the trademarks of the 
neurotrophic drink well. Moreover, using the new, ear-catching, and eye-catching words could 
attract the interest in the neurotrophic drink. According to the results of testing of hypotheses, it 
was found that the perception of contents of advertising media on buses affecting the decision 
making in buying neurotrophic drink of consumers with the statistically significant level of 0.05 
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บทน า 
ในปัจจุบันนี้แนวโน้มที่ก าลังเป็นที่นิยมในตลาดอาหารและเครื่องดื่ม (Food & Beverage) คือ เครื่องดื่ม 

Functional Drink โดยเฉพาะกลุ่มเครื่องดื่มบ ารุงสมอง ซึ่งผลจากแนวโน้มของตลาดคาดการณว์่าจะมีอัตราการ
เติบโตไม่ต่ ากว่า 40-50% ต่อปี อย่างไรก็ตาม การจะแข่งขันในตลาดผู้ประกอบการควรจะสื่อสารเกี่ยวกับคุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑ์ออกมาให้ผู้บริโภคได้รับรู้อย่างชัดเจน ทั้งนี้ สื่อโฆษณาจัดเป็นตัวกลางที่ส าคัญในการสื่อสารสู่
กลุ่มเป้าหมาย และเป็นส่วนหนึ่งที่ส าคัญส าหรับการโฆษณาสินค้า เพื่อให้บรรลุเป้าหมายท างการตลาด และขาย
สินค้าได้ และด้วยเหตุที่สื่อหลัก ทีว ีหนังสือพิมพ์ วิทยุ โดยเฉพาะทีวี มีเรทติ้งของราคาที่สูงข้ึนทุกขณะ การวางแผน
การใช้สื่อ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงคท์ างการตลาดของแต่ละสินค้า จึงต้องให้ความส าคัญเพื่อให้ได้ผลมากที่สุด ลด
การสูญเปล่าและสอดคล้องกับงบประมาณที่มีอยู่ จากสภาวะการบริโภคและเศรษฐกิจท่ีผันผวนทุกนาที ธุรกิจต้องมี
การปรับตัวในการบริหารจัดการ เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ส าหรับการใช้สื่อเพือ่โฆษณาก็ต้องค านึงถึงความคุ้ม
ค่าสูงสุดที่จะได้รับและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด เพื่อให้คุ้มค่ากับเม็ดเงินท่ีจ่ายไป รวมถึงผู้คนท่ีอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่มีชีวิตประจ าวันอยู่นอกบ้านและอยู่กับการเดินท างมากขึ้นและนานข้ึน เนื่องจาก
การจราจรที่ติดขัด จ านวนผู้ใช้บริการรถประจ าทางหรือ “รถเมล”์ มีเพิ่มขึ้นทุกขณะ สื่อโฆษณาบนรถเมล์จึงเติบโต
ขึ้นเป็นเงาตามตัว เหตุการณ์แบบน้ีเหมาะอย่างยิ่งสาหรับสินค้าและบริการที่ต้องการจะเจาะตลาดในปริณมาณมาก 
สถานการณ์ดังกล่าวได้สะท้อนให้เห็นถึงโอกาสของสื่อโฆษณานอกบ้านในฐานะสื่อโฆษณาที่สามารถตอบโจทย์
ข้อจ ากัดด้านงบประมาณของผู้ผลิตสินค้าและบริการ และในขณะเดียวกันก็ยังมีความสอดคล้องกับพฤติกรรมของ
ผู้คนในสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปได้เป็นอย่างดี ส่งผลให้สื่อโฆษณานอกบ้านเป็นหนึ่งในสื่อท างเลือกที่น่าจับตามองใน
ยุคนี้ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2552) ดังนั้นผู้ท าวิจัยจึงไดท้ าการศึกษาเรื่องวิเคราะห์การรับรู้ต่อเนื้อหาของสื่อโฆษณา
บนรถโดยสารประจ าทางมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ครอบคลุมทั้งนักเรียนนักศึกษาและกลุ่มคนวัยท าางาน เนื่องจากเป็นกลุ่มคนท่ีมีพฤติกรรมการใช้ชีวิตที่อยู่นอกบ้าน
มากขึ้น รวมถึงมีอ านาจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้วยตนเอง ซึ่งผลการศึกษาสามารถน าไปวิเคราะห์
และใช้เป็นข้อมูลประกอบการวางแผนด้านการตลาดและโฆษณาของภาครัฐและเอกชน 
ต่อไป 
 



วัตถุประสงค์ 
การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้คือ 
1. เพื่อศึกษาการรับรู้เนื้อหาของสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาการรับรู้เนื้อหาของสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม

บ ารุงสมองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้ใช้รูปแบบของการวิจัยเชิงปริมาณ โดยประชากรที่ใช้ศึกษา คือ ประชากร

ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและเคยรับประท านเครื่องดื่มบ ารุงสมอง และตัวอย่างที่ใช้คือ ผู้บริโภคท่ี
เคยรับประท านเครื่องดื่มบ ารุงสมองในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาด
ตัวอย่างจ านวนดังกล่าวโดยใช้ตารางของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ95 ตัวอย่างที่
ได้นั้น ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง   
 

อุปกรณ์และวิธีการ 
ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง โดยมีค่าความเชื่อมั่นของคาถาม

แต่ละประเด็นและค่าความเช่ือมั่นรวมอยูร่ะหว่างค่า 0.708-0.90 นอกจากน้ีแบบสอบถามที่สร้างขึ้นยังได้ผ่านการ
ตรวจสอบเนื้อหาจากผู้ทรงคุณวุฒิเรียบร้อยแล้ว โดยแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน คือ 1) ข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและพฤติกรรมการใช้บริการรถ
โดยสารประจ าทาง 2) การรับรูต้่อเนื้อหาการโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทาง และ 3) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องดื่มบ ารุงสมอง 

 

สถิติที่ใชในการวิเคราะห 
ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี ้
1. สถิติเชิงพรรณา ใช้ในการอธิบายผลการศึกษาตัวแปรด้านคุณสมบัตขิองผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก ่เพศ 

อาย ุสถานะภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้และพฤติกรรมการใช้รถโดยสารประจ าทาง ตลอดจน ความคิดเห็น
ท างด้านการรับรู้ต่อเนื้อหาโณษณาบนรถโดยสารประจ าทาง และการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดิ่มบ ารุงสมอง 

2. สถิติเชิงอ้างอิงด้วยการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ส าหรับการอธิบายผลการ
วิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัว ได้แก่ การรับรูต้่อเนื้อหาโณษณาบนรถโดยสารประจ า 
ทัศนคติต่อการโณษณาบนรถโดยสารประจ าทาง การรับรู้ต่อเนื้อหาโณษณาบนรถโดยสารประจ าทางด้านเนื้อหาของ
โณษณาบนรถโดยสารประจ าทาง การรับรู้ต่อเนื้อหาโณษณาบนรถโดยสารประจ าทางด้านประสิทธิภาพของโณษณา
บนรถโดยสารประจ าทาง กับตัวแปรท างด้านการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มบ ารุงสมอง 
 
 



ผลการวิจัย 
1. การศึกษาข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี

อายุอยู่ในช่วง 20 – 25 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. มีอาชีพพนักงานบริษัท 
มีรายได้ต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท มีการใช้บริการรถโดยสารประจ าทางเป็นประจ าทุกวัน มีการพบเห็น
โฆษณาบนรถโดยสารประจ าทาง และประเภทของโฆษณาที่พบเห็นบ่อยครั้ง คือ ขนมขบเคี้ยว  

2. ความคิดเห็นท างด้านการรับรูต้่อเนื้อหาโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทาง พบว่า ท างด้านทัศนคติต่อ
การโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีความ
คิดเห็นมากที่สุด คือ การใช้พรีเซ็นเตอรในสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางช่วยให้สามารถจดจ าตราสินค้าของ
เครื่องดื่มบ ารุงสมองได ้ด้านเนื้อหาของโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวม
อยู่ในระดับปานกลาง โดยมีความคิดเห็นมากที่สุด คือ เนื้อหาบนสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทาง ใช้ถ้อยค าที่
แปลกใหม ่สะดุดห ูสะดุดตา ท าให้เกิดความสนใจในเครื่องดื่มบ ารุงสมอง ด้านประสิทธิภาพของโฆษณาบนรถ
โดยสารประจ าทาง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีความคิดเห็นมากที่สุด คือ 
ข้อมูลข่าวสารจากสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางดึงดูดความสนใจเครื่องดื่มบ ารุงสมอง มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับปานกลาง  

3. ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคกรุงเทพมหานคร พบว่า ท างด้าน
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคกรุงเทพมหานคร ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยมีความคิดเห็นมากท่ีสุดคือ พรีเซนเตอร์ในสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางท าให้ตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มบ ารุงสมอง รองลงมาคือตัดสินใจเพราะเช่ือในผลงานวิจยัเรื่องคุณประโยชน์เครื่องดื่มบ ารุงสมอง 

 

การทดสอบสมมุติฐานการวิจัย  
การรับรู้ต่อเนื้อหาโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เครื่องดื่มบ ารุงสมองของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ด้านทศันคติต่อการโฆษณาบนรถโดยสารประจ า
ทางส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสาคัญที ่0.05 และดา้น
เนื้อหาของโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสาคัญที ่0.05 ส่วนด้านประสิทธิภาพของโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางไม่ส่งผลตอ่
การตัดตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
การอภิปรายผล 

ผลการศึกษาที่สรุปว่า การรับรู้ต่อเนื้อหาโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องดื่มบ ารุงสมองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร เมื่อวิเคราะห์แต่ละด้านผลดังกล่าวมีดังนี ้ 

1. ด้านทัศนคติต่อการโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับท่ีมาก
ที่สุด พบว่า การใช้พรีเซ็นเตอรในสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางช่วยให้ท่านสามารถจดจ าตราสินค้าของ
เครื่องดื่มบ ารุงสมองได ้ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง รูปแบบการน าเสนอ ของ (กัลป์ยกร วรกุล
ลักฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช , 2551 : 163-168) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า การโฆษณาโดยใช้บุคคลรับรอง 
(Testimonial) เป็นรูปแบบการน าเสนอที่เน้นการจูงใจโดยใช้บุคคลที่เคยใช้สินค้ากล่าวถึงประโยชน์สินค้าที่ได้รับ



เพื่อสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้บริโภค ประเด็นสาคัญของรูปแบบการน าเสนอนี้คือต้องท าให้ผู้บริโภคเชื่อว่าบุคคลใน
โฆษณาเป็นผู้มีประสบการณ์ในการใช้สินค้านั้นจริง เช่น ดาราใช้สบู ่หรือใช้สินค้าแล้วสามารถลดน้าหนักได ้เป็นต้น  

2. ด้านเนื้อหาของโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางของผู้ตอบแบบสอบถามแต่ละข้อในระดับมากสุด 
พบว่า เนื้อหาบนสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทาง ใช้ถ้อยคาที่แปลกใหม่ สะดุดห ูสะดดุตา ท าให้เกิดความสนใจ
ในเครื่องดื่มบ ารุงสมอง ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง องค์ประกอบของการสร้างสรรค์งานโฆษณา 
ของ (กัลป์ยกร วรกุลลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช, 2551:169) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า ตัวอักษร การ
ออกแบบลักษณะตัวอักษร ลักษณะตัวอักษรทีต่้องการก็สามารถแสดงถึงอารมณ์ที่ต่างกันได้เช่น ตื่นเต้น เป็นต้น 
การออกแบบลักษณะตัวอักษรนั้นต้องให้สอดคล้องกับองค์ประกอบของภาพโฆษณารวมทั้งต้องผสมผสานกับบุคลิก
ของตราสินค้าด้วยเช่น รถกระบะนิสสัน 4WD ตัวอักษรที่ใช้เข็มแข็ง ท้าท าย เป็นต้น  

3. การตัดสินใจซื้อเครือ่งดื่มบ ารุงสมองของผู้ตอบแบบสอบแต่ละข้อในระดับมากสุดพบว่า พรีเซนเตอร์ใน
สื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางท าให้ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มบ ารุงสมอง ผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับแนวคิด
เรื่อง รูปแบบการน าเสนอ ของ (กัลป์ยกร วรกุลลักฐานีย ์และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช , 2551 : 163-168)  ซึ่ง
สามารถอธิบายได้ว่า การโฆษณาโดยใช้บุคคลรับรอง (Testimonial) เป็นรูปแบบการน าเสนอที่เน้นการจูงใจโดยใช้
บุคคลที่เคยใช้สินค้ากล่าวถึงประโยชน์สินค้าที่ได้รับเพื่อสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้บริโภค ประเด็นสาคัยของรูปแบบการ
น าเสนอนี้คือต้องท าให้ผู้บริโภคเชือ่ว่าบุคคลในโฆษณาเป็นผู้มีประสบการณ์ในการใช้สินค้านั้นจริง เช่นดาราเป็นต้น 
และการโฆษณาโดยใช้ผู้น าเสนอ (Presenter ( เป็นรูปแบบท่ีใช้น าเสนอคือการหาโฆษก ) Spokespersons) มาพูด
แนะน าสินค้าแก่ผู้บริโภคซึ่งอาจเป็นผู้ที่มีความเช่ียวชาญในสินค้านั้น  ๆมาแนะน า เช่น สถาปนิก นักร้อง นักการเมือง 
เป็นต้นและยังสอดคล้องกับแนวคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อของ ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550:46) ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่า 
บุคคลเองจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย ในแต่ละช่วงชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมที่มีความแตกต่างกัน ดังนั้นกลุ่มอ้างอิง
จึงเป็นสิ่งท่ีมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมรวมถึงการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

1. ผู้ประกอบการควรเลือกใช้พรีเซนเตอร์ที่มีชื่อเสียงและเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ ์ในการโฆษณา เพื่อ
สร้างแรงจูงใจ กระตุ้นให้ซื้อเครื่องดื่ม  

2. ผู้ประกอบการควรที่จะประชาสัมพันธ์ให้ความรู้เพิ่มมากข้ึน เพื่อให้ผู้บริโภคเห็นคณุประโยชน์ของการ
ดื่มเครื่องดื่มบ ารุงสมอง หากพ้ืนท่ีในการโฆษณาไม่เพียงพอ อาจท าแผ่นพับแจกตามจุดที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อให้ผู้บริโภคทราบรายละเอียดชัดเจน  

3. การออกแบบสื่อโฆษณาบนรถโดยสารประจ าทางควรค านึงถึง สีสันความสวยงาม การใช้ข้อความที่
สร้างความจดจ า และ ความสนใจในเครื่องดื่มให้กับผู้บริโภค  

4. ผู้ประกอบการควรท าการโฆษณาแบบตรงไปตรงมา เพื่อเป็นการน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์หรือ
คุณสมบัติของสินค้าท่ีเป็นเรื่องจริง หากท าในท างตรงกันข้ามผู้บริโภคอาจบอกต่อกันส่งผลให้ธุรกิจเสียหายได ้ 

5. ผู้ประกอบการควรน าเสนอโฆษณาให้มีความน่าเช่ือถือ ไม่ใช้ค าโฆษณาที่เกินจริง ใช้รูปแบบสีสันให้
ดึงดูดและน่าสนใจ ควรมีการปรับปรุงรสชาติให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค อาจมีการจัดบูธสินค้าให้ความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และทดลองดื่มฟร ีเป็นต้น 
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