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การศึกษาวิจัยหัวขอ “การรับรูตราสินคาบูทสในใจผูบริโภค” นี้ จะสําเร็จลุลวงมิได 
หากผูวิจัยไมไดรับความชวยเหลือ และความอนุเคราะหจากผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในทุกๆ ข้ันตอน ผูวิจัย
จึงขอใชพื้นท่ีกิตติกรรมประกาศน้ีในการกลาวขอบพระคุณผูท่ีมีสวนเกี่ยวของทุกๆ ทาน ดวยความระลึก
ถึงพระคุณและความเมตตา  

ขอขอบพระคุณ อาจารยบุริม โอทกานนท ท่ีไดใหเกียรติมาเปนอาจารยท่ีปรึกษา และ
สละเวลาอันมีคาในการใหคําแนะนําและความรู ตลอดจนชวยตรวจทาน และแกไขขอบกพรอง จนทําให
การศึกษาวิจัยฉบับนี้เสร็จลุลวงไปไดดวยดี ขอขอบคุณกลุมตัวอยางทุกทานท่ีไดเสียสละเวลาและให
ความรวมมืออยางเต็มใจในการเก็บขอมูลสนทนากลุม และขอขอบคุณ บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) 
จํากัด ท่ีเปนแหลงขอมูลในการศึกษาวิจัยฉบับนี้  

ขอขอบพระคุณคณะคณาจารยวิทยาลัยจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลทุกทาน ท่ีได
ประสิทธิประสาทวิชาและองคความรูท้ังมวล ในการนํามาประยุกตใชประกอบการศึกษาในครั้งนี้ 
และขอขอบคุณเพื่อน MK รุน 19C ทุกทาน ท่ีใหความชวยเหลือและคําแนะนําตางๆ กับทางผูวิจัย
เปนอยางดี ตลอดระยะเวลาการศึกษา 

สุดทายนี้ ผูวิจัยขอขอบพระคุณครอบครัว ผูท่ีอยูเบื้องหลังความสําเร็จ คอยชวยเหลือ 
สนับสนุน และเปนกําลังใจมาโดยตลอดระยะเวลาท่ีทําการศึกษา  

ขอกราบขอบพระคุณทุกทานอยางสูงมา ณ โอกาสนี ้
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บทคัดยอ 
งานวิจัยฉบับนี้เปนการศึกษาเพ่ือทราบการรับรูของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคาบูทสและ

องคประกอบของตราสินคาบูทส ซ่ึงเปนงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท่ีเก็บขอมูลโดย
การสนทนากลุมกับกลุมตัวอยาง 20 คน ซ่ึงแบงออกเปน 2 กลุม ตามลักษณะการบริโภค คือ กลุมท่ี
รูจักตราสินคาบูทสและมีการซื้อผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา และกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แต
ไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย โดยมีเคร่ืองมือวิจัย 1 ชุด คือ รูปแบบคําถามเพื่อใหกลุมตัวอยางได
แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการรับรูตราสินคาเพื่อหาความเช่ือมโยงอิสระ (Free Association) จากนั้น
จึงรวบรวมขอมูล แลวนําไปวิเคราะหขอมูล โดยใชวีธีการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) 
ซ่ึงผลวิจัยสรุปไดวา กลุมตัวอยางท้ัง 2 กลุมสามารถรับรูตราสินคาบูทส โดยเช่ือมโยงกับส่ิงท่ีนึกถึงเปน
อันดับแรก (Top of the Mind Recall) คือ “รายขายยา” โดยกลุมท่ีซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา
จดจํา “รานขายยา” ไดมากท่ีสุด สวนกลุมท่ีไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยจดจํา “ผลิตภัณฑราคาแพง” 
ไดมากท่ีสุด และในสวนการรับรูองคประกอบตราสินคานั้นท้ัง 2 กลุมสามารถรับรูได ดังนี้ กลุมท่ีรูจัก
และซ้ือผลิตภัณฑเปนประจํา สามารถรับรูองคประกอบของตราสินคาไดท้ัง 6 องคประกอบ ไดแก 
รูปรางหนาตาภายนอก (Attributes) คุณประโยชน (Benefits) คุณคา (Values) บุคลิกภาพ (Personality) 
วัฒนธรรม (Culture) และผูใช (User) ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทสแตไมเคยซ้ือ สามารถรับรู
ได 5 องคประกอบ โดยขาดองคประกอบดานวัฒนธรรม (Culture) 

 
คําสําคัญ: การรับรู/ ตราสินคา/ บูทส/ องคประกอบตราสินคา 
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4.9 การรับรูองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ของกลุมท่ีรูจัก 
ตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา  
(มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) 35 

4.10 การรับรูองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ของกลุมท่ีรูจัก 
ตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย 36
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ตราสินคาหรือท่ีเรียกกันส้ันๆ วา “แบรนด (Brand)” ถือเปนอีกหนึ่งส่ิงท่ีเขามามีบทบาท
และมีความสําคัญอยางมากตอการอยูรอดของการทําธุรกิจ ซ่ึงในปจจุบันมีการเพ่ิมข้ึนของผลิตภัณฑ
และบริการในทองตลาดเปนจํานวนมาก อีกท้ังยังมีใหเลือกหลากหลายประเภท หรือแมแตผลิตภัณฑ
ประเภทเดียวกัน หรือบริการประเภทเดียวกัน ตางก็มีใหเลือกหลากหลายบริษัท ดวยเหตุนี้ บริษัทผูผลิต
จึงมีความจําเปนท่ีจะตองสราง “สัญลักษณ” อยางใดอยางหน่ึงข้ึนมาเปนตัวแทนของผลิตภัณฑหรือ
บริการของตน เพื่อที่จะแสดงถึงเอกลักษณเฉพาะตัว และทําใหผลิตภัณฑหรือบริการนั้นมีความโดดเดน 
แตกตางจากผลิตภัณฑและบริการของคูแขง จนสงผลใหผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมาย เกิดการรับรูและ
จดจําเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการของตนไดงายยิ่งข้ึน  

ตราสินคา (Brand) นั้น เปนมากกวาโลโก เพราะตราสินคา (Brand) นั้นรวมถึงความรูสึก
ท่ีผูบริโภคมีตอตราสินคา (Brand) นั้นๆ ดวย ซ่ึงการบริหารตราสินคาใหแข็งแกรงตองอาศัยการลงทุน 
การพัฒนาอยางตอเนื่องและใชระยะเวลา โดยมีเปาหมายเพื่อใหเกิดคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
ข้ึน เม่ือตราสินคา (Brand) มีคุณคาในสายตาของผูบริโภค ก็จะสงผลใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจใน
การตัดสินใจซ้ือ ยิ่งไปกวานั้นความมีช่ือเสียงของตราสินคาท่ีแข็งแกรงยังเปรียบเสมือนตัวแทนใน
การรับประกันคุณภาพใหกับผูบริโภค และความแข็งแกรงนี้จะชวยดึงดูดลูกคารายใหมๆ พรอมกับ
การรักษาลูกคารายเดิมใหคงอยูกับธุรกิจ ซ่ึงชวยใหเกิดผลกําไรในระยะยาวได นอกเหนือจากการสราง
ตราสินคา (Brand) แลวนั้น ส่ิงท่ีสําคัญไมแพกัน คือ การทําใหตราสินคา (Brand) นั้นคงอยูไดในระยะ
ยาว ดวยการกาวทันยุคสมัยท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูเสมอ เพื่อใหกาวทันผูบริโภคท่ีมีความตองการส่ิง
ใหมๆ อยูตลอดเวลา (Keller, 1998) 

ในปจจุบันผูบริโภคยุคใหมไดใหความสําคัญเร่ืองสุขภาพและความงามกันมากข้ึน ท้ัง
ยังหันมาใสใจสุขภาพและดูแลตัวเองกันมากข้ึนดวย จึงทําใหกระแสรักสุขภาพและความงามนั้นยังคง
เติบโตอยางตอเนื่อง เปนผลใหหลายๆ ธุรกิจท่ีเกี่ยวของเติบโตตามไปดวย เชนเดียวกับตลาดรานคาปลีก
เพื่อสุขภาพและความงามในประเทศไทยท่ีมีการเติบโตอยางตอเนื่อง โดยในป 2560 ท่ีผานมานั้น 
มีการเติบโตคอนขางดีอยูท่ีประมาณ 6% ซ่ึงสูงกวามูลคาตลาดรานคาปลีกโดยรวม ท่ีเติบโตอยูท่ีประมาณ 
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3% เปนผลมาจากพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีใหความสําคัญกับสุขภาพและความงามมากข้ึน และมอง
วาผลิตภัณฑกลุมนี้เปนสินคาจําเปน (ปราณิดา ศยามา, 2560: ออนไลน) 

จากการการเติบโตดังกลาว ไดสงผลใหเกิดการแขงขันภายในตลาดรานคาปลีกเพื่อสุขภาพ
และความงามที่เพิ่มมากขึ้น ท้ังการเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหมๆ อาทิ มัตสึโมโต คิโยชิ, 
โอเกนกิ, ซูรูฮะ และซาซา เปนตน การเรงขยายสาขาเพ่ือเขาถึงกลุมเปาหมาย การนําเสนอสินคาใหมท่ี
เปน Exclusive Product หรือ Exclusive Brand ท่ีให Margin สูง และการทําแขงขันทางดานโปรโมช่ัน 
เพื่อขยายตลาดและฐานลูกคาใหมากยิ่งข้ึน รวมถึงการทําการส่ือสารผานทางตราสินคาท่ีมากข้ึน เพื่อให
ลูกคาเกิดการจดจํา เช่ือม่ัน และนึกถึงตราสินคานั้นๆ เปนอันดับตนๆ (Brand Move, 2560: ออนไลน) 

บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด หรือ บูทส เปนหนึ่งในรานคาปลีกท่ีอยูภายใน
ตลาดรานคาปลีกเพื่อสุขภาพและความงาม โดยเปนรานคาปลีกท่ีผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพและความงามช้ันนําจากประเทศอังกฤษ โดยมีความมุงม่ันท่ีจะมอบการบริการและการดูแล
เอาใจใสใหกับลูกคาทุกคน นับต้ังแตบูทสไดเปดรานข้ึนเปนแหงแรกในป 2540 และมีแบรนดช้ันนํา
ท่ีอยูภายใตการดูแลของบูทสมากมาย ไมวาจะเปน No7, Soap & Glory, Botanics เปนตน เพื่อมอบ
คุณคาอันแสนพิเศษใหแกผูบริโภค จากวันนั้นจนถึงวันนี้ บูทสก็ไดมีการสรางการรับรูตราสินคาอยู
สมํ่าเสมอ ผานการขยายสาขา เพื่อใหตราสินคานั้นเขาถึงและครอบคลุมกลุมเปาหมายมากยิ่งข้ึน สําหรับ
ในปท่ีผานมา บูทส มีอัตราการเติบโตที่คอนขางดี เมื่อเทียบอัตราการเติบโตในป 2559 กับ ป 2560 
พบวา มีอัตราการเติบโตกวา 21% และมีแนวโนมที่จะเติบโตยิ่งขึ้นในป 2561 ซึ่งจากการเติบโตนี้ 
นาจะเปนโอกาสดีท่ีบูทสจะเพ่ิมโอกาสในการขยายตัวยิ่งข้ึน และหากตราสินคาบูทสนั้นสามารถสราง
การรับรูในใจของผูบริโภคไดดวย ก็จะยิ่งเพิ่มท้ังการเติบโตและการแขงขันในตลาดรานคาปลีกเพื่อ
สุขภาพและความงามไดอยางเต็มประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน (บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด, 2560) 

จากขอมูลท่ีกลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะทําการศึกษาการรับรูตราสินคา
บูทสในใจของผูบริโภค เพื่อทราบเกี่ยวกับการจดจํา ระลึกถึง เม่ือเอยอางถึงตราสินคา (Brand) บูทส 
และมุมมอง การเช่ือมโยงที่มีตอตราสินคา (Brand) บูทส และองคประกอบของตราสินคา (Brand) บูทส 
 
 
1.2  คําถามงานวิจัย 

1. ผูบริโภคมีการรับรูตอตราสินคาบูทสอยางไร 
2. ผูบริโภคมีการรับรูองคประกอบของตราสินคาบูทสอยางไร 
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1.3  วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาการรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภค 
2. เพื่อศึกษาการรับรูองคประกอบของตราสินคาบูทสของผูบริโภค 

 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. เพื่อทราบการรับรูของผูบริโภคที่มีตอตราสินคาบูทส 
2. เพื่อทราบการรับรูองคประกอบของตราสินคาบูทสของผูบริโภค 
3. เพ่ือเปนขอมูลใหแกผูท่ีสนใจท่ีจะนําไปใชแปนแนวทางในการดําเนินงานวิจัยอ่ืน

ตอไป  
  
 
1.5  ขอบเขตการวิจัย 

การศึกษาในครั้งนี้ เปนงานวิจัยเชิงคุณภาพท่ีศึกษาการรับรู “ตราสินคาบูทส” หรือ“แบรนด
บูทส” ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงแบงออกเปน 2 กลุม ดังนี้ 

1. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภณัฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้า
ใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) จํานวน 10 คน 

2. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย จํานวน 10 คน 
โดยเร่ิมทําการเก็บ ตั้งแต กุมภาพันธ -  เมษายน 2561 เปนระยะเวลาท้ังส้ิน 3 เดือน 

 
 
1.6  นิยามศัพท 

1. การรับรู หมายถึง การจดจํา ระลึกถึง เม่ือเอยอางถึงตราสินคา (Brand) และมุมมอง 
การเช่ือมโยงท่ีมีตอตราสินคา (Brand) บูทส 

2. ตราสินคา หมายถึง รูปรางลักษณะภายนอก (Attribute) คุณประโยชน (Benefit) 
คุณคา (Value) บุคลิกภาพ (Personality) วัฒนธรรม (Culture) และผูใช (User) ท่ีรวมกันเปนตราสินคา
บูทส หรือ แบรนด (Brand) บูทส ซ่ึงเปนตราสินคาของ (Brand) รานคาปลีกเพ่ือสุขภาพและความงาม
จากประเทศอังกฤษ  
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3. การสนทนากลุม แบบ Free Association หมายถึง การสนทนากลุม ท่ีใหผูรวมสนทนา
ไดแสดงความคิดเห็นออกมาอยางอิสระ โดยสามารถเชื่อมโยง ตอยอดความคิดเห็นของผูรวมสนทนา
ในกลุมเดียวกันไดโดยไมมีขอจํากัด 
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บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
 
 

ในการศึกษาการรับรูตราสินคาบูทสในใจของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อทราบ
เกี่ยวกับความรูสึกนึกคิดในใจผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคาบูทส ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี 
และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยแบงออกเปน 3 สวนดังตอไปนี้ 

1. เกี่ยวกับบูทส 
2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตราสินคา 
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรูตราสินคา 

3. งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
 
 
2.1  เกี่ยวกับบูทส 

รานบูทส (Boots) เปนหนึ่งในธุรกิจหลักของวอลกรีนส บูทส อลิอันซ (หรือ ดับเบิ้ลยูบีเอ) 
เปนกิจการระดับโลกแหงแรกท่ีดําเนินธุรกิจดานสุขภาพและความเปนอยูท่ีดีช้ันนําของโลก ซ่ึงไดมี
การกอต้ังมาเปนระยะเวลายาวนานกวา 150 ป รานบูทสไดกลายมาเปนธุรกิจคาปลีกที่ใหญที่สุดใน
ประเทศอังกฤษ และยังไดมีการขยายสาขาไปมากกวา 25 ประเทศ และมีจํานวนสาขามากถึง 3,000 สาขา 
ท่ัวโลก บูทสไดเร่ิมเขาสูประเทศไทยในป 2540 ซ่ึงไดเลือกประเทศไทยเปนประเทศแรกในการขยาย
ธุรกิจคาปลีกเขาสูทวีปเอเชีย โดยมีการจัดต้ัง บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด ข้ึน ซ่ึงในปจจุบัน 
บูทสมีสาขาในประเทศไทยกวา 270 สาขา 

บูทส พรอมมุงม่ันท่ีจะมอบการบริการและการดูแลเอาใจใสใหกับลูกคาทุกคน นับตั้งแต 
บูทสไดเปดรานเปนแหงแรก โดยการนําเสนอผลิตภัณฑคุณภาพและบริการระดับมืออาชีพ เพื่อสราง
ความรูสึกดีๆ ใหแกลูกคาบูทสท้ังดานสุขภาพและความงาม ซึ่งบูทสจําหนายผลิตภัณฑที่มีความ
หลากหลายท้ังยา อาหารเสริม เวชสําอาง และเคร่ืองสําอาง โดยมีจุดเดนท่ี Private Brand หรือ House 
Brand หรือ แบรนดท่ีอยูภายใตการดูแลของบูทสเองที่หลากหลาย ซ่ึงมีมากถึง 2,000 กวารายการจาก
สินคาท้ังหมดท่ีมีในรานกวา 6,000 รายการ อาทิ No7, Soap & Glory และ Botanics เปนตน ซ่ึงทุกแบรนด
ตางมุงม่ันท่ีจะมอบคุณคาท่ียอดเยี่ยมท่ีสุดใหกับลูกคา 
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บูทสมีนโยบายชัดเจนท่ีจะนําเสนอภาพลักษณของรานในแงของความเปนผูเช่ียวชาญ
ทางดานตลาดผลิตภัณฑเพื่อความสวยความงามเชนเดียวกับท่ีใชเปนจุดแข็งในตางประเทศ สําหรับ
แนวทางในการดําเนินกลยุทธหลักนั้น คือ เนนท่ีจะผลิตสินคาภายใตตราสินคาของบูทสใหมากข้ึน 
เพื่อท่ีจะนําเสนอสินคาท่ีหลากหลายและสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางครอบคลุม 
โดยเนนกลุมสินคาประเภทเคร่ืองสําอางและผลิตภัณฑดูแลสวนบุคคลเปนหลัก พรอมใสใจในเร่ือง
ของการบริการที่ดใีหแกลูกคา ไมวาจะเปน การใหขอมูล คําแนะนําของพนักงาน และการใหคําปรึกษา
ของเภสัชกรภายในรานใหกับลูกคาบูทส นอกจากนี้ บูทสยังมีการสรางความสัมพันธที่ดีกับลูกคา
มากยิ่งข้ึน ดวยการเปดตัวบัตรสมาชิกแอดเวนเทจ การด ในป 2555 ภายใตแนวคิด “Take Advantage 
and Get More for Less”  ชอปแบบคุมคากวากับสิทธิพิเศษของสมาชิกบูทส ซ่ึงปจจุบันมีจํานวนสมาชิก
กวา 4 ลานคนในประเทศไทย (Thansettakij Multimedia, 2560: ออนไลน; บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) 
จํากัด, 2560) 
 
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 

2.2.1  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตราสินคา 
จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับตราสินคา หรือ แบรนด (Brand) ไดมีผูใหความหมายและ

ใหแนวคิดตางๆ ดังนี้ 
ตราสินคา หมายถึง ช่ือ (Name) คํา (Term) สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) 

หรือสวนประสมของส่ิงดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและบริการของผูขายรายใดรายหนึงหรือกลุมผูขาย 
เพื่อแสดงถึงลักษณะท่ีแตกตางจากคูแขง (Armstrong and Kotler, 2007) 

ตราสินคา หมายถึง ช่ือ คํา เง่ือนไข รูปลักษณ การออกแบบ เคร่ืองหมายตางๆ ท่ีประสม
ประสานกัน แลวสามารถชวยสรางความแตกตางจากคูแขงในตลาด พรอมเสริมคุณคาใหกับสินคานั้นๆ 
เม่ือผูบริโภคไดพบเห็นตราสินคานั้นเปนประจํา จะทําใหเกิดการจดจํา  คุนเคย ช่ืนชอบ และไววางใจ 
(เสรี วงษมณฑา, 2542) 

ตราสินคา ประกอบไปดวย คุณคาทางดานกายภาพ (Physical Value) คุณคาทางดาน
หนาท่ีใชสอย (Functional Value) และคุณคาทางดานจิตวิทยา (Psychological Value) ซ่ึงสงผลใหสินคา
หรือการบริการมีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัวข้ึนอีกดวย (Kotler, 1997) 

สรุปไดวา ตราสินคา หรือ แบรนด (Brand) ไมใชเปนเพียงตราสินคาหรือบรรจุภัณฑเทานั้น 
แตยังหมายถึง ทุกส่ิงทุกอยางท่ีเกี่ยวของกับสินคาหรือบริการนั้นๆ ท้ังหมด ท้ังท่ีจับตองได เชน ช่ือ 
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โลโก สัญลักษณ การออกแบบฉลาก หรือ บรรจุภัณฑ และจับตองไมได เชน ความนาเชื่อถือ ความ
สะดวกสบาย เปนตน ซ่ึงชวยในการสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการนั้นๆ  

2.2.1.1 ลักษณะตราสินคา 
 เปนสิ่งที่มีคุณคา ประกอบดวย คุณคาทางกายภาพ 

(Physical Value) คุณคาดานประโยชนใชสอย (Functional Value) ตลอดจนคุณคาดานจิตวิทยา 
(Phychological Value) 

 เปนส่ิงท่ีไมสามารถเลียนแบบกันได ตราสินคาเปน
ภาพลักษณท่ีเกิดข้ึนในสมองของมนุษย ยากท่ีจะเลียนแบบ 

 เปนส่ิงท่ีอยูในความทรงจําของผูบริโภค (The brand is 
a living memory) การที่ผูบริโภคมีโอกาสพบเห็นตราสินคา จะทําใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยกับ
ตราสินคา แลวความคุนเคยจะทําใหเกิดความชอบในตราสินคาและเกิดการจดจําตราสินคาได นอกจากนี้
ตองสรางตราสินคาใหอยูในจิตใจของผูบริโภคเหนือตราสินคาอ่ืนๆ ประเภทเดียวกัน เพ่ือใหผูบริโภค
ระลึกถึงไดในขณะท่ีจะซ้ือสินคา 

 เปนเหมือนส่ิงมีชีวติ  ท่ีมีการเกิด การเติบโต และการตาย 
ข้ึนอยูกับการสรางความรูและความทรงจําในตราสินคา ซ่ึงมีลักษณะเฉพาะของตราสินคานั้นๆ 

 เปนพันธะสัญญาระหวางผูขายกับผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีสอดคลองกับความคาดหวังของผูบริโภค ซ่ึงเกิดจากการรับรูเกี่ยวกับ
ตราสินคา และพฤติกรรมของผูบริโภคจะไดรับผลกระทบจากกิจกรรมทางการตลาด (เสรี วงษมณฑา, 
2540) 

2.2.1.2 องคประกอบของตราสินคา 
Philip Kotler (1997) จะแบงความสัมพันธของตราสินคาท่ีส่ือความหมาย

กับผูบริโภคออกเปน 6 ประการ ซ่ึงครอบคลุมองคประกอบท่ีเปนท้ังปจจัยภายในและภายนอกของ
ตราสินคา ดังน้ี  

 รูปรางลักษณะภายนอก (Attributes): รูปราง หรือลักษณะ 
หนาตาภายนอกของสินคา ท่ีสามารถทําใหผูบริโภคเกิดการจดจําตราสินคานั้นได เชน โลโก ช่ือ สีสัน 
รูปรางบรรจุภัณฑ เปนตน 

 คุณประโยชน (Benefits): คุณประโยชนของสินคาท่ีจับ
ตองไดของผลิตภัณฑนั้นในความรูสึกของผูบริโภค เชน รสชาติอรอย แปรงฟนแลวฟนขาว เปนตน  
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 คุณคา (Values): คุณคาที่อาจจับตองไมไดโดยตรง แต
ผูบริโภคมีความรูสึกกับตราสินคานั้นได ทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกวาใชแลวภาคภูมิใจ เชน ความ
ปลอดภัย ความทันสมัย นาเช่ือถือ เปนตน 

 วัฒนธรรม (Culture): ตราสินคาเปนส่ิงท่ีแสดงถึงวัฒนธรรม 
ของผูผลิตและผูใช เชน รถเบนซเปนรถที่ผลิตในประเทศเยอรมันนี ซ่ึงเปนประเทศท่ีผลิตดานเคร่ืองยนต
ท่ีมีคุณภาพดี คงทน มีประสิทธิภาพ เปนตน หากตราสินคาสามารถส่ือความหมายถึงวัฒนธรรมได 
ยอมแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของตราสินคานั้นๆ   

 บุคลิกภาพ (Personality): บุคลิกภาพของตราสินคาท่ีส่ือ
ออกมาใหผูบริโภครับรูและบุคคลอ่ืนเห็นชอบวาเปนเชนนั้น เม่ือเปรียบเทียบกับลักษณะนิสัยของบุคคล 
เชน สดใสราเริง เปนมิตร นาคนหา เปนตน  

 ผูใช (User): ตราสินคามีความสัมพันธกับผูใชหรือผูซ้ือ
ผลิตภัณฑ สามารถบงบอกถึงประเภทของผูใชหรือผูซ้ือผลิตภัณฑ เนื่องจากตราสินคาจะเปนผูสะทอน
ภาพลักษณของผูใชหรือผูซ้ือผลิตภัณฑ และผลิตภัณฑก็จะสะทอนภาพลักษณของตัวผูใชเชนกัน เชน 
ผูเปนเจาของรถเบนซ มักจะเปนผูบริหารระดับสูง ชอบความหรูหรา เปนตน 

2.2.1.3 ความสําคัญของตราสินคา 
ตราสินคามีความสําคัญ (วงหทัย, 2544) ดงันี้ 

 ตราสินคาทําใหสินคามีความหมายตอผูบริโภคมากข้ึน 
มีคุณคามากข้ึน ไมใชเปนเพียงผลผลิตจากโรงงาน หรือผลผิตทางการเกษตร (Commodity Products) 

 ตราสินคาสรางความแตกตางระหวางสินคา ทําใหสินคา 
ประเภทเดียวกัน สามารถแตกตางกันออกไปท้ังกายภาพ (Physical Differentation) และแตกตางกันใน
ความรูสึกนึกคิด (Phychological Differentation) ของผูบริโภคได 

 ตราสินคาชวยในการจดจําสินคาของผูบริโภค องคประกอบ 
สินคาจะตองสัมพันธกับการสรางการจดจํานั้น 

 ตราสินคาชวยขยายทางเลือกใหกับผูบริโภค ชวยให
ผูบริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือ และใชสินคาไดงายข้ึน ถึงแมจะเปนสินคาประเภทเดียวกันและก็มีตราสินคา
ใหเลือกมากมาย 

 ตราสินคาชวยรับประกันคุณภาพ และลดความเส่ียงใหกับ
ผูบริโภคในการซ้ือและใชสินคา โดยเอาช่ือเสียง คุณภาพ เกียรติภูมิท่ีมีอยูของตราสินคานั้นเปนประกัน 

 ตราสินคาชวยใหผูบริโภคใชเปนเคร่ืองบงบอกความเปน
ตัวตน หรือตัวตนท่ีอยากจะเปน 
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 ตราสินคา ทําใหสินคานั้นไดรับความคุมครอง ท้ังลิขสิทธ์ิ 
เคร่ืองหมายการคา และสิทธิทางปญญา 
 

2.2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรูตราสินคา 
จากการศึกษาทฤษฎีการรับรูไดมีผูใหความหมายและแนวคิดตางๆ เกี่ยวกับทฤษฎีการรับรู 

ดังนี้ 
การรับรู หมายถึง กระบวนการรับความรูสึกและตีความหมาย โดยใชความสามารถใน

การคิดวิเคราะหตางๆ ท่ีเขามากระทบจากประสบการณท่ีผานมาในอดีตของของบุคคล หรือใชความ
เช่ือจากส่ิงหนึ่งส่ิงใดมาคิดวิเคราะหรวมกัน (Chaplin, 1985)  

การรับรู หมายถึง กระบวนการของบุคคลในการเลือก (Select) การจัดการ (Organize) 
และการตีความ (Interpret) เกี่ยวกับส่ิงเราจนเกิดเปนภาพรวมของส่ิงนั้นๆ การรับรูของผูบริโภคแตละคน
ท่ีเปดรับส่ิงเราเดียวกันภายใตสถานการณเดียวกัน อาจมีการเลือกสรร จัดการ และตีความท่ีแตกตาง
กัน เนื่องจากการเลือกรับรูข้ึนอยูกับความตองการ คานิยม ความคาดหวังของบุคคลแตละคนเปนสําคัญ 
(Assael, 1998) 

การรับรู หมายถึง การมองละทําความเขาใจกับส่ิงตางๆ รอบตัว แมวาบุคคลจะไดรับ
ส่ิงเราเดียวกัน แตปจจัยดานตางๆ อาจสงผลใหบุคคลมีการรับรูตางกัน (Fill, 2009) 

ดังนั้น การรับรู สําหรับในงานวิจัยคร้ังนี้ หมายถึง การจดจํา ระลึกถึงเม่ือเอยอางถึงตราสินคา 
(Brand) และมุมมอง การเช่ือมโยงท่ีมีตอตราสินคา (Brand) บูทส 

ในสวนความหมายของการรับรูตราสินคานั้น มีผูไดใหความหมายไว ดงันี้ 
การรับรูตราสินคา หมายถึง ความสามารถของผูบริโภคในการระลึกและจําแนกตราสินคา

ภายใตสถานการณตางๆ  รวมถึงความสามารถในการเช่ือมโยงชื่อ ตราสัญลักษณ เคร่ืองหมาย และ
องคประกอบอ่ืนๆ ของตราสินคาในความทรงจํา (Keller, 1998) 

การรับรูตราสินคา หมายถึง ความสามารถของผูบริโภคในการจดจํา และระลึกตราสินคา
ได (Aaker, 1991) 

นอกจากนี้ การรับรูตราสินคายังเปนองคประกอบหนึ่งที่ทําใหผูบริโภคมีความรูใน
ตราสินคา (Brand Knowledge) ซ่ึงมีบทบาทสําคัญในการสรางคุณคาตราสินคา เนื่องจากเปนส่ิงท่ีกอ 
ใหเกิดคุณคาตราสินคาท่ีแตกตางกัน เม่ือผูบริโภคคิดถึงตราสินคาใดสินคาหนึ่ง จะทําใหเกิดกระบวนการ 
ระลึกถึงตราสินคาและส่ิงท่ีเช่ือมโยงกับตราสินคานั้นในความทรงจําได 
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2.2.2.1 ระดับของการรับรูตราสินคา 
การรับรูตราสินคาเปนเร่ืองความแข็งแกรงในความทรงจําของผูบริโภค 

ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคมีความสามารถในการที่จะแยกแยะหรือระบุตราสินคาท่ีแตกตางกันได โดยสามารถ
แบงออกไดเปน 2 ระดับ  (Keller, 1998) ดังนี้ 

 การจดจําตราสินคา (Brand Recognition) คือ ความสามารถ 
ในการระบุตราสินคาไดอยางถูกตอง เม่ือไดเห็นหรือไดยินส่ิงท่ีเกี่ยวของกับองคประกอบของตราสินคา
นั้น เชน เม่ือเห็นกระปองน้ําอัดลมสีแดง แลวสามารถจําไดวาเปนตราสินคาโคก เปนตน 

 การระลึกในตราสินคา (Brand Recall) คือ ความสามารถ 
ในการระบุตราสินคาได เมื่อนึกถึงหมวดหมูของสินคาหรือประโยชนของสินคาประเภทนั้น เชน 
เม่ือนึกถึงน้ําอัดลม นึกถึงตราสินคาโคก เปนตน 

การรับรูตราสินคาท้ังสองระดับนี้มีบทบาทและความสําคัญแตกตางกันไป 
ข้ึนอยูกับกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค หากการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึน ณ จุดซ้ือ ซ่ึงมีตราสินคาตางๆ 
ใหเลือกปะปนกันมากมาย เชน การเลือกซ้ือสินคาในซุปเปอรมารเก็ต การจดจําตราสินคาจะมีบทบาท
และความสําคัญมากกวา แตหากการตัดสินใจซื้อเกิดขึ้นที่อื่น เชน การสั่งซื้ออาหารทางโทรศัพท 
การระลึดในตราสินคาจะมีบทบาทและความสําคัญมากกวา 

2.2.2.2 ลําดับข้ันของการรับรูตราสินคา 
การรับรูตราสินคาท่ีมีคุณคาตอตราสินคาข้ึนอยูกับลําดับข้ันของการรับรู

ตราสินคา ซ่ึงประกอบดวย 4 ระดับ (Aaker, 1991) ดังนี้ 
 ไมรูจัก (Unaware of Brand) คือ ระดับท่ีผูบริโภคไมรูจัก 

และไมมีความรูใดๆ เกี่ยวกับตราสินคา 
 การจดจําตราสินคา (Brand Recognition) คือ การนึกถึง

ตราสินคา เม่ือผูบริโภคไดรับการกระตุนใหเกิดการระลึกได 
 การระลึกในตราสินคา (Brand Recall) คือ การนึกถึง

ตราสินคา โดยไมจําเปนตองมีการกระตุนใหเกิดการระลึกได 
 การระลึกถึงเปนอันดับแรก (Top of Mind) คือ การนึกถึง

ตราสินคาทันที เม่ือนึกถึงสินคาภายใตหมวดหมูนั้น ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงความแข็งแกรงของตราสินคา
ในใจผูบริโภคและความเหนือกวาตราสินคาอ่ืนๆ ภายใตหมวดหมูสินคาเดียวกัน 
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2.2.2.3 ประโยชนของการรับรูตราสินคา 
ประโยชนของการรับรูตราสินคานั้นมี 3 แงมุม (Keller, 1998) ดังนี ้

 การเรียนรูตราสินคา การรับรูตราสินคาเปนจุดเร่ิมตนท่ี
จะทําใหผูบริโภครูจักและมีขอมูลเกี่ยวกับตราสินคาในความทรงจํา เม่ือสามารถสรางการจดจําไดแลว  
ก็จะนําไปสูความเช่ือมโยงอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของกับตราสินคาไดงายข้ึน 

 การพิจารณาตราสินคา โดยปกติแลวในการตัดสินใจซ้ือ 
สินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง ผูบริโภคมักมีตราสินคาจํานวนหนึ่งเปนตัวเลือก การรับรูตราสินคาจะมีบทบาท
ในการทําใหตราสินคานั้นเขาไปเปนหนึ่งในตัวเลือกของผูบริโภคในยามท่ีจะตัดสินใจซ้ือ และเม่ือ
ผูบริโภครับรูตราสินคาใดมากๆ แลว จะทําใหคิดถึงตราสินคาอ่ืนนอยลง 

 การเลือกตราสินคา ในบางสถานการณ การเลือกซ้ือสินคา
ของผูบริโภค จะเลือกซ้ือเฉพาะตราสินคาท่ีคุนเคยหรือเปนท่ีรูจัก โดยเฉพาะอยางยิ่งกับสินคาที่มี
ความเกี่ยวพันตํ่าหรือเม่ือมีความรูเกี่ยวกับหมวดสินคานั้นนอย การรับรูตราสินคา จะทําใหผูบริโภค
มีโอกาสซ้ือสินคามากข้ึน นอกจากนี้เม่ือตราสินคาเปนท่ีรูจักในวงกวางแลว  ผูบริโภคมักจะมีทัศนคติ
ท่ีดีและมองวาสินคาภายใตตราสินคานั้นมีคุณภาพ ทําใหมีแนวโนมท่ีจะตัดสินใจซ้ือมากข้ึน 
 
 
2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการรับรูตราสินคาและรานบูทส 
 

2.3.1  งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับการรับรูตราสินคา 
ชิสากัญญ ศุภวงคธนากานต (2556) ศึกษาการรับรูตราสินคาชาเขียวอิชิตันของผูบริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปรียบเทียบการรับรูองคประกอบดานการระลึกและการ
จดจําตอผลิตภัณฑชาเขียวอิชิตันของผูบริโภคจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พรอมเปรียบเทียบ
ความช่ืนชอบตราสินคาตอผลิตภัณฑชาเขียวอิชิตันของผูบริโภคจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 
โดยใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณจากการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอนและแจกแบบสอบถามใหแกกลุมตัวอยาง 
จํานวน 400 คน โดยใชคาสถิติในการวิเคราะหขอมูล  ผลการศึกษา พบวา  ดานการระลึก ผูบริโภค
สามารถระลึกถึงตัวแทนโฆษณาไดถูกตองมากท่ีสุด และระลึกถึงรูปทรงบรรจุภัณฑไดนอยท่ีสุด ดาน
การจดจํา ผูบริโภคสามารถจดจําตัวแทนโฆษณาไดถูกตองมากท่ีสุด และจดจําสีของบรรจุภัณฑได
ถูกตองนอยที่สุด ดานความช่ืนชอบตราสินคา ผูบริโภคช่ืนชอบภาพลักษณของตราสินคามากท่ีสุด 
และช่ืนชอบบรรจุภัณฑและรูปรางนอยท่ีสุด 
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ธนวุธ โกศล (2559) ศึกษาการรับรูตราเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน NSF ท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือน้ําดื่มบรรจุขวดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจัยนี้เปนงานวิจัยใน
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  ท่ีเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยาง 30 คนท้ังท่ี
ดื่มน้ําดื่มบรรจุขวดเปนประจําและดื่มเปนบางคร้ังโดยมีเคร่ืองมือวิจัยท้ังหมด 1 ชุด คือ รูปแบบคําถาม
เพื่อใหกลุมตัวอยางแสดงความคิดเห็นเร่ืองการรับรูตราเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐาน NSF ผลวิจัยสรุป
ไดวา กลุมท่ีดื่มน้ําดื่มบรรจุขวดเปนประจํา ไมทราบความหมายที่แทจริงของตรา NSF แตเม่ือให
ขอเท็จจริงแลวพบวา ผูบริโภคตระหนักตอความสะอาดของน้ําดื่มมากข้ึน และจะเลือกซ้ือน้ําดื่มเฉพาะท่ี
มีตรา NSF เทานั้นในอนาคต ในขณะท่ีกลุมท่ีดื่มน้ําดื่มบรรจุขวดเปนบางคร้ังแทบไมรูจักตรา NSF เลย 
และเม่ือใหขอเท็จจริงพบวา ผูบริโภคตระหนักถึงความสะอาดของน้ําดื่มมากข้ึน แตยังมีความกังวล
เร่ืองคาใชจายท่ีเพิ่มข้ึนหากตองหันมาบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวด 
 

2.3.2  งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับบูทส 
สิริกร สืบศิริ (2543) ศึกษาการรับรูและทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอภาพลักษณของราน

เพื่อสุขภาพและความงาม “บูทส” โดยมุงศึกษาถึงภาพลักษณของรานบูทสท่ีเกิดจากการรับรูและทัศนคติ
ของกลุมเปาหมายเปรียบเทียบกับภาพลักษณของรานท่ีนักการตลาดตองการใหกลุผูบริโภครับรูโดย
วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ ในลักษณะการสัมภาษณเชิงลึกและการสนทนากลุม ซ่ึงกลุมท่ีใชในการศึกษา 
คือ กลุมเพศหญิง ท่ีมีอายุระหวาง 18 -39 ป จํานวน 24 คน ท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และเปนผูท่ี
เคยเขารานบูทสอยางนอย 5 คร้ัง ในชวง 6 เดือนท่ีผานมา โดยผลจากการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีการรับรู 
และทัศนคติตอภาพลักษณของรานบูทสในดานคุณภาพของสินคาไปในทิศทางเดียวกับท่ีนักการตลาด
ตองการ แตผูบริโภคมีการรับรูและทัศนคติตอภาพลักษณของรานในดานการเปนรานเพื่อสุขภาพและ
ความงามสําหรับทุกวัน ไมเปนไปในทิศทางกับท่ีนักการตลาดตองการ 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 
 

การทําวิจัยในคร้ังนี้ เปนการศึกษาถึงการรับรูตราสินคาบูทสในใจของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีระเบียบวิธีวิจัย ดังนี้ 

1.  แหลงขอมูล 
2.  กรอบข้ันตอนงานวิจยั 
3.  กลุมตัวอยาง 
4.  เคร่ืองมือท่ีใชในการทําวิจยัและการออกแบบเคร่ืองมือวิจัย 
5. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
6. การวิเคราะหขอมูล 
7. ระยะเวลาท่ีใชในการศึกษา 

 
 
3.1  แหลงขอมูล 

การศึกษาวิจยัในคร้ังนี้ ผูวิจยัไดทําการรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 แหลง ดังน้ี   
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลจากการการสนทนากลุม โดยมีกลุมตัวอยาง 

ท้ังส้ิน 20 คน แบงเปน 2 กลุมตามลักษณะการบริโภคท่ีแตกตางกัน และทําการเก็บขอมูลโดยการ
สนทนากลุม ทีละ 10 คน 

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการหาสืบคนขอมูลเพิ่มเติม ประกอบดวย 
บทความจากนิตยสารและหนังสือพิมพ วิทยานิพนธ รวมท้ังขอมูลจากอินเตอรเน็ต ท่ีเกี่ยวของกับการรับรู 
การรับรูตราสินคา และเกี่ยวของกับ บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด  
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3.2  กรอบขั้นตอนงานวิจัย 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงกรอบข้ันตอนงานวิจยั 
 
 
3.3  กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ เปนประชากรท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
เนื่องจากกรุงเทพมหานครเปนพื้นท่ีสําคัญ และมีจํานวนสาขาของรานบูทสมากกวาจังหวัดอ่ืนๆ เม่ือ
ทําการเปรียบเทียบกัน ซ่ึงมีสาขาของรานบูทสเกือบ 70% ของสาขาท้ังหมดท่ีมี (บริษัท บูทส รีเทล 
(ประเทศไทย) จํากัด, 2560) ทําใหลูกคาสวนใหญของบูทสเปนประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดังนั้น การศึกษาประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จะสามารถสงผลที่ใกลเคียงกับความเปนจริงมากท่ีสุด 
โดยผูวิจัยจะใชการเลือกตัวอยางแบบรวมหรือแบบผสมผสาน (Combination or Mixed Purposeful 

 
 

 

การวิจยัเชิงคุณาพ (Qualitative Research) การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)

การวิจยัเชิงคุณาพ (Qualitative การวิเคราหผลการวิจยั

การวิจยัเชิงคุณาพ (Qualitative สรุปและนําเสนอผลการวิจัย

ศึกษาโดยใชแหลงขอมูลปฐมภูมิ 
(Primary Data) จากการสนทนากลุม
กลุมแบบ Free Association  

ศึกษาโดยใชแหลงทุติยภูมิ (Secondary 
Data) บทความจากนิตยสารและ
หนังสือพิมพ วิทยานิพนธ รวมท้ัง
ขอมูลจากอินเตอรเน็ต 
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Sampling) ซ่ึงเปนการเลือกกลุมตัวอยางโดยใชกลยุทธตั้งแต 2 กลยุทธข้ึนไป โดยเร่ิมทําการคนหา
กลุมตัวอยางท่ีตรงกับเกณฑในการวจิัย ดวยการเลือกตัวอยางแบบมีเกณฑ (Criterion Sampling) ตาม
เกณฑท่ีผูวิจัยไดทําการแบงไวตามลักษณะการบริโภค จากนั้นจึงทําการเลือกกลุมตัวอยางตามสะดวก 
(Convenience Sampling) และการเลือกตัวอยางแบบกอนหิมะหรือแบบลูกโซ (Snowball or Chain 
Sampling) ในลําดับตอมา ซ่ึงการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจะแบงออกเปน 2 กลุมตามลักษณะการ
บริโภค เปนจํานวนรวมทั้งส้ิน 20 คน ดังนี้ 

1. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภณัฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้า
ใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) จํานวน 10 คน 

2. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย จํานวน 10 คน 
 
 
3.4  เครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัยและการออกแบบเครื่องมือวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก การสัมภาษณเบื้องตนเพื่อคัดเลือกกลุมตัวอยาง
มารวมการสนทนากลุม แบบ Free Association ท่ีเปดกวางใหกลุมตัวอยางท่ีเขารวมการสนทนากลุม
ไดแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ โดยมีการกําหนดคําถามแบบกวางๆ ไว เปนคําถามปลายเปด เพ่ือเปน
แนวทางในการถาม แตเนื้อหาหรือคําถามอาจมีการปรับเปล่ียนไปตามสถานการณท่ีเกิดข้ึนในขณะท่ี
สัมภาษณ  

1. แนวคําถามสําหรับสัมภาษณ เพื่อคัดเลือกบุคคลเขารวมสนทนากลุม และเพื่อจําแนก
เปน 2 กลุม ตามลักษณะการบริโภค 

 นําภาพตราสินคาบูทส ใหกลุมตัวอยางดู จากนั้นจึงถามวา คุณรูจักตรา
สินคานี้หรือไม ตราสินคานี้คือตราสินคาอะไร  

 คุณเคยซ้ือสินคาในรานบูทสหรือไม และกลับมาซ้ือสินคาในรานบูทส 
คร้ังลาสุดเม่ือไหร เพื่อแบงกลุมตัวอยางตามลักษณะการบริโภคท่ีกําหนดไวดังท่ีกลาวไปเบ้ืองตน 

2. แนวคําถามสําหรับการสนทนากลุม เพื่อใหกลุมตัวอยางไดแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับ
การรับรูตราสินคาบูทส 

 เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึงอะไรเปนอยางแรก 
 เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึงอะไรบาง 
 ตราสินคาบูทสมีลักษณะอยางไร 
 เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณรูสึกอยางไร 
 เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึงประโยชนดานใดบาง 
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 ถาเปรียบตราสินคาบูทสเปนคน คุณนกึถึงคนลักษณะอยางไร 
 คุณทราบหรือไมวาตราสินคาบูทส เปนตราสินคาจากประเทศอะไร 

 
 
3.5  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

การวิจยัในคร้ังนี้ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจาก 2 แหลง ดังน้ี  
1. เก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ประกอบดวย บทความ

จากนิตยสารและหนังสือพิมพ วิทยานิพนธ รวมท้ังขอมูลจากอินเตอรเน็ต ที่เกี่ยวของกับการรับรู 
การรับรูตราสินคา และเกี่ยวของกับ บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือเปนขอมูลพื้นฐาน
สําหรับใชเปนแนวทางในการศึกษา  

2. เก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสนทนากลุมแบบ 
Free Association โดยเม่ือคัดเลือกกลุมตัวอยางท่ีจะเขารวมสนทนากลุมไดครบตามตองการ จึงทํา
การเก็บขอมูลจากการสนทนากลุม ดังนี้ 

ข้ันท่ี 1 ผูวิจัยทําหนาท่ีเปนผูนําการสนทนา (Moderator) โดยเร่ิมจากการแนะนําตัวเองให
สมาชิกท่ีรวมการสนทนารูจัก 

ข้ันท่ี 2 ผูวิจัยช้ีแจงวัตถุประสงคของการจัดทําสนทนากลุม และช้ีแจงใหสมาชิกกลุม
รวมแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ พรอมขออนุญาตจดบันทึกคําสนทนาและบันทึกเสียงการสนทนา
ในครั้งนี้ 

ข้ันท่ี 3 ใหผูรวมสนทนาแนะนําตนเอง และพูดคุยในเร่ืองท่ัวๆ ไป กอนเขาสูคําถามใน
ประเด็นท่ีกําลังศึกษา 

ข้ันท่ี 4 เร่ิมตนคําถามเก่ียวกับการรับรูตราสินคาบูทส ซ่ึงการสนทนากลุมแตละกลุมจะ
ใชเวลาประมาณ 45 นาที 

ข้ันท่ี 5 รวบรวมขอมูลท่ีไดจากการจดบันทึกและการถอดการสนทนากลุมจากท่ีบันทึกเสียง 
มารวมไวดวยกัน เพื่อใชสําหรับในการวิเคราะหตอไป 
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3.6  การวิเคราะหขอมูล 
หลังจากเก็บรวบรวมขอมูลท่ีตองการท้ังหมดแลว จึงนําขอมูลท่ีไดนั้นมาวิเคราะห โดย

ผูวิจัยจะใชการวิเคราะหขอมูลเชิงตีความในการจัดกลุมการแสดงความคิดเห็น (Content Analysis เปน
การถอดกลุมคําท่ีมีความหมายเดียวกันหรือใกลเคียงกันมารวมกัน เพื่อดูการรับรูทางดานตราสินคาของ
ผูบริโภค จากน้ันนํามาสรุปผลโดยจับประเด็นท่ีสําคัญและนํามาแสดงผลโดยวิธีการบรรยายเชิงพรรณนา  
 
 
3.7  ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา 

เร่ิมทําการศึกษาวิจัย เก็บขอมูล ตั้งแตวันท่ี กุมภาพันธ -  เมษายน 2561 (เปนระยะเวลา
ท้ังส้ิน 3 เดือน) 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การวิจัยเร่ือง “การรับรูตราสินคาบูทสในใจของผูบริโภค” ในครั้งนี้ เปนการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) ที่ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากการการสนทนากลุม แบบ Free Association 
จากกลุมตัวอยางจํานวน 20 คน ที่ถูกแบงตามลักษณะการบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ กลุมท่ีรูจักตรา
สินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 
คร้ัง) จํานวน 10 คน และกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย จํานวน 10 คน 
สามารถสรุปประเด็นสําคัญจากการสนทนากลุมได 2 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 การรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภค 
สวนท่ี 2 การรับรูองคประกอบของตราสินคาบูทสของผูบริโภค 

 
 
4.1  สวนที่ 1 การรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภค 

ขอมูลการรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภค ไดจากการเก็บขอมูลจากการสนทนากลุม 
โดยแบงเปน 2 กลุมตามลักษณะการบริโภค ดังนี้ 

กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 
3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) จํานวน 10 คน ดังนี้ 

1. หญิง อายุ 24 ป การศกึษา ปริญญาตรี อาชีพ พนกังานเอกชน 
2. หญิง  อายุ 24 ป  การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
3. หญิง อายุ 25 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
4. หญิง อายุ 27 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
5. หญิง อายุ 30 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
6. หญิง อายุ 27 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
7. หญิง อายุ 32 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
8. หญิง อายุ 32 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
9. หญิง อายุ 33 ป การศกึษา ปริญญาโท อาชีพ พนกังานเอกชน 
10. หญิง อายุ 35 ป การศกึษา ปริญญาโท อาชีพ พนกังานเอกชน 
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กลุมท่ีรูจกัตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภณัฑในรานเลย จํานวน 10 คน ดงันี ้
1. หญิง อายุ 26 ป การศกึษา ปริญญาตรี อาชีพ พนกังานเอกชน 
2. หญิง อายุ 26 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ ขาราชการ 
3. หญิง อายุ 26 ป การศกึษา ปริญญาโท  อาชีพ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
4. หญิง อายุ 27 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
5. หญิง อายุ 28 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
6. หญิง อายุ 27 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
7. หญิง อายุ 27 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ พนกังานเอกชน 
8. หญิง อายุ 28 ป การศกึษา ปริญญาโท  อาชีพ พนกังานเอกชน 
9. หญิง อายุ 30 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ ธุรกิจสวนตัว 
10. หญิง อายุ 34 ป การศกึษา ปริญญาตรี  อาชีพ ธุรกิจสวนตัว 
จากการสนทนากลุม โดยใหผูเขารวมสนทนาแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับส่ิงท่ีนึกถึงเปน

อันดับแรก เม่ือนึกถึง “ตราสินคาบูทส” พบวา  
 
ตารางท่ี 4.1 การรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภค กับส่ิงท่ีนึกถึงเปนอันดับแรก (Top of the Mind 

Recall) 
ส่ิงแรกท่ีรับรูเก่ียวกับตรา

สินคาบูทส 
รูจักและเคยซ้ือ 

(จํานวนคน) 
ส่ิงแรกท่ีรับรูเก่ียวกับตรา

สินคาบูทส 
รูจัก แตไมเคยซ้ือ 

(จํานวนคน) 
รานขายยา 4 รานขายยา 3 
No7 (ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด) 4 วัตสัน (คูแขง) 2 
สีน้ําเงิน 2 สีน้ําเงิน 2 
  ผลิตภณัฑราคาแพง 2 
  No7 (ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด) 1 

รวม 10 รวม 10 
 

จากตาราง 4.1 พบวา ผูบริโภคในกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายใน
รานเปนประจาํ (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) สวนใหญจะนึกถึง “รานขายยา” เปน
อันดับแรก (Top of the Mind Recall) (4 ใน 10 คน) รองลงมาคือ “ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด No7” (4 ใน 
10 คน)  และ “สีน้ําเงิน” (2 ใน 10 คน) ตามลําดับ 
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สวนผูบริโภคในกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย สวนใหญ
จะนึกถึง “รานขายยา” เปนอันดับแรก (Top of the Mind Recall) (3 ใน 10 คน) รองลงมา คือ “วัตสัน” ท่ี
เปนหนึ่งในคูแขงของตราสินคาบูทส (2 ใน 10 คน) “สีน้ําเงิน” (2 ใน 10 คน) “ผลิตภัณฑราคาแพง” (2 
ใน 10 คน) และ”ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด No7” (1 ใน 10 คน) ตามลําดับ 

สรุปไดวา ผูบริโภคท้ัง 2 กลุม ตางนึกถึง “รานขายยา” เปนอันดับแรก คิดเปนรอยละ 35 
(7 ใน 10 คน) รองลงมาคือ “ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด No7” คิดเปนรอยละ 25 (5 ใน 10 คน) และ “สีน้ํา
เงิน” คิดเปนรอยละ 20 (4 ใน 10 คน) ตามลําดับ 

และเม่ือใหผูเขารวมสนทนาแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ เกี่ยวกับส่ิงท่ีสามารถนึกถึงได 
เม่ือเอยถึง “ตราสินคาบูทส” พบวา ผูบริโภคแตละกลุม มีการรับรู โดยการจดจํา ระลึกถึง และเช่ือมโยง
ไปถึงส่ิงดังตอไปนี้  
 
ตารางท่ี 4.2 การรับรูตราสินคาบูทส ท่ีผูบริโภคสามารถจดจํา ระลึก และเช่ือมโยงถึงไดเอง (เปนการ

นับ เฉพาะคําท่ีมีการกลาวถึงและเกิดจากคําถาม “เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึง
อะไรบาง”) 

 
 

จากตาราง 4.2 พบวา การรับรูตราสินคาของกลุมที่รูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือ
ผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น สามารถจดจํา 
ระลึก และเช่ือมโยงถึง “รานขายยา” ไดมากท่ีสุด โดยมีการกลาวถึงเปนจํานวน 15 คร้ัง คิดเปนรอยละ 

จํานวนคร้ัง รอยละ จํานวนคร้ัง รอยละ
รานขายยา 15 16.13 11 13.25
No7 (ผลติภัณฑเฮาสแบรนด) 13 13.98 8 9.64
สีนํ้าเงิน 11 11.83 10 12.05
เภสัชกรนาเชื่อถอื 11 11.83 8 9.64
รานขายเคร่ืองสําอาง 8 8.60 5 6.02
ผลติภัณฑนําเขา 7 7.53 0 0.00
Boots (ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด) 7 7.53 3 3.61
วัตสัน (คูแขง) 7 7.53 12 14.46
รานสะอาด 6 6.45 4 4.82
Soap & Glory (ผลติภัณฑเฮาสแบรนด) 5 5.38 0 0.00
ผลติภัณฑราคาแพง 3 3.23 13 15.66
ตราสินคาท่ีมีขายไมเปนท่ีรูจัก 0 0.00 9 10.84

รวม 93 100.00 83 100.00

การรับรูตราสินคา
รูจักและเคยซ้ือ รูจัก แตไมเคยซ้ือ
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16.13 รองลงมา คือ “ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด No7” มีการกลาวถึงเปนจํานวน 13 คร้ัง คิดเปนรอยละ 13.98 
และ “สีน้ําเงิน” กับ “เภสัชกรนาเช่ือถือ” ท่ีมีการกลาวถึงเทากันท่ีจํานวน 11 คร้ัง คิดเปนรอยละ 11.83 
ตามลําดับ นอกจากนี้ยังมีการกลาวถึง “ผลิตภัณฑนําเขา” และ “ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด Soap & Glory” 
ข้ึนมา ซ่ึงไมมีการกลาวถึงในอีกกลุม  

และการรับรูตราสินคาของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย 
เม่ือมีการเอยอางถึงตราสินคาบูทส หรือ แบรนดบูทส ผูบริโภคจะสามารถจดจํา ระลึก และเช่ือมโยงถึง 
“ผลิตภัณฑราคาแพง” มากท่ีสุด ซ่ึงมีการกลาวถึงเปนจํานวน 13 คร้ัง คิดเปนรอยละ 15.66 รองลงมา 
คือ “วัตสัน” ท่ีเปนหนึ่งในคูแขงของรานบูทส ท่ีมีการกลาวถึงเปนจํานวน 12 คร้ัง คิดเปนรอยละ 14.46 
และ”รานขายยา” ท่ีมีการกลาวถึงเปนจํานวน 11 คร้ัง คิดเปนรอยละ 13.25 นอกจากนี้ยังมีการกลาวถึง 
“ตราสินคาท่ีมีขายในรานไมเปนท่ีรูจัก” ข้ึนมา ซ่ึงไมมีการกลาวถึงในอีกกลุม 

 
 

4.2  สวนท่ี 2 การรับรูองคประกอบของตราสินคาบูทสของผูบริโภค 
จากการสนทนากลุม โดยใหผูเขารวมสนทนาแสดงความคิดเห็นอยางอิสระ เกี่ยวกับส่ิงท่ี

นึกถึง “ตราสินคาบูทส” นั้น ผูบริโภคแตละกลุม ยังสามารถรับรู โดยการการจดจํา ระลึกถึง และเช่ือมโยง
ไปถึงคําท่ีเกี่ยวของกับองคประกอบของตราสินคาบูทสท้ัง 6 องคประกอบ อันไดแก รูปรางลักษณะ
ภายนอก (Attributes) คุณประโยชน (Benefits) คุณคา (Values) บุคลิกภาพ (Personality) วัฒนธรรม 
(Culture) และผูใช (User) ไดดังนี้ 

 
4.2.1  องคประกอบท่ี 1 องคประกอบดานรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes)  

4.2.1.1 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปน
ประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูเกี่ยวกับองคประกอบดานรูปราง
ลักษณะภายนอก (Attributes) ดังนี้ 
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จากตาราง 4.3 แสดงใหเห็นวา กลุมผูรวมสนทนานี้ รับรูเกี่ยวกับองคประกอบ 
ดานรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ได โดยจําแนกไดเปน 6 ประเด็น ดังตอไปนี้ 

ประเด็นท่ี 1 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของตราสินคา
บูทส กลุมผูรวมสนทนานี้ สามารถรับรูไดวา เปนตราสินคาท่ีมีลักษณะเปนรูปวงรี มีพื้นหลังสีน้ําเงิน 
และมีคําวา Boots เปนฟอนทสีขาวอยูตรงกลาง 

ประเด็นท่ี 2 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของผลิตภัณฑท่ี
มีจัดจําหนายในรานได โดยจําแนกไดเปน 3 ประเด็นยอย ดังนี้ 

 ประเภทผลิตภัณฑ สามารถรับรูประเภทผลิตภัณฑท่ีจัด
จําหนายภายในรานได 7 ประเภท ไดแก 1) ยาและวิตามิน, 2) เวชสําอาง 3) เคร่ืองสําอาง, 4) ผลิตภัณฑ 
บํารุงผิวหนา (Skincare), 5) ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย (Bathcare), 6) ผลิตภัณฑดูแลเสนผม (Haircare) และ 
7) ผลิตภัณฑ กันแดด (Suncare) 

 ผลิตภัณฑแบรนดท่ัวไป สามารถรับรูช่ือตราสินคา หรือ 
ช่ือแบรนดของผลิตภัณฑ แบรนดท่ัวไป (แบรนดท่ีมีขายภายในรานและตามทองตลาด ซ่ึงไมใชเฮาส
แบรนดของตราสินคาบูทส) ท่ีจัดจําหนายภายในรานได 12 แบรนด 5 ประเภท คือ 1) เวชสําอาง: วิชช่ี 
(Vichy) ยูเซอริน (Eucerin), 2) เครื่องสําอาง: มิสทีน (Mistine) คาทริส (Catrice) อินทูอิท (In2it). 
3) ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Skincare): ลอรีอัล (L'oreal) โอเลย (Olay), 4) ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย 
(Bathcare): นีเวีย (Nivea) วาสลีน (Vasaline), และ 5) ผลิตภัณฑดูแลเสนผม (Haircare): แพนทีน 
(Pantene) โดฟ (Dove) ซันซิล (Sunsil) 

โดยช่ือตราสินคาท่ีเอยมานั้น มีความสอดคลองกับประเภท
ผลิตภัณฑท่ีผูรวม สนทนาไดกลาวไป แตไมมีการเอยถึงช่ือตราสินคาท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑยาและวิตามิน  

 ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด สามารถรับรูช่ือตราสินคา หรือ 
ช่ือแบรนดของผลิตภัณฑเฮาสแบรนดของตราสินคาบูทส ท่ีจัดจําหนายอยูภายในรานไดจํานวน 10 
แบรนด ไดแก นัมเบอรเซเวน (No7) โซพ แอนด กลอร่ี (Soap & Glory) โบทานิคส (Botanics) เซเวนทีน 
(Seventeen) อินเนคโต (Inecto) บูทส (Boots) โซลแทน (Soltan) คิวคัมเบอร (Cucumber) วิตซี (Vit 
C) และแคริเบียน ค็อกเทล (Caribbean Cocktail) โดยช่ือตราสินคาท่ีเอยมาท้ัง 10 แบรนดนั้น เปนแบรนด
ท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา (Skincare) ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย (Bathcare) 
ผลิตภัณฑดูแลเสนผม (Haircare) ผลิตภัณฑกันแดด (Suncare) ซ่ึงมีความสอดคลองกับประเภทผลิตภัณฑ
ท่ีผูรวมสนทนาไดกลาวไป แตไมมีการเอยถึงช่ือตราสินคาท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑยาและวิตามิน  

ประเด็นท่ี 3 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของสถานท่ี 
ซ่ึงจําแนกไดเปน 2 ประเด็นยอย ดังนี้ 
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 ลักษณะราน สามารถรับรูลักษณะรานและบรรยากาศใน
รานของตราสินคา บูทสไดวา เปนรานขายยาพรีเม่ียม ท่ีขายของเก่ียวกับผูหญิง และขายเคร่ืองสําอาง 
โดยโทนสีของรานจะเนนสีโทนขาว ฟา น้ําเงินในการตกแตงเปนหลัก และมีไฟท่ีขาว สวาง 

 ทําเลท่ีตั้ง สามารถรับรูทําเลท่ีตั้งของตราสินคาบูทสไดวา 
สวนใหญ จะอยูตามหางสรรพสินคา และตึกออฟฟศ ไดแก พารากอน เซ็นทรัล เวิลด อัมรินทร พลาซา 
เดอะ มอลล และปารค เวนเจอร  

ประเด็นท่ี 4 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของเภสัชกร 
โดยรับรูไดวาเภสัชกรของรานนั้นจะมีการแตงกายเรียบรอย ซ่ึงเปนชุดยูนิฟอรมสีขาวของเภสัชกร 
และมีปายช่ือติดอยูท่ีบริเวณหนาอก 

ประเด็นท่ี 5 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของพนักงานท่ี
ใหบริการอยูภายในราน โดยรับรูไดวาพนักงานของรานจะแตงกายและมัดผมเรียบรอย ซ่ึงจะใสชุดยู
นิฟอรมเส้ือและกางเกงขายาวสีน้ําเงิน ท่ีตัวชุดจะมีลายเสนตรง พรอมผูกผาพันคอ 

ประเด็นท่ี 6 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของชองทาง
การส่ือสารทางการตลาดได สามารถรับรูได 3 ชองทาง ไดแก 

 หนาราน: โบรชัวร โปสเตอรหนาราน ปายโปรโมช่ันท่ี
ช้ันวางผลิตภัณฑ ปายแขวนบนเพดาน 

 ส่ิงพิมพ: หนังสือพิมพ นิตยสาร 
 ออนไลน: เพจเฟซบุคของบูทส บล็อกเกอรรีวิว 

4.2.1.2 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
สามารรับรู โดยการจดจํา ระลึก และเช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) 
ไดดังนี้ 
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จากตาราง 4.4 แสดงใหเห็นวา กลุมผูรวมสนทนานี้ รับรูเกี่ยวกับองคประกอบ 
ดานรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ได โดยจําแนกไดเปน 6 ประเด็น ดังตอไปนี้ 

ประเด็นท่ี 1 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของลักษณะ
ตราสินคาบูทส สามารถรับรูไดวาตราสินคาบูทสเปนรูปวงรี สีน้ําเงิน และมีคําวา Boots แตบางสวน
ก็มีการรับรูท่ี คลาดเคล่ือนวาตราสินคาบูทสมีสีเขียวเปนองคประกอบดวย 

ประเด็นท่ี 2 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของผลิตภัณฑ
ท่ีมีจัดจําหนายในรานได จําแนกไดเปน 2 ประเด็นยอย ดังนี้ 

 ประเภทผลิตภัณฑ สามารถรับรูถึงประเภทผลิตภัณฑท่ี
จัดจําหนายภายในได 4 ประเภท ไดแก 1) ยาและวิตามิน, 2) เวชสําอาง, 3) เคร่ืองสําอาง และ 4) ผลิตภัณฑ 
ดูแลผิวกาย (Bathacre) 

 ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด สามารถรับรูช่ือตราสินคา หรือ 
ช่ือแบรนดของผลิตภัณฑเฮาสแบรนด ท่ีจัดจําหนายอยูภายในรานไดจํานวน 4  แบรนด ไดแก นัมเบอร 
เซเวน (No7) โซพ แอนด กลอร่ี (Soap & Glory) เซเวนทีน (Seventeen) และบูทส (Boots) โดยชื่อ
ตราสินคาท่ีเอยมาท้ัง 4 แบรนดนั้น เปนแบรนดท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
(Skincare) ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย (Bathcare) ซ่ึงมีความสอดคลองกับประเภทผลิตภัณฑท่ีผูรวมสนทนา
ไดกลาวไป คือ เคร่ืองสําอางและผลิตภัณฑดูแลผิวกาย (Bathacre) แตไมมีการเอยถึงช่ือตราสินคาท่ี
เกี่ยวกับผลิตภัณฑยาและวิตามิน และมีการเอยช่ือตราสินคาท่ีเกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวหนา 
(Skincare) เพิ่มเติมเขามา 

ประเด็นท่ี 3 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของสถานท่ีได 
โดยจําแนกไดเปน 2 ประเด็นยอย ไดแก 

 ลักษณะราน สามารถรับรูถึงลักษณะรานและบรรยากาศ
ภายในรานไดวา เปนรานขายยา ท่ีมีความเหมือนหองจายยาในโรงพยาบาล มีสีสันคอนขางนอย โดย
ใชสีหลักๆ คือ สีโทนขาว ฟา และนํ้าเงิน นอกจากนี้ตัวรานยังใชไฟขาว สวาง โดยขนาดของรานนั้น
มีขนาดไมใหญมาก  

 ทําเลท่ีตั้ง สามารถรับรูทําเลที่ตั้งของตราสินคาบูทสได
วา จะตั้งอยูตามหางสรรพสินคาใหญๆ อาทิ เซ็นทรัล เดอะ มอลล แตมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนวา ไม
มีทําเลที่ตั้งในเทสโก โลตัสและบ๊ิกซี 

ประเด็นท่ี 4 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของเภสัชกรที่
อยูภายในราน สามารถรับรูไดวา เภสัชกรจะมีการแตงกายเรียบรอยและใสชุดสีขาว  
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ประเด็นท่ี 5 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของพนักงานท่ี
ใหบริการอยูภายในราน สามารถรับรูไดวาพนักงานมีการแตงกายเรียบรอยและใสชุดทางการ แต
ไมไดมีการเอยถึงลักษณะและสีของชุดท่ีใส 

ประเด็นท่ี 6 การรับรูรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes) ของชองทาง
การส่ือสารทางการตลาด สามารถรับรูไดวามีการส่ือสาร 2 ชองทาง ไดแก 1) หนาราน: โบรชัวร, 2) 
ออนไลน: เพจเฟซบุคปนโปร และมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนวาตราสินคาบูทสนั้นไมมีโฆษณา  
 

4.2.2  องคประกอบท่ี 2 องคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits)  
4.2.2.1 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซื้อผลิตภัณฑภายในราน

เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น สามารถรับรู โดยการจดจํา ระลึก 
และเช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits) ไดดังนี้ 
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จากตาราง 4.5 แสดงใหเห็นวา กลุมผูรวมสนทนานี้ สามารถรับรูถึงส่ิงท่ี
เกี่ยวของกับองคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits)  ได โดยจําแนกเปน 5 ประเด็น ดังนี้ 

ประเด็นท่ี 1 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของผลิตภัณฑเฮาสแบรนด
ท่ีมีจัดจําหนายในราน ซ่ึงรับรูไดวาเปนผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายท้ังแบรนด สูตร และราคา โดย
เปนผลิตภัณฑท่ีนําเขาจากตางประเทศ ไดรับการคัดสรรมาแลว มีมาตรฐาน นอกจากนี้ยังมีการออก
ผลิตภัณฑใหมใหไดลองอยูตลอด แตไมคอยมีเทสเตอรใหทดลอง  

ประเด็นท่ี 2 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของสถานท่ีได โดยจําแนก
ไดเปน 2 ประเด็นยอย ดังนี้  

 ลักษณะราน สามารถรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของ
ลักษณะรานไดวา ภายในรานมีการจัดผลิตภัณฑเปนหมวดหมู เปนโซน จึงชวยทําใหหาผลิตภัณฑได
งาย และมีปายบอกราคาท่ีชัดเจน นอกจากนี้แตละล็อคนั้นยังมีทางเดินกวาง ทําใหเดินไดสะดวก  

 ทําเลท่ีตั้ง สามารถรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของทําเล
ท่ีตั้งไดวา สามารถเขาถึงไดงาย เนื่องจากมีหลากหลายสาขาและต้ังอยูใกลกับแหลงชุมชน 

ประเด็นท่ี 3 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของเภสัชกร สามารถรับรู
ไดวาเภสัชกรมีความรู ความเช่ียวาญดานยาโดยเฉพาะ ท้ังยังมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส พรอมที่จะ
คอยใหคําปรึกษา คําแนะนําแกลูกคา แตในบางคร้ังนั้นมาแลวไมคอยเจอ เนื่องจากเภสัชกรไมไดอยู
ท่ีเคานเตอร ตลอดเวลา ทําใหไมสามารถซ้ือยาไดในทันที ตองใชเวลาในการรอ 

ประเด็นท่ี 4 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของพนักงานในรานได
สามารถรับรูไดวา พนักงานมีการบริการที่ดี ใหบริการอยางรวดเร็ว ท้ังยังมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส  
คอยนําตะกรามาให และคอยสอบถามวาตองการผลิตภัณฑอะไร ท้ังยังชวยเลือก ชวยหาผลิตภัณฑ 
และแนะนําเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้นๆ รวมถึงแนะนําโปรโมช่ันเด็ดประจําเดือน นอกจากนี้ยังใหอิสระ
ในการเลือกชอป โดยไมเดินตามใหอึดอัดใจ  แตไมเดินตามใหเราอึดอัดใจ  

ประเด็นท่ี 5 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของการส่ือสารทางการตลาด 
สามารถรับรูไดวามีการส่ือสาร 3 รูปแบบ ไดแก  

 การแจงขอมูลขาวสาร: สามารถรับรูไดวามีการบอก
โปรโมช่ันเด็ดๆ ประจําเดือน พรอมแนะนําผลิตภัณฑ ไอเทมเด็ดท่ีนาลองประจําเดือน  

 การใหความรู: สามารถรับรูไดวามีการ Live สดกับเภสัช
กรและใหเคล็ดลับเกี่ยวกับความงาม 

 โปรโมช่ัน: สามารถรับรูไดวามีโปรโมช่ัน ซ้ือ 1 แถม 1 ฟรี 
ลดสูงสุด 50% ซ้ือ 2 แถม 1 ฟรี โปรโมชั่นสําหรับวิตามิน โปรโมชั่นสําหรับผลิตภัณฑเฮาสแบรนด 
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โปรโมช่ันชวงเทศกาลพิเศษ และสวนลดทายใบเสร็จสําหรับใชในคร้ังถัดไป แตชอบจัดโปรโมช่ันแต
ตัวเดิมๆ และมีโปรโมช่ันแบรนดท่ัวไปนอย 

 สิทธ์ิพิเศษสําหรับสมาชิก: สามารถรับรูไดวาบัตรสมาชิก
สมัครฟรี ไมตองพกบัตร ก็สามารถสะสมแตม แลกคะแนนเปนสวนลด และรับสวนลด 5% สําหรับ
ผลิตภัณฑเฮาสแบรนดได ท้ังยังมีผลิตภัณฑราคาพิเศษเฉพาะสมาชิกอีกดวย  

4.2.2.2 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
สามารถจดจํา โดยการรับรู ระลึก และเช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits) ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.6 การรับรูองคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits) ของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไม

เคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย 
คุณประโยชน (Benefits) 

1. ผลิตภัณฑท่ีมีจัดจําหนายในราน 3. สถานที่: 
ทําเลที่ต้ัง 4. เภสัชกร 5. พนักงานขาย 6. การสื่อสาร

ทางการตลาด 1.1 ผลิตภัณฑ 
แบรนดท่ัวไป 

1.2 ผลิตภัณฑ 
เฮาสแบรนด 

แบรนดผลิตภัณฑ
ไมหลากหลาย มี
ใหเลือกนอย 

นําเขาจาก
ตางประเทศ 

สาขานอย ดูมีความรู ความ
เช่ียวชาญดานยา 

จํานวนนอย ซื้อ 1 แถม 1 
ฟรี 

ราคาแพงวาเมื่อ
เทียบกับคูแขง 

ราคาแพง ตางจังหวัด
ไมมี 

 ไมคอยสนใจ
ลูกคา 

โปรโมช่ันไม
หลากหลาย 

 ผลิตภัณฑมีแต
ขนาดใหญๆ ไมมี
ขนาดเล็กใหทดลอง 

   ตองเสียคา
สมัครบัตร
สมาชิก 

 
จากตาราง 4.6 แสดงใหเห็นวา กลุมผูรวมสนทนานี้ สามารถรับรูถึงสิ่งท่ี

เกี่ยวของกับองคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits) ได โดยจําแนกเปน 4 ประเด็น ดังนี้ 
ประเด็นท่ี 1 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของผลิตภัณฑท่ีมีจัดจําหนาย

ในรานได โดยจําแนกไดเปน 2 ประเด็นยอย ดังนี้ 
 ผลิตภัณฑแบรนดทั่วไป สามารถรับรูคุณประโยชน 

(Benefits) ของผลิตภัณฑ แบรนดท่ัวไปท่ีมีวางจําหนายในรานวา แบรนดผลิตภัณฑไมหลากหลาย 
และมีราคาท่ีแพงกวาเม่ือเทียบราคากับคูแขง 
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 ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด สามารถรับรูคุณประโยชน 
(Benefits) ของผลิตภัณฑเฮาสแบรนดไดวา เปนผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศ มีราคาแพง และมี
แตขนาดใหญๆ ไมมีขนาดเล็กๆ ใหทดลอง 

ประเด็นท่ี 2 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของสถานท่ี ท่ีเกี่ยวกับทําเล 
ท่ีตั้งได สามารถรับรูไดวามีสาขานอย และมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนวา ไมมีสาขาในตางจังหวัด 

ประเด็นท่ี 3 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของเภสัชกรในราน สามารถ
รับรูไดวาเภสัชกรนั้นดูมีความรู ความเช่ียวชาญดานยา 

ประเด็นท่ี 4 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของพนักงานในราน สามารถ
รับรูไดวา พนักงานมีจํานวนนอย และไมคอยสนใจลูกคา  

ประเด็นท่ี 5 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของรูปแบบการส่ือสารทาง
การตลาด สามารถรับรูไดวา มีโปรโมช่ัน 1 แถม 1 ฟรี แตโปรโมช่ันนอยและไมหลากหลาย และมีการรับรู 
ท่ีคลาดเคล่ือนเกี่ยวกับบัตรสมาชิกวา ตองเสียคาสมัคร ในการสมัครบัตรสมาชิก 
 

4.2.3  องคประกอบท่ี 3 องคประกอบดานคุณคา (Values) 
4.2.3.1 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปน

ประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น สามารถรับรู โดยการจดจํา ระลึก และ
เช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานคุณคา (Values) ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.7 การรับรูองคประกอบดานคุณคา (Values) ของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือ

ผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) 
คุณคา (Values)

1.ตราสินคา 2.ผลิตภัณฑ
เฮาสแบรนด

3.สถานที่: 
ลักษณะราน 4.เภสัชกร 5.พนักงานขาย 

มีมาตราฐาน มีคุณภาพ รูสึกสะอาด รูสึกอุนใจ จริงใจ 

ปลอดภัย นาเช่ือถือ ใหความรูสึกเปน
สวนตัว ปลอดภัย เต็มใจท่ีจะใหบริการ 

นาเช่ือถือ มีความเปนเอกลักษณ เรียบหรู เหมือนไปหาหมอ   
มีคุณภาพ มั่นใจท่ีจะใช พรีเมี่ยม นาเช่ือถือ   

เรียบงายแตดูแพง ใชแลวไมอายใคร นาไววางใจ   

  ใหความรูสึกพิเศษ
ที่ไดใช       

  คุมคากับเงินที่จายไป   
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จากตาราง 4.7 แสดงใหเห็นวา กลุมผูรวมสนทนานี้ สามารถรับรูถึงส่ิงท่ี
เกี่ยวของกับองคประกอบดานคุณคา (Values) ได โดยจําแนกเปน 5 ประเด็น ดังนี้ 

ประเด็นท่ี 1 การรับรูคุณคา (Values) ของตราสินคาได สามารถรับรูไดวา 
ตราสินคาบูทสนั้นมีมาตรฐาน ปลอดภัย นาเช่ือถือ มีคุณภาพ และเรียบงายแตดแูพง  

ประเด็นท่ี 2 การรับรูคุณคา (Values)  ของผลิตภัณฑเฮาสแบรนด สามารถ
รับรูไดวา เปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ นาเช่ือถือ จึงทําใหม่ันใจท่ีจะใช ท้ังยังมีความเปนเอกลักษณ ทํา
ใหรูสึกพิเศษท่ีไดใช ใชแลวไมอายใคร และรูสึกคุมคากับเงินท่ีจายไป  

ประเด็นท่ี 3 การรับรูคุณคา (Values)  ของสถานท่ี ท่ีเกี่ยวกับลักษณะราน 
บรรยากาศในราน สามารถรับรูไดวา รานมีความสะอาด และมีการตกแตงท่ีเรียบหรู ดูพรีเม่ียม เม่ือเขาไป
เดินก็ใหความรูสึกท่ีเปนสวนตัว 

ประเด็นท่ี 4 การรับรูคุณคา (Values)  ของเภสัชกรได สามารถรับรูไดวา 
เภสัชกรมีความนาเช่ือถือ ทําใหรูสึกไววางใจ อุนใจ และปลอดภัยเหมือนไปหาหมอ 

ประเด็นท่ี 5 การรับรูคุณคา (Values)  ของพนักงานในราน สามารถรับรู
ไดวา พนักงานมีความจริงใจและเต็มใจท่ีจะใหบริการแกลูกคา 

4.2.3.2 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
สามารถรับรู โดยการจดจํา ระลึก และเช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานคุณคา (Values) ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.8 การรับรูองคประกอบดานคุณคา (Values) ของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือ

ผลิตภัณฑในรานเลย 
คุณคา (Values) 

1. ตราสินคา 2. ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด 3. สถานที่: ลักษณะราน 4. เภสัชกร 
เรียบงาย ไมนาเช่ือถือ ไมมีชีวิตชีวา ดูนาเช่ือถือ 
ทางการ แบรนดไมเปนที่รูจักในวงกวาง วังเวง   

    เงียบเหงา   
    รูสึกเขินอายเวลาจะเดินเขา   

 
จากตาราง 4.8 แสดงใหเห็นวา กลุมผูรวมสนทนานี้ สามารถรับรูถึงส่ิงท่ี

เกี่ยวของกับองคประกอบดานคุณคา (Values) ได โดยจําแนกเปน 4 ประเด็น ดังนี้ 
ประเด็นท่ี 1 การรับรูคุณคา (Values)  ของตราสินคา สามารถรับรูไดวา 

ตราสินคามีความเรียบงายและดูทางการ  



35 

 

ประเด็นท่ี 2 การรับรูคุณคา (Values)  ของผลิตภัณฑเฮาสแบรนด สามารถ
รับรูไดวา ผลิตภัณฑเฮาสแบรนดนั้น มีความไมนาเช่ือถือ และไมเปนท่ีรูจักในวงกวาง 

ประเด็นท่ี 3 การรับรูคุณคา (Values)  ของสถานท่ี ท่ีเกี่ยวกับลักษณะราน 
บรรยากาศในรานได สามารถรับรูไดวา รานไมคอยมีชีวิตชีวา ท้ังบรรยากาศก็ดูเงียบเหงา วังเวง ทําให
เกิดความรูเขินอาย ไมกลา เวลาท่ีจะเดินเขาไปในราน  

ประเด็นท่ี 4 การรับรูคุณคา (Values) ของเภสัชกร สามารถรับรูไดวาเภสัชกร 
ในรานนั้นดูมีความนาเช่ือถือ 
 

4.2.4  องคประกอบท่ี 4 องคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) 
เม่ือใหผูเขารวมสนทนากลุม ลองจินตนาการ โดยนึกวา “หากตราสินคาบูทส เปนคนๆ 

หนึ่ง คนๆ นั้นจะมีบุคลิกภาพอยางไร” พบวา 
4.2.4.1 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน

เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น สามารถรับรู โดยการจดจํา ระลึก 
และเช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ไดดังนี ้
 
ตารางท่ี 4.9 การรับรูองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และ

มีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) 
บุคลิกภาพ (Personality) 

ลักษณะภายนอก ลักษณะนิสัย ไลฟสไตล 
สาวทํางานยุคใหม ทันสมัย ชอปปง 

การศึกษาด ี อินเทรนด เดินหาง 
รายไดด ี รอบรู ออกกําลังกาย 

  มีรสนิยม อานหนังสือ 
  ฉลาดเลือก   
  รูจักวางตวั   
  ใสใจสุขภาพ   
  ดูแลตัวเอง   
  รักสวยรักงาม   

 
  



36 

 

จากตาราง 4.9 พบวา กลุมผูรวมสนทนานี้ รับรูวาตราสินคาบูทสมีบุคลิกภาพ 
คือ สาวทํางานยุคใหม ท่ีมีการศึกษาดี รายไดดี มีความอินเทรนด มีรสนิยม ฉลาดเลือก รูจักวางตัว 
เปนคนใสใจสุขภาพ ดูแลตัวเอง และรักสวยรักงาม กิจกรรมที่ชอบทํา คือ การเดินชอปปงในหาง 
ออกกําลังกาย และอานหนังสือ 

4.2.4.2 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
สามารถรับรู โดยการจดจํา ระลึก และเช่ือมโยงไปถึงองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ได
ดังนี ้
 
ตารางท่ี 4.10 การรับรูองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) ของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไม

เคยซ้ือผลิตภณัฑในรานเลย 
บุคลิกภาพ (Personality) 

ลักษณะภายนอก ลักษณะนิสัย ไลฟสไตล 
สาวทํางาน เรียบรอย อานหนังสือ 
ดูมีความรู เงียบขรึม เย็บปกถักรอย 

  มีแบบแผน   
  เจาระเบียบ   
  มีโลกสวนตัวสูง   
  รักความสะอาด   
  ไมชอบเขาสังคม   

 
จากตาราง 4.10 พบวา กลุมผูรวมสนทนานี้ รับรูวาตราสินคาบูทสมีบุคลิกภาพ 

คือ สาวทํางาน ท่ีดูมีความรู มีลักษณะนิสัยเรียบรอย เงียบขรึม ไมชอบเขาสังคม รักสะอาด เจาระเบียบ 
มีแบบแผน มีโลกสวนตัวสูง โดยมีกิจกรรมท่ีช่ืนชอบ คือ การอานหนังสือ เย็บปกถักรอย  
 

4.2.5  องคประกอบท่ี 5 องคประกอบดานวัฒนธรรม (Culture) 
เม่ือมีการสอบถามผูเขารวมสนทนากลุมวา “ตราสินคาบูทสเปนตราสินคาของประเทศ

อะไร”  พบวา 
 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา 

(มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น สามารถรับรูไดวาเปนตราสินคาท่ีมาจากประเทศ
อังกฤษ และผลิตภัณฑสวนใหญในรานเปนผลิตภัณฑนําเขา  พรอมเช่ือมโยงไปดานคุณประโยชน



37 

 

และคุณคาวา เปนผลิตภัณฑท่ีไดรับการคัดสรรมาแลว มีคุณภาพ ใหความรูสึกใชแลวกลาบอกตอ 
ไมอายใคร และใหความรูสึกราวกับเปนผูดีอังกฤษ 

 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น ไม
สามารถรับรูไดวามาจากประเทศอะไร รับรูแคเพียงเปนผลิตภัณฑนําเขา ซ่ึงหลังจากท่ีไดแจงใหทราบวา 
ตราสินคาบูทสเปนตราสินคาท่ีมาจากประเทศอังกฤษ กลุมผูบริโภคกลุมนี้สวนหนึ่ง รูสึกสนใจเกี่ยวกับ
ตราสินคาบูทสมากข้ึน และคิดวาจะเขาไปเดินดูผลิตภัณฑภายในรานอีกคร้ัง 
 

4.2.6  องคประกอบท่ี 6 องคประกอบดานผูใช (User)   
เม่ือใหผูเขารวมสนทนากลุม ลองนึกถึง ผูใชของตราสินคาบูทส วาควรมีลักษณะอยางไร 

พบวา 
 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา 

(มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) นั้น รับรูวา ผูใชเปนคนท่ีมีฐานะ ดูแลตัวเอง ใสใจตัวเอง รักสวยรักงาม 
ชางเลือก และพิถีพิถันในการเลือกซ้ือของ เพื่อใหไดรับส่ิงท่ีดีท่ีสุดสําหรับตัวเอง 

 กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน รับรูวา 
ผูใชเปนคนท่ีมีฐานะ พรอมท่ีจะจาย ดูแลตัวเอง รักสุขภาพ และตองมีความจงรักภักดีในตราสินคา
พอสมควร เนื่องจากผลิตภัณฑท่ีขายภายในรานนั้นสวนใหญมีแตตราสินคาของบูทส ซ่ึงคอนขางเฉพาะ
กลุม 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

การวิจัยเร่ือง “การรับรูตราสินคาบูทสในใจของผูบริโภค” ในคร้ังนี้ เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ท่ีทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากการการสนทนากลุม แบบ Free Association 
ซ่ึงจากการเก็บขอมูล ผูวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัย รวมท้ังขอเสนอแนะตางๆ ไดดังนี้ 

สวนท่ี 1 การสรุปผลจากการสนทนากลุม 
สวนท่ี 2 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
สวนท่ี 3 ขอเสนอแนะในการทําวิจยัคร้ังตอไป 

 
 
5.1  การสรุปผลจากการสนทนากลุม 

จากการสนทนากลุมเกี่ยวกับการรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
นั้น ผูวิจัยไดทําการแบงกลุมผูบริโภคออกเปน 2 กลุมตามลักษณะการบริโภค คือ กลุมท่ีรูจักตราสินคา
บูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) 
และกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน สามารถสรุปผลวิจัยได ดังนี้ 
 

5.1.1  การรับรูตราสินคาบูทส 
5.1.1.1 การรับรูสิ่งที่นึกถึงเปนอันดับแรก (Top of the Mind Recall) 

เม่ือนึกถึงตราสินคาบูทส 
ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ตางนึกถึง “รานขายยา” เปนอันดับแรก คิดเปนรอยละ 

35 (7 ใน 10 คน) รองลงมาคือ “ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด No7” คิดเปนรอยละ 25  (5 ใน 10 คน) และ 
“สีน้ําเงิน” คิดเปนรอยละ 20 (4 ใน 10 คน) ตามลําดับ 

5.1.1.2 การรับรูส่ิงท่ีเช่ือมโยงถึงตราสินบูทส 
การรับรูตราสินคาบูทสของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑ 

ภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) นั้น สามารถจดจํา ระลึก และเชื่อมโยงถึง 
“รานขายยา” ไดมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับ Top of the Mind Recall ของผูบริโภคกลุมนี้ รองลงมา คือ 
“ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด No7” และ “สีน้ําเงิน” กับ “เภสัชกรนาเช่ือถือ” ตามลําดับ ซ่ึง “เภสัชกรนาเช่ือถือ” 
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นั้น กลับไมมีการนึกถึงเปนอันดับแรกตามท่ีกลาวไปกอนหนานี้เลย แตระลึกไดจากการเช่ือมโยงกับ
รานขายยา  

ในสวนกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซื้อผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
จะสามารถจดจํา ระลึก และเช่ือมโยงถึง “ผลิตภัณฑราคาแพง” ไดมากท่ีสุด ซ่ึงเปนการรับรูในเชิงลบ
และไมสอดคลองกับ Top of the Mind Recall ของผูบริโภคกลุมนี้ท่ีนึกถึง “รานขายยา” เปนอันดับแรก 
รองลงมา คือ “วัตสัน” ท่ีเปนหนึ่งในคูแขงของรานบูทส และ “รานขายยา”  ตามลําดับ 
 

5.1.2  การรับรูองคประกอบของตราสินคาบูทสของผูบริโภค 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 

3 เดือนท่ีผานมา) สามารถรับรูองคประกอบของตราสินคาไดท้ัง 6 องคประกอบ ไดแก รูปรางลักษณะ
ภายนอก (Attributes) คุณประโยชน (Benefits) คุณคา (Values) บุคลิกภาพ (Personality) วัฒนธรรม 
(Culture) และผูใช (User)  ในสวนกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซื้อผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
สามารถรับรูองคประกอบของตราสินคาไดเพียง 5 องคประกอบ โดยไมสามารถรับรูองคประกอบ
ดานวัฒนธรรม (Culture) ได ดังนี้ 

5.1.2.1 การรับรูองคประกอบดานรูปรางลักษณะภายนอก (Attributes)  
5.1.2.1.1 การรับรูลักษณะของตราสินคา 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน

เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) รับรูวา ตราสินคาบูทสเปนตราสินคาท่ีมี
ลักษณะเปนรูปวงรี โดยมีพื้นหลังสีน้ําเงิน และมีคําวา Boots เปนฟอนทสีขาวอยูตรงกลาง ซ่ึงจดจําท้ังสี
และรูปรางไดอยางถูกตองและครบถวนตามลักษณะของตราสินคาบูทส ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคา
บูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น รับรูวา ตราสินคาบูทสเปนตราสินคาท่ีมีลักษณะเปนรูปวงรี 
สีน้ําเงิน และคําวา Boots ซ่ึงจดจําไดถูกตอง แตไมไดลงรายละเอียดเทาอีกกลุม และมีบางสวนของ
กลุมนี้ท่ีจดจําคลาดเคล่ือนวามีสีเขียวดวย ซ่ึงการจดจําท่ีคลาดเคล่ือนนี้ สาเหตุอาจเนื่องมาจากความถ่ี
ในการพบเห็นและการเขารานท่ีนอย จึงทําใหเกิดการจดจําท่ีคลาดเคล่ือน และมีการสับสนสีของตรา
สินคาในกลุมธุรกิจเดียวกันเขามาปะปน 

5.1.2.1.2 การรับรูผลิตภัณฑในราน 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน

เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) รับรูวา ภายในรานมีการจําหนายผลิตภัณฑ
ท่ีหลากหลายประเภท สามารถจดจําประเภทผลิตภัณฑได ทั้งนี้ยังสามารถจดจําชื่อตราสินคาของ
ผลิตภัณฑท่ัวไปและผลิตภัณฑเฮาสแบรนดท่ีจัดจําหนายภายในรานได โดยช่ือแบรนดท่ีจดจําไดนั้น
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มีความสอดคลองกับประเภทผลิตภัณฑท่ีผูรวมสนทนาไดกลาวไป แตไมมีการเอยถึงช่ือตราสินคาท่ี
เกี่ยวกับผลิตภัณฑยาและวิตามิน ในสวนของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในราน
เลย รับรูวา ภายในรานมีผลิตภัณฑตางๆ ขาย และสามารถจดจําประเภทผลิตภัณฑและช่ือตราสินคาของ
ผลิตภัณฑเฮาสแบรนดไดบาง  

5.1.2.1.3 การรับรูลักษณะ บรรยากาศภายในรานและสถานท่ี 
ตั้งของราน 

กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน
เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) รับรูวา ตราสินคาบูทส เปนรานขายยา 
พรีเม่ียม ท่ีขายของเก่ียวกับผูหญิง และขายเคร่ืองสําอาง โดยใชโทนสีขาว ฟา น้ําเงินในการตกแตงราน
เปนหลัก และดวยการใชไฟขาว จึงทําใหรานดูสวาง ซ่ึงสวนใหญจะอยูตามหางสรรพสินคา และ
ตึกออฟฟศ พรอมท้ังสามารถยกตัวอยางสานท่ีท่ีตั้งรานได สวนในกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไม
เคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน มีการรับรูท่ีคลายคลึงกับกลุมแรก แตรับรูในรายละเอียดไดนอยกวา 
และเปนการรับรูท่ีมีความหมายในเชิงลบมากกวา โดยรับรูวา ตราสินคาบูทส เปนรานขายยา ท่ีมี
ความเหมือนหองจายยาในโรงพยาบาล มีสีสันคอนขางนอย และรานมีขนาดคอนขางเล็ก ซ่ึงสวนใหญ
จะอยูแตเพียงหางสรรพสินคาใหญๆ ไมมีท่ีเทสโก โลตัสและบ๊ิกซี ซ่ึงเปนการรับรูท่ีคลาดเคล่ือน 
เนื่องจากสถานท่ีตั้งของตราสินคาบูทสนั้น มีท่ีเทสโก โลตัสและบ๊ิกซี 

5.1.2.1.4 การรับรูเกี่ยวกบัเภสัชกรและพนักงาน 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายใน

รานเปนประจํา (มีการซื้อซํ้าใน 3 เดือนที่ผานมา อยางนอย 2 ครั้ง) รับรูวา เภสัชกรและพนักงาน 
มีการแตงกายเรียบรอย และจดจําเกี่ยวกับรายละเอียดของชุดได สวนในกลุมที่รูจักตราสินคาบูทส 
แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน จดจําเกี่ยวกับการแตงกายท่ีเรียบรอยไดเชนเดียวกัน แตไมได
ลงรายละเอียดของชุดได ซ่ึงสาเหตุอาจเนื่องจากการมีประสบการณท่ีนอยกวา 

5.1.2.1.5 การรับรูชองทางการส่ือสาร 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซื้อผลิตภัณฑภายใน

รานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) รับรูวา ตราสินคาบูทสมีการส่ือสาร
ผานส่ือหนาราน ส่ือส่ิงพิมพ และส่ือออนไลน สวนในกลุมที่รูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑ
ในรานเลยน้ัน รับรูชองทางการส่ือสารของตราสินคาบูทสไดแคส่ือหนาราน และส่ือออนไลน ซ่ึงส่ือ
ออนไลนท่ีจดจําไดนั้น กลับไมใชเพจของตราสินคาบูทสเอง และมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนวาตราสินคา
บูทสนั้นไมมีโฆษณา และท้ัง 2 กลุมนี้ ไมมีกลุมไหนเลยท่ีกลาวถึงส่ือวิทยุ ส่ือโทรทัศน และส่ือ BTS 
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5.1.1.2 การรับรูองคประกอบดานคุณประโยชน (Benefits) 
5.1.1.2.1 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของผลิตภัณฑ

เฮาสแบรนด 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน

เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) รับรูเกี่ยวกับคุณประโยชนทั้งเชิงบวกและเชิงลบวา 
ผลิตภัณฑเฮาสแบรนดภายในรานมีความหลากหลายท้ังแบรนดและสูตร มักมีผลิตภัณฑใหมใหได
ลองอยูเสมอ โดยเปนผลิตภัณฑนําเขา ท่ีมีมาตรฐานและไดรับการคัดสรรมาแลว แพ็คเกจก็มีความ
แข็งแรง ไมสามารถหาซ้ือท่ีอ่ืนได และมีใหเลือกหลากหลายราคา แตไมคอยมีเทสเตอรใหทดลอง 
ในสวนกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน รับรูคุณประโยชนท่ีคอนขาง
ดูเปนเชิงลบวา ผลิตภัณฑแบรนดท่ัวไปท่ีมีขายตามทองตลาดในรานบูทสนั้นไมหลากหลาย และมี
ราคาแพงกวาเม่ือเทียบกับคูแขง สวนผลิตภัณฑเฮาสแบรนด รับรูวาเปนผลิตภัณฑนําเขา แตไมรูจัก
ช่ือแบรนด ท้ังยังมีราคาแพง และไมมีขนาดเล็กๆ ใหทดลอง จึงทําใหไมกลาท่ีจะซ้ือมาใช 

5.1.1.2.2 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของลักษณะราน 
บรรยากาศ และสถานท่ีตั้ง 

กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซื้อผลิตภัณฑภายใน
รานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้นมีการรับรูในเชิงบวกวา ภายใน
รานมีการจัดผลิตภัณฑเปนหมวดหมู เปนโซน จึงชวยทําใหหาผลิตภัณฑไดงาย และมีปายบอกราคา
ท่ีชัดเจน นอกจากนี้แตละล็อคนั้นยังมีทางเดินกวาง ทําใหเดินไดสะดวก สวนสถานท่ีตั้งสามารถเขาถึง
ไดงาย เนื่องจากมีหลากหลายสาขาและต้ังอยูใกลกับแหลงชุมชน ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส 
แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน มีการรับรูในเชิงลบวา มีสาขานอย ท้ังยังมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนวา 
ไมมีสาขาในตางจังหวัด 

5.1.1.2.3 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของเภสัชกรและ
พนักงาน 

กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน
เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) มีการรับรูในเชิงบวกวา เภสัชกรมีความรู 
และความเช่ียวชาญดานยาโดยเฉพาะ ท้ังยังมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส พรอมท่ีจะคอยใหคําปรึกษา
และใหคําแนะนําแกลูกคา แตก็มีการรับรูในเชิงลบดวยวา ในบางคร้ังน้ันมาแลวไมคอยเจอ เนื่องจาก
เภสัชกรไมไดอยูท่ีเคานเตอรตลอดเวลา ทําใหไมสามารถซื้อยาไดในทันที ตองใชเวลาในการรอ 
สวนพนักงาน รับรูวา ใหบริการดีและรวดเร็ว ท้ังยังมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยมแจมใส  คอยนําตะกรามาให
และคอยสอบถามวาตองการผลิตภัณฑอะไร พรอมชวยในการหาผลิตภัณฑ เลือก และแนะนําเกี่ยวกับ
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ผลิตภัณฑ ท้ังยังชวยแนะนําโปรโมช่ัน ไมเดินตามใหเราอึดอัดใจ ในสวนของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส 
แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย รับรูเกี่ยวกับเภสัชกรในเชิงบวกวา เภสัชกรดูมีความรู ความเช่ียวชาญ
ดานยา และมีการรับรูเกี่ยวกับพนักงานในเชิงลบวา พนักงานมีจํานวนนอย  ใหบริการไมคอยดี และ
ไมคอยสนใจลูกคา  

5.1.2.2.4 การรับรูคุณประโยชน (Benefits) ของการส่ือสาร
ทางการตลาด  

กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายใน
รานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) รับรูการส่ือสารทางการตลาดในเชิง
บวกวา มีรูปแบบการส่ือสารทางการตลาดที่หลากหลาย ท้ังแจงขอมูลขาวสาร แนะนําผลิตภัณฑ บอก
โปรโมช่ัน และใหความรู  ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน 
ไมสามารถรับรูรูปแบบการส่ือสารทางการตลาดได จึงทําใหเช่ือมโยงวา ตราสินคาบูทสนั้น มีโปรโมช่ัน
นอย ท้ังยังมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนเกี่ยวกับบัตรสมาชิกวา ตองเสียคาสมัคร ในการสมัครบัตรสมาชิก 
ซ่ึงอาจเกิดจากการไมมีประสบการณรวม และเช่ือมโยงเขากับคูแขงของรานท่ีตองเสียคาสมัครสมาชิก 
ทําใหเช่ือมโยงวาบูทสก็ตองเสียคาสมัครสมาชิกเชนกัน 

5.1.2.3 การรับรูองคประกอบดานคุณคา (Values)  
5.1.2.3.1 การรับรูคุณคา (Values) ของตราสินคา 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายใน

รานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูวา ตราสินคาบูทสนั้นมี
มาตรฐาน ปลอดภัย นาเช่ือถือ มีคุณภาพ และเรียบงายแตดูแพง  สวนของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส 
แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน รับรูวา ตราสินคามีความเรียบงายและดูทางการ ซ่ึงเกิดจากเช่ือมโยง
จากลักษณะของตราสินคา  

5.1.2.3.2 การรับรูคุณคา (Values) ของผลิตภณัฑเฮาสแบรนด  
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน

เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูวา เปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ 
นาเช่ือถือ จึงทําใหมั่นใจท่ีจะใช ท้ังยังมีความเปนเอกลักษณ ทําใหรูสึกพิเศษท่ีไดใช ใชแลวไมอายใคร 
และรูสึกคุมคากับเงินท่ีจายไป ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน 
มีการรับรูในเชิงลบที่แตกตางกับกลุมซ้ือวา ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด  ไมนาเช่ือถือ และไมเปนเปนท่ีรูจกั
ในวงกวาง 

5.1.2.3.3 การรับรูคุณคา (Values) ของลักษณะ บรรยากาศ
ราน และสถานท่ีตั้ง  
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กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในราน
เปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูในเชิงบวกวา รานมีความสะอาด 
และมีการตกแตงท่ีเรียบหรู มีระดับ เม่ือเขาไปเดินก็ใหความรูสึกท่ีเปนสวนตัว ในขณะที่กลุมที่รูจัก
ตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภณัฑในรานเลยนั้น รับรูในเชิงลบวา รานไมคอยมีชีวิตชีวา ท้ังบรรยากาศ 
ก็ดูเงียบเหงา วังเวง ทําใหเกิดความรูเขินอาย ไมกลาท่ีจะเดินเขาไปในราน  

5.1.2.3.4 การรับรูคุณคา (Values)  ของเภสัชกรและพนักงาน 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซื้อผลิตภัณฑภายใน

รานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) นั้น รับรูในเชิงบวกวา เภสัชกรมีความนาเชื่อถือ 
ทําใหรูสึกไววางใจ อุนใจ และปลอดภัยเหมือนไปหาหมอ สวนพนักงานมีความจริงใจและเต็มใจท่ี
จะใหบริการแกลูกคา ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน รับรู
เพียงวา เภสัชกรในรานนั้นดูมีความนาเช่ือถือ 

5.1.2.4 การรับรูองคประกอบดานบุคลิกภาพ (Personality) 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา 

(มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูวา ตราสินคาบูทสมีบุคลิกภาพ คือ สาวทํางาน
ยุคใหม ท่ีมีการศึกษาดี รายไดดี มีความอินเทรนด มีรสนิยม ฉลาดเลือก รูจักวางตัว เปนคนใสใจสุขภาพ 
ดูแลตัวเอง และรักสวยรักงาม กิจกรรมที่ชอบทํา คือ การเดินชอปปงในหาง ออกกําลังกาย และอาน
หนังสือ สวนกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยน้ัน รับรูวา ตราสินคาบูทสมี
บุคลิกภาพ คือ สาวทํางาน ท่ีดูมีความรู เชนเดียวกับกลุมแรก แตมีการรับรูดานลักษณะนิสัยท่ีแตกตางกัน 
โดยรับรูวามีลักษณะนิสัยเรียบรอย เงียบขรึม ไมชอบเขาสังคม รักสะอาด เจาระเบียบ มีแบบแผน มี
โลกสวนตัวสูง โดยมีกิจกรรมท่ีช่ืนชอบ คือ การอานหนังสือ เย็บปกถักรอย ซ่ึงเปนบุคลิกภาพท่ีคอนขาง
ดูไมคอยเปนมิตรบางสวน 

5.1.2.5 การรับรูองคประกอบดานวฒันธรรม (Culture) 
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา 

(มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูวา ตราสินคาบูทส เปนตราสินคาท่ีมาจาก
ประเทศอังกฤษ และผลิตภัณฑสวนใหญในรานเปนผลิตภัณฑนําเขา  ซ่ึงทําใหรูสึกวาผลิตภัณฑท่ีจัด
จําหนายในรานนั้น ไดรับการคัดสรรมาแลว มีคุณภาพ ใหความรูสึกใชแลวกลาบอกตอ ไมอายใคร 
และรูสึกราวกับเปนผูดีอังกฤษ ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น 
ไมสามารถรับรูไดวามาจากประเทศอะไร รับรูแคเพียงเปนผลิตภัณฑนําเขา ซึ่งหลังจากที่ไดแจงให
ทราบวา ตราสินคาบูทสเปนตราสินคาท่ีมาจากประเทศอังกฤษ กลุมผูบริโภคกลุมนี้สวนหนึ่ง รูสึกสนใจ
เกี่ยวกับตราสินคาบูทสมากข้ึน และคิดวาจะเขาไปเดินดูผลิตภัณฑภายในรานอีกคร้ัง 
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5.1.2.6 การรับรูองคประกอบดานผูใช (User)   
กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา 

(มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา) นั้น รับรูวา ผูใชตราสินคาบูทส เปนคนท่ีคอนขางมีเงินในการจับจาย
ซ้ือของ ท้ังยังเปนคนท่ีดแูลตัวเอง ใสใจตัวเอง รักสวยรักงาม และชางเลือกหรือพิถีพิถันในการเลือกซ้ือ
ของ เพื่อใหไดรับส่ิงท่ีดีสําหรับตัวเอง ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑใน
รานเลยน้ัน มีการรับรูเชนเดียวกันวา กลุมผูใชตราสินคาบูทสนั้น เปนคนท่ีมีฐานะ พรอมท่ีจะจาย 
รักสุขภาพ เหมือนกับกลุมแรก แตเสริมเพิ่มเติมเขามาวา นาจะเปนตราสินคาของผูใชในตลาดเฉพาะ
กลุม และนาจะตองมีความจงรักภักดีในตราสินคาพอสมควร เนื่องจากกลุมนี้มีมุมมองวา ผลิตภัณฑ
ท่ีขายภายในรานสวนใหญมีแตตราสินคาของบูทสเปนหลัก และไมคอยมีตราสินคาท่ีขายตามทองตลาด
ท่ัวไปจัดจําหนาย  
 
 
5.2  ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 

จากผลการศึกษา การรับรูตราสินคาบูทสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครนั้น ผูวิจัย
มีขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผลการวิจัย ดังนี้ 

1. การท่ีผูบริโภคสามารถรับรูคุณภาพของสินคาหรือการบริการได จะเปนตัวกําหนดให
ผูบริโภคมีมุมมองตอแบรนดนั้นๆ เหนือกวาคูแขง (Aaker, 1991) ซ่ึงจากผลการวิจัย พบวา ผูบริโภค
ทั้ง 2 กลุมตางนึกถึง “รานขายยา” เปนอันดับแรก โดยเปน Top of the Mind Recall ที่อยูในใจของ
ผูบริโภค ดังนั้น หากตราสินคาบูทสสามารถเพิ่มคุณคาใหแกตราสินคาได จะยิ่งทําใหตราสินคามี
ความไดเปรียบในการแขงขันกับคูแขงยิ่งข้ึน เชน การสื่อสารเกี่ยวกับรานขายยาคุณภาพท่ีทางตราสินคา
บูทสไดรับจากสภาเภสัชกร เพื่อเปนการเพิ่มคุณคาใหแกรานขายยาและเปนการการสนับสนุนให
ผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันในตราสินคามากยิ่งข้ึน  

2. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซื้อผลิตภัณฑในรานเลย มีการจดจําเกี่ยวกับ 
“ผลิตภัณฑในรานมีราคาแพง” ไดมากท่ีสุด ซ่ึงสวนหนึ่งอาจเปนเพราะผูบริโภคกลุมนี้อาจจะยังไมเคย
เขามาในรานเลย และใชการเช่ือมโยงจากลักษณะ บรรยากาศในรานท่ีไดเห็น ประกอบกับการรับรู
เกี่ยวกับโปรโมช่ันของตราสินคาบูทสท่ีมีคอนขางนอย เม่ือเทียบกับคูแขง จึงยิ่งทําใหเกิดการเช่ือมโยงวา 
ผลิตภัณฑในรานมีราคาแพง ท้ังท่ีภายในรานนั้นก็มีผลิตภัณฑท่ีราคาถูกเชนเดียวกับคูแขง ดังนั้น อาจจะ
ตองเพิ่มการส่ือสาร เพื่อสรางการรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีมีขายภายในราน และโปรโมชั่นตางๆ ผาน
ทางชองทางท่ีหลากหลาย เพื่อเขาถึงผูบริโภคกลุมนี้ใหมากข้ึน 



45 

3. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภณัฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้า
ใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) มีการจดจําเกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑ และแบรนดผลิตภัณฑ
ท่ัวไปที่ขายตามทองตลาดและเฮาสแบรนดได แตในสวนของผลิตภัณฑยาและวิตามินนั้น กลับไมมี
การกลาวถึงแบรนดที่เกี่ยวกับยาและวิตามินเลย ซ่ึงอาจจะมีการส่ือสารเกี่ยวกับตราสินคาของผลิตภัณฑ
ยาและวิตามินไมมากพอท่ีจะสรางการจดจําได ดังนั้น หากเพิ่มการสื่อสารในสวนนี้ไปพรอมๆ กับ
ความเปนรานขายยา นาจะยิ่งชวยสงเสริมกันใหเกิดการจดจําท่ีดียิ่งข้ึนได 

4. กลุมผูบริโภคสามารถจดจําชองทางการส่ือสารสวนหนึ่งได แตบางชองทางการส่ือสาร
ท่ีตราสินคาบูทสใชในการส่ือสารกับผูบริโภคนั้น กลับไมมีการกลาวถึงเลย เชน การส่ือสารผานทาง
โทรทัศน การส่ือสารผานส่ือ BTS เปนตน ดังนั้น เปนไปไดวารูปแบบการส่ือสารเหลานี้ อาจจะยังมี
ความถ่ีไมมากพอที่จะทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูได หรือเนื้อหาอาจจะยังไมสามารถสรางความสนใจ
และดึงดูดใจแกผูบริโภคไดดีเทาท่ีควร จึงทําใหผูบริโภคไมสามารถจดจําชองทางเหลานี้ได ดังนั้น 
อาจจะตองมีการเลือกชองทาง และปรับเปล่ียนชวงเวลา หรือเพิ่มความถ่ีใหมากยิ่งข้ึน เพื่อใหสามารถ
เขาถึงผูบริโภคท้ัง 2 กลุมไดดียิ่งข้ึน 

5. สวนหนึ่งของกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย มีการรับรู
ท่ีคลาดเคล่ือน ไมวาจะเปน สาขาท่ีจัดจําหนายของรานบูทส ซ่ึงรับรูวาไมมีสาขาในตางจังหวัด โดย
การรับรูท่ีคลาดเคล่ือนนี้อาจเปนไปไดวา เพราะตราสินคาบูทสมีสาขาเพียง 270 กวาสาขา ซ่ึงนอยกวา
ตราสินคาคูแขงอยางวัตสันเกือบสองเทา โดยวัตสันนั้นมีสาขาถึง 469 สาขา ท้ังนี้ใน 270 สาขานั้น มี
เพียง 30% ท่ีเปนสาขาในตางจังหวัด ซ่ึงแสดงใหเห็นวา จํานวนสาขานั้นยังไมมากพอท่ีจะสามารถเขาถึง
ผูบริโภคได หากตราสินคาบูทสยังตองการกลุมเปาหมายกลุมนี้ อาจตองปรับกลยุทธการขยายสาขา 
ดวยการเพิ่มสาขาตางจังหวัดใหมากข้ึน เพื่อสรางการรับรูและเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีมากข้ึน นอกจากนี้
ยังมีการรับรูท่ีคลาดเคล่ือนวา การสมัครบัตรสมาชิกนั้นตองเสียคาสมัคร ท้ังท่ีการสมัครบัตรสมาชิก
บูทสนั้นสามารถสมัครไดฟรี และสามารถรับสวนลดไดเลยทันที ซ่ึงเปนสิทธิพิเศษดีๆ ท่ีมอบใหแก
ผูบริโภค แตผูบริโภคยังไมสามารถรับรูได จึงอาจตองสรางการรับรูในสวนนี้เพิ่มเติม หากผูบริโภค
มีการรับรูถึงสิทธิพิเศษนี้ อาจทําใหผูบริโภคอาจรูสึกสนใจและอยากเขามาในรานมากข้ึนได 

6. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซื้อผลิตภัณฑในรานเลย มีการรับรูเกี่ยวกับ
บุคลิกภาพของตราสินคาท่ีทําใหรานดูไมเปนมิตร อาทิ เงียบขรึม เจาระเบียบ ซ่ึงเกิดจากการเชื่อมโยง
ตราสินคากับลักษณะ บรรยากาศ สินคาภายในราน ดังนั้น ตราสินคาบูทสอาจจะตองเพ่ิมการส่ือสาร 
และสรางบรรยากาศในรานใหนาสนใจและดึงดูดมากข้ึน เพื่อปรับบุคลิกใหผูบริโภคกลุมนี้เกิดความรูสึก
อยากท่ีดีมากข้ึน เชน การจัดกิจกรรมนาราน วงลอเส่ียงโชค การตรวจสุขภาพผิวฟรี เปนตน 
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7. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลย ไมสามารถรับรูไดวา 
ตราสินคาบูทสเปนตราสินคาท่ีมาจากประเทศอังกฤษ ดังนั้น หากมีการสรางการรับรู ใหความรูแก
กลุมผูบริโภคกลุมนี้ นาจะชวยทําใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจในรานและแบรนดผลิตภัณฑมากข้ึนได 

8. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และมีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้า
ใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) นั้น รับรูวา ผูใชเปนคนท่ีมีฐานะ พิถีพิถันในการเลือกซ้ือของ 
เพื่อใหไดรับส่ิงท่ีดีท่ีสุดสําหรับตัวเอง ซ่ึงอาจจะหมายความวา ผูใชมีความภูมิใจในการเปนเจาของ
ของสินคาท่ีเขาไดเลือกมาเปนอยางดีแลว ซ่ึงสามารถตอยอดในการส่ือสาร การจัดทําโปรโมช่ัน เพื่อ
สรางความจงรักภักดีใหแกตราสินคาบูทสได เชน ทําการส่ือสารหรือโปรโมช่ันไปยังกลุมนี้วา สินคา 
Exclusive ใหไดซ้ือกอนใคร ในราคาสุดพิเศษเฉพาะคุณเทานั้น เปนตน 

9. กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น เช่ือมโยงกับผูใชวา 
ผูใชท่ีเขาในรานบูทสนั้น เปนตลาดเฉพาะกลุม เนื่องจากผลิตภัณฑท่ีขายสวนใหญ เปนผลิตภัณฑของ
ตราสินคาบูทส ซ่ึงในความจริงแลว มีผลิตภัณฑของตราสินคาอ่ืนดวย  ดังนั้น ควรทําการส่ือสารเพ่ือ
สรางความเขาใจและสรางการรับรู เพื่อใหกลุมผูบริโภคไดเห็นถึงความหลากหลายของสินคาภายใน
ราน หรืออาจจัดทําโปรโมช่ันตราสินคาบูทสรวมกับตราสินคาอ่ืนๆ  

จากขอเสนอแนะท่ีกลาวไปเบ้ืองตน สามารถสรปไดวา กลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส และ
มีการซ้ือผลิตภัณฑภายในรานเปนประจํา (มีการซ้ือซํ้าใน 3 เดือนท่ีผานมา อยางนอย 2 คร้ัง) คอนขางมี
การรับรูในเชิงบวก เกี่ยวกับตราสินคาบูทส ท้ังดานเภสัชกร พนักงาน ผลิตภัณฑ เฮาสแบรนด และ
ราน หากยิ่งตอกย้ําการรับรูในดานตางๆ นี้ พรอมสรางประสบการณรวมท่ีดีเกี่ยวกับตราสินคาใหมากข้ึน 
เชน การจัดเวิรคชอปใหกับลูกคาท่ีเปน Top Spender  สิทธิพิเศษสําหรับวัดเกิด ทริปพิเศษพาไปสัมผัส
ตนกําเนิดของผลิตภณัฑถึงประเทศอังกฤษ เปนตน นาจะยิ่งชวยเพิ่มความจงรักภักดีในตราสินคาใหแก
ผูบริโภคกลุมนี้ได 

ในขณะท่ีกลุมท่ีรูจักตราสินคาบูทส แตไมเคยซ้ือผลิตภัณฑในรานเลยนั้น คอนขางมี
การรับรูในเชิงลบและคลาดเคล่ือนในหลายๆ ประเด็น ซ่ึงอาจหมายความวา ตราสินคาบูทสอาจจะยัง
ไมสามารถส่ือสารเขาถึงกลุมนี้ได ตองเพ่ิมการส่ือสาร และสรางการรับรูท่ีมากยิ่งข้ึน ผานทางชองทาง
ตางๆ ท่ีครอบคลุมกลุมเปาหมายไดอยางท่ัวถึง ดวยการใหความรูและสรางความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ในราน วามีหลากหลายแบรนด หลากหลายราคา พรอมจัดกิจกรรมหนาราน เพื่อดึงดูดความสนใจ 
และทําใหรานดูมีชีวิตชีวามากยิ่งข้ึน โดยอาจจะมีการแจกผลิตภัณฑเฮาสแบรนด ใหไดทดลองใชดวย 
เพื่อใหผูบริโภครูสึกม่ันใจ เช่ือใจ และกลาท่ีจะเขามาสัมผัสในรานมากข้ึน 
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5.3  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
1. การขยายขอบเขตของกลุมเปาหมายใหกวางข้ึน ท้ังดานพื้นท่ีและดานประชากรศาสตร 

โดยในดานพื้นท่ีอาจเพิ่มในสวนของพื้นท่ีตางจังหวัด เนื่องจากบูทสนั้นก็มีสาขาในตางจังหวัดถึง 30% 
สวนดานประชากรศาสตรนั้น อาจเพ่ิมการแบงกลุมตามอายุ ซ่ึงจะยิ่งชวยทําใหขอมูลมีความแมนยํา
และครบถวน ในการนําไปประยุกตใชใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

2. ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคโดยใชวิธีการสนทนากลุมแบบ Free Association 
ซ่ึงมีขอจํากัด คือ ผูรวมสนทนาในแตละกลุมบางทาน ไมกลาท่ีจะแสดงความคิดเห็นของตนอยางเต็มท่ี 
และพบวามีการคลอยตามกับผูรวมสนทนาทานอ่ืน สาเหตุอาจเนื่องมาจาก การกลัววาคําตอบของตน
จะผิด หรือไมเหมือนกับของคนอ่ืน จึงอาจทําใหขอมูลท่ีไดรับอาจคลาดเคลื่อนจากการรับรูของ
ผูบริโภคได นอกจากนี้ขอมูลที่ไดรับสวนใหญนั้น เปนขอมูลท่ีเปนคําๆ ทําใหบางขอมูลไมละเอียด
เพียงพอตอการนํามาใชในการวิเคราะหตอ หากมีการสัมภาษณเชิงลึกเพิ่มเติม นาจะชวยทําใหขอมูล
มีความครบถวนและแมนยํายิ่งข้ึน 

3. การศึกษาในประเด็นอ่ืนๆ เพิ่มเติม เชน การรับรูการส่ือสารของตราสินคา การรับรู
คุณคาของตราสินคา ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือหรือพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือเปนขอมูลในการพัฒนา
ตราสินคาใหใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดียิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสอบถาม 

 
แบบสอบถามเพื่อคัดลือกกลุมตัวอยาง 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

อายุ......................................ป ระดับการศึกษา.............................................................. 
อาชีพ............................................................................ 

 
2. ขอมูลเกี่ยวกับการรับรูตราสินคา 

1. ทานรูจักตราสินคานี้หรือไม  
(   ) รูจัก  (   ) ไมรูจกั 

 
1.1 ตราสินคานี้คือตราสินคาอะไร....................................................... 

 

 
 

2. คุณเคยซ้ือสินคาในรานบูทสหรือไม (หากเคย รบกวนตอบแบบสอบถามในขอ 3) 
(   ) เคย (   ) ไมเคย 
3. คุณซ้ือสินคาในรานบูทสคร้ังลาสุดเม่ือไหร (หากซ้ือซํ้าใน 3 เดือนที่ผานมา รบกวนตอบ

แบบสอบถามในขอ 4) 
(   ) ซ้ือซํ้าใน 3 เดือนที่ผานมา (   ) ซ้ือซํ้าเกินกวา 3 เดือนท่ีผาน 
4 ใน 3 เดือนท่ีผานมา คุณมีการซ้ือสินคาในรานบูทสบอยแคไหน 
(   ) 1 คร้ัง (   ) 2 คร้ัง  (   ) มากกวา 2 คร้ัง 
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ชุดคําถามเบื้องตนในการสนทนากลุม 
1. เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึงอะไรเปนอยางแรก 
2. เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึงอะไรบางบาง 
3. ตราสินคาบูทสมีลักษณะอยางไร 
4. เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณรูสึกอยางไร 
5. เม่ือคุณนึกถึงตราสินคาบูทส คุณนึกถึงประโยชนดานใดบาง 
6. ถาเปรียบตราสินคาบูทสเปนคน คุณนกึถึงคนลักษณะอยางไร 
7. คุณทราบหรือไมวาตราสินคาบูทส เปนตราสินคาจากประเทศอะไร 
 

 


