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การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม โดยท าการเก็บข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถาม ซ่ึงสอบถามจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยซ้ือ
น ้ามนัปาล์ม จ านวน 200 ราย และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อย
ละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึงสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต าแหน่งในสถานประกอบการเป็น
เจา้ของกิจการ เพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายไดส่้วนตวั
เฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท ลกัษณะของร้าน 2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) ระยะเวลาด าเนิน
กิจการ มากกวา่ 10 ปี จ  านวนแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีกิจการใชบ้ริการ ซ้ือ
สินคา้มาขาย มากกว่า 5 แห่ง ยอดขายน ้ ามนัปาล์มเฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 70,000 บาท  ยอดซ้ือน ้ ามนั
ปาล์มเฉล่ียต่อเดือน 60,001 – 70,000 บาท ยี่ห้อน ้ ามนัปาล์มท่ีเลือกซ้ือมาจ าหน่าย เกสร รูปแบบท่ี
บรรจุในการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม เป็นแบบถุง ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนั ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/
สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด จนัทร์ – ศุกร์ ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด 08.01 – 12.00 
น. เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่ง ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมา
จ าหน่าย เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้   ซ้ือน ้ามนัปาลม์โดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ผูท่ี้มี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ลูกคา้ มีการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้าน
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ก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม  ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอนในการซ้ือน ้ ามันปาล์มล่วงหน้า 
โทรทศัน์ เป็นส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ส่วนลดราคาเป็นรูปแบบ
รายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด  และความคิดเห็นว่าจะแนะน าน ้ ามนัปาล์มท่ีซ้ือมา
จ าหน่ายใหก้บัผูอ่ื้นแน่นอน 

ผลการศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในระดบัปานกลาง 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 

ปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม มีค่าเฉล่ียสูงสุดแต่ละดา้นมีดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือ สีของ
น ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข ปัจจยัด้านราคา  คือ ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย คือ มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ และปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด คือ พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
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ABSTRACT 
 

 This study aimed to examine marketing mix affecting traditional grocery store 
entrepreneurs in Mueang Chiang Mai district towards purchasing palm oil. Questionnaires were 
used to collect data from 200 traditional grocery store entrepreneurs who used to purchase palm oil. 
Data obtained were, then, analyzed by the descriptive statistics, including frequency, percentage, 
and mean. The summary of studied results was showed as follows. 

The findings presented most respondents were in the position of business owner. They were 
female in the age of 41-50 years old with high vocational certificate or diploma as the highest level 
of education. They earned personal monthly income at an average of 40,001-50,000 Baht. They had 
operated the grocery store at the two blocks of commercial building (approximately 64 square 
meters) for more than 10 years.  They purchased palm oil from more than 5 sources of palm oil 
distribution or distributors. In a month, the average turnover of palm oil was over than 70,000 Baht 
and the average expense that they spent for it was 60,001-70,000 Baht. The selected palm oil brand 
to be distributed in their store was Gaysorn. They mostly purchased it in a bag package. Frequency 
in purchasing the palm oil was daily, particularly on Monday – Friday during 08.01-12.00 hrs. 
Reason of selecting the palm oil from different places was to get reasonable price and reason of 
purchasing the palm oil to be distributed at their store was to serve the customer’s need. They 
directly purchased the studied product from the repacking manufacturers. Person influencing their 
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purchasing decision the most was the customer.  They usually compared the product prices prior to 
their purchase and did not plan to purchase it in advance. They mostly found the advertisement of 
palm oil on television and preferred the promotion in a form of cash discount at the highest. They 
would certainly recommend the selected palm oil to others. 

The results of the study on marketing mix affecting the traditional grocery store 
entrepreneurs in Mueang Chiang Mai district towards purchasing palm oil revealed that price and 
product factors affected their purchase at high level; while promotion and place factor affected their 
purchased at moderate level, respectively.  

Hereafter were shown the elements of each factor affecting the traditional grocery store 
entrepreneurs in Mueang Chiang Mai district towards purchasing palm oil at the highest level. The 
product factor was the color of palm oil: no color and non-wax. The price was the offer of cheaper 
price comparing to other distributors. The place factor was the availability of delivery service to any 
place as needed. The promotion factor was the staff serving customers with courtesy, attention, and 
enthusiasm.  


