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บทคัดยอ

การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงคคือ 1) เพื่อศึกษาถึงทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 2) เพื่อศึกษาถึงทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

กลุมประชากรของการวิจัย คือ กลุมวัยรุนชายหญิงอายุต้ังแต 15-19 ปในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ซึ่งมีกลุมตัวอยางทั้งหมด 200 คนและใช
วิธีการสุมตัวอยางแบบพบโดยบังเอิญ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวม
ขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
การวิเคราะหความแตกตาง โดยใชการทดสอบคาที (t-Test) และการวิเคราะหคาความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One Way ANOVA)

ผลจากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 19 ปมากที่สุด มีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือนสูง 7,001 – 10,000 บาท พบวากลุมวัยรุนดังกลาว
เปดรับขาวสารการจัดกิจกรรมผานทางสื่อโทรทัศน สาเหตุที่เขารวมกิจกรรมคือ ตองการความ
บันเทิง และรูปแบบกิจกรรมที่เลือกมากที่สุดคือ คอนเสริตสตริง และคอนเสริตลูกทุง

กลุมวัยรุนดังกลาวมีความคิดเห็นสวนใหญเห็นดวยมากที่สุด ตอการจัดกิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ทําใหเกิดประโยชนตอสังคม และมีความคิดเห็นที่ดีในดาน
ภาพลักษณของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 เปนลําดับรองลงมา

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีอายุ ระดับการศึกษา และรายได มีผลตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา การ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ในดานสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งมีความ
สอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย



จ

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี ดวยความอนุเคราะหชวยเหลือและ
ชี้แนะจาก “ดร.ปฐมาพร เนตินันทน” อาจารยที่ปรึกษา ผูศึกษาตองขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่
ไดใหความกรุณาในการใหคําแนะนํา ใหคําปรึกษา ตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ ตลอดจนรายงาน
การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับน้ีอยางละเอียดสมบูรณจนสําเร็จลุลวงตามวัตถุประสงค

ผูศึกษาขอขอบคุณ คณาจารยสาขานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต ทุกทานที่ไดใหความรู
ตลอดจนคําปรึกษา คําแนะนําเปนอยางดีมาโดยตลอด

ขอขอบพระคุณอยางสูงสําหรับครอบครัวของผูศึกษา และเพื่อนๆที่รวมศึกษา รวมถึงทุก
ทานที่ใหความชวยเหลือจนเสร็จสมบูรณ

สุดทายน้ี การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับน้ีหากมีขอผิดพลาดและขอบกพรองประการใด
ผูศึกษา ขอนอมรับไวแตเพียงผูเดียว
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ตารางที่ 4.30 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 64
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

ตารางที่ 4.31 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 65
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

ตารางที่ 4.32 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 65
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

ตารางที่ 4.33 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 66
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

ตารางที่ 4.34 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 67
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

ตารางที่ 4.35 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 68
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม

ตารางที่ 4.36 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 69
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

ตารางที่ 4.37 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 70
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

ตารางที่ 4.38 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 71
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

ตารางที่ 4.39 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับ 72
การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/
นิตยสาร

ตารางที่ 4.40 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 73
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

ตารางที่ 4.41 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 74
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

ตารางที่ 4.42 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 75
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กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

สารบัญตาราง (ตอ)
หนา

ตารางที่ 4.43 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 76
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

ตารางที่ 4.44 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 77
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

ตารางที่ 4.45 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 78
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม

ตารางที่ 4.46 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา 79
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

ตารางที่ 4.47 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา 80
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

ตารางที่ 4.48 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา 81
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

ตารางที่ 4.49 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา 82
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

ตารางที่ 4.50 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรม 83
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

ตารางที่ 4.51 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรม 84
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

ตารางที่ 4.52 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรม 85
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

ตารางที่ 4.53 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรม 86
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

ตารางที่ 4.54 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรม 87
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

ตารางที่ 4.55 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรม 88
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม
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สารบัญตาราง (ตอ) หนา

ตารางที่ 4.56 การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 89
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

ตารางที่ 4.57 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบ การเปดรับการทํากิจกรรมเชิง 91
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150มีผลตอความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.58 การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยทัศนคติของ 92
กลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 กับสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมเคร่ืองด่ืม
เอ็ม-150 โดยวิธีผลตางนัยสําคัญ (LSD)

ตารางที่ 4.59 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบรูปแบบกิจกรรมที่เปดรับมี 93
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.60 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบจํานวนสมาชิกที่เขารวมกิจกรรม 94
มีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.61 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ 95
ตองการมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.62 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบการเปดรับกิจกรรมทางการตลาด 96
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.63 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบประเภทของกิจกรรมที่เปดรับมี 97
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.64 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบเหตุผลที่เขารวมกิจกรรมมี 99
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตารางที่ 4.65 การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบรูปแบบกิจกรรมที่ตองการ 100
เขารวมมี ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมอ็ม-150
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สารบัญภาพ
หนา

ภาพที่ 2.1 แสดงองคประกอบของทัศนคติ 10



บทที่ 1
บทนํา

ที่มาและความสําคัญของปญหา
เคร่ืองด่ืมชูกําลัง (Energy Drink) เปนเคร่ืองด่ืมที่มีสารกาเฟอีนเปนสวนประกอบสําคัญ มี

คุณสมบัติชวยกระตุนรางกายใหเกิดความกระปร้ีกระเปรา นับเปนเคร่ืองด่ืมประเภทหน่ึงที่คนไทยมี
ความคุนเคยและนิยมบริโภคกันมานาน ประเทศไทยไดนําเขาเคร่ืองด่ืมชูกําลังเขาสูตลาดเปนคร้ังแรก
ในประเทศไทยเม่ือปพ.ศ. 2508 ในชวงยุคบุกเบิกตลาดเคร่ืองด่ืมชูกําลัง ถือเปนของแปลกใหมสําหรับ
คนไทย โดยในยุคแรกไดนําเขาสินคาประเภทเคร่ืองด่ืมชูกําลังมาจากประเทศญ่ีปุน ซึ่งถือเปนประเทศ
ตนตําหรับการคิดคนเคร่ืองด่ืมเพื่อเพิ่มพลังงานใหแกรางกาย โดยบริษัทโอสถสภา จํากัด เปนผูนําเขามา
ภายใตย่ีหอ “ลิโพวิตันดี” และจําหนายในราคาขายปลีกขวดละ 8 บาท ในเวลาตอมาเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
ไดรับความนิยมจากผูบริโภคเพิ่มมากข้ึน บริษัทโอสถสภา จํากัด จึงทําการซื้อสูตรเคร่ืองด่ืมชูกําลังมา
ผลิตเองเพื่อทดแทนการนําเขา แตยังคงใชช่ือย่ีหอ “ลิโพวิตันดี” เชนเดิม   ในขณะเดียวกัน บริษัททีซี
ฟารมาซูติคอล จํากัด ก็ไดเปดตัวเคร่ืองด่ืมชูกําลังคูแขงตัวใหมข้ึนโดยใชช่ือย่ีหอ “กระทิงแดง” ไดรับ
การตอบรับจากกลุมผูบริโภคและประสบความสําเร็จในการทําตลาดเชนกัน รวมทั้งสวนแบงตลาดเปน
อันดับหน่ึง คือเปนการเร่ิมตนธุรกิจเคร่ืองด่ืมชูกําลังของไทยอยางเต็มรูปแบบ (แกะรอยเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
ฐานเศรษฐกิจ 2547)

ปจจุบันภายหลังจากเคร่ืองด่ืมชูกําลังเขามาทําตลาดได 30 ป พบวาไดเกิดผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังตราสินคาตางๆ มากมาย ตลาดหลักของเคร่ืองด่ืมชูกําลังคือ กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล
คิดเปนอัตราสวนรอยละ 60 ภาคเหนือคิดเปนอัตราสวนรอยละ 20 และภาคใตคิดเปนอัตราสวนรอยละ
10 ของมูลคารวม

เน่ืองจากมูลคาตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังมีมากกวา 10,000 ลานบาทตอป ประกอบกับความ
จงรักภักดีตอตราสินคาเคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูบริโภค คือมีอัตราตํ่าเพียงรอยละ 30 เพราะผูบริโภคมีการ
เปล่ียนแปลงสินคาเคร่ืองด่ืมชูกําลังตลอดเวลาคือมีอัตราสูงรอยละ 70 จึงสงผลใหเกิดผูประกอบการ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังรายใหมในตลาดเพิ่มมากข้ึน

หากใชยอดขายเปนเกณฑในการกําหนดอัตราสวนแบงตลาดจะเห็นวา เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 จาก
บริษัทโอสถสภา จํากัด ครองสวนแบงทางการตลาดสูงสุดคิดเปนอันดับ 1 คืออัตราสวนรอยละ 55
เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงครองสวนแบงทางการตลาดเปนอันดับ 2 คิดเปนอัตราสวนรอยละ 18 เคร่ืองด่ืม
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คาราบาวแดงครองสวนแบงทางการตลาดเปนอันดับ 3 คิดเปนอัตราสวนรอยละ 10 และเคร่ืองด่ืมย่ีหอ
อ่ืนๆ ครองสวนแบงทางการตลาดรวมกันคิดเปนอัตราสวนรอยละ 17

ตลาดเคร่ืองด่ืมชูกําลังในปพ.ศ. 2550 ที่ผานมาผูประกอบการตองเผชิญกับปจจัยกดดันหลายๆ
ทาง ไดแก ปจจัยที่ 1 ภาวะกําลังซื้อของผูบริโภคกลุมหลักซึ่งเปนกลุมชนช้ันแรงงานชะลอตัว อันเปน
ผลจากปจจัยดานเศรษฐกิจและการเมือง ประกอบกับราคานํ้ามันมีการเคล่ือนไหวในทิศทางสูงข้ึน สง
ผลใหคาครองชีพปรับเพิ่มข้ึน และประชาชนเกิดการวางงานหันมาประหยัดพรอมทั้งชะลอการใชจาย
ดังจะพิจารณาไดจากผลสํารวจพฤติกรรมการจับจายใชสอยของประชาชนในชวงที่คาครองชีพปรับตัว
สูงข้ึน ผูบริโภคมีการปรับเปล่ียนคาใชจายดานอาหารและเคร่ืองด่ืม กลุมตัวอยางรอยละ 29.0 มีการปรับ
ลดหรืองดการรับประทานอาหารนอกบาน รอยละ 23.9 เลือกซื้ออาหารปรุงสําเร็จรูปที่มีราคาไมแพง
รอยละ18.3 หันมาทําอาหารรับประทานมากข้ึน และรอยละ17.4 งดหรือลดการด่ืมนํ้าอัดลม เคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอลล และเคร่ืองด่ืมชูกําลังลง ในขณะเดียวกัน การชะลอตัวของการลงทุนภาครัฐและภาค
เอกชนทั้งในสวนภาคกอสรางอสังหาริมทรัพย ยังสงผลกระทบโดยตรงตอภาคการจางงานในกลุมผูใช
แรงงานดานกอสรางและขนสง ซึ่งถือเปนลูกคาเปาหมายหลักของตลาดเคร่ืองด่ืมชูกําลังอีกดวย

ปจจัยที่ 2 คือ ภาวะตนทุนปรับตัวสูงข้ึน ผูประกอบการเคร่ืองด่ืมชูกําลังตองเผชิญกับตนทุนซึ่ง
ปรับเพิ่มข้ึนโดยเฉพาะในสวนของตนทุนคาขนสง คาจางแรงงาน แตผูประกอบการไมสามารถปรับ
ราคาใหสอดคลองกับตนทุนดังกลาวได เน่ืองจากการแขงขันที่รุนแรงทั้งในสวนของสินคาประเภท
เดียวกัน และสินคาทดแทน อาทิ กาแฟกระปอง และเคร่ืองด่ืมเกลือแร เปนตน ดังน้ัน ผูประกอบการจึง
ตองแบกรับภาระโดยตรึงราคาจําหนายไว (ศูนยวิจัยกสิกรไทย ตุลาคม, 2550)

สําหรับเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 นอกจากการประสบกับปจจัยดังที่ไดกลาวมาแลวขางตน
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ยังประสบกับภาวะผูบริโภคกลุมเปาหมายใหมที่เปนวัยรุนมีทัศนคติเชิงลบกับ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ซึ่งผูบริโภคกลุมน้ีนับเปนกลุมเปาหมายใหมที่ตลาดเคร่ืองด่ืมชูกําลังจะเขาไป
ทําการสื่อสารเพื่อหวังผลทางดานการตลาด หรือการขยายตลาดเพื่อทดแทนตลาดหลัก หรือ
กลุมเปาหมายหลัก ซึ่งคือ กลุมชนช้ันแรงงานมีกําลังซื้อชะลอตัวเพื่อใหกลุมวัยรุนที่มีกําลังซื้อสูงกวา
และไมมีภาวะชะลอตัวในการซื้อสินคาหันมาบริโภคสินคาเคร่ืองด่ืมชูกําลังมากข้ึนเชนการด่ืมเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังในชวงสอบเพื่อชดเชยพลังงาน เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ใหความสําคัญตอกลุมเปาหมายใหม
คือตลาดกลุมคนรุนใหมวัยรุน เน่ืองจากผลการศึกษากลุมเปาหมายดังกลาวพบวา มีชองวางที่สามารถ
เขาถึง และนับเปนการสรางฐานในลักษณะเร่ิมตน เพื่อเปนการปลูกฝงแนวคิดและทัศนคติที่ดีตอ
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แบรนดและตัวสินคาอีกทั้งยังมองวาเปนกลุมที่สามารถสรางรายไดตอสินคาไดอยางตอเน่ือง
(www.marketinginfo.co.th)

ตลอดเวลาที่ผานมาเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ไดทํากิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing)
และใชตัวแทน (Presenter) ในการโฆษณา หรือ การประชาสัมพันธโดยการใชนักรองเปนหลักในการ
ขยายตลาดสําหรับกลุมเปาหมายกลุมใหมที่เปนวัยรุน ภายใตแนวคิด มิวสิคมารเก็ตต้ิง (Music
Marketing) เชน ประเภทของการทํากิจกรรมเชิงการตลาดในรูปแบบคอนเสิรตโดยแบงคอนเสิรต
ออกเปน 3 ประเภท ตามประเภทของกลุมกลุมวัยรุนในภาคตางๆ ดังน้ี คือ ประเภทที่ 1 คอนเสิรตสตริง
ประเภทที่ 2 คอนเสิรตลูกทุง ประเภทที่ 3 คอนเสิรตหมอลํา รวมทั้งการทํากิจกรรมเชิงทางการตลาดใน
รูปแบบการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม (Corporate Social Responsibility : CSR) โดยมุงเนนการสราง
ประโยชนใหกับตนเองและชุมชน

โดยเร่ิมตนต้ังแต โครงการ M-150 Power Adventure กิจกรรมปลูกฝงคนรุนใหมฝก การใชชีวิต
รวมกัน และปลูกปาชายเลนเพื่อทรัพยากรและสิ่งแวดลอม โดยหวังวาการทํากิจกรรมทั้งหมดจะชวย
ปรับเปล่ียนทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ได (www.marketinginfo.co.th)

จากเหตุผลขางตนผูศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเร่ือง “ทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพ-
มหานครที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เพื่อนําผลที่ไดจากการศึกษา
ไปใชประโยชนตอการพัฒนารูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing) ของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 ใหสอดคลองตอความตองการของกลุมเปาหมาย และเกิดประโยชนสูงสุดตอองคกรตอไป

ปญหานําการวิจัย
1.การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ของกลุมวัยรุนในเขต

กรุงเทพมหานครเปนอยางไร
2.ทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม

ชูกําลังเอ็ม-150 เปนอยางไร
3.ลักษณะทางประชากรที่มีผลตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม

ชูกําลังเอ็ม-150 เปนอยางไร
4.การเปดรับที่มีผลตอทัศนคติภายหลังการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม

ชูกําลังเอ็ม-150 เปนอยางไร

www.marketinginfo.co.th
www.marketinginfo.co.th
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วัตถุประสงคของการวิจัย
1.เพื่อศึกษาถึงการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ของกลุม

วัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร
2.เพื่อศึกษาถึงทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด

ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
3.เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรที่มีผลตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ

เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
4.เพื่อศึกษาถึงการเปดรับที่มีผลตอทัศนคติภายหลังการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของ

เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

สมมติฐานการวิจัย
1. ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับการเปดรับ
2. การเปดรับมีความสัมพันธกับทัศนคติ
3. ทัศนคติของกลุมเปาหมายสงผลตอพฤติกรรมของการเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลัง

ขอบเขตของการศึกษาวิจัย
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบวัดเพียงคร้ังเดียว (One Shot

Study) ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลมุงศึกษาเฉพาะการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 โดยมุงประเด็นดานทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร เทาน้ัน
โดยศึกษาถึงภาพรวมของการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม – 150 ที่เก่ียวของกับ
กลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 อาทิ
เชนคอนเส ิรต กิจกรรมเพื่อสังคมที่สนับสนุนโดยเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 โดยกําหนดระยะเขารวม
กิจกรรม ต้ังแตเดือนธันวาคม พ.ศ.2552 จนถึงเดือนมีนาคม 2553 จํานวน 200 คน

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
1.เพื่อทราบถึงการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ของกลุม

วัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร
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2.เพื่อทราบถึงทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

3.เพื่อทราบถึงลักษณะทางประชากรที่มีผลตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

4.เพื่อทราบถึงการเปดรับที่มีผลตอทัศนคติภายหลังการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

5.เพื่อเปนประโยชนตอบริษัทผูผลิตสินคาประเภทเคร่ืองด่ืมชูกําลัง สามารถนําผลการ
ศึกษาไปพัฒนาปรับปรุงการสื่อสารการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึนตอไปในอนาคตได

นิยามศัพท
ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่มีอารมณเปนสวนประกอบสามารถบงบอกถึง

สภาพจิตใจในชวงเวลาน้ันๆ และเปนสาเหตุของอากัปกิริยาในการแสดงออกมาเปนรูปแบบตางๆ ซึ่ง
ในที่น้ี หมายถึง ความรูสึก หรือความคิดที่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมตางๆในแตและเหตุการณน้ันๆ

วัยรุน (Teenage) หมายถึง ชวงวัยที่เด็กจะพัฒนาไปสูความเปนผูใหญ ทั้งทางดานรางกาย
สติปญญา อารมณ และสังคม ในระยะน้ีเด็กใหความสนใจในตัวเองคนหาตนเองขณะเดียวกันมักจะมี
ความวิตกกังวลเก่ียวกับตนเอง สวนทางดานจิตใจวัยรุนจะพัฒนาในความรูสึกนึกคิดและอารมณ
แตกตางไปจากวัยเด็ก เกิดความแปรปรวนทางอารมณแสดงออกดานความรูสึกตรงไปตรงมา รัก โกรธ
ดีใจ เสียใจ คอนขางจะรุนแรง ซึ่งในที่น้ี หมายถึง บุคคลที่มีอายุต้ังแต 15-19 ปทั้งชายและหญิง ศึกษาอยู
ในช้ันมัธยมปลายหรือข้ันอุดมศึกษาหรือทํางานแลวโดยจบการศึกษาอยางตํ่าในภาคบังคับและอยูใน
เขตกรุงเทพมหานคร

เคร่ืองด่ืมชูกําลัง (Energy Drink) หมายถึง เคร่ืองด่ืมผสมกาเฟอีนสังเคราะหและสารกลูโคส
เปนสวนประกอบหลัก มีการแตงกล่ิน รส และเติมสารอาหารบางชนิด ซึ่งจัดเปนอาหารควบคุมเฉพาะ
ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบับที่ 62 (พ.ศ.2524) กําหนดใหมีการเติมกาเฟอีนในปริมาณไมเกิน
ที่กําหนดไว คือ 50 มิลลิกรัมตอหนวยบรรจุ ซึ่งเม่ือบริโภคเขาไปแลวจะทําใหผูบริโภครูสึกไมงวงนอน
หรือออนเพลีย และสรางความกระฉับกระเฉง กระปร้ีกระเปราใหแกรางกาย ตัวอยางสินคาคร่ืองด่ืมชู
กําลังที่กลาวมาขางตนไดแก ลิโพวิตันดี  เอ็ม-150 ฉลาม .357 แม็กน่ัม กระทิงแดง คาราบาวแดง
และแรงเยอร ซึ่งในที่น้ี หมายถึง เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เทาน้ัน
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กิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing) หมายถึง การจัดกิจกรรมพิเศษที่ใชความคิด
สรางสรรค (Creativity) ควรคาแกการเปนขาว โดยในการจัดจัดกิจกรรมอาจไดการตอบรับที่ดีจาก
สื่อมวลชน ในการประชาสัมพันธกิจกรรมไปยังกลุมเปาหมาย เปนการจัดกิจกรรมที่หวังผลในการ
สื่อสารไปยังกลุมเปาหมาย ไดแก (1) การประกวด (Contest) (2) การแขงขัน (Competition) (3) การ
ฉลอง (Celebrate) (4) การเปดตัวสินคาใหม (Launching) กิจกรรมดังกลาวไดรับความนิยมมากข้ึนใน
ปจจุบัน เน่ืองจากสามารถจูงใจใหผูบริโภคเขามามีสวนรวม และสามารถวัดผลไดดวยจํานวนของผูที่
เขามามีสวนรวมในการจัดกิจกรรม ในที่น้ี หมายถึง การจัดกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม–150 เชน กิจกรรมเพื่อสังคม หรือคอนเสิรตประเภทตางๆ



บทท่ี 2
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

การศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทําการกิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150” ผูวิจัยไดอาศัยแนวคิดจํานวน 4 แนวคิด ดังน้ีคือ

1. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ
2. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดแบบบูรณาการ
3. แนวคิดเกี่ยวกับการกิจกรรมเชิงการตลาด
4. งานวิจัยที่เกี่ยวของ

1. แนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติ
ความหมายของทัศนคติ
Kotler (1997) กลาววา ทัศนคติ หมายถึง ความรู สึกอารมณ  และวิวัฒนาการด านความชอบ

หรือไม ชอบต อทุกสิ่งทุกอย างซึ่งส งผลให บุคคลเข าหาหรือหนีห างจากสิ่งน้ัน และสงผลในการ
ปฏิบัติต อสิ่งเร าหรือวัตถุที่คล ายคลึงกันในลักษณะที่ค อนข างมั่นคงเสมอต นเสมอปลายโดยไม ตอง
อาศัยการตีความใหม เสมอไป ทัศนคติจึงเป นสิ่งที่ยากต อการเปลี่ยนแปลง

Belch, G.E., & Belch, E.M. (1990) กลาววา ทัศนคติ คือ สิ่งที่ชี้ให เห็นว าบุคคลน้ันคิด และ
รู สึกอยางไรต อสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรือการประเมินความรู สึกต อสิ่งใดสิ่งหน่ึง เปนตัวแทนของความรูสึก
ชอบหรือไมชอบของคนตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง” ในขณะที่ Thurstone และ Fishbein กลาววา ทัศนคติ
หมายถึง ความรู สึกในทางบวกหรือลบที่มีต อสิ่งใดสิ่งหน่ึงอัน ได แก  วัตถุประสงคประเด็นความคิด
หรือพฤติกรรม

การเกิดทัศนคติ (Attitude Formation)
สุชา  จันทรเอม (2529) กลาววาทัศนคติเกิดขึ้นจากสิ่งตางๆ ดังน้ี
1. ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู เด็กที่เกิดมาใหมจะไดรับการอบรมสั่งสอนเกี่ยวกับ

วัฒนธรรมและประเพณีจากบิดามารดา ทั้งโดยทางตรงและทางออม  ตลอดจนไดเห็นการปฏิบัติ
ของพอแมแลวรับมาปฏิบัติตามตอไป

2. เกิดจากความสามารถในการแยกแยะความแตกตางคือ แยกสิ่งใดดีไมดีเชน ผูใหญกับเด็ก
จะมีการกระทําที่แตกตางกัน

3. เกิดจากประสบการณของแตละบุคคลซึ่งแตกตางกันออกไป เชน บางคนมีทัศนคติที่ไมดี
ตอครู เพราะเคยตําหนิตน แตบางคนมีทัศนคติที่ดีตอครูคนเดียวกันน้ันเพราะเคยชมเชยตนเสมอ
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4. เกิดจากการเลียนแบบ หรือรับเอาทัศนคติของผูอ่ืนมาเปนของตน เชน เด็กอาจรับ
ทัศนคติของบิดามารดาหรือครูที่นิยมชมชอบ และรับมาเปนทัศนคติของตนได

ในขณะที่ Krech, Cruchfield และ Ballachy กลาววา ทัศนคติเกิดขึ้นจากปจจัย ดังน้ี
1. การตอบสนองความตองการของบุคคล คือ สิ่งใดตอบสนองความตองการของตนเองได

บุคคลก็มีทัศนคติดีตอสิ่งน้ัน หากสิ่งใดตอบสนองความตองการของตนเองไมไดบุคคลก็จะมี
ทัศนคติไมดีตอสิ่งน้ัน

2. การไดเรียนรูความจริงตางๆ อาจโดยการอานหรือจากคําบอกเลาของผูอ่ืนก็ได บางคน
จึงอาจเกิดทัศนคติไมดีตอผูอ่ืน โดยการฟงคําติที่ใครๆ มาบอกไวกอนก็ได

3. การเขาไปเปนสมาชิก หรือสังกัดกลุมใดกลุมหน่ึง คนสวนมากมักยอมรับเอาทัศนคติ
ของกลุมมาเปนของคน หากทัศนคติน้ันไมขัดแยงกับทัศนคติของคนเกินไป

4. ทัศนคติมีสวนสัมพันธกับบุคลิกภาพของบุคคลน้ันดวย คือ ผูที่มีบุคลิกภาพสมบูรณมัก
มองผูอ่ืนในแงดี สวนผูปรับตัวยากจะมีทัศนคติในทางตรงขามคือ มักมองวามีคนคอยอิจฉาริษยา
หรือคิดรายตางๆ ตอตน

Loudon และ Della Bitta กลาวถึง แหลงที่มาของการเกิดทัศนคติ ดังน้ี
1. ประสบการณโดยตรงของบุคคล (Personal experience) เน่ืองจากในชีวิตประจําวันของ

บุคคลจําเปนตองติดตอสัมพันธสิ่งตางๆ (objects) รอบๆ ตัวตลอดเวลา จึงมีการประเมินสิ่งใหม
และประเมินสิ่งเกาอยูตลอดเวลา กระบวนการประเมินเหลาน้ีทําใหเกิดการเรียนรู และพัฒนาขึ้น
เปนทัศนคติที่มีตอสิ่งตางๆ ขึ้น ตัวอยางเชน จากประสบการณตรงของผูบริโภคกับพนักงานขาย
ผลิตภัณฑ บริการ และรานคาตางๆ ประสบการณเหลาน้ีจะชวยเสริมสรางและขัดเกลาทัศนคติที่มี
ตอวัตถุประสงคทางการตลาด (market objects) นอกจากน้ันยังมีปจจัยอ่ืนๆ อันเกิดจากตัวบุคคลน้ัน
ไมอยูกับที่ต้ังแตเกิดจากตัวบุคคลน้ันเองที่มีอิทธิพลตอการประเมินวัตถุประสงคทางการตลาดโดย
ตรงที่สําคัญ 3 ประการคือ

1.1) ความตองการ (Needs) เน่ืองจากความตองการของบุคคลน้ันไมอยูกับที่ต้ังแต
เกิดจนกระทั่งตาย แตจะเปลี่ยนแปลงแปรผันไปตามกาลเวลา จึงทําใหทัศนคติของคนเปลี่ยนแปลง
ตามไปดวยวัตถุอยางเดียวกันจะไดรับการประเมินตางกัน ในแตละชวงของชีวิต คือ มีทัศนคติตอ
วัตถุน้ันไมเหมือนกันเมื่ออายุหรือวัยเปลี่ยนไป

1.2) แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self–concept บางคร้ังเรียก self – image หรือ Self -
perception) ซึ่งหมายถึง ผลรวมของความคิดและความรูสึกทั้งหมดที่บุคคลมองตัวเองวามีลักษณะ
อยางไรเคยเปนอยางไร และคาดหวังจะใหเปนอยางไรในอนาคต และเมื่อบุคคลมีแนวความคิด
เกี่ยวกับตนเองอยางไรแลวก็จะมีผลสะทอนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมไปตามน้ันดวย ดังน้ันเมื่อ
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บุคคลเผชิญกับสิ่งเรา หรือวัตถุประสงคทางการตลาดตางๆ ดังกลาวขางตน บุคคลจะไมรับรู
ทั้งหมด แตจะเลือกรับรู และเลือกที่จะแปลความวาตนเองมีความรูสึกอยางไร คิดอยางไร หรือมี
ทาทีอยางไรตอสิ่งเหลาน้ี จึงขึ้นอยูกับแนวความคิดเกี่ยวกับตนเองที่จะตีคาตอสิ่งเหลาน้ีดวย

1.3) บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพของบุคคลเปนปจจัยอีกอยางหน่ึงคูกับแนว
ความคิดแหงตน ที่มีอิทธิพลตอการประเมินวัตถุ บุคคลที่มีบุคลิกภาพเฉพาะตัวกาวราว เฉื่อยชา
เก็บตัว หรือเปดเผย สิ่งดังกลาวเหลาน้ีมีผลกระทบตอการกอตัวเปนทัศนคติของบุคคลน้ันทั้งสิ้น

2. การเขารวมเปนสมาชิกของกลุมตางๆ (Group  associations) คนเราทุกคนยอมไดรับ
อิทธิพลไมมากก็นอยจากสมาชิกคนอ่ืนๆ ที่ตนเองเขาไปรวมอยูดวยเสมอโดยเฉพาะอยางยิ่งทาง
ดานทัศนคติ ทัศนคติของเราที่จะมีตอผลิตภัณฑ จริยธรรม สวัสดิภาพและสถานการณแวดลอม
อ่ืนๆ ขึ้นอยูกับอิทธิพลของกลุมที่ตนเองเขาไปเกี่ยวของ หรือปรารถนาที่จะเขารวมดวยอยางมาก
กลุมตีคุณคาหรือมีความเชื่อความคิดอยางไร ก็จะจูงใจใหบุคคลมีทัศนคติคลอยตามไปดวย กลุม
ดังกลาวไดแก ครอบครัว กลุมเพื่อนฝูง เพื่อนรวมงาน รวมทั้งกลุมวัฒนธรรมตางๆ ที่ถายทอดกันมา
นับวาเปนปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอพัฒนาการทางดานทัศนคติของบุคคลโดยตรง

3. ปจจัยอิทธิพลอ่ืนๆ (Influential others) การกอตัวของทัศนคติของบุคคล นอกจากเกิดจาก
แหลงที่มาหลายทางดังกลาวมาแลว ทัศนคติของบุคคลหรือทัศนคติของผูบริโภค ยังสามารถกอตัว
ขึ้นหรืออาจเกิดการเปลี่ยนแปลงไดจากการที่ผูบริโภคไดเขาไปติดตอสัมผัสกับบุคคลที่มีอิทธิพล
ที่ตนเองยอมรับและศรัทธาอีกดวย เชน เพื่อนที่ตนเองนับถือ ญาติพี่นอง และผูเชี่ยวชาญ เปนตน
อยางเชนผูนําทางความคิด (Opinion  leaders) จะมีอิทธิพลอยางมากตอทัศนคติ และพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภค

การนําลักษณะของอิทธิพลประเภทน้ีมาใชประโยชนทางการตลาด จะเห็นไดวาบอยคร้ังผู
โฆษณาจะนํานายแบบหรือนางแบบดาราภาพยนตร หรือนักรองที่เปนที่ชอบพอ หรือเปนขวัญ
ใจมาเปนพรีเซ็นเตอรเพื่อเสนอขายผลิตภัณฑ เพื่อจูงใจใหผูบริโภคเกิดการคลอยตามยอมรับ โดย
เฉพาะการนําเสนอโฆษณาทางโทรทัศนที่เรียกวา “เสี้ยวหน่ึงของชีวิต” (Slice  of  life) เปนสื่อใน
การโฆษณา สามารถที่จะมีอิทธิพลจูงใจทัศนคติของผูฟงหรือผูบริโภคไดมาก เพราะเปนการแสดงให
เห็นวาบุคคลเผชิญกับปญหาอยางไร และสามารถนําผลิตภัณฑที่เสนอขายไปใชแกปญหาอยางไร

กลาวโดยสรุป ทัศนคติเปนสิ่งที่เกิดมาจากการเรียนรูจากแหลงทัศนคติตางๆ ที่มีอยูมาก
มาย เชน ทัศนคติที่เกิดจากประสบการณตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือจากการติดตอสื่อสารรวมกับบุคคล
อ่ืนๆที่มีอิทธิพลในการดํารงชีวิต สงผลตอการปรับตัวใหเขากับสังคม  สิ่งเหลาน้ีจะรวมตัวและ
สรางแบบแผนทัศนคติของแตละบุคคลขึ้น
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องคประกอบของทัศนคติ
Thurstone และ Fishbein กลาววา ทัศนคติมีองคประกอบ 3 สวน (Three Component of

Attitude) คือ ความรูความเขาใจ (Cognitive Component) ความรูสึก (Affective Component) และ
ความต้ังใจกระทํา (Cognative Component) โดยแสดงไดดังรูปภาพ

ภาพท่ี 2.1 : แสดงองคประกอบของทัศนคติ

ที่มา : Marios Koufaris Consumer behavior and marketing action หนา 205

จากภาพที่ 2.1 อธิบายไดวา ความรูความเขาใจประกอบไปดวยความรู ความหมาย ความ
เขาใจ หรือความเชื่อตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง มีจุดมุงหมายนํามาวิเคราะห เพื่อนําไปสูการประเมินตัดสินใจ
ชอบหรือไมชอบ ในดานความรูสึกจะประกอบไปดวยอารมณ ความรูสึกจากการกระตุนของสิ่งเรา
ซึ่งความรูสึกชอบหรือไมชอบเหลาน้ี อาจจะเกิดขึ้นทั้งที่ยังไมรูสึกตัวและไมมีความรูความเขาใจตอ
สิ่งน้ันๆก็ได และเมื่อสามารถจดจําความรูสึกเหลาน้ันไวไดแลว จะกอใหเกิดความต้ังใจตอการทํา

องคประกอบความรูความเขาใจ
(Cognitive Component)

ความเชื่อ (Beliefs)

องคประกอบความรูสึก
(Affective Component)

การประเมิน (Evaluation)
องคประกอบความตั้งใจกระทํา

(Cognative Component)

ความตั้งใจจะซ้ือ (Intention of buy)

พฤติกรรม
(Behavior)
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สิ่งใดสิ่งหน่ึงเพื่อประโยชนของเร่ืองดังกลาว เน่ืองจากการเอนเอียงของทัศนคติจะมีอิทธิพลตอการ
รวบรวมความคิดตัดสินใจ และกอใหเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคในที่สุด

DelI. Hawkins, Roger J. Best และ Kenneth A. Coney อธิบายถึงองคประกอบของทัศนคติ
ดังน้ี

1.องคประกอบทางดานความรู (Cognitive component : learn) ประกอบดวยความเชื่อของ
ผูบริโภคเกี่ยวกับ “วัตถุ” อยางใดอยางหน่ึง เชน ความเชื่อตอสินคาประเภทใดประเภทหน่ึงวาเปน
สินคาที่ดีที่สุด ราคาถูก คุณภาพดี ซึ่งความเชื่อดังกลาวอาจไมเปนความจริงเสมอไป

2. องคประกอบทางดานความรูสึก (Affective  component : feel) คือ ปฏิกิริยาทางดาน
ความรูสึกหรืออารมณที่มีตอวัตถุอยางใดอยางหน่ึง หรือกลาวอีกนัยหน่ึง คือ ความรูสึกทั้งในแง
บวกหรือแงลบของผูบริโภคที่มีตอวัตถุอยางหน่ึง อันแสดงถึงระดับความชอบหรือไมชอบวามีมาก
นอยเพียงไร ตัวอยางเชน ผูบริโภคอาจกลาววา “ฉันชอบโคก ไดเอท” “ฉันชอบโยเกิรต” เปนการ
แสดงผลของการประเมินทางดานอารมณหรือความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑน้ัน บุคคลอาจมีความ รูสึก
ชอบหรือไมชอบตางกัน จากความเชื่อเหมือนกัน จากตัวอยางขางตนผูบริโภคอาจมีความเชื่อวา (1)
โคก ไดเอท มีคาเฟอีน และ (2) คาเฟอีนทําใหไมงวงนอน ความเชื่อเหลาน้ีอาจเปนเหตุใหบุคคลบาง
คนตอบสนองหรือแสดงความรูสึกทางบวก เชน นักศึกษาที่กําลังเตรียมตัวสอบ เปนตน ในขณะที่
บางคนอาจตอบสนองหรือแสดงความรูสึกในทางลบ เชน ผูที่ตองการด่ืมบางอยางกอนนอน แตไม
ตองการใหนอนไมหลับ เปนตน

3. องคประกอบทางดานพฤติกรรม (Behavioral  component) หมายถึง แนวโนมที่จะตอบ
สนอง (tendency to response) ในลักษณะอยางใดอยางหน่ึงตอวัตถุ หรือกิจกรรม เชน ตัดสินใจที่จะ
ซื้อหรือไมซื้อโคก ไดเอท หรือแนะนําใหผูอ่ืนซื้อหรือเสนอ ใหซื้อตราใหม บางคร้ังแมวาผูบริโภคมี
ทัศนคติในทางบวกตอผลิตภัณฑ แตก็มิไดหมายความวาผูบริโภคจะรีบออกไปซื้อผลิตภัณฑน้ันทันที
เขาอาจจะยังไมจําเปนในขณะน้ัน อาจไมสามารถซื้อไดเพราะยังไมมีเงินพอ อาจจะตองซื้อสิ่งอ่ืน
กอนที่มีความสําคัญมากกวา หรืออาจจะรอใหสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัวเขารวมพิจารณาดวย
เปนตน

คุณสมบัติของทัศนคติ
อดุลย จาตุรงคกุล (2539) กลาวถึง คุณสมบัติของของทัศนคติไววา ทัศนคติของผูบริโภคมี

แนวทางและความเขมขนตางกันทัศนคติเปนพื้นฐานของผูบริโภคที่จะปฏิบัติตอปญหาทางการ
ตลาดในทางที่ดี หรือไมดี ทัศนคติในทางที่ดีจะกอใหเกิดความโนมเอียงกับผูบริโภคที่จะปฏิบัติ
(Act) หรือมีปฏิกิริยา (React) ในทางที่ดีตอผลิตภัณฑหรือรานคา ทัศนคติในทางที่ไมดีจะกอ
ปฏิกิริยาในทางตรงกันขาม คือ ละเวนที่จะปฏิบัติในบางสถานการณ การที่เราไดทราบวาทัศนคติ
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ของผูบริโภคมีแนวคิดที่ดีหรือไมดีน้ันไมเปนการเพียงพอยังมีระดับความรูสึก (Degree of Feeling)
เกี่ยวของกับทัศนคติของผูบริโภคไมวาแนวทางของทัศนคติจะเปนไปในทางใด เชน ความชอบมาก
ไปถึงนอย ทัศนคติของผูบริโภคเปนศูนยกลางของผลที่แสดงออก ผูบริโภคสามารถที่จะประเมิน
ทัศนคติของเขาที่มีตอผลิตภัณฑวา ดีมาก ดีปานกลาง หรือดี และในทํานองเดียวกันก็อาจประเมิน
ไดกับทัศนคติที่ไมดี

กลาวโดยสรุป ทัศนคติเปนแนวโนมของพฤติกรรมทั้งในทางที่ดีและไมดี อีกทั้งเปนตัว
กําหนดขอบเขตในการตัดสินความชอบ หรือ ไมชอบตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ผูบริโภคมักมีทัศนคติตอสิ่ง
ใดสิ่งหน่ึงโดยมีประสบการณที่เปนพื้นฐานในการกอใหเกิดทัศนคติในแงมุมตางๆ ทัศนคติอาจ
เกิดขึ้นจากประสบการณ หรือจากบุคคลที่เคยรวมสื่อสารตอกันแลวมีผลตอทัศนคติของตน คือ การ
สื่อสารที่จะเปนตัวควบคุม หนทางในการสรางความเขาใจและทัศนคติที่ดี ดังแนวคิดเกี่ยวกับการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการดังตอไปน้ี

2 . แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดแบบบูรณาการ
ความหมายของการตลาดแบบบูรณาการ
Don Schultz (1994) ไดกลาววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึงกระบวนการ

ของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาด ที่ตองใชการสื่อสารเพื่อการโนมนาวใจหลายรูปแบบ
กับกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง โดยมีเปาหมาย คือ การที่จะมุงสรางพฤติกรรมของกลุมเปาหมายให
สอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินคา (Brand Contacts)
เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปาหมายจะไดรูจักสินคาที่จะนําไปสูความรู ความคุนเคย และความเชื่อมั่นใน
สินคายี่หอใดยี่หอหน่ึง

ในขณะที่ Shimp (2000) กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเปนกระบวนการการ
พัฒนาและนํารูปแบบตางๆ ของโปรแกรมการสื่อสารไปใช เพื่อจูงใจผูบริโภคอยางตอเน่ือง โดยที่มี
จุดมุงหมายเพื่อใหมีอิทธิพลโดยตรงตอพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย ซึ่งมีการ
พิจารณาชองทางทั้งหมดที่ตราสินคา หรือบริษัทสามารถติดตอกันระหวางผูบริโภคสินคาหรือ
บริการได โดยชองทางน้ันจะตองมีศักยภาพในการสงสารไปยังผูบริโภค นอกจากน้ีการสื่อสารการ
ตลาดแบบบูรณาการ ยังตองใชรูปแบบการสื่อสารตางๆ ที่เขางายและมีความสัมพันธกับผูบริโภค
เพื่อที่จะทําใหผูบริโภคสามารถเขาใจในสิ่งที่จะสื่อกับเขาได

Kotler (2003) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการวา เปนแนวคิดที่
อยูภายใตการจัดการรวบรวม (Integrated) และบริหารงานรวมกัน (Co-Ordinates) ของบริษัท
เกี่ยวกับชองทางตางๆ ที่ใชในการสื่อสารกับผูบริโภค เพื่อที่จะสงสารไปอยางชัดเจน และได
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ขอความที่เหมาะสมเกี่ยวกับองคกรและตัวสินคาหรือบริการ ในขณะที่ Pickton และ Broderick
(2001) ไดกลาววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับการจัดการ
และระบบการบริหารงานขององคกรในการวิเคราะห วางแผน นําไปปฏิบัติ และการควบคุมการ
สื่อสารการตลาดทั้งหมด สื่อ ขอความ และเคร่ืองมือในการสงเสริมการขาย โดยเนนไปยังกลุมผูรับ
สารที่เฉพาะเจาะจง โดยคํานึงถึงเศรษฐกิจ ประสิทธิผล ประสิทธิภาพ การยกระดับ และความ
สอดคลองกันของการสื่อสารการตลาด เพื่อที่จะพยายามใหเกิดความสําเร็จในการแนะนําสินคาหรือ
บริการที่กําหนดไว และใหบรรลุวัตถุประสงคในการสื่อสารการตลาดขององคกร

Arens และ Bovee (1994) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไว
อยางกวางๆ  วาเปนแนวความคิดในการสรางและเพิ่มพูนความสัมพันธอันจะเปนประโยชนตอ
ธุรกิจ ผูบริโภค ตลอดจนสาธารณชน โดยการพัฒนา และประสานกลยุทธการสื่อสารที่จะสราง
ความแข็งแกรงแกธุรกิจ และผลิตภัณฑ ดวยการใชสื่อที่หลากหลาย (Variety media) ในขณะที่
Phelps และ Johnson (1996) ไดกลาววา การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เปนการใชเคร่ืองมือ
ตางๆ โดยจะตองสามารถรักษาภาพลักษณ ตําแหนงผลิตภัณฑ สารตางๆ และเน้ือหาของโฆษณาให
มีความชัดเจน และมีความคงที่ในการสื่อไปยังผูบริโภค

เสรี วงษมณฑา (2530) การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing
Communication : IMC) วา หมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่
ตองใชการจูงใจหลายรูปแบบ กับกลุมเปาหมายอยางตอเน่ือง เปาหมายของ IMC คือ การที่มุงสราง
พฤติกรรมของกลุมเปาหมายใหสอดคลองกับความตองการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อ
สารตราสินคา (Brand contracts) เพื่อใหผูบริโภคเปาหมายไดรูจักสินคาที่จะนําไปสูความรู ความ
คุนเคย และความเชื่อมั่นในตราสินคาใดตราสินคาหน่ึง ซึ่ง IMC เปนวิธีการพื้นฐานในการสํารวจ
กระบวนการติดตอสื่อสารกับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย

การดําเนินการตลาดแบบบูรณาการ
ประดิษฐ  ชุมพลเสถียร (2547) ไดกลาวถึงการดําเนินการตลาดแบบบูรณาการมี 5 ประการ

ดวยกัน คือ
1. IMC จะใชการติดตอสื่อสารหลายรูปแบบกับลูกคา (IMC coordinate multiple customer

communication) ซึ่งอยูภายใตแผนเดียวกัน (Single plan) และจุดมุงหมายเดียวกัน IMC ตระหนัก
วาบุคคลสะสมขอมูลตลอดเวลาและขอมูลที่สะสม จะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อ ดังน้ันจึงควรมีการ
ปอนขอมูลใหกับลูกคาดวยวิธีการตาง ๆ เชน การโฆษณา  การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการ
ขาย การตลาดทางตรง การตลาดโดยจัดเหตุการณพิเศษ เปนตน
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2. IMC จะเร่ิมตนที่ลูกคาไมใชผลิตภัณฑ (IMC starts with the customer not the product)
จุดเร่ิมตนในการติดตอสื่อสารของผลิตภัณฑคือการคนหาวิธีการที่จะติดตอสื่อสารถึงประโยชน
เกี่ยวกับลูกคากลุมเปาหมายโดยเร่ิมตนที่ความรูสึกนึกคิดของลูกคา คนหาสิ่งที่มีคุณคาในสายตา
ลูกคาแลวจึงยอนกลับไปศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑจากน้ันจึงระบุโครงสรางของขาวสารซึ่งผู
ติดตอกับผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย

3. IMC พยายามคนหาการติดตอสื่อสารทั้งที่ใชคนและที่ใชสื่อ (IMC uses non median ad
media) จากจุดเร่ิมตนที่วาลูกคาทุกคนมีความเปนเอกลักษณดังน้ัน จึงตองตอบสนองโดยการติดตอ
สื่อสารที่มีลักษณะเฉพาะบุคคลใหดีที่สุด เร่ิมตนที่ฐานขอมูลคอมพิวเตอรใน IMC ซึ่งมีขอมูลที่
เพียงพอตอความตองการของลูกคาเฉพาะบุคคล ทําใหเกิดประสิทธิผลเกี่ยวกับการใชขาวสารใน
การสงเสริมการตลาดไดดียิ่งขึ้น จากประเด็นน้ีสามารถจัดประเภทผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย ดังน้ี
ผูใชที่ภักดีตอตราสินคา (Loyal brand user) ผูใชสินคาของคูแขงขัน (Competitive user) ผูใชที่
เปลี่ยนตราสินคา (Swing user)

สวนสําคัญของ IMC อีกประการหน่ึงคือการพิจารณาวาลูกคามีความคิดเกี่ยวกับตราสินคา
ในผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหน่ึงเปนเครือขายตราสินคา (Brand network) และคนหาวิธีการที่ติดตอ
สื่อสารเกี่ยวกับตราเหลาน้ีซึ่งเปนการติดตอสื่อสารกับตราสินคา (Brand contacts) ดวยขอมูลน้ีจะ
เร่ิมตนโดยการกําหนดวัตถุประสงคสําหรับแตละชนิดของผูใชแลวจึงใชเคร่ืองมือการติดตอสื่อสาร
ที่เหมาะสมที่สุด

4. IMC จะสรางการติดตอสื่อสารแบบสองทางกับลูกคา (IMC creates two – way
communication with customer) IMC มุงสรางใหเกิดการตอบสนองดานพฤติกรรมลูกคา รับฟง
ความคิดเห็นและความตองการลูกคา

5 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) โดยใชเคร่ืองมือทางการตลาดตางๆ เชน การ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรง
การตลาดเชิงกิจกรรม การจัดแสดงสินคา เปนตน โดยผสมผสาน หลักการตลาด (4P’s) ดังน้ี

5.1) เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด (Marketing Mix : 4P’s) เสรี วงษมณฑา (2540)
กลาววา

5.1.1) Product คือ สินคาหรือบริการที่นําเสนอใหกับลูกคาแนวทางการ
กําหนดตัว Product ใหเหมาะสมโดยวิเคราะหวากลุมเปาหมายตองการอะไร โดยทั่วไปแนวทางที่
จะทําสินคาใหขายไดมีอยู 2 กรณี ดังน้ี 1) สินคาที่มีความแตกตาง โดยการสรางความแตกตางน้ัน
จะตองเปนสิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจริงวาตางกัน 2) สินคาที่มีราคาตํ่าน่ันคือการยอมลดคุณภาพ
ในบางดานที่ไมสําคัญลงไป เชนสินคาที่ผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไมดี นักพอใชงานได
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5.1.2) Price คือ ราคา การต้ังราคาในที่น้ีจะเปนการต้ังราคาใหเหมาะสม
กับ ผลิตภัณฑ และกลุมเปาหมาย ราคาคือตัวบงบอกภาพลักษณของสินคาที่สําคัญ

5.1.3) Place คือ วิธีการนําสินคาไปสูมือของลูกคา หลักของการเลือกวิธี
กระจายสินคา  โดยคํานึงถึงสินคาคืออะไร และกลุมเปาหมายคือใคร หากกลาวถึงธุรกิจที่เปนการ
ขายหนาราน Place ในที่น้ีคือ  ทําเล ควรเลือกสถานที่ที่ใหเหมาะสมกับสินคาของเชนกัน

5.1.4) Promotion คือ การทํากิจกรรมตางๆ  เพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะ
สินคา เชนโฆษณาในสื่อตางๆ หรือการทํากิจกรรม ที่ทําใหเกิดการซื้อสินคา เชน     การลดราคา
ประจําป

โดยการสื่อสารน้ันจะตองสอดคลองไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อวัตถุประสงคเดียวกัน
ข้ันตอนการวางแผนการตลาดแบบบูรณาการ
ประดิษฐ  จุมพลเสถียร (2547) ไดกลาวถึงขั้นตอนการวางแผนการสื่อสารการตลาด ดังน้ี
1. วิเคราะหปญหาและโอกาส (An Analysis of Problem and Opportunities) คือ การ

รวบรวมขอมูล ซึ่งไดจากการวิจัยกับการใชประสบการณ และนํามาวิเคราะหสถานการณเปนปญหา
และโอกาสทางการสื่อสาร ในขั้นตอนน้ีสามารถนําหลักการตลาดในเร่ืองการทํา SWOT Analysis
มาใชในการวิเคราะหปญหาและโอกาสทางการสื่อสาร โดยจะวิเคราะหถึงผลกระทบตอการสื่อสาร
ถึงกลุมเปาหมายเปนหลัก

2. กําหนดวัตถุประสงค (Determine the Objectives) วัตถุประสงคทางการสื่อสารเปนเร่ือง
เกี่ยวกับการแกปญหาในเร่ืองภาพลักษณ ทัศนคติ การรับรู การรับขาวสาร เปนตน สิ่งที่ควรจดจํา
คือ การสื่อสารการตลาด ไมสามารถกอใหเกิดยอดขายในสินคาที่มีจุดออนเร่ืองสรรพคุณของตัว
ผลิตภัณฑ หรือการต้ังราคาไมเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและสินคาที่มีการกระจายสินคานอย

3. การเลือกผูรับสาร (Select the Target Audience) กลุมเปาหมายทางการตลาด    คือ กลุม
คนที่มีอํานาจซื้อสินคาและมีความตองการสินคา ในขณะที่ผูรับสาร คือกลุมคนที่ตองการสื่อสารซึ่ง
มีอํานาจที่ใหญกวา เทากับ หรือเล็กกวากลุมเปาหมายทางการตลาด ขึ้นอยูกับขอจํากัดของเคร่ืองมือ
สื่อสารที่เลือกใช วัตถุประสงคทางการตลาดและงบประมาณในการสื่อสาร

4. การเลือกเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด (Select the Marketing Communication Mix) จะ
ขึ้นอยูกับผูรับสารแตละกลุม ปญหาทางการตลาดที่เกิดขึ้นและลักษณะสินคาบริโภคหรือสินคา
อุตสาหกรรม โดยผูวางแผนสื่อสารจะตองพิจารณาควบคูไปกับการศึกษาจุดแข็งและจุดออนของ
เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดแตละชนิด

5. เลือกกลยุทธขาวสาร (Select the Message Strategy) คือ การกําหนดวาจะบอกอะไรให
กลุมเปาหมายทราบเกี่ยวกับตัวสินคาหรือองคกร ซึ่งควรจะเปนการกําหนดตําแหนงของแบรนด
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และบุคลิกของแบรนดที่จะสื่อสารใหกลุมเปาหมายรับรู โดยลักษณะขอความของขาวสารที่เสนอ
ใหกลุมเปาหมายรับรูน้ันอาจแตกตางกัน เน่ืองจากกลุมเปาหมายแตละกลุมมีความตองการที่
แตกตางกันทั้งดานความรู ฐานะ เพศ วัย และการศึกษา โดยขาวสารที่จะสงใหกลุมเปาหมายน้ัน
จะตองมีความสม่ําเสมอในการสื่อสารเพื่อสรางเอกลักษณทางการสื่อสาร (Communication
Identity) โดยใหเคร่ืองมือสื่อสารแตละประเภทสื่อใหกลุมเปาหมายทราบ

6. กําหนดงบประมาณในการสื่อสาร (Determine a Budget) งบประมาณมีความสําคัญตอ
การเลือกใชเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด ในการกําหนดงบประมาณอาจขึ้นอยูกับวัตถุประสงค
การตลาด นโยบายของบริษัทและสภาพการแขงขันเปนหลัก

7. การดําเนินงานตามกลยุทธ (Implementation the Strategy) จะตองกําหนดเปนแผนงาน
และการดําเนินงานไดแก

7.1) กําหนดรายละเอียดของแผนงานสื่อสาร ซึ่งประกอบดวยประเภทของสื่อที่
ใช วัน เวลา ขนาดและกระบวนการผลิตชิ้นงาน

7.2) มีความมั่นใจวาองคประกอบตางๆ ในการสื่อสารสามารถดําเนินการไดและมี
การมอบหมายหนาที่ใหแกบุคคลที่เกี่ยวของ

7.3) ควบคุมผูเกี่ยวของและกิจกรรมตางๆ วามีการดําเนินงานที่ถูกตอง      ในการ
ปฏิบัติควรมีการเผื่อเวลา (Lead Time) ในการดําเนินกิจกรรมตางๆ ดวยเพื่อไมใหเกิดปญหาและขอ
ขัดแยงจากการทํางาน

8. การประเมินผล (Evaluate the Results) หลังจากการดําเนินงานตามแผนการสื่อสารแลว
จําเปนตองการประเมินผลวาสามารถบรรลุวัตถุประสงคหรือไม  เพื่อเปนขอมูลและแกไข
ขอบกพรองในการสื่อสารคร้ังตอไป

โดยสรุป การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน หมายถึง การนําเคร่ืองมือในการสื่อสารทาง
การตลาดหลายๆ เคร่ืองมือมาใชไปในแนวทางเดียวกันเพื่อวัตถุประสงคเพื่อใหกลุมเปาหมายไดรับ
รูถึงขอมูลของสินคา หรือบริการที่ไดสื่อสารออกไป อีกทั้งยังสามารถสรางความสัมพันธอันดีกับ
กลุมผูบริโภค ทําใหผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราซื้อ และซื้อซ้ําอีกทั้งการสื่อสารการตลาดแบบ
ผสมผสานจะประสบความ สําเร็จไดน้ันจะตองสามารถสรางความสัมพันธที่ดีระหวางตราสินคากับ
กลุมเปาหมาย ซึ่งเปนเปนกลยุทธอยางหน่ึงในการที่จะทําใหกลุมเปาหมายตัดสินใจซื้อสินคา

เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
เสรี วงษมณฑา (2540) ไดกลาวถึงเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการไดดังน้ี
1. การโฆษณา (Advertising) การสื่อสารที่มีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร จูงใจ และเตือน

ความทรงจําเกี่ยวกับสินคา (Goods) และบริการ (Service) หรือความคิด (Ideas) ซึ่งสามารถระบุผู
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อุปถัมภรายการ (ผูผลิตหรือผูจําหนายสินคาที่โฆษณา) ได สื่อที่ใชในการโฆษณาเชน หนังสือพิมพ
โทรทัศน วิทยุ ปายโฆษณาตาง ๆ เปนตน ซึ่งการโฆษณาเปนรูปแบบของการสรางการติดตอ สื่อ
สารตราสินคา (Brand contact) ที่เปนที่นิยมใชที่สุด 2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal
selling) เปนรูปแบบการติดตอสื่อสารจากผูสงสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง เปนการติดตอสื่อสาร
ระหวางบุคคล (Interpersonal communication) ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับ
ขาวสารไดทันที

3. การสงเสริมการขาย (Sale promotion) เปนเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อ
หรือขายผลิตภัณฑ หรือเปนสิ่งที่จูงใจที่มีคุณคาพิเศษที่กระตุนหนวยงานขาย (Sale force) ผูจัด
จําหนาย (Distributors) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิด
การขายในทันทีทันใด หรือเปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อที่ใชสนับสนุนการโฆษณา และ
การขายโดยใชพนักงานขาย ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ ทําใหเกิดการทดลองใช หรือการซื้อโดย
ลูกคาคนสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย 4. การประชาสัมพันธ (Public Relation:
PR) หมายถึง การติดตอสื่อสารโดยมีวัตถุประสงคเพื่อสรางทัศนคติ ความเชื่อถือ และภาพลักษณที่
ดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ ตลอดจนเปนการใหความรูในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือแกไขขอผิดพลาด
ในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การประชาสัมพันธทําหนาที่ตอไปน้ี (1) สรางความสัมพันธอันดีระหวาง
องคการกับประชาชนทั่วไป (2) เผยแพรผลิตภัณฑ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและสถาบัน
ตางๆ (3) การติดตอสื่อสารโดยจะรวมการติดตอสื่อสารเพื่อใหเกิดความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ของบริษัท (4) คุมครองประชาชน เปนความพยายามที่จะตอตานสิ่งที่ผิดกฎหมายและสงเสริมการ
กินดีอยูดีของประชาชน (5) การแนะนําเปนการจัดหาคําแนะนําทั่วๆ ไปแกบริษัทถึงสิ่งที่เกิดขึ้นใน
สังคม สิ่งที่บริษัทควรทําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือการปรับปรุงการติดตอสื่อสาร (6) การทํา
ประโยชนใหกับสังคม 5. การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรง (Direct marketing หรือ Direct
Response Marketing) หมายถึง การตลาดที่มีปฏิกิริยาระหวางกัน ซึ่งใชสื่อโฆษณาหน่ึงสื่อขึ้นไป
เพื่อใหมีการตอบสนอง หรือการซื้อขาย ที่สามารถวัดผลได หรือเปนการสื่อสารโดยตรงกับ
ผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด เพื่อกอใหเกิดการตอบสนอง
โดยตรง 6. กิจกรรมเชิงการตลาด (Event marketing) การจัดกิจกรรมพิเศษ เชน (1) การประกวด
(Contest) (2) การแขงขัน (Competition) (3) การฉลอง (Celebration) (4) การเปดตัวสินคาใหม
(Launching) เปนการสื่อสารการตลาดที่สามารถจูงใจใหผูบริโภคเขามามีสวนรวมได และสามารถ
วัดผลไดดวยจํานวนของผูที่เขามามีสวนรวมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมที่เกิดขึ้น หาก
กิจกรรมพิเศษ (Event) ที่จัดขึ้น เปนกิจกรรมที่มีความสรางสรรค (Creativity) กิจกรรมน้ันก็จะ
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ไดรับความสนใจจากสื่อมวลชนสงผลกระทบที่ดีตอกิจกรรม และกอใหเกิดการสื่อสารรูปแบบ
อ่ืนๆ เปนผลตามมาหรือที่เรียกวาเปนกิจกรรมแพรหลาย (Spin-off effect)

7. การจัดแสดงสินคา (Display) วัตถุประสงคในการจัดแสดงสินคามีดังน้ี (1) เพื่อดึงดูด
ผูบริโภคเขามา ณ จุดซื้อ เน่ืองจากผูบริโภคดูสื่อนอยลง และมีการแขงขัน ณ จุดขายที่รุนแรงยิ่งขึ้น
(2) ใชเปนเคร่ืองมือตอกย้ําจุดขาย (Selling point) ของสินคา โดยเฉพาะสินคาที่นําเขาสูตลาดใหม
(Launching) (3) เพื่อเสริมการสื่อสารเกี่ยวกับการสงเสริมการขาย (Sales promotion) ใหมีความโดด
เดนในการจัดแสดงสินคาเรียกวา “กองโชว” กองโชวจะอยูในพื้นที่พิเศษ ตามทางเดินหนาประตู
ระเบียงราน หรือในพื้นที่ที่จัดใหโดดเดน (Outstanding) มากกวาปกติ

8. โชวรูม (Showroom) เปนการติดตอสื่อสารทั้งทางเดียวและสองทาง (One-way and two
way communication) การใชโชวรูมเปรียบเสมือนกับการใชปายโฆษณา (Billboard) ปายโฆษณา
อาจจะมีปญหาวาอยูเหนือระดับสายตา แตโชวรูมอยูในระดับสายตา โชวรูมที่ดีควรอยูในจุดชุมชน
ที่มีคนผานไปมาอยูตลอดเวลา ตัวอยางเชน สี่แยก ซึ่งเปนจุดที่รถติด ตรงหัวมุมถนน เปนตน

9. การจัดศูนยสาธิตการทํางานของสินคา (Demonstration center) สินคาบางอยางจะขาย
ไดก็ตอเมื่อมีการสาธิตการทํางานของสินคา เชน ขายเคร่ืองสําอางตองมีการสาธิตการแตงหนา ทํา
ใหกลุมเปาหมายที่มาชมการสาธิตเกิดความเขาใจและเกิดการเรียนรู เน่ืองจากไดอยูในสถานการณ
ที่เกิดขึ้นจริง บางคร้ังพนักงานขายอาจจะใหผูบริโภคไดทดลองใชสินคาดวยตนเอง

10. การจัดสัมมนา (Seminar) การจัดสัมมนาถือวาเปนเคร่ืองมือในการติดตอสื่อสารตรา
สินคา (Brand contact point) อีกรูปแบบหน่ึง การจัดสัมมนาใชในกรณีตอไปน้ี

10.1) ตองการการยืนยันสนับสนุน (Endorsement) จากผูนําทางความคิดหรือ
ผูทรงคุณวุฒิหลายคร้ังที่นักสื่อสารการตลาดใชชื่อของผูทรงคุณวุฒิมาสนับสนุนสินคาของเขา โดย
การจัดสัมมนาและเชิญผูทรงคุณวุฒิหรือผูที่มีความรูเปนอยางดี (Authority) ในผลิตภัณฑน้ันๆ (ใน
เร่ืองน้ันๆ) มาเปนผูนําสัมมนา การที่ประธานบริษัทหรือเจาของสินคาพูดวาสินคาของตัวเองดี
อยางไรจะไมมีนํ้าหนักเทากับการที่ผูทรงคุณวุฒิเปนผูพูด

10.2) เมื่อสินคาน้ันตองการใหความรูกับผูใช ในกรณีที่เปนสินคาใหมมีแนว
ความคิดใหมๆ ซึ่งถาปราศจากความรูความเขาใจแลวจะไมเกิดความนิยมในตัวสินคาน้ัน จึงตอง
อาศัยการสัมมนาเขาชวย

10.3) ตองการรักษาลูกคาเอาไว สินคาหลายชนิดสามารถรักษาลูกคาไวดวยการ
จัดสัมมนา ตัวอยางในกรณีของสถาบันลดนํ้าหนัก เมื่อผูบริโภคทราบวายาตัวน้ีสามารถซื้อไดจาก
รานขายยาทั่วไปก็จะไมไปพบหมออีก แตจะไปซื้อยามารับประทานเอง หรือบางคร้ังสมาชิกที่มาใช
บริการอาจเกิดความเบื่อหนายกับการจราจรที่ติดขัด หรือการออกนอกบาน จึงซื้อเคร่ืองมือตางๆ ไป
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ใชเองที่บาน ทําใหตองสูญเสียสมาชิกไป ดังน้ันสถาบันลดนํ้าหนักควรจัดใหมีการสัมมนาระหวาง
สมาชิกเปนระยะ ๆ ประมาณเดือนละคร้ัง โดยใชหัวขอที่นาสนใจ เชน ลดนํ้าหนักอยางไรใหถูกวิธี
เพื่อรักษาลูกคาไว

10.4) ใชในการฉลองเหตุการณพิเศษ (Special occasion) ในกรณีน้ีอาจใชรวมกับ
การสัมมนาที่มุงสูคนกลาง พนักงานขาย หรือสมาชิก

11. การจัดนิทรรศการ (Exhibition) เปนเคร่ืองมือการติดตอสื่อสารตราสินคา (Brand
contact) ที่ทําใหเกิดความเขาใจและเกิดการตอบสนองไดโดยตรง เน่ืองจากสินคาบางชนิดสามารถ
สรางความประทับใจใหกับลูกคาไดดวยวิธีการสาธิต หรือการแสดงรายละเอียดแบบเจาะลึก การ
สื่อสารกันดวยสื่อไมสามารถทําใหเกิดความเขาใจไดดีเทากับการไดเห็นของจริง ดังน้ันสินคาบาง
ชนิดจึงจําเปนตองใชการจัดนิทรรศการ ซึ่งจะนิยมใชมากในกรณีตอไปน้ี

11.1) เมื่อรายละเอียดของสินคามีมากเกินกวาจะถายทอดไดดวยโฆษณา
11.2) เมื่อรายละเอียดของสินคาน้ันสามารถสรางความประทับใจ หรือความ

รูสึกที่ดีใหกับผูบริโภคได
11.3) เมื่อการสาธิตการทํางานของสินคาสามารถสรางความประทับใจ  ใหกับ

ผูบริโภค ทําใหผูบริโภคสนใจซื้อสินคาได
11.4) เมื่อสินคาน้ันสามารถทําใหเกิดการติดตอสื่อสาร แบบ 2 ทาง (Two –

way communication) ไดซึ่งในกรณีน้ีตองมีพนักงานขายอยูประจําจุดที่จัดแสดงนิทรรศการดวย
12. การจัดศูนยฝกอบรม (Training center) เปนการสื่อสารตราสินคา (Brand contact)ใน

ลักษณะการใหขาวสารตราสินคาผานการฝกอบรม ธุรกิจบางชนิดทําใหสินคาแข็งแกรงขึ้นโดยการ
จัดต้ังศูนยฝกอบรมตัวอยางเชน ดุสิตธานีมีโรงเรียนสอนการโรงแรม บริษัทธนบุรีประกอบรถยนต
มีการจัดฝกอบรมพนักงานเปนเวลา 6 เดือน ที่ประเทศเยอรมันนี เปนตน

13. การใหบริการ (Services) เปนการสื่อสาร (Communication) ที่สําคัญที่สุดอยางหน่ึงถามี
การใหบริการที่ดี ลูกคาจะรูสึกประทับใจ เพราะลูกคาน้ันตองการไดรับความเอาใจใส ดังน้ันบริษัท
จึงจําเปนตองพัฒนาการใหบริการในจุดทุกจุดที่ตองพบกับลูกคา (Point of encounter) ไมวาจะเปน
ในสวนของพนักงานตอนรับ พนักงานรับโทรศัพท ซึ่งถึงแมจะไมไดเห็นหนากันแตก็มีการรับรูกัน
ดวยเสียง พนักงานรักษาความปลอดภัย พนักงานสงของ พนักงานขาย ฝายซอม ฝายติดต้ัง ซึ่งจะ
ตองใหบริการแบบไรรอยตะเข็บ คือทําใหราบร่ืนไมมีการสะดุด การใหบริการที่ดี (Good services)
จะกอใหเกิดการรับรูในตราสินคา (Brand knowledge) และเปนการเสริมสรางภาพลักษณที่ดีใหกับ
บริษัท สินคาบางประเภทควรมีการใหบริการแกลูกคาตัวอยางเชน การบริการหลังการขาย เปนตน
การใหบริการที่ดีน้ันไมไดหมายถึงเฉพาะการที่พนักงานมีนิสัยดี ยิ้มแยมแจมใส พูดจาไพเราะ หรือ
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บริการรวดเร็วเทาน้ัน แตหมายถึงกิจกรรมเพิ่มเติม (Additional activity) ซึ่งเปนบริการพิเศษที่มอบ
ใหลูกคา ทั้งกอนการขายและหลังการขาย ซึ่งถือเปนโอกาส (Opportunities) ในการสรางมูลคาเพิ่ม
(Create value added) ถาบริษัทไมใสใจในการใหบริการ ก็จะทําใหเกิดชองวางในการสรางมูลคา
(Value gap) เปนชองวางใหคูแขงขันแทรกเขามาได

14. พนักงาน (Employee) ถือวาเปนผูที่ใหการประชาสัมพันธที่ดีที่สุด (The best PR
officer) ดังน้ันถาตองการสรางคุณคาใหกับตราสินคา จะตองมีการประชาสัมพันธที่ดีกับพนักงาน
ในเร่ืองเกี่ยวกับการสงเสริมสินคาของบริษัท มีการจัดการทรัพยากรมนุษยที่ดี (Good Human
Resources Management; HRM) ซึ่งจะทําใหพนักงานมีความรูสึกจงรักภักดีตอบริษัทและพรอมที่
จะสงเสริมสินคาของบริษัท ดังน้ันพนักงานจึงเปนผูติดตอสื่อสารในตราสินคาที่ดีในการสราง
คุณคาใหกับตราสินคา

15. การบรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง สิ่งที่บรรจุหรือหอหุมผลิตภัณฑ ซึ่งถือวาเปนจุด
ในการติดตอสื่อสารตราสินคา (Brand contact point)

หนาที่ของบรรจุภัณฑ
15.1) เพื่อบอกขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
15.2) เพื่อบอกตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning)
15.3) เพื่อเผยแพรสโลแกนหรือคําขวัญของสินคา
15.4) เพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ โดยการบอกเลาเร่ืองราวตาง ๆ
15.5) เพื่อบอกสวนผสม (Ingredient) ของผลิตภัณฑซึ่งใชเปนจุดขายของ

สินคาน้ันได
15.6) เพื่อบอกถึงวิธีการใชสินคา
15.7) เพื่อสรางความแตกตางใหกับตราสินคา โดยการใชขอความหรือใหขอมูล

พิเศษเพื่อแสดงจุดเดนตางๆ ของสินคา
การใชบรรจุภัณฑเปนเคร่ืองมือในการสื่อสาร (Communication) สามารถใสอะไรเขาไปใน

บรรจุภัณฑไดมากมาย ไมวาจะเปนสโลแกน ตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) ขอความเฉพาะอยาง
หรือหลักฐานพิสูจนชื่อเสียง (Identity statement)

16. การใชยานพาหนะของบริษัทเคลื่อนที่ (Transit) เปนการใสชื่อหรือสัญลักษณของ
สินคาบนยานพาหนะของบริษัท ไมวาจะเปนกระบะ รถรับสงพนักงาน รถมอเตอรไซด รถตู หรือ
สิ่งของอ่ืนๆ ที่เคลื่อนที่ได เมื่อพาหนะเหลาน้ีเคลื่อนไป หรือเมื่อรถของบริษัทไปจอดที่ใดก็ตามจะมี
ผูพบเห็นสื่อเคลื่อนที่เหลาน้ี
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17. การใชปายตางๆ (Signage) ปายโฆษณาเปนสื่อกลางแจง มีจุดมุงหมายเพื่อการโฆษณา
ประชาสัมพันธเกี่ยวกับสินคาและบริการ ปายโฆษณามีหลายประเภท เชน (1) โปสเตอร (Posters)
(2) คัทเอาท (Cutout) (3) Billboard (4) นีออนไลท (5) ปายโฆษณาที่ทําดวยหลอดไป (Electric
spectaculars) เปนตน ปายโฆษณาควรติดต้ังอยูในที่ที่มีผูคนสัญจรผานไปมาตลอดเวลา สามารถ
มองเห็นไดงาย เชน สี่แยกที่มีการจราจรหนาแนนริมถนนสายสําคัญๆ ปายรถเมล ทางดวน หรือ
บริเวณหัวมุมถนน เปนตน

18. การใชเครือขายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส (Internet) อินเตอรเน็ตเปนระบบเครือ
ขายคอมพิวเตอรเครือขายหน่ึงซึ่งติดตอเชื่อมโยงกันเปนเครือขายใหญ และสามารถสงขอมูลขาว
สารถึงกันไดอยางกวางขวางบริษัทควรจะมีเว็บไซดของตนเอง เพื่อบอกเลาเร่ืองราวเกี่ยวกับบริษัท
และสินคา อินเตอรเน็ตมีประโยชนตอผูซื้อดังน้ี (1) ทําใหไดรับความสะดวกในการสั่งซื้อมากขึ้น
(2) สามารถคนหาขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของสินคาและราคาไดอยางเปนสวนตัว อินเตอรเน็ตมี
ประโยชนตอผูขาย ดังน้ี (1) ชวยลดคาใชจายในการโฆษณาผานสื่อสารมวลชน (2) ชวยลดคาใชจาย
ในการจางพนักงานขายเพราะผูซื้อ และผูขายจะติดตอกันโดยตรงโดยไมตองผานพอคาคนกลาง
หรือตัวแทนจําหนาย

19. การใชผลิตภัณฑเปนสื่อ (Merchandising) เปนการจัดทําวัสดุสิ่งของขึ้นมา ซึ่งวัสดุสิ่ง
ของเหลาน้ันมีขาวสารเกี่ยวกับสินคาอยูดวย อาจจะเปนโลโก ตราสินคา คําขวัญ ผลิตภัณฑเหลาน้ี
จะเปนเสมือนสื่อเคลื่อนที่ (Moving media) ซึ่งกอใหเกิดการสื่อสารตราสินคา (Brand contact) ได
เปนอยางดี และทําใหเกิดการเปดรับ (Exposure) การใชผลิตภัณฑเปนสื่อ (Merchandising) มี
ลักษณะใกลเคียงกับการใหสัมปทาน (Licensing) โดยใชหลักการที่คลายคลึงคือ การออกผลิตภัณฑ
โดยมีชื่อตราสินคา และโลโกสินคาของบริษัทที่นิยมใชกันสวนมากจะเปนปากกา หมวกแกป แกว
นํ้า ที่คั่นหนังสือ ของขวัญ เสื้อ เข็มขัด เปนตน ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อสรางวิธีการสื่อสาร ตราสินคา
(Brand contact)

20. การใหสัมปทาน (Licensing) เปนการขายชื่อตราสินคา (Brand name) สัญลักษณ
(Symbol) และโลโก (Logo)ใหแกผูรับสิทธิ ซึ่งผูรับสิทธิจะมีสิทธิในการผลิตสินคาภายใตชื่อตรา
สินคาและโลโกเดียวกัน เปนการขายชื่อตราสินคา (Brand name) ซึ่งถือเปนวิธีการสื่อสารตราสินคา
ที่มีประสิทธิภาพสูง เพราะนอกจากผูใหสิทธิจะไดรับเงินคาลิขสิทธิ์แลวยังเปนการเผยแพรตรา
สินคาที่ดีดวย ซึ่งวิธีการน้ีเปนที่นิยมใชกันมากในตางประเทศ โดยเฉพาะกับธุรกิจการคาปลีกทาง
ดานบันเทิง (Retail entertainment) เชน บริษัท Warner Brother ขายสัมปทานภาพยนตรการตูนเร่ือง
Casperใหกับดิสนีย ซึ่งดิสนียไดนําตัวการตูน Casper ไปผลิตเปนสินคาตางๆ ไมวาจะเปนเสื้อยืด
พวงกุญแจ แกวนํ้า ของขวัญ ของที่ระลึกตางๆ เสื้อผา ผาขนหนู และอ่ืนๆ ซึ่งนอกจาก Warner



22

Brother จะไดรับเงินจากการขายสัมปทาน และไดรับคาความภักดีหรือภาคหลวง (Brand loyalty)
แลวยังไดชื่อเสียงจากการพบเห็นตราสินคาดวย

21. คูมือสินคา (Manual) เปนหนังสือที่บอกถึงวิธีการใชงาน การเก็บรักษาและ
สวนประกอบตางๆ ของสินคาซึ่งมักใหควบคูไปกับตัวสินคา ตัวอยางเชน คูมือการใชคอมพิวเตอร
คูมือการใชโทรศัพทมือถือ คูมือการใชเคร่ืองดูดฝุน การแจกคูมือรักษาบานใหกับลูกคาที่ซื้อบาน
การแจกคูมือการถนอมผาใหกับลูกคาที่ซื้อเคร่ืองซักผา สิ่งเหลาน้ีถือวาเปนการติดตอสื่อสารทาง
การตลาด อันจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูในการใชสินคาน้ันไดอยางถูกตอง

3. แนวคิดเกี่ยวกับกิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing)
ความหมายของกิจกรรมเชิงการตลาด
Duncan (2005) ไดใหความหมายของกิจกรรมเชิงการตลาดไววา กิจกรรมเชิงการตลาด

(Events) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด ที่เปนการออกแบบจัดกิจกรรมตางๆ โดยมี
วัตถุประสงคเพื่อชวยสรางใหผูบริโภคเกิดความสัมพันธเชื่อมโยงกับตราสินคา (Brand
Association) โดยการจัดกิจกรรมน้ีทําใหสามารถกําหนดผูรวมกิจกรรม และจึงทําใหเขาถึงกลุม
เปาหมายที่ตรงตามที่ตองการ และมีสวนเปนการประกาศในสาธารณชนไดรับรูตราสินคาดวยการ
เปนผูสนับสนุน (Sponsorship) เปนการใหการสนับสนุนทางการเงินแก องคกรบุคคล หรือกิจกรรม
ตางๆ เพื่อใหไดมาซึ่งการประกาศใหสาธารณชนไดรูจักกับตราสินคา และทําใหผูบริโภคเกิดความ
เชื่อมโยงกับตราสินคาได การบริการลูกคา (Customer Service) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารที่สามารถ
ชวยสรางใหลูกคามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา และบริษัทเจาของสินคาได และยังเปนการชวยสราง
ความสัมพันธอันดีระหวางผูบริโภคและตราสินคาไดอีกดวย

เสรี วงษมณฑา (2540) ไดใหความหมายของการสื่อสารเชิงการตลาดไววา การตลาดโดย
การจัดกิจกรรมพิเศษหรือกิจกรรมเชิงการตลาด (Event marketing) เปนการจัดกิจกรรมพิเศษ เชน
การประกวด (Contest) การแขงขัน (Competition) การฉลอง (Celebration) การเปดตัวสินคาใหม
(Launching) ซึ่งเปนวิธีที่นิยมมากขึ้นในปจจุบันเพราะวาเปนการสื่อสารการตลาดที่สามารถจูงใจให
ผูบริโภคเขามามีสวนรวมได และสามารถวัดผลไดดวยจํานวนของ  ผูที่เขามามีสวนรวมในกิจกรรม
และสนใจติดตามกิจกรรมที่เกิดขึ้น การตลาดโดยการจัดกิจกรรมพิเศษหรือกิจกรรมเชิงการตลาด
(Event marketing) ถือเปนเคร่ืองมือที่เปนดาวดวงเดน (Rising star) มีประสิทธิภาพสูงและกอให
เกิดผลกระทบที่ดี เพราะสามารถดึงผูชมใหเขามามีสวนรวมในกิจกรรมไดมาก ถากิจกรรมพิเศษ
(Event) ที่จัดขึ้น เปนกิจกรรมที่มีความสรางสรรค (Creativity) มีคาควรแกการเปนขาว กิจกรรมน้ัน
ก็จะไดรับความสนใจจากสื่อมวลชน โดยอาจจะมีการถายทอดสดทางโทรทัศน หรือวิทยุเปนการ
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ครอบคลุมการใชสื่อแบบไมตองจายเงิน (Free media coverage) หลังจากจัดกิจกรรมพิเศษแลว ใน
วันรุงขึ้นฝายประชาสัมพันธจะซื้อพื้นที่ขาว เพื่อขอบคุณผูที่มารวมงาน (Thanks you Ads) ถาเปนผู
ที่มีอํานาจ หรือผูที่มีชื่อเสียง เชน นายกรัฐมนตรี องคมนตรี คุณหญิง อาจทําสื่อโฆษณาแบบ
เดินเร่ืองดวยภาพ (Pictorial Ads)โดยการลงรูปและเขียนขอความบรรยายใตรูปจะเห็นไดวาการจัด
กิจกรรมพิเศษน้ันกอใหเกิดผลกระทบ (Impact) ที่ดีและกอใหเกิดการสื่อสารรูปแบบอ่ืนๆ เปนผล
ตามมา หรือที่เรียกวาเปนกิจกรรมแพรหลาย (Spin-off effect) ดังน้ันวิธีน้ีจึงเปนวิธีที่นิยมใช

เกรียงไกร กาญจนโภคิน (2550) ไดใหความหมายของ กิจกรรมเชิงการตลาดคือ “เคร่ืองมือ
ที่ถายทอดความเปนตัวตนของแบรนดผานประสบการณตรงของกลุมเปาหมายดวยสัมผัสทั้ง 5 ของ
เขาเอง” ซึ่งหมายความวา การใหผูบริโภคไดรับรู วาตราสินคาน้ันเปนเชนไร โดยตราสินคาน้ัน
จะถูกสื่อผานออกมาใหกลุมเปาหมายไดรับรูและจดจําผานสัมผัสทั้งหา คือ รูป รส กลิ่น เสียง
สัมผัส จากประสบการณตรงของตนเองที่ไมสามารถถายทอดไดดวยวิธีอ่ืนๆ นอกจากน้ียังให
ความหมายขององคประกอบของกิจกรรมเชิงการตลาด (Event Marketing) วาประกอบดวย (1)
Brand experience คือ เคร่ืองมือที่ถายทอดความเปนตัวตนของตราสินคา (2) Deliver any messages
คือ การสื่อสารถายทอดผานกิจกรรม (3) Gain more attention from niche targets คือ การเลือก
กลุมเปาหมายศึกษาลงไปในแนวลึก และ (4) Lead, support, amplification for any IMC tools คือ
เคร่ืองมือผสมผสานเพิ่มแรงผลักสูกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิผล

โดยสรุปการทํากิจกรรมเชิงการตลาด หมายถึง การทํากิจกรรมทางการตลาดที่มีการสื่อสาร
ผานเคร่ืองมือตางๆที่สรางสรรค สามารถดึงดูดความสนใจตอกลุมเปาหมาย และสื่อมวลชน โดยมี
วัตถุประสงคเพือสรางภาพลักษณที่ดีตอสินคา หรือองคกร คาดหวังผลตอบรับของกลุมเปาหมายใน
ทางบวก ที่อาจสงผลตอยอดขายที่เพิ่มขึ้น หรือการจดจําตอสินคา หรือองคกร

การแบงระดับของกิจกรรมเชิงการตลาด
เกรียงไกร กาญจนโภคิน (2550) ไดกลาวถึงการแบงระดับของกิจกรรมเชิงการตลาด แบง

เปน 3 ระดับ ไดแก
1. กิจกรรมประชาสัมพันธผลิตภัณฑ (Product Event) เชนการจัดนิทรรศการเผยแพรความ

รูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ภายในงานมีการจัดบอรดใหความรูทางวิชาการที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ จัดการ
สาธิตผลิตภัณฑ และอาจมีการแจกตัวอยางผลิตภัณฑ นอกเหนือจากการจัดนิทรรศการแลว ยังอาจ
อยูในรูปการจัดแสดงสินคาระหวางผ็ผลิตและผูจําหนายสินคาประเภทเดียวกัน

2. กิจกรรมประชาสัมพันธองคกรธุรกิจ (Corporate Event) เชน การบริจาคมามาเพื่อชวย
เหลือผูประสบอุทกภัยโดยบริษัท สหพัฒนพิบูลย จํากัด การเปดใหเยี่ยมชมกิจการของหนังสือพิมพ
ไทยรัฐ การใหบริการขาวสารขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจหรือผลิตภัณฑของธุรกิจหรือผลิตภัณฑของธุรกิจ
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แกลูกคาไมคิดมูลคาโดยฝายวิจัยของธนาคารไทยพาณิชยตางๆ เพื่อสรางการรับรู และสรางความ
เขาใจอันดีตอองคกรตางๆ

3. กิจกรรมประชาสัมพันธเพื่อสังคม (Communication Event) อยูในรูปของการจัดกิจกรรม
เพื่อพัฒนาสภาพชีวิต ความเปนอยูของประชาชน เชน การสนับสนุนการจัดการแขงขันกีฬาเยาวชน
โดยบริษัท บุญรอด บริวเวอรร่ี จํากัด การรณรงคใชถุงผาจายตลาดโดยหางสรรพสินคาเซ็นทรัล
การบริจาค สวนรมไมยูนิลิเวอรไทย โฮลด้ิง จํากัด กิจกรรมแบรนดซัมเมอร แคมป โดย บริษัท
เซเรบอส (ประเทศไทย) จํากัด เปนตน

ประเภทตางๆ ของการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
1. การจัดวันและสัปดาหพิเศษ (Special  Days and Weeks) คือ หนวยงานหรือองคการ

สถาบันจัดงานเหตุการณพิเศษขึ้นโดยเลือกกําหนดเอาวันสําคัญ  หรือสัปดาหสําคัญโดยเฉพาะ
เจาะจงขึ้นมาแลวถือเอาวัน หรือสัปดาหชวงน้ันเปนระยะเวลาจัดเหตุการณพิเศษของตน

2. การจัดการแสดงและนิทรรศการ (Displays and Exhibits) คือ การจัดงานเพื่อผลทางดาน
การประชาสัมพันธโดยมีวัตถุประสงคที่จะแสดงใหเห็นถึงกิจการความกาวหนา  ตลอดจนผลงานที่
ผานมาของหนวยงาน หรือองคการสถาบัน เปดโอกาสใหประชาชนไดชมการจัดการแสดง และ
นิทรรศการน้ีทําไดหลายวิธี  อาจเปนกิจกรรมการแสดง (display activity) หรือนิทรรศ การก็ได
เชน  งานแสดงสินคา (Trade Fairs) งานแสดงสินคานานาชาติ (International Trade Fairs)

3. การพบปะและการประชุม (Meetings and Conferences) คือ การจัดใหมีการพบปะหรือ
การประชุม เพื่อเปดโอกาสใหบุคคลหลายฝายไดมีโอกาสพบปะแลกเปลี่ยนทัศนะความคิดเห็นของ
ซึ่งกันและกัน ซึ่งถือเปนเหตุการณพิเศษเชนกัน เชน การประชุมทางวิชาการ การสัมมนานักบริหาร
การเปดโอกาสใหฝายจัดการหรือฝายบริหารไดมีโอกาสพบปะกับบุคคลสําคัญภายนอกตางๆ (Key
external publics) ที่ไดรับเชิญมารวมดวยเชนผูนําความคิดเห็นในสังคมหรือ ผูนําในทองถิ่นและ
ชุมชนตางๆ ทั้งน้ีก็เพื่อใหฝายจัดการไดมีโอกาสฟงความคิดเห็นและ ขอเสนอแนะของบุคคลเหลาน้ี
รวมทั้งการปรึกษาหารือกันถึงนโยบายและแผนการดําเนินงานขององคการ

4. การจัดงานวันครบรอบป (Anniversaries) คือ การจัดงานในวันที่เวียนมาบรรจบ
ครบรอบ การกอต้ังหรือสถาปนาหนวยงานหรือองคกร การจัดงานดังกลาวเปนการสรางโอกาส
(create opportunities) ในการติดตอสื่อสารประชาสัมพันธกับประชาชนและชุมชน  เปนโอกาสอัน
ดีที่องคการสถาบันจะไดแสดงถึงความกาวหนา ความสําเร็จและการมีสวนชวยเหลือสรางสรรค
สังคมสวนรวม

5. การใหรางวัลพิเศษ (Special  Awards) คือ  การที่หนวยงานสถาบันจัดมอบรางวัลพิเศษ
ใหแกบุคคลที่สรางสรรคหรือบําเพ็ญประโยชนในสิ่งที่ดีงามแกสังคมสวนรวมหรือเปนบุคคลดีเดน
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หรือบุคคลตัวอยาง เปนตน การมอบรางวัลพิเศษน้ี อาจมอบใหแกบุคคลภายในองคกร หรือนอก
องคกรก็ได ถาเปนบุคคลภายในองคกร ไดแก การมอบรางวัลพิเศษใหแกบุคลากรที่มีผลงาน หรือ
ทํางานดีเดนใหแกบริษัทหรือสถาบัน เชน พนักงานลูกจาง ผูถือหุน เปนตน การมอบรางวัลพิเศษน้ี
อาจจะเปนการมอบประกาศนียบัตรเชิดชูเกียรติ หรือประกาศนียบัตรชมเชยแกผูมีผลงานดีเดนใน
รอบป รวมทั้งการมอบรางวัลพิเศษเปนของรางวัลที่ระลึก หรือสิ่งที่เปนอนุสรณ เชน เหรียญตรา
ถวยโลหเกียรติยศ หรือ ของขวัญเพื่อเชิดชูเกียรติ

6. การเปดใหเยี่ยมชมหนวยงานองคกร (Open  Houses) หมายถึง การที่องคกรสถาบันเปด
หนวยงานใหบุคคลภายนอกเขาเยี่ยมชมกิจการ นับวาเปนเหตุการณพิเศษประเภทหน่ึงที่สรางความ
สัมพันธอันดีระหวางองคกรกับประชาชน การเปดใหเยี่ยมชมองคกรน้ีจะตองเปดโอกาสใหบุคคล
ทั่วไป ทุกกลุม ทุกอาชีพเขาเยี่ยมชม มิใชเปดใหชมแตเฉพาะประชาชนบางกลุมก็ยอมกอให เกิด
ความรูสึกวาลําเอียงหรือเลือกที่รักมักที่ชัง อันอาจสรางทัศนคติที่ไมดีแกประชาชนได องคการ
สถาบันธุรกิจที่มีกิจการขนาดใหญ หรือมีผลงานที่ นาสนใจ  มักมีประชาชนกลุมตางๆ เขาเยี่ยมชม
เสมอ เชน กลุมนักเรียน นิสิตนักศึกษา กลุมเกษตรกร กลุมนักธุรกิจ กลุมสื่อมวลชน เปนตน สิ่ง
เหลาน้ีจะชวยใหกลุมบุคคลผูเขาชมเกิดความรูความเขาใจในการดําเนินงานขององคกร เปนการ
สรางความเขาใจและความสัมพันธที่ดีแกประชาชนเปาหมาย และประชาชนทั่วไป

7. การจัดงานประกวด (Contest) อาจเปนการจัดประกวดเฉพาะกลุมบุคคลในสถาบันหรือ
อาจมีการจัดประกวดสําหรับบุคคลภายนอก สําหรับบุคคลภายในอาจเปนการจัดประกวดขอเสนอ
แนะของผูถือหุนเกี่ยวกับดานนโยบาย และการปรับปรุงบริษัท หากขอเขียนของผูถือหุนคนใดชนะ
การประกวดก็จะไดรับรางวัล

8. การจัดขบวนแห (Parades and Pageants) เปนเหตุการณพิเศษที่มีบทบาทสําคัญสําหรับ
งานดานชุมชนสัมพันธของบริษัท สวนมากมักจะเปนขบวนแหเน่ืองในวันสําคัญ หรือโอกาสสําคัญ
ตางๆ ซึ่งองคกรเปนผูใหการสนับสนุน เชน ขบวนแหในวันสงกรานต ขบวนแหงานประเพณีของ
จังหวัด

9. การอุปถัมภงานของชุมชน (Sponsored Community Events) หมายถึง การที่องคกรให
ความอุปถัมภหรือสนับสนุนงานของชุมชน ซึ่งมีวัตถุประสงคที่จะปรับปรุงสภาพความเปนอยูของ
ชุมชน หรือ ทองถิ่น อันไดแก สงเสริมปรับปรุงทางดานการศึกษาของชุมชนในทองถิ่น ดาน
สุขภาพ อนามัยของชุมชน วัฒนธรรม และดานนันทนาการตาง ๆ เชน ให ความอุปถัมภแก
โครงการอนามัยเพื่อชุมชนในทองถิ่นน้ัน เปนตน

10. การใหความสนับสนุนแกองคกรตางๆ (Sponsored Organization หมายถึง การที่
องคกรใหความสนับสนุน โดยเขาไปจัดการ หรือดําเนินการสิ่งใดสิ่งหน่ึงใหแกองคการตางๆ ใน
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ชุมชน เพื่อสรางความนิยมศรัทธาใหแกองคกร เชน สถาบันเขาไปเปดการจัดฝกอบรมอาชีพใหแก
ประชาชนในทองถิ่นหรือชวยใหการจัดการฝกอบรมและพัฒนาในชุมชนทองถิ่นน้ัน เปนตน

11. การจัดงานฉลอง (Dedications) เปนเหตุการณพิเศษเพื่อประชาสัมพันธใหทราบถึง
บริการใหมๆ หรือสิ่งอํานวยความสะดวกใหมขององคกร เชน การใหบริการในระบบใหม นับวา
เปนโอกาสแหงการประชาสัมพันธ (PR opportunities) ที่สําคัญ ซึ่งทําใหสถาบันสามารถชี้แจงทํา
ความเขาใจในสิ่งใหม หรือระบบใหมใหประชาชนไดทราบและเขาใจการจัดงานน้ีจะตองมีการ
วางแผนลวงหนา โดยฝายประชาสัมพันธของบริษัท เพื่อจัดเตรียมงาน มีการเลือกกําหนดวัน รายชื่อ
แขกที่เชิญมา เตรียมรถรับสงแขกและผูรวมงาน รวมทั้งเตรียมการตอนรับตางๆ ตลอดจนเตรียมการ
เผยแพรสูประชาชน การจัดงานฉลองน้ี อาจมีการสาธิตใหชมถึงระบบใหมที่ประชาสัมพันธดวย
เพื่อความรู ความเขาใจของประชาชน เชน บริษัทจัดงานฉลองแนะนําการใหบริการแกสระบบใหม
ซึ่งงานน้ันจะมีการแสดงสาธิตใหผูเขารวมในงานชมดวย เปนตน

หลักของความเหมาะสมในการจัดกิจกรรม
เกษม พิพัฒนเสรีธรรม (2551) กลาววา กิจกรรมเชิงการตลาดเปนกลยุทธการตลาดที่ไดผล

ทั้งในดานการสรางการรับรูของตราสินคาและการสรางยอดขายหากมีการจัดการสงเสริมการขาย
พรอมกันดวย จึงเปนการใชงบประมาณดานการตลาดที่ไดผลกวาการทําประชาสัมพันธ หรือการ
โฆษณา โดยสรุปการจัดทํากิจกรรมพิเศษตองพิจารณาหลักการตอไปน้ี

1. กิจกรรมที่เลือกจัด ตองมีลักษณะสอดคลองกับบุคลิกภาพของตราสินคา
2. ชื่อของกิจกรรมที่จัด ตองมีชื่อของตราสินคารวมอยูดวย
3. เคร่ืองหมายและสัญลักษณของกิจกรรมตองมีโลโกของตราสินคารวมอยูดวย
4. ตองมีปายหรือโลโกของตราสินคาในบริเวณงานอยางทั่วถึง
5. ควรมีสัญลักษณประจํางาน (Mascot) เพื่อสรางความสะดุดตา คึกคักเปนที่นาสนใจ
6. ควรเชิญสื่อมวลชนมารวมงานมากๆ
7. ตองมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ อยางเพียงพอ ทั้งกอนและหลังการจัดกิจกรรม
8. ควรเชิญผูมีชื่อเสียงหรือผูที่สังคมสวนใหญรูจักมารวมกิจกรรมในงาน เชน ดารา นักรอง

นักกีฬา ที่มีชื่อเสียง
9. ควรใชรวมกับเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดอ่ืนๆอีกเหตุผลหน่ึงที่ทําใหกิจกรรมเชิง

การตลาด (Event Marketing)ไดรับความนิยมอยางรวดเร็วเน่ืองมาจากการที่ลูกคาหรือผูบริโภคใน
ปจจุบันมีความแตกตางกันมากขึ้น ทั้งในรสนิยม กิจกรรม รวมถึงวิธีการรับสื่อ ทําใหลูกคาแตละ
กลุมตางมีความตองการหรือพฤติกรรมที่แตกตางกันออกไปมากขึ้น อีเวนทหรือกิจกรรมจึงเขามา
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ทําหนาที่ตรงน้ีแทน เพื่อเจาะลูกคาเฉพาะกลุม สนองความตองการไดอยางแทจริง ถึงแมวากลุม
ลูกคาจะเล็กลงแตการเขาถึงลูกคาตัวจริงได ก็ยอมเพิ่มโอกาสในการขายไดดีกวา

กลาวโดยสรุป คือ ความเหมาะสมของการทํากิจกรรมเชิงการตลาดน้ัน ควรคํานึงถึงเร่ือง
ราวที่จะสื่อสารออกมา ตลอดจน แนวคิด สัญลักษณที่อยูภายในกิจกรรมตองมีความสัมพันธกับ
สินคา องคกร และกลุมเปาหมาย เพื่อสรางความนาสนใจ และเปนที่นาจดจําตอบุคคลที่เกี่ยวของ

กลยุทธในการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
เกษม  พิพัฒนเสรีธรรม (2551) กลาววา การดําเนินกิจกรรมเชิงการตลาดจะสามารถใช

ใหผลอยางดียิ่ง ตองควบคูไปกับการทําโปรโมชั่นที่เหมาะสมมีความคิดสรางสรรคที่แตกตางจาก
คูแขง กลยุทธใชกิจกรรมเชิงการตลาดมีประโยชนมีหลายประการ เชน

1. ทําใหเกิดการเผยแพรในสื่อตางๆ โดยไมเสียเงิน ทั้งน้ีกิจกรรมน้ันตองนาสนใจมีจุดให
สื่ออยากนําเสนอ

2. ทําใหไดกลุมลูกคาเปาหมายชัดเจน เน่ืองจากสามารถเลือกกิจกรรมที่อยูในความสนใจ
ของลูกคาเปาหมายสรางโอกาสใหเขารูจักและชอบ“ตราสินคา” มากขึ้น

3. สําหรับสื่อมวลชนกลยุทธน้ีนอกจากสื่อมวลชนจะเผยแพรประชาสัมพันธใหฟรีแลว ยัง
ชวยสรางความนาเชื่อถือไดดีอีกดวย หากเชิญสื่อมวลชนไปเยี่ยมชมงานหรือโรงงานหรือกิจกรรม
ดังน้ันหลักสําคัญในการทํากิจกรรมเชิงการตลาดคือ “แปลก ใหม ใหญ ดัง” ไมซ้ําใคร

กิจกรรมที่จัดอยางตอเน่ืองยอมชวยสราง “บุคลิกภาพของตราสินคา” (Brand Personality)
กรณีการสรางตราสินคาใหโดดเดน อาทิ “กระทิงแดง เอ็กซตรา” ที่เลือกจัดการแขงขันกีฬาผาดโผน
“Extreme Games” เชนจักรยานผาดโผน สเก็ตบอรด เจ็ตสกี ฯลฯ อยางตอเน่ือง จนสามารถสราง
บุคลิกภาพใหมใหตราสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ

ประโยชนของการจัดกิจกรรมเชิงการตลาด
เกรียงไกร  กาญจนโภคิน (2550) กลาวถึงประโยชนของการจัดกิจกรรมเชิงการตลาดไวดังน้ี

1. สามารถสื่อความเปนตัวตนของตราสินคาพรอมทั้งใหขอมูลของตรา สินคาที่การ
โฆษณาไมสามารถใหได (เชน การทดลองสินคา การชิม การสัมผัส การมีประสบการณรวมกัน
เปนตน)

2. สามารถใชขอมูลในการทํากิจกรรมเชิงการตลาดไปใชในปรับปรุงผลิตภัณฑของตนเอง
ได

3. สามารถผสานการทํากิจกรรมเชิงการตลาดไปกับเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดตางๆ เชน
โปรโมชั่น, การแสดงสินคาและผลิตภัณฑ, การเลนเกมชิงรางวัล เปนตน

4. นักการตลาดสามารถจัดกิจกรรมไดตลอดเวลา หรือตามวาระสําคัญตางๆ
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5. สามารถจัดกิจกรรมกระจายการจัดไปตามสถานที่ตางๆ หลายจุดพรอมกัน

4. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
ขอมูลที่เกี่ยวของกับงานวิจัย “ทัศนคติของกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํา

กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150” รวมทั้งสิ้น 8 เร่ือง โดยแบงประเภทของงาน
วิจัยที่เกี่ยวของเปน 2 ประเภทดังน้ี 4.1) พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอเคร่ืองด่ืมประเภท Ready to
drink 4.2) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอกลุมเปาหมายของเคร่ืองด่ืมประเภท Ready to drink  4.3) ทัศนคติ
และความพึงพอใจของการจัดการประชาสัมพันธ 4.4) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอภาพลักษณในการจัด
กิจกรรมเพื่อสังคม

4.1) ประเภทของพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอเคร่ืองดื่มประเภท Ready to drink
นายธนวัฒน แกวประพาฬ (2545) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลังของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” วัตถุประสงคหลักของการศึกษาน้ีคือ เพื่อศึกษาลักษณะตลาด
ธุรกิจเคร่ือง ด่ืมชูกําลัง  และพฤติกรรมของผูบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลัง ตลอดจนศึกษาปจจัยสวน
บุคคล ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคมและปจจัยดานการตลาดที่มีอิทธิตอพฤติกรรมผูบริโภค
เคร่ืองด่ืมชูกําลังในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อใชเปนแนวทางแกประกอบการในการวางแผนดาน
การตลาด และกําหนดกลยุทธทางการตลาด ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ
ตองการของผู บริโภคในปจจุบัน การศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากการสัมภาษณดวย
แบบสอบถาม โดยการสุมตัวอยางผูเคยบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลัง จํานวน 200 ตัวอยาง ขอมูลที่ได
นํามาวิเคราะหโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป คาทางสถิติที่ใชไดแก คารอยละ และ ไคสแควร (Chi-
Square) การทดสอบสมมติฐานไดกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติไวที่ระดับ 0.05

ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางผูบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลัง สวนใหญจะเปนเพศชายอายุ
ระหวาง 30–39 ป มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ย 10,000 – 19,999 บาทตอเดือน ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีภูมิลําเนาเดิมอยูในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล สาเหตุที่ตองด่ืมเคร่ืองด่ืมชู
กําลัง คือทําใหสดชื่น ไมงวงนอน ความถี่ในการบริโภคเฉลี่ย 2 – 3 คร้ังตอสัปดาห โดยซื้อจากราน
สะดวกซื้อ และจากการทดสอบสมมุติฐานพบวา ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ และอาชีพ มีความ
สัมพันธกับวัตถุประสงคในการบริโภค เพศ อายุ และอาชีพมีความสัมพันธกับความถี่ในการบริโภค
และปจจัยสวนบุคคลทุกตัว ไดแก เพศ อายุ และอาชีพมีความสัมพันธกับความถี่ในการบริโภค และ
ปจจัยสวนบุคคลทุกตัว ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา มีความ สัมพันธกับ
สถานที่บริโภค ปจจัยดานวัฒนธรรมพบวา ศาสนาที่นับถือ มีความสัมพันธกับความถี่ในการ
บริโภค และ ภูมิลําเนาเดิมมีความสัมพันธกับสถานที่ที่บริโภค ปจจัยดานสังคมพบวา บุคคลที่มี
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สวนในการตัดสินใจเลือกซื้อมีความสัมพันธกับสถานที่ที่บริโภค ในดานปจจัยทางการตลาดทุก
ปจจัยอันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ
ความถี่ในการบริโภค ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  มีความสัมพันธกับ
สถานที่ที่บริโภคและการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการบริโภค

นางสาวณัฐยา ประดิษฐสุวรรณ (2547) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมและความพึงพอใจของ
ผูบริโภคที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม
และความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานสถานที่จัดจําหนาย  และดานสงเสริมการตลาด รวมทั้งเปรียบเทียบ
พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 และเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย  และดานสงเสริม
การตลาด โดยจําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ผลการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคมีรายไดเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง มีอาชีพที่หลากหลาย
แตกตางกัน สวนใหญนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เปนประจํา 1 – 2 ขวดตอสัปดาห ด่ืมเวลา
ทํางาน เหตุผลสําคัญที่สุด ด่ืมแลวสดชื่น/ กระปร้ีกระเปรา และสถานที่นิยมซื้อ คือ รานขายของชํา

4.2) ประเภทของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอกลุมเปาหมายของเคร่ืองดื่มประเภท Ready to
drink

นางสาวหทัยทิพย มีวงษ (2544) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีสวนในการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” วัตถุประสงคเพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลัง และศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ ซึ่งผลการวิจัยสามารถใชเปนแนวทางในการนําเสนอ
กลยุทธทางการตลาด และวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคโดยศึกษา
วิจัยดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรในเขตกรุงเทพ ซึ่งเปนผูที่ด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
จํานวน 200 ชุด โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายชั้นทั้งน้ีเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บขอมูลเปนแบบ
สอบถามที่ขอคําถามทั้งประเภทปลายเปดและปลายปด ซึ่งไดผลการวิจัยดังตอไปน้ี กลุมตัวอยาง
สวนใหญเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 – 35 ป และไมพบกลุมตัวอยางที่มีอายุ
ต้ังแต 56 ปขึ้นไป โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได
ตอเดือนอยูระหวาง 5,001-8,000 บาท และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน

ผลการวิจัยสรุปวา เมื่อพิจารณาดานพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูบริโภคพบวา
ผูบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลัง สวนใหญรับรูขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑจากสื่อโฆษณาทางโทรทัศน
และยี่หอที่นิยมบริโภคคือ ยี่หอกระทิงแดง เน่ืองจากยี่หอกระทิงแดงมีรสชาติที่ตองการ สวนเหตุผล
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หรือสิ่งจูงใจที่บริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลังคือ แกอาการออนเพลีย ซึ่งสวนใหญนิยมบริโภคในชวงที่
ตองทํางานมากกวาปกติ และจะบริโภคประมาณอาทิตยละคร้ัง คร้ังละ 1 ขวด ผูบริโภคนิยมซื้อหา
จากรานขายของชําทั่วไป ดวยเหตุผลที่วาใกลบานหรือไดรับความสะดวกในการหาซื้อมากที่สุด
และในกรณีที่ไมสามารถหาซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังมาบริโภคไดจะด่ืมกาแฟเปนเคร่ืองด่ืมทดแทน
สําหรับปจจัยทางการตลาดที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือปจจัยทางดานราคาและเมื่อทํา
การพิจารณาในแตละปจจัยทางการตลาดพบวาในดานของผลิตภัณฑผูบริโภคสวนใหญมีความ
คิดเห็นวา คุณภาพ  มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อมากที่สุดราคาเคร่ืองด่ืมในปจจุบันมีความ
เหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพสําหรับการเลือกซื้อสวนใหญจะพิจารณาในดานของทําเลที่ต้ัง
ของรานคาที่มีความสะดวกอยูใกลบาน

นางสาวเยาวรัตน เอนนู (2548) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภคเคร่ืองด่ืมชา
เขียวพรอมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการบริโภค
เคร่ืองด่ืมชาเขียวพรอมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากปจจุบันกระแสรักสุขภาพมาแรงอยาง
ตอเน่ือง คนจึงหันมาสนใจต่ืนตัวเร่ืองสุขภาพมากขึ้น เพราะเชื่อวาการปองกันดีกวาการรักษาทั้งใน
แงการสรางคุณภาพชีวิตที่ดีและการประหยัดคาใชจาย ซึ่งสุขภาพที่ดีน้ัน มาจากการออกกําลังกาย
และการบริโภค การบริโภคอาหารใหไดรับสารอาหารครบถวน และเพียงพอของรางกาย คือหลัก
การพื้นฐานที่ดีที่สุด ดังน้ัน ผูบริโภคจึงหันมาสนใจคุณประโยชนของอาหาร เพื่อปองกันหรือ
บรรเทาโรคมากขึ้น ชาเขียวจึงเปนอีกทางหน่ึงจากรายงานการวิจัยที่สรุปตรงกันวาชาเขียวมี
ประโยชนตอรางกายหลายดาน เชน ชะลอความแก โดยการจํากัดภาวะความเสียหายที่เกิดจาก
อนุมูลอิสระใหแกเซลลเน้ือเยื่อกระตุนการทํางานของระบบภูมิคุมกัน ลดปริมาณไขมันในเสนเลือด
จํากัดการสะสมไขมันสวนเกินในรางกาย ชะลางสารพิษปองกันมะเร็ง โดยการออกแบบสอบถาม
กลุมตัวอยาง จํานวน 200 ตัวอยางจาก 3 เขต คือ ปทุมวัน บางเขน และบางกะป ในชวงเดือน
เมษายน – มิถุนายน 2548 ทดสอบโดยใชคาสถิติไครสแควร (Chi-Square) ที่ระดับความเชื่อมั่น
รอยละ 95 กลุมตัวอยางเปนเพศชายและหญิงในสัดสวนใกลเคียงกัน คือ เพศชาย จํานวน 102 คน
เพศหญิง จํานวน 98 คน โดยสวนใหญมีอายุระหวาง 21 – 30 ป อาชีพนักเรียน/นักศึกษา วุฒิการ
ศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนสวนใหญตํ่ากวา 10,000 บาท มีสถานภาพสวนใหญ
เปนโสด และมีวัตถุประสงคในการด่ืมเคร่ืองด่ืมชาเขียวพรอมด่ืมเพื่อสุขภาพ

ผลการศึกษาพบวา อายุมีความสัมพันธตอการเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาเขียวพรอมด่ืม โดย
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคมากที่สุด คือ ความสะดวกในการซื้อ และกลุมตัวอยางรับรู
ขอมูลตางๆ ขอผลิตภัณฑจากการโฆษณาโดยผานทางสื่อโทรทัศน ดังน้ัน พฤติกรรมการบริโภค
เคร่ืองด่ืมชาเขียวพรอมด่ืมของผูบริโภคจะมีพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจูงใจ ทัศนคติที่ดีตอเคร่ืองด่ืม
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ชาเขียวพรอมด่ืม ผูผลิตควรใหความสนใจในเร่ืองชองทางการจัดจําหนาย ปริมาณและคุณภาพที่
เหมาะสมกับราคาและคุณภาพที่มีประโยชนตอสุขภาพ

นางสาวสุภาทิพย คณาศรี (2546) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ือง
ด่ืมชูกําลังของผูบริโภคในเขตอําเมือง จังหวัดรอยเอ็ด” วัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด และเปรียบเทียบ
การใหความสําคัญปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมชูกําลังของผูบริโภคที่มีความ
แตกตางกันในเร่ืองเพศ อายุ อาชีพ รายได และระดับการศึกษา จากกลุมตัวอยาง จํานวน 300 คน

ผลการศึกษาปรากฎดังน้ี ผูบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลังสวนใหญทั้งเพศชายและเพศหญิง ด่ืม
เคร่ืองด่ืมชูกําลังยี่หอเอ็ม-150 เพราะตองการลดการออนเพลียจากการทํางาน โดยตัดสินใจซื้อ
เน่ืองจากคุณภาพของสินคารวมทั้งราคา โดยซื้อจากรานขายของชําทั่วไป คร้ังละ 1 ขวด สวนมาก
นิยมด่ืมเฉพาะเคร่ืองด่ืมชูกําลังอยางเดียว และบริโภค ชาหรือกาแฟ ทดแทนเมื่อไมสามารถซื้อได

4.3) ประเภทของทัศนคติและความพึงพอใจของการจัดการประชาสัมพันธ
ณัฐวุฒิ ตราชู (2546) ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติและความพึงพอใจของผูเขารวมโครงการที่มีตอ

การจัดโครงการประชาสัมพันธ ของ บมจ.ปูนซีเมนตนครหลวง สารนิพนธ บธ.ม. (การจัดการ).”
มีจุดมุงหมายเพื่อ ศึกษาและเปรียบเทียบ ทัศนคติและความพึงพอใจของผูเขารวมโครงการ
ประชาสัมพันธของ บมจ. ปูนซีเมนตนครหลวง ในดานตางๆ คือ 1) การรับรูการจัดโครงการ
ประชาสัมพันธ ไดแก ในดานการสนับสนุนปูนซีเมนตจากบริษัทฯ การอบรมสัมมนา และการจัด
แขงขันทักษะฝมือ 2) ทัศนคติของผูเขารวมโครงการ ไดแก ในดานการสรางภาพลักษณของบริษัทฯ
การขยายผลความตอเน่ืองของโครงการ และประโยชนที่ไดรับจากโครงการ 3) ความพึงพอใจที่มี
ตอการจัดโครงการประชาสัมพันธของบริษัทฯ จําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพทางการสมรส การ
ศึกษาขั้นสูงสุด อาชีพ รายไดตอเดือน ประสบการณการทํางาน และหนวยงานที่เขารวมโครงการ
กลุมตัวอยางเปนผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธจํานวน 373 คน จําแนกตามหนวยงานคือ กรม
อาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 207 คน และกรมพัฒนาฝมือแรงงาน กระทรวงแรงงาน 166 คน
เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม นํามาวิเคราะหขอมูลโดยโปรแกรม
SPSS เพื่อหาคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะหความแตกตางโดยการทดสอบคาที
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหการเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบคาเฉลี่ยราย
คู (LSD) และหาคาความสัมพันธโดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน

ผลการศึกษาปรากฎดังน้ี ผูเขารวมโครงการเปนเพศชาย รอยละ 83.6 และเพศหญิงรอยละ
26.4 สวนใหญมีอายุ ระหวาง 25-34 ป สถานภาพการสมรสโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
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อาชีพเปนครู/อาจารย รายไดตอเดือน 5,001 –15,000 บาท ประสบการณทํางาน นอยกวา 1ป หรือ
ไมมีประสบการณ และหนวยงานที่เขารวมโครงการคือกรมอาชีวศึกษาและกรมพัฒนาฝมือแรงงาน

ผลการศึกษาพบวา 1. ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ มีการรับรูการจัดโครงการ
ประชาสัมพันธ โดยรวมอยูในระดับมาก สวนในรายดาน ดานการสนับสนุนปูนซีเมนต ดานการ
อบรมสัมมนาความรู และดานการแขงขันทักษะวิชาชีพ มีระดับการรับรูมากเชนเดียวกัน 2.
ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ มีทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ โดยรวมอยูใน
ระดับมาก สวนในรายดาน ดานการสรางภาพลักษณของบริษัท ฯ ดานการขยายผลความตอเน่ือง
ของโครงการ และดานประโยชนที่ไดรับจากการจัดโครงการประชาสัมพันธ มีระดับทัศนคติมาก
เชนเดียวกัน 3. ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ มีความพึงพอใจตอการจัดโครงการ
ประชาสัมพันธ โดยรวมอยูในระดับมาก 4. ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ ที่มีเพศตางกัน มี
ทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ โดยรวมไมแตกตางกัน สวนดานการขยายผลความ
ตอเน่ืองของโครงการ มีทัศนคติตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 5. ผูเขารวมโครงการ
ประชาสัมพันธ ที่มีอายุ สถานภาพการสมรส การศึกษาขั้นสูงสุด อาชีพ รายไดตอเดือน และ
ประสบการณทํางาน มีทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ โดยรวมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 6. ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ ที่มีหนวยงานที่เขารวม
โครงการตางกัน มี ทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ โดยรวมไมแตกตางกัน สวนใน
รายดาน ดานการขยายผลความตอเน่ืองของโครงการ ที่หนวยงานที่เขารวมโครงการตางกันมี
ทัศนคติที่ตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 7. การรับรูการจัดโครงการประชาสัมพันธ
ดานการสนับสนุนปูนซีเมนต การอบรมสัมมนาความรู และการแขงขันทักษะฝมือ มีความสัมพันธ
กับทัศนคติของผูเขารวมโครงการไปในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.01 8. ความพึงพอใจที่มีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ มีความสัมพันธกับทัศนคติของ
ผูเขารวม โครงการไปในทิศทางเดียวกัน ในระดับสูง ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 9. ปญหาและ
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัยในคร้ังน้ี ทั้งทางดานการประชาสัมพันธโครงการ การประสานงาน
และการพัฒนาสื่อประกอบการอบรมสัมมนา ในการปรับปรุงการจัดโครงการประชาสัมพันธ ของ
บมจ.ปูนซีเมนตนครหลวง ตอไป

4.4) ประเภทของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอภาพลักษณในการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม
จิรัชญา โยธาอภิรักษ (2551) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอภาพลักษณดานความ

รับผิดชอบตอสังคมของบริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน)” มีวัตถุประสงคเพื่อใหทราบถึงอิทธิพลของ
ปจจัยดานพฤติกรรมการเปดรับขางสาร การรับรู ความรูเกี่ยวกับกิจกรรมเพื่อสังคมของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอภาพลักษณดานความรับผิดชอบตอสังคม ตอทัศนคติที่มีตอตราสินคา
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ปตท. โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 402 คน
การวิเคราะหขอมูลอาศัยสถิติเชิงพรรณนา ไดแกการคํานวณคารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงแบน
มาตรฐาน และการใชสถิติอางอิง ในการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหการถดถอยเชิงซอน
และการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย ผลการวิจัยพบวา 1. กลุมตัวอยางเปดรับขาวสารโดยรวม
เกี่ยวกับเพื่อสังคมของบริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) อยูในระดับนอย  ซึ่งเปนการเปดรับขาวสารจาก
สื่อโทรทัศนในระดับมาก จากหนังสือพิมพิ์ในระดับปานกลาง  และจากเว็บไซคของ ปตท .
www.pptplc.com ในระดับนอยที่สุด โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีการรับรู และความรู เกี่ยวกับ
กิจกรรมเพื่อสังคมของ บริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) ในระดับปานกลาง 2. ภาพลักษณดานความ
รับผิดชอบตอสังคมโดยรวมของบริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) ในสายตาของประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครในระดับดี หรือเชิงบวก 3. พฤติกรรมการเปดรับขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรมเพื่อ
สังคม  ไมมีอิทธิพลตอภาพลักษณดานความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท ปตท.จํากัด(มหาชน)
สวนการรับรู และความรูเกี่ยวกับกิจกรรมเพื่อสังคมมีอิทธิพลตอภาพลักษณดานความรับผิดชอบตอ
สังคมของ บริษัท ปตท.จํากัด(มหาชน)ในสายตาของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 4.
ภาพลักษณดานความรับผิดชอบตอสังคมโดยรวมของบริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) มีผลตอทัศนคติ
ของประชาชน ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอตราสินคา ปตท.

รุจีพัชร ศรีจันทรกลัด (2552) ศึกษาเร่ือง “ภาพลักษณ และผลของภาพลักษณ ขององคการ
ขนาดใหญ ดานความรับ ผิดชอบขององคการธุรกิจตอสังคม (CSR) กรณีศึกษา: บริษัท ปตท.
ประเทศไทยจํากัด (มหาชน)” ผลการศึกษาพบวา ประชาชนสวนใหญเคยไดรับขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับกิจกรรม  ดานความรับผิดชอบ ตอสังคมของบริษัทฯ โดยสวนใหญไดรับขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับกิจกรรมดานสิ่งแวดลอมเชน โครงการคายเยาวชน ปตท. อนุรักษทะเลไทย, โครงการ
รางวัลลูกโลกสีเขียว เปนตน ซึ่งไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรมดานความรับผิดชอบตอสังคม
ของบริษัทฯผานทางสื่อโทรทัศน และสื่อตางๆ มากที่สุด ชวงเวลา 18.01 - 24.00 น. และประชาชน
สวนใหญ  มีความคิดเห็นวาชวงเวลา 18.01 - 24.00 น. เปนชวงเวลาที่มีความเหมาะสมแกการไดรับ
ขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรมดานความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัทฯ มากที่สุด เน่ืองจากวาชวงเวลา
ดังกลาวเปนชวงเวลาที่ครอบครัวจะไดอยูพรอมหนากัน และสาเหตุที่ประชาชนไมเคยไดรับขอมูล
ขาวสาร หรือไมเคยสนใจเกี่ยวกับกิจกรรมดานความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัทฯ เพราะวาการ
ทําการโฆษณาประชาสัมพันธมีความไมชัดเจน จึงไมไดใหความสนใจ และปจจัยที่มีผล ตอระดับ
การรับรูภาพลักษณของบริษัท ปตท.ประเทศไทย จํากัด (มหาชน) แตกตางกันตามปจจัยสวนบุคคล
ดานสถานภาพ และอายุ  สวนปจจัยที่มีผลตอระดับผลของภาพลักษณ  แตกตางกันตามปจจัยดาน
อายุ และระดับการศึกษา

www.pptplc.com
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บทที่ 3
วิธีการวิจัย

การวิจัยเร่ือง “ทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150” เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธีแบบสํารวจ (Survey
Research) โดยใชแบบสอบถาม (Questionaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
ซึ่งเปนตัวแทนของประชากรที่ตองการศึกษา โดยมีรายละเอียดของระเบียบวิธีวิจัย ดังน้ี

ประชากร (Population)
ประชากรกลุมเปาหมายที่ทําการวิจัยในคร้ังน้ี คือ กลุมวัยรุนชายหญิงอายุต้ังแต 15-19 ปใน

เขตกรุงเทพมหานคร ที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 มีจํานวนทั้งสิ้น
400,553 คนโดยใชฐานตัวเลขประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร (กรมการปกครอง ธันวาคม
2552)

กลุมตัวอยาง
ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง (Sampling size) โดยใชวิธีคํานวณ

สูตรของ Taro Yamane ที่ระดับความเช่ือม่ัน 95% โดยใหเกิดความคลาดเคล่ือนไดไมเกิน ±5% โดย
ขนาดประชากรต้ังแต 100,000 คน ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ไดเทากับ 200 ตัวอยาง

n =      N
1 + Ne2

วิธีการสุมกลุมตัวอยาง
วิธีการสุมกลุมตัวอยางใหไดมาซึ่งขนาดของกลุมตัวอยาง โดยไมใชความนาจะเปน

(Non Probability Sampling) เปนการสุมตัวอยางแบบพบโดยบังเอิญ (Accidentential Sampling)
สถานที่ในการเก็บขอมูลจํานวน 5 สถานที่ คือ 1) หางสรรพสินคาเซ็นทรัล เวิลด จํานวน 40 ตัวอยาง
2) หางสรรพสินคาสยามพารากอน จํานวน 40 ตัวอยาง 3) หางสรรพสินคามาบุญครอง จํานวน 40
ตัวอยาง 4) โรงภาพยนตรเมเจอร สาขารัชโยธิน จํานวน 40 ตัวอยาง 5) โรงภาพยนตรเมเจอร สาขา
เอกมัย จํานวน 40 ตัวอยาง รวมทั้งสิ้น 200 ตัวอยาง
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กรอบแนวคิดการวิจัย
จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เร่ืองปจจัยที่มีอิทธิตอการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองด่ืมชูกําลัง ผูวิจัยไดกําหนดการศึกษาดังน้ี

ตัวแปรที่ใชในการวิจัย
การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี มีการทดสอบสมมติฐานของการวิจัยซึ่งไดกําหนดตัวแปรที่เก่ียวของ คือ

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) และตัวแปรตาม (Dependent Variables) ดังน้ี
สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายมีผลตอการเปดรับการ

ทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
ตัวแปรอิสระ คือ ลักษณะทางประชากรศาสตร ของวัยรุนชายหญิงที่เคยเขารวม

กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน
ตัวแปรตาม คือ การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 มีผลตอ
ตอทัศนคติของกลุมวัยรุนชายหญิง อายุต้ังแต 15-19 ปในเขตกรุงเทพมหานคร

ตัวแปรอิสระ คือ การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150ทีผล
ตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตัวแปรตาม คือ ทัศนคติของวัยรุนที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
เอ็ม-150

การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ทัศนคติท่ีมีตอการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ลักษณะทางประชากรศาสตร
- เพศ
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- รายไดตอเดือน

การเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

ตัวแปรตน ตัวแปรตาม
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เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
การสรางเคร่ืองมือในการวิจัยที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลการศึกษาคร้ังน้ี มีวัตถุประสงค

สําคัญที่จะทดสอบ และวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตาม ดังน้ัน จึงไดทํา
การสรางแบบสอบถามข้ึนมา 1 ชุด เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ตามแนววัตถุประสงคในการ
ศึกษาที่ไดกําหนดข้ึนเพื่อใหตัวแทนของกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยมีการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 เปนผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนกลุมตัวอยาง โดยแบง
แบบสอบถามเปน 3 สวน ซึ่งมีเน้ือหาของแบบสอบถามดังน้ี

สวนที่ 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไป
ลักษณะคําถามแบบปลายปด (Closed-ended Question) ที่มีการกําหนดคําตอบไวลวงหนา

แนนอนแลว ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) โดยเลือกตอบไดเพียง
คําตอบเดียว (Best Answer) ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน 4 ขอ

สวนที่ 2 คําถามเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของกลุมเปาหมาย และ
รูปแบบการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม -150

เปนแบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับการเปดรับของกลุมเปาหมาย และรูปแบบการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 โดยมีทั้งแบบเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว (Best answer) และ
แบบเลือกตอบไดหลายคําตอบ (Multiple answer) จํานวน 9 ขอ

สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150

เปนแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติที่มีตอรูปแบบของกิจกรรมเชิงการตลาด และทัศนคติที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 โดยมีจํานวนคําถาม 23 คําถาม มีลักษณะคําถามแบบมาตราสวนประเมินคา
(Rating Scale) จํานวน 9 ขอ

วิธีการใหคะแนน นําแบบสอบถามที่สมบูรณทั้งหมดมาตรวจใหคะแนน โดยกําหนดนํ้าหนัก
คะแนนดังน้ี

ระดับความคิดเห็นมากที่สุด ให 5 คะแนน
ระดับความคิดเห็นมาก ให 4 คะแนน
ระดับความคิดเห็นปานกลาง ให 3 คะแนน
ระดับความคิดเห็นนอย ให 2 คะแนน
ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด ให 1 คะแนน
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วิธีการแปลผลแบบสอบถามสวนน้ี ไดใชคาเฉล่ีย (X) และสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน (SD)
เปนดัชนีในการแบงระดับการประเมิน ซึ่งกําหนดเปน 5 ระดับ (Likert Scales) และในแตละระดับมีคา
พิสัยที่ไดจากสูตรการคํานวณดังน้ี (ขอมูลจากหนังสือ BM 606 วิธีวิจัยทางธุรกิจ หนา 430)

ความกวางของอันตรภาคช้ัน = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด
จํานวนช้ัน

= 5 - 1
5

= 0.80

โดยมีหลักเกณฑในการวัดระดับความคิดเห็น ดังน้ี
ระดับคาคะแนน 4.21 - 5.00 = เห็นดวยมากที่สุด
ระดับคาคะแนน 3.41 - 4.20 = เห็นดวยมาก
ระดับคาคะแนน 2.61 - 3.40 = เห็นดวยปานกลาง
ระดับคาคะแนน 1.81 - 2.60 = เห็นดวยนอย
ระดับคาคะแนน 1.00 - 1.80 = เห็นดวยนอยที่สุด

การทดสอบเคร่ืองมือวิจัย
เน่ืองจากการวิจัยในสวนน้ี  ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัยมีการทดสอบความนาเช่ือถือ

(Reliability) โดยนําแบบสอบถามจํานวน 30 ชุดไปทําการ Pre - test กอนการนําแบบสอบถามน้ันไปเก็บ
ขอมูลจริง เพื่อหาขอบกพรองของแบบ สอบถามวาผูตอบแบบสอบถามมีความเขาใจแบบสอบถามตรง
ตามที่ผูวิจัยตองการกอนนําไปสอบถามกลุมตัวอยางจริง

โดยทําการทดสอบ 2 อยางคือ 1. ความตรง (Validity) 2. ความเที่ยง (Reliability)

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล
ขอมูลที่ใชในการประกอบการวิจัยคร้ังน้ีไดใชแหลงขอมูลตามแหลงที่มา 2 สวนคือ
1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควาเอกสาร รายงาน บทความ

ทางวิชาการตางๆ และงานวิจัย วิทยานิพนธที่เก่ียวของกับการวิจัยเพื่อใชในการเก็บขอมูลประกอบการ
วิจัย
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2. ขอมูลปฐมภูมิ หรือเปนขอมูลเบื้องตน (Primary data) เปนขอมูลที่ไดจากการสํารวจ
(Survey Research) ดวยการสรางแบบสอบถาม (Questionair) แลวนําไปสอบถามกลุมตัวอยางในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 200 ชุดโดยเก็บขอมูลเปนระยะเวลา 15 วัน เร่ิมต้ังแตวันที่ 30 มีนาคม จนถึง
วันที่ 15 เมษายน พศ.2553

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลในงานวิจัยคร้ังน้ีผูศึกษาไดนําแบบสอบถาม จํานวน 200 ชุดที่ไดรับคืนมาตรวจ

ความสมบูรณของขอมูลแลวลงรหัส ประมวลผลและดําเนินการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการทางสถิติ ดังน้ี
1. การตรวจสอบขอมูล (Edition) การตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม

(Completion) ความถูกตอง (Accuracy) ของคําตอบในแบบสอบถาม แยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ
ออก

2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลว มาทําการลงรหัสขอมูลเพื่อ
ความสะดวกในการนําขอมูลที่ผานการลงรหัสปอนเขาเคร่ืองคอมพิวเตอรดวยโปรแกรมประมวลผล SPSS
(Statistical Package for the Social Sciences) for Windows เพื่อคํานวณสถิติตางๆ ที่ใชในการวิจัย

3. การประมวลผลขอมูล  วิเคราะหคาทางสถิติดวยคาความเช่ือม่ันในระดับรอยละเปน
เกณฑในการยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐานในการวิจัย

4. แปลความหมายขอมูลที่ไดประมวลผลเพื่อนําไปรายงานผลการวิจัยตอไป

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
การศึกษาคร้ังน้ีไดใชสถิติเพื่อการวิเคราะหขอมูล ซึ่งสามารถแบงเปน 2 ประเภท ดังน้ี
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics analysis) ใชในการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุม

ตัวอยาง ไดแก คาความถ่ี (Frequency) คาเฉล่ีย(Mean) คารอยละ (Percentage) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
(Standard Deviation)

2.. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) กรณีที่ตัวแปรตนและตัวแปรตามจัดอยูในสเกลแบบ
กลุม ( Norminal Scale) หรือแบบจัดอันดับ (Ordinal Scale) ใชสถิติทดสอบไคสแควร (Chi-Square) ใน
การทดสอบคาความสัมพันธของตัวแปร และกรณีที่ตัวแปรตนหรือตัวแปรตามอยูในกลุมของ (Interval)
ใชสถิติทดสอบ Correlation
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สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของวัยรุนชายหญิงในเขตกรุงเทพมหานครตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ใชการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร
แบบไคสแควร (Chi-Square)

สมมติฐานที่ 2 การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 มีความสัมพันธ
กับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ใชการทดสอบหาความสัมพันธ (Correlation efficient)

ตารางที่ 3.1 : ตารางแสดงคาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน

รายการ สถิติที่ใช
สวนที่ 1
ขอมูลทั่วไปสวนบุคคล จํานวน,รอยละ (Percentage)
สวนที่ 2
การเปดรับของกลุมเปาหมาย และรูปแบบการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

จํานวน,รอยละ (Percentage)

สวนที่ 3
ทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

คาเฉล่ีย / คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สมมติฐานที่ 1
ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายมีผลตอทัศนคติ
ที่มีตอกลุมเปาหมาย

T-test/F-test

สมมติฐานที่ 2
การเปดรับของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธตอ
ทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

Correlations



บทที่ 4
ผลการวิเคราะหขอมูล

การสํารวจทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชกลุมวัยรุนชายหญิง
อายุต้ังแต 15-19 ป ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 จํานวน 200 คนเปนหนวยวิเคราะห (Unit of analysis) และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือการ
วิจัย แลวนํามาประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดย
แบงการนําเสนอออกเปน 4 สวนตามลําดับ ดังน้ี

สวนที่ 1 การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปโดยหาคาความถ่ีและ รอยละ
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม

ชูกําลังเอ็ม-150 โดยหาคาความถ่ีและ รอยละ
สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ

เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 โดยหาคาเฉล่ีย ( X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)
สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน โดยแบงออกเปน 2 สมมติฐานดังน้ี

สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

สมมติฐานที่ 2 การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 มี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

สัญลักษณที่ใชในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
N หมายถึง จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา
X หมายถึง คาเฉล่ียเลขคณิต
S.D. หมายถึง คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
X 2 หมายถึง คาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน ไคสแควร (Chi-Square)
T หมายถึง คาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน (t-distribution )
F หมายถึง คาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน (One-Way ANOVA)
Sig. หมายถึง คาระดับนัยสําคัญทางสถิติในการวิจัยคร้ังน้ี ใชที่ระดับ 0.05
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df หมายถึง คาช้ันแหงความอิสระ ( degree of freedom )
* หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
*** หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001

สวนที่ 1 การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไป
การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุนชายหญิงอายุต้ังแต 15-19 ป ในเขตกรุงเทพมหานครที่

เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน ซึ่งประกอบไปดวย เพศ
อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายได จํานวน 4 ขอ โดยหาคาความถ่ี และคารอยละ ผลปรากฏดังตาราง
ที่ 4.1 - 4.4 ดังน้ี

ตารางที่ 4.1 : จํานวน และรอยละของขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน จําแนกตามเพศ

ขอมูลทั่วไปดานเพศ จํานวน รอยละ
ชาย 119 59.5
หญิง 81 40.5
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คนโดยหาคาความถ่ี และ
รอยละ จําแนกตามเพศ พบวากลุมวัยรุนสวนใหญเปนเพศชายจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 59.5 เปน
เพศหญิง จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 40.5 คน ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.2 : จํานวน และรอยละของขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน จําแนกตามอายุ

ขอมูลทั่วไปดานอายุ จํานวน รอยละ
15 ป 46 23.0
16 ป 37 18.5
17 ป 22 11.0
18 ป 24 12.0
19 ป 71 35.5
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คนโดยหาคาความถ่ี และ
รอยละ จําแนกตามอายุ พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คืออายุ 19 ป จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 35.5
อันดับที่ 2 คืออายุ 15 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 23.0 อันดับที่ 3 คืออายุ 16 ป จํานวน 37 คน คิด
เปนรอยละ 18.5 และนอยที่สุดคืออายุ 17 ป จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 11.0

ตารางที่ 4.3 : จํานวน และรอยละของขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน จําแนกตามระดับการศึกษา

ขอมูลทั่วไปดานระดับการศึกษา จํานวน รอยละ
มัธยมศึกษาตอนตน 47 23.5
มัธยมศึกษาตอนปลาย 50 25.0
อนุปริญญา หรือ ปวส. 31 15.5
ปริญญาตรีหรือสูงกวา 72 36.0
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คนโดยหาคาความถ่ี และ
รอยละ จําแนกตามระดับการศึกษา พบวามากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือระดับปริญญาตรี จํานวน 72 คน
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คิดเปนรอยละ 36.0 อันดับที่ 2 คือระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 25.0 คน
อันดับที่ 3 คือระดับมัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และนอยที่สุดคือระดับ
อนุปริญญา หรือปวส. จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 15.5

ตารางที่ 4.4 : จํานวน และรอยละของขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน จําแนกตามระดับรายได

ขอมูลทั่วไปดานระดับรายได จํานวน รอยละ
ตํ่ากวา 5,000 บาท 62 31.0
5,001 - 7,000 บาท 55 27.5
7,001 - 10,000 บาท 67 33.5
10,000 บาท ข้ึนไป 16 8.0
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คนโดยหาคาความถ่ี และ
รอยละ จําแนกตามระดับรายได พบวามากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือรายได 7,001 - 10,000 บาท จํานวน
67 คน คิดเปนรอยละ 33.5 อันดับที่ 2 คือรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 62 คนคิดเปนรอยละ 31.0
อันดับที่ 3 คือรายได 5,001 - 7,000 บาท จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และนอยที่สุดคือรายได
10,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8.0

สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
เอ็ม-150

การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
ซึ่งแบบสอบถามมีลักษณะ เลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว (Best answers) และแบบเลือกตอบไดหลาย
คําตอบ (Multiple answers) รวมทั้งหมดจํานวน 9 ขอ โดยหาคาความถ่ี และคารอยละ ผลปรากฏดัง
ตารางที่ 4.5 - 4.15 ดังน้ี
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ตารางที่ 4.5 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
เอ็ม-150 จําแนกตามชองทางการเปดรับขาวกิจกรรม

ชองทางการเปดรับขาวกิจกรรม จํานวน รอยละ
โทรทัศน 168 27.2
วิทยุ 161 26.1
หนังสือพิมพ/นิตยสาร 48 7.8
ปายโฆษณา 58 9.4
ญาติ/พี่นอง 9 1.5
เพื่อน 47 7.6
อินเตอรเน็ต 123 19.9
อ่ืน ๆ โปรดระบุ...... 4 0.6
รวม 618 100.0

จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามชองทางการเปดรับขาวการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือชองทางโทรทัศน จํานวน 168 คน คิด
เปนรอยละ 27.2 อันดับที่ 2 คือชองทางวิทยุ จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 26.1 อันดับที่ 3 คือชองทาง
อินเตอรเน็ต จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 19.9 และนอยที่สุดคือชองทางอ่ืนๆ ไดแกสถานศึกษา
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 0.6
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ตารางที่ 4.6 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 จําแนกตามสาเหตุที่เขารวมกิจกรรม

สาเหตุที่เขารวมกิจกรรม จํานวน รอยละ
ตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด 16 8.0
ตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียนและ
ในชีวิตประจําวัน

24 12.0

ตองการความบันเทิง 149 74.5
ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรม 8 4.0
ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขายเชน ลด/แลก/แจก/แถม 3 1.5
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-
150 ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-
150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือเพื่อตองการความบันเทิง จํานวน 149 คน คิดเปน
รอยละ 74.5 อันดับที่ 2 คือตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียนและในชีวิตประจําวัน
จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 12.0 อันดับที่ 3 คือตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมเชิงการ
ตลาดจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8.0 และนอยที่สุดคือตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน
ลด/แลก/แจก/แถม จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5
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ตารางที่ 4.7 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 จําแนกตามรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 จําแนกตามรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคย
เขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่
1 คือเขารวมกิจกรรมคอนเสิรต จํานวน 157 คน คิดเปน    รอยละ 78.5 อันดับที่ 2 คือกิจกรรมเพื่อสังคม
จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 19.5 และนอยที่สุดคือกิจกรรมเปดตัวสินคาใหม จํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ 2.0

ตารางที่ 4.8 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 จําแนกตามกิจกรรมเพื่อสังคมที่เขารวม

กิจกรรมเพื่อสังคมที่เขารวม จํานวน รอยละ
Website 1 3.0
DJ creative 8 24.2
TV creation 9 27.3
Ideology 10 30.3
Football 1 3.0
M150 G-Bob 1 3.0
M150 พลังสรางไทย 3 9.1

รูปแบบกิจกรรมที่เขารวม จํานวน รอยละ
กิจกรรมเพื่อสังคม 39 19.5
กิจกรรมคอนเสิรต 157 78.5
กิจกรรมเปดตัวสินคาใหม 4 2.0
รวม 200 100.0

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.8 (ตอ) : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลัง เอ็ม-150 จําแนกตามกิจกรรมเพื่อสังคมที่เขารวม

กิจกรรมเพื่อสังคมที่เขารวม จํานวน รอยละ
รวม 33 100

จากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 จําแนกตามกิจกรรมเพื่อสังคมที่เขารวมของกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขา
รวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 33 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1
คือเขารวมกิจกรรม Ideology จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 30.3 อันดับที่ 2 คือกิจกรรม TV creation
จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 4.5 อันดับที่ 3 คือกิจกรรม DJ creative จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4.0
และนอยที่สุดคือกิจกรรม M150 G-Bob Football และ website จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 3.0

ตารางที่ 4.9 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 จําแนกตามกิจกรรมคอนเสิรตที่เขารวม

กิจกรรมคอนเสิรตที่เขารวม จํานวน รอยละ
ประเภทสตริง 140 89.2
ประเภทลูกทุง 16 10.2
ประเภทหมอลํา 1 0.6
รวม 157 100.0

จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามกิจกรรมคอนเสิรตที่เขารวมของกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 157 คน พบวา มากที่สุดเปน
อันดับที่ 1 คือเขารวมคอนเสริตประเภทสตริง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 89.2 อันดับที่ 2 คือ
ประเภทลูกทุง จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.2 และนอยที่สุดคือประเภทหมอลํา จํานวน 1 คน คิด
เปนรอยละ 0.6
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ตารางที่ 4.10 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามจํานวนสมาชิกที่เขารวม

จํานวนสมาชิกที่เขารวม จํานวน รอยละ
รวมกิจกรรมเพียงคนเดียว 26 13.0
สมาชิก 2 คน 84 42.0
สมาชิกมากกวา 5 คนข้ึนไป 90 45.0
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามจํานวนสมาชิกที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปน
อันดับ 1 คือเขารวมกิจกรรมที่มีสมาชิกมากกวา 5 คนข้ึนไป จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 45.0 อันดับที่
2 คือมีสมาชิก 2 คน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 42.0 และนอยที่สุดคือเขารวมกิจกรรมเพียงคนเดียว
จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 13.0 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.11 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการเขารวม

รูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการเขารวม จํานวน รอยละ
เพื่อความบันเทิง 155 77.5
เพื่อความรู 30 15.0
เพื่อสังคม 7 3.5
เพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ 8 4.0
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการเขารวม ของกลุมวัยรุน ใน
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เขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน
พบวา มากที่สุดเปนอันดับ 1 คือตองการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดประเภทใหความบันเทิง จํานวน
155 คน คิดเปนรอยละ 77.5 อันดับที่ 2 คือกิจกรรมประเภทใหความรู จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ
15.0 อันดับที่ 3 คือกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และ
นอยที่สุดคือกิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 3.5

ตารางที่ 4.12 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 จําแนกตามการเขารวมกิจกรรมการตลาดย่ีหออ่ืน

การเขารวมกิจกรรมการตลาดย่ีหออ่ืน จํานวน รอยละ
เคย 25 12.5
ไมเคย 175 87.5
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามการเขารวมกิจกรรมการตลาดย่ีหออ่ืน ของกลุมวัยรุน ในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา
กลุมวัยรุนสวนใหญไมเคยเขารวมกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังย่ีหออ่ืนๆ จํานวน 175 คน
คิดเปนรอยละ 87.5 และเคยเขารวมกิจกรรมย่ีหออ่ืนๆ ไดแกคาราบาวแดง กระทิงแดง สปอนเซอร
B-ing และฉลาม จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 12.5
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ตารางที่ 4.13 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามประเภทของกิจกรรมที่เขารวม

ประเภทของกิจกรรมที่เขารวม จํานวน รอยละ
กิจกรรมเพื่อสังคม 5 20.0
คอนเสิรต 13 52.0
กิจกรรมการเปดตัวสินคาใหม 3 12.0
กิจกรรมสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคล 1 4.0
กิจกรรมทางการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม 3 12.0
รวม 25 100.0

จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามประเภทของกิจกรรมที่เขารวม ของกลุมวัยรุนในเขต
กรุงเทพมหานคร ที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 25 คน พบวา
มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือกิจกรรมประเภทคอนเสิรต จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 52.0 อันดับที่ 2
คือกิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 20.0 อันดับที่ 3 คือประเภทกิจกรรมการเปดตัว
สินคาใหม และกิจกรรมทางการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และ
นอยที่สุด คือ กิจกรรมสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคล จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 4.0
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ตารางที่ 4.14 : จํานวน และรอยละของการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามเหตุผลที่เขารวม

เหตุผลที่เขารวม จํานวน รอยละ
ตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด 1 4.0
ตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียน
และในชีวิตประจําวัน

5 20.0

ตองการความบันเทิง 13 52.0
ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรม
ที่เขารวมกิจกรรม

1 4.0

ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด/แลก/แจก/แถม 4 16.0
อ่ืนๆ ไดแกตามเพื่อน 1 4.0
รวม 25 100.0

จากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามเหตุผลที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขา
รวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 25 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1
คือกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 52.0 อันดับที่ 2 คือตองการ
ประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียน และในชีวิตประจําวัน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 20.0
อันดับที่ 3 คือตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม จํานวน 4 คน คิดเปนรอย
ละ 16.0 และนอยที่สุดคือตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด ตองการสราง
ความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรมที่เขารวมกิจกรรม และตามเพื่อน จํานวนเทากันคือ 1 คน
คิดเปนรอยละ 4.0
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ตารางที่ 4.15 : จํานวน และรอยละของการเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
จําแนกตามรูปแบบที่ตองการใหพัฒนา

รูปแบบที่ตองการใหพัฒนา จํานวน รอยละ
รูปแบบกิจกรรมใหหลากหลายข้ึน 69 34.5
เพิ่มการประชาสัมพันธใหมากย่ิงข้ึน 39 19.5
เพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน 70 35.0
เพิ่มหลักการในการสรางความสัมพันธระหวางกลุม
บุคคลใหมากข้ึน

11 5.5

เพิ่มกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากข้ึน 11 5.5
รวม 200 100.0

จากตารางที่ 4.15 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิง การ
ตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จําแนกตามรูปแบบที่ตองการใหพัฒนา ของกลุมวัยรุน ในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา
มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือเพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 35.0 อันดับที่ 2
คือตองการใหมีรูปแบบกิจกรรมใหหลากหลายข้ึน จํานวน 69 คน คิดเปน    รอยละ 34.5 อันดับที่ 3 คือ
เพิ่มการประชาสัมพันธใหมากย่ิงข้ึน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 19.5 และนอยที่สุดคือเพิ่มหลักการ
ในการสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคลใหมากข้ึน เพิ่มกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากข้ึน เชน
ลด/ แลก/ แจก/ แถม จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.5
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สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 14 ขอ โดยหาคาเฉล่ีย ( X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ผลปรากฏ
ดังตารางที่ 4.16 โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังน้ี

ระดับคาคะแนน 4.21 - 5.00 = เห็นดวยมากที่สุด
ระดับคาคะแนน 3.41 - 4.20 = เห็นดวยมาก
ระดับคาคะแนน 2.61 - 3.40 = เห็นดวยปานกลาง
ระดับคาคะแนน 1.81 - 2.60 = เห็นดวยนอย
ระดับคาคะแนน 1.00 - 1.80 = เห็นดวยนอยที่สุด
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ตารางที่ 4.16 : คาเฉล่ีย ( X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

(มีตารางตอ)

ทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ระดับความสําคัญ
X S.D. ระดับทัศนคติ ลําดับ

1. มีความคิดเห็นที่ดีตอภาพลักษณโดยรวม 3.705 0.755 เห็นดวยมาก 3
2. ช่ืนชอบการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืม

ชูกําลังเอ็ม-150มากนอยเพียงไร
3.580 0.704 เห็นดวยมาก 7

3. มีความคิดเห็นที่ดีมากนอยเพียงใดตอภาพลักษณ
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

3.710 0.669 เห็นดวยมาก 2

4. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 มี
ความเหมาะสมตอกลุมวัยรุนมากนอยเพียงใด

3.560 0.662 เห็นดวยมาก 8

5. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนใน
ดานขอมูลของสินคามากนอยเพียงใด

3.445 0.655 เห็นดวยมาก 10

6. กิจกรรมเชิงการตลาดของ เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนใน
ดานประสบการณทางการเรียนมากนอยเพียงใด

3.415 0.659 เห็นดวยมาก 11

7. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุน
ในดานบันเทิงมากนอยเพียงใด

3.645 0.671 เห็นดวยมาก 4

8. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนใน
ดานความสัมพันธกับบุคคลตางๆ มากนอยเพียงใด

3.415 0.659 0.659 11
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ตารางที่ 4.16 (ตอ) : คาเฉล่ีย (X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

จากตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับระดับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 200 คน โดยหา
คาเฉล่ีย (X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) พบวากลุมวัยรุน สวนใหญมีระดับทัศนคติโดยรวม อยูใน
ระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.567 เม่ือพิจารณาเปนรายประเด็นแลวพบวา มาก
ที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือ รูปแบบของการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ทําให
เกิดประโยชนตอสังคม และกลุมวัยรุน อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.910
อันดับที่ 2 คือมีความคิดเห็นที่ดีตอภาพลักษณของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคา
ระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.710 อันดับที่ 3 คือมีความคิดเห็นที่ดีตอภาพลักษณโดยรวม อยูในระดับเห็น
ดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.705 อันดับที่4 คือกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนในดานบันเทิง อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคา

ทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ระดับ
ความสําคัญ

0.774 เห็นดวย
ปานกลาง

12

X S.D. ระดับทัศนคติ ลําดับ
11.กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

เปนที่รูจักแพรหลายในกลุมวัยรุน
3.560 0.662 เห็นดวยมาก 8

12.กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
สงผลใหกลุมวัยรุนกลาด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
มากข้ึน

3.590 0.724 เห็นดวยมาก 6

13.กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
เปนมิตรตอกลุมวัยรุน

3.630 0.704 เห็นดวยมาก 5

14.รูปแบบของการทํากิจกรรมทางการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ทําใหเกิดประโยชน
ตอสังคม และกลุมวัยรุน

3.910 0.821 เห็นดวยมาก 1

ระดับทัศนคติโดยรวม 3.567 0.424 เห็นดวยมาก
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ระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.645 อันดับที่ 5 คือกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เปน
มิตรตอกลุมวัยรุน อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.630 และนอยที่สุดคือ
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนฝาย
ดานการตลาด เชน การลด แลก แจก แถม อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.250

สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน
สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับ

การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
สมมติฐานที่ 1.1 เพศของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรม

เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี
H0 : เพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง

การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
H1 : เพศของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาด

ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ตารางที่ 4.17 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางโทรทัศน เพศ X 2 Sig.
ชาย หญิง

ทราบ จํานวน 16 16 1.427 0.232
รอยละ 13.4 19.8

ไมทราบ จํานวน 103 65
รอยละ 86.6 80.2

รวม จํานวน 119 81
รอยละ 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา
0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

ตารางที่ 4.18 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

จากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา 0.05
สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับ
การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางวิทยุ เพศ X 2 Sig.ชาย หญิง
ทราบ จํานวน 20 19 1.358 0.244

รอยละ 16.8 23.5
ไมทราบ จํานวน 99 62

รอยละ 83.2 76.5
รวม จํานวน 119 81

รอยละ 100.0 100.0
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ตารางที่ 4.19 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

จากตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/ นิตยสาร พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความ
สัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/
นิตยสาร

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางหนังสือพิมพ /
นิตยสาร

เพศ X 2 Sig.
ชาย หญิง

ทราบ จํานวน 91 61 0.036 0.850
รอยละ 76.5 75.3

ไมทราบ จํานวน 28 20
รอยละ 23.5 24.7

รวม จํานวน 119 81
รอยละ 100.0 100.0
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ตารางที่ 4.20 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

จากตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคา
มากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธ
ตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

ตารางที่ 4.21 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางปายโฆษณา เพศ X 2 Sig.ชาย หญิง
ทราบ จํานวน 88 54 1.242 0.265

รอยละ 73.9 66.7
ไมทราบ จํานวน 31 27

รอยละ 26.1 33.3
รวม จํานวน 119 81

รอยละ 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางญาติ/พี่นอง
เพศ

X 2 Sig.ชาย หญิง
ทราบ จํานวน 114 77 0.061 0.805

รอยละ 95.8 95.1
ไมทราบ จํานวน 5 4

รอยละ 4.2 4.9
รวม จํานวน 119 81

รอยละ 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.21 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา
0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

ตารางที่ 4.22 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

จากตาางที่ 4.22 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา 0.05
สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับ
การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางเพื่อน เพศ X 2 Sig.
ชาย หญิง

ทราบ จํานวน 88 54 1.063 0.303
รอยละ 73.9 66.7

ไมทราบ จํานวน 31 27
รอยละ 26.1 33.3

รวม จํานวน 119 81
รอยละ 100.0 100.0
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ตารางที่ 4.23 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

จากตารางที่ 4.23 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคา
มากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธ
ตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

ตารางที่ 4.24 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางอินเตอรเน็ต เพศ X 2 Sig.
ชาย หญิง

ทราบ จํานวน 42 35 1.275 0.259
รอยละ 35.3 43.2

ไมทราบ จํานวน 77 46
รอยละ 64.7 56.8

รวม จํานวน 119 81
รอยละ 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานชองทางอ่ืนๆ เพศ X 2 Sig.
ชาย หญิง

ทราบ จํานวน 118 78 2.016 0.156
รอยละ 99.2 96.3

ไมทราบ จํานวน 1 3
รอยละ 0.8 3.7

รวม จํานวน 119 81
รอยละ 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.24 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา
0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

ตารางที่ 4.25 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม

ดานสาเหตุที่เขารวม เพศ X 2 Sig.
ชาย หญิง

ตองการสาระและความรูจากการจัด จํานวน 9 7 4.674 0.322
กิจกรรมเชิงการตลาด รอยละ 7.6 8.6
ตองการประสบการณเพื่อนําไป จํานวน 14 10
ใชในชีวิตประจําวัน รอยละ 11.8 12.3
ตองการความบันเทิง จํานวน 91 58

รอยละ 76.5 71.6
ตองการสรางความสัมพันธกับ จํานวน 5 3
บุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรม รอยละ 4.2 3.7
ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริม จํานวน 0 3
การขายเชน ลด/แลก/แจก/แถม รอยละ 0.0 3.7
รวม 119 81

จากตารางที่ 4.25 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม พบวา คาสถิติของการทดสอบของการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม มีคามากกวา 0.05
สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ เพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับ
การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม
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ตารางที่ 4.26 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

รูปแบบกิจกรรมที่เขารวม
เพศ

X 2 Sig.ชาย หญิง
กิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 22 17 0.562 0.755

รอยละ 18.5 21.0
กิจกรรมคอนเสิรต จํานวน 94 63

รอยละ 79.0 77.8
กิจกรรมเปดตัวสินคาใหม จํานวน 3 1

รอยละ 2.5 1.2
รวม 119 81

จากตารางที่ 4.26 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางเพศกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม พบวา คาสถิติของการทดสอบ
ของการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม
มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ เพศของกลุมเปาหมายไมมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบ
กิจกรรมที่เขารวม
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สรุปสมมติฐานที่ 1.1 ผลจากการศึกษา พบวาเพศของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานชองทางการเปดรับขาวกิจกรรม
ดานสาเหตุที่เขารวม และดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย

สรุปสมมติฐานที่ 1.2 อายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี

H0 : อายุของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

H1 : อายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ตารางที่ 4.27 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
โทรทัศน

อายุ X 2 Sig.
15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป

ทราบ จํานวน 4 9 6 7 6 11.920 0.018*
รอยละ 8.7 24.3 27.3 29.2 8.5

ไมทราบ จํานวน 42 28 16 17 65
รอยละ 91.3 75.7 72.7 70.8 91.5

รวม จํานวน 46 37 22 24 71
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตารางที่ 4.27 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคานอยกวา
0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน
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ตารางที่ 4.28 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางวิทยุ
อายุ

X 2 Sig.15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป
ทราบ จํานวน 14 5 7 8 5 16.420 0.003*

รอยละ 30.4 13.5 31.8 33.3 7.0
ไมทราบ จํานวน 32 32 15 16 66

รอยละ 69.6 86.5 68.2 66.7 93.0
รวม จํานวน 46 37 22 24 71

รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตารางที่ 4.28 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคานอยกวา 0.05
สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการ
ทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ
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ตารางที่ 4.29 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

จากตารางที่ 4.29 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร พบวา คาสถิติของการทดสอบ มี
คามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธ
ตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

ตารางที่ 4.30 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
หนังสือพิมพ/นิตยสาร

อายุ
X 2 Sig.15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป

ทราบ จํานวน 41 28 16 17 50 6.041 0.196
รอยละ 89.1 75.7 72.7 70.8 70.4

ไมทราบ จํานวน 5 9 6 7 21
รอยละ 10.9 24.3 27.3 29.2 29.6

รวม จํานวน 46 37 22 24 71
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
ปายโฆษณา

อายุ X 2 Sig.
15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป

ทราบ จํานวน 39 26 16 19 42 9.901 0.042*
รอยละ 84.8 70.3 72.7 79.2 59.2

ไมทราบ จํานวน 7 11 6 5 29
รอยละ 15.2 29.7 27.3 20.8 40.8

รวม จํานวน 46 37 22 24 71
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.30 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคานอย
กวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

ตารางที่ 4.31 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
ญาติ/พี่นอง

อายุ X 2 Sig.15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป
ทราบ จํานวน 46 35 20 23 67 3.536 0.472

รอยละ 100.0 94.6 90.9 95.8 94.4
ไมทราบ จํานวน 0 2 2 1 4

รอยละ 0.0 5.4 9.1 4.2 5.6
รวม จํานวน 46 37 22 24 71

รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตารางที่ 4.31 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา
0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง
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ตารางที่ 4.32 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

จากตารางที่ 4.32 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา 0.05
สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับ
การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

ตารางที่ 4.33 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางเพื่อน อายุ X 2 Sig.
15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป

ทราบ จํานวน 34 34 18 19 48 8.613 0.072
รอยละ 73.9 91.9 81.8 79.2 67.6

ไมทราบ จํานวน 12 3 4 5 23
รอยละ 26.1 8.1 18.2 20.8 32.4

รวม จํานวน 46 37 22 24 71
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
อินเตอรเน็ต

อายุ X 2 Sig.
15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป

ทราบ จํานวน 21 17 12 12 15 14.644 0.006*
รอยละ 45.7 45.9 54.5 50.0 21.1

ไมทราบ จํานวน 25 20 10 12 56
รอยละ 54.3 54.1 45.5 50.0 78.9

รวม จํานวน 46 37 22 24 71
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.33 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคานอย
กวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

ตารางที่ 4.34 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

เปดรับขาวกิจกรรมผาน
ชองทางอ่ืนๆ

อายุ X 2 Sig.15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป
ทราบ จํานวน 46 36 22 23 69 2.298 0.681

รอยละ 100.0 97.3 100.0 95.8 97.2
ไมทราบ จํานวน 0 1 0 1 2

รอยละ 0.0 2.7 0.0 4.2 2.8
รวม จํานวน 46 37 22 24 71

รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตาางที่ 4.34 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคามากกวา
0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ
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ตารางที่ 4.35 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม

จากตารางที่ 4.35 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม พบวา คาสถิติของการทดสอบของการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม มีคานอยกวา
0.05 สรุปไดวา ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคืออายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวมที่ระดับนัยสําคัญ
0.05

สาเหตุที่เขารวม อายุ X 2 Sig.15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป
ตองการสาระและความรูจาก จํานวน 0 1 3 3 9 42.656 0.000*
การจัดกิจกรรมเชิงการ ตลาด รอยละ 0.0 2.7 13.6 12.5 12.7
ตองการประสบการณเพื่อ จํานวน 1 3 0 3 17
นําไปใชในชีวิตประจําวัน รอยละ 2.2 8. 0.0 12.5 23.9
ตองการความบันเทิง จํานวน 44 31 16 17 41

รอยละ 95.7 83.8 72.7 70.8 57.7
ตองการสรางความสัมพันธ จํานวน 0 2 1 1 4
กับบุคคลอ่ืน ที่เขารวม
กิจกรรม

รอยละ 0.0 5.4 4.5 4.2 5.6

ตองการไดรับกิจกรรม จํานวน 1 0 2 0 0
สงเสริมการขาย เชน ลด/
แลก/แจก/แถม

รอยละ 2.2 0.0 9.1 0.0 0.0

รวม 46 37 22 24 71
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ตารางที่ 4.36 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

รูปแบบกิจกรรมที่เขารวม
อายุ

X 2 Sig.15 ป 16 ป 17 ป 18 ป 19 ป
กิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 0 3 3 6 27 33.356 0.000*

รอยละ 0.0 8.1 13.6 25.0 38.0
กิจกรรมคอนเสิรต จํานวน 45 34 18 18 42

รอยละ 97.8 91.9 81.8 75.0 59.2
กิจกรรมเปดตัวสินคาใหม จํานวน 1 0 1 0 2

รอยละ 2.2 0.0 4.5 0.0 2.8
รวม 46 37 22 24 71

จากตารางที่ 4.36 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม พบวา คาสถิติของการทดสอบ
ของการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม
มีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ อายุของกลุมเปาหมายมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบ
กิจกรรมที่เขารวมที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

สรุปสมมติฐานที่ 1.2 ผลจากการศึกษา พบวาอายุของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการ
เปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานชองทางการเปดรับขาวกิจกรรม
ผานทางโทรทัศน วิทยุ ปายโฆษณา และอินเตอรเน็ต ดานสาเหตุที่เขารวม และดานรูปแบบกิจกรรมที่
เขารวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย

สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี
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H0 : ระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

H1 : ระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ตารางที่ 4.37 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
โทรทัศน

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/

ปวส
ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 5 10 10 7 9.809 0.020*
รอยละ 10.6 20.0 32.3 9.7

ไมทราบ จํานวน 42 40 21 65
รอยละ 89.4 80.0 67.7 90.3

รวม จํานวน 47 50 31 72
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตาางที่ 4.37 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มี
คานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน
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ตารางที่ 4.38 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

จากตาางที่ 4.38 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคา
นอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

ตารางที่ 4.39 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางวิทยุ
ระดับการศึกษา

X 2 Sig.ม.ตน ม.
ปลาย

อนุปริญญา/
ปวส

ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 15 9 7 8 8.102 0.044*
รอยละ 31.9 18.0 22.6 11.1

ไมทราบ จํานวน 32 41 24 64
รอยละ 68.1 82.0 77.4 88.9

รวม จํานวน 47 50 31 72
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
หนังสือพิมพ/นิตยสาร

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/

ปวส
ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 42 39 21 50 7.565 0.056
รอยละ 89.4 78.0 67.7 69.4

ไมทราบ จํานวน 5 11 10 22
รอยละ 10.6 22.0 32.3 30.6

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.39 (ตอ) : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

จากตารางที่ 4.39 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร พบวา คาสถิติของ
การทดสอบ มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของ
กลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

ตารางที่ 4.40 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
หนังสือพิมพ/นิตยสาร

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/

ปวส.
ป.ตรีหรือ
สูงกวา

รวม จํานวน 47 50 31 72
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
ปายโฆษณา

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/

ปวส
ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 40 35 21 46 6.495 0.090
รอยละ 85.1 70.0 67.7 63.9

ไมทราบ จํานวน 7 15 10 26
รอยละ 14.9 30.0 32.3 36.1

รวม จํานวน 47 50 31 72
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.40 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายไม
มีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปาย
โฆษณา

ตารางที่ 4.41 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
ญาติ/พี่นอง

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/

ปวส
ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 47 47 28 69 4.429 0.219
รอยละ 100.0 94.0 90.3 95.8

ไมทราบ จํานวน 0 3 3 3
รอยละ 0.0 6.0 9.7 4.2

รวม จํานวน 47 50 31 72
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตาางที่ 4.41 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายไม
มีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง
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ตารางที่ 4.42 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการ
ตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

จากตาางที่ 4.42 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคา
มากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายไมมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

ตารางที่ 4.43: การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางเพื่อน
ระดับการศึกษา

X 2 Sig.ม.ตน ม.
ปลาย

อนุปริญญา/
ปวส

ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 35 41 27 50 4.879 0.181
รอยละ 74.5 82.0 87.1 69.4

ไมทราบ จํานวน 12 9 4 22
รอยละ 25.5 18.0 12.9 30.6

รวม จํานวน 47 50 31 72
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
อินเตอรเน็ต

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/

ปวส
ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 21 24 12 20 6.161 0.104
รอยละ 44.7 48.0 38.7 27.8

ไมทราบ จํานวน 26 26 19 52
รอยละ 55.3 52.0 61.3 72.2

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.43(ตอ) : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

จากตาางที่ 4.43 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายไม
มีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทาง
อินเตอรเน็ต

ตารางที่ 4.44 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

เปดรับขาวกิจกรรมผานชองทางอ่ืนๆ
ระดับการศึกษา

X 2 Sig.ม.ตน ม.
ปลาย

อนุปริญญา/
ปวส

ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ทราบ จํานวน 47 50 30 69 3.942 0.268
รอยละ 100.0 100.0 96.8 95.8

ไมทราบ จํานวน 0 0 1 3
รอยละ 0.0 0.0 3.2 4.2

รวม จํานวน 21 24 12 20
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
อินเตอรเน็ต

ระดับการศึกษา
X 2 Sig.ม.ตน ม.

ปลาย
อนุปริญญา/
ปวส.

ป.ตรีหรือ
สูงกวา

รวม จํานวน 21 24 12 20
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.44 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มี
คามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายไมมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

ตารางที่ 4.45 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม

สาเหตุที่เขารวม
ระดับการศึกษา

X 2 Sig.ม.ตน ม.
ปลาย

อนุปริญญา/
ปวส

ป.ตรีหรือ
สูงกวา

ตองการสาระและความรู จํานวน 0 3 4 9 31.475 0.002*
จากการจัดกิจกรรม
เชิงการตลาด

รอยละ 0.0 6.0 12.9 12.5

ตองการประสบการณ จํานวน 1 4 2 17
เพื่อนําไปใชใน
ชีวิตประจําวัน

รอยละ 2.1 8.0 6.5 23.6

ตองการความบันเทิง จํานวน 44 38 25 42
รอยละ 93.6 76.0 80.6 58.3

ตองการสรางความ จํานวน 1 3 0 4
สัมพันธ กับบุคคลอ่ืน
ที่เขารวมกิจกรรม

รอยละ 2.1 6.0 0.0 5.6

ตองการไดรับกิจกรรม จํานวน 1 2 0 0
สงเสริมการขาย เชน
ลด/แลก/แจก/แถม

รอยละ 2.1 4.0 0.0 0.0

รวม 47 50 31 72
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จากตารางที่ 4.45 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวมพบวา คาสถิติของการทดสอบ
ของการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม มีคานอย
กวา 0.05 สรุปไดวา ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ ระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายมีความ
สัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวมที่
ระดับนัยสําคัญ 0.05

ตารางที่ 4.46 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

จากตารางที่ 4.46 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวมพบวา คาสถิติของการ
ทดสอบของการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรม
ที่เขารวม มีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ ระดับการศึกษาของ
กลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวมที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

รูปแบบกิจกรรมที่เขารวม
ระดับการศึกษา

X 2 Sig.ม.ตน ม.
ปลาย

อนุปริญญา/
ปวส

ป.ตรีหรือ
สูงกวา

กิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 1 5 5 28 30.690 0.000*
รอยละ 2.1 10.0 16.1 38.9

กิจกรรมคอนเสิรต จํานวน 45 44 26 42
รอยละ 95. 88.0 83.9 58.3

กิจกรรมเปดตัวสินคา จํานวน 1 1 0 2
ใหม รอยละ 2.1 2.0 0.0 2.8
รวม 47 50 31 72
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สรุปสมมติฐานที่ 1.3 ผลจากการศึกษา พบวาระดับการศึกษาของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธ
ตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานชองทางการเปดรับขาว
กิจกรรมผานทางโทรทัศน และวิทยุ ดานสาเหตุที่เขารวม และดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย

สมมติฐานที่ 1.4 ระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ซึ่งสามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี

H0 : ระดับรายไดของกลุมเปาหมายไมมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

H1 : ระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ตารางที่ 4.47 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางโทรทัศน
ระดับรายได (บาท)

X 2 Sig.ตํ่ากวา
5,000

5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 15 11 2 4 13.160 0.004*
รอยละ 24.2 20.0 3.0 25.0

ไมทราบ จํานวน 47 44 65 12
รอยละ 75.8 80.0 97.0 75.0

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0
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จากตารางที่ 4.47 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มี
คานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความ
สัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน

ตารางที่ 4.48 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ

เปดรับขาวกิจกรรมผานทางวิทยุ
ระดับรายได (บาท)

X 2 Sig.ตํ่ากวา
5,000

5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 20 11 3 5 17.477 0.001*
รอยละ 32.3 20.0 4.5 31.3

ไมทราบ จํานวน 42 44 64 11
รอยละ 67.7 80.0 95.5 68.8

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตารางที่ 4.48 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคา
นอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความ
สัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางวิทยุ
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ตารางที่ 4.49 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

จากตารางที่ 4.49 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร พบวา คาสถิติของ
การทดสอบ มีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของ
กลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
ผานทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร

ตารางที่ 4.50 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
หนังสือพิมพ/นิตยสาร

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 55 41 48 8 12.182 0.007*
รอยละ 88.7 74.5 71.6 50.0

ไมทราบ จํานวน 7 14 19 8
รอยละ 11.3 25.5 28.4 50.0

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
ปายโฆษณา

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 54 39 41 8 14.358 0.002*
รอยละ 87.1 70.9 61.2 50.0

ไมทราบ จํานวน 8 16 26 8
(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.50 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา

จากตาางที่ 4.50 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปายโฆษณา พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางปาย
โฆษณา

ตารางที่ 4.51 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการ
ตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
ญาติ/พี่นอง

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 58 53 66 14 4.438 0.218
รอยละ 93.5 96.4 98.5 87.5

ไมทราบ จํานวน 4 2 1 2
รอยละ 6.5 3.6 1.5 12.5

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

เปดรับขาวสารผานทาง
ปายโฆษณา

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

รอยละ 12.9 29.1 38.8 50.0
รวม จํานวน 62 55 67 16

รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0
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จากตาางที่ 4.51 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่นอง พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายไมมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางญาติ/พี่
นอง

ตารางที่ 4.52 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการ
ตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
เพื่อน

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 46 48 48 11 5.148 0.161
รอยละ 74.2 87.3 71.6 68.8

ไมทราบ จํานวน 16 7 19 5
รอยละ 25.8 12.7 28.4 31.3

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตาางที่ 4.52 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน พบวา คาสถิติของการทดสอบ มีคา
มากกวา 0.05 สรุปไดวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายไมมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางเพื่อน
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ตารางที่ 4.53 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต

เปดรับขาวกิจกรรมผานทาง
อินเตอรเน็ต

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 34 24 12 7 19.785 0.000*
รอยละ 54.8 43.6 17.9 43.8

ไมทราบ จํานวน 28 31 55 9
รอยละ 45.2 56.4 82.1 56.3

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตาางที่ 4.53 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางอินเตอรเน็ต พบวา คาสถิติของการทดสอบ
มีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายมี
ความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทาง
อินเตอรเน็ต
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ตารางที่ 4.54 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ

เปดรับขาวกิจกรรมผาน
ชองทางอ่ืนๆ

ระดับรายได (บาท)
X 2 Sig.ตํ่ากวา

5,000
5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ทราบ จํานวน 62 53 67 14 12.384 0.006*
รอยละ 100.0 96.4 100.0 87.5

ไมทราบ จํานวน 0 2 0 2
รอยละ 0.0 3.6 0.0 12.5

รวม จํานวน 62 55 67 16
รอยละ 100.0 100.0 100.0 100.0

จากตาางที่ 4.54 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ พบวา คาสถิติของการทดสอบ มี
คานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความ
สัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานชองทางอ่ืนๆ
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ตารางที่ 4.55 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม

จากตารางที่ 4.55 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวมพบวา คาสถิติของการทดสอบ
ของการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวม มีคานอย
กวา 0.05 สรุปไดวา ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธ

สาเหตุที่เขารวม
ระดับรายได (บาท)

X 2 Sig.ตํ่ากวา
5,000

5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

ตองการสาระและความรู จํานวน 2 3 7 4 43.522 0.000*
จากการจัดกิจกรรม
เชิงการตลาด

รอยละ 3.2 5.5 10.4 25.0

ตองการประสบการณ จํานวน 0 6 17 1
เพื่อนําไปใชใน
ชีวิตประจําวัน

รอยละ 0.0 10.9 25.4 6.3

ตองการความบันเทิง จํานวน 56 43 42 8
รอยละ 90.3 78.2 62.7 50.0

ตองการสรางความ จํานวน 2 2 1 3
สัมพันธกับบุคคลอ่ืน
ที่เขารวมกิจกรรม

รอยละ 3.2 3.6 1.5 18.8

ตองการไดรับกิจกรรม จํานวน 2 1 0 0
สงเสริมการขาย  เชน
ลด/แลก/แจก/แถม

รอยละ 3.2 1.8 0.0 0.0

รวม 62 55 67 16
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ตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวมที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05

ตารางที่ 4.56 : การวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม

จากตารางที่ 4.56 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางระดับรายไดกับการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวมพบวา คาสถิติของการ
ทดสอบของการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานรูปแบบกิจกรรม
ที่เขารวม มีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ ระดับรายไดของ
กลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
ดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวมที่ระดับนัยสําคัญ 0.05

สรุปสมมติฐานที่ 1.4 ผลจากการศึกษา พบวาระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีความสัมพันธตอ
การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดานชองทางการเปดรับขาว
กิจกรรมผานทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ/นิตยสาร ปายโฆษณา อินเตอรเน็ต และอ่ืนๆ ดานสาเหตุ
ที่เขารวม และดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย

รูปแบบกิจกรรมที่เขารวม
ระดับรายได (บาท)

X 2 Sig.ตํ่ากวา
5,000

5,001-
7,000

7,001-
10,000

10,000
ข้ึนไป

กิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 4 7 22 6 20.214 0.003*
รอยละ 6.5 12.7 32.8 37.5

กิจกรรมคอนเสิรต จํานวน 57 47 43 10
รอยละ 91.9 85.5 64.2 62.5

กิจกรรมเปดตัวสินคา จํานวน 1 1 2 0
ใหม รอยละ 1.6 1.8 3.0 0.0
รวม 62 55 67 16
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สมมติฐานที่ 2 การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 มีผลตอ
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

สมมติฐานที่ 2.1 สาเหตุที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3 = µ4 = µ5

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการสาระและความรู
โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการประสบการณ
โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง
โดยที่ µ4 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการสรางความสัมพันธ
โดยที่ µ5 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย
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ตารางที่ 4.57 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบ การเปดรับการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150มีผลตอความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150

* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.57 พบวา Sig. เทากับ 0.010 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 สรุปไดวา จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ สาเหตุที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05

เพื่อใหทราบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 กับสาเหตุที่เขารวมกิจกรรม ซึ่งจําแนกตามสาเหตุที่เขารวมเปนรายคู โดยตองการ
ทดสอบวาสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมใดบางที่แตกตางกัน จึงทําการทดสอบดวยการเปรียบเทียบเชิง
พหุคูณ โดยวิธีผลตางนัยสําคัญ (LSD) ดังตารางที่ 4.58

สาเหตุที่เขารวมกิจกรรม N X S.D. F Sig.
ตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรม
เชิงการตลาด

16 3.741 0.538 3.435 0.010*

ตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการ
เรียนและในชีวิตประจําวัน

24 3.580 0.386

ตองการความบันเทิง 149 3.522 0.390
ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขา
รวมกิจกรรมที่เขารวมกิจกรรม

8 4.009 0.535

ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน
ลด แลก แจก แถม

3 3.595 0.722

รวม 200 3.567 0.424
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ตารางที่ 4.58 : การเปรียบเทียบพหุคูณเพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียทัศนคติของ
กลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 กับสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 โดย
วิธีผลตางนัยสําคัญ (LSD)

* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.58 ผลการเปรียบเทียบรายคูระหวางการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ในดานสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลัง เอ็ม-150
พบวา มีคาเฉล่ีย 3 คู ที่มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ไดแก คูที่ 1 คือกลุม
ตัวอยางที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการสรางความสัมพันธกับกลุมวัยรุนที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการ
ความบันเทิง คุที่ 2 คือกลุมตัวอยางที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการสรางความสัมพันธกับกลุมวัยรุนที่เขา
รวมกิจกรรมเพื่อตองการประสบการณ และคูที่ 3 คือกลุมตัวอยางที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการความรู
กับกลุมวัยรุนที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง

ทัศนคติที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150

สาเหตุที่เขารวมกิจกรรม

X
ตองการ
ความรู

ประสบ-
การณ

ความ
บันเทิง

ความ
สัมพันธ

สงเสริม
การขาย

สาเหตุที่
เขารวม
กิจกรรม

ตองการ
ความรู

3.741 - - - - -

ประสบ-
การณ

3.580 0.230 - - - -

ความ
บันเทิง

3.522 0.046* 0.523 - - -

ความ
สัมพันธ

4.009 0.137 0.012* 0.001* - -

สงเสริม
การขาย

3.595 0.576 0.953 0.762 0.142 -
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สมมติฐานที่ 2.2 รูปแบบกิจกรรมที่เปดรับมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเชิงการตลาดในรูปแบบกิจกรรมเพื่อสังคม
โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเชิงการตลาดในรูปแบบกิจกรรมคอนเสิรต
โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเชิงการตลาดในรูปแบบกิจกรรมเปดตัวสินคาใหม

ตารางที่ 4.59 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบรูปแบบกิจกรรมที่เปดรับมีความสัมพันธ
กับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

รูปแบบกิจกรรมที่เขารวม N X S.D. F Sig.
กิจกรรมเพื่อสังคม 39 3.742 0.483 5.179 0.056
กิจกรรมคอนเสิรต 157 3.532 0.400
กิจกรรมเปดตัวสินคาใหม 4 3.250 0.189
รวม 200 3.567 0.424
* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.59 พบวา Sig. เทากับ 0.056 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ รูปแบบกิจกรรมที่เปดรับไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
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สมมติฐานที่ 2.3 จํานวนสมาชิกที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่

เกิดข้ึนจากการเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เพียงคนเดียว
โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่

เกิดข้ึนจากการเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 2 คน
โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่

เกิดข้ึนจากการเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 5 คนข้ึนไป

ตารางที่ 4.60 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบจํานวนสมาชิกที่เขารวมกิจกรรมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

จํานวนสมาชิกที่ N X S.D. F Sig.
รวมกิจกรรมเพียงคนเดียว 26 3.640 0.560 0.868 0.421
สมาชิก 2 คน 84 3.526 0.396
สมาชิกมากกวา 5 คนข้ึนไป 90 3.585 0.404
รวม 200 3.567 0.424
* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.60 พบวา Sig. เทากับ 0.421 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวา จะยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) กลาวคือ จํานวนสมาชิกที่เขารวมไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
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สมมติฐานที่ 2.4 รูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการมีความสัมพันธกับทัศนคติที่
มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3 = µ4

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง
โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการความรู
โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการสังคม
โดยที่ µ4 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมกิจกรรมเพื่อตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ

ตารางที่ 4.61 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการมี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

รูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการ N X S.D. F Sig.
เพื่อความบันเทิง 155 3.532 0.397 3.383 0.919
เพื่อความรู 30 3.598 0.404
เพื่อสังคม 7 3.990 0.595
เพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ 8 3.759 0.634
รวม 200 3.567 0.424
* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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จากตารางที่ 4.61 พบวา Sig. เทากับ 0.919 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวาจะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) กลาวคือ รูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05

สมมติฐานที่ 2.5 การเปดรับกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังมีความสัมพันธ
กับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3 = µ4

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เคย

เขารวมกิจกรรมทางการตลาดย่ีหออ่ืน
โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่ไม

เคยเขารวมกิจกรรมทางการตลาดย่ีหออ่ืน

ตารางที่ 4.62 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบการเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

การเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาด N X S.D. t Sig.
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดย่ีหออ่ืน 25 3.703 0.517 1.436 0.162
ไมเคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดย่ีหออ่ืน 175 3.548 0.406
รวม 200 3.567 0.424

จากตารางที่ 4.62 พบวา Sig. เทากับ 0.162 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวาจะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) กลาวคือ การเปดรับกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังไมมีความสัมพันธกับทัศนคติ
ที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
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สมมติฐานที่ 2.6 ประเภทของกิจกรรมที่เปดรับมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3 = µ4 = µ5

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู

โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา
รวมกิจกรรมเพื่อสังคม

โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา
รวมกิจกรรมคอนเสิรต

โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา
รวมกิจกรรมการเปดตัวสินคาใหม

โดยที่ µ4 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา
รวมกิจกรรมสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคล

โดยที่ µ5 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา
รวมกิจกรรมทางการตลาด เชน ลดแลกแจกแถม

ตารางที่ 4.63 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบประเภทของกิจกรรมที่เปดรับมีความ
สัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ประเภทของกิจกรรมที่เขารวม N X S.D. F Sig.
กิจกรรมเพื่อสังคม 5 3.929 0.428 1.410 0.267
คอนเสิรต 13 3.555 0.396
กิจกรรมการเปดตัวสินคาใหม 3 3.405 0.337
กิจกรรมสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคล 1 3.286 -
กิจกรรมทางการตลาด เชน ลดแลกแจกแถม 3 3.952 0.715
รวม 25 3.649 0.455
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* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.63 พบวา Sig. เทากับ 0.267 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวาจะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) กลาวคือ ประเภทของกิจกรรมที่เปดรับไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05

สมมติฐานที่ 2.7 เหตุผลที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3 = µ4 = µ5 = µ6

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมเพื่อตองการสาระและความรู
โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมเพื่อตองการประสบการณ
โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมเพื่อตองการความบันเทิง
โดยที่ µ4 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมเพื่อตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืน
โดยที่ µ5 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมเพื่อตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย
โดยที่ µ6 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่เขา

รวมเพื่อตองการตามเพื่อน
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ตารางที่ 4.64 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบเหตุผลที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธ
กับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

เหตุผลที่ N X S.D. F Sig.
ตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรม
เชิงการตลาด

1 3.000 - 1.161 0.364

ตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอ
การเรียน และในชีวิตประจําวัน

5 3.657 .5920

ตองการความบันเทิง 13 3.687 .3918
ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืน
ที่เขารวมกิจกรรมที่เขารวมกิจกรรม

1 4.286 -

ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย 4 3.429 .4325
อ่ืนๆ โปรดระบุ …………… 1 4.000 -
รวม 25 3.649 0.455
* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.64 พบวา Sig. เทากับ 0.364 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวาจะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) กลาวคือ เหตุผลที่เขารวมไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเชิงเอ็ม-150 ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05

สมมติฐานที่ 2.8 รูปแบบของกิจกรรมที่ตองการเขารวมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี
สมมติฐานทางสถิติ H0 : µ1 = µ2 = µ3 = µ4 = µ5

H1 : มีคาเฉล่ียที่แตกตางกันอยางนอย 1 คู
โดยที่ µ1 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่ตอง

กาใหเพิ่มรูปแบบกิจกรรมใหหลากหลายข้ึน
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โดยที่ µ2 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่
ตองการใหเพิ่มการประชาสัมพันธใหมากย่ิงข้ึน

โดยที่ µ3 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่
ตองการใหเพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน

โดยที่ µ4 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่
ตองการใหเพิ่มหลักการในการสรางความสัมพันธ

โดยที่ µ5 = คาเฉล่ียของทัศนคติของกลุมวัยรุนที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่
ตองการใหเพิ่มกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากข้ึน

ตารางที่ 4.65 : การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบรูปแบบกิจกรรมที่ตองการเขารวมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

รูปแบบที่ตองการใหพัฒนา N X S.D. F Sig.
รูปแบบกิจกรรมใหหลากหลายข้ึน 69 3.500 0.409 1.820 0.127
เพิ่มการประชาสัมพันธใหมากย่ิงข้ึน 39 3.637 0.379
เพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน 70 3.544 0.425
เพิ่มหลักการในการสรางความสัมพันธระหวาง

กลุมบุคคลใหมากข้ึน
11 3.818 0.408

เพิ่มกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากข้ึน 11 3.636 0.590
รวม 200 3.567 0.424
* หมายถึง คูที่มีคาเฉล่ียแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

จากตารางที่ 4.65 พบวา Sig. เทากับ 0.127 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 สรุปไดวาจะยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) กลาวคือ รูปแบบที่ตองการไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05
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บทที่ 5
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การสํารวจทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาถึงทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 และศึกษาถึงทัศนคติของ
วัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอการทํากิจกรรมเชิงทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
เพื่อที่จะสามารถนําผลการศึกษาไปพัฒนาปรับปรุงการสื่อสารการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน
ตอไปในอนาคตได โดยใชกลุมวัยรุนชายหญิงอายุต้ังแต 15-19 ปในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวม
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คนเปนหนวยวิเคราะห (Unit of
analysis) โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือการวิจัย ทําการวิเคราะหผลการศึกษาโดยใชวิธีทางสถิติ
ไดแกความถ่ี รอยละ คาเฉล่ียเลขคณิต คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทําการทดสอบสมติฐานดวยการ
ใชคาสถิติ ไคสแควร (Chi-Square) เพื่อหาความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตร
ของกลุมวัยรุนกับการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 รวมไปถึงทําการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใช คาสถิติ t-test เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางทั้ง
สองกลุมที่เปนอิสระกัน (Independent t-test) และการทดสอบสมมติฐานดวยการใช One Way ANOVA
เพื่อทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉล่ียของกลุมตัวแปรอิสระ และเม่ือพบความแตกตางของคาเฉล่ีย
อยางนอย 1 คูจะใชการทดสอบเปรียบเทียบเชิงพหุคูณ ดวยวิธีการของ Scheffe’ Test

สรุปผลการศึกษา จะประกอบดวย
1. สรุปผลการวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา

1.1 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

1.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

1.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

2. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ประกอบดวยสมมติฐานการวิจัยจํานวน 2 ขอ คือ
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สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายมีผลตอการเปดรับ
การทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 มี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

สรุปผลการวิจัย
1. สรุปผลการวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา

1.1 สรุปผลการวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลทั่วไปของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ผลจากการศึกษาพบวา กลุมวัยรุนสวนใหญเปนเพศชายจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ
59.5 เปนเพศหญิง จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 40.5 คน

จําแนกตามอายุ พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คืออายุ 19 ป จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ
35.5 อันดับที่ 2 คืออายุ 15 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 23.0 อันดับที่ 3 คืออายุ 16 ป จํานวน 37 คน
คิดเปนรอยละ 18.5 และนอยที่สุดคืออายุ 17 ป จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 11.0

จําแนกตามระดับการศึกษา พบวามากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือระดับปริญญาตรี จํานวน 72
คน คิดเปนรอยละ 36.0 อันดับที่ 2 คือระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 25.0
คน อันดับที่ 3 คือระดับมัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และนอยที่สุดคือระดับ
อนุปริญญา หรือปวส. จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 15.5

จําแนกตามระดับรายได พบวามากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือรายได 7,001 - 10,000 บาท
จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 33.5 อันดับที่ 2 คือรายไดตํ่ากวา 5,000 บาท จํานวน 62 คนคิดเปนรอยละ
31.0 อันดับที่ 3 คือรายได 5,001 - 7,000 บาท จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 27.5 และนอยที่สุดคือ
รายได 10,000 บาท ข้ึนไป จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8.0

1.2 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ผลจากการศึกษาพบวา ชองทางการเปดรับขาวการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150 ของกลุมวัยรุนมากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือชองทางโทรทัศน จํานวน 168 คน คิดเปน
รอยละ 27.2 อันดับที่ 2 คือชองทางวิทยุ จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 26.1 อันดับที่ 3 คือชองทาง
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อินเตอรเน็ต จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 19.9 และนอยที่สุดคือชองทางอ่ืนๆ ไดแกสถานศึกษา
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 0.6

จําแนกตามสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ของกลุม
วัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน
200 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือเพื่อตองการความบันเทิง จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 74.5
อันดับที่ 2 คือตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียนและในชีวิตประจํา
วัน จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 12.0 อันดับที่ 3 คือตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 8.0 และนอยที่สุดคือตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย
เชน ลด/แลก/แจก/แถม จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.5

จําแนกตามรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปน
อันดับที่ 1 คือเขารวมกิจกรรมคอนเสิรต จํานวน 157 คน คิดเปน    รอยละ 78.5 อันดับที่ 2 คือกิจกรรม
เพื่อสังคม จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 19.5 และนอยที่สุดคือกิจกรรมเปดตัวสินคาใหม จํานวน 4 คน
คิดเปนรอยละ 2.0

จําแนกตามกิจกรรมเพื่อสังคมที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่
เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 33 คน พบวา มากที่สุดเปน
อันดับที่ 1 คือเขารวมกิจกรรม Ideology จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 30.3 อันดับที่ 2 คือกิจกรรม TV
creation จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 4.5 อันดับที่ 3 คือกิจกรรม DJ creative จํานวน 8 คน คิดเปนรอย
ละ 4.0 และนอยที่สุดคือกิจกรรม M150 G-Bob Football และ website จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 3.0

จําแนกตามกิจกรรมคอนเสิรตที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขา
รวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 157 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1
คือเขารวมคอนเสริตประเภทสตริง จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 89.2 อันดับที่ 2 คือ ประเภทลูกทุง
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.2 และนอยที่สุดคือประเภทหมอลํา จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.6

จําแนกตามจํานวนสมาชิกที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวม
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับ 1 คือเขา
รวมกิจกรรมที่มีสมาชิกมากกวา 5 คนข้ึนไป จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 45.0 อันดับที่ 2 คือมีสมาชิก
2 คน จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 42.0 และนอยที่สุดคือเขารวมกิจกรรมเพียงคนเดียว จํานวน 26 คน
คิดเปนรอยละ 13.0 ตามลําดับ
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จําแนกตามรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการเขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขต
กรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา
มากที่สุดเปนอันดับ 1 คือตองการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดประเภทใหความบันเทิง จํานวน 155 คน
คิดเปนรอยละ 77.5 อันดับที่ 2 คือกิจกรรมประเภทใหความรู จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 15.0 อันดับ
ที่ 3 คือกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และนอยที่สุด
คือกิจกรรมเพื่อสังคม จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 3.5

จําแนกตามการเขารวมกิจกรรมการตลาดย่ีหออ่ืน ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพ
มหานครที่เคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา กลุม
วัยรุนสวนใหญไมเคยเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังย่ีหออ่ืนๆ จํานวน 175 คน คิด
เปนรอยละ 87.5 และเคยเขารวมกิจกรรมย่ีหออ่ืนๆ ไดแกคาราบาวแดง กระทิงแดง สปอนเซอร B-ing
และฉลาม จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 12.5

จําแนกตามประเภทของกิจกรรมที่เขารวม ของกลุมวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่เคย
เขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 25 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่
1 คือกิจกรรมประเภทคอนเสิรต จํานวน 13 คน   คิดเปนรอยละ 52.0 อันดับที่ 2 คือกิจกรรมเพื่อสังคม
จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 20.0 อันดับที่ 3 คือประเภทกิจกรรมการเปดตัวสินคาใหม และกิจกรรม
ทางการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และนอยที่สุดคือกิจกรรมสราง
ความสัมพันธระหวางกลุมบุคคล จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 4.0 พบวากลุมวัยรุนเปดรับขาวการทํา
กิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผาน ชองทางโทรทัศน เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการ
ความบันเทิง โดยรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม คือเขารวมกิจกรรมคอนเสิรตประเภทสตริง จะเขารวม
กิจกรรมที่มีสมาชิกมากกวา 5 คนข้ึนไป ในปจจุบันกลุมวัยรุนสวนใหญไมเคยเขารวมกิจกรรมทางการ
ตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังย่ีหออ่ืนๆ รูปแบบของกิจกรรมที่ตองการใหพัฒนาคือเพิ่มความบันเทิงใหมาก
ข้ึน และในอนาคตมีความตองการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดประเภทใหความบันเทิง

จําแนกตามเหตุผลที่เขารวม ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขารวมกิจกรรม
เชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 25 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1 คือกิจกรรม
เพื่อตองการความบันเทิง จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 52.0 อันดับที่ 2 คือตองการประสบการณเพื่อ
นําไปปรับใชตอการเรียน และในชีวิตประจําวัน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 20.0 อันดับที่ 3 คือ
ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และ
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นอยที่สุดคือตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด ตองการสรางความสัมพันธกับ
บุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรมที่เขารวมกิจกรรม และตามเพื่อน จํานวนเทากันคือ 1 คน คิดเปนรอยละ 4.0

จําแนกตามรูปแบบที่ตองการใหพัฒนา ของกลุมวัยรุน ในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยเขา
รวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 จํานวน 200 คน พบวา มากที่สุดเปนอันดับที่ 1
คือเพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 35.0 อันดับที่ 2 คือตองการใหมีรูปแบบ
กิจกรรมใหหลากหลายข้ึน จํานวน 69 คน คิดเปน    รอยละ 34.5 อันดับที่ 3 คือเพิ่มการประชาสัมพันธ
ใหมากย่ิงข้ึน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 19.5 และนอยที่สุดคือเพิ่มหลักการในการสราง
ความสัมพันธระหวางกลุมบุคคลใหมากข้ึน เพิ่มกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากข้ึนเชน ลด/แลก/แจก/
แถม จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.5

1.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ผลจากการศึกษาพบวากลุมวัยรุน สวนใหญมีระดับทัศนคติโดยรวม อยูในระดับเห็นดวย
มาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.567 เม่ือพิจารณาเปนรายประเด็นแลวพบวา มากที่สุดเปนอันดับที่
1 คือ รูปแบบของการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ทําใหเกิดประโยชนตอ
สังคม และกลุมวัยรุน อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.910 อันดับที่ 2 คือมี
ความคิดเห็นที่ดีตอภาพลักษณของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับ
คะแนนเฉล่ียเทากับ 3.710 อันดับที่ 3 คือมีความคิดเห็นที่ดีตอภาพลักษณโดยรวม อยูในระดับเห็นดวย
มาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.705 อันดับที่4 คือกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-
150 สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนในดานบันเทิง อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับ
คะแนนเฉล่ียเทากับ 3.645 อันดับที่ 5 คือกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เปนมิตรตอ
กลุมวัยรุน อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.630 และนอยที่สุดคือ กิจกรรมเชิง
การตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 สามารถตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนฝายดานการ
ตลาด เชน การลด แลก แจก แถม อยูในระดับเห็นดวยมาก มีคาระดับคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.250

2. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน
จากการสํารวจทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด

ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยไดดังน้ี
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สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายมีผลตอการเปดรับการทํา
กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองดืชูกําลังมเอ็ม-150

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมเปาหมายไดแกอายุ
ระดับการศึกษา และระดับรายไดมีผลตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ือง ด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย (ยอมรับสมมติฐานการวิจัย) สวน
เพศของกลุมเปาหมายไมมีผลตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย (ปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย)

สมมติฐานที่ 2 การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองดื่ม ชูกําลังเอ็ม-150
มีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง
เอ็ม-150 ในดานสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งมีความสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย โดยมีคาเฉล่ีย 3 คู ที่มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ไดแก คูที่ 1 คือกลุมตัวอยางที่เขารวมกิจกรรมเพื่อ
ตองการสรางความสัมพันธกับกลุมวัยรุนที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง คูที่ 2 คือกลุม
ตัวอยางที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการสรางความสัมพันธกับกลุมวัยรุนที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตอง
การประสบการณ และคูที่ 3 คือกลุมตัวอยางที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการความรูกับกลุมวัยรุนที่เขา
รวมกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง สวนในดานรูปแบบกิจกรรมที่เขารวม ดานจํานวนสมาชิกที่
เขารวม ดานรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการเขารวม ดานการเขารวมกิจกรรมการตลาดย่ีหอ
อ่ืน ดานประเภทของกิจกรรมที่เขารวม ดานเหตุผลที่เขารวม และดานรูปแบบที่ตองการใหพัฒนา ไม
มีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ซึ่งไมมีความสอดคลองกับสมมติฐานการ
วิจัย

อภิปรายผล
จากการสํารวจทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด

ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ในคร้ังน้ี มีประเด็นที่นาสนใจ และนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี
1. ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับ การเปดรับการนําเสนอกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม

ชูกําลังเอ็ม-150 ผูวิจัยไดแบงประเด็นที่นาสนใจออกเปน 2 ประเด็นดังน้ี
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1.1 ผลการวิเคราะหพบวากลุมวัยรุนเปดรับขาวการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ผานทางโทรทัศน สอดคลองกับสิ่งที่ Loudon และ Della Bitta (1993) ได
กลาวถึงปจจัยอิทธิพลอ่ืนๆ (Influential  others) การกอตัวของทัศนคติของบุคคลวา เน่ืองจากปจจุบันสื่อ
โทรทัศน เปนสื่อที่ไดรับความนิยมอยางแพรหลาย เพราะเปนสื่อที่มีคุณลักษณะเดนที่เหนือกวาสื่ออ่ืนๆ
คือ สามารถนําเสนอไดทั้งภาพเคล่ือนไหวและเสียงไดในเวลาเดียวกัน สื่อโทรทัศนจึงเปนสื่อที่ทรง
อิทธิพลสูงสุดในบรรดาสื่อทั้งหลายซึ่งไดแกวิทยุ สื่อสิ่งพิมพ สื่อกลางแจงเปนตน นอกจากน้ีสอดคลอง
กับผลงานวิจัยของหทัยทิพย มีวงษ (2544) ศึกษา ปจจัยทางการตลาดที่มีสวนในการตัดสินใจซื้อเคร่ือง
ด่ืมชูกําลังของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคเคร่ืองด่ืมชูกําลัง สวนใหญรับรูขอมูล
ขาวสารของผลิตภัณฑจากสื่อโฆษณาทางโทรทัศน และยังสอดคลองกับของรุจีพัชร ศรีจันทรกลัด
(2552) ที่ไดการศึกษาเร่ืองภาพลักษณ และผลของภาพลักษณ ขององคการขนาดใหญ ดานความรับผิด
ชอบขององคการธุรกิจตอสังคม (CSR) กรณีศึกษา: บริษัท ปตท. ประเทศไทยจํากัด (มหาชน) ซึ่งพบวา
ประชาชนสวนใหญเคยไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมดานความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท
โดยสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมดานสิ่งแวดลอม เชน โครงการคายเยาวชน ปตท .
อนุรักษทะเลไทย, โครงการรางวัลลูกโลกสีเขียว เปนตน ซึ่งไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมดาน
ความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัทผานทางสื่อโทรทัศนมากที่สุด

ผลการวิเคราะหพบวา กลุมวัยรุนจะเขารวมกิจกรรมเพื่อตองการความบันเทิง โดยรูปแบบ
กิจกรรมที่เขารวม คือเขารวมกิจกรรมคอนเสิรตประเภทสตริง จะเขารวมกิจกรรมที่มีสมาชิกมากกวา 5
คนข้ึนไป เน่ืองจากวาการฟงเพลง มักถูกนําเขามาเปนหน่ึงในตัวเลือกของวิธีผอนคลายความเครียด
เสมอมนุษยไดใชเพลงในการแสดงอารมณตาง ๆ เชน ความรัก ความผิดหวัง และเพลงบางเพลงยัง
สามารถสะทอนถึงพฤติกรรมและมีวัตถุประสงคเฉพาะบางอยางได และการแสดงคอนเสิรตถือเปน
สื่อหน่ึงที่ใหความบันเทิงแกประชาชนสวนใหญไดดี เหตุเพราะไมมีขอจํากัดในเร่ืองของ เพศ วัย
ระดับการศึกษา และสาขาอาชีพอีกดวยสอดคลองกับ กาญจนา แกวเทพ (2545) กลาววา ความบันเทิง
เปนศิลปะที่ใชหลบหนีความเปนจริง สรางความตองการอันจอมปลอม และมุงยกระดับจิตใจของคน
ในสังคมใหสูงขึ้น รูปแบบของกิจกรรมที่ตองการใหพัฒนาคือเพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน และใน
อนาคตมีความตองการเขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดประเภทใหความบันเทิง ทั้งน้ีเน่ืองจากวารูปแบบ
ของกิจกรรมอาจจะไมตรงตามความตองการ หรืออาจจะตรงความตองการแคเฉพาะกลุมจนเกินไปทํา
ให กลุมวัยรุนสวนใหญไมไดเขารวม ซึ่ง Duncan (2005) ไดใหความหมายของกิจกรรมเชิงการตลาดไว
วา กิจกรรมเชิงการตลาด (Events) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด ที่เปนการออกแบบจัดกิจกรรม
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ตางๆ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อชวยสรางใหผูบริโภคเกิดความสัมพันธเช่ือมโยงกับตราสินคา (Brand
Association) โดยการจัดกิจกรรมน้ีทําใหสามารถกําหนดผูรวมกิจกรรม และจึงทําใหเขาถึง
กลุมเปาหมายที่ตรงตามที่ตองการ และมีสวนเปนการประกาศในสาธารณชนไดรับรูตราสินคาดวยการ
เปนผูสนับสนุน (Sponsorship) เปนการใหการสนับสนุนทางการเงินแก องคกรบุคคล หรือกิจกรรม
ตางๆ เพื่อใหไดมาซึ่งการประกาศใหสาธารณชนไดรูจักกับตราสินคา และทําใหผูบริโภคเกิดความ
เช่ือมโยงกับตราสินคาได การบริการลูกคา (Customer Service) เปนเคร่ืองมือการสื่อสารที่สามารถชวย
สรางใหลูกคามีทัศนคติที่ดีตอตราสินคา และบริษัทเจาของสินคาได และยังเปนการชวยสรางความ
สัมพันธอันดีระหวางผูบริโภคและตราสินคาไดอีกดวย และมีความความสอดคลองกับงานวิจัยของ
รุจีพัชร  ศรีจันทรกลัด (2552) ที่ไดการศึกษาเร่ืองภาพลักษณ และผลของภาพลักษณ ขององคการขนาด
ใหญ ดานความรับผิดชอบขององคการธุรกิจตอสังคม (CSR) กรณีศึกษา: บริษัท ปตท. ประเทศไทย
จํากัด (มหาชน) ผลการศึกษาพบวาประชาชนสวนใหญเคยไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมดาน
ความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท โดยสวนใหญไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมดาน
สิ่งแวดลอม เชน โครงการคายเยาวชน ปตท. อนุรักษทะเลไทย, โครงการรางวัลลูกโลกสีเขียว เปนตน
ซึ่งไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมดานความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัทผานทางสื่อโทรทัศน
มากที่สุด และสาเหตุที่ประชาชนไมเคยไดรับขอมูลขาวสาร หรือไมเคยสนใจเก่ียวกับกิจกรรมดาน
ความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท เพราะวา การทําการโฆษณาประชาสัมพันธมีความไมชัดเจน,
บางคร้ังประชาชนอาจจะไมมีเวลาไมไดดูสื่อ, ไมทราบแหลงที่มาของขอมูลขาวสาร และเพราะวาไมได
มีสวนรวมในกิจกรรมจึงไมไดใหความสนใจ

2. ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับระดับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 พบวากลุมวัยรุนสวนใหญมีระดับทัศนคติโดยรวม อยูในระดับเห็นดวย
มาก สอดคลองกับสิ่งที่ อดุลย จาตุรงคกุล (2539) กลาวไววา ทัศนคติของผูบริโภคมีแนวทางและความ
เขมขนตางกันทัศนคติเปนพื้นฐานของผูบริโภคที่จะปฏิบัติตอปญหาทางการตลาดในทางที่ดีหรือไมดี
ทัศนคติในทางที่ดีจะกอใหเกิดความโนมเอียงกับผูบริโภคที่จะปฏิบัติ (Act) หรือมีปฏิกิริยา (React)
ในทางที่ดีตอผลิตภัณฑหรือรานคา ทัศนคติในทางที่ไมดีจะกอปฏิกิริยาในทางตรงกันขาม และสอด
คลองกับสิ่งที่เกษม  พิพัฒนเสรีธรรม (2551) กลาวไววา การดําเนินการตลาดเชิงกิจกรรมจะสามารถใช
ใหผลอยางดีย่ิง ตองควบคูไปกับการทําโปรโมช่ันที่เหมาะสมมีความคิดสรางสรรคที่แตกตางจากคูแขง
กลยุทธใชการตลาดเชิงกิจกรรมมีประโยชนมีหลายประการ เชน ทําใหเกิดการเผยแพรในสื่อตางๆ โดย
ไมเสียเงิน ทั้งน้ีกิจกรรมน้ันตองนาสนใจมีจุดใหสื่ออยากนําเสนอ ทําใหไดกลุมลูกคาเปาหมายชัดเจน
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เน่ืองจากสามารถเลือกกิจกรรมที่อยูในความสนใจของลูกคาเปาหมายสรางโอกาสใหเขารูจักและชอบ
“ตราสินคา” มากข้ึน และสําหรับสื่อมวลชนกลยุทธน้ีนอกจากสื่อมวลชนจะเผยแพรประชาสัมพันธให
ฟรีแลว ยังชวยสรางความนาเช่ือถือไดดีอีกดวย หากเชิญสื่อมวลชนไปเย่ียมชมงานหรือโรงงานหรือ
กิจกรรม ดังน้ันหลักสําคัญในการทําการตลาดเชิงกิจกรรมคือ “แปลก ใหม ใหญ ดัง” ไมซ้ําใคร ทั้งน้ี
กิจกรรมที่จัดอยางตอเน่ืองยอมชวยสราง “บุคลิกภาพของตราสินคา” (Brand Personality) กรณีการ
สรางตราสินคาใหโดดเดน อาทิ “กระทิงแดง เอ็กซตรา” ที่เลือกจัดการแขงขันกีฬาผาดโผน “Extreme
Games” เชนจักรยานผาดโผน สเก็ตบอรด เจ็ตสกี ฯลฯ อยางตอเน่ือง จนสามารถสรางบุคลิกภาพใหม
ใหตราสินคาไดอยางมีประสิทธิภาพ และเม่ือพิจารณาเปนรายประเด็นแลว กลุมวัยรุนสวนใหญเห็น
ดวยในระดับมากในเร่ืองของรูปแบบของการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ทําใหเกิด
ประโยชนตอสังคม และกลุมวัยรุนและสอดคลองกับสิ่งที่สุชา จันทรเอม (2529) ไดกลาวไววา ทัศนคติ
จะเกิดข้ึน ไดจากสิ่งตางๆเหลาน้ี คือทัศนคติเกิดจากการเรียนรู เกิดจากความสามารถในการแยกแยะ
ความแตกตาง เกิดจากประสบการณของแตละบุคคลซึ่งแตกตางกันออกไป เกิดจากการเลียนแบบ หรือ
รับเอาทัศนคติของผูอ่ืนมาเปนของตน ซึ่งจะเห็นไดวาลักษณะการเกิดทัศนคติของกลุมวัยรุนเหลาน้ีคือ
การเกิดทัศนคติจากการไดเขารวมกิจกรรมของ เคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 และผลการศึกษาในคร้ังน้ี อีก
ทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของนายณัฐวุฒิ ตราชู (2546) ที่ไดทําการศึกษาเร่ือง ทัศนคติและความพึง
พอใจของผูเขารวมโครงการที่มีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ ของ บมจ.ปูนซีเมนตนครหลวง ผล
การศึกษาพบวา ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ มีทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ
โดยรวมอยูในระดับมาก สวนในรายดาน ดานการสรางภาพลักษณของบริษัทฯ ดานการขยายผลความ
ตอเน่ืองของโครงการ และดานประโยชนที่ไดรับจากการจัดโครงการประชาสัมพันธ มีระดับทัศนคติ
มากเชนเดียวกัน อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ จิรัชญา โยธาอภิรักษ (2551) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอภาพลักษณดาน ความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) ผลจากการศึกษา
พบวากลุมตัวอยางเปดรับขาวสารโดยรวมเก่ียวกับเพื่อสังคมของบริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) อยูใน
ระดับนอย  ซึ่งเปนการเปดรับขาวสารจากสื่อโทรทัศนในระดับมาก จากหนังสือพิมพิ์ในระดับปาน
กลาง  และจากเว็บไซคของ ปตท. www.pptplc.com ในระดับนอยที่สุด โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมี
การรับรู และความรู เก่ียวกับกิจกรรมเพื่อสังคมของ บริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) ในระดับปานกลาง
และพฤติกรรมการเปดรับขาวสารเก่ียวกับกิจกรรมเพื่อสังคม ไมมีอิทธิพลตอภาพลักษณดานความ
รับผิดชอบตอสังคมของบริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) สวนการรับรู และความรูเก่ียวกับกิจกรรมเพื่อ

www.pptplc.com
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สังคมมีอิทธิพลตอภาพลักษณดานความรับผิดชอบตอสังคมของ บริษัท ปตท.จํากัด (มหาชน) ในสายตา
ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร

3. ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดของ
กลุมเปาหมายมีผลตอการเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เน่ืองจากวา
กลุมวัยรุนที่มีอายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดที่สูงข้ึน ก็จะมีการเขาสังคมมากข้ึน มีความ
รับผิดชอบมากข้ึน และมีการเปดรับขาวสารมากข้ึนตามไปดวย ซึ่ง Loudon และ Della Bitta (1993) ได
อธิบายถึงแหลงที่มาของการเกิดทัศนคติวา ในดานการเขารวมเปนสมาชิกของกลุมตางๆ (Group
associations) คนเราทุกคนยอมไดรับอิทธิพลไมมากก็นอยจากสมาชิกคนอ่ืนๆ ที่ตนเองเขาไปรวมอยู
ดวยเสมอโดยเฉพาะอยางย่ิงทางดานทัศนคติ ทัศนคติของเราที่จะมีตอผลิตภัณฑ จริยธรรม สวัสดิภาพ
และสถานการณแวดลอมอ่ืนๆ ข้ึนอยูกับอิทธิพลของกลุมที่ตนเองเขาไปเก่ียวของ หรือปรารถนาที่จะ
เขารวมดวยอยางมาก กลุมตีคุณคาหรือมีความเช่ือความคิดอยางไร ก็จะจูงใจใหบุคคลมีทัศนคติคลอย
ตามไปดวย กลุมดังกลาวไดแก ครอบครัว กลุมเพื่อนฝูง เพื่อนรวมงาน รวมทั้งกลุมวัฒนธรรมตางๆ ที่
ถายทอดกันมา นับวาเปนปจจัยสําคัญที่มีผลกระทบตอพัฒนาการทางดานทัศนคติของบุคคลโดยตรง
และทัศนคติของคนเปล่ียนแปลงตามไปดวยวัตถุอยางเดียวกันจะไดรับการประเมินตางกัน ในแตละ
ชวงของชีวิต คือ มีทัศนคติตอวัตถุน้ันไมเหมือนกันเม่ืออายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดเปล่ียนไป
ซึ่งผลการศึกษาในคร้ังน้ีมีความสอดคลองกับผลการศึกษาของ ณัฐวุฒิ ตราชู (2546) ศึกษาเร่ือง ทัศนคติ
และความพึงพอใจของผูเขารวมโครงการที่มีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ ของ บมจ.ปูนซีเมนต
นครหลวง สารนิพนธ บธ.ม. (การจัดการ) ผลการศึกษาพบวา ผูเขารวมโครงการประชาสัมพันธ ที่มีเพศ
ตางกัน มี ทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ โดยรวมไมแตกตางกัน และผูเขารวมโครงการ
ประชาสัมพันธ ที่มีอายุ สถานภาพการสมรส การศึกษาข้ันสูงสุด อาชีพ รายไดตอเดือน และ
ประสบการณทํางาน มีทัศนคติที่ดีตอการจัดโครงการประชาสัมพันธ โดยรวมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

4. ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวา การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม
ชูกําลังเอ็ม-150 ดานสาเหตุที่เขารวมกิจกรรมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งมีความสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว แตดานรูปแบบกิจกรรมที่เขา
รวม ดานจํานวนสมาชิกที่เขารวม ดานรูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ตองการเขารวม ดานการเขารวม
กิจกรรมการตลาดย่ีหออ่ืน ดานประเภทของกิจกรรมที่เขารวม ดานเหตุผลที่เขารวม และดานรูปแบบที่
ตองการใหพัฒนาไมมีความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 เน่ืองจากวากลุมวัยรุนที่
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ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150
น้ันจะมีทัศนคติตอที่ดีกวากลุมวัยรุนที่ตองการความบันเทิงอยางเดียว เพราะวากลุมที่ตองการสราง
ความสัมพันธมองเห็นโอกาสในการพัฒนาศักยภาพตัวเอง เชนการไดเปดโอกาส แสดงความรู
ความสามารถ รวมถึงยังกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ทําใหเกิดประโยชนตอ
สังคม และกลุมวัยรุน ซึ่งมากกวาจะมารับความบันเทิงไปอยางเดียว ซึ่งสอดคลองกับสิ่งที่ DelI.
Hawkins, Roger J. Best และ Kenneth A. Coney ไดอธิบายถึงองคประกอบของทัศนคติไววา องค
ประกอบทางดานความรูสึก เปนความรูสึกทั้งในแงบวกหรือแงลบของผูบริโภคที่มีตอวัตถุอยางหน่ึง
อันแสดงถึงระดับความชอบหรือไมชอบวามีมากนอยเพียงไร ตัวอยางเชน สาเหตุที่เขารวมกิจกรรมมี
ความสัมพันธกับทัศนคติที่มีตอเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยที่กลุม
วัยรุนที่เขารวมกิจกรรมเพื่อตองการสรางความสัมพันธมีทัศนคติที่ดีกวากลุมวัยรุนที่เขารวมกิจกรรม
เพื่อตองการความบันเทิง ซึ่งเปนการแสดงผลของการประเมินทางดานอารมณหรือความรูสึกที่มีตอ
กิจกรรมเชิงการตลาดน้ันๆ

ขอเสนอแนะ
จากการศึกษาผลวิจัยดังกลาวสามารถนําขอมูลน้ีไปเปนแนวทางในการทํากิจกรรมเชิงการ

ตลาดของธุรกิจตางๆที่มีความสอดคลองกัน โดยศึกษาไดจากประเด็นตางๆ ดังตอไปน้ี
1. จากผลการศึกษาในคร้ังน้ี พบวากลุมวัยรุนสวนใหญ มีความตองการใหบริษัทฯ จัด

กิจกรรมที่เนนไปทางดานบันเทิงใหมากกวาน้ี รวมถึงจัดกิจกรรมใหมีความหลากหลายเพื่อใหกลุม
วัยรุนทุกกลุมไดเขาถึง กิจกรรมบันเทิงที่กลุมวัยรุนสวนใหญมีความตองการคือ กิจกรรมคอนเสิรต
ประเภทสตริง

2. ผลจากการศึกษาพบวา กลุมวัยรุนไดรับขาวสารผานทางโทรทัศน รอยละ 27.2 ผานทาง
วิทยุ และอินเตอรเน็ต รอยละ 26.1 และ19.9 ซึ่งจะเห็นไดวาเปนชองทางที่มีกลุมวัยรุนรับขาวสารมาก
ที่สุด 3 ลําดับแรก ซึ่งผูวิจัยคิดวาเพื่อเปนการดีกับบริษัทควรลดตนทุนคาใชจายจากการทําการโฆษณา
ประชาสัมพันธผานทางโทรทัศน เน่ืองจากวาการทําโฆษณาผานทางโทรทัศนน้ันมีคาใชจายที่สูง ซึ่ง
เม่ือเทียบกับอีก 2 ชองทางที่เหลือจะเห็นไดวาเปนทางเลือกที่นาสนใจ

3. ผลจากการศึกษาพบวา อายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดของกลุมเปาหมายมีผลตอ
การเปดรับการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ดังน้ันบริษัทฯ ควรมีการพิจารณา
ใหดีเก่ียวกับการจัดทํากิจกรรมทางการตลาด โดยนําอายุ ระดับการศึกษา และระดับรายไดของ
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กลุมเปาหมาย มาพิจารณาทั้งน้ีเพื่อผลตอบรับที่ดีจากการเขารวมกิจกรรมของกลุมวัยรุน รวมไปถึง
สามารถทําใหผลิตภัณฑเขาถึง และตรงกลุมเปาหมายไดมากที่สุด

ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป
1. ในการศึกษาคร้ังตอไปหากมีความตองตองการที่จะใชแบบสอบถามน้ีเพื่อทําการเก็บ

รวบรวมขอมูล ควรมีการปรับแบบสอบถามกอนที่จะนําไปใช เพื่อใหสอดคลองกับวัตถุประสงค และ
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย

2. การสํารวจทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาด
ของเคร่ืองด่ืมชูกําลังเอ็ม-150 ควรมีการสัมภาษณเชิงลึกประกอบ ทั้งน้ีเพื่อศึกษาทั้งเชิงคุณภาพ และเชิง
ปริมาณประกอบกัน เพราะจะทําใหผลการวิจัยที่นํามาอธิบายความสัมพันธ ไดชัดเจนข้ึน
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แบบสอบถาม
เร่ือง ทัศนคติของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป
สวนที่ 2 ทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลัง  เอ็ม-150
สวนที่ 3 การเปดรับของกลุมเปาหมาย และ รูปแบบการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืม

เอ็ม-150
--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
สวนที่ 1 : ลักษณะขอมูลทั่วไปสวนบุคคล
คําช้ีแจง : โปรดใสเคร่ืองหมาย  ในชอง  ที่ตรงกับขอมูลสวนตัวของทาน

1. เพศ
 1.) ชาย  2.) หญิง

2. อายุ
 1.) 15 ป  2.) 16 ป
 3.) 17 ป  4.) 18 ป
 5.) 19 ป

3. ระดับการศึกษา
 1.) มัธยมศึกษาตอนตน  2.) มัธยมศึกษาตอนปลาย
 3.) อนุปริญญา หรือ ปวส.  4.) ปริญญาตรีหรือสูงกวา

4. รายไดตอเดือน
 1.) ตํ่ากวา 5,000 บาท  2.) 5,001 – 7,000 บาท
 3.) 7,001 – 10,000 บาท  4.) 10,001 ข้ึนไป

a1
a1

a2
a1

a3
a1

a4
a1
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สวนที่ 2 : คําถามเก่ียวกับการเปดรับของกลุมเปาหมาย และ รูปแบบการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของ
เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
1. ทานทราบขาวการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 จากที่ใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

 1. โทรทัศน  2. วิทยุ
 3. หนังสือพิมพ/นิตยสาร  4. ปายโฆษณา
 5. ญาติ/พี่นอง  6. เพื่อน
 7. อินทราเน็ต  8. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.......................

2. สาเหตุที่ทานเขารวมกิจกรรมทางการตลาดของด่ืมเคร่ืองด่ืมชูกําลัง (เลือกคําตอบเดียว) 
1.) ตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด
 2.) ตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียนและในชีวิตประจําวัน
 3.) ตองการความบันเทิง
 4.) ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรมที่เขารวมกิจกรรม
 5.) ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม
 6.) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………….

3. รูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดที่ทานเขารวมกับเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
 1.) กิจกรรมเพื่อสังคม (Corporate Social Responsibility) เชน
...............................................................................................................
 2.) กิจกรรมคอนเสิรต

 2.1) ประเภทสตริง  2.2) ประเภทลูกทุง  2.3) ประเภทหมอลํา
 3.) กิจกรรมเปดตัวสินคาใหม

b1
a1

b2
a1

b3
a1
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4. จํานวนสมาชิกที่ทานเขารวมกิจกรรมทางการตลาดกับเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
 1.) รวมกิจกรรมเพียงคนเดียว
 2.) สมาชิก 2 คน
 3.) สมาชิกมากกวา 5 คนข้ึนไป

5. รูปแบบกิจกรรมเชิงการตลาดประเภทใดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ที่ทานตองการเขารวมมากที่สุด
 1.) เพื่อความบันเทิง  2.) เพื่อความรู
 3.) เพื่อสังคม  4.) เพื่อสรางความสัมพันธกับบุคคลตางๆ
 4.) กิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม

6. ทานเคยเขารวมกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังย่ีหออ่ืนๆหรือไม (หากเคยใหทํา
แบบสอบถามขอ7-8)

 1.) เคย โปรดระบุ ……………………………………………………..
 2.) ไมเคย

7. การทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังย่ีหออ่ืน ที่ทานเคยเขารวม เปนกิจกรรมเชิง
การตลาดในลักษณะใด

 1.) กิจกรรมเพื่อสังคม
 2.) คอนเสิรต
 3.) กิจกรรมการเปดตัวสินคาใหม
 4.) กิจกรรมสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคลใหมากข้ึน
 5.) กิจกรรมทางการตลาด เชน ลด แลก แจก แถม
 6.) อ่ืนๆ โปรดระบุ …………………………………………………….

b5
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8. เหตุผลที่ทานเขารวมกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมชูกําลังตามขอ 6-7 เพราะเหตุใด (เลือก
คําตอบเดียว)

 1.) ตองการสาระและความรูจากการจัดกิจกรรมทางการตลาด
 2.) ตองการประสบการณเพื่อนําไปปรับใชตอการเรียน และในชีวิตประจําวัน
 3.) ตองการความบันเทิง
 4.) ตองการสรางความสัมพันธกับบุคคลอ่ืนที่เขารวมกิจกรรมที่เขารวมกิจกรรม
 5.) ตองการไดรับกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม
 6.) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………………………….

9. หลังจากทานเขารวมกิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 แลวทานอยากใหเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
พัฒนากิจกรรมไปทางดานใดตอไปน้ี

 1.) รูปแบบกิจกรรมใหหลากหลายข้ึน
 2.) เพิ่มการประชาสัมพันธใหมากย่ิงข้ึน
 3.) เพิ่มความบันเทิงใหมากข้ึน
 4.) เพิ่มหลักการในการสรางความสัมพันธระหวางกลุมบุคคลใหมากข้ึน
 5.) เพิ่มกิจกรรมสงเสริมการขายใหมากข้ึน เชน ลด แลก แจก แถม

b8
a1
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สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับทัศนคติที่กลุมวัยรุนมีตอการทํากิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมชู
กําลังเอ็ม-150
คําช้ีแจง โปรดพิจารณาขอความตอไปน้ี แลวทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของ
ทานมากที่สุดเพียงขอละ 1 คําตอบ โดยตัวเลขในชองวางแทนระดับความคิดเห็นดังน้ี คือ
5 = มากที่สุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยที่สุด

ปจจัยสําคัญ
ระดับความคิดเห็น

5 4 3 2 1

1. ทานมีความคิดเห็นที่ดีตอภาพลักษณโดยรวมของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
มากนอยเพียงใด
2. ทานช่ืนชอบการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150
มากนอยเพียงไร
3. ทานมีความคิดเห็นที่ดีมากนอยเพียงใดตอภาพลักษณของเคร่ืองด่ืม
เอ็ม-150
4. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 มีความเหมาะสม
ตอกลุมวัยรุนมากนอยเพียงใด
5. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 สามารถตอบสนอง
ความตองการของกลุมวัยรุนในดานขอมูลของสินคามากนอยเพียงใด
6. กิจกรรมเชิงการตลาดของ เคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 สามารถตอบสนอง
ความตองการของกลุมวัยรุนในดานประสบการณทางการเรียนมาก
นอยเพียงใด
7. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 สามารถตอบสนอง
ความตองการของกลุมวัยรุนในดานบันเทิงมากนอยเพียงใด
8. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 สามารถตอบสนอง
ความตองการของกลุมวัยรุนในดานความสัมพันธกับบุคคลตางๆ
มากนอยเพียงใด
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9. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 สามารถตอบสนอง
ความตองการของกลุมวัยรุนดานการตลาด เชน การลด แลก แจก แถม
มากนอยเพียงใด
10. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ทําใหทานรูจัก
แบรนดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 มากข้ึน
11. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 เปนที่รูจักแพรหลาย
ในกลุมวัยรุน
12. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 สงผลใหกลุมวัยรุน
กลาด่ืมเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 มากข้ึน
13. กิจกรรมเชิงการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 เปนมิตรตอกลุมวัยรุน
14. รูปแบบของการทํากิจกรรมทางการตลาดของเคร่ืองด่ืมเอ็ม-150 ทํา
ใหเกิดประโยชนตอสังคม และกลุมวัยรุน

 ขอขอบคุณสําหรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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