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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/
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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 

 
 
 
 



 

ฉ 
 

 

 
Independent Study Title Marketing Mix Affecting Traditional Retail Store Entrepreneurs in 

Mueang Chiang Mai District Towards Purchasing Palm Oil 
 
Author Miss Thamolwan Chainurak  
 
Degree Master of Business Administration 
 
Advisor Dr. Naruanard Sarapaivanich 

 

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.  
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้
ส่วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 

20 

ตารางท่ี 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของ
ร้าน 

20 

ตารางท่ี 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลา
ด าเนินกิจการ 

21 

ตารางท่ี 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนแหล่ง
ซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีกิจการใช้บริการ ซ้ือสินคา้มา
ขาย 

21 

ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดขาย
น ้ามนัปาลม์เฉล่ียต่อเดือน 

22 

ตารางท่ี 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดซ้ือ
น ้ามนัปาลม์เฉล่ียต่อเดือน 

22 

ตารางท่ี 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยีห่อ้น ้ามนั
ปาลม์ท่ีเลือกซ้ือมาจ าหน่าย 

23 

ตารางท่ี 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม รูปแบบท่ี
บรรจุในการเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

24 

ตารางท่ี 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีใน
การซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

24 

ตารางท่ี 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงวนัท่ีมา
ซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 

25 



 

ฎ 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน้า 
ตารางท่ี 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีมา

ซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 
25 

ตารางท่ี 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ี
เลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จากแต่ละแหล่ง 

26 

ตารางท่ี 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีซ้ือ
น ้ามนัปาลม์มาจ าหน่าย 

27 

ตารางท่ี 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวิธีการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์จากร้านจ าหน่ายน ้ามนัปาลม์ 

27 

ตารางท่ี 4.19 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ามนัปาลม์มาขาย 

28 

ตารางท่ี 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพล
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์มากท่ีสุด 

28 

ตารางท่ี 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละของผู ้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามการ
เปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

29 

ตารางท่ี 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการวาง
แผนการซ้ือน ้ามนัปาลม์ล่วงหนา้ 

29 

ตารางท่ี 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามส่ือโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด 

30 

ตารางท่ี 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบ
รายการส่งเสริมการขายน ้ามนัปาลม์ท่ีชอบมากท่ีสุด 

30 

ตารางท่ี 4.25 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความคิดเห็น
ต่อการแนะน ายีห่อ้น ้ามนัปาลม์แก่ผูอ่ื้น 

31 

ตารางท่ี 4.26 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการซ้ือน ้ ามันปาล์มของผูต้อบ
แบบสอบถาม  จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

31 

ตารางท่ี 4.27 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

32 

 



 

ฏ 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน้า 
ตารางท่ี 4.28 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด

ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
33 

ตารางท่ี 4.29 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จากแต่ละแหล่ง
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

34 

ตารางท่ี 4.30 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์มาจ าหน่ายของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

35 

ตารางท่ี 4.31 แสดงจ านวนและร้อยละของวธีิการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนั
ปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

36 

ตารางท่ี 4.32 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ี
กิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาขายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่ง
ในสถานประกอบการ 

36 

ตารางท่ี 4.33 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนั
ปาล์มมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 

37 

ตารางท่ี 4.34 แสดงจ านวนและร้อยละของการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการ
เลือกซ้ือน ้ ามันปาล์มของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งใน
สถานประกอบการ 

38 

ตารางท่ี 4.35 แสดงจ านวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหนา้ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

38 

ตารางท่ี 4.36 แสดงจ านวนและร้อยละของส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบ
เห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 

39 

ตารางท่ี 4.37 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ี
ชอบมากท่ีสุดของผู ้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 

40 

ตารางท่ี 4.38 แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่
ผูอ่ื้นของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

41 



 

ฐ 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน้า 
ตารางท่ี 4.39 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการซ้ือน ้ ามันปาล์มของผูต้อบ

แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
42 

ตารางท่ี 4.40 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

43 

ตารางท่ี 4.41 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

44 

ตารางท่ี 4.42 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่ง
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

45 

ตารางท่ี 4.43 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์มาจ าหน่ายของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

46 

ตารางท่ี 4.44 แสดงจ านวนและร้อยละของวธีิการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนั
ปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

47 

ตารางท่ี 4.45 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ี
กิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาขายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะ
ของร้าน 

48 

ตารางท่ี 4.46 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์มากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

49 

ตารางท่ี 4.47 แสดงจ านวนและร้อยละของการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการ
เลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

50 

ตารางท่ี 4.48 แสดงจ านวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหนา้ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

50 

ตารางท่ี 4.49 แสดงจ านวนและร้อยละของส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบ
เห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

51 

ตารางท่ี 4.50 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ี
ชอบมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

52 

ตารางท่ี 4.51 แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่
ผูอ่ื้นของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

53 



 

ฑ 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน้า 
ตารางท่ี 4.52 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด

ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
54 

ตารางท่ี 4.53 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

55 

ตารางท่ี 4.54 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่ง
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

56 

ตารางท่ี 4.55 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์มาจ าหน่ายของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

57 

ตารางท่ี 4.56 แสดงจ านวนและร้อยละของวธีิการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนั
ปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

58 

ตารางท่ี 4.57 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ี
กิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาขายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ี
ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

59 

ตารางท่ี 4.58 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนั
ปาล์มมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ 

60 

ตารางท่ี 4.59 แสดงจ านวนและร้อยละของการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการ
เลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ 

61 
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ชอบมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์ 

64 



 

ฒ 
 

 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

  หน้า 
ตารางท่ี 4.63 แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่

ผูอ่ื้นของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
65 

ตารางท่ี 4.64 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

66 

ตารางท่ี 4.65 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูต้อบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

68 

ตารางท่ี 4.66 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดับของปัจจยัด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

70 

ตารางท่ี 4.67 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดับของปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

73 

ตารางท่ี 4.68 แสดงค่าเฉล่ีย และระดับท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ 

75 

ตารางท่ี 4.69 แสดงค่าเฉ ล่ียและระดับของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ี มีผลต่อผู ้ตอบ
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ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
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ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ จ  าแนกตาม 
ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
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ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ จ  าแนกตาม
ลกัษณะของร้าน 

121 

ตารางท่ี 5.7 สรุปปัจจยัย่อยในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้า
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 หลกักำรและเหตุผล 

ในประเทศไทยน ้ ำมนัพืชท่ีครองตลำดสูงสุดซ่ึงมีสัดส่วนคิดเป็นร้อยละ 70 ของตลำด
ทั้งหมดคือ น ้ ำมนัปำล์ม (สยำมรัฐ, 2554) โดยปกติน ้ ำมนัปำล์มจะไดจ้ำกปำล์มน ้ ำมนัซ่ึงเป็นพืชน ้ ำมนั
ท่ีมีศกัยภำพในกำรแข่งขนัสูงกวำ่พืชชนิดอ่ืนทั้งกำรผลิต และกำรตลำดเน่ืองจำกมีตน้ทุนในกำรผลิต
ต ่ำจึงส่งผลให้รำคำถูกกว่ำน ้ ำมนัพืชชนิดอ่ืนตำมทอ้งตลำดน ้ ำมนัปำล์มถูกใช้เป็นวตัถุดิบตั้งตน้ใน
หลำยอุตสำหกรรม เช่น อุตสำหกรรมเคร่ืองส ำอำง อุตสำหกรรมอำหำรส ำเร็จรูปอุตสำหกรรมบะหม่ี
ก่ึงส ำเร็จรูป อุตสำหกรรมกำรผลิตไบโอดีเซล เป็นตน้ รวมไปถึงกำรประกอบอำหำรในร้ำนอำหำร 
และกำรบริโภคในครัวเรือน โดยมีกำรบรรจุขำยหลำกหลำยรูปแบบ เช่น ขวดถุง ป๊ีบ เป็นตน้ 

จงัหวดัเชียงใหม่มีประชำกรอำศยัอยู่อย่ำงหนำแน่น มีกำรพฒันำ และเติบโตรวดเร็ว 
ทั้งทำงดำ้นกำรท่องเท่ียว เศรษฐกิจ และกำรลงทุน จนเป็นเมืองเศรษฐกิจท่ีใหญ่ท่ีสุดในภำคเหนือ มี
จ ำนวนประชำกร 1,675,109 คน (กรมกำรปกครอง กระทรวงมหำดไทย, 2554) และมีจ ำนวนนัก 
ท่องเท่ียวเพิ่มข้ึนจำกปี 2554 จ ำนวน 5.6 ล้ำนคน เป็น 6.5 ล้ำนคนในปี 2556 ซ่ึงเป็นอนัดบัท่ี 4 ของ
ประเทศ รองจำกกรุงเทพมหำนคร จงัหวดัภูเก็ต และจงัหวดัชลบุรี (ส ำนักงำนสถิติแห่งชำติ, 2556) 
ส่งผลใหอุ้ปสงคข์องผูบ้ริโภคต่อน ้ ำมนัปำลม์มีจ ำนวนมำกข้ึนทั้งทำงตรง และทำงออ้ม ดงันั้นกำรท่ีจะ
ท ำให้เกิดดุลยภำพระหว่ำงผูผ้ลิต และผูบ้ริโภคก็คือ กำรทรำบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อกำรร้ำนคำ้ปลีกท่ี
ขำยน ้ ำมนัปำล์มในกำรซ้ือน ้ ำมนัปำล์ม ซ่ึงเป็นหน่ึงในช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยเพื่อน ำมำเป็นแนวทำง
ส ำหรับกำรวำงกลยทุธ์ของธุรกิจ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2557:ออนไลน์) 

ธุรกิจกำรแบ่งบรรจุและจดัจ ำหน่ำยน ้ ำมนัปำลม์ในจงัหวดัเชียงใหม่ เป็นธุรกิจท่ีเกิดข้ึน
คร้ังแรกในปี 2545 หลังจำกนั้นจึงมีผูป้ระกอบกำรเข้ำมำในตลำดเพิ่มข้ึนเป็น 5 รำย ในปี2556 แต่
ปัจจุบนัมีผูป้ระกอบกำรรำยใหญ่เหลือเพียง 4 รำย ในปี 2557 ท่ีเป็นโรงงำนแบ่งบรรจุและจดัจ ำหน่ำย
น ้ ำมนัปำล์ม และมีผูป้ระกอบกำรขนำดกลำง ท่ีเป็นผูจ้ดัจ  ำหน่ำย อีกจ ำนวนไม่น้อยกวำ่ 10 รำย อำทิ
เช่น ร้ำนคำ้ส่งในตลำด ร้ำนคำ้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร และร้ำนคำ้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี  
(วรียทุธ สวำ่ง,2557:สัมภำษณ์) ธุรกิจน้ีมีลกัษณะเฉพำะจึงท ำใหก้ำรเขำ้สู่ตลำดของผูป้ระกอบกำรรำย
ใหม่ท ำไดย้ำกโดยผูป้ระกอบกำรตอ้งมีควำมรู้เก่ียวกบักำรข้ึนลงของรำคำน ้ ำมนัปำล์ม ซ่ึงมีควำมผนั
ผวนตลอดเวลำ (อ้ำงอิงรำคำจำกประเทศมำเลเซีย) ตอ้งเผชิญกบัสภำวะกำรแข่งขนัทำงกำรตลำด
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ค่อนขำ้งสูงเพรำะตอ้งแข่งขนักบัผูป้ระกอบกำรรำยใหญ่จำกกรุงเทพและคู่แข่งขนัในจงัหวดั และเป็น
ธุรกิจท่ีมีก ำไรต่อหน่วยค่อนขำ้งนอ้ย จึงตอ้งอำศยัปริมำณกำรขำยจ ำนวนมำก ส่วนแบ่งทำงกำรตลำด
จึงเป็นปัจจยัส ำคญั โดยลกัษณะกำรจดัจ ำหน่ำยเป็นกำรจดัจ ำหน่ำยสินคำ้เพื่อมุ่งขำยสู่ร้ำนคำ้ปลีก และ
อุตสำหกรรมอำหำร ซ่ึ งปัญหำท่ีพบคือ กำรเป ล่ียนแปลงรำคำ และปริมำณกำรผลิต  ของ
ผูป้ระกอบกำรรำยใดรำยหน่ึงจะมีผลกระทบต่อคู่แข่งขนัรำยอ่ืนๆดว้ย โดยจำกเดิมลกัษณะกำรแข่งขนั
ในตลำดน ้ ำมนัปำล์มจะเน้นกำรใช้กลยุทธ์ดำ้นรำคำเป็นหลกั เน่ืองจำกเป็นกลยุทธ์ท่ีไม่ยุ่งยำก และ
เป็นกลยุทธ์ท่ีผูผ้ลิตและผูจ้  ำหน่ำยน ้ ำมนัปำล์มส่วนใหญ่นิยมใช้เพื่อผลกัดนัยอดขำย หรือส่วนแบ่ง
ตลำด อยำ่งไรก็ตำมปัจจุบนัรำคำวตัถุดิบท่ีใชใ้นกำรผลิตน ้ ำมนัมีรำคำสูงข้ึนจึงเป็นขอ้จ ำกดัในกำรใช้
กลยทุธ์ดงักล่ำวจ ำเป็นตอ้งใชก้ลยทุธ์อ่ืนๆ ร่วมดว้ย (วรียทุธ สวำ่ง,2557:สัมภำษณ์) 

ดงันั้นผูศึ้กษำจึงมีควำมตอ้งกำรท่ีจะศึกษำเพื่อทรำบถึงส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบกำรร้ำนคำ้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ ำเภอเมืองเชียงใหม่ ในกำรซ้ือน ้ ำมนัปำล์ม เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูล
ในกำรวำงแผนกำรตลำดและเป็นแนวทำงในกำรปรับปรุงและพฒันำกำรใหบ้ริกำรของผูป้ระกอบกำร
จ ำหน่ำยน ้ ำมันปำล์ม เพื่อให้สำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำได้อย่ำงเหมำะสม ทั้ งน้ี
เพื่อท่ีจะไดน้ ำผลกำรศึกษำไปใช้ในกำรปรับปรุงและพฒันำกลยุทธ์ในกำรแข่งขนัของธุรกิจ เพื่อให้
สำมำรถพฒันำคุณภำพในกำรให้บริกำรของกิจกำร และเพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจในธุรกิจ
น ้ำมนัปำลม์ ต่อไป 
 
1.2 วตัถุประสงค์ 
 เพื่อศึกษำส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบกำรร้ำนคำ้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ ำเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในกำรซ้ือน ้ำมนัปำลม์ 
 
1.3 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรศึกษำ 

1.3.1  ท ำใหท้รำบถึงส่วนประสมกำรตลำดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบกำรร้ำนคำ้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
อ ำเภอเมืองเชียงใหม่ ในกำรซ้ือน ้ำมนัปำลม์ 
 1.3.2  ขอ้มูลท่ีไดส้ำมำรถน ำมำเป็นแนวทำงในกำรพฒันำกำรด ำเนินธุรกิจ และปรับปรุงกล
ยุทธ์ทำงกำรตลำด ของผูป้ระกอบกำรน ้ ำมนัปำล์ม ให้สอดคล้องกบัควำมตอ้งกำรของร้ำนคำ้ปลีก
แบบดั้งเดิมต่อไป  
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1.4 นิยำมศัพท์ 
ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมำยถึง เคร่ืองมือท่ีตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อสนองควำมตอ้งกำรของ

ตลำดเป้ำหมำย ซ่ึงประกอบดว้ย ดำ้นผลิตภณัฑ์ ดำ้นรำคำ ดำ้นช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย และ ดำ้นกำร
ส่งเสริมกำรตลำด 
 ผู้ประกอบกำร หมำยถึง เจำ้ของกิจกำรหรือพนักงำนท่ีมีอ ำนำจตดัสินใจในกำรซ้ือน ้ ำมนั
ปำลม์ ในอ ำเภอเมืองเชียงใหม่ 
 ร้ำนค้ำปลีกแบบดั้งเดิม หมำยถึง ร้ำนท่ีจ ำหน่ำยสินคำ้อุปโภคบริโภค และจ ำหน่ำยน ้ ำมนั
ปำล์ม ท่ียงัคงไวซ่ึ้งลักษณะกำรจ ำหน่ำยสินค้ำและบริกำรในรูปแบบดั้ งเดิม กำรจดัวำงสินค้ำไม่
ทนัสมยั ส่วนใหญ่เป็นร้ำนห้องแถว หรือใชบ้ำงส่วนของท่ีอยูอ่ำศยัมำท ำกำรคำ้ มีพื้นท่ีไม่มำก ลูกคำ้
ส่วนใหญ่อำศยัอยู่ในบริเวณใกลเ้คียงกบัร้ำนคำ้ กำรบริหำรเป็นแบบครอบครัว กำรลงทุนน้อยไม่มี
ระบบกำรจดักำรท่ีไดม้ำตรฐำน หรือ หมำยถึง ร้ำนโชวห่์วย (ฐิติพร จำตุรวงศ,์ 2551) 
 น ำ้มันปำล์ม หมำยถึง น ้ำมนัปำลม์โอเลอีน จำกเน้ือปำล์มผำ่นกรรมวธีิท่ีแบ่งบรรจุในรูปแบบ
ของ ถุง ขวด และ ป๊ีบ  

 



 

4 
 

 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 

 

ในการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม ผูศึ้กษาได้ใช้ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งซ่ึงเน้ือหาในบทน้ีประกอบดว้ย 

1. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2. ทฤษฎีพฤติกรรมผูซ้ื้อ หรือ 6W’s 1H  
3. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีก (Retailing Mix) 
4. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1. แนวคิดและทฤษฎ ี
ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) 

หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อให้บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมายหรือ
เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของกลยุทธ์การตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมาย หรือเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย โดยทัว่ไปส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา่ 4Ps  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะเป็นสินคา้มีตวัตนหรือ
เป็นบริการซ่ึงไม่มีตวัตนก็ได ้คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย ประโยชน์ คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ 
บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ และเป็นสินคา้ลกัษณะต่างๆ ท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้งห้า คือ 
รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั ตลอดจนคุณสมบติัท่ีสามารถสนองความตอ้งการด้านสังคม ผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์การ หรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) 
มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมาถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์
กบัราคา ผลิตภณัฑ์นั้นถ้าคุณค่าสูงกว่า ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ด้านราคา
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ตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของ
ลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
 3. สถานที่ หรือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไป
ยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
 3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง กระบวนการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและตอ้งอาศยัความ
ร่วมมือจากหลายบริษทั หรือเป็นองคก์ารท่ีเก่ียวขอ้งกนัซ่ึงช่วยน าผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค 
หรือหน่วยธุรกิจ เพื่อการใชห้รือการบริโภคในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต 
คนกลาง ผู ้บริโภค ซ่ึงอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภค และใช้
ช่องทางออ้ม (Indirect channel) จากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
 3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผน 
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร การกระจายตวัสินคา้ท่ี
ส าคญัมีดังน้ี (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการคลังสินค้า 
(Warehouse) (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผู ้
ซ้ือ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน  (No personal Selling) เค ร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการใช้เคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC)โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีส าคญัมี
ดงัต่อไปน้ี 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการ



 

6 
 

โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) กลยทุธ์วิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
 4.2 การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูง
ใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling 
Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
 4.3 การส่งเส ริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเส ริม ท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ
ส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง(Trade 
Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย (Sales Force 
Promotion) 
 4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภณัฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การขายโดยใช้
จดหมายตรง การขายโดยใชแ้คตตาล๊อค และการขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้
ลูกคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือเป็นตน้ 
 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้ซ้ือ หรือ 6W’s 1H 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูซ้ื้อ (Analyzing 

Consumer Behavior) เป็นการค้นหา หรือวิจยัเก่ียวกับ พฤติกรรมการซ้ือ และการใช้ของผูซ้ื้อเพื่อ
ทราบถึงลกัษณะความตอ้งการพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูซ้ื้อค าตอบท่ีจะช่วยให้นกัการตลาด
สามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูซ้ื้อไดอ้ย่าง
เหมาะสม  
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ค าถามท่ีให้ เพื่ อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู ้ซ้ื อ  ห รือ ผู ้บ ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง 
ประกอบดว้ย Who, What, Why, Whom, When, Where, และ How เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ
7Os ซ่ึ ง ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets and 
Operations การใชค้  าถาม 7 ค าถามเพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัผูบ้ริโภคมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อท าให้
ทราบถึงลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาและ
พฤติกรรมศาสตร์ 

 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบถึง
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคต้องการจากผลิตภณัฑ์ ได้แก่ คุณสมบัติหรือท่ี
ผูบ้ริโภคต้องการซ้ือ (Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขัน (Competitive 
Differentiation) 

 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบ
ถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย 
และจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ คือ  

3.1  ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
3.2  ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ยปัจจยัทางสังคม วฒันธรรม 
3.3  ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถาม
เพื่อท าให้ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ย 
ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบ
ถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลส าคญัต่างๆ 

 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบ
ถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น อาหารสด ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของช า ฯลฯ  

 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อท าให้ทราบ
ถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดค้าปลกี (Retailing Mix)  
 พชัรา ตนัติประภา (2548)ได้กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาดค้าปลีก ประกอบด้วยกลยุทธ์
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีใช้ในการสร้างความพึงพอใจ
ให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ (Product) ประกอบด้วยทุกส่ิงท่ีเก่ียวกบัการจดัหา
สินคา้และบริการ อนัไดแ้ก่ตรายีห่้อ บรรจุภณัฑ์ และการออกแบบสินคา้ ราคา (Price) จะถูกก าหนดให้
ครอบคลุมถึงตน้ทุนของสินคา้ และรายจ่ายในการท าธุรกิจ รวมทั้งก าไรส าหรับเจา้ของหรือผูถื้อหุ้น
ของกิจการ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เก่ียวขอ้งกบักิจกรรมการโฆษณา การขายโดยพนกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง การกระจายสินคา้ (Distribution) 
ประกอบดว้ยกิจกรรมเก่ียวกบั ท าเล ท่ีตั้ง การประเมินต าแหน่งท่ีตั้ง และโลจิสติกส์ 
 ส่วนประสมการตลาดค้าปลกี (Retailing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546)) 
 ผูบ้ริหารมกัจะใช้ส่วนประสมการคา้ปลีก เพื่อพฒันากลยุทธ์การคา้ปลีกของตนให้ประสบ
ความส าเร็จเหนือคู่แข่งขนัและให้ผูบ้ริโภคมีความพอใจ ส่วนประสมการคา้ปลีกประกอบด้วยส่วน
ประสมสินค้า และบริการ (Goods and Service Mix) เป็นส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีผูข้ายมอบให้แก่
ลูกคา้ ไดแ้ก่ 

 1) การจัดหาผลิตภัณฑ์และบริการท่ีหลากหลาย (Providing Product and Service 
Assortments) ผูค้า้ปลีกจะท าหนา้ท่ีเป็นคนกลางในการซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตสินคา้แหล่งต่าง ๆมาเพื่อขาย
ต่อให้กบัผูบ้ริโภค การจดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก ซ่ึงจะ
ช่วยใหผู้บ้ริโภคประหยดัเวลาในการซ้ือสินคา้ 

 2) การตดัสินใจในส่วนประสมของสินค้าและบริการ (Deciding or an Appropriate 
Mix of Products and Services) ร้านค้าปลีกจะต้องตดัสินใจว่าจะน าสินค้าอะไรมาจ าหน่ายบ้าง โดย
พิจารณาในดา้นต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 
 2.1) ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) เป็นกลุ่มของผลิตภณัฑ์ทั้ งหมดท่ี
ธุรกิจท าการเสนอขายประกอบด้วยจ านวนสายผลิตภณัฑ์ (Product Line) ท่ีธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีไวข้าย 
เช่น ห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่ลายทอง จ าหน่าย เคร่ืองเขิน และสินค้าประเภทของท่ีระลึก ของ
ตกแต่งบา้น เคร่ืองใช้ เคร่ืองเรือน ซ่ึงมีอรรถประโยชน์ทั้งในแง่ของการใช้งานและการตกแต่ง เป็น
ตน้ และทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่ลายทอง ยงัไดค้  านึงถึง จ  านวนรายการผลิตภณัฑ์ในแต่ละสาย
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาวา่ในแต่ละประเภทสินคา้นั้นจะมีขนาดหรือระดบัราคาใดบา้ง อีกดว้ย 



 

9 
 

 2.2) ความหลากหลายของสินค้า (Merchandise Assortment) เป็นการจัดหา
สินคา้ประเภทต่าง ๆ และตราสินคา้ต่าง ๆ ในสายผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้แต่ละ
กลุ่มเป้าหมาย 
 2.3) ความกว้างของสินค้า (Breadth of Merchandise) เป็นการพิจารณาถึง
จ านวนสายผลิตภณัฑท่ี์ธุรกิจคา้ปลีกควรมีไวข้าย  
 2.4) ความลึกของสินคา้ (Depth of Merchandise) เป็นจ านวนรายการผลิตภณัฑ์
ท่ีเสนอขายภายในแต่ละสายผลิตภณัฑ์ เช่น สี ขนาด รูปแบบ และคุณสมบติัอ่ืนๆ โดยทางห้างหุ้นส่วน
จ ากดั เชียงใหม่ลายทอง มีผลิตภณัฑ์ให้เลือกในหลายขนาด เช่น ผลิตภณัฑ์ประเภทแจกนั ทางร้านจะมี
ขนาดใหเ้ลือกคือ ขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ เป็นตน้ 

3) การเก็บรักษาสินคา้คงเหลือ (Holding Inventory) ผูค้า้ปลีกจะตอ้งเก็บรักษาสินคา้
คงเหลือจ านวนหน่ึงให้เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งมีการเก็บรักษาสินคา้ในปริมาณท่ี
มากนอ้ยตามความตอ้งการของลูกคา้ ถา้สินคา้ใด ขายดีก็จะเก็บสินคา้ในปริมาณท่ีมาก ถา้ผูค้า้ปลีกเก็บ
สินคา้ไวไ้ม่เพียงพอ เม่ือลูกคา้ตอ้งการซ้ือแลว้ไม่มีสินคา้จะท าใหสู้ญเสียลูกคา้ 

4) การจดัหาบริการ (Providing Services) ผูค้า้ปลีกไม่ไดมุ้่งเฉพาะการขายสินคา้อยา่ง
เดียวเน่ืองจากสินคา้บางอย่างตอ้งมีการให้บริการคู่ไปดว้ย ทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่ลายทองมี
บริการส่งสินคา้ โดยลูกคา้อาจจะสั่งซ้ือสินคา้ทาง Website ซ่ึงร้านคา้ตอ้งมีพนักงานส าหรับบริการ
จดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 5) การให้ความสะดวกด้านขนาด (Convenience of Size) ผู ้ค้าปลีกท่ีจะประสบ
ความส าเร็จไดน้ั้นจะตอ้งปรับปริมาณหรือขนาดของสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ ทาง
ห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่ลายทอง มีการขายสินคา้แบบเป็นรายช้ินและแบบเป็นขนาดใหญ่ส าหรับ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมาก เพื่อให้ไดร้าคาท่ีถูกกวา่และสินคา้แต่ละประเภทจะตอ้งมี
หลายขนาดใหเ้ลือก 

6) มีการรับประกนั (Warranty) มีการแลกเปล่ียนหรือคืนสินค้า กรณีท่ีสินค้ามีการ
ช ารุดหรือเสียหาย ทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่ลายทอง มีการรับประกนัสินคา้หากพบวา่มีสินคา้
ช ารุด จะเปล่ียนสินคา้ช้ินใหม่ใหลู้กคา้ทนัที 

7) มีระยะเวลาในการส่งมอบสินค้าท่ีแน่นอน (Timing) มีการส่งมอบสินค้าตาม
ระยะเวลาท่ีไดบ้อกแก่ลูกคา้ส่วนประสมราคา (Price Mix) เป็นมูลค่าสินคา้ในรูปของเงินตรา โดยการ
ตั้งราคาจะตอ้งยึดหลักคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Valued) ในสายตาลูกคา้ และมีการน าเสนอให้ลูกค้า
สามารถรับรู้ได้ เช่น การมีป้ายราคาท่ีสังเกตได้ชัด รวมถึงมีราคาท่ียืดหยุ่นได้ เง่ือนไขการช าระเงิน 
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ความแตกต่างของราคาจากคู่แข่งขนั ส่วนลด ส่วนท่ียอมให้ลูกคา้ เป็นตน้ ส่วนประสมการกระจายตวั
สินคา้ (Physical Distribution Mix) เป็นการช่วยใหสิ้นคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคไดท้ัว่ถึงและรวดเร็ว 
 7.1) การจัดแสดงสินค้าและการให้บริการเพิ่มเติม (Providing Display and 
Additional Services) ร้านคา้ปลีกจ าเป็นตอ้งจดัแสดงสินคา้ให้โดเด่น โดยการจดัวางสินคา้แยกออกเป็น
หมวดหมู่ให้ชดัเจน เพื่อดึงดูดใจผูบ้ริโภคหรือผูท่ี้ผ่านไปมาให้เขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านโดยเร่ิมจาก
การรับรู้ (Perception) ไดพ้บเห็น (Attention) เกิดความสนใจ (Interest) เกิดความตอ้งการ (Desired) และ
เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ (Action) ในท่ีสุด นอกจากน้ียงัเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัทาง
ร้านคา้อีกดว้ย 
 7.2) การให้ความสะดวกด้านเวลา (Convenience of Timing) ผู ้ค้าปลีกท่ีจะ
ประสบความส าเร็จจะต้องท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ว่ามีสินค้าและบริการไวพ้ร้อมขายและ
ให้บริการในเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เช่น ทางห้างหุ้นส่วนจ ากดั เชียงใหม่ลายทอง จะมีป้ายบอกเวลา
เปิด-ปิดร้านท่ีชดัเจนใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 7.3) การจัดหาท าเลท่ีตั้ ง (Accessibility of Location) ท าเลท่ีตั้ งเป็นปัจจัยท่ี
ส าคญัมากส าหรับผูค้า้ปลีก โดยจะตอ้งค านึงถึงความสะดวกของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ซ่ึงท าเลท่ีตั้งท่ีดีจะ
ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ (Image) และช่วยในการส่งเสริมร้านคา้ปลีกได ้ 
 7.4) มีการออกแบบภายในร้านค้าและการวางผังร้านค้าอย่างเหมาะสม 
(Layout) ร้านคา้มีการจดัการภายในร้านคา้ท่ีทนัสมยั และวางผงัร้านให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้ได้
ง่าย มีการแต่งตู้หน้าร้าน (Window Displays) การจัดแสดงสินค้าในร้าน (Internal Displays) การ
ออกแบบแผนผงัร้านคา้ท่ีเหมาะสม (Store Layout) 
 

2.2. ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
สันทดั พงษ์ไพบูลย์ (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลใน

การตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายวตัถุดิบของผูป้ระกอบการผลิตเบเกอร่ี ในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดั
เชียงราย โดยการเก็บแบบสอบถามจากผูป้ระกอบเบเกอร่ี ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย จ านวน 110 
ราย พบวา่  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายวตัถุดิบ
ของผูป้ระกอบการผลิตเบเกอร่ี ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงรายเป็นอนัดบัหน่ึงคือ ปัจจยัดา้นราคา 
รองลงมาคือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
โดยปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายวตัถุดิบผลิตเบเกอร่ี ท่ีมีความส าคญั 
3 อนัดบัแรกคือ สามารถต่อรองราคากนัได ้รองลงมาคือราคาถูกกว่า ร้านอ่ืน และสามารถใช้บตัร
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เครดิตช าระเงินได ้ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่าย
วตัถุดิบผลิตเบเกอร่ี ท่ีมีความส าคญั 3 อนัดบัแรกคือ มีเวลาเปิด-ปิดของร้านสะดวกต่อลูกคา้ รองลงมา
คือมีสถานท่ีตั้งอยูในชุมชนท่ีไปมาสะดวก และมีท่ีจอดรถสะดวก และเพียงพอ ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายวตัถุดิบ ผลิต     เบเกอร่ี ท่ีมีความส าคญั 3 
อนัดบัแรกคือ มีของแถมไดสิ้นคา้ตามท่ีร้านคา้กาหนด รองลงมาคือมีการลดราคาสินคา้ในโอกาส
พิเศษ และมีการจดัชิงโชคส าหรับลูกคา้ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกร้าน
จ าหน่ายวตัถุดิบผลิตเบเกอร่ี ท่ีมีความส าคัญ 3 อันดับแรกคือ การมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย 
รองลงมาคือสินคา้ท่ีมีการจดัอบรมสัมนา และ สินคา้มีความหลากหลาย 

วรานนท์  ไชยวงศ์ (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภค บริโภคของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นเจา้ของกิจการคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ดว้ย
แบบสอบถามจ านวน 160 ชุด พบวา่ 

ขอ้มูลทัว่ไปของร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง (ร้อยละ 73.1) มีอายุระหวา่ง 41-50 ปี (ร้อยละ 35.0) มีการศึกษาระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 
41.9) มีขนาดของร้าน 2 คูหา (64.4) มีระยะเวลาด าเนินกิจการมากกวา่ 10 ปี (ร้อยละ 42.5) และการซ้ือ
สินคา้จากผูผ้ลิต (ร้อยละ 85.6) ยอดขายเฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 70,000 บาท (ร้อยละ 33.8)  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค แยก
เป็นแต่ละปัจจยัดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ชนิดสินคา้ ตรายี่ห้อตรงตามความ
ตอ้งการ ปริมาณสินคา้ให้ซ้ือเพียงพอ ความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย และท่ีมีความส าคญัในระดบั
ปานกลาง ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของผูจ้ดัจ  าหน่าย มีสินคา้ให้เลือกหลายขนาด สินคา้มีความสดใหม่ คุณภาพ 
การจดัตกแต่งร้านง่ายต่อการคน้หาสินคา้ 

ดา้นราคาท่ีให้ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคาถูกวา่ร้านอ่ืนๆ และท่ีให้ความส าคญั
ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ การให้เครดิตในการช าระเงิน ส่วนลดกรณีซ้ือ
มากๆ ส่วนลดกรณีซ้ือเงินสดต่อรองราคาได ้ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีให้ความส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ มีบริการส่งสินคา้ สถาน
ท่ีตั้งเหมาะสม สะดวก มีสินคา้ครบตามท่ีตอ้งการเสมอ และท่ีให้ความส าคญัในระดับปานกลาง 
ไดแ้ก่ ติดต่อสั่งซ้ือไดส้ะดวก ติดต่อทางโทรศพัทไ์ดง่้าย มีท่ีจอดรถ ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยาก 
ความรวดเร็วในการจดัสินคา้ และขนส่ง 
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ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีให้ความส าคัญระดับมาก ได้แก่ พนักงานอัธยาศัยดี 
พนกังานมาติดต่อเป็นประจ า พนักงานบริการยกของ และท่ีให้ความส าคญัปานกลาง ไดแ้ก่ การให้
ของแลก แจก แถม การสะสมคะแนนจากการซ้ือ เพื่อแลกของรางวลั การจดักิจกรรมให้ส่วนลด
ร่วมกบัร้านคา้ ข่าวสาร ประชาสัมพนัธ์ของผูข้าย 

พงศา นวมครุฑ (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีก
ในร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เขตจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบ 
ถามใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านคา้ปลีกในระดบัต่างๆ ดงัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส าคัญในระดับส าคัญมาก  ได้แก่ การมีสินค้าตรงตามความ
ตอ้งการการมีสินคา้จ าหน่ายหลายประเภท หลายยี่ห้อ การมีคุณภาพและสะอาด การคิดเงินท่ีถูกตอ้ง 
การมีสินคา้จ าหน่ายหลายขนาด หลายรูปแบบ หลายรุ่น การมีบริการศูนยอ์าหาร การมีจ านวนช่อง
ช าระเงินเพียงพอการมีสินคา้ตามโอกาสพิเศษและเทศกาลจ าหน่ายและการสามารถตรวจสอบราคา 
สินค้าได้จากเคร่ืองตรวจสอบราคา และท่ีให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ การมีการ
รับประกนัสินคา้ การมีบริการทดสอบการใชง้านของสินคา้ก่อนซ้ือ การมีบริการน่ึง ทอด ยา่ง อาหาร
สดฟรี การมีบุคลากรแนะน าสินคา้ดา้นเทคนิค การมีการบริการจดัส่งสินคา้ 

ดา้นราคาให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก ไดแ้ก่ การมีป้ายราคาสินคา้ท่ีสังเกตไดช้ดั 
การมีสินคา้ราคาถูกกวา่ร้านคา้อ่ืนๆ การลดราคาสินคา้ตามเทศกาลและโอกาส การจ าหน่ายสินคา้ใน
ราคาพิเศษสับเปล่ียนมาจ าหน่ายและท่ีให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การสามารถช าระเงิน
ไดด้ว้ยบตัรเครดิต การยินดีคืนเงินเป็น 2 เท่าของส่วนต่างราคาสินคา้ เม่ือพบสินคา้ร้านอ่ืนมีราคาถูก
กวา่ 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายให้ความส าคญัระดบัส าคญัมาก ได้แก่ การมีรถเข็นตะกร้าไว้
ให้บริการ การจดัร้านสะอาด การไม่มีกล่ินเหม็นและส่ิงสกปรก การจดัวางสินคา้เป็นหมวดหมู่ การ
เลือกสินคา้ไดส้ะดวกการเป็นร้านคา้ท่ีมีขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีภายในร้านกวา้ง การมีป้ายแสดงต าแหน่ง
วางสินคา้ชดัเจน สถานท่ีตั้งเดินทางสะดวก การวางผงัภายในร้านให้มีทางเดินกวา้ง การสัญจรภายใน
ร้านสะดวกการมีท่ีจอดรถในท่ีร่มเพียงพอ มีความปลอดภยั และไม่เสียค่าบริการ การมีป้ายช่ือ หรือ
สัญลกัษณ์ของร้านขนาดใหญ่ สังเกตไดง่้าย มีเวลาเปิด-ปิดบริการ และการไม่มีเสียงรบกวนก่อความ
ร าคาญ และท่ีใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การมีหอ้งลองเส้ือผา้ 

ดา้นส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมาก ไดแ้ก่ การแจกแผน่พบัรายการ
สินคา้ราคาพิเศษ การโฆษณาทางส่ือต่างๆ และการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดจ าหน่ายและท่ีให้ความส าคญั
ในระดบัปานกลาง ได้แก่ การจดักิจกรรมพิเศษตามเทศกาล การสาธิตการใช้สินคา้ การแจกสินคา้
ตวัอยา่ง การเขา้ร่วมกิจกรรมส่วนรวมต่างๆ ของจงัหวดัเชียงใหม่ 
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีการศึกษา 

 
 การศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ มีระเบียบวธีิการศึกษาดงัน้ี 

1. ขอบเขตการศึกษา 
1.1 ขอบเขตเน้ือหา  
1.2 ขอบเขตประชากร และขนาดประชากร 
1.3 ขนาดตวัอยา่ง และวธีิการคดัเลือกตวัอยา่ง 

2. วธีิการศึกษา ซ่ึงประกอบดว้ย 
2.1 การก าหนดแหล่งขอ้มูล 
2.2 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
2.3 การวเิคราะห์ขอ้มูล และสถิติท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. สถานท่ีใชใ้นการด าเนินการศึกษาและรวมรวมขอ้มูล 
4. ระยะเวลาในการด าเนินการ 
 

3.1 ขอบเขตการศึกษา 
3.1.1 ขอบเขตเนือ้หา 

ขอบเขตเน้ือหาของการศึกษาจะเป็นการศึกษาถึง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ซ่ึงประกอบดว้ย
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

3.1.2 ขอบเขตประชากร และขนาดประชากร 
ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ ท่ีเคยซ้ือน ้ามนัปาลม์ ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

3.1.3 ขนาดตัวอย่าง และวธีิการคัดเลอืกตัวอย่าง 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการ

เลือกสุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยวิธีการ Estimating Sample Size for Questions 
Involving Means (Zikmund et al, 2013: 432-433) โดยมีสูตรคือ 
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โดย 
  Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีสอดคลอ้งกบัความเช่ือมัน่ 
  S = ค่าประมาณส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของประชากร โดยใช ้Rule of Thumb ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบัค่าพิสัยของช่วงสเกลการวดัหารดว้ย 6 
  E = ค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดสู้งสุด 
  ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 (Z = 1.96) ค่าประมาณส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานของประชากรเท่ากบั 0.67 (มาจากสเกลการวดั 1–5) และค่าความคลาดเคล่ือนท่ี
ยอมรับไดสู้งสุดก าหนดใหเ้ท่ากบั 0.10 แทนค่าในสูตร ท าใหไ้ดจ้  านวนตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 
n =  (1.96 x 0.67)2 

     (0.1)2 
    n = 172.45 
 
  จากการค านวณได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างคือ 172.45 คน ผูศึ้กษาจึงท าการเก็บ
ตวัอย่างทั้งส้ิน 200 คน เพื่อความครบถว้นและถูกตอ้งของขอ้มูล การเก็บตวัอย่างผูศึ้กษาจะกระจาย
การเก็บตวัอยา่งจาก ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใชว้ิธีเก็บตาม
ความสะดวก (Convenience Sampling) 
 
3.2 วธีิการศึกษา 

3.2.1 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีได้มาจากแบบสอบถามผูป้ระกอบการ

ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ านวน 200 ราย 
2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากเอกสาร

งานวจิยั เอกสารอา้งอิงต่างๆ วทิยานิพนธ์ รายงานทางวชิาการและเวบ็ไซดท์างอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

n = (ZS/E)2 
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3.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

    ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
ต าแหน่งในสถานประกอบการ ระยะเวลาในการด าเนินงานของกิจการท่ีท าอยูในปัจจุบัน ่่
พฤติกรรมของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม เป็นตน้ 
  ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัญหาท่ีพบในการใชบ้ริการ และขอ้เสนอแนะ 
 

3.2.3 การวเิคราะห์ข้อมูล และสถิติทีใ่ช้ในการศึกษา 
 ขอ้มูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  
(Descriptive Statistics) ค่าความถ่ี  (Frequency ) ค่าร้อยละ  (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) น าเสนอใน
รูปของตารางประกอบค าบรรยาย โดยแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้ความถ่ี และร้อยละ ส่วนขอ้มูลในส่วนท่ี  2  ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า  (Rating Scale) โดยแต่ละขอ้ค าถามมีค าตอบให้เลือก 5 ระดบั และมีเกณฑ์
การใหค้ะแนนแต่ละระดบัดงัน้ี  (ชูศรี  วงศรั์ตนะ, 2546: 75) 
 

ระดับทีม่ีผล  คะแนน 
       มากท่ีสุด  5  
       มาก  4  
       ปานกลาง  3 
       นอ้ย  2  
       นอ้ยท่ีสุด  1  

 
 ผลคะแนนท่ีไดน้ ามาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย พร้อมก าหนดเกณฑ์การแปลความหมาย

แต่ละระดบั ตามช่วงคะแนนเฉล่ีย ดงัน้ี 
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ค่าเฉลีย่  จัดอยู่ในระดับ 
4.50 – 5.00  ระดบัท่ีมีผลมากท่ีสุด 
3.50 – 4.49  ระดบัท่ีมีผลมาก 
2.50 – 3.49  ระดบัท่ีมีผลปานกลาง 
1.50 – 2.49  ระดบัท่ีมีผลนอ้ย 
1.00 – 1.49  ระดบัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด 

  
  ส่วนท่ี 3 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม  

  
3.3 สถานทีใ่ช้ในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษาคร้ังน้ี ใชส้ถานท่ีในการด าเนินการศึกษาและรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 

1. คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่  
2. การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถาม จะด าเนินการท่ีร้านคา้ปลีกแบบ

ดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
 

3.4 ระยะเวลาในการด าเนินการ 
ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษา ใชเ้วลา 8 เดือน โดยท าการศึกษาตั้งแต่เดือนมกราคม พ.ศ. 

2558 ถึงเดือน กันยายน พ.ศ. 2558 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลตั้ งแต่เดือน มิถุนายน ถึง เดือน 
กรกฎาคม พ.ศ. 2558 
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บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ ผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูซ้ื้อ 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตาม 
   3.1 ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
   3.2 ลกัษณะของร้าน 
   3.3 ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม  ในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  ส่วนท่ี 5 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตาม 
   5.1 ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
   5.2 ลกัษณะของร้าน 
   5.3 ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
  ส่วนท่ี 6 ขอ้มูลปัญหาท่ีพบในการใชบ้ริการ และขอ้เสนอแนะ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

ตารางที่  4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผู ้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 
 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ จ านวน ร้อยละ 
เจา้ของกิจการ 179 89.50 
ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 18 9.00 
พนกังานจดัซ้ือ 3 1.50 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ต าแหน่งในสถานประกอบการ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เจ้าของกิจการ ร้อยละ 89.50 รองลงมาคือ ผู ้จ ัดการทั่วไป/ผู ้จ ัดการฝ่ายจัดซ้ือ ร้อยละ 9.00 และ
พนกังานจดัซ้ือ ร้อยละ 1.50  ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 68 34.00 

หญิง 132 66.00 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.00 และเป็น

เพศชาย ร้อยละ  34.00 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ  จ านวน ร้อยละ 

21 – 30 ปี 15 7.50 

31 – 40 ปี 52 21.00 

41 – 50 ปี 87 43.50 

50 ปีข้ึนไป 56 28.00 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า อายุ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ อายุ 41 – 50 ปี ร้อยละ 

43.50 รองลงมาคือ อายุ  50 ปีข้ึนไป ร้อยละ 28.00 อายุ 31 – 40 ปี ร้อยละ 21.00 และ อายุ 21 – 30 ปี  
ร้อยละ 7.50 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

 

การศึกษาสูงสุด จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย 16 8.00 
มธัยมศึกษาตอนปลายหรือปวช. 19 9.50 
ปวส.หรืออนุปริญญา 89 44.50 
ปริญญาตรี 62 31.00 
สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี 14 7.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ระดบัการศึกษาสูงสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ  ปวส.
หรืออนุปริญญา ร้อยละ 44.50 รองลงมาคือ ปริญญาตรี ร้อยละ 31.00  มธัยมศึกษาตอนปลาย       หรื
อปวช.ร้อยละ 9.50 ต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย ร้อยละ 8.00 และสูงกวา่ระดบัปริญญาตรี    ร้อยละ 
7.00 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 
 

รายได้ส่วนตัวเฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 3 1.50 
10,000 – 20,000 บาท 23 11.50 
20,001 – 30,000 บาท 25 12.50 
30,001 – 40,000 บาท 42 21.00 
40,001 – 50,000 บาท 74 37.00 
50,000 บาทข้ึนไป 33 16.50 

รวม 200 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 

40,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 37.00 รองลงมาคือ 30,001 – 40,000 บาท ร้อยละ 21.00 50,000 บาทข้ึน
ไป ร้อยละ 16.50  20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 12.50 10,000 – 20,000 บาท ร้อยละ 11.50 และ ต ่า
กวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้ซ้ือ 
 
ตารางที ่4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

 

ลกัษณะของร้าน จ านวน ร้อยละ 
1 คูหา (ประมาณ 32 ตร.ม.) 37 18.50 
2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) 134 67.00 
3 คูหา (ประมาณ 96 ตร.ม.) 20 10.00 
มากกวา่ 3 คูหา 9 4.50 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ลักษณะของร้าน ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 2 คูหา 
(ประมาณ 64 ตร.ม.) ร้อยละ 67.00 รองลงมาคือ 1 คูหา (ประมาณ 32 ตร.ม.) ร้อยละ 18.50 3 คูหา 
(ประมาณ 96 ตร.ม.)  ร้อยละ 10.00 และมากกวา่ 3 คูหา ร้อยละ 4.50 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระยะเวลาด าเนินกิจการ 
 

ระยะเวลาด าเนินกจิการ จ านวน ร้อยละ 
0 – 2  ปี  5 2.50 
3 - 4 ปี 23 11.50 
5 – 6  ปี  29 14.50 
7 – 8 ปี 54 27.00 
9 – 10  ปี 19 9.50 
มากกวา่ 10 ปี 70 35.00 

รวม 200 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ จ  านวนระยะเวลาด าเนินกิจการ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
มากกว่า 10 ปี ร้อยละ 35.00 รองลงมาคือ 7 – 8 ปี ร้อยละ 27.00 5 – 6  ปี ร้อยละ 14.50   3 -4  ปี ร้อย
ละ 11.50  9 – 10  ปี ร้อยละ 9.50 และ 0 – 2  ปี ร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 
 

 ตารางที่ 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามจ านวนแหล่งซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์ หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีกิจการใชบ้ริการ ซ้ือสินคา้มาขาย 
 

จ านวนแหล่งซ้ือน า้มันปาล์ม หรือ จ านวนผู้จัดจ าหน่าย  
ทีก่จิการใช้บริการ ซ้ือสินค้ามาขาย 

จ านวน ร้อยละ 

1 แห่ง 3 1.50 
2 แห่ง 8 4.00 
3 แห่ง 24 12.00 
4 แห่ง 41 20.50 
5 แห่ง 46 23.00 
มากกวา่ 5 แห่ง 78 39.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า จ  านวนแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีกิจการใช้
บริการ ซ้ือสินคา้มาขาย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ มากกวา่ 5 แห่ง ร้อยละ 39.00รองลงมา
คือ จ านวน 5 แห่ง ร้อยละ 23.00 จ านวน 4 แห่งร้อยละ 20.50 จ านวน 3 แห่ง ร้อยละ 12.00 จ านวน 2 
แห่ง ร้อยละ 4.00 และ จ านวน 1 แห่ง ร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดขายน ้ามนัปาลม์เฉล่ีย
ต่อเดือน  
 

ยอดขายน า้มันปาล์มเฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
10,001 – 20,000 บาท 5 2.50 
20,001 – 30,000 บาท 11 5.50 
30,001 – 40,000 บาท 20 10.00 
40,001 – 50,000 บาท 28 14.00 
50,001 – 60,000 บาท 37 18.50 
60,001 – 70,000 บาท 43 21.50 
มากกวา่ 70,000 บาท 56 28.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ยอดขายน ้ ามนัปาล์มเฉล่ียต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
คือ มากกว่า 70,000 บาท  ร้อยละ 28.00 รองลงมาคือ 60,001 – 70,000 บาท ร้อยละ 21.50 50,001 – 
60,000 บาท ร้อยละ 18.50  40,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 14.00  30,001 – 40,000 บาท ร้อยละ 10.00 
20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 5.50  และ 10,001 – 20,000 บาท ร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยอดซ้ือน ้ ามนัปาล์มเฉล่ีย
ต่อเดือน 

 

ยอดซ้ือน า้มันปาล์มเฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

10,001 – 20,000 บาท 7 3.50 

20,001 – 30,000 บาท 14 7.00 

30,001 – 40,000 บาท 13 6.50 

40,001 – 50,000 บาท 32 16.00 

50,001 – 60,000 บาท 39 19.50 

60,001 – 70,000 บาท 51 25.50 

มากกวา่ 70,000 บาท 44 22.00 

รวม 200 100.00 
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จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ยอดซ้ือน ้ ามนัปาลม์เฉล่ียต่อเดือน ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
คือ 60,001 – 70,000 บาท ร้อยละ 25.50 รองลงมาคือ มากกว่า 70,000 บาท ร้อยละ 22.00 50,001 – 
60,000 บาท ร้อยละ 19.50 40,001 – 50,000 บาท ร้อยละ 16.00 30,001 – 40,000 บาท   ร้อยละ 6.50 
20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 7.00  และ 10,001 – 20,000 บาท ร้อยละ 3.50 ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยี่ห้อน ้ ามนัปาล์มท่ีเลือก
ซ้ือมาจ าหน่าย  

 

ยีห้่อน า้มันปาล์มที่เลอืกซ้ือมาจ าหน่าย  จ านวน ร้อยละ 

มรกต 51 25.50 

โอลีน 30 15.00 

เกสร 98 49.00 

ทบัทิม 57 28.50 

ผึ้ง 6 3.00 

แวว 10 5.00 

ลีลา 8 4.00 

แอโร่ 6 3.00 

หยก 15 7.50 

ปาลม์ทิพย ์ 79 39.50 

โบนสั  13 6.50 

ไชโย 3 1.50 

ตะกร้าทอง 22 11.00 

มรดก 11 5.50 

ญาณา 11 5.50 

ธารทอง 1 0.50 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย  

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ยีห่้อน ้ามนัปาล์มท่ีเลือกซ้ือมาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ คือ เกสร ร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ ปาล์มทิพย ์ร้อยละ 39.50 ทบัทิม ร้อยละ 28.50 มรกต ร้อย
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ละ 25.50 โอลีน ร้อยละ 15.00 ตะกร้าทอง ร้อยละ 11.00 หยก ร้อยละ 7.50 โบนสั ร้อยละ 6.50   มรดก 
และ ญาณา เท่ากนั ร้อยละ 5.50 แวว ร้อยละ 5.00 ลีลา ร้อยละ 4.00 ผึ้ง และแอโร่  เท่ากนั ร้อยละ 3.00 
ไชโย ร้อยละ 1.50 และธารทอง ร้อยละ 0.50  

 
ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม รูปแบบท่ีบรรจุในการ
เลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์  
 

รูปแบบทีบ่รรจุในการเลอืกซ้ือน า้มันปาล์ม  จ านวน ร้อยละ 

ขวด 33 16.50 

ป๊ีบ 62 31.00 

ถุง 120 60.00 

กล่อง 12 ลิตร (1 กล่องประกอบดว้ย 12 ถุง) 5 2.50 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย  

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ รูปแบบท่ีบรรจุในการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์ ของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ คือ ถุง ร้อยละ 60.00 รองลงมาคือ ป๊ีบ ร้อยละ 31.00 ขวด ร้อยละ 16.50 และกล่อง 12 ลิตร 
(1 กล่องประกอบดว้ย 12 ถุง) ร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์ 
 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ านวน ร้อยละ 

ทุกวนั 89 44.50 

3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 83 41.50 

1 คร้ังต่อสัปดาห์  20 10.00 

2 - 3 คร้ังต่อเดือน  8 4.00 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
ทุกวนั ร้อยละ 44.50 รองลงมาคือ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 41.50 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 10.00 
และ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือ
น ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 

 

ช่วงวนัทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือน า้มันปาล์มบ่อยทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 

จนัทร์ - ศุกร์ 151 75.50 

เสาร์  - อาทิตย ์ 9 4.50 

ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน  40 20.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ คือ จนัทร์ - ศุกร์ ร้อยละ 75.50 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน      ร้อยละ 20.00 และ 
เสาร์  - อาทิตย ์ร้อยละ 4.50 ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือ
น ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 
 

ช่วงเวลาทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือน า้มันปาล์มบ่อยทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 

08.01 – 12.00 น. 132 66.00 

12.01 – 16.00 น.  25 12.50 

16.01 – 20.00 น.  7 3.50 

ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน  36 18.00 

รวม 200 100.00 
 

 จากตารางท่ี  4.15 พบว่า ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่ ง ซ้ื อน ้ ามันปาล์มบ่อยท่ี สุด ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 66.00 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน
ร้อยละ 18.00  12.01 – 16.00 น. ร้อยละ 12.50 และ 16.01 – 20.00 น. ร้อยละ 3.50 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์จากแต่ละแหล่ง 
 

เหตุผลทีเ่ลอืกซ้ือน า้มันปาล์มจากแต่ละแหล่ง จ านวน ร้อยละ 
ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 54 27.00 
คุณภาพสินคา้ 23 11.50 
สินคา้มีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือก  29 14.50 
มีตรารับรองมาตรฐานการผลิต 6 3.00 
ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 99 49.50 
ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 33 16.50 
รายการส่งเสริมการขายน่าสนใจ 9 4.50 
แหล่งซ้ืออยูใ่กลร้้านของท่าน 10 5.00 
มีบริการท่ีรวดเร็ว 61 30.50 
มีท่ีจอดรถสะดวก 9 4.50 
มีบริการจดัส่งถึงท่ี 80 40.00 
บรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม 5 2.50 
การบอกต่อ/แนะน าจากผูเ้คยมาซ้ือ/สั่งซ้ือ 32 16.00 
ร้านคา้อยูใ่นแหล่งท่ีเดินทางสะดวก เช่น อยูใ่กลต้วัเมือง การจราจร 
สะดวก เป็นตน้ 

8 4.00 

อ่ืนๆ 6 3.00 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย  
    อ่ืนๆไดแ้ก่ บรรจุภณัฑส์วยงาม (3 ราย) และมัน่ใจในคุณภาพและความปลอดภยั (3 ราย) 
 

จากตารางท่ี  4.16 พบว่า เห ตุผลท่ี เลือกซ้ือน ้ ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ร้อยละ 49.50 รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ีร้อย
ละ 40.00 มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 30.50 ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต ร้อยละ 27.00 ราคาสินคา้สามารถ
ต่อรองได ้ร้อยละ 16.50 การบอกต่อ/แนะน าจากผูเ้คยมาซ้ือ/สั่งซ้ือ ร้อยละ 16.00 สินคา้มีหลายยี่ห้อ
ใหเ้ลือกร้อยละ 14.50 คุณภาพสินคา้ ร้อยละ 11.50 แหล่งซ้ืออยูใ่กลร้้านของท่าน ร้อยละ 5.00 รายการ
ส่งเสริมการขายน่าสนใจ และมีท่ีจอดรถสะดวก  เท่ากนั ร้อยละ 4.50  ร้านคา้อยู่ในแหล่งท่ีเดินทาง
สะดวก เช่น อยู่ใกลต้วัเมือง การจราจรสะดวก เป็นตน้ ร้อยละ 4.00 มีตรารับรองมาตรฐานการผลิต 
และอ่ืนๆ เท่ากนั ร้อยละ 3.00 และบรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม ร้อยละ 2.50 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์ม
มาจ าหน่าย 
 

เหตุผลทีซ้ื่อน า้มันปาล์มมาจ าหน่าย จ านวน ร้อยละ 
เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี 3 1.50 
เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ 155 77.50 
เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน 96 48.00 
มียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย 3 1.50 

หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย  

  
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ คือ เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 77.50 รองลงมาคือ เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้
ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 48.00 และ เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดีและมียี่ห้อให้เลือกหลากหลาย เท่ากนั 
ร้อยละ 1.50 จ านวนเท่ากนัตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวธีิการซ้ือน ้ ามนัปาลม์จาก
ร้านจ าหน่ายน ้ามนัปาลม์ 
 

วธีิการซ้ือน า้มันปาล์มจากร้านจ าหน่ายน า้มันปาล์ม จ านวน ร้อยละ 
มีร้านประจ า 176 88.00 
ไม่มีร้านประจ า 24 12.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบว่า วิธีการซ้ือน ้ ามันปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามันปาล์ม ของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 88.00 รองลงมาคือ  ไม่มีร้านประจ า ร้อยละ 12.00 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.19 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามแหล่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ หรือ 
ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ามนัปาลม์มาขาย 
 

แหล่งซ้ือน า้มันปาล์ม หรือ ผู้จัดจ าหน่ายทีก่จิการ 
ซ้ือน า้มันปาล์มมาขาย 

จ านวน ร้อยละ 

ร้านคา้ส่งทัว่ไป เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด  33 16.50 
ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร 47 23.50 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี  29 14.50 
บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 72 36.00 
ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ 102 51.00 

หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย  
    

จากตารางท่ี 4.19 พบว่า แหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมา
ขาย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ร้อยละ 51.00รองลงมา
คือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 36.00 ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร ร้อยละ 23.50 
ร้านคา้ส่งทัว่ไป เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด ร้อยละ 16.50 และ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี ร้อย
ละ 14.50 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์มากท่ีสุด 
 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจเลอืกซ้ือน า้มันปาล์มมากทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 
ตนเอง 54 27.00 
เพื่อน 2 1.00 
แฟน/คู่สมรส 34 17.00 
สมาชิกในครอบครัว 10 5.00 
ลูกคา้ 98 49.00 
พนกังานขาย 2 1.00 

รวม 200 100.00 
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ลูกคา้ ร้อยละ 49.00 รองลงมาคือ ตนเอง ร้อยละ 27.00 แฟน/คู่
สมรส ร้อยละ17.00 สมาชิกในครอบครัว ร้อยละ 5.00 เพื่อนและพนักงานขาย เท่ากนั ร้อยละ 1.00
จ านวนเท่ากนั0ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการเปรียบเทียบราคาของ
แต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์  
 

การเปรียบเทยีบราคาของแต่ละร้านก่อน 

การเลอืกซ้ือน า้มันปาล์ม  
จ านวน ร้อยละ 

มีการเปรียบเทียบ  200 100.00 
ไม่มีการเปรียบเทียบ 0 0.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบว่า การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม
ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00  

 
ตารางที่ 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการวางแผนการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์ล่วงหนา้ 
 

การวางแผนการซ้ือน า้มันปาล์มล่วงหน้า จ านวน ร้อยละ 
ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด 43 21.50 
สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด 58 29.00 
ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน 99 49.50 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.22 พบว่า การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหน้า ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 49.50 รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด ร้อย
ละ 29.00 และภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 21.50 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์
น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด 
 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น า้มันปาล์มทีพ่บเห็นบ่อยทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 
โทรทศัน์  84 42.00 
ใบปลิว แผน่พบั 56 28.00 
วทิย ุ 41 20.50 
เวบ็ไซต ์ 13 6.50 
ส่ือออนไลน์ (facebook, line) 6 3.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามันปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ โทรทัศน์ ร้อยละ 42.00 รองลงมาคือ ใบปลิว แผ่นพบั ร้อยละ 
28.00 วทิย ุร้อยละ 20.50 เวบ็ไซต ์  ร้อยละ  6.50 และ ส่ื อออนไลน์  (facebook, line) ร้อยละ 3.00 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบรายการส่งเสริมการ
ขายน ้ามนัปาลม์ท่ีชอบมากท่ีสุด 
 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน า้มันปาล์มทีช่อบมากทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 
ส่วนลดราคา 166 83.00 
ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด 23 11.50 
อ่ืนๆ 11 5.50 

รวม 200 100.00 
หมายเหตุ: อ่ืนๆไดแ้ก่ การแลกของรางวลั (8 ราย) และ การชิงโชค (3 ราย) 

 
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 83.00 รองลงมาคือ ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด 
ร้อยละ 11.50 และอ่ืนๆ ร้อยละ 5.50 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.25 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความคิดเห็นต่อการ
แนะน ายีห่อ้น ้ามนัปาลม์แก่ผูอ่ื้น 
 

ความคิดเห็นต่อการแนะน ายีห้่อน า้มันปาล์ม แก่ผู้อืน่ จ านวน ร้อยละ 
แนะน าแน่นอน  194 97.00 
ไม่แน่ใจ 6 3.00 

รวม 200 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามันปาล์มแก่ผู ้อ่ืน ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 97.00 รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ ร้อยละ 3.00 
ตามล าดบั 
 
ส่วนที ่3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือ
น ้ามันปาล์มจ าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ ลักษณะของร้าน และความถี่ในการซ้ือน ้ามัน
ปาล์ม 
 3.1 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์มจ าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ  
 
ตารางที่ 4.26 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถาม  
จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ทุกวนั 79 44.13 10 47.62 

3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 74 41.34 9 42.86 

1 คร้ังต่อสัปดาห์ 19 10.62 1 4.76 

2 - 3 คร้ังต่อเดือน 7 3.91 1 4.76 

รวม 179 100.00 21 100.00 
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จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมี
ต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ  ทุกวนั ร้อยละ 44.13  รองลงมาคือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 41.34 
และ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 10.62 ตามล าดบั 
 ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการ
ทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ ทุกวนั ร้อยละ 47.62 รองลงมาคือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
ร้อยละ 42.8 และ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ และ 2 - 3 คร้ังต่อเดือน เท่ากนั ร้อยละ 4.76 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.27 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

 

ช่วงวนัทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือน า้มันปาล์ม
บ่อยทีสุ่ด 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

จนัทร์ – ศุกร์ 136 75.98 15 71.43 

เสาร์ – อาทิตย ์ 8 4.47 1 4.76 

ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน 35 19.55 5 23.81 

รวม 179 100.00 21 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 75.98  รองลงมาคือ ไม่ก าหนด
วนัท่ีแน่นอน ร้อยละ 19.55 และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 4.47 ตามล าดบั 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่ง
เป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 71.43 รองลงมาคือ ไม่
ก าหนดวนัท่ีแน่นอน ร้อยละ 23.81 และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 4.76 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.28 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ช่วงเวลาทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือน า้มัน
ปาล์มบ่อยทีสุ่ด 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

08.01 – 12.00 น. 117 65.36 15 71.43 

12.01 – 16.00 น. 21 11.73 4 19.05 

16.01 – 20.00 น. 6 3.35 1 4.76 

ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน 35 19.55 1 4.76 
รวม 179 100.00 21  100.00 

 

 จากตารางท่ี  4.28 พบว่า ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่ ง ซ้ื อน ้ ามันปาล์มบ่อยท่ี สุด ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 65.36  รองลงมา
คือ ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ร้อยละ 19.55 และ 12.01 – 16.00 น. ร้อยละ 11.73 ตามล าดบั 
 ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่ง
เป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 71.43 รองลงมา
คือ 12.01 – 16.00 น. ร้อยละ 19.05 และ ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอนและ 16.01 – 20.00 น. เท่ากนั ร้อย
ละ 4.76 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.29 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่งของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

เหตุผลที่เลอืกซ้ือน า้มันปาล์ม
จากแต่ละแหล่ง 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 51 28.49 3 14.29 

คุณภาพสินคา้ 22 12.29 1 4.76 

สินคา้มีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือก 28 15.64 1 4.76 

มีตรารับรองมาตรฐานการผลิต 6 3.35 0 0.00 

ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 88 49.16 11 52.38 

ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 29 16.20 4 19.05 

รายการส่งเสริมการขายน่าสนใจ 9 5.03 0 0.00 

แหล่งซ้ืออยูใ่กลร้้านของท่าน 9 5.03 1 4.76 

มีบริการท่ีรวดเร็ว 56 31.28 5 23.81 

มีท่ีจอดรถสะดวก 8 4.47 1 4.76 

มีบริการจดัส่งถึงท่ี 70 39.11 10 47.62 

บรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม 3 1.68 2 9.52 

การบอกต่อ/แนะน าจากผูเ้คยมา
ซ้ือ/สั่งซ้ือ 

27 15.08 5 23.81 

ร้านคา้อยูใ่นแหล่งท่ีเดินทาง
สะดวก เช่น อยูใ่กลต้วัเมือง 
การจราจรสะดวก เป็นตน้ 

6 3.35 2 9.52 

อ่ืนๆ 6 3.35 0 0.00 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย แบ่งเป็น เจา้ของกิจการ 179 ราย และ ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการ
ฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 21 ราย 
   อ่ืนๆไดแ้ก่ บรรจุภณัฑส์วยงาม (3 ราย) และมัน่ใจในคุณภาพและความปลอดภยั (3 ราย) 
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จากตารางท่ี  4.29 พบว่า เห ตุผลท่ี เลือกซ้ือน ้ ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ร้อยละ 49.16  
รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ี ร้อยละ 39.11 และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 31.28 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จากแต่ละแหล่ง ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่ง
เป็นผูจ้ดัการทั่วไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ คือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม ร้อยละ 52.38  
รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ี ร้อยละ 47.62 และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 23.81 ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.30 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ี ซ้ือน ้ ามันปาล์มมาจ าหน่ายของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

เหตุผลทีซ้ื่อน า้มันปาล์มมา
จ าหน่าย 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี 3 1.68 0 0.00 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

136 75.98 19 90.48 

เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขาย
สินคา้ชนิดอ่ืน 

86 48.04 10 47.62 

มียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย 2 1.12 1 4.76 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย แบ่งเป็น เจา้ของกิจการ 179 ราย และ ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการ
ฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 21 ราย 
  

จากตารางท่ี 4.30 พบว่า เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ เป็นสินค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า ร้อยละ 75.98  
รองลงมาคือ เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 48.04 และ เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี 
ร้อยละ 1.68 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็น
ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 
90.48  รองลงมาคือ เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 47.62 และ มียี่ห้อให้เลือก
หลากหลาย ร้อยละ 4.76 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.31 แสดงจ านวนและร้อยละของวิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

วธีิการซ้ือน า้มันปาล์มจากร้าน
จ าหน่ายน า้มันปาล์ม 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

มีร้านประจ า 156 87.15 20 95.24 

ไม่มีร้านประจ า 23 12.85 1 4.76 

รวม 179 100.00 21  100.00 
 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่า วิธีการซ้ือน ้ ามันปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามันปาล์มของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 87.15 และไม่มีร้าน
ประจ า ร้อยละ 12.85 

วิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมี
ต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 95.24  และ 
ไม่มีร้านประจ า ร้อยละ 4.76 
 

ตารางที ่4.32 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์มาขายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

แหล่งซ้ือน า้มันปาล์ม หรือ ผู้จัดจ าหน่าย
ทีก่จิการซ้ือน า้มันปาล์มมาขาย 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ร้านคา้ส่งทัว่ไป เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด 30 16.76 3 14.29 
ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร 40 22.35 7 33.33 
ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี 25 13.97 4 19.05 
บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 68 37.99 10 47.62 
ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ 92 51.40 4 19.05 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย แบ่งเป็น เจา้ของกิจการ 179 ราย และ ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการ
ฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 21 ราย 
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   จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ แหล่งซ้ือน ้ ามนัปาลม์ หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ามนัปาล์มมา
ขาย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ  ซ้ือโดยตรงจากโรงงาน
แบ่งบรรจุ ร้อยละ 51.40  รองลงมาคือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 37.99 และ ร้านคา้
ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร ร้อยละ 22.35 ตามล าดบั 

 แหล่งซ้ือน ้ ามันปาล์ม หรือ ผู ้จ ัดจ าหน่ายท่ี กิจการซ้ือน ้ ามันปาล์มมาขาย ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทั่วไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ คือ 
บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 47.62 รองลงมาคือ ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร ร้อย
ละ 33.33 และ ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี และซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ เท่ากนั 
ร้อยละ 19.05 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.33 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจเลอืก
ซ้ือน า้มันปาล์มมากทีสุ่ด 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 50 27.93 4 19.05 

เพื่อน 2 1.12 0 0.00 

แฟน/คู่สมรส 31 17.32 3 14.29 

สมาชิกในครอบครัว 9 5.03 1 4.76 

ลูกคา้ 85 47.49 13 61.90 

พนกังานขาย 2 1.12 0 0.00 

รวม 179 100.00 21 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ ลูกคา้ ร้อยละ 47.49  รองลงมาคือ 
ตนเอง ร้อยละ 27.93 และ แฟน/คู่สมรส ร้อยละ 17.32 ตามล าดบั 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ คือ ลูกคา้ ร้อยละ 61.90  
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รองลงมาคือ ตนเอง ร้อยละ 19.05 และ แฟน/คู่สมรส ร้อยละ 14.29 ตามล าดบั 
 

ตารางที ่4.34 แสดงจ านวนและร้อยละของการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

การเปรียบเทยีบราคาของแต่ละ
ร้านก่อนการเลอืกซ้ือน า้มันปาล์ม 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

มีการเปรียบเทียบ 179 100.00 21 100.00 

ไม่มีการเปรียบเทียบ 0 0.00 0 0.00 

รวม 179 100.00 21 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.34 พบว่า การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม

ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ ทั้งหมด คือ มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00  
การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี

มีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ ทั้งหมด คือ มีการเปรียบเทียบ ร้อย
ละ 100.00 

 
ตารางที่ 4.35 แสดงจ านวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือน ้ ามันปาล์มล่วงหน้าของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

การวางแผนการซ้ือน า้มันปาล์ม
ล่วงหน้า 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด 40 22.35 3 14.29 

สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด 52 29.05 6 28.57 

ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน 87 48.60 12 57.14 

รวม 179 100.00 21 100.00 
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จากตารางท่ี 4.35 พบว่า การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหน้า ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ คือ  ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 48.60  
รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด ร้อยละ 29.05 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 22.35 
ตามล าดบั 

การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ล่วงหนา้ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็น
ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 57.14  
รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด ร้อยละ 28.57 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 14.29 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.36 แสดงจ านวนและร้อยละของส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น า้มัน
ปาล์มทีพ่บเห็นบ่อยทีสุ่ด 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

โทรทศัน์ 76 42.46 8 38.10 

ใบปลิว แผน่พบั 52 29.05 4 19.05 

วทิย ุ 36 20.11 5 23.81 

เวบ็ไซต ์ 10 5.59 3 14.29 

ส่ือออนไลน์ (facebook, line) 5 2.79 1 4.76 

รวม 179 100.00 21 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามันปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ  โทรทศัน์  ร้อยละ 42.46  รองลงมา
คือ ใบปลิว แผน่พบั ร้อยละ 29.05 และ วทิย ุร้อยละ 20.11 ตามล าดบั 
 ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทั่วไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ คือ โทรทัศน์  ร้อยละ 38.10 
รองลงมาคือ วทิย ุร้อยละ 23.81 และ ใบปลิว แผน่พบั ร้อยละ 19.05 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.37 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขาย
น า้มันปาล์มทีช่อบมากทีสุ่ด 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ส่วนลดราคา 151 84.36 15 71.43 
ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด 19 10.61 4 19.05 
อ่ืนๆ 9 5.03 2 9.52 

รวม 179 100.00 21 100.00 
หมายเหตุ: อ่ืนๆไดแ้ก่ การแลกของรางวลั (8 ราย) และ การชิงโชค (3 ราย) 
 

จากตารางท่ี 4.37 พบว่า รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ  ส่วนลดราคา ร้อยละ 84.36  รองลงมาคือ 
ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 10.61 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 5.03 ตามล าดบั 
 รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ท่ีมีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 71.43  รองลงมาคือ ของแถมเม่ือซ้ือถึง
ยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 19.05 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 9.52 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.38 แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้นของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อ
น า้มันปาล์ม แก่ผู้อืน่ 

เจ้าของกจิการ ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
แนะน าแน่นอน 173 96.65 21 100.00 
ไม่แน่ใจ 6 3.35 0 0.00 

รวม 179 100.00 21 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.38 พบว่า ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามันปาล์ม แก่ผู ้อ่ืน ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 96.65  และ ไม่แน่ใจ 
ร้อยละ 3.35 
 ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้น ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีต าแหน่ง
เป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ ทั้งหมด คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 100.00 
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 3.2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์มจ าแนกตาม ลกัษณะของร้าน 
 
ตารางที่ 4.39 แสดงจ านวนและร้อยละของความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ความถี่ในการซ้ือ
น า้มันปาล์ม 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ทุกวนั 19 51.35 59 44.03 11 37.93 

3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 16 43.24 55 41.04 12 41.38 

1 คร้ังต่อสัปดาห์ 2 5.41 13 9.70 5 17.24 

2 - 3 คร้ังต่อเดือน 0 0.00 7 5.22 1 3.45 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.39 พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมี
ลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ   ทุกวนั ร้อยละ 51.35 รองลงมาคือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 43.24 
 และ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 5.41 ตามล าดบั 
 ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหา 
คือ ทุกวนั ร้อยละ 44.03 รองลงมาคือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 41.04 และ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อย
ละ 9.70 ตามล าดบั 
 ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลักษณะของร้าน 
มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป คือ   3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 41.38 รองลงมาคือ ทุกวนั ร้อยละ 37.93 และ 
1 คร้ังต่อสัปดาห์ ร้อยละ 17.24 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.40 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

 

ช่วงวนัทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือ
น า้มันปาล์มบ่อยทีสุ่ด 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

จนัทร์ – ศุกร์ 27 72.97 105 78.36 19 65.52 

เสาร์ – อาทิตย ์ 2 5.41 4 2.99 3 10.34 

ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน 8 21.62 25 18.66 7 24.14 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.40 พบวา่ ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ   จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 72.97 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ี
แน่นอน ร้อยละ 21.62 และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 5.41 ตามล าดบั 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน 2 คูหา คือ   จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 78.36 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน ร้อยละ 18.66 
และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 2.99 ตามล าดบั 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป คือ  จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 65.52 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน 
ร้อยละ 24.14 และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 10.34 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.41 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ช่วงเวลาทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือ
น า้มันปาล์มบ่อยทีสุ่ด 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

08.01 – 12.00 น. 24 64.86 86 64.18 22 75.86 

12.01 – 16.00 น. 3 8.11 19 14.18 3 10.34 

16.01 – 20.00 น. 2 5.41 4 2.99 1 3.45 

ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน 8 21.62 25 18.66 3 10.34 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
 

 จากตารางท่ี  4.41 พบว่า ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่ ง ซ้ือน ้ ามันปาล์มบ่อยท่ี สุด ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 64.86 รองลงมาคือ 
ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ร้อยละ 21.62 และ 12.01 – 16.00 น. ร้อยละ 8.11 ตามล าดบั   
 ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน 2 คูหา คือ   08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 64.18 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ร้อยละ 
18.66 และ 12.01 – 16.00 น. ร้อยละ 14.18 ตามล าดบั 
 ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน มากกว่า 2 คูหา ข้ึนไป คือ   08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 75.86 รองลงมาคือ 12.01 – 16.00 น. 
และไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน เท่ากนั ร้อยละ 10.34 และ 16.01 – 20.00 น. ร้อยละ 3.45 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.42 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่งของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

เหตุผลที่เลอืกซ้ือน า้มันปาล์ม
จากแต่ละแหล่ง 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 9 24.32 37 27.61 2 6.90 

คุณภาพสินคา้ 5 13.51 16 11.94 0 0.00 

สินคา้มีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือก 6 16.22 22 16.42 1 3.45 

มีตรารับรองมาตรฐานการผลิต 0 0.00 6 4.48 0 0.00 

ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 18 48.65 65 48.51 16 55.17 

ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 9 24.32 22 16.42 2 6.90 

รายการส่งเสริมการขาย
น่าสนใจ 

0 0.00 8 5.97 1 3.45 

แหล่งซ้ืออยูใ่กลร้้านของท่าน 1 2.70 8 5.97 1 3.45 

มีบริการท่ีรวดเร็ว 12 32.43 42 31.34 7 24.14 

มีท่ีจอดรถสะดวก 2 5.41 5 3.73 2 6.90 

มีบริการจดัส่งถึงท่ี 15 40.54 57 42.54 8 27.59 

บรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม 2 5.41 3 2.24 0 0.00 

การบอกต่อ/แนะน าจากผูเ้คย
มาซ้ือ/สั่งซ้ือ 

4 10.81 23 17.16 5 17.24 

ร้านคา้อยูใ่นแหล่งท่ีเดินทาง
สะดวก เช่น อยูใ่กลต้วัเมือง 
การจราจรสะดวก เป็นตน้ 

2 5.41 5 3.73 1 3.45 

อ่ืนๆ 0 0.00 5 3.73 1 3.45 
หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย แบ่งเป็น 1 คูหา 37 ราย 2 คูหา 134 ราย และ มากกวา่ 2 คูหา
ข้ึนไป 29 ราย 
  อ่ืนๆไดแ้ก่ บรรจุภณัฑส์วยงาม (3 ราย) และมัน่ใจในคุณภาพและความปลอดภยั (3 ราย) 
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จากตารางท่ี  4.42 พบว่า เห ตุผลท่ี เลือกซ้ือน ้ ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา คือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม ร้อยละ 48.65 
รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ี ร้อยละ 40.54 และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 32.43 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน 2 คูหา คือ ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ร้อยละ 48.51 รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ี ร้อยละ 
42.54 และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 31.34 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป คือ   ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ร้อยละ 55.17 รองลงมาคือ มีบริการจดัส่ง
ถึงท่ี ร้อยละ 27.59 และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 24.14 ตามล าดบั 

 
ตารางที่  4.43 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ี ซ้ือน ้ ามันปาล์มมาจ าหน่ายของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

เหตุผลทีซ้ื่อน า้มันปาล์ม
มาจ าหน่าย 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี 1 2.70 2 1.49 0 0.00 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

26 70.27 104 77.61 25 86.21 

เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้
ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน 

13 35.14 64 47.76 19 65.52 

มียีห่อ้ใหเ้ลือก
หลากหลาย 

1 2.70 2 1.49 0 0.00 

หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย แบ่งเป็น 1 คูหา 37 ราย 2 คูหา 134 ราย และ มากกวา่ 2 คูหา
ข้ึนไป 29 ราย 

  
จากตารางท่ี 4.43 พบว่า เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 70.27 รองลงมา
คือ เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 35.14 และ เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี ร้อยละ 
2.70 ตามล าดบั   
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เหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์มาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 
คูหา คือ   เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 77.61 รองลงมาคือ เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้
ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 47.76 และ เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี ร้อยละ 1.49 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 
มากกว่า 2 คูหา ข้ึนไป คือ   เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 86.21 และ เป็นสินคา้ท่ี
ช่วยกระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 65.52 

 
ตารางที่ 4.44 แสดงจ านวนและร้อยละของวิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

วธีิการซ้ือน า้มันปาล์ม
จากร้านจ าหน่าย 
น า้มันปาล์ม 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

มีร้านประจ า 32 86.49 119 88.81 25 86.21 

ไม่มีร้านประจ า 5 13.51 15 11.19 4 13.79 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.44 พบว่า วิธีการซ้ือน ้ ามันปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามันปาล์ม ของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 86.49  และ ไม่มีร้าน
ประจ า ร้อยละ 13.51 

วิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมี
ลกัษณะของร้าน 2 คูหา คือ   มีร้านประจ า ร้อยละ 88.81 และ ไม่มีร้านประจ า ร้อยละ 11.19 

วิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมี
ลกัษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ข้ึนไป คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 86.21 และไม่มีร้านประจ า ร้อยละ 
13.79 
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ตารางที ่4.45 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์มาขายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

แหล่งซ้ือน า้มันปาล์ม หรือ  
ผู้จัดจ าหน่ายทีก่จิการซ้ือ

น า้มันปาล์มมาขาย 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ร้านคา้ส่งทัว่ไป เช่น ร้านคา้
ส่งในตลาด 

8 21.62 22 16.42 3 10.34 

ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมค
โคร 

14 37.84 29 21.64 4 13.79 

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น 
โลตสั บ๊ิกซี 

9 24.32 17 12.69 3 10.34 

บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

17 45.95 43 32.09 12 41.38 

ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่ง
บรรจุ 

23 62.16 64 47.76 15 51.72 

หมายเหตุ: ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวน 200 ราย แบ่งเป็น 1 คูหา 37 ราย 2 คูหา 134 ราย และ มากกวา่ 2 คูหา
ข้ึนไป 29 ราย 
    

จากตารางท่ี 4.45 พบว่า แหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมา
ขาย ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ   ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่ง
บรรจุ ร้อยละ 62.16 รองลงมาคือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 45.95 และ ร้านคา้ส่ง
สมยัใหม่ เช่น แมคโคร ร้อยละ 37.84 ตามล าดบั 

แหล่งซ้ือน ้ ามันปาล์ม หรือ ผู ้จ ัดจ าหน่ายท่ี กิจการซ้ือน ้ ามันปาล์มมาขาย ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหา คือ ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ร้อยละ 
47.76 รองลงมาคือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 32.09 และ ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น 
แมคโคร ร้อยละ 21.64 ตามล าดบั 

แหล่งซ้ือน ้ ามันปาล์ม หรือ ผู ้จ ัดจ าหน่ายท่ี กิจการซ้ือน ้ ามันปาล์มมาขาย ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป คือ   ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่ง
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บรรจุ ร้อยละ 51.72 รองลงมาคือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 41.38  และ ร้านคา้ส่ง
สมยัใหม่ เช่น แมคโคร ร้อยละ 13.79 ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.46 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจเลอืกซ้ือน า้มัน

ปาล์มมากทีสุ่ด 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 14 37.84 37 27.61 3 10.34 

เพื่อน 0 0.00 2 1.49 0 0.00 

แฟน/คู่สมรส 4 10.81 26 19.40 4 13.79 

สมาชิกในครอบครัว 2 5.41 5 3.73 3 10.34 

ลูกคา้ 17 45.95 62 46.27 19 65.52 

พนกังานขาย 0 0.00 2 1.49 0 0.00 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.46 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ของ

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา คือ  ลูกค้า ร้อยละ 45.95 รองลงมาคือ 
ตนเอง ร้อยละ 37.84 และ แฟน/คู่สมรส ร้อยละ 10.81 ตามล าดบั 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหา คือ  ลูกคา้ ร้อยละ 46.27 รองลงมาคือ ตนเอง ร้อยละ 27.61 และ แฟน/คู่
สมรส ร้อยละ 19.40 ตามล าดบั  

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป คือ  ลูกคา้ ร้อยละ 65.52 รองลงมาคือ แฟน/คู่สมรส 
ร้อยละ 13.79 และ ตนเอง ร้อยละ 10.34 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.47 แสดงจ านวนและร้อยละของการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

การเปรียบเทยีบราคาของแต่ละ
ร้านก่อนการเลอืกซ้ือ 

น า้มันปาล์ม 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

มีการเปรียบเทียบ 37 100.00 134 100.00 29 100.00 

ไม่มีการเปรียบเทียบ 0 0.00 0 0.00 0 0.00 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.47 พบว่า การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม 
ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา ทั้งหมด คือ  มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00  

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี
มีลกัษณะของร้าน 2 คูหา ทั้งหมด คือ  มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00 

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ี
มีลกัษณะของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป ทั้งหมด คือ  มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00 

 

ตารางที่ 4.48 แสดงจ านวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือน ้ ามันปาล์มล่วงหน้าของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

การวางแผนการซ้ือ
น า้มันปาล์มล่วงหน้า 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
ภายใน 1 สัปดาห์ก่อน
สินคา้หมด 

11 29.73 27 20.15 5 17.24 

สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด 7 18.92 42 31.34 9 31.03 

ไม่มีการวางแผน
สั่งซ้ือท่ีแน่นอน 

19 51.35 65 48.51 15 51.72 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.48 พบว่า การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหน้า ของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 51.35 รองลงมาคือ 



 

51 
 

 

ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 29.73 และ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด ร้อยละ 18.92 ตามล าดบั    
การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของ

ร้าน 2 คูหา คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 48.51 รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด 
ร้อยละ 31.34 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 20.15 ตามล าดบั 

การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหนา้ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของ
ร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป คือ  ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 51.72 รองลงมาคือ สั่งซ้ือ
เม่ือสินคา้หมด ร้อยละ 31.03 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 17.24 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.49 แสดงจ านวนและร้อยละของส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์
น า้มันปาล์มทีพ่บเห็นบ่อย

ทีสุ่ด 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

โทรทศัน์ 18 48.65 52 38.81 14 48.28 

ใบปลิว แผน่พบั 8 21.62 44 32.84 4 13.79 

วทิย ุ 6 16.22 27 20.15 8 27.59 

เวบ็ไซต ์ 4 10.81 6 4.48 3 10.34 

ส่ือออนไลน์ (facebook, line) 1 2.70 5 3.73 0 0.00 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ โทรทศัน์  ร้อยละ 48.65 รองลงมาคือ ใบปลิว 
แผน่พบั ร้อยละ 21.62 และ วทิย ุร้อยละ 16.22 ตามล าดบั   

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหา คือ โทรทศัน์  ร้อยละ 38.81 รองลงมาคือ ใบปลิว แผ่นพบั ร้อยละ 32.84 
และ วทิย ุร้อยละ 20.15 ตามล าดบั 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ข้ึนไป คือ โทรทศัน์  ร้อยละ 48.28 รองลงมาคือ วิทยุ ร้อยละ 
27.59 และ ใบปลิว แผน่พบั ร้อยละ 13.79 ตามล าดบั    
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ตารางที่ 4.50 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมาก
ท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 
รูปแบบรายการส่งเสริมการ
ขายน า้มันปาล์มทีช่อบ 

มากทีสุ่ด 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ส่วนลดราคา 28 75.68 114 85.07 24 82.76 

ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ี
ก าหนด 

7 18.92 13 9.70 3 10.34 

อ่ืนๆ 2 5.41 7 5.22 2 6.90 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 
หมายเหตุ: อ่ืนๆไดแ้ก่ การแลกของรางวลั (8 ราย) และ การชิงโชค (3 ราย) 
 

จากตารางท่ี 4.50 พบว่า รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 75.68 รองลงมา
คือ ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 18.92 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 5.41 ตามล าดบั 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหา คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 85.07 รองลงมาคือ ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอด
ท่ีก าหนด ร้อยละ 9.70 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 5.22 ตามล าดบั 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด  ของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ข้ึนไป คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 82.76 รองลงมาคือ ของ
แถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 10.34 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 6.90 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.51 แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้นของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ความคิดเห็นต่อการแนะน า
ยีห้่อน า้มันปาล์ม แก่ผู้อืน่ 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

แนะน าแน่นอน 37 100.00 128 95.52 29 100.00 

ไม่แน่ใจ 0 0.00 6 4.48 0 0.00 

รวม 37 100.00 134 100.00 29 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.51 พบว่า ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้น ของผูต้อบ

แบบสอบถาม ท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหา ทั้งหมด คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 100.00   
 ความคิดเห็นต่อการแนะน ายีห่้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้น ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมี
ลกัษณะของร้าน 2 คูหา คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 95.52 และ ไม่แน่ใจ ร้อยละ 4.48 
 ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้น ของผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีมีลกัษณะ
ของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไป ทั้งหมด คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 100.00 
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3.3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 
 

 

ตารางที่ 4.52 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ช่วงวนัทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือน า้มัน
ปาล์มบ่อยทีสุ่ด 

ทุกวนั 
3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

จนัทร์ – ศุกร์ 65 73.03 64 77.11 22 78.57 

เสาร์ – อาทิตย ์ 6 6.74 2 2.41 1 3.57 

ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน 18 20.22 17 20.48 5 17.86 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.52 พบวา่ ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ือทุกวนั  คือ จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 73.03 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน     ร้อย
ละ 20.22 และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 6.74 ตามล าดบั 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 
คร้ังต่อสัปดาห์ คือ จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 77.11 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน ร้อยละ 20.48  
และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 2.41 ตามล าดบั 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ย
กวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ จนัทร์ – ศุกร์ ร้อยละ 78.57 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน ร้อยละ 
17.86 และ เสาร์ – อาทิตย ์ร้อยละ 3.57 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.53 แสดงจ านวนและร้อยละของช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ช่วงเวลาทีม่าซ้ือ/ส่ังซ้ือ
น า้มันปาล์มบ่อยทีสุ่ด 

ทุกวนั 
3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

08.01 – 12.00 น. 59 66.29 54 65.06 19 67.86 

12.01 – 16.00 น. 14 15.73 7 8.43 4 14.29 

16.01 – 20.00 น. 3 3.37 3 3.61 1 3.57 

ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน 13 14.61 19 22.89 4 14.29 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี  4.53 พบว่า ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่ ง ซ้ื อน ้ ามันปาล์มบ่อยท่ี สุดของผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั  คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 66.29 รองลงมาคือ 12.01 – 
16.00 น. ร้อยละ 15.73 และ ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ร้อยละ 14.61 ตามล าดบั 

  ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 
คร้ังต่อสัปดาห์ คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 65.06 รองลงมาคือ ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ร้อยละ 
22.89 และ 12.01 – 16.00 น. ร้อยละ 8.43 ตามล าดบั 

ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ย
กว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ 08.01 – 12.00 น. ร้อยละ 67.86 รองลงมาคือ 12.01 – 16.00 น.       ร้อยละ 
14.29 และ ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน ร้อยละ 14.29 
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ตารางที่ 4.54 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่งของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

เหตุผลที่เลอืกซ้ือน า้มัน
ปาล์มจากแต่ละแหล่ง 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต 21 23.60 23 27.71 10 35.71 

คุณภาพสินคา้ 12 13.48 9 10.84 2 7.14 

สินคา้มีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือก 17 19.10 10 12.05 2 7.14 

มีตรารับรองมาตรฐานการ
ผลิต 

3 3.37 2 2.41 1 3.57 

ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 50 56.18 38 45.78 11 39.29 

ราคาสินคา้สามารถต่อรอง
ได ้

19 21.35 9 10.84 5 17.86 

รายการส่งเสริมการขาย
น่าสนใจ 

2 2.25 5 6.02 2 7.14 

แหล่งซ้ืออยูใ่กลร้้านของ
ท่าน 

2 2.25 7 8.43 1 3.57 

มีบริการท่ีรวดเร็ว 28 31.46 25 30.12 8 28.57 

มีท่ีจอดรถสะดวก 2 2.25 4 4.82 3 10.71 

มีบริการจดัส่งถึงท่ี 34 38.20 35 42.17 11 39.29 

บรรยากาศและ
สภาพแวดลอ้ม 

3 3.37 2 2.41 0 0.00 

การบอกต่อ/แนะน าจากผูเ้คย
มาซ้ือ/สั่งซ้ือ 

19 21.35 11 13.25 2 7.14 

ร้านคา้อยูใ่นแหล่งท่ีเดินทาง
สะดวก เช่น อยูใ่กลต้วัเมือง 
การจราจรสะดวก เป็นตน้ 

0 0.00 7 8.43 1 3.57 

อ่ืนๆ 1 1.12 4 4.82 1 3.57 
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จากตารางท่ี  4.54 พบว่า เห ตุผลท่ี เลือก ซ้ือน ้ ามันปาล์มจากแต่ละแหล่งของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั  คือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม ร้อยละ 56.18 รองลงมาคือ มี
บริการจดัส่งถึงท่ี ร้อยละ 38.20 และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 31.46 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จากแต่ละแหล่งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 
คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ร้อยละ 45.78 รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ี ร้อยละ 
42.17  และ มีบริการท่ีรวดเร็ว ร้อยละ 30.12 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จากแต่ละแหล่งของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ย
กวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ร้อยละ 39.29 รองลงมาคือ มีบริการจดัส่งถึงท่ี ร้อย
ละ 39.29 และ ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต ร้อยละ 35.71 ตามล าดบั 
 
ตารางที่  4.55 แสดงจ านวนและร้อยละของเหตุผลท่ี ซ้ือน ้ ามันปาล์มมาจ าหน่ายของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

เหตุผลทีซ้ื่อน า้มันปาล์มมา
จ าหน่าย 

ทุกวนั 
3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี 1 1.12 0 0.00 2 7.14 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

72 80.90 59 71.08 24 85.71 

เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้
ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน 

40 44.94 39 46.99 17 60.71 

มียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย 2 2.25 1 1.20 0 0.00 

 
จากตารางท่ี 4.55 พบว่า เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่ายของผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 80.90 รองลงมาคือ เป็นสินคา้
ท่ีช่วยกระตุ้นยอดขายสินค้าชนิดอ่ืน ร้อยละ 44.94 และ มียี่ห้อให้เลือกหลากหลาย ร้อยละ 2.25 
ตามล าดบั 
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เหตุผลท่ีซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่ายของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์คือ เป็นสินค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า ร้อยละ 71.08 รองลงมาคือ เป็นสินค้าท่ีช่วย
กระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 46.99 และ มียีห่อ้ใหเ้ลือกหลากหลาย ร้อยละ 1.20 ตามล าดบั 

เหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์มาจ าหน่ายของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ยกวา่ 4 คร้ัง
ต่อสัปดาห์ คือ เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ ร้อยละ 85.71 รองลงมาคือ เป็นสินคา้ท่ีช่วย
กระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน ร้อยละ 60.71 และ เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี ร้อยละ 7.14 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.56 แสดงจ านวนและร้อยละของวิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

วธีิการซ้ือน า้มันปาล์มจาก
ร้านจ าหน่ายน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

มีร้านประจ า 78 87.64 74 89.16 24 85.71 

ไม่มีร้านประจ า 11 12.36 9 10.84 4 14.29 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.56 พบว่า วิธีการซ้ือน ้ ามันปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามันปาล์มของผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 87.64 รองลงมาคือ ไม่มีร้านประจ า 
ร้อยละ 12.36 

วิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมา
ซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 89.16 รองลงมาคือ ไม่มีร้านประจ า ร้อยละ 10.84 

วิธีการซ้ือน ้ ามนัปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมา
ซ้ือน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ มีร้านประจ า ร้อยละ 85.71 รองลงมาคือ ไม่มีร้านประจ า ร้อยละ 
14.29 
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ตารางที ่4.57 แสดงจ านวนและร้อยละของแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์มาขายของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

แหล่งซ้ือน า้มันปาล์ม หรือ ผู้
จัดจ าหน่ายทีก่จิการซ้ือ
น า้มันปาล์มมาขาย 

ทุกวนั 
3 - 4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ร้านคา้ส่งทัว่ไป เช่น ร้านคา้
ส่งในตลาด 

14 15.73 17 20.48 2 7.14 

ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมค
โคร 

24 26.97 19 22.89 4 14.29 

ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น 
โลตสั บ๊ิกซี 

13 14.61 10 12.05 6 21.43 

บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

31 34.83 35 42.17 6 21.43 

ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่ง
บรรจุ 

53 59.55 37 44.58 12 42.86 

 
จากตารางท่ี 4.57 พบว่า แหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมา

ขายของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ร้อยละ 
59.55 รองลงมาคือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 34.83 และ ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น 
แมคโคร ร้อยละ 26.97 ตามล าดบั 

แหล่งซ้ือน ้ ามันปาล์ม หรือ ผู ้จ ัดจ าหน่ายท่ี กิจการซ้ือน ้ ามันปาล์มมาขายของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ร้อยละ 
44.58 รองลงมาคือ บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 42.17 และ ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น 
แมคโคร ร้อยละ 22.89 ตามล าดบั 

แหล่งซ้ือน ้ ามันปาล์ม หรือ ผู ้จ ัดจ าหน่ายท่ี กิจการซ้ือน ้ ามันปาล์มมาขายของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ยกวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ร้อย
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ละ 42.86 รองลงมาคือ ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี  ร้อยละ 21.43 บริษัทผูผ้ลิต/บริษัท
ตวัแทนจ าหน่าย ร้อยละ 21.43 

 
ตารางที่ 4.58 แสดงจ านวนและร้อยละของผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ผู้ทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลอืกซ้ือน า้มันปาล์มมาก

ทีสุ่ด 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ังต่อ

สัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 23 25.84 20 24.10 11 39.29 

เพื่อน 1 1.12 1 1.20 0 0.00 

แฟน/คู่สมรส 15 16.85 12 14.46 7 25.00 

สมาชิกในครอบครัว 5 5.62 4 4.82 1 3.57 

ลูกคา้ 44 49.44 45 54.22 9 32.14 

พนกังานขาย 1 1.12 1 1.20 0 0.00 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.58 พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุดของ

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ ลูกคา้ ร้อยละ 49.44 รองลงมาคือ ตนเอง ร้อยละ 
25.84 และ แฟน/คู่สมรส ร้อยละ 16.85 ตามล าดบั 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ลูกคา้ ร้อยละ 54.22 รองลงมาคือ ตนเอง ร้อยละ 24.10 และ แฟน/คู่
สมรส ร้อยละ 14.46 ตามล าดบั 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาลม์มากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมาซ้ือน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ตนเอง ร้อยละ 39.29 รองลงมาคือ ลูกคา้ ร้อยละ 32.14 และ 
แฟน/คู่สมรส ร้อยละ 25.00 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.59 แสดงจ านวนและร้อยละของการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

การเปรียบเทยีบราคาของ
แต่ละร้านก่อนการเลอืกซ้ือ

น า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

มีการเปรียบเทียบ 89 100 83 100 28 100.00 

ไม่มีการเปรียบเทียบ 0 0.00 0 0.00 0 0.00 

รวม 89 100.00 83 100.00 29 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.59 พบว่า การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม

ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00 รองลงมาคือ 
ไม่มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 0.00 
  การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00 รองลงมาคือ ไม่มีการ
เปรียบเทียบ ร้อยละ 0.00 

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือน้อยกวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ มีการเปรียบเทียบ ร้อยละ 100.00 รองลงมาคือ ไม่มี
การเปรียบเทียบ ร้อยละ 0.00 
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ตารางที่ 4.60 แสดงจ านวนและร้อยละของการวางแผนการซ้ือน ้ ามันปาล์มล่วงหน้าของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

การวางแผนการซ้ือน า้มัน
ปาล์มล่วงหน้า 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้
หมด 

19 21.35 20 24.10 4 14 

สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด 25 28.09 25 30.12 8 28.57 

ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ี
แน่นอน 

45 50.56 38 45.78 16 57.14 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.60 พบว่า การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหน้าของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 50.56 รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือ
สินคา้หมด ร้อยละ 28.09 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 21.35 ตามล าดบั 

การวางแผนการซ้ือน ้ามนัปาล์มล่วงหนา้ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ัง
ต่อสัปดาห์ คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 45.78 รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด ร้อย
ละ 30.12 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 24.10 ตามล าดบั 

การวางแผนการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหน้าของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ยกวา่ 
4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน ร้อยละ 57.14 รองลงมาคือ สั่งซ้ือเม่ือสินคา้
หมด ร้อยละ 28.57 และ ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด ร้อยละ 14.29 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.61 แสดงจ านวนและร้อยละของส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์
น า้มันปาล์มทีพ่บเห็นบ่อย

ทีสุ่ด 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

โทรทศัน์ 38 42.70 35 42.17 11 39.29 

ใบปลิว แผน่พบั 23 25.84 22 26.51 11 39.29 

วทิย ุ 19 21.35 18 21.69 4 14.29 

เวบ็ไซต ์ 6 6.74 6 7.23 1 3.57 

ส่ือออนไลน์ (facebook, 
line) 

3 3.37 2 2.41 1 3.57 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.61 พบวา่ ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ โทรทศัน์  ร้อยละ 42.70รองลงมาคือ ใบปลิว แผน่พบั ร้อย
ละ 25.84  และ วทิย ุร้อยละ 21.35 ตามล าดบั 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ โทรทศัน์  ร้อยละ 42.17 รองลงมาคือ ใบปลิว แผน่พบั ร้อยละ 26.51 
และ วทิย ุร้อยละ 21.69 ตามล าดบั 

ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ท่ีมาซ้ือนอ้ยกวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ โทรทศัน์  ร้อยละ 39.29 รองลงมาคือ ใบปลิว แผน่พบั ร้อยละ 
39.29 และ วทิย ุร้อยละ 14.29 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 



 

64 
 

 

ตารางที่ 4.62 แสดงจ านวนและร้อยละของรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด
ของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

รูปแบบรายการส่งเสริมการ
ขายน า้มันปาล์มทีช่อบมาก

ทีสุ่ด 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

ส่วนลดราคา 77 86.52 68 81.93 21 75.00 

ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ี
ก าหนด 

7 7.87 9 10.84 7 25.00 

อ่ืนๆ 5 5.62 6 7.23 0 0.00 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100 

 
จากตารางท่ี 4.62 พบว่า รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุดของ

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 86.52 รองลงมาคือ ของแถม
เม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 7.87 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 5.62 ตามล าดบั 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมาซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 81.93 รองลงมาคือ ของแถมเม่ือซ้ือถึง
ยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 10.84 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 7.23 ตามล าดบั 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ ท่ีมาซ้ือนอ้ยกวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ ส่วนลดราคา ร้อยละ 75.00 รองลงมาคือ ของแถมเม่ือซ้ือ
ถึงยอดท่ีก าหนด ร้อยละ 25.00 และ อ่ืนๆ ร้อยละ 0.00 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.63 แสดงจ านวนและร้อยละของความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้นของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ความคิดเห็นต่อการแนะน า
ยีห้่อน า้มันปาล์ม แก่ผู้อืน่ 

ทุกวนั 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

แนะน าแน่นอน 86 96.63 81 97.59 27 96.43 

ไม่แน่ใจ 3 3.37 2 2.41 1 3.57 

รวม 89 100.00 83 100.00 28 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.63 พบว่า ความคิดเห็นต่อการแนะน ายี่ห้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้นของผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมาซ้ือทุกวนั คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 96.63 รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ ร้อย
ละ 3.37 

ความคิดเห็นต่อการแนะน ายีห่้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้นของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมา
ซ้ือ 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 97.59 รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ ร้อยละ 2.41 

ความคิดเห็นต่อการแนะน ายีห่้อน ้ ามนัปาล์ม แก่ผูอ่ื้นของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ท่ีมา
ซ้ือนอ้ยกวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ คือ แนะน าแน่นอน ร้อยละ 96.43 รองลงมาคือ ไม่แน่ใจ ร้อยละ 3.57 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามันปาล์ม  ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ตารางที่ 4.64 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดับของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อผูต้อบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ 
ล าดบั
ที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

1.1 มีน ้ามนัปาลม์หลาย
ตรายีห่้อตรงตาม
ความตอ้งการ 

21 38 121 14 6 3.27 7 

(10.50) (19.00) (60.50) (7.00) (3.00) (ปานกลาง) 

1.2 มีปริมาณน ้ ามนัปาลม์
ครบตามท่ีตอ้งการ
เสมอ 

40 94 28 14 24 3.56 6 

(20.00) (47.00) (14.00) (7.00) (12.00) 
(มาก) 

1.3 มีน ้ามนัปาลม์ให้
เลือกหลายขนาด 

1 8 44 133 14 2.25 10 
(0.50) (4.00) (22.00) (66.50) (7.00) (นอ้ย) 

1.4 มีบรรจุภณัฑห์ลายรูป 
แบบ เช่น ขวด ถุง 
ป๊ีบ 

19 31 98 36 16 3.01 8 

(9.50) (15.50) (49.00) (18.00) (8.00) 
(ปานกลาง) 

1.5 น ้ามนัปาลม์ไม่มีกล่ิน
เหมน็หืน 

47 93 32 21 7 3.76 4 
(23.50) (46.50) (16.00) (10.50) (3.50) (มาก) 

1.6 สีของน ้ามนัปาลม์ มี
ความใส หรือไม่เป็น
ไข 

144 39 14 3 0 4.62 1 

(72.00) (19.50) (7.00) (1.50) (0.00) 
(มากท่ีสุด) 

1.7 ไม่มีส่ิงเจือปนผสม
ในน ้ามนัปาลม์ 

37 114 33 16 0 3.86 3 
(18.50) (57.00) (16.50) (8.00) (0.00) (มาก) 

1.8 บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยู่
ในสภาพท่ีสมบูรณ์ 

136 42 16 3 3 4.53 2 
(68.00) (21.00) (8.00) (1.50) (1.50) (มากท่ีสุด) 

1.9 รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ี
เสียหาย เช่น ถุงร่ัว 
ป๊ีบมีรอยบุบ เป็นตน้ 

36 108 31 17 8 3.74 5 
(18.00) (54.00) (15.50) (8.50) (4.00) (มาก) 
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ตารางที่ 4.64 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดับของปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ (ต่อ) 
 
 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ 
ล าดบั
ที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

1.10 มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุ
ภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ีใช้
ผลิต วนั เดือน ปี ท่ีผลิต  
วนัหมดอาย ุ คุณค่าทาง
โภชนาการ เป็นตน้ 

10 25 112 26 27 2.83 9 
(5.00) (12.50) (56.00) (13.00) (13.50) (ปานกลาง) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.54 

  
(มาก) 

 
จากตารางท่ี 4.64 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนั

ปาลม์อยูใ่นระดบั มาก (ค่าเฉล่ีย 3.54) 

โดยปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส 
หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.62) และบรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.53)ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมาก ไดแ้ก่ ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ ามนั
ปาล์ม (ค่าเฉล่ีย 3.86) น ้ ามนัปาล์มไม่มีกล่ินเหม็นหืน (ค่าเฉล่ีย 3.76) รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย 
เช่น ถุงร่ัว ป๊ีบมีรอยบุบ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 3.74) และมีปริมาณน ้ ามนัปาล์มครบตามท่ีตอ้งการเสมอ 
(ค่าเฉล่ีย 3.56) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัย่อยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ มีน ้ ามนัปาล์มหลายตรา
ยีห่อ้ตรงตามความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 3.27) มีบรรจุภณัฑ์หลายรูปแบบ เช่น ขวด ถุง ป๊ีบ (ค่าเฉล่ีย 3.01) 
และมีข้อมูลบอกท่ีบรรจุภณัฑ์ เช่น วตัถุดิบท่ีใช้ผลิต วนั เดือน ปี ท่ีผลิต  วนัหมดอายุ  คุณค่าทาง
โภชนาการ เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 2.83) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัน้อย คือ มีน ้ ามนัปาล์มให้เลือกหลายขนาด 
(ค่าเฉล่ีย 2.25)  
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ตารางที่  4.65 แสดงจ านวนร้อยละ ค่ าเฉ ล่ีย และระดับของปัจจัยด้านราคาท่ี มีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ 
ล าดบั
ที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

2.1 การมีป้ายราคาสินคา้
ชดัเจน 

14 19 117 23 27 2.85 8 

(7.00) (9.50) (58.50) (11.50) (13.50) (ปานกลาง) 

2.2 ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

24 28 100 25 23 3.03 7 

(12.00) (14.00) (50.00) (12.50) (11.50) (ปานกลาง) 

2.3 ราคาสินคา้สามารถ
ต่อรองได ้

38 115 26 21 0 3.85 4 

(19.00) (57.50) (13.00) (10.50) (0.00) (มาก) 

2.4 การให้เครดิตการคา้ใน
การช าระเงิน 

151 26 11 7 5 4.56 3 

(75.50) (13.00) (5.50) (3.50) (2.50) (มากท่ีสุด) 

2.5 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ 158 30 10 2 0 4.72 1 

(79.00) (15.00) (5.00) (1.00) (0.00) (มากท่ีสุด) 

2.6 มีราคาขายส่ง 34 101 35 22 8 3.66 5 

(17.00) (50.50) (17.50) (11.00) (4.00) (มาก) 

2.7 มีส่วนลดกรณีซ้ือเงิน
สด 

51 80 31 16 22 3.61 6 

(25.50) (40.00) (15.50) (8.00) (11.00) (มาก) 

2.8 มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมี
การเปล่ียนแปลงราคา
ขาย 

154 28 11 5 2 4.64 2 

(77.00) (14.00) (5.50) (2.50) (1.00) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.87 

  
(มาก) 

 
 
 
 



 

69 
 

 

จากตารางท่ี 4.65 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหปั้จจยัดา้นราคา มีผลต่อการซ้ือน ้ามนัปาลม์อยู่
ในระดบั มาก (ค่าเฉล่ีย 3.87) 

โดยปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.72) 
มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (ค่าเฉล่ีย 4.64) และการให้เครดิตการคา้ในการ
ช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.56) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีค่าเฉล่ียระดับมาก ได้แก่ ราคาสินค้าสามารถต่อรองได ้
(ค่าเฉล่ีย 3.85) มีราคาขายส่ง (ค่าเฉล่ีย 3.66) และมีส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด (ค่าเฉล่ีย 3.61) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัย่อยด้านราคาท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
(ค่าเฉล่ีย 3.03) และ การมีป้ายราคาสินคา้ชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 2.85) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.66 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                     
 

ปัจจัยด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ ล าดบัที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

3.1 มีบริการส่งสินคา้ตาม
สถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

145 30 16 4 5 4.53 1 

(72.50) (15.00) (8.00) (2.00) (2.50) (มากท่ีสุด) 

3.2 ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือ
มีความรวดเร็ว 

45 99 27 29 0 3.80 3 

(22.50) (49.50) (13.50) (14.50) (0.00) (มาก) 

3.3 ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีมี
ความสะดวก เช่น ติด
ถนน ใหญ่ ไม่ไกลจาก
แหล่งชุมชนมากนกั เป็น
ตน้ 

39 95 25 13 28 3.52 6 

(19.50) (47.50) (12.50) (6.50) (14.00) (มาก) 

3.4 สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอด
รถเพียงพอ 

17 31 117 24 11 3.10 9 

(8.50) (15.50) (58.50) (12.00) (5.50) (ปานกลาง) 

3.5 รูปแบบความทนัสมยั
ของร้านคา้ 

0 9 29 81 81 1.83 15 

(0.00) (4.50) (14.50) (40.50) (40.50) (นอ้ย) 

3.6 การจดัวางสินคา้แยก
ประเภทอยา่งชดัเจน 
สะดวกต่อการคน้หา
สินคา้ในร้าน 

0 13 18 140 29 2.08 14 

(0.00) (6.50) (9.00) (70.00) (14.50) (นอ้ย) 

3.7 ร้านมีพ้ืนท่ีกวา้ง ไม่
แออดั เช่น ทางเดิน
ภายในร้าน ทางเขา้-ออก
ร้าน 

7 3 39 133 18 2.24 13 

(3.50) (1.50) (19.50) (66.50) (9.00) (นอ้ย) 

3.8 สามารถสัง่สินคา้ได้
หลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท ์ โทรสาร  
LINE 

47 95 21 12 25 3.64 5 

(23.50) (47.50) (10.50) (6.00) (12.50) (มาก) 
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ตารางที ่4.66 (ต่อ) แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ 
ล าดบั
ที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

3.9 ส่งสินคา้ตรงตามเวลา
นดัหมาย 

38 102 31 17 12 3.69 4 

(19.00) (51.00) (15.50) (8.50) (6.00) (มาก) 

3.10 สินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค า
สัง่ซ้ือ 

42 89 25 19 25 3.52 7 

(21.00) (44.50) (12.50) (9.50) (12.50) (มาก) 

3.11 เวลาเปิด/ปิดร้าน ท่ี
สามารถซ้ือสินคา้ได้
สะดวก 

21 21 135 13 10 3.15 8 

(10.50) (10.50) (67.50) (6.50) (5.00) (ปานกลาง) 

3.12 ความสะอาดเรียบร้อย
ของร้าน 

13 36 96 31 24 2.92 10 

(6.50) (18.00) (48.00) (15.50) (12.00) (ปานกลาง) 

3.13 ป้ายช่ือร้านสามารถ
มองเห็นไดช้ดัเจน 

11 27 113 28 21 2.90 11 

(5.50) (13.50) (56.50) (14.00) (10.50) (ปานกลาง) 

3.14 ช่ือเสียงและความน่า 
เช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย 

141 34 15 6 4 4.51 2 

(70.50) (17.00) (7.50) (3.00) (2.00) (มากท่ีสุด) 

3.15 สามารถช าระเงินได้
หลายวิธี เช่น บตัร
เครดิต เช็ค 

7 6 43 132 12 2.32 12 

(3.50) (3.00) (21.50) (66.00) (6.00) (นอ้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.18 

  
(ปานกลาง) 
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จากตารางท่ี 4.66 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีผลต่อ
การซ้ือน ้ามนัปาลม์อยูใ่นระดบั ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) 

โดยปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด คือ มีบริการส่งสินคา้
ตามสถานท่ี ท่ีลูกค้าต้องการ (ค่าเฉล่ีย 4.53) และช่ือเสียงและความน่า เช่ือถือของผูจ้ ัดจ าหน่าย 
(ค่าเฉล่ีย 4.51) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมาก ไดแ้ก่ ขั้นตอนการติดต่อ
สั่งซ้ือมีความรวดเร็ว  (ค่าเฉล่ีย 3.80) ส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย (ค่าเฉล่ีย 3.69) สามารถสั่งสินคา้
ไดห้ลายช่องทาง เช่น โทรศพัท ์ โทรสาร  LINE  (ค่าเฉล่ีย 3.64) ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีมีความสะดวก 
เช่น ติดถนน ใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนกั เป็นตน้ และสินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค าสั่งซ้ือ เท่ากนั 
(ค่าเฉล่ีย 3.52) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ เวลาเปิด/ปิด
ร้าน ท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก (ค่าเฉล่ีย 3.15) สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 3.10) 
และความสะอาดเรียบร้อยของร้าน (ค่าเฉล่ีย 2.92) ป้ายช่ือร้านสามารถมองเห็นไดช้ัดเจน (ค่าเฉล่ีย 
2.90) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัยอ่ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัน้อย ไดแ้ก่ สามารถช าระเงิน
ได้หลายวิธี เช่น บตัรเครดิต เช็ค (ค่าเฉล่ีย 2.32) ร้านมีพื้นท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดินภายในร้าน 
ทางเขา้-ออกร้าน (ค่าเฉล่ีย 2.24) การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน สะดวกต่อการคน้หาสินคา้
ในร้าน (ค่าเฉล่ีย 2.08) และรูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้ (ค่าเฉล่ีย 1.83) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.67 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ 
ล าดบั
ที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
เช่น วิทย ุนิตยสาร ป้าย
โฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ 

24 34 112 18 12 3.20 6 

(12.00) (17.00) (56.00) (9.00) (6.00) (ปานกลาง) 

4.2 การโฆษณาผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน์ เช่น ทาง
เวบ็ไซต ์Facebook  
LINE เป็นตน้ 

3 4 30 136 27 2.10 8 

(1.50) (2.00) (15.00) (68.00) (13.50) (นอ้ย) 

4.3 มีการแจกของแถม เม่ือ
ซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด 

52 90 22 18 18 3.70 5 

(26.00) (45.00) (11.00) (9.00) (9.00) (มาก) 

4.4 สามารถแลกซ้ือสินคา้
อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ตาม
ปริมาณท่ีก าหนด 

15 17 119 29 20 2.89 7 

(7.50) (8.50) (59.50) (14.50) (10.00) (ปานกลาง) 

4.5 มีการจดัโปรโมชัน่ลด
ราคาในช่วงเวลาท่ี
ก าหนด 

36 112 23 17 12 3.72 4 

(18.00) (56.00) (11.50) (8.50) (6.00) (มาก) 

4.6 จดัทวัร์ท่องเท่ียวส าหรับ
ลู ก ค้ า ท่ี มี ย อ ด ซ้ื อ ถึ ง
เป้าหมาย 

0 11 23 131 35 2.05 9 

(0.00) (5.50) (11.50) (65.50) (17.50) (นอ้ย) 

4.7 มีพนักงานเพียงพอต่อ
การให้บริการ 

41 115 24 20 0 3.89 3 

(20.50) (57.50) (12.00) (10.00) (0.00) (มาก) 

4.8 พนัก งาน  มีอัธยาศัยดี 
ดูแลเอาใจใส่และมีความ
กระ ตื อ รือ ร้น ใน ก าร
ให้บริการ 

148 30 13 3 6 4.56 1 

(74.00) (15.00) (6.50) (1.50) (3.00) (มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.67 แสดงจ านวนร้อยละ ค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดบัที่มีผล     

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ค่าเฉลีย่ 
ล าดบั
ที่ 

จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน จ านวน (แปลผล)   

(ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ) (ร้อยละ)     

4.9 พนกังานขายมีความรู้ 
ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของ
สินคา้ได ้เช่น แนวโนม้
ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 

144 28 15 6 7 4.48 2 

(72.00) (14.00) (7.50) (3.00) (3.50) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.40 

  
(ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 4.67 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ซ้ือน ้ามนัปาลม์อยูใ่นระดบั ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) 
โดยปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมากท่ีสุด คือ พนกังาน มีอธัยาศยัดี 

ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 4.56) 
ส าหรับปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัมาก คือ พนกังานขายมีความรู้ 

ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได้ เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.48)  
มีพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 3.89) มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนด 
(ค่าเฉล่ีย 3.72)  และมีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด (ค่าเฉล่ีย 3.70) เท่ากนั ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัย่อยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การโฆษณา
ผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุนิตยสาร ป้ายโฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 3.20) และสามารถแลกซ้ือสินคา้
อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ตามปริมาณท่ีก าหนด (ค่าเฉล่ีย 2.89) ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียระดบันอ้ย ไดแ้ก่ การโฆษณาผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ เช่น ทางเว็บไซต์ Facebook  LINE เป็นต้น (ค่าเฉล่ีย 2.10) และจดัทัวร์ท่องเท่ียว
ส าหรับลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือถึงเป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 2.05) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.68 แสดงค่าเฉล่ีย และระดับท่ีมีผลของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่ แปลผล ล าดับที ่

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.54 มาก 2 

ปัจจยัดา้นราคา  3.87 มาก 1 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.18 ปานกลาง 4 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.40 ปานกลาง 3 
 
จากตารางท่ี 4.68 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียไดด้งัต่อไปน้ี คือ 
ปัจจยัด้านราคา  มีค่าเฉล่ียความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.87) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ มี
ค่าเฉล่ียความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.54) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ีย
ความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย
ความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) ตามล าดบั 
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ส่วนที ่5 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามันปาล์ม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ ลักษณะของร้าน และ
ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 
 

 5.1 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ตารางที่ 4.69 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 

1.1 มีน ้ามนัปาลม์หลายตรายีห่้อตรงตามความ
ตอ้งการ 

3.27 3.24 
(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

1.2 มีปริมาณน ้ามนัปาลม์ครบตามท่ีตอ้งการ
เสมอ 

3.62 3.01 
(มาก) (ปานกลาง) 

1.3 มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือกหลายขนาด 2.25 2.19 
(นอ้ย) (นอ้ย) 

1.4 มีบรรจุภณัฑห์ลายรูปแบบ เช่น ขวด ถุง 
ป๊ีบ 

3.04 2.71 
(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

1.5 น ้ามนัปาลม์ไม่มีกล่ินเหมน็หืน 3.77 3.71 
(มาก) (มาก) 

1.6 สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็น
ไข 

4.63 4.52 
(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

1.7 ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์ 3.90 3.57 
(มาก) (มาก) 
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ตารางที่ 4.69 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทั่วไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 
1.8 บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ 4.55 4.29 

(มากท่ีสุด) (มาก) 
1.9 รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย เช่น ถุงร่ัว 

ป๊ีบมีรอยบุบ เป็นตน้ 
3.76 3.52 

(มาก) (มาก) 
1.10 มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ีใช้

ผลิต วนั เดือน ปี ท่ีผลิต  วนัหมดอาย ุ 
คุณค่าทางโภชนาการ เป็นตน้ 

2.85 2.57 
(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.56 3.33 

(มาก) (ปานกลาง) 
 

 จากตารางท่ี 4.69 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง เจ้าของกิจการ ให้ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3. 56) โดยปัจจยัย่อยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.63) บรรจุ
ภณัฑ์ท่ีบรรจุอยู่ในสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.55)  และ ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ ามนัปาลม์ (ค่าเฉล่ีย 
3.90)  ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ ให ้ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.33) โดยปัจจยั
ยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.52) 
บรรจุภณัฑ์ท่ีบรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.29) และ น ้ามนัปาลม์ไม่มีกล่ินเหม็นหืน(ค่าเฉล่ีย 
3.71) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.70 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

ปัจจัยด้านราคา 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 

2.1 การมีป้ายราคาสินคา้ชดัเจน 2.90 2.43 

(ปานกลาง) (นอ้ย) 

2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.02 3.05 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

2.3 ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 3.92 3.23 

(มาก) (ปานกลาง) 

2.4 การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน 4.57 4.35 

(มากท่ีสุด) (มาก) 

2.5 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ 4.75 4.47 

(มากท่ีสุด) (มาก) 

2.6 มีราคาขายส่ง 3.70 3.35 

(มาก) (ปานกลาง) 

2.7 มีส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด 3.67 3.52 

(มาก) (มาก) 

2.8 มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลง
ราคาขาย 

4.61 4.81 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.89 3.65 

(มาก) (มาก) 
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จากตารางท่ี 4.70 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง เจา้ของกิจการให้ ปัจจยัดา้นราคา มี
ผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.89) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดบัแรกไดแ้ก่ ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.75) มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคา
ขาย (ค่าเฉล่ีย 4.61) และ  การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.57) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือให้ ปัจจยั
ด้านราคา มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) โดยปัจจยัย่อยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกได้แก่ มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (ค่าเฉล่ีย 4.81) 
ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.47) และ  การให้เครดิตการค้าในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.35) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.71 แสดงค่าเฉล่ียและระดับของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 

3.1 มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้
ตอ้งการ 

4.50 4.76 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

3.2 ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว 3.78 4.00 

(มาก) (มาก) 

3.3 ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีมีความสะดวก เช่น 
ติดถนนใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมาก
นกั เป็นตน้ 

3.48 3.85 

(ปานกลาง) (มาก) 

3.4 สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.07 3.29 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.5 รูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้ 1.81 2.00 

(นอ้ย) (นอ้ย) 

3.6 การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน 
สะดวกต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน 

2.09 1.95 

(นอ้ย) (นอ้ย) 

3.7 ร้านมีพื้นท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดิน
ภายในร้าน ทางเขา้-ออกร้าน 

2.26 2.05 

(นอ้ย) (นอ้ย) 

3.8 สามารถสั่งสินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท ์ โทรสาร  LINE 

3.67 3.33 

(มาก) (ปานกลาง) 
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ตารางที่  4.71 แสดงค่าเฉล่ียและระดับของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 

3.9 ส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย 3.70 3.57 

(มาก) (มาก) 

3.10 สินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค าสั่งซ้ือ 3.50 3.75 

(มาก) (มาก) 

3.11 เวลาเปิด/ปิดร้าน ท่ีสามารถซ้ือสินคา้ได้
สะดวก 

3.16 3.05 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.12 ความสะอาดเรียบร้อยของร้าน 2.93 2.76 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.13 ป้ายช่ือร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 2.91 2.75 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.14 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดั
จ  าหน่าย 

4.52 4.43 

(มากท่ีสุด) (มาก) 

3.15 สามารถช าระเงินไดห้ลายวธีิ เช่น บตัร
เครดิต เช็ค 

2.30 2.48 

(นอ้ย) (นอ้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.18 3.20 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 
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จากตารางท่ี 4.71 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง เจา้ของกิจการให้ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) โดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 
4.52) มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.50) และ ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมี
ความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 3.78) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือให้ ปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 
3.20) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดับแรกได้แก่ มีบริการส่งสินค้าตามสถานท่ี ท่ีลูกค้า
ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.76) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.43) และขั้นตอนการ
ติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.00) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.72 แสดงค่าเฉ ล่ียและระดับของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 

4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุ
นิตยสาร ป้ายโฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ 

3.15 3.74 

(ปานกลาง) (มาก) 

4.2 การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น 
ทางเวบ็ไซต ์Facebook  LINE เป็นตน้ 

2.11 2.00 

(นอ้ย) (นอ้ย) 

4.3 มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ี
ก าหนด 

3.71 3.62 

(มาก) (มาก) 

4.4 สามารถแลกซ้ือสินคา้อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้
ตามปริมาณท่ีก าหนด 

2.91 2.76 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) 

4.5 มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ี
ก าหนด 

3.62 4.52 

(มาก) (มากท่ีสุด) 

4.6 จดัทวัร์ท่องเท่ียวส าหรับลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือ
ถึงเป้าหมาย 

2.08 1.81 

(นอ้ย) (นอ้ย) 

4.7 มีพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ 3.84 4.32 

(มาก) (มาก) 

4.8 พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมี
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ 

4.58 4.42 

(มากท่ีสุด) (มาก) 
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ตารางที่  4.72 แสดงค่าเฉ ล่ียและระดับของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/
พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) 

4.9 พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอย
ใหค้  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น 
แนวโนม้ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 

4.47 4.54 

(มาก) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.38 3.53 

(ปานกลาง) (มาก) 

 
 จากตารางท่ี 4.72 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง เจา้ของกิจการให้ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.38) โดย
ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดับแรกได้แก่ พนักงาน มีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.58) พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน า
เร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.47) และ  มีพนกังานเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.84) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือให้ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) โดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน า
เร่ืองของสินคา้ได้ เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.54) มีการจดัโปรโมชั่นลดราคาใน
ช่วงเวลาท่ีก าหนด (ค่าเฉล่ีย 4.52) และ  พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 4.42) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.73 แสดงค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม จ าแนกตาม ต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

n = 179 n = 21 

ค่าเฉลีย่ แปลผล ค่าเฉลีย่ แปลผล 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.56 มาก 3.33 ปานกลาง 

ปัจจยัดา้นราคา  3.89 มาก 3.65 มาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  3.18 ปานกลาง 3.20 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.38 ปานกลาง 3.53 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.73 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม จ าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ต าแหน่ง เจา้ของกิจการสามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือน ้ ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.89) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.56) ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.38) และ ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ
สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มี
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ี
มีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.33) และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.20) ตามล าดบั 
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 5.2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตาม ลกัษณะของร้าน 
 
ตารางที่ 4.74 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

1.1 มีน ้ามนัปาลม์หลายตรายีห่้อตรงตามความ
ตอ้งการ 

3.04 3.28 3.51 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) 

1.2 มีปริมาณน ้ามนัปาลม์ครบตามท่ีตอ้งการเสมอ 3.51 3.55 3.66 

(มาก) (มาก) (มาก) 

1.3 มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือกหลายขนาด 2.51 2.21 2.10 

(ปานกลาง) (นอ้ย) (นอ้ย) 

1.4 มีบรรจุภณัฑห์ลายรูปแบบ เช่น ขวด ถุง ป๊ีบ 3.19 3.01 2.72 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

1.5 น ้ามนัปาลม์ไม่มีกล่ินเหมน็หืน 3.46 3.81 3.96 

(ปานกลาง) (มาก) (มาก) 

1.6 สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็นไข 4.47 4.65 4.67 

(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

1.7 ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์ 3.65 3.90 3.97 

(มาก) (มาก) (มาก) 

1.8 บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ 4.44 4.51 4.69 
(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 4.74 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน (ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 
1.9 รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย เช่น ถุงร่ัว ป๊ีบมี

รอยบุบ เป็นตน้ 
3.49 3.78 3.90 

(ปานกลาง) (มาก) (มาก) 
1.10 มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ีใช้

ผลิต วนั เดือน ปี ท่ีผลิต  วนัหมดอายุ  คุณค่า
ทางโภชนาการ เป็นตน้ 

2.39 2.85 3.30 

(นอ้ย) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.42 3.56 3.65 

(ปานกลาง) (มาก) (มาก) 
 

 จากตารางท่ี 4.74 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ให้ ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.42) โดยปัจจยัยอ่ยท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.47) บรรจุ
ภณัฑ์ท่ีบรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.44) และ  ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ ามนัปาล์ม (ค่าเฉล่ีย 
3.65) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 2 คูหา ให้ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อการซ้ือ
น ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.56) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก
ไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.65) บรรจุภณัฑ์ท่ีบรรจุอยูใ่นสภาพท่ี
สมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.51) และ ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์ (ค่าเฉล่ีย 3.90)  ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไปให้ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผล
ต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดบัแรกไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ์ท่ีบรรจุอยู่ในสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.69) สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความ
ใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.67) และไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์  (ค่าเฉล่ีย 3.97) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.75 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน  
 

ปัจจัยด้านราคา 

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

2.1 การมีป้ายราคาสินคา้ชดัเจน 2.46 2.88 3.20 

(นอ้ย) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 2.92 3.01 3.24 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

2.3 ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 3.86 3.84 3.90 

(มาก) (มาก) (มาก) 

2.4 การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน 4.46 4.57 4.58 

(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

2.5 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ 4.48 4.77 4.78 

(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

2.6 มีราคาขายส่ง 3.59 3.68 3.62 

(มาก) (มาก) (มาก) 

2.7 มีส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด 3.57 3.60 3.69 

(มาก) (มาก) (มาก) 

2.8 มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคา
ขาย 

4.45 4.63 4.82 

(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.72 3.87 3.98 

(มาก) (มาก) (มาก) 
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จากตารางท่ี 4.75 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหาให ้ปัจจยัดา้นราคา มี
ผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.72) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดบัแรกไดแ้ก่ ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.48) การให้เครดิตการคา้ในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 
4.46) และ  มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (ค่าเฉล่ีย 4.45) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 2 คูหาให้ ปัจจยัด้านราคา มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนั
ปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.87) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกได้แก่ 
ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.77) มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (ค่าเฉล่ีย 4.63) 
และ  การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.57) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไปให้ ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อ
การซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบั
แรกได้แก่ มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (ค่าเฉล่ีย 4.82) ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ 
(ค่าเฉล่ีย 4.78) และ  การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.58) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.76 แสดงค่าเฉล่ียและระดับของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

3.1 มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 4.47 4.49 4.76 

(มาก) (มาก) (มากท่ีสุด) 

3.2 ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว 3.65 3.82 3.90 

(มาก) (มาก) (มาก) 

3.3 ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีมีความสะดวก เช่น ติด
ถนนใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนกั เป็น
ตน้ 

3.35 3.46 4.00 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) 

3.4 สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.05 3.06 3.31 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.5 รูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้ 1.54 1.90 1.90 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

3.6 การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน 
สะดวกต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน 

2.00 2.10 2.07 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

3.7 ร้านมีพื้นท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดินภายใน
ร้าน ทางเขา้-ออกร้าน 

2.35 2.25 2.07 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

3.8 สามารถสั่งสินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท ์ โทรสาร  LINE 

3.70 3.70 3.21 

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) 

3.9 ส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย 3.46 3.73 3.76 

(ปานกลาง) (มาก) (มาก) 
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ตารางที่  4.76 แสดงค่าเฉล่ียและระดับของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

3.10 สินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค าสั่งซ้ือ 3.38 3.48 3.86 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) 

3.11 เวลาเปิด/ปิดร้าน ท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก 3.32 3.14 2.97 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.12 ความสะอาดเรียบร้อยของร้าน 3.11 2.89 2.79 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.13 ป้ายช่ือร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 3.05 2.90 2.66 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.14 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย 4.22 4.57 4.58 

(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

3.15 สามารถช าระเงินไดห้ลายวธีิ เช่น บตัรเครดิต 
เช็ค 

2.41 2.27 2.45 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.14 3.18 3.22 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.76 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหาให้ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.14) โดย
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 
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4.47) ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.22)  และ สามารถสั่งสินคา้ได้หลาย
ช่องทาง เช่น โทรศพัท ์ โทรสาร  LINE (ค่าเฉล่ีย 3.70) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหาให้ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีผล
ต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.57) มีบริการส่งสินคา้ตาม
สถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.49) และ ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 3.82) 
ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกวา่ 2 คูหา ข้ึนไปให้ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  มีผลต่อการซ้ือน ้ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.22) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดับแรกได้แก่ มีบริการส่งสินค้าตามสถานท่ี ท่ีลูกค้าต้องการ (ค่าเฉล่ีย 4.76) 
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.58) และท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีมีความสะดวก 
เช่น ติดถนนใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนกั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.00) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.77 แสดงค่าเฉ ล่ียและระดับของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุนิตยสาร ป้าย
โฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ 

3.52 3.17 3.00 

(มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

4.2 การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น ทาง
เวบ็ไซต ์Facebook  LINE เป็นตน้ 

2.35 2.06 2.00 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

4.3 มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด 3.79 3.72 3.52 

(มาก) (มาก) (มาก) 

4.4 สามารถแลกซ้ือสินคา้อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ตาม
ปริมาณท่ีก าหนด 

3.05 2.87 2.79 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

4.5 มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนด 3.84 3.69 3.69 

(มาก) (มาก) (มาก) 

4.6 จดัทวัร์ท่องเท่ียวส าหรับลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือถึง
เป้าหมาย 

2.22 1.98 2.17 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

4.7 มีพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ 3.76 3.93 3.96 

(มาก) (มาก) (มาก) 

4.8 พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

4.59 4.51 4.69 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 
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ตารางที่  4.77 แสดงค่าเฉ ล่ียและระดับของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 
คูหา ขึน้ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

4.9 พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคา
น ้ามนั เป็นตน้ 

4.49 4.41 4.79 

(มาก) (มาก) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.51 3.37 3.40 

(มาก) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

 
 จากตารางท่ี 4.77 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน 1 คูหาให้ ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาลม์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.51) โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นใน
การให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.59) พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้
ได ้เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.49) และ  มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ี
ก าหนด (ค่าเฉล่ีย 3.84) ตามล าดบั 
 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน 2 คูหาให้ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลต่อ
การซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.37) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดับแรกได้แก่ พนักงาน มีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ 
(ค่าเฉล่ีย 4.51) พนักงานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินค้าได้ เช่น 
แนวโนม้ราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.41) และ  มีพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ (ค่าเฉล่ีย 3.93) 
ตามล าดบั 
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ข้ึนไปให้ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  มีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) โดยปัจจยัยอ่ยท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของ
สินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.79) พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมี
ความกระตือรือร้นในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.69) และ  มีพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ 
(ค่าเฉล่ีย 3.96) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.78 แสดงค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา 
มากกว่า 2 คูหา ขึน้

ไป 

n = 37 n = 134 n = 29 

ค่าเฉลีย่ แปลผล ค่าเฉลีย่ แปลผล ค่าเฉลีย่ แปลผล 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.42 ปาน
กลาง 

3.56 มาก 3.65 มาก 

ปัจจยัดา้นราคา  3.72 มาก 3.87 มาก 3.98 มาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  

3.14 ปาน
กลาง 

3.18 ปาน
กลาง 

3.22 ปาน
กลาง 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.51 มาก 3.37 ปาน
กลาง 

3.40 ปาน
กลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.78 พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม จ าแนกตาม ลกัษณะของร้าน ส าหรับผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมี ลกัษณะของร้าน 1 คูหา สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ามนั
ปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.72) ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.51) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.42) และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มี
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.14) ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ลกัษณะของร้าน 2 คูหาสามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบั
ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.87) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.56) ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.37) และปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) ตามล าดบั 
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ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ลกัษณะของร้านมากกวา่ 2 คูข้ึนไป สามารถเรียงตามล าดบั
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ามนัปาลม์ไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่
ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.65) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) 
และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.22) 
ตามล าดบั 
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5.3  ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 
 

 

ตารางที่ 4.79 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 
3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

1.1 มีน ้ามนัปาลม์หลายตรายีห่้อตรงตามความ
ตอ้งการ 

3.51 3.30 2.39 

(มาก) (ปานกลาง) (นอ้ย) 

1.2 มีปริมาณน ้ามนัปาลม์ครบตามท่ีตอ้งการ
เสมอ 

3.69 3.58 3.12 

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) 

1.3 มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือกหลายขนาด 2.20 2.22 2.46 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

1.4 มีบรรจุภณัฑห์ลายรูปแบบ เช่น ขวด ถุง ป๊ีบ 3.01 2.92 3.25 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

1.5 น ้ามนัปาลม์ไม่มีกล่ินเหมน็หืน 3.93 3.66 3.50 

(มาก) (มาก) (มาก) 

1.6 สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็นไข 4.62 4.65 4.54 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

1.7 ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์ 3.84 3.92 3.75 

(มาก) (มาก) (มาก) 
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ตารางที่ 4.79 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ (ต่อ) 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 
3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

1.8 บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ 4.61 4.53 4.25 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) (มาก) 

1.9 รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย เช่น ถุงร่ัว ป๊ีบ
มีรอยบุบ เป็นตน้ 

3.76 3.77 3.54 

(มาก) (มาก) (มาก) 

1.10 มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ีใช้
ผลิต วนั เดือน ปี ท่ีผลิต  วนัหมดอายุ  คุณค่า
ทางโภชนาการ เป็นตน้ 

2.84 2.80 2.86 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.60 3.53 3.37 

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) 

 
จากตารางท่ี 4.79 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนั ให ้

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีผลมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.60) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.62) บรรจุภณัฑ์ท่ี
บรรจุอยู่ในสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.61) และน ้ ามันปาล์มไม่มีกล่ินเหม็นหืน (ค่าเฉล่ีย 3.93) 
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ ให้ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบั
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แรกไดแ้ก่ สีของน ้ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.65) บรรจุภณัฑ์ท่ีบรรจุอยูใ่นสภาพ
ท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.53) และไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์ (ค่าเฉล่ีย 3.92) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม น้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยั
ด้านผลิตภณัฑ์ มีผลมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.37) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข (ค่าเฉล่ีย 4.54) บรรจุภณัฑ์ท่ี
บรรจุอยู่ในสภาพท่ีสมบูรณ์ (ค่าเฉล่ีย 4.25) และไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ ามนัปาล์ม (ค่าเฉล่ีย 3.75) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.80 แสดงค่าเฉล่ียและระดบัของปัจจยัดา้นราคา ท่ีมีผลต่อผูต้อบแบบสอบถามในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

ปัจจัยด้านราคา 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 
3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

2.1 การมีป้ายราคาสินคา้ชดัเจน 2.82 2.80 3.11 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 2.94 3.10 3.07 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

2.3 ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้ 3.85 3.84 3.86 

(มาก) (มาก) (มาก) 

2.4 การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน 4.57 4.57 4.46 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) (มาก) 

2.5 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ 4.73 4.71 4.69 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

2.6 มีราคาขายส่ง 3.50 3.52 4.53 

(มาก) (มาก) (มากท่ีสุด) 

2.7 มีส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด 3.45 3.53 4.36 

(ปานกลาง) (มาก) (มาก) 

2.8 มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคา
ขาย 

4.64 4.61 4.68 

(มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.81 3.83 4.09 

(มาก) (มาก) (มาก) 
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จากตารางท่ี 4.80 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนัให ้
ปัจจยัดา้นราคา มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.81) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 
ล าดบัแรกไดแ้ก่ ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.73) มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคา
ขาย (ค่าเฉล่ีย 4.64) และ การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.57) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยัดา้นราคา 
มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.83) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ 
ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.71) มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (ค่าเฉล่ีย 4.61) 
และการใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน (ค่าเฉล่ีย 4.57) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม น้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยั
ดา้นราคา มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.09) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบั
แรกได้แก่ ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 4.69) มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.68) และ มีราคาขายส่ง (ค่าเฉล่ีย 4.53) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.81 แสดงค่าเฉล่ียและระดับของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ความถี่ในการซ้ือน า้มนัปาล์ม 

ทุกวนั 
3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

3.1 มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลกูคา้ตอ้งการ 4.51 4.48 4.75 

(มากท่ีสุด) (มาก) (มากท่ีสุด) 

3.2 ขั้นตอนการติดต่อสัง่ซ้ือมีความรวดเร็ว 3.78 3.81 3.86 

(มาก) (มาก) (มาก) 

3.3 ท าเลท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีมีความสะดวก เช่น ติด
ถนนใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนกั เป็น
ตน้ 

3.54 3.57 3.32 

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) 

3.4 สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.25 3.14 2.47 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (นอ้ย) 

3.5 รูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้ 1.84 1.88 1.64 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

3.6 การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน 
สะดวกต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน 

2.03 2.11 2.11 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

3.7 ร้านมีพ้ืนท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดินภายใน
ร้าน ทางเขา้-ออกร้าน 

2.30 2.25 2.00 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

3.8 สามารถสัง่สินคา้ไดห้ลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัท ์ โทรสาร  LINE 

3.52 3.61 4.07 

(มาก) (มาก) (มาก) 

3.9 ส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย 3.62 3.82 3.50 

(มาก) (มาก) (มาก) 
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ตารางที่  4.81 แสดงค่าเฉล่ียและระดับของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ (ต่อ) 
 

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ความถี่ในการซ้ือน า้มนัปาล์ม 

ทุกวนั 
3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 

3.10 สินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค าสัง่ซ้ือ 3.55 3.50 3.46 

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) 

3.11 เวลาเปิด/ปิดร้าน ท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก 3.07 3.19 3.29 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.12 ความสะอาดเรียบร้อยของร้าน 2.94 2.95 2.71 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.13 ป้ายช่ือร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน 2.83 2.94 2.96 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 

3.14 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ าหน่าย 4.55 4.40 4.71 

(มากท่ีสุด) (มาก) (มากท่ีสุด) 

3.15 สามารถช าระเงินไดห้ลายวิธี เช่น บตัรเครดิต เช็ค 2.28 2.34 2.39 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.17 3.20 3.15 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 
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จากตารางท่ี 4.81 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนัให ้
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.17) โดยปัจจยัยอ่ย
ท่ีมีผลมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.55) 
มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.51) และขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความ
รวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 3.78) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.20) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.48) ช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.40)  และส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย (ค่าเฉล่ีย 3.82) 
ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม น้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.15) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผล
มีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.75) 
 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.71) และสามารถสั่งสินคา้ไดห้ลายช่องทาง 
เช่น โทรศพัท ์ โทรสาร  LINE (ค่าเฉล่ีย 4.07) ตามล าดบั 
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ตารางที่  4.82 แสดงค่าเฉ ล่ียและระดับของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด  

ความถี่ในการซ้ือน า้มนัปาล์ม 

ทุกวนั 
3-4 คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

น้อยกว่า 4 
คร้ังต่อ
สัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ ค่าเฉลีย่ 

(แปลผล) (แปลผล) (แปลผล) 
4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุนิตยสาร ป้าย

โฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ 
3.22 3.13 3.32 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 
4.2 การโฆษณาผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์เช่น ทาง

เวบ็ไซต ์Facebook  LINE เป็นตน้ 
2.12 2.04 2.21 

(นอ้ย) (นอ้ย) (นอ้ย) 
4.3 มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด 3.57 3.99 3.25 

(มาก) (มาก) (ปานกลาง) 
4.4 สามารถแลกซ้ือสินคา้อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ตาม

ปริมาณท่ีก าหนด 
2.84 2.91 3.00 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (ปานกลาง) 
4.5 มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนด 3.51 3.78 4.20 

(มาก) (มาก) (มาก) 
4.6 จดัทวัร์ท่องเท่ียวส าหรับลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือถึง

เป้าหมาย 
1.91 2.01 2.61 

(นอ้ย) (นอ้ย) (ปานกลาง) 
4.7 มีพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 3.99 3.76 3.93 

(มาก) (มาก) (มาก) 
4.8 พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ

กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
4.58 4.46 4.76 

(มากท่ีสุด) (มาก) (มากท่ีสุด) 
4.9 พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้

ค าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคา
น ้ามนั เป็นตน้ 

4.44 4.51 4.54 
(มาก) (มากท่ีสุด) (มากท่ีสุด) 

ค่าเฉลีย่รวม 
3.35 3.40 3.54 

(ปานกลาง) (ปานกลาง) (มาก) 
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จากตารางท่ี 4.82 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนัให ้
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.35) โดยปัจจยัยอ่ยท่ี
มีผลมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้น
ในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.58) พนักงานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของ
สินคา้ได ้เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.44) และมีพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ 
(ค่าเฉล่ีย 3.99) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  มีผลมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้
เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นต้น (ค่าเฉล่ีย 4.51) พนักงาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.46) และมีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด 
(ค่าเฉล่ีย 3.99) ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม น้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด  มีผลมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.54) โดยปัจจยัย่อยท่ีมีผลมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรกไดแ้ก่ พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.76) พนักงานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้
เช่น แนวโนม้ราคาน ้ามนั เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.54) และมีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนด 
(ค่าเฉล่ีย 4.20) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.83 แสดงค่าเฉล่ีย และระดบัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์ 

 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

n = 89 n = 83 n = 28 

ค่าเฉลีย่ แปลผล ค่าเฉลีย่ แปลผล ค่าเฉลีย่ แปลผล 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 3.60 มาก 3.53 มาก 3.37 ปานกลาง 
ปัจจยัดา้นราคา  3.81 มาก 3.83 มาก 4.09 มาก 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  

3.17 ปานกลาง 3.20 ปานกลาง 3.15 ปานกลาง 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

3.35 ปานกลาง 3.40 ปานกลาง 3.54 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.83 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม 
ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มทุกวนัสามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย
ระดบัท่ีมีผลไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.81) 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.60) ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด  มีค่าเฉล่ียระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.35) ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.17) 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์3-4 คร้ังต่อสัปดาห์สามารถเรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบั
มาก (ค่าเฉล่ีย 3.83) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.20) 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์
สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่
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ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.09) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.54) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.37)ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.15) 

 
ส่วนที ่6 ข้อมูลปัญหา และข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ พบขอ้มูลปัญหา และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  

- ควรปรับปรุงพนักงานด้านการให้บริการ เช่น การให้ขอ้มูลของสินคา้ วิธีการพูดหรือการ
ส่ือสารของพนกังาน เป็นตน้  (6 ราย) 

- ควรมีการใหร้ะยะเวลาเครดิตการคา้กบัลูกคา้รายเดิมมากยิง่ข้ึน (4 ราย) 
- ควรมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายยีห่อ้มากกวา่น้ี (4 ราย) 
- เม่ือมีการปรับราคาน ้ามนัปาลม์ ควรแจง้ใหลู้กคา้ทราบล่วงหนา้  (4 ราย) 
- การจดัส่งสินคา้ในบางคร้ังไม่ตรงเวลาตามท่ีตกลงกบัลูกคา้ไว ้ท าให้เสียโอกาสในการขาย  

(3 ราย) 
- ควรมีการลงบนัทึกเม่ือลูกคา้ช าระค่าสินคา้ไปแลว้ ไม่ควรปล่อยให้มีการเก็บบิลซ ้ าซ้อน    (2 

ราย) 
- พนกังานส่งสินคา้พดูจาไม่สุภาพ (2 ราย) 
- ควรมีการนบัจ านวนสินคา้ใหถู้กตอ้งก่อนน ามาส่ง เพื่อไม่ใหเ้กิดปัญหาสินคา้ไม่ครบ (2 ราย) 
- ควรออกโปรโมชัน่การให้ส่วนลดพิเศษหรือของแถมเพื่อกระตุน้ยอดขายให้มากข้ึน          (1 

ราย) 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้

ปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม  และ ข้อมูลปัญหาท่ีพบของ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการร้านคา้
ปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยซ้ือน ้ ามนัปาล์ม  จ  านวน 200 ราย จากผลการศึกษา 
สามารถสรุปผล อภิปรายผล ขอ้คน้พบ รวมถึงขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต าแหน่งในสถานประกอบการเป็น
เจา้ของกิจการ เพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายไดส่้วนตวั
เฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 50,000 บาท  
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้ซ้ือ 
จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลกัษณะของร้าน 2 คูหา (ประมาณ 64 

ตร.ม.) ระยะเวลาด าเนินกิจการ มากกวา่ 10 ปี จ  านวนแหล่งซ้ือน ้ ามนัปาลม์ หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย 
ท่ีกิจการใชบ้ริการ ซ้ือสินคา้มาขาย มากกวา่ 5 แห่ง ยอดขายน ้ามนัปาลม์เฉล่ียต่อเดือน มากกวา่ 70,000 
บาท  ยอดซ้ือน ้ ามนัปาล์มเฉล่ียต่อเดือน 60,001 – 70,000 บาท ยี่ห้อน ้ ามนัปาล์มท่ีเลือกซ้ือมาจ าหน่าย 
เกสร รูปแบบท่ีบรรจุในการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม เป็นแบบถุง ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนั 
ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด จนัทร์ – ศุกร์ ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์มบ่อย
ท่ีสุด 08.01 – 12.00 น. เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนัปาล์มจากแต่ละแหล่ง ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม เหตุผลท่ี
ซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาจ าหน่าย เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้  มีร้านประจ าในการซ้ือน ้ ามนั
ปาล์มจากร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์ม แหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม
มาขาย  ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด 
ลูกคา้ มีการเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม  ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ี
แน่นอนในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มล่วงหน้า โทรทศัน์ เป็นส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์มท่ีพบ
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เห็นบ่อยท่ีสุด ส่วนลดราคาเป็นรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนัปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด  และมีความ
คิดเห็นวา่จะแนะน าน ้ามนัปาลม์ท่ีซ้ือมาจ าหน่ายใหก้บัผูอ่ื้นแน่นอน 
  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
ในการซ้ือน ้ามันปาล์มจ าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ ลักษณะของร้าน และความถี่ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์ม 
 

 3.1 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ  
 

ตารางที่ 5.1 สรุปพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

พฤติกรรมการซ้ือน า้มันปาล์ม เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ ทุกวนั ทุกวนั 
(44.13%) (47.62%) 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์
บ่อยท่ีสุด 

จนัทร์ – ศุกร์ จนัทร์ – ศุกร์ 
(75.98%) (71.43%) 

ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนั
ปาลม์บ่อยท่ีสุด 

08.01 – 12.00 น. 08.01 – 12.00 น. 
(65.36%) (71.43%) 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จาก
แต่ละแหล่ง 

ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 

(49.16%) (52.38%) 
เหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์มา
จ าหน่าย 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

(75.98%) (90.48%) 
วธีิการซ้ือน ้ามนัปาลม์จากร้าน
จ าหน่ายน ้ามนัปาลม์ 

มีร้านประจ า มีร้านประจ า 
(87.15%) (95.24%) 

แหล่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ หรือ ผูจ้ดั
จ  าหน่ายท่ีกิจการซ้ือน ้ามนัปาลม์มา
ขาย 

ซ้ือโดยตรงจากโรงงาน 
แบ่งบรรจุ 

บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทน
จ าหน่าย 

(51.40%) (47.62%) 
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ตารางที่ 5.1 สรุปพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือน า้มันปาล์ม เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่าย
จัดซ้ือ/พนักงานจัดซ้ือ 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือน ้ามนัปาลม์มากท่ีสุด 

ลูกคา้ ลูกคา้ 

(47.49%) (61.90%) 

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละ
ร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

มีการเปรียบเทียบ มีการเปรียบเทียบ 
(100.00%) (100.00%) 

การวางแผนการซ้ือน ้ามนัปาลม์
ล่วงหนา้ 

ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือ 
ท่ีแน่นอน 

ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือ 
ท่ีแน่นอน 

(48.60%) (57.14%) 
ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนั
ปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด 

โทรทศัน์ โทรทศัน์ 

(42.46%) (38.10%) 
รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ามนั
ปาลม์ท่ีชอบมากท่ีสุด 

ส่วนลดราคา ส่วนลดราคา 

(84.36%) (71.43%) 
ความคิดเห็นต่อการแนะน ายีห่้อ
น ้ามนัปาลม์ แก่ผูอ่ื้น 

แนะน าแน่นอน แนะน าแน่นอน 

(96.65%) (100.00%) 
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3.2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 
ตารางที่ 5.2 สรุปพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
น า้มันปาล์ม 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนั
ปาลม์ 

ทุกวนั ทุกวนั ทุกวนั 

(51.35%) (44.03%) (37.93%) 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สัง่ซ้ือ
น ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 

จนัทร์ – ศุกร์ จนัทร์ – ศุกร์ จนัทร์ – ศุกร์ 

(72.97%) (78.36%) (65.52%) 

ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สัง่ซ้ือ
น ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 

08.01 – 12.00 น. 08.01 – 12.00 น. 08.01 – 12.00 น. 

(64.86%) (64.18%) (75.86%) 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์จากแต่ละแหล่ง 

ราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

ราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม 

(48.65%) (48.51%) (55.17%) 

เหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนัปาลม์
มาจ าหน่าย 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

(70.27%) (77.61%) (86.21%) 

วิธีการซ้ือน ้ามนัปาลม์จาก
ร้านจ าหน่ายน ้ามนัปาลม์ 

มีร้านประจ า มีร้านประจ า มีร้านประจ า 

(86.49%) (88.81%) (86.21%) 

แหล่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
หรือ ผูจ้ดัจ าหน่ายท่ี
กิจการซ้ือน ้ามนัปาลม์มา
ขาย 

ซ้ือโดยตรงจาก
โรงงานแบ่งบรรจุ 

ซ้ือโดยตรงจาก
โรงงานแบ่งบรรจุ 

ซ้ือโดยตรงจากโรงงาน
แบ่งบรรจุ 

(62.16%) (47.76%) (51.72%) 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์มากท่ีสุด 

ลูกคา้ ลูกคา้ ลูกคา้ 

(45.95%) (46.27%) (65.52%) 
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ตารางที่ 5.2 สรุปพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของของผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
น า้มันปาล์ม 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 

การเปรียบเทียบราคาของ
แต่ละร้านก่อนการเลือก
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

มีการเปรียบเทียบ มีการเปรียบเทียบ มีการเปรียบเทียบ 

(100.00%) (100.00%) (100.00%) 

การวางแผนการซ้ือน ้ามนั
ปาลม์ล่วงหนา้ 

ไม่มีการวางแผนสัง่ซ้ือ
ท่ีแน่นอน 

ไม่มีการวางแผนสัง่ซ้ือ
ท่ีแน่นอน 

ไม่มีการวางแผนสัง่ซ้ือ
ท่ีแน่นอน 

(51.35%) (48.51%) (51.72%) 

ส่ือโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์น ้ามนั
ปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด 

โทรทศัน ์ โทรทศัน ์ โทรทศัน ์

(48.65%) (38.81%) (48.28%) 

รูปแบบรายการส่งเสริมการ
ขายน ้ามนัปาลม์ท่ีชอบมาก
ท่ีสุด 

ส่วนลดราคา ส่วนลดราคา ส่วนลดราคา 

(75.68%) (85.07%) (82.76%) 

ความคิดเห็นต่อการแนะน า
ยี่หอ้น ้ามนัปาลม์ แก่ผูอ่ื้น 

แนะน าแน่นอน แนะน าแน่นอน แนะน าแน่นอน 

(100.00%) (95.52%) (100.00%) 
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3.3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 
 
ตารางที่ 5.3 สรุปพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
น า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/สัง่ซ้ือ
น ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 

จนัทร์ – ศุกร์ จนัทร์ – ศุกร์ จนัทร์ – ศุกร์ 

(73.03%) (77.11%) (78.57%) 

ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สัง่ซ้ือ
น ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด 

08.01 – 12.00 น. 08.01 – 12.00 น. 08.01 – 12.00 น. 

(66.29%) (65.06%) (67.86%) 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์จากแต่ละแหล่ง 

ราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

ราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

ราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสม 

(56.18%) (45.78%) (39.29 %) 

เหตุผลท่ีซ้ือน ้ามนั
ปาลม์มาจ าหน่าย 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

เป็นสินคา้ท่ีเป็นความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

(80.90%) (71.08%) (85.71%) 

วิธีการซ้ือน ้ามนัปาลม์
จากร้านจ าหน่ายน ้ามนั
ปาลม์ 

มีร้านประจ า มีร้านประจ า มีร้านประจ า 

(87.64%) (89.16%) (85.71%) 

แหล่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ 
หรือ ผูจ้ดัจ าหน่ายท่ี
กิจการซ้ือน ้ามนัปาลม์
มาขาย 

ซ้ือโดยตรงจาก
โรงงานแบ่งบรรจุ 

ซ้ือโดยตรงจาก
โรงงานแบ่งบรรจุ 

ซ้ือโดยตรงจาก
โรงงานแบ่งบรรจุ 

(59.55%) (44.58%) (42.86%) 

ผูท่ี้มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ามนั
ปาลม์มากท่ีสุด 

ลกูคา้ ลกูคา้ ลกูคา้ 

(49.44%) (54.22%) (32.14%) 

 



 

116 
 

ตารางที่ 5.3 สรุปพฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ (ต่อ) 
 

พฤตกิรรมการซ้ือ 
น า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

การเปรียบเทียบราคา
ของแต่ละร้านก่อนการ
เลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

มีการเปรียบเทียบ มีการเปรียบเทียบ มีการเปรียบเทียบ 

(100.00%) (100.00%) (100.00%) 

การวางแผนการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ล่วงหนา้ 

ไม่มีการวางแผน
สัง่ซ้ือท่ีแน่นอน 

ไม่มีการวางแผน
สัง่ซ้ือท่ีแน่นอน 

ไม่มีการวางแผนสัง่ซ้ือ
ท่ีแน่นอน 

(50.56%) (45.78%) (57.14%) 

ส่ือโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์น ้ามนั
ปาลม์ท่ีพบเห็นบ่อย
ท่ีสุด 

โทรทศัน ์ โทรทศัน ์ ใบปลิว แผ่นพบั 

(42.70%) (42.17%) (39.29%) 

รูปแบบรายการส่งเสริม
การขายน ้ามนัปาลม์ท่ี
ชอบมากท่ีสุด 

ส่วนลดราคา ส่วนลดราคา ส่วนลดราคา 

(86.52%) (81.93%) (75.00%) 

ความคิดเห็นต่อการ
แนะน ายี่หอ้น ้ามนัปาลม์ 
แก่ผูอ่ื้น 

แนะน าแน่นอน แนะน าแน่นอน แนะน าแน่นอน 

(100.00%) (95.52%) (100.00%) 
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ส่วนที ่4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามันปาล์ม ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา 
และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
 

ตารางที ่5.4 แสดงปัจจยัยอ่ย 3 ล าดบัแรกในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีก
แบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ  าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ  
 
ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 
ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

ปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรกทีม่ีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 3.54 1. สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็นไข (4.62:มากท่ีสุด) 
2. บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ (4.53:มากท่ีสุด) 
3. ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์ (3.86:มากท่ีสุด) 

(มาก) 

2. ด้านราคา 3.87 1. ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ (4.72:มากท่ีสุด) 
2. มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย (4.64:มาก
ท่ีสุด) 
3. การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน (4.56:มากท่ีสุด) 

(มาก) 

3. ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย 

3.18 1. มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ (4.53:มาก
ท่ีสุด) 
2. ช่ือเสียงและความน่า เช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย (4.51:มาก) 
3. ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว (3.80:มาก) 

(ปาน
กลาง) 

4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

3.40 1. พนกังานมีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ (4.56:มากท่ีสุด) 
2. พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยใหค้ าแนะน าเร่ือง
ของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคาน ้ามนั เป็นตน้ (4.48:มากท่ีสุด) 
3. มีพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ (3.89:มาก) 

(ปาน
กลาง) 
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ส่วนที่ 5 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามันปาล์ม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ ลักษณะของร้าน และ
ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 
 
 5.1 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ 

จากการศึกษาพบว่า พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม จ าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ 
ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ต าแหน่ง เจา้ของกิจการสามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อ
การซ้ือน ้ ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.89) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.56) ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.38) และ ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ
สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มี
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.65) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ี
มีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.33) และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.20) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 5.5 สรุปปัจจยัยอ่ยในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ  าแนกตาม ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/

พนักงานจัดซ้ือ 

1. ด้านผลติภัณฑ์ สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส 
หรือไม่เป็นไข 

สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส 
หรือไม่เป็นไข 

(ค่าเฉล่ีย 4.63) (ค่าเฉล่ีย 4.52) 
2. ด้านราคา ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการ

เปล่ียนแปลงราคาขาย 
(ค่าเฉล่ีย 4.75) (ค่าเฉล่ีย 4.81) 

3. ด้านช่องทางการ 
จัดจ าหน่าย 

ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 
ของผูจ้ดัจ  าหน่าย 

มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ 

(ค่าเฉล่ีย 4.52) (ค่าเฉล่ีย 4.76) 
4. ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมี
ความกระตือรือร้นในการ

ใหบ้ริการ 

พนกังานขายมีความรู้ ความ
เช่ียวชาญคอยใหค้ าแนะน าเร่ือง
ของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคา

น ้ามนั เป็นตน้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.58) (ค่าเฉล่ีย 4.54) 
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5.2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 

จากการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาล์ม จ าแนกตาม ลกัษณะของร้าน ส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม
ท่ีมี ลกัษณะของร้าน 1 คูหา สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มได้
ดงัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.72) ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 3.51) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มี
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.42) และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.14) ตามล าดบั 
 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ลกัษณะของร้าน 2 คูหาสามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบั
ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.87) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.56) ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.37) และปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.18) ตามล าดบั 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ลกัษณะของร้านมากกว่า 2 คูข้ึนไป สามารถเรียงตามล าดบั
ค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์มไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่
ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.98) ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.65) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) และ
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.22) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 5.6 สรุปปัจจยัยอ่ยในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา  
ขึน้ไป 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ สีของน ้ามนัปาลม์ 
มีความใส หรือไม่

เป็นไข 

สีของน ้ามนัปาลม์ 
มีความใส หรือไม่

เป็นไข 

บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุ
อยูใ่นสภาพท่ี
สมบูรณ์ 

(ค่าเฉล่ีย 4.47) (ค่าเฉล่ีย 4.65) (ค่าเฉล่ีย 4.69) 
ปัจจัยด้านราคา  ราคาถูกกวา่ 

ร้านอ่ืนๆ 
ราคาถูกกวา่ 
ร้านอ่ืนๆ 

มีการแจง้ล่วงหนา้
เม่ือมีการ

เปล่ียนแปลงราคา
ขาย 

(ค่าเฉล่ีย 4.48) (ค่าเฉล่ีย 4.77) (ค่าเฉล่ีย 4.82) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

มีบริการส่งสินคา้
ตามสถานท่ี  

ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของผูจ้ดั

จ  าหน่าย 

มีบริการส่งสินคา้
ตามสถานท่ี  

ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
(ค่าเฉล่ีย 4.47) (ค่าเฉล่ีย 4.57) (ค่าเฉล่ีย 4.76) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  พนกังาน มี
อธัยาศยัดี ดูแลเอา
ใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นใน
การใหบ้ริการ 

พนกังาน มี
อธัยาศยัดี ดูแลเอา
ใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นใน
การใหบ้ริการ 

พนกังานขายมี
ความรู้ ความ

เช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของ
สินคา้ได ้เช่น 
แนวโนม้ราคา
น ้ามนั เป็นตน้ 

(ค่าเฉล่ีย 4.59) (ค่าเฉล่ีย 4.51) (ค่าเฉล่ีย 4.79) 
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5.3 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม จ าแนกตามความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

จากการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม
ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มทุกวนัสามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย
ระดบัท่ีมีผลไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.81) 
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.60) ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.35) ปัจจยัด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.17) 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์3-4 คร้ังต่อสัปดาห์สามารถเรียง
ตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.83) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.53) ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.40) 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.20) 

ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์
สามารถเรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลไดด้งัต่อไปน้ี คือ ปัจจยัดา้นราคา มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่
ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.09) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยู่ในระดบัมาก 
(ค่าเฉล่ีย 3.54) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.37) ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียระดบัท่ีมีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.15) 
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ตารางที่ 5.7 สรุปปัจจยัยอ่ยในส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ สีของน ้ามนัปาลม์ 
มีความใส หรือไม่

เป็นไข 

สีของน ้ามนัปาลม์ 
มีความใส หรือไม่

เป็นไข 

บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุ
อยูใ่นสภาพท่ี
สมบูรณ์ 

(ค่าเฉล่ีย 4.62) (ค่าเฉล่ีย 4.65) (ค่าเฉล่ีย 4.54) 
ปัจจัยด้านราคา  ราคาถูกกวา่ 

ร้านอ่ืนๆ 
ราคาถูกกวา่ 
ร้านอ่ืนๆ 

ราคาถูกกวา่ 
ร้านอ่ืนๆ 

(ค่าเฉล่ีย 4.73) (ค่าเฉล่ีย 4.71) (ค่าเฉล่ีย 4.69) 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของผูจ้ดั

จ  าหน่าย 

มีบริการส่งสินคา้
ตามสถานท่ี  

ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

มีบริการส่งสินคา้
ตามสถานท่ี  

ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
(ค่าเฉล่ีย 4.55) (ค่าเฉล่ีย 4.48) (ค่าเฉล่ีย 4.75) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  พนกังาน มี
อธัยาศยัดี ดูแลเอา
ใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นใน
การใหบ้ริการ 

พนกังานขายมี
ความรู้ ความ

เช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของ
สินคา้ได ้เช่น 
แนวโนม้ราคา
น ้ามนั เป็นตน้ 

พนกังาน มี
อธัยาศยัดี ดูแลเอา
ใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นใน
การใหบ้ริการ 

(ค่าเฉล่ีย 4.58) (ค่าเฉล่ีย 4.51) (ค่าเฉล่ีย 4.76) 
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ส่วนที ่6 ข้อมูลปัญหา และข้อเสนอแนะ 
 ปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ ควรปรับปรุง
พนกังานดา้นการให้บริการ เช่น การให้ขอ้มูลของสินคา้ วิธีการพูดหรือการส่ือสารของพนกังาน เป็น
ตน้ (6 ราย) รองลงมาคือ ควรมีการให้ระยะเวลาเครดิตการคา้กบัลูกคา้รายเดิมมากยิ่งข้ึน (4 ราย) และ
ควรมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายยีห่อ้มากกวา่น้ี (4 ราย) ตามล าดบั 
 
5.2 อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาอภิปรายผลตามแนวคิดพฤติกรรมผูซ้ื้อ  และส่วนประสมทางการตลาด (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) อนัประกอบด้วย ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งได้
ดงัน้ี 

พฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามัน
ปาล์ม 

ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค ค  าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ขอ้ สามารถอภิปรายผลการศึกษากบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายุ 41 – 50 ปี ระดับการศึกษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายได้ส่วนตวัเฉล่ียต่อเดือน 40,001 – 
50,000 บาท ลกัษณะของร้าน 2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) ระยะเวลาด าเนินกิจการ มากกว่า 10 ปี มี
ความสอดคลอ้งกบัการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี การศึกษาของ วรานนท ์ ไชยวงศ ์(2549) ไดศึ้กษาเร่ือง 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้อุปโภค บริโภคของร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 41-50 
ปี การศึกษาระดบัประถมศึกษา ขนาดของร้าน 2 คูหา ระยะเวลาด าเนินกิจการมากกวา่ 10 ปี การศึกษา
ของ สันทดั พงษ์ไพบูลย ์(2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายวตัถุดิบของผูป้ระกอบการผลิต   เบเกอร่ี ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงราย ซ่ึงพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  การศึกษาของ พีรวฒัน์ พนาอนันต์
ไพบูลย ์(2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูค้า้ปลีกเน้ือสุกรในการซ้ือสุกรใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี และ
การศึกษาของ ฐิติวฒัน์ ตุวพลางกูร (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ การ
ตดัสินใจซ้ือลูกช้ินหมูของผูป้ระกอบการร้านก๋วยเต๋ียว ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงพบว่า ผูต้อบ
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แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 40-49 ปี อีกทั้งยงัมีความไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ 
สันทดั พงษไ์พบูลย ์(2556) ซ่ึงพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ อายมุากกวา่ 50 ปีข้ึนไป การศึกษา
ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมัธยมศึกษา/ปวช. และรายได้ส่วนใหญ่ไม่เกิน 5,000 บาท การศึกษาของ 
พีรวฒัน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ซ่ึงพบว่า ระดับการศึกษาสูงสุดต ่ากว่ามธัยมศึกษาตอนปลาย 
ด าเนินกิจการมาแลว้ 7 – 9 ปี และไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ฐิติวฒัน์ ตุวพลางกูร (2550) ซ่ึงพบวา่ 
ระดบัการศึกษาประถมศึกษา และเปิดด าเนินกิจการมาแลว้ 1-3 ปี  

2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือน ้ ามนัปาล์มยี่ห้อ 
เกสร มาจ าหน่าย รูปแบบท่ีบรรจุในการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม เป็นแบบถุง เน่ืองจากการศึกษาในอดีต
ไม่ไดมี้การศึกษาเก่ียวกบัการซ้ือน ้ามนัปาลม์จึงไม่สามารถอภิปรายผลการศึกษาในหวัขอ้น้ีได ้

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการ
เลือกซ้ือน ้ ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง โดยพิจารณาจากราคาสินค้าท่ีเหมาะสม ซ่ึงสอดคล้องกับ
การศึกษาของ พีรวฒัน์ พนาอนนัต์ไพบูลย ์(2554) ซ่ึงพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลใน
การเลือกซ้ือสุกรหรือเน้ือสุกร คือ ราคายติุธรรม 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ จากการศึกษาพบวา่ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือน ้ ามนัปาล์มมากท่ีสุด ลูกคา้ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ พีรวฒัน์ พนาอนนัตไ์พบูลย ์(2554) 
ซ่ึงพบว่าผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสุกรหรือเน้ือสุกรมากท่ีสุด คือ ตนเอง ทั้งน้ี เน่ืองจาก
ธุรกิจน ้ ามนัปาล์ม การแข่งขนัเร่ืองราคาเป็นส่ิงส าคญั ประกอบกบัตน้ทุนในการเปล่ียนการใชสิ้นคา้ 
(Switching cost) ต ่า ดงันั้น ลูกคา้จึงมีอิทธิพลมากต่อการตดัสินใจซ้ือในธุรกิจน ้ามนัปาลม์ 

5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด จากการศึกษาพบวา่ ความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนั ช่วงวนัท่ีมาซ้ือ/
สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด จนัทร์ – ศุกร์ ช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาล์มบ่อยท่ีสุด 08.01 – 12.00 
น. ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สันทดั พงษไ์พบูลย ์(2556) ซ่ึงพบวา่ วนัท่ีไปใชบ้ริการมากท่ีสุด คือ 
วนั จนัทร์-ศุกร์ เวลาท่ีไปใช้บริการมากท่ีสุด คือ 9.01-12.00 น. แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ 
พีรวฒัน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ซ่ึงพบว่า ความถ่ีในการซ้ือสุกรหรือเน้ือสุกร คือ ซ้ือทุกวนั 
เน่ืองจากสินคา้ประเภทน ้ ามนัปาล์ม มีอายุผลิตภณัฑ์ (Shelf life) ยาวนานกว่า สินคา้ประเภทเน้ือสุกร 
จึงอาจจะไม่มีความจ าเป็นตอ้งซ้ือทุกวนั  

6. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวนแหล่งซ้ือ
น ้ ามนัปาล์ม หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีกิจการใช้บริการ ซ้ือสินคา้มาขาย มากกวา่ 5 แห่ง  เป็นการ
ซ้ือน ้ ามนัปาล์มโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ  ซ่ึงสอดคล้องกบัการศึกษาของ วรานนท์ ไชยวงศ ์
(2549) ซ่ึงพบว่า ซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่จากผูจ้ดัจ  าหน่ายมาขายมากกวา่ 5 แห่ง ซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือ
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บริษทัเจา้ของสินคา้ แต่ไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สันทดั พงษ์ไพบูลย ์(2556)  ซ่ึงพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีร้านประจ าในการซ้ือ และไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ พีรวฒัน์ พนาอนนัต์
ไพบูลย ์(2554) ซ่ึงพบวา่ แหล่งท่ีซ้ือสุกรหรือเน้ือสุกร คือ ซีพี (CP) เน่ืองจากธุรกิจน ้ ามนัปาล์ม ไม่มี
การผูกขาดกบัร้านจ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มรายใดรายหน่ึง ท าให้ลูกคา้สามารถเลือกร้านจ าหน่ายน ้ ามนั
ปาลม์ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้  

7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการเปรียบเทียบ
ราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สันทดั พงษไ์พบูลย ์
(2556)  ซ่ึงพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการเปรียบเทียบราคาในการซ้ือ 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) อนั
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
สามารถอภิปรายผลการศึกษากบัวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  จากผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มเป็นอนัดบัแรก 
คือ ปัจจยัดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สันทดั พงษไ์พบูลย ์(2556) และ พีรวฒัน์ พนา
อนนัตไ์พบูลย ์(2554) ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเป็น
อนัดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นราคา แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของฐิติวฒัน์ ตุวพลางกูร (2550) ซ่ึง
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเป็นอนัดับแรก คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซ่ึงพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรก คือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มีผลต่อผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ฐิติวฒัน์ ตุวพลางกูร (2550) ซ่ึงพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก แต่ไม่สอดคล้องกบัผลการศึกษาของ สันทดั พงษ์
ไพบูลย์ (2556)  พีรวฒัน์ พนาอนันต์ไพบูลย ์(2554) และ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซ่ึงพบว่า ด้าน
ผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการเลือกซ้ือ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง  

ปัจจัยด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ดา้นราคาท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาล์ม โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัผลการศึกษาของ สันทดั พงษไ์พบูลย ์(2556) พีรวฒัน์ พนาอนนัตไ์พบูลย ์(2554) และ ฐิติวฒัน์  ตุว
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พลางกูร (2550) ซ่ึงพบว่า ด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก แต่ไม่
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซ่ึงพบว่า ด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผล
ต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ พีรวฒัน์ พนาอนนัตไ์พบูลย ์(2554) 
และวรานนท ์ ไชยวงศ ์(2549) ซ่ึงพบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง แต่ไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สันทดั พงษ์ไพบูลย ์(2556) และ
ฐิติวฒัน์ ตุวพลางกูร (2550) ซ่ึงพบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก   

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามันปาล์ม โดยรวมมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สันทดั พงษไ์พบูลย ์(2556) พีรวฒัน์ 
พนาอนนัต์ไพบูลย ์(2554) ฐิติวฒัน์ ตุวพลางกูร (2550) และ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซ่ึงพบว่า ดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 
5.3 ข้อค้นพบ 
 จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษามีขอ้คน้พบดงัน้ี 

1. ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม เรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั  

2. ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ 10 ล าดบัแรก แสดงในตารางท่ี 5.8 
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ตารางที ่5.8 ปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 10 ล าดบัแรก 
 

ล าดับที ่ รายละเอยีดของปัจจัยย่อย 
ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 
ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ ดา้นราคา 4.72 มากท่ีสุด 
2 มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลง

ราคาขาย 
ดา้นราคา 4.64 มากท่ีสุด 

3 สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็นไข ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.62 มากท่ีสุด 
4 การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน ดา้นราคา 4.56 มากท่ีสุด 
5 พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมี

ความกระตือรือร้นในการให้บริการ 
ดา้นการส่งเสริม 

การตลาด 
4.56 มากท่ีสุด 

6 บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.53 มากท่ีสุด 
7 มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้

ตอ้งการ 
ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

4.53 มากท่ีสุด 

8 ช่ือเสียงและความน่า เช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

4.51 มากท่ีสุด 

9 พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้
ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.48 มาก 

10 มีพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.89 มาก 

 
 
 
 
 
 
 



 

129 
 

3. ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ
ซ้ือน ้ามนัปาลม์ 10 ล าดบัสุดทา้ย แสดงในตารางท่ี 5.9 

 
ตารางที ่5.9 ปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ 10 ล าดบัสุดทา้ย 
 

ล าดับที ่ รายละเอยีดของปัจจัยย่อย 
ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด 
ค่าเฉลีย่ แปลผล 

1 รูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้ ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

1.83 นอ้ย 

2 จดัทวัร์ท่องเท่ียวส าหรับลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือถึง
เป้าหมาย 

ดา้นการส่งเสริม 
การตลาด 

2.05 นอ้ย 

3 การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน 
สะดวกต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน 

ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

2.08 นอ้ย 

4 การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น ทาง
เวบ็ไซต ์Facebook  LINE เป็นตน้ 

ดา้นการส่งเสริม 
การตลาด 

2.10 นอ้ย 

5 ร้านมีพื้นท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดินภายใน
ร้าน ทางเขา้-ออกร้าน 

ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

2.24 นอ้ย 

6 มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือกหลายขนาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.25 นอ้ย 
7 สามารถช าระเงินไดห้ลายวธีิ เช่น  บตัรเครดิต 

เช็ค  
ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

2.32 นอ้ย 

8 มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ีใช้
ผลิต วนั เดือน ปี ท่ีผลิต วนัหมด อาย ุคุณค่า
ทางโภชนาการ เป็นตน้ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 2.83 ปานกลาง 

9 การมีป้ายราคาสินคา้ชดัเจน ดา้นราคา 2.85 ปานกลาง 
10 สามารถแลกซ้ือสินคา้อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ตาม

ปริมาณท่ีก าหนด 
ดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

2.89 ปานกลาง 
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4. ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ค่าเฉล่ียต ่าสุด และระดับท่ีมีผลต่อ
ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์มแตกต่างกนัตาม 
ต าแหน่งในสถานประกอบการ แสดงในตารางท่ี 5.10 – 5.11 

 
ตารางที่ 5.10 ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม แตกต่างกนัอนัดบัแรก จ าแนกตามต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ  
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/

พนักงานจัดซ้ือ 
ปัจจยัดา้นราคา  ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการ

เปล่ียนแปลงราคาขาย 
(4.75 : มากท่ีสุด) (4.81 : มากท่ีสุด) 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่
และมีความกระตือรือร้นในการ

ใหบ้ริการ 

 พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญ
คอยใหค้ าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้
เช่น แนวโนม้ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 

(4.58 : มากท่ีสุด) (4.54 : มาก) 
 
ตารางที่ 5.11 ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม แตกต่างกนัอนัดบัสุดทา้ย จ าแนกตามต าแหน่งในสถาน
ประกอบการ  

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ต าแหน่งในสถานประกอบการ 

เจ้าของกจิการ 
ผู้จัดการทัว่ไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซ้ือ/

พนักงานจัดซ้ือ 
ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

รูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้ การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่ง
ชดัเจน สะดวกต่อการคน้หาสินคา้

ในร้าน 
(1.81 : นอ้ย) (1.95 : นอ้ย) 
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5. แสดงสรุปค่าเฉล่ียสูงสุด ค่าเฉล่ียต ่าสุด และระดบัท่ีมีต่อปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม จ าแนก
ตามลกัษณะของร้าน แสดงในตารางท่ี 5.12 – 5.13 
 
ตารางที่ 5.12 ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ แตกต่างกนัอนัดบัแรก จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ สีของน ้ามนัปาลม์ มี

ความใส หรือไม่เป็นไข 
สีของน ้ามนัปาลม์ มี 

ความใส หรือไม่เป็นไข 
บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยู ่
ในสภาพท่ีสมบูรณ์ 

(4.47 : มาก) (4.65 : มากท่ีสุด) (4.69 : มากท่ีสุด) 
ปัจจยัดา้นราคา  ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือ

มีการเปล่ียนแปลง
ราคาขาย 

(4.48 : มาก) (4.77 : มากท่ีสุด) (4.82 : มากท่ีสุด) 
ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  

ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของผูจ้ดั

จ  าหน่าย 

ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของผูจ้ดั

จ  าหน่าย 

มีบริการส่งสินคา้ตาม
สถานท่ี ท่ีลูกคา้

ตอ้งการ 
(4.22 : มาก) (4.57 : มากท่ีสุด) (4.76 : มากท่ีสุด) 

ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  

พนกังาน มีอธัยาศยัดี  
ดูแลเอาใจใส่และมี 
ความกระตือรือร้น 
ในการใหบ้ริการ 

พนกังาน มีอธัยาศยัดี  
ดูแลเอาใจใส่และมี 
ความกระตือรือร้น 
ในการใหบ้ริการ 

พนกังานขายมีความรู้ 
ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของ 

สินคา้ได ้เช่น แนวโนม้
ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 

(4.59 : มากท่ีสุด) (4.51 : มากท่ีสุด) (4.79 : มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 5.13 ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ แตกต่างกนัอนัดบัสุดทา้ย จ าแนกตามลกัษณะของร้าน 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ลกัษณะของร้าน 

1 คูหา 2 คูหา มากกว่า 2 คูหา ขึน้ไป 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุ

ภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ี
ใชผ้ลิต วนั เดือน ปี ท่ี
ผลิต  วนัหมดอายุ  

คุณค่าทางโภชนาการ 
เป็นตน้ 

มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือก
หลายขนาด 

มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือก
หลายขนาด 

(2.39 : นอ้ย) (2.21 : นอ้ย) (2.10 : นอ้ย) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

จดัทวัร์ท่องเท่ียว
ส าหรับลูกคา้ท่ีมียอด

ซ้ือถึงเป้าหมาย 

จดัทวัร์ท่องเท่ียว
ส าหรับลูกคา้ท่ีมียอด

ซ้ือถึงเป้าหมาย 

การโฆษณาผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ เช่น  
ทางเวบ็ไซต ์Facebook  

LINE เป็นตน้ 
(2.22 : นอ้ย) (1.98 : นอ้ย) (2.00 : นอ้ย) 
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6. แสดงสรุปค่าเฉล่ียสูงสุด ค่าเฉล่ียต ่าสุด และระดบัท่ีมีต่อปัจจยัยอ่ยส่วนประสมการตลาดท่ี
มีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม จ าแนก
ตามความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ แสดงในตารางท่ี 5.14 – 5.15 
 
ตารางที่ 5.14 ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม แตกต่างกันอนัดับแรก จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของ 
ผูจ้ดัจ  าหน่าย 

มีบริการส่งสินคา้ตาม
สถานท่ี ท่ีลูกคา้ 

ตอ้งการ 

มีบริการส่งสินคา้ตาม
สถานท่ี ท่ีลูกคา้

ตอ้งการ 
(4.55 : มากท่ีสุด) (4.48 : มาก) (4.75 : มากท่ีสุด) 

ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

พนกังาน มีอธัยาศยัดี  
ดูแลเอาใจใส่และมี 
ความกระตือรือร้น 
ในการใหบ้ริการ 

พนกังานขายมีความรู้ 
ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของ 

สินคา้ได ้เช่น แนวโนม้
ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 

พนกังาน มีอธัยาศยัดี  
ดูแลเอาใจใส่และมี 
ความกระตือรือร้น 
ในการใหบ้ริการ 

(4.58 : มากท่ีสุด) (4.51 : มากท่ีสุด) (4.76 : มากท่ีสุด) 
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ตารางที่ 5.15 ปัจจยัย่อยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม แตกต่างกนัอนัดบัสุดทา้ย จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ
น ้ามนัปาลม์ 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

ความถี่ในการซ้ือน า้มันปาล์ม 

ทุกวนั 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
น้อยกว่า 4 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

ปัจจยัดา้นราคา การมีป้ายราคาสินคา้
ชดัเจน 

การมีป้ายราคาสินคา้
ชดัเจน 

ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

(2.82 : ปานกลาง) (2.80 : ปานกลาง) (3.07 : ปานกลาง) 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด  

จดัทวัร์ท่องเท่ียว
ส าหรับลูกคา้ท่ีมียอด

ซ้ือถึงเป้าหมาย 

จดัทวัร์ท่องเท่ียว
ส าหรับลูกคา้ท่ีมียอด

ซ้ือถึงเป้าหมาย 

การโฆษณาผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ เช่น  
ทางเวบ็ไซต ์Facebook  

LINE เป็นตน้ 
(1.91 : นอ้ย) (2.01 : นอ้ย) (2.21 : นอ้ย) 

 
 7. พฤติกรรมการซ้ือน ้ ามนัปาล์มของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า ไม่มีการ
วางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน โดยเฉพาะผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ จะขาดการ
วางแผนสั่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม สูงกว่าผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ นอกจากนั้น ผูท่ี้มีต าแหน่งเป็น
เจา้ของกิจการ จะไม่มีก าหนดเวลาท่ีแน่นอน มีช่วงเวลาท่ีมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ อีกดว้ย 
 8. ผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ จะดูส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์ม ผ่านทาง
โทรทศัน์ มากท่ีสุด ซ่ึงสูงกวา่ ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 
 9. ผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ จะตอบสนองต่อรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ ามนั
ปาลม์โดยการใหส่้วนลดราคา มากท่ีสุด ซ่ึงสูงกวา่ ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 
 10. พฤติกรรมการซ้ือน ้ ามันปาล์มของผู ้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้ งเดิม จะมีการ
เปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ ทั้งผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ หรือ 
ผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 
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5.4 ข้อเสนอแนะ 
จากการศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาล์ม ทางผูศึ้กษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพฒันาส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ ามนั
ปาลม์ ตามล าดบัของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยด้านราคา  

ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรให้ความส าคญัในเร่ือง ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ ราคา
สินคา้สามารถต่อรองได ้มีราคาขายส่ง และมีส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด โดยการก าหนดกลยุทธ์ระดบั
ธุรกิจเป็นผูน้ าด้านต้นทุนต ่ า (Cost Leadership) เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยทาง
ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรให้ความส าคญักบัเร่ืองการลดตน้ทุนประกอบกบัการควบคุม
ตน้ทุนทั้ งกระบวนการ และทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรมีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมีการ
เปล่ียนแปลงราคาขาย และ การให้ เครดิตการค้าในการช าระเงิน ด้วย นอกจากนั้ น หากทาง
ผูป้ระกอบการผลิตน ้ามนัปาลม์ ตอ้งการเจรจาขายน ้ามนัปาลม์ใหแ้ก่เจา้ของกิจการ ควรใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัย่อยเร่ือง ราคาถูกกว่าร้านอ่ืนๆ ซ่ึงต่างจากกลุ่มผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังาน
จดัซ้ือ ท่ีให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยเร่ืองมีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย มากท่ีสุด 
อีกดว้ย 

นอกจากนั้น จากการศึกษายงัพบเพิ่มเติมอีกว่า ปัจจยัย่อย ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ใน
ระดบันอ้ย คือ การสามารถช าระเงินไดห้ลายวิธี เช่น  บตัรเครดิต เช็ค และการมีป้ายราคาชดัเจน ทั้งน้ี
อาจจะมาจากสภาพธุรกิจน ้ ามนั ราคาของน ้ ามนัปาล์มจะมีการผนัผวนข้ึน-ลง ราคาท่ีขายจึงมีการ
ปรับเปล่ียนตลอดเวลา บทบาทของป้ายราคาจึงไม่โดดเด็น และควรมีพนกังานขายท่ีดูแลเก่ียวกบัการ
สั่งซ้ือ ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัแนวโนม้และการเปล่ียนแปลงดา้นราคาให้กบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิม ซ่ึงการช าระเงินสามารถท่ีจะฝากเช็คโดยจ่ายในนามของบริษทัให้กบัพนกังานขายได ้เพื่อเป็น
การสร้างความสะดวกให้กบัผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมและเพื่อสร้างความมัน่ใจให้กบั
ผูป้ระกอบการน ้ามนัปาลม์วา่จะไดรั้บการช าระเงินอยา่งถูกตอ้งครบถว้น  

อยา่งไรก็ตาม จากผลการศึกษา เม่ือจ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ พบวา่ เจา้ของ
กิจการ ให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยเร่ืองราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ สูงสุดเป็นล าดบัแรก ในขณะท่ี ผูจ้ดัการ
ทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ ให้ความส าคญักบัปัจจยัย่อยเร่ือง มีการแจง้ล่วงหน้าเม่ือมี
การเปล่ียนแปลงราคาขาย สูงสุดเป็นล าดับแรก ดังนั้ น หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามันปาล์ม 
ตอ้งการเจาะตลาดผูท่ี้เป็นเจา้ของกิจการโดยตรง ควรน าเสนอราคาน ้ ามนัปาล์มท่ีจูงใจต่อการตดัสินใจ
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ซ้ือ โดยเน้นท่ีราคาต ่า แต่จ าหน่ายในปริมาณมากแทน ประกอบกบัการให้เครดิตการคา้ในการช าระ
เงิน แก่ทางเจา้ของกิจการ ยิ่งเป็นการเอ้ือประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือของทางเจา้ของกิจการ ดว้ย แต่
หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ตอ้งการเจาะตลาดร้านคา้ปลีกน ้ ามนัปาล์มในรูปแบบบริษทั 
ผ่านทางผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ เป็นผูส้ั่งซ้ือ นั้นทางผูป้ระกอบการผลิต
น ้ ามนัปาล์ม ควรเน้นท่ีการบริการแจ้งเตือนล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขายน ้ ามนัปาล์ม 
เพื่อให้ร้านคา้ปลีกน ้ ามนัปาล์มดงักล่าว ทนัต่อการเปล่ียนแปลงราคาของน ้ ามนัปาล์ม และสามารถ
จ าหน่ายต่อ ในราคาท่ีแข่งขนัได ้อีกดว้ย 

 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  
ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรให้ความส าคญัในเร่ืองสีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส 

หรือไม่เป็นไข บรรจุภณัฑ์ท่ีบรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย 
ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ ามนัปาล์ม น ้ ามนัปาล์มไม่มีกล่ินเหม็นหืน รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย เช่น 
ถุงร่ัว ป๊ีบมีรอยบุบ เป็นตน้ มีปริมาณน ้ ามนัปาล์มครบตามท่ีตอ้งการเสมอ และมีสต๊อกสินคา้เพียงพอ
ต่อความตอ้งการ  

นอกจากนั้น จากการศึกษายงัพบเพิ่มเติมอีกว่า ปัจจยัย่อย ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ใน
ระดบันอ้ย คือ การมีน ้ ามนัปาล์มให้เลือกหลายขนาด เน่ืองจากผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิม
มักจะสั่งน ้ ามันปาล์มเพื่อไปจ าหน่ายต่อด้วยขนาดมาตราฐาน และสะดวกในการขนส่งของ
ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์มดว้ย ดงันั้นการมีขนาดท่ีหลากขนาดจึงไม่ไดเ้ป็นปัจจยัยอ่ยส าคญัท่ีมี
ต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรมุ่งผลิตในขนาดมาตรฐาน เป็นหลกั อาทิ
เช่น รูปแบบขวด รูปแบบป๊ิป รูปแบบถุง เป็นตน้ 
  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ามนัปาล์ม ควรใหค้วามส าคญัในเร่ือง พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอา

ใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคาน ้ ามนั เป็นตน้ มีพนกังานเพียงพอต่อการให้บริการ มี
การจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนด และมีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด
ด้วย  นอกจากนั้น หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ต้องการเจรจาขายน ้ ามนัปาล์มให้แก่
เจา้ของกิจการ ควรให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยเร่ือง พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ
กระตือรือร้นในการให้บริการ ซ่ึงต่างจากกลุ่มผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ ท่ีให้
ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยเร่ือง พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้
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ได ้เช่น แนวโนม้ราคาน ้ ามนั เป็นตน้ มากท่ีสุด ดว้ย และยงัพบวา่ ผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ จะ
ตอบสนองต่อรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน ้ามนัปาลม์โดยการใหส่้วนลดราคา มากท่ีสุด ซ่ึงสูงกวา่ 
ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ ดงันั้น ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควร
เสนอส่วนลดท่ีเหมาะสมใหแ้ก่ลูกคา้  

จากการศึกษายงัพบเพิ่มเติมอีกว่า ผู ้ท่ี มีต าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ รับชมส่ือโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์น ้ ามนัปาล์ม ผ่านทางโทรทศัน์ มากท่ีสุด และตอบสนองต่อรูปแบบรายการส่งเสริม
การขายน ้ ามนัปาล์มโดยการใหส่้วนลดราคา สูงกวา่ ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนกังานจดัซ้ือ 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรอาศยัส่ือทางโทรทศัน์ และการให้ส่วนลดราคา กบัผูท่ี้มี
ต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ มากข้ึนหากตอ้งการเจาะตลาดลูกคา้กลุ่มน้ี  

อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัยอ่ย ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาลม์ ในระดบันอ้ย คือ การจดัทวัร์ท่องเท่ียว
ส าหรับลูกค้าท่ีมียอดซ้ือถึงเป้าหมาย และการโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เช่น ทางเว็บไซต ์
Facebook  LINE เป็นตน้ ดงันั้น ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาลม์ ควรลดตน้ทุนในส่วนน้ีแทน เพื่อ
น าไปส่วนลดน้ี ใชเ้จรจากบัผูท่ี้มีต าแหน่งเป็นเจา้ของกิจการ ดว้ย 

จากผลการศึกษา เม่ือจ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ พบว่า เจา้ของกิจการ ให้
ความส าคญักบัปัจจยัย่อยเร่ืองพนักงาน มีอธัยาศยัดี ดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ สูงสุดเป็นล าดับแรก ในขณะท่ี ผูจ้ดัการทั่วไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/พนักงานจดัซ้ือ ให้
ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ยเร่ือง พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้
ได ้เช่น แนวโน้มราคาน ้ ามนั เป็นตน้ สูงสุดเป็นล าดบัแรก ดงันั้น หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนั
ปาล์ม ตอ้งการเจาะตลาดผูท่ี้เป็นเจา้ของกิจการโดยตรง ควรใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการอบรมพนกังาน 
ปลูกฝังจิตส านึกดา้นการบริการ หรือ การสร้างจิตส านึกในงานบริการ (Service Mind) ให้กบัพนกังาน 
มีอธัยาศยัท่ีดี มีความเป็นมิตร ยิม้แยม้ มีความกระตือรือร้นในการให้บริการกบัลูกคา้ ซ่ึงนอกจากทาง
ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม จะตอ้งมีการอบรมกนัอยา่งจริงจงัให้แก่พนกังานแลว้ การจูงใจโดย
การให้รางวลักบับุคลากรดีเด่นในดา้นการบริการ โดยการลงคะแนนทั้งจากพนกังานดว้ยกนัเอง และ
จากการให้คะแนนของลูกค้าประจ าเดือน ก็น่าจะสามารถช่วยพฒันาจิตส านึกในการบริการของ
พนกังานทุกคนไดด้ว้ย ดงันั้นในแต่ละปีควรมีการให้รางวลักบัพนกังานดีเด่นของทางผูป้ระกอบการ
ผลิตน ้ ามนัปาล์มดว้ย โดยการประเมินจากผลจากแบบประเมินความพึงพอใจของลูกคา้ประกอบการ
ตดัสิน แต่หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ามนัปาล์ม ตอ้งการเนน้กลุ่มผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ/
พนกังานจดัซ้ือ ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรให้ความส าคญักบัความรู้ของพนกังานขาย 
เช่น จดัอบรมใหค้วามรู้ทางวชิาการ เร่ืองของน ้ามนัปาลม์โดยเฉพาะแก่พนกังานขาย เป็นตน้ 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรให้ความส าคญัในเร่ือง การมีบริการส่งสินคา้ตาม

สถานท่ี ท่ีลูกค้าต้องการ ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว ส่งสินค้าตรงตามเวลานัดหมาย 
สามารถสั่งสินคา้ได้หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์  โทรสาร  LINE  ท าเลท่ีตั้ งของร้านค้าท่ีมีความ
สะดวก เช่น ติดถนน ใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนกั เป็นตน้ และสินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค าสั่งซ้ือ 
อีกดว้ย นอกจากนั้น จากการศึกษายงัพบเพิ่มเติมอีกว่า ปัจจยัย่อย ท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ใน
ระดบันอ้ยไดแ้ก่ ร้านมีพื้นท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดินภายในร้าน ทางเขา้-ออกร้าน การจดัวางสินคา้
แยกประเภทอย่างชัดเจน สะดวกต่อการคน้หาสินคา้ในร้าน และรูปแบบความทนัสมยัของร้านค้า 
ดงันั้น ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรมุ่งใหค้วามส าคญัในปัจจยัยอ่ยดา้นอ่ืนก่อนท่ีมีความส าคญั
มากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก 

อยา่งไรก็ตาม จากผลการศึกษา เม่ือจ าแนกตามต าแหน่งในสถานประกอบการ พบวา่ รูปแบบ
ความทันสมัยของร้านค้า มีผลต่อการตัดสินใจในระดับน้อย ส าหรับ เจ้าของกิจการ ดังนั้ น ทาง
ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรจดัสรรทรัพยากรสู่ปัจจยัย่อยด้านอ่ืนก่อน หากต้องการเน้น
จ าหน่ายน ้ ามนัปาล์มแก่เจา้ของกิจการ เช่น ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย และการ
บริการส่งสินค้าตามสถานท่ี ท่ีลูกค้าต้องการ เป็นต้น ซ่ึงเป็นปัจจัยย่อยท่ีทางเจ้าของกิจการให้
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดด้วย ประกอบกบั เม่ือจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนั
ปาล์ม พบว่า ร้านคา้ปลีกท่ีมีความถ่ีในการซ้ือน ้ ามนัปาล์ม ทุกวนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ย เร่ือง
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย เป็นล าดับแรก ดงันั้น ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนั
ปาล์ม ควรค านึงถึงการจดัหาน ้ ามนัปาล์มจากแหล่งท่ีมีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีนิยมของร้านคา้ปลีก 
อีกดว้ย  

 

ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามลกัษณะของร้านค้าปลกีแบบดั้งเดิม 
 ร้านขนาดเลก็ (ขนาด 1 - 2 คูหา) 
 เม่ือกล่าวโดยสรุปแล้วจากขอ้คน้พบท่ีได้จากการศึกษา หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนั
ปาล์ม ตอ้งการมุ่งเนน้ร้านคา้ปลีกน ้ ามนัปาล์มท่ีมีขนาด 1 - 2 คูหา ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 85.50 ของผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งหมด  ควรใหค้วามส าคญัในปัจจยัยอ่ยแต่ละดา้น ดงัน้ี 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ร่ือง สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็นไข  
 ปัจจยัดา้นราคา ควรใหค้วามส าคญัในเร่ือง ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ  
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 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรให้ความส าคญัในเร่ือง ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย   

 และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรค านึงถึง เร่ือง  พนกังาน มีอธัยาศยัดี ดูแล
เอาใจใส่และมีความกระตือรือร้น ในการใหบ้ริการ 

โดยสามารถก าหนดเป็นกลยทุธ์และแผนปฎิบติังานได ้ดงัน้ี  
1. เน่ืองจาก ร้านคา้ปลีกน ้ ามนัปาล์มท่ีมีขนาด 1 - 2 คูหา ให้ความส าคญักบัปัจจยัยอ่ย

เร่ือง สีของน ้ ามนัปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไข สูงสุดเป็นล าดบัแรก ดงันั้น ทางผูป้ระกอบการผลิต
น ้ามนัปาล์ม ควรน าเสนอผลิตภณัฑ์โดยเนน้ถึงคุณภาพของสินคา้ เช่น สีของน ้ ามนัปาล์มเป็นสีเหลือง
ทอง มีความสม ่าเสมอระหวา่งล๊อต มีความใส หรือไม่เป็นไข เป็นตน้ ประกอบกบัทางผูป้ระกอบการ
ผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรเพิ่มความมัน่ใจในแก่ร้านคา้ปลีก โดยขยายระยะเวลาประกนัสินคา้ในยาวนาน
ข้ึนในการรับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย เช่น ถุงร่ัว ป๊ีบมีรอยบุบ เป็นตน้ เน่ืองจากปัจจยัยอ่ยดงักล่าวมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากอีกดว้ย 

2. ควรพิจารณา การลดต้นทุนการผลิต และควบคุมต้นทุนการผลิต ให้เป็นไปตาม
มาตรฐานตน้ทุนของกิจการ ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรให้ความส าคญัตั้งแต่ปัจจยัน าเขา้ 
(input) โดยมีการควบคุมราคาปัจจยัการผลิตตั้งแต่ตน้ทาง เช่น การวางแผนสั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ล่วงหนา้
ตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรท าสัญญาซ้ือขายล่วงหน้ากบั
โรงงานผูผ้ลิตรายใหญ่ หรือผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ อาทิเช่น น ้ ามนัปาล์ม บรรจุภณัฑ์ ท่ีเป็นปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อตน้ทุนของการผลิตหลกัของกิจการ เพื่อให้ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม สามารถตั้งราคาน ้ ามนั
ปาล์ม ไดต้  ่ากวา่คู่แข่งขนัในตลาดได ้อีกทั้งควรน าเสนอราคาน ้ ามนัปาล์มท่ีจูงใจต่อการตดัสินใจซ้ือ 
โดยเนน้ท่ีราคาต ่า แต่จ าหน่ายในปริมาณมากแทน  

3. ควรค านึงถึงการจดัหาน ้ ามนัปาล์มจากแหล่งท่ีมีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีนิยมของ
ร้านคา้ปลีก โดยควรจดัหาแหล่งน ้ ามนัปาล์มจากโรงงานผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายท่ีมีช่ือเสียงเท่านั้น เช่น 
โรงงานท่ีผา่นการรับรองตามมาตรฐาน ISO9001 เป็นตน้ เพื่อให้มัน่ใจในคุณภาพของน ้ ามนัปาลม์ซ่ึง
จะส่งผลถึงสีของน ้ามนัปาลม์มีความสม ่าเสมอ มีความใส หรือไม่เป็นไข ดว้ย  

4. ควรพิจารณาการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับลูกค้า โดยควรจดัท าฐานข้อมูลของ
ลูกคา้อย่างเป็นทางการ เพื่อน าขอ้มูลลูกคา้มาสานความสัมพนัธ์ในโอกาสท่ีเหมาะสม  และเน้นการ
คุณภาพการให้บริการของพนักงาน โดยเฉพาะเร่ือง การมีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ
กระตือรือร้น ในการใหบ้ริการของพนกังาน อีกดว้ย 
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 ร้านขนาดปานกลาง (ขนาดมากกว่า 2 คูหาขึน้ไป) 
 เม่ือกล่าวโดยสรุปแล้วจากขอ้คน้พบท่ีได้จากการศึกษา หากทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนั
ปาล์ม ตอ้งการมุ่งเน้นร้านคา้ปลีกน ้ ามนัปาล์มท่ีมีขนาดมากกวา่ 2 คูหาข้ึนไป ควรให้ความส าคญัใน
ปัจจยัยอ่ยแต่ละดา้น ดงัน้ี 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ร่ือง บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยู ่ในสภาพท่ีสมบูรณ์ 
 ปัจจยัดา้นราคา ควรให้ความส าคญัในเร่ือง มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลง

ราคาขาย 
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรให้ความส าคญัในเร่ือง มีบริการส่งสินคา้ตาม

สถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
 และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรค านึงถึง เร่ือง  พนกังานขายมีความรู้ ความ

เช่ียวชาญคอยใหค้  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 
โดยสามารถก าหนดเป็นกลยทุธ์และแผนปฎิบติังานได ้ดงัน้ี 

1. เน่ืองจากร้านปลีกลกัษณะน้ีถือเป็นร้านขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีในการจดัเก็บน ้ ามนัปาล์ม
ในปริมาณมากได้ ดังนั้ น ทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรน าเสนอสินค้าโดยย  ้าถึงความ
แข็งแรงของบรรจุภณัฑ์ท่ีน ามาใชบ้รรจุของทางผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม เช่น ป๊ีบไม่มีรอยบุบ 
ถุงไม่มีจุดร่ัว เป็นตน้  

2. ควรเนน้ท่ีการบริการแจง้เตือนล่วงหน้าเม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขายน ้ ามนัปาล์ม 
เพื่อให้ร้านคา้ปลีกน ้ ามนัปาล์ม ทนัต่อการเปล่ียนแปลงราคาของน ้ ามนัปาล์ม และสามารถจ าหน่ายต่อ 
ในราคาท่ีแข่งขนัได ้

3. ควรให้ความส าคญักบัเร่ือง การบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ โดย
ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์ม ควรเลือกท าเลท่ีตั้ง หรือจุดกระจายสินคา้ท่ีมีการสัญจรไปมาสะดวก
ก่อนเป็นล าดบัแรก โดยอาจจะพิจารณาท าเลท่ีตั้งจากจุดท่ีใกลก้ลุ่มลูกคา้หลกัของกิจการ ซ่ึงการมีท าเล
ท่ีตั้งท่ีเหมาะสมน้ี จะช่วยให้ผูป้ระกอบการผลิตน ้ ามนัปาล์มสามารถจดัส่งสินคา้ไดต้รงตามเวลาและ
สถานท่ี ท่ีลูกคา้นดัหมายไดส้ะดวกยิง่ข้ึนดว้ย 

4. ควรให้ความส าคัญกับความรู้ของพนักงานขาย โดยการจดัอบรมให้ความรู้ทาง
วิชาการ เร่ืองของน ้ ามนัปาล์ม โดยมีเป้าหมายให้พนกังานขายสามารถแนะน าลูกคา้ในเชิงเทคนิคแก่
ลูกคา้ได ้อาทิเช่น แนวโนม้ราคาน ้ามนั เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 
 
 

เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ใน
การซ้ือน ้ามนัปาลม์  

  
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีเป็นการหาขอ้มูลเพื่อการศึกษา ส าหรับการคน้ควา้แบบอิสระเพื่อ
ส าเร็จการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต นักศึกษาปริญญาโท สาขา
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ และตอ้งการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากลูกคา้ไปพฒันาการบริการให้ดีข้ึน
เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ให้มากท่ีสุด  แบบสอบถามน้ีจะไม่มีผลกระทบใดๆต่อ
ผูต้อบแบบสอบถาม ดงันั้นจึงขอความกรุณาตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นท่ีเป็นอิสระและเป็น
ความจริงมากท่ีสุด  

ผูศึ้กษาขอขอบคุณท่านเป็นอยา่งสูง ท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
 

 นางสาวธมลวรรณ ชยันุรักษ ์
นกัศึกษาปริญญาโทหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 
 

 
ค าช้ีแจงรายละเอยีดของแบบสอบถามชุดนี ้แบ่งออกเป็น 
        ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกแบบ
ดั้งเดิมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนท่ี 3 ปัญหา ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะ   
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กรุณาท าเคร่ืองหมาย  หน้าข้อความทีท่่านต้องการเลอืกลงในช่องว่างทีก่ าหนดไว้ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจซ้ือน า้มันปาล์ม 
 

1. ต าแหน่งในสถานประกอบการของท่าน 
(   ) 1. เจา้ของกิจการ    (   ) 2. ผูจ้ดัการทัว่ไป/ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ  
(   ) 3. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………..…………… 

 
2. เพศ  
 (   ) 1. ชาย     (   ) 2. หญิง 
 
3. อาย ุ 
 (   ) 1. ต ่ากวา่ 21 ปี    (   ) 2. 21 – 30 ปี  
 (   ) 3. 31 – 40 ปี     (   ) 4. 41 – 50 ปี  
 (   ) 5. 50 ปีข้ึนไป  
 
4. การศึกษาสูงสุด  
 (   ) 1. ต ่ากวา่มธัยมศึกษาตอนปลาย  (   ) 2. มธัยมศึกษาตอนปลายหรือปวช.  
 (   ) 3. ปวส.หรืออนุปริญญา   (   ) 4. ปริญญาตรี  
 (   ) 5. สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี  
 
5. รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน  
 (   ) 1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท    (   ) 2. 10,000 – 20,000 บาท 
 (   ) 3. 20,001 – 30,000 บาท    (   ) 4. 30,001 – 40,000 บาท  
 (   ) 5. 40,001 – 50,000 บาท    (   ) 6. 50,000 บาทข้ึนไป 
 
6. ลกัษณะของร้าน 
 (   ) 1. 1 คูหา (ประมาณ 32 ตร.ม.)   (   ) 2. 2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.)  
 (   ) 3. 3 คูหา (ประมาณ 96 ตร.ม.)   (   ) 4. มากกวา่ 3 คูหา 
 (   ) 5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………………………………………..…..…………… 
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7. ระยะเวลาด าเนินกิจการ 
 (   ) 1. 0 – 2  ปี     (   ) 2. 3 -4 ปี 
 (   ) 3. 5 – 6  ปี     (   ) 4. 7 – 8 ปี  

(   ) 5. 9 – 10  ปี     (   ) 6.  มากกวา่ 10 ปี 
 
8. จ  านวนแหล่งซ้ือน ้ามนัปาลม์ หรือ จ านวนผูจ้ดัจ  าหน่าย ท่ีกิจการใชบ้ริการ ซ้ือสินคา้มาขาย 
 (   ) 1. 1 แห่ง     (   ) 2. 2 แห่ง  
 (   ) 3. 3 แห่ง     (   ) 4. 4 แห่ง 

(   ) 5. 5 แห่ง     (   ) 6.  มากกวา่ 5 แห่ง 
 
9. ยอดขายน า้มันปาล์มเฉล่ียต่อเดือน  

(   ) 1. นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   (   ) 2. 10,001 – 30,000 บาท 
(   ) 3. 30,001 – 50,000 บาท   (   ) 4. 50,001 – 70,000 บาท  
(   ) 5. 70,001 – 90,000 บาท   (   ) 6. 50,001 – 60,000 บาท 
(   ) 7. 60,001 – 70,000 บาท   (   ) 8. มากกวา่ 70,000 บาท 

 
10. ยอดซ้ือน า้มันปาล์มเฉล่ียต่อเดือน 

(   ) 1. นอ้ยกวา่ 10,000 บาท   (   ) 2. 10,001 – 20,000 บาท 
(   ) 3. 20,001 – 30,000 บาท   (   ) 4. 30,001 – 40,000 บาท  
(   ) 5. 40,001 – 50,000 บาท   (   ) 6. 50,001 – 60,000 บาท 
(   ) 7. 60,001 – 70,000 บาท   (   ) 8. มากกวา่ 70,000 บาท 

 
11. น ้ามนัปาลม์ยีห่อ้ใดท่ีท่านเลือกซ้ือมาจ าหน่าย  
 (   ) 1. มรกต    (   ) 2. โอลีน   (   ) 3. เกสร 
 (   ) 4. ทบัทิม   (   ) 5. ผึ้ง   (   ) 6. แวว 

(   ) 7. ลีลา   (   ) 8. แอโร่   (   ) 9. หยก 
 (   ) 10. ปาลม์ทิพย ์  (   ) 11. โบนสั   (   ) 12. ไชโย 

(   ) 13. ตะกร้าทอง   (   ) 14. มรดก   (   ) 15. ญาณา  
 (   ) 16. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……….………………………………………………………… 
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12. ท่านเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ท่ีบรรจุในรูปแบบใด  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 (   ) 1. ขวด   (   ) 2. ป๊ีบ   (   ) 3. ถุง 
 (   ) 4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………………………………………….. 
 
13. ความถ่ีในการซ้ือน ้ามนัปาลม์ของท่าน  

(   ) 1. ทุกวนั     (   ) 2. 3 - 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
 (   ) 3. 1 คร้ังต่อสัปดาห์    (   ) 4. 2 - 3 คร้ังต่อเดือน  

(   ) 5. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………………….…………………………………...… 
. 

14. ช่วงวนัท่ีท่านมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด  
 (   ) 1. จนัทร์ – ศุกร์    (   ) 2. เสาร์ – อาทิตย ์
 (   ) 3. ไม่ก าหนดวนัท่ีแน่นอน  
 

15. ช่วงเวลาท่ีท่านมาซ้ือ/สั่งซ้ือน ้ามนัปาลม์บ่อยท่ีสุด  
(   ) 1. ก่อน 8.00 น.    (   ) 2. 08.01 – 12.00 น. 
(   ) 3. 12.01 – 16.00 น.    (   ) 4. 16.01 – 20.00 น.  
(   ) 5. ไม่ก าหนดเวลาท่ีแน่นอน     

   
16. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์จากแต่ละแหล่งเพราะเหตุใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
 (   ) 1. ช่ือเสียงของบริษทัผูผ้ลิต   (   ) 2. คุณภาพสินคา้ 
 (   ) 3. สินคา้มีหลายยีห่อ้ใหเ้ลือก   (   ) 4. มีตรารับรองมาตรฐานการผลิต 

(   ) 5. ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม   (   ) 6. ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้
(   ) 7. รายการส่งเสริมการขายน่าสนใจ  (   ) 8. แหล่งซ้ืออยูใ่กลร้้านของท่าน 
(   ) 9. มีบริการท่ีรวดเร็ว    (   ) 10. มีท่ีจอดรถสะดวก 
(   ) 11. มีบริการจดัส่งถึงท่ี   (   ) 12. บรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม 
(   ) 13. การบอกต่อ/แนะน าจากผูเ้คยมาซ้ือ/สั่งซ้ือ 
(   ) 14. ร้านคา้อยูใ่นแหล่งท่ีเดินทางสะดวก เช่น อยูใ่กลต้วัเมือง การจราจรสะดวก เป็นตน้ 
(   ) 15. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………..………………………………………..…….…………. 
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17. เหตุผลท่ีท่านซ้ือน ้ามนัปาลม์มาจ าหน่ายเพราะเหตุใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  
 (   ) 1. เป็นสินคา้ท่ีมีก าไรดี   

(   ) 2. เป็นสินคา้ท่ีเป็นความตอ้งการของลูกคา้ 
 (   ) 3. เป็นสินคา้ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขายสินคา้ชนิดอ่ืน 
 (   ) 4. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………………. 
 
18. ท่านซ้ือน ้ามนัปาลม์จากร้านจ าหน่ายน ้ามนัปาลม์ร้านใดร้านหน่ึงเป็นประจ าหรือไม่  

(   ) 1. มีร้านประจ า    (   ) 2. ไม่มีร้านประจ า 
 
19. แหล่งซ้ือน ้ ามนัปาล์ม หรือ ผูจ้ดัจ  าหน่ายใดบา้งท่ีกิจการของท่านซ้ือน ้ ามนัปาล์มมาขาย (ตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้)  

(   ) 1. ร้านคา้ส่งทัว่ไป เช่น ร้านคา้ส่งในตลาด  
(   ) 2. ร้านคา้ส่งสมยัใหม่ เช่น แมคโคร 
(   ) 3. ร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี  
(   ) 4. บริษทัผูผ้ลิต/บริษทัตวัแทนจ าหน่าย 
(   ) 5. ซ้ือโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ    
(   ) 6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)……………………………………………………………….…… 

 
20. ใครท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์ของท่านมากท่ีสุด  
 (   ) 1. ตนเอง    (   ) 2. เพื่อน 
 (   ) 3. แฟน/คู่สมรส   (   ) 4. สมาชิกในครอบครัว  
 (   ) 6. ลูกคา้     

(   ) 7. อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………………………………………………………….. 
 
21. ท่านเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซ้ือน ้ามนัปาลม์หรือไม่  

(   ) 1. มีการเปรียบเทียบ   (   ) 2.  ไม่มีการเปรียบเทียบ  
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22. ท่านมีการวางแผนการซ้ือน ้ามนัปาลม์ล่วงหนา้อยา่งไร  
 (   ) 1. ภายใน 1 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด             (   ) 2. 1 - 2 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด 
 (   ) 3. 3 – 4 สัปดาห์ก่อนสินคา้หมด             (   ) 4. สั่งซ้ือเม่ือสินคา้หมด 
 (   ) 5. ไม่มีการวางแผนสั่งซ้ือท่ีแน่นอน 
 
23. ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์น ้ามนัปาลม์ประเภทใด ท่ีท่านพบเห็นบ่อยท่ีสุด  
 (   ) 1. โทรทศัน์    (   ) 2. ใบปลิว แผน่พบั 
 (   ) 3. หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน  (   ) 4. วทิย ุ

(   ) 5. เวบ็ไซต ์    (   ) 6. รถแห่ประกาศกระจายเสียง 
(   ) 7. อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………………………………………………………...……. 

 
24. ท่านชอบรายการส่งเสริมการขายน ้ามนัปาลม์ในรูปแบบใดมากท่ีสุด  
 (   ) 1. ส่วนลดราคา   (   ) 2. ของแถมเม่ือซ้ือถึงยอดท่ีก าหนด 
 (   ) 3. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………………… 
 
25. ท่านคิดวา่จะแนะน าน ้ามนัปาลม์ท่ีท่านซ้ือมาจ าหน่ายใหก้บัผูอ่ื้นหรือไม่ 
 (   ) 1. แนะน าแน่นอน   (   ) 2. ไม่แน่ใจ 
 (   ) 3. ไม่แนะน า (โปรดระบุ)…………………………….…… 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ ในการซ้ือน า้มันปาล์ม  
ค าช้ีแจง : โปรดพิจารณาข้อความที่ก าหนดให้ต่อไปนี้ ว่ามีผลต่อท่านในการตัดสินใจซ้ือน ้ามันปาล์ม
ในระดับใด แล้วท าเคร่ืองหมาย  ในช่องทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 
 

ส่วนประสมการตลาด 
ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.1 มีน ้ามนัปาลม์หลายตรายีห่้อตรงตามความตอ้งการ           
1.2 มีปริมาณน ้ามนัปาลม์ครบตามท่ีตอ้งการเสมอ           
1.3 มีน ้ามนัปาลม์ใหเ้ลือกหลายขนาด       
1.4 มีบรรจุภณัฑห์ลายรูปแบบ เช่น ขวด ถุง ป๊ีบ           
1.5    น ้ามนัปาลม์ไม่มีกล่ินเหมน็หืน      
1.6 สีของน ้ามนัปาลม์ มีความใส หรือไม่เป็นไข           
1.7 ไม่มีส่ิงเจือปนผสมในน ้ามนัปาลม์           
1.8 บรรจุภณัฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์           

 1.9 รับคืน/เปล่ียนสินคา้ท่ีเสียหาย เช่น ถุงร่ัว ป๊ีบมีรอยบุบ 
เป็นตน้ 

     

1.10 มีขอ้มูลบอกท่ีบรรจุภณัฑ ์เช่น วตัถุดิบท่ีใชผ้ลิต,วนั 
เดือน ปี ท่ีผลิต, วนัหมดอาย,ุ คุณค่าทางโภชนาการ 
เป็นตน้ 

          

1.11 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………………………………… 
………………………………………………………... 

          

2. ด้านราคา (Price) 

2.1 การมีป้ายราคาสินคา้ชดัเจน      

2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2.3 ราคาสินคา้สามารถต่อรองได ้      

2.4 การใหเ้ครดิตการคา้ในการช าระเงิน      
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ส่วนประสมการตลาด 
ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

2. ด้านราคา (Price)  
2.5 ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืนๆ      
2.6 มีราคาขายส่ง      
2.7 มีส่วนลดกรณีซ้ือเงินสด      
2.8 มีการแจง้ล่วงหนา้เม่ือมีการเปล่ียนแปลงราคาขาย      
2.9 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………………………...… 

………………………………………………….…… 
          

3. ด้านสถานที ่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
3.1 มีบริการส่งสินคา้ตามสถานท่ี ท่ีลูกคา้ตอ้งการ      
3.2 ขั้นตอนการติดต่อสั่งซ้ือมีความรวดเร็ว      
3.3 ท าเลท่ีตั้ งของร้านค้าท่ีมีความสะดวก เช่น ติดถนน

ใหญ่ ไม่ไกลจากแหล่งชุมชนมากนกั เป็นตน้ 
     

3.4 สถานท่ีจ าหน่ายมีท่ีจอดรถเพียงพอ           
3.5 รูปแบบความทนัสมยัของร้านคา้           
3.6 การจดัวางสินคา้แยกประเภทอยา่งชดัเจน สะดวกต่อ

การคน้หาสินคา้ในร้าน 
          

3.7 ร้านมีพื้นท่ีกวา้ง ไม่แออดั เช่น ทางเดินภายในร้าน 
ทางเขา้-ออกร้าน 

          

3.8 สามารถสั่งสินค้าได้หลายช่องทาง เช่น โทรศัพท์, 
โทรสาร, LINE  

          

3.9 ส่งสินคา้ตรงตามเวลานดัหมาย           
3.10 สินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัค าสั่งซ้ือ      
3.11 เวลาเปิด/ปิดร้าน ท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก      
3.12 ความสะอาดเรียบร้อยของร้าน      
3.13 ป้ายช่ือร้านสามารถมองเห็นไดช้ดัเจน      
3.14 ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ  าหน่าย      
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ส่วนประสมการตลาด 
ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

3. ด้านสถานที ่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) (ต่อ) 
3.15 สามารถช าระเงินไดห้ลายวธีิ เช่น บตัรเครดิต เช็ค      
3.16 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………………………….. 

………………………………………..................... 
     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วทิย ุนิตยสาร ป้าย

โฆษณาต่างๆ  เป็นตน้ 
     

4.2 การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น ทาง
เวบ็ไซต ์Facebook  LINE เป็นตน้ 

     

4.3 มีการแจกของแถม เม่ือซ้ือตามปริมาณท่ีก าหนด      
4.4 สามารถแลกซ้ือสินคา้อ่ืนได ้เม่ือซ้ือสินคา้ตาม

ปริมาณท่ีก าหนด 
          

4.5 มีการจดัโปรโมชัน่ลดราคาในช่วงเวลาท่ีก าหนด           
4.6 จัดทัว ร์ท่องเท่ี ยวส าห รับ ลูกค้าท่ี มียอดซ้ือถึง

เป้าหมาย 
          

4.7 มีพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      
4.8 พนักงาน มีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ

กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
     

4.9 พนกังานขายมีความรู้ ความเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน าเร่ืองของสินคา้ได ้เช่น แนวโนม้ราคา
น ้ามนั เป็นตน้ 

     

4.10 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………………………….. 
………………………………………..................... 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัญหาทีพ่บ และข้อเสนอแนะ 
 
…………………………………………………………………………………………………….....
…………………………………………………………………………………………………….....
…………………………………………………………………………………………………….....  
……………………………………………………………………………………………………..... 
…………………………………………………………………………………………………….....
……………………………………………………………………………………………………..... 
……………………………………………………………………………………………………..... 
……………………………………………………………………………………………………..... 
……………………………………………………………………………………………………..... 
……………………………………………………………………………………………………..... 
……………………………………………………………………………………………………..... 
……………………………………………………………………………………………………..... 
 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามในคร้ังนี้ 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 
ช่ือ – สกุล  นางสาวธมลวรรณ ชยันุรักษ ์
 
วนั เดือน ปีเกดิ  9 มีนาคม 2530 
 
ประวตัิการศึกษา  ปีการศึกษา 2547 

ส าเร็จการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนเรยนีา เชลีวทิยาลยั   
   ปีการศึกษา 2552 
   ส าเร็จการศึกษาปริญญาบริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาการตลาด  
   มหาวทิยาลยัเชียงใหม่   
 
ประวตัิการท างาน พ.ศ. 2552 - 2553 พนกังานขาย หา้งหุน้ส่วนจ ากดั สุราษฎร์บา้นสวย 
   พ.ศ.2553 - ปัจจุบนั ผูจ้ดัการทัว่ไป บริษทั เชียงใหม่ พ.ีที. ปาลม์จ ากดั
     
 

 
 


