
บทท่ี  5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชของผูบริโภค

ในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยแนวคิดและทฤษฏีท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาคร้ังนี้  ไดแก ทฤษฎีสวน
ประสมทางการตลาด และทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดวย Who, 
What, Why, Who, When, Where และ How วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา สามารถ
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายและเพศหญิงท่ีมีกลุมอายุระหวาง   
20-30 ป มากท่ีสุด   โดยมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน   
มีรายไดรวมตอเดือน10,001-20,000 บาท  

 
สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมและการเลือกซ้ือน้ํามัน 
                 พืช ในอําเภอเมืองเชียงใหม 

จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนกลุมอายุ  20-30 ป  41-50 ป  51-60 
ป  และมากกวา 60 ปข้ึนไป และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดรวมตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท  
ถึงมากกวา 40,000 บาท เลือกซ้ือน้ํามันพืชชนิดน้ํามันถ่ัวเหลืองมากท่ีสุด  รองลงมาเปนน้ํามันปาลม   

ผูตอบแบบสอบถามกลุมชวง 20-30 ป  41-50 ป  51-60 ป  และมากกวา 60 ปข้ึนไป และ
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดรวมตอเดือนนอยกวา 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท  และมากกวา 
40,000 บาท เลือกซ้ือน้ํามันพืชตราองุนมากท่ีสุด 

ผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือน้ํามันพืชตราองุน  ทิพ  กุก  โอลีน  มรกต  และหยก             
มีเหตุผลสวนใหญคือ ครอบครัวใชเปนประจํามากท่ีสุด      

ผูตอบแบบสอบถามท่ีไมอานรายละเอียดเลยดานโภชนาการท่ีระบุอยูขางขวดบรรจุ ทําให
มีความเขาใจถึงความแตกตางระหวางน้ํามันพืชแตละชนดินอย คิดวาน้ํามันถ่ัวเหลืองมีคุณภาพดี
ท่ีสุด สวนกลุมท่ีอานรายละเอียดปานกลาง   มีความเขาใจปานกลาง และกลุมท่ีการอานรายละเอียด
ท่ีระบุอยูขางขวดมาก มีความเขาใจมาก คิดวาน้ํามันทานตะวันมีคุณภาพดีท่ีสุด 
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ท่ีผูตอบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือขนาดบรรจุ 0.5 และ 1 ลิตร มีเหตุผลคือ สะดวกและ
คลองตัวในการใช  และมีความถ่ีในการซ้ือน้ํามันพืชเดือนละคร้ัง โดยจํานวนท่ีซ้ือคือ 1 ขวดตอคร้ัง   

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือน้ํามันพืช คือ จะซ้ือน้ํามันพืชตรา
ยี่หอเดมิเปนประจํา ถาไมมีตรายี่หอเดิมจะซ้ือยีห่ออ่ืนทดแทน และเม่ือพบน้ํามันพืชมีราคาถูก 
ผูตอบแบบสอบถามเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกซ้ือน้ํามันพืชทันที นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามให
ความสนใจคุณภาพของน้ํามันพืชมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีลักษณะไมเปนไข และไมมีกล่ิน     
เหม็นหืน ตามลําดับ  

คนในครอบครัวหรือญาติพี่นองเปนแหลงขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืช
มากท่ีสุด สวนใหญตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชดวยตนเอง ตามรานคาประเภทไฮเปอรมารเก็ต (เทสโก
โลตัสคารฟูร, บ๊ิกซี) ดานส่ือโฆษณาน้ํามันพืชทางโทรทัศนเปนส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามพบเห็น
บอยและสามารถจําไดมากท่ีสุด 
 
สวนท่ี 3 ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืช 

3.1 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชของผูตอบ
แบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัด
จําหนาย  และใหความสําคัญในระดับปานกลาง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงมีรายละเอียด
ดังนี้ 

 
 ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก   

มีขอมูลบอกท่ีบรรจุภัณฑ (วัตถุดิบท่ีใชผลิต วัน เดือน ป ท่ีผลิต และวันหมดอายุหรือคุณคาทาง
โภชนาการ)  คุณภาพสินคา และชนิดของวัตถุดิบท่ีนํามาสกัดน้ํามันพืช  
 

ปจจัยยอยดานราคาท่ี ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก ราคา
เหมาะสมตามคุณภาพ  ราคาจําหนายตํ่ากวายี่หออ่ืน และมีสวนลดจากราคาท่ีแจงไว  
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ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก 
ไดแก รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานซุปเปอรสโตร   รานคาท่ีการเดินทางสะดวกและมีท่ีจอดรถ  
และรานคาของชําใกลบานหรือใกลท่ีทํางาน  และใหความสําคัญในระดับปานกลางไดแก รานขาย
ของชําในตลาด  

 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญ

มาก ไดแก  การโฆษณาทางส่ือตางๆ (ใบปลิว หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน)  การจัดรายการสงเสริม
การขาย (การลด แลก แจก แถม ชิงโชค เม่ือซ้ือสินคา) และใหความสําคัญในระดับปานกลาง  
ไดแก เปนผูใหการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ (กีฬาหรือชวยเหลือสังคม) และพนักงานขาย  
 

3.2 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชจําแนกตามอายุ 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชท่ี

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัด
จําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด   

โดยผูตอบแบบสอบถามกลุมอายุ 20-60 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑเปน
อันดับแรก รองลงมา คือ ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และใหความสําคัญกับปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด เปนอันดับสุดทาย     ยกเวนชวงอายุมากกวา 60 ปข้ึนไป     ใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานการจัดจําหนาย  เปนอันดับแรก   

สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริม
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํามันพืชจําแนกตามอายุมีรายละเอียดดังนี้      

 
                ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหความสําคัญโดยรวมใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหความสําคัญเปนอันดับ
แรก ไดแก มีขอมูลบอกท่ีบรรจุภัณฑ (วัตถุดิบท่ีใชผลิต วัน เดือน ป ท่ีผลิต และวันหมดอายุหรือ
คุณคาทางโภชนาการ) ยกเวนชวงอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญปจจัยยอย เร่ือง  คุณภาพสินคา     
เปนอันดับแรก สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคทุกชวงอายุใหความสําคัญอันดับนอยสุดคือ  
ชนิดของบรรจุภัณฑ (ขวด กลอง) 

 
 
 



 88 
 

ปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุ  (ต้ังแต 20 ปถึงมากกวา 60 ปข้ึนไป) 
ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก คือ ราคาเหมาะสมตามคุณภาพ  นอกจากนี้กลุมอายุมากกวา 60 ปข้ึนไป  
ใหความสําคัญ กับเร่ืองราคาจําหนายตํ่ากวายี่หออ่ืนดวย  
 

ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหความสําคัญโดยรวมใน
ระดับมาก โดยปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก คือ 
รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานซุปเปอรสโตร รองลงมา คือ รานคาท่ีการเดินทางสะดวกและมีท่ีจอด
รถ 

 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงอายุใหความสําคัญ

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยอายุต้ังแต 20-60 ป ใหความสําคัญปจจัยยอยดานการสงเสริม
การตลาดในระดับมาก คือ การโฆษณาทางส่ือตางๆ (ใบปลิว หนังสือพิมพ  วิทยุ โทรทัศน) 
รองลงมา  การจัดรายการสงเสริมการขาย (การลด แลก  แจก แถม ชิงโชค เม่ือซ้ือสินคา)  

สวนผูตอบแบบสอบถามกลุมอายุมากกวา 60 ปข้ึนไปใหความสําคัญปจจัยยอยดาน       
การสงเสริมการตลาด เร่ือง การจัดรายการสงเสริมการขาย (การลด แลก  แจก แถม ชิงโชค เม่ือซ้ือ
สินคา) เปนอันดับแรก  

 
3.3 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืช จําแนกตาม

รายไดรวมตอเดือน 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญปจจัยสวนประสมการตลาด

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อน้ํามันพืชจําแนกตามรายไดรวมตอเดือนในระดับสําคัญมาก ไดแก       
ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด   

โดยผูตอบแบบสอบถามกลุมรายไดนอยกวา 10,000 บาท และกลุมท่ีมีรายไดมากกวา 40,000 
บาท ใหความสําคัญกับปจจยัดานราคา เปนอันดับแรก   สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดในชวง
ระหวาง 10,001-40,000 บาท ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ  เปนอันดับแรก สวนปจจยั
ดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนอันดบัสุดทาย  
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 สวนปจจยัยอยดานผลิตภณัฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริม
การตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํามันพืชจําแนกตามรายไดรวมตอเดอืนมีรายละเอียดดังนี้      

 
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงรายไดรวมตอเดือนใหความสําคัญ

โดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามมีชวงรายไดนอยกวา 
10,000 บาท และรายไดมากกวา 40,000 บาท ใหความสําคัญปจจัยยอยเร่ือง มีขอมูลบอกท่ี        
บรรจุภัณฑ เปนอันดับแรก และกลุมท่ีมีรายไดในชวงระหวาง   10,001-40,000 บาท ใหความสําคัญ  
ปจจัยยอยเร่ือง คุณภาพของสินคา  เปนอันดับแรก  

 
ปจจัยยอยดานราคา ท่ีผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดนอยกวา 10,000 บาท รายไดระหวาง

10,001-30,000 บาท และรายไดมากกวา 40,000 บาท ใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก ยกเวน
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได 30,001-40,000 บาท ใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง  

โดยปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงรายไดใหความสําคัญในระดับมาก 
เปนอันดับแรก  ไดแก ราคาเหมาะสมตามคุณภาพ  

 
ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมรายไดรวมตอเดือนให

ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก คือ รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานซุปเปอรสโตร รองลงมา คือเร่ือง รานคา
ท่ีการเดินทางสะดวกและมีท่ีจอดรถ 

 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกชวงรายไดรวมตอเดือนให

ความสําคัญโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีรายไดนอยกวา 10,000 บาท  และรายได  20,001-40,000 บาท  ใหความสําคัญเปน
อันดับแรก คือ การโฆษณาทางส่ือตางๆ (ใบปลิว หนังสือพิมพ  วิทยุ โทรทัศน)   และผูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีรายได 10,001-20,000 บาท ใหความสําคัญเร่ือง การจัดรายการสงเสริมการขาย 
(การลด แลก แจก แถม ชิงโชค เม่ือซ้ือสินคา)  เปนอันดับแรก 
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3.4 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืช จําแนกตาม
อาชีพ 

จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามโดยรวมให
ความสําคัญในระดับสําคัญมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการ
สงเสริมการตลาด  โดยปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามอาชีพรับราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัทเอกชนและอ่ืนๆ(นักศึกษา,  แมบาน , รับจางท่ัวไป,  ลูกจาง)                
ใหความสําคัญเปนอันดับแรก สวนผูตอบแบบสอบถามอาชีพประมงหรือเกษตรและเจาของกิจการ
หรือคาขายใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา เปนอันดับแรก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
ผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญนอยท่ีสุด  

สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริม
การตลาด ท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํามันพืชจําแนกตามอาชีพมีรายละเอียดดังนี้      

 
ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญโดยรวมอยูใน

ระดับมาก สวนปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามอาชีพรับราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัทเอกชน เจาของกิจการหรือคาขายและอ่ืนๆ (นักศึกษา, แมบาน, รับจาง
ท่ัวไป, ลูกจาง) ใหความสําคัญเปนอันดับแรก ไดแก ขอมูลบอกท่ีบรรจุภัณฑ  ยกเวนผูตอบ
แบบสอบถามอาชีพประมงหรือเกษตรใหความสําคัญเร่ืองชนิดของวัตถุดิบท่ีนํามาสกัดน้ํามันพืช
และคุณภาพของสินคา เปนอันดับแรก  ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพให
ความสําคัญเปนอันดับสุดทาย คือ ชนิดของบรรจุภัณฑ 

 
ปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับมาก 

โดยปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ   พนักงาน
บริษัทเอกชน  เจาของกิจการหรือคาขายและอ่ืนๆ(นักศึกษา, แมบาน, รับจางท่ัวไป, ลูกจาง)          
ใหความสําคัญเปนอันดับแรก ไดแก ราคาเหมาะสมตามคุณภาพ ยกเวนผูตอบแบบสอบถามอาชีพ
ประมงหรือเกษตรใหความสําคัญเร่ืองราคาจําหนายตํ่ากวายี่หออ่ืนและมีสวนลดราคาท่ีแจงไว     
เปนอันดับแรก 
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ปจจัยยอยการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญโดยรวมอยูใน
ระดับมาก ยกเวนอาชีพประมงหรือเกษตรใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับปานกลาง   สวนปจจัย
ยอยดานการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามอาชีพรับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ   
พนักงานบริษัทเอกชน เจาของกิจการหรือคาขายและอ่ืนๆ(นักศึกษา,แมบาน,รับจางท่ัวไป,ลูกจาง) 
ใหความสําคัญเปนอันดับแรก ไดแก  รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานซุปเปอรสโตร ยกเวนผูตอบ
แบบสอบถามอาชีพประมงหรือเกษตรใหความสําคัญเร่ืองรานขายของชําในตลาด เปนอันดับแรก 

 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญ

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามอาชีพ
รับราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ   พนักงานบริษัทเอกชน ประมงหรือเกษตร และอ่ืนๆ 
(นักศึกษา, แมบาน, รับจางท่ัวไป, ลูกจาง) ใหความสําคัญเปนอันดับแรก ไดแก การโฆษณาทางส่ือ
ตางๆ (ใบปลิว หนังสือพิมพ  วิทยุ โทรทัศน ) ยกเวนเจาของกิจการหรือคาขายใหความสําคัญเร่ือง 
การจัดรายการสงเสริมการขาย (การลด แลก แจก แถม ชิงโชค เม่ือซ้ือสินคา) เปนอันดับแรก 
 

สวนท่ี 5  ปญหาการเลือกซ้ือน้ํามันพชื 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามระบุปญหาดานผลิตภัณฑ ดานราคา  ดานการจัด

จําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืชมีรายละเอียดดังนี้      
-ปญหาดานผลิตภัณฑ อันดับแรก ไดแก มีกล่ินเหม็นหืนของน้ํามันพืช รองลงมาคือ สีของ

น้ํามันพืชไมใส   
-ปญหาดานราคา  อันดับแรก ไดแก ราคาไมคงท่ี มีการปรับข้ึนอยางตอเนื่อง รองลงมา คือ 

การไมติดปายราคา  
-ปญหาดานการจัดจําหนายอันดับแรก ไดแก น้ํามันพืชท่ีตองการซ้ือ ไมมีขายในราน 

รองลงมา คือ น้ํามันพืชท่ีวางขายตามรานมีใหเลือกนอย  
-ปญหาดานการสงเสริมการตลาดอันดับแรก ไดแก ไมมีสวนลด รองลงมา คือ ไมมีของ

แจกหรือของแถม 
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อภิปรายผลการศึกษา  

การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดของผูตอบแบบสอบถามตอการตัดสินใจซ้ือ
น้ํามันพืช ในอําเภอเมืองเชียงใหม  สามารถอภิปรายผลการศึกษาไดดังนี้ 

 
ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันพืช 

 จากการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือน้ํามันพืชประเภทน้ํามันถ่ัวเหลือง 
รองลงมาเปนน้ํามันปาลม  และตรายี่หอของน้ํามันพืชท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ
น้ํามันพืชตราองุน ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม (2546) พบวา ดานพฤติกรรม
ผูบริโภค สวนใหญนิยมน้ํามันถ่ัวเหลืองและตราองุนมากท่ีสุด และสอดคลองกับการศึกษาของ
อรรถกร จัตุกูล (2534) ท่ีวา พฤติกรรมของผูบริโภคเร่ือง ยี่หอท่ีผูบริโภคใชกันมากท่ีสุดคือ ตรา
องุน และสอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) พบวาน้ํามันพืชท่ีใชบอยท่ีสุดคือ 
ตราองุนและกุก     

จากการศึกษาความนิยมซ้ือน้ํามันพืชตามขนาดบรรจุ พบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญนิยมซ้ือน้ํามันพืชขนาดบรรจุ 1 ลิตร ความถ่ีในการซ้ือน้ํามันพืชเดือนละคร้ัง จํานวนท่ีซ้ือ
คือ 1 ขวดตอคร้ัง  สอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) พบวาขนาดของน้ํามันพืช
ท่ีซ้ือบอยท่ีสุด คือ ขนาด1 ลิตร ซ้ือคร้ังละ 1 - 2 ขวด จากการศึกษาพบวา สถานท่ีท่ีผูบริโภคเลือก
ซ้ือน้ํามันพืชคือ รานคาประเภทไฮเปอรมารเก็ต (เทสโกโลตัส, คารฟูร, บ๊ิกซี) รองลงมา       
ซุปเปอรมารเก็ต (ท็อปส, ริมปง) ไมสอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) พบวา
สถานท่ีซ้ือสวนใหญคือ ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา  

จากการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความเขาใจในความแตกตางระหวาง
น้ํามันพืชแตละชนิดในระดับปานกลาง   จึงทําใหผูตอบแบบสอบถามคิดวาน้ํามันถ่ัวเหลืองมี
คุณภาพดีท่ีสุด รองลงมาคือ น้ํามันทานตะวัน สอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  
(2540) มีความเห็นวา คุณภาพน้ํามันพืชท่ีผลิตจากวัตถุดิบตางชนิดกันจะมีคุณภาพตางกัน           
โดยนํ้ามันถ่ัวเหลืองเปนน้ํามันท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด และสอดคลองกับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม
(2546) พบวา ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันพืชมาจากปจจัยดานคุณภาพของน้ํามัน
พืชแตละชนิดตางกัน   

จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความเห็นวาน้ํามันพืชแตละ
ยี่หอมีคุณภาพไมเหมือนกัน แตสามารถใชทดแทนกันได สอดคลองกับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม
(2546) พบวา สวนใหญผูบริโภคซ้ือตรายี่หอเดิมซํ้า และถาตรายี่หอเดิมไมมีจะซ้ือตรายี่หอใหม
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ทดแทนและสอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) พบวาความซ่ือสัตยตอตรายี่หอ
ไมสูงนัก พรอมท่ีจะเปล่ียนตรายี่หอใหมหากไมมีตรายี่หอเดิมหรือเม่ือราคาแพงข้ึน 

จากการศึกษาพบวาดานส่ือโฆษณาโทรทัศนเปนส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถามพบเห็น
บอยและสามารถจําไดมากท่ีสุด สอดคลองกับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม (2546) พบวาดานการ
โฆษณามีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ และสอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) พบวา
สําหรับพฤติกรรมจะเปดรับส่ือโทรทัศนมากท่ีสุด การจดจําไดและความชื่นชอบในโฆษณาสงผล
ถึงการตัดสินใจของผูบริโภค  

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกซ้ือน้ํามันพืช คือ 
น้ํามันพืชมีราคาถูก รองลงมา คืออยากทดลองใชยี่หออ่ืน ไมสอดคลองกับการศึกษาของจุติ           
กิ่งพะโยม (2546) พบวาการท่ีผูบริโภคจะเปล่ียนไปซ้ือยี่หอใหมเพราะอยากทดลองใชยี่หออ่ืน หรือ
ยี่หออ่ืนราคาถูกกวา  

จากการศึกษาพบวาแหลงขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืชมากท่ีสุด 
คือ คนในครอบครัวหรือญาติพี่นอง รองลงมาคือ ส่ือโฆษณาทางโทรทัศน ซ่ึงมีความสอดคลองกับ
การศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม (2546) วาของแหลงขอมูลท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจมาจากการ
โฆษณาและคนในครอบครัวหรือญาติพี่นอง 
 
ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืช 

จากการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืช
ของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวาดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด สอดคลองกับตาม
แนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และพฤติกรรมผูบริโภค 
(Consumer Behavior) โดยอภิปรายผลไดดังนี้ 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
จากการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีตอ

การตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืช โดยมีปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
คือ มีขอมูลบอกท่ีบรรจุภัณฑ (วัตถุดิบท่ีใชผลิต วัน เดือน ป ท่ีผลิต และวันหมดอายุหรือคุณคาทาง
โภชนาการ) รองลงมาคือ คุณภาพสินคาและชนิดของวัตถุดิบท่ีนํามาสกัดน้ํามันพืช ซ่ึงสอดคลอง
กับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม (2546) พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดาน
ผลิตภัณฑในระดับมาก ไดแก มีขอมูลบอกท่ีบรรจุภัณฑ คุณภาพของสินคา และช่ือเสียงของบริษัท 
แตไมสอดคลองกับการศึกษาของอรรถกร จัตุกูล (2534) ท่ีวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ



 94 
 
คือ คุณภาพ และไมสอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) พบวา ปจจัยท่ีใช
พิจารณาในการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชท่ีสําคัญ คือ ชนิดของวัตถุดิบท่ีใชสกัดเปนน้ํามันพืช และการ
มีคุณคาดีตอสุขภาพ รับทราบชนิดของวัตถุดิบจากฉลาก  
 

ปจจัยดานราคา 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญของปจจัยดานราคาท่ีมีตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืช โดยมีปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก คือ ราคา
เหมาะสมตามคุณภาพ   ราคาจําหนายตํ่ากวายี่หออ่ืน ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม
(2546) พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานราคาในระดับมาก ไดแก ราคา
เหมาะสมตามคุณภาพ สวนปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญระดับปานกลาง ไดแก มีสวนลดจากราคาท่ี
แจงไว และราคาจําหนายตํ่ากวายี่หออ่ืน และสอดคลองกับการศึกษาของนพพร ประยูรวงศ  (2540) 
ในดานปจจัยประชากรศาสตรพบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันจะใหความสําคัญตอราคา     แตไม
สอดคลองกับการศึกษาของอรรถกร จัตุกูล (2534) พบวาผูบริโภคนิยมการลดราคามากท่ีสุด  
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญของปจจัยดานการจัดจําหนายท่ี

มีตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืช โดยมีปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก คือ 
รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานซุปเปอรสโตร    รานคาท่ีการเดินทางสะดวกและมีท่ีจอดรถ             
ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของจุติ กิ่งพะโยม (2546) พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ
ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายในระดับมาก ไดแก รานซุปเปอรมารเก็ตหรือรานซุปเปอร-
สโตร รานคาท่ีมีการเดินทางสะดวกและมีท่ีจอดรถ และรานคาของชําใกลบาน  

 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
จากการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม

การตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกน้ํามันพชื โดยมีปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
มาก คือ การโฆษณาทางส่ือตางๆ (ใบปลิว หนังสือพมิพ  วิทย ุ โทรทัศน) รองลงมา คือ การจดั
รายการสงเสริมการขาย (การลด แลก  แจก แถม ชิงโชค เม่ือซ้ือสินคา) ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษา
ของจุติ กิ่งพะโยม(2546) พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอยดานการสงเสริม
ตลาดในระดับปานกลางและการโฆษณามีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ และสอดคลองกับการศึกษาของ
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อรรถกร จัตุกูล (2534) พบวาดานการโฆษณา ผูบริโภคสวนใหญมีความเหน็วาการโฆษณามีสวน
ชวยในการตดัสินใจซ้ือไดมาก  

             
ขอคนพบ  
 จากการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ํามันพืชของ
ผูตอบแบบสอบถามในอําเภอเมืองเชียงใหม มีขอคนพบสรุปไดดังนี้ 
 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอานรายละเอียดดานโภชนาการท่ีระบุอยูขางขวดบรรจุใน
ระดับปานกลาง จึงมีความเขาใจถึงความแตกตางของน้ํามันพืชแตละชนิดในระดับปานกลาง  
ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นวาน้ํามันพืชแตละยี่หอมีคุณภาพไมเหมือนกัน  แตสามารถใช
ทดแทนกันได มากท่ีสุด ทําใหพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม คือ ซ้ือยี่หอเดิมเปน
ประจํา   ถาไมมียี่หอเดิมจะซ้ือยี่หออ่ืนทดแทนมากท่ีสุด  
    คนในครอบครัวหรือญาติพี่นองเปนแหลงขอมูลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพืช
มากท่ีสุด เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือน้ํามันพืชคือ ครอบครัวใชเปนประจํา มากท่ีสุด 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ํามันพชืของผูตอบแบบสอบถาม 
มีดังนี ้

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
เปนอันดับแรก และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปน
อันดับสุดทาย 

 
ดานผลิตภัณฑ 
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมอายุและทุกกลุมรายไดรวมตอเดือนเลือก
ซ้ือนอยท่ีสุดคือ น้ํามันพืชชนิดอ่ืนๆ เชน น้ํามันมะกอก น้ํามันงา น้ํามันขาวโพด น้ํามันมะพราว  
น้ํามันดอกคําฝอย เปนตน และผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือน้ํามันพืชตรายี่หออ่ืนๆ เชน คิง  โลตัส  
DHC เปนตน นอยท่ีสุด  เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามเลือกซ้ือขนาดบรรจุ 0.5 และ 1 ลิตร คือ 
สะดวกและคลองตัวในการใชมากท่ีสุด   และปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ํามันพืชไดแก น้ํามันพืช
มีคุณภาพดี มากท่ีสุด รองลงมา คือ   มีลักษณะไมเปนไข และไมมีกล่ินเหม็นหืน ตามลําดับ 
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ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนอันดบัแรก คือ มีขอมูล
บอกท่ีบรรจุภณัฑ  และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปนอันดบัสุดทายคือ ชนิดของบรรจุ
ภัณฑ                                      

ปญหาดานผลิตภัณฑ คือ มีกล่ินเหม็นหืนของนํ้ามันพืชมากท่ีสุด รองลงมา คือ สีของนํ้ามัน
พืชไมใส และบรรจุภัณฑไมมีความคงทนแข็งแรง 

 

ดานราคา 
ปจจัยท่ีมีผลตอการเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกซ้ือน้ํามันพืช คือ เม่ือพบน้ํามันพืชราคาถูก 

ปจจัยยอยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก คือ ราคาเหมาะสมตามคุณภาพ 
ปญหาดานราคา คือ ราคาไมคงท่ี มีการปรับข้ึนอยางตอเนื่องมากท่ีสุด รองลงมา คือ ไมติด

ปายราคา ตามลําดับ 
 

ดานการจัดจําหนาย 
ปจจัยยอยดานการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก คือ รานซุปเปอร-

มารเก็ตหรือรานซุปเปอรสโตร และรานคาท่ีการเดินทางสะดวกและมีท่ีจอดรถ และผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญเปนอันดับสุดทาย  คือ รานขายของชําในตลาด  โดยผูตอบ
แบบสอบถามมีความถ่ีในการซ้ือน้ํามันพืชเดือนละคร้ัง โดยจํานวนท่ีซ้ือคือ 1 ขวดตอคร้ัง  

ปญหาดานการจัดจําหนาย คือ น้ํามันพืชท่ีตองการซ้ือไมมีขายในรานมากท่ีสุด รองลงมา คือ 
น้ํามันพืชท่ีวางขายตามรานมีใหเลือกนอย 

 
ดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมาก คือ มีการ
โฆษณาทางส่ือตางๆ (ใบปลิว หนังสือพิมพ วิทย ุโทรทัศน) และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
เปนอันดับสุดทายคือ พนักงานขาย  ส่ือโฆษณาน้ํามันพืชทางโทรทัศนเปนส่ือท่ีผูตอบแบบสอบถาม
พบเห็นบอยและสามารถจําไดมากท่ีสุด 

ปญหาดานการสงเสริมการตลาด คือ ไมมีสวนลดมากท่ีสุด รองลงมา คือ ไมมีของแจกหรือ
ของแถม ตามลําดับ 
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ขอเสนอแนะ 
         จากผลการศึกษา ผูศึกษามีขอเสนอแนะเพ่ือสามารถใชเปนแนวทางในการวางแผนทาง
การตลาด และทําการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพน้ํามันพืช  
 
 ดานผลิตภัณฑ  

1. ผูบริโภคคํานึงถึงคุณภาพของน้ํามันพืชเปนส่ิงสําคัญ ดังนั้นผูผลิตควรคํานึงถึงความ
ปลอดภัยของผลิตภัณฑ  โดยแสดงเครื่องหมายตางๆเชน  อย. GMP, HACCP  เปนตน              
ซ่ึงสามารถสรางความเช่ือม่ันในคุณภาพ  

2. ผูผลิตควรมีกระบวนการผลิตท่ีดีและการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง น้ํามันพืชท่ี
ผูบริโภคตองการควรมีดังนี้ ไมมีกล่ินเหม็นหืน ไมเปนไข และนํ้ามันพืชควรมีสีใส เปนตนและ
ผูผลิตควรเลือกใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ทําใหผลิตภัณฑมีคุณภาพ และสามารถตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคไดเปนอยางดี  

3. ผูผลิตควรทําการระบุมีขอมูลรายละเอียดตาง ๆ ท่ีบรรจุภัณฑอยางชัดเจน  โดยแสดงถึง
คุณคาทางโภชนาการหรือประโยชนท่ีไดรับจากการใชน้ํามันพืชชนิดนั้นๆ รวมท้ังชนิดของวัตถุดิบ
ท่ีนํามาสกัดน้ํามันพืช เพราะสวนใหญผูบริโภคมักนิยมอานฉลากท่ีตัวผลิตภัณฑ  ซ่ึงงายตอการ
ตัดสินใจซ้ือ และมีการระบุ วัน เดือน ป ท่ีผลิต และวันหมดอายุ  

4. ผูบริโภคสวนใหญนิยมใชน้ํามันพืชบรรจุภัณฑขนาด 0.5 และ 1 ลิตร เนื่องจากมีความ
สะดวกและคลองในการใช ดังนั้นผูผลิตควรเพ่ิมการผลิตภาชนะบรรจุภัณฑขนาดดังกลาว และควร
ผลิตน้ํามันพืชบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสมกับลูกคากลุมคาขาย เพื่อเปนทางเลือกใหกับลูกคา 
         5. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรสรางจุดเดนใหกับผลิตภัณฑ เชน คุณประโยชนของน้ํามันพืช 
กระบวนการผลิตท่ีสะอาดหรือมีการเติมสารท่ีชวยในการลดคลอเลสเตอรอลในน้ํามัน  เปนตน   
เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขงอยางชัดเจน นอกจากนี้ควรสรางตราสินคาและสรางความ
แข็งแกรงของตราสินคา เพื่อใหผูบริโภคเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคาและเกิดการซ้ือซํ้า 
เนื่องจากวาผูบริโภคสวนใหญคิดวาน้ํามันพืชแตละยี่หอมีคุณภาพไมเหมือนกัน แตสามารถใช
ทดแทนกันได 
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                ดานราคา 

1. ผูบริโภคเลือกซ้ือน้ํามันพืชท่ีมีประโยชนตอสุขภาพ ดังนั้นในสวนของการกําหนดราคา
ควรใหเหมาะสมตามคุณภาพของสินคา โดยผูบริโภคสวนมากมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับคุณคา
ของน้ํามันพืชพอสมควร ซ่ึงผูบริโภคเขาใจวาน้ํามันพืชท่ีมีราคาสูง แสดงวาเปนน้ํามันพืชท่ีมี
คุณประโยชนสูงและมีคุณภาพดี  จึงทําใหผูบริโภคพอใจท่ีจะจายในราคาดังกลาว และพบวามี
ผูบริโภคอีกกลุมหนึ่งคือ กลุมท่ีมีรายไดรวมตอเดือนไมมากมักจะเลือกซ้ือน้ํามันพืชราคาถูกเปน
หลัก ซ่ึงไมไดเลือกท่ีประโยชนของน้ํามันพืช ผูบริโภคกลุมนี้จะเปล่ียนตรายี่หอไปเร่ือยๆ เม่ือพบวา
มีน้ํามันพืชท่ีราคาถูกหรือมีสวนลด มักจะเลือกซ้ือตรายี่หอนั้น  ดังนั้นควรกําหนดราคาใหเหมาะสม 
เพราะเปนปจจัยหลักขอหนึ่งท่ีผูบริโภคใชพิจารณาในการตัดสินใจซ้ือ  

2. จากการปรับราคาน้ํามันพืชข้ึนอยางตอเนื่อง ทําใหผูบริโภคบางสวนเลือกซ้ือโดย
คํานึงถึงราคามากกวาคุณคาของน้ํามันพืช จึงไมเกิดการซ่ือสัตยตอตรายี่หอมากนัก ดังนั้นผูผลิต
หรือผูจําหนายควรคอยปรับราคาข้ึน เพื่อไมใหผูบริโภคไดรับผลกระทบจากการซ้ือน้ํามันพืช  

3. เพื่อความสะดวกในการเลือกซ้ือน้ํามันพืชของผูบริโภค ผูผลิต/ผูจําหนายควรมีปายราคา
ติดอยางชัดเจน 

 
ดานการจัดจําหนาย  

 1. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรใหความสําคัญกับสถานท่ีจอดรถ เพื่อเพิ่มความสะดวกใหกับ 
ผูบริโภค  

2. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย  เชน ควรมีศูนยกระจายสินคา  เพื่อ
กระจายสินคาไปยังรานคาขายปลีกและขายสงอยางท่ัวถึงใหมากท่ีสุด เปนตน       

3. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรจัดใหมีสินคาอยูในช้ันเสมอ โดยเฉพาะในซุปเปอรมารเก็ตและ
รานคาประเภทไฮเปอรมารเก็ต เพราะผูบริโภคพรอมท่ีจะซ้ือตรายี่หออ่ืนหากไมมีตรายี่หอเดิม  

4. ผูผลิตควรวางแผนการผลิต และการกระจายสินคาท่ีดี เพื่อไมใหเกิดสินคาขาดตลาดซ่ึงมี
ผลทําใหผูบริโภคหันไปซ้ือยี่หอได เนื่องจากผูบริโภคมีความคิดเห็นวาน้ํามันพืชแตละยี่หอสามารถ
ใชทดแทนกันได 

5. สําหรับผูจําหนายประเภทรานขายของในตลาด ควรมีการปรับปรุงรานคาใหดึงดูดลูกคา
เขาราน เชน ตกแตงรานใหสวยงาม,   การจัดวางของใหเปนระเบียบและสะอาด  หรือมีการจัด
สินคาโปรโมช่ันพิเศษวางหนาราน เพื่อใหลูกคาสนใจ   เปนตน  
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 ดานการสงเสริมการตลาด 

 สวนมากผูบริโภคไมไดคํานึงถึงดานนี้มากนัก แตผูผลิตจําเปนตองทําการสงเสริมการขาย
โดยการส่ือสารใหถึงผูบริโภคใหทราบถึงตัวสินคา และคุณประโยชน ดังนี้ 

1. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรกระจายสื่อทุกชองทางไมวาจะเปน โฆษณาผานโทรทัศน 
หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา เปนตน ทําใหเขาถึงกลุมผูบริโภค โดยเฉพาะอยางยิ่ง             
ส่ือโทรทัศน  ซ่ึงเปนส่ือโฆษณาน้ํามันพืชท่ีผูบริโภคเห็นบอยและจําไดมากท่ีสุด   

2. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรมีการสงเสริมการขาย โดยผูผลิตหรือผูจําหนายควรใชการลด
ราคาเพ่ือกระตุนยอดขาย,   มีการลดราคาเปนบางชวง เชน เทศกาลกินเจ เปนตน หรือมีการลดราคา
เม่ือผูบริโภคซ้ือน้ํามันพืชในปริมาณมาก  ซ่ึงการลดราคาเปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสนใจเปนอันดบั
แรก แตการลดราคา  ควรระวังไมใหเสียภาพลักษณของสินคา 

3. สําหรับน้ํามันพืชตรายี่หอใหม ท่ีเพิ่งวางเขาสูตลาดหรือยี่หอท่ีลูกคายังไมคอยรูจัก  
ผูผลิตหรือผูจําหนายควรผลิตสินคาตัวอยางขนาดทดลอง สําหรับแจกลูกคา   เพื่อผูบริโภคได
ลองใช   หรือการออกบูธเพื่อใหผูบริโภคทราบถึงผลิตภัณฑใหม  โดยใชน้ํามันพืชมาปรุงอาหาร   
และใหผูบริโภคทดลองชิมอาหารท่ีผานการทอดแลว เพื่อทดสอบรสชาติ   เปนตน 

4. ผูผลิตหรือผูจําหนายควรจัดรายการนําเสนอเกี่ยวกับการทําอาหารโดยใชน้ํามันพืช    
ทางโทรทัศน เพื่อเขาถึงกลุมแมบานหรือมีการโฆษณาน้ํามันพืชในรายการที่กลุมแมบานชอบดู 

 
 


