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ในการบริโภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว และศึกษาแนวทางการเสนอแนะกลยุทธ์ด้าน
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มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. ประกอบอาชพีพนักงานในบรษิทั/หา้งรา้น รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 
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The objectives of this independent study are : (1) to study the marketing 

strategy of community enterprise in the case of Thai coconut group, (2) to study the 

behavior and satisfaction of consumers in consuming product from coconut oil, and   

(3) to study the marketing strategy which is suitable to community enterprise.  The 

sample group of coconut oil product consumers is from Bangkok and vicinity area,  

including Samutsongkram province, totally 391 people. Questionnaires are used as a 

tool to collect data, and the statistical methods for data analysis are percentage, 

average, standard deviation, t-test, and One-way ANOVA. 

The study shows that : The majority of answers is from female with marriage 

status, age between 26 to 35 years old, high school level graduation, working as 

company employee, average income per month in range of 10,001-20,000 Baht. 

The behavior of purchasing product from coconut oil can be explained that    

the most popular product is cold coconut oil extract ; frequency of buying is not more 

than twice a month ; experience of using the product is less than 2 years ; the purpose 

of buying is for health promotion; brand of product is not distinctively recognized ; the 

places to buy are department store ; total cost per month is not more than 1,000 Baht ; 

and main sources for getting knowledge and information about coconut oil product are 

magazines, books, and journals.  

For satisfaction of the target group in marketing factors, it is found that, 

generally, coconut oil product consumer is highest satisfied in product, the second and 

third satisfied factors are price, and convenience place, respectively.  The lowest 

satisfaction is sales promotion. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

สารนิพนธ์เรื่อง กลยุทธ์การตลาดของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษา กลุ่มมะพรา้วไทย 

สําเร็จได้ด้วยดีจากความกรุณาอย่างสูงของอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ อาจารย์รงัสรรค ์     

เลิศในสตัย์ ที่ได้ช่วยให้คําแนะนํา แก้ไข ติดตามความคืบหน้าในการทําสารนิพนธ์ฉบับน้ี      

จนลุล่วง และตรวจทาน ในช่วงเวลาทีศ่กึษาคน้ควา้อยา่งดเีสมอมา ทีไ่ดม้อบและปลูกฝงัแนวคดิ 

ผูศ้กึษารูส้กึซาบซึง้ จงึกราบขอบพระคณุอาจารยท์กุทา่นดว้ยความเคารพอยา่งสงูไว ้ณ ทีน้ี่ 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยห์ลกัสตูรปรญิญาบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิา

การจัดการวิสาหกิจสําหรับผู้บริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุ่น ที่ได้ให้ความรู้ และ

ประสบการณ์อนัมคีุณค่ายิง่ และขอบคุณเจ้าหน้าที่ทุกท่านของสถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญี่ปุ่น    

ทีไ่ดใ้หค้วามชว่ยเหลอืเป็นอยา่งดใีนทกุๆ ดา้นตลอดเวลาทีศ่กึษา 

ผูศ้ึกษาต้องขอขอบพระคุณ กลุ่มมะพร้าวไทยที่ผลิตผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว 

และผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่ได้ให้ความอนุเคราะห์ ตลอดจนความสะดวกอย่างยิง่ ใน   

การใหข้อ้มลูและการจดัเกบ็แบบสอบถาม รวมทัง้การแลกเปลีย่นขอ้คดิเหน็ทีเ่ป็นประโยชน์เพื่อ

การจดัทาํสารนิพนธใ์นครัง้น้ี จนผลการศกึษาสาํเรจ็ลุลว่งไปไดด้ว้ยด ี

ขอขอบพระคุณนักวชิาการทุกท่าน หนังสอืทุกเล่ม และสื่ออเิลก็ทรอนิกสอ์อนไลน์ที ่ 

ผูศ้กึษาไดเ้รยีนรูแ้ละนํามาถ่ายทอดความรูแ้ก่บุคคลรุน่ต่อๆ ไป 

ทา้ยทีสุ่ดขอกราบขอบพระคุณบดิา มารดา ญาตมิติร เพื่อน EEM รุ่น 2 ทีค่อยให้

ความรกั กําลงัใจ และเอาใจใส่ไต่ถามถงึความก้าวหน้าทางดา้นการศกึษา และช่วยชี้แนะ ให้

คําปรกึษาต่างๆ ความช่วยเหลอื ตลอดเวลาทีศ่กึษาอย่างดยีิง่เสมอมา และขอขอบพระคุณผูท้ี่

อยูเ่บือ้งหลงัความสาํเรจ็ในครัง้น้ีทกุทา่น 

ผูศ้กึษาหวงัว่า สารนิพนธฉ์บบัน้ีจะเป็นแนวทางหน่ึงทีเ่ป็นประโยนชต่์อกลุ่มมะพรา้ว

ไทย และนําขอ้มูลที่ไปเป็นแนวทางในการพฒันา และปรบัปรุงกลยุทธ์การตลาดของตนให้มี

ประสิทธิภาพ เพื่อให้ตรงกับความพึงพอใจของผู้บริโภคอันจะทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วไดเ้รว็ขึน้ ถา้หากมขีอ้ผดิพลาดประการใด ผูศ้กึษาขอน้อมรบัดว้ย

ความเตม็ใจ   
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ท่ีมาและแนวคิด 

 ในชุมชนมกีารรวมตวักนัเพือ่ประกอบกจิการธุรกจิในระดบัรากหญา้อยูม่ากมายทีย่งัมี

ขนาดไม่ถงึวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) หรอืสหกรณ์ แต่เป็นธุรกจิทีส่ามารถ

ช่วยเหลอืประเทศไดใ้นระดบัหน่ึง ธุรกจิระดบัน้ีจงึมปีญัหาทีป่ระสบอยู ่คอื ไม่เป็นทีย่อมรบัของ

หน่วยงานรฐับาลหรอืเอกชนอื่นๆ เน่ืองจากไม่มกีฎหมายรองรบั การสนันสนุนจากภาครฐับาล

ไมต่รงกบัความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิ เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายและความตอ้งการไมช่ดัเจน รฐับาลจงึ

กาํหนดใหม้กีฎหมายรองรบัการประกอบการ  

 การส่งเสรมิและพฒันาวิสาหกิจชุมชน บรรจุอยู่ในแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคม

แหง่ชาต ิฉบบัที ่8-9 และ 10 จดัเป็นแผนพฒันาเศรษฐกจิและสงัคมแห่งชาต ิทีเ่ปิดโอกาสให้

ชุมชนมีส่วนร่วมโดยการดําเนินการดังกล่าวนั ้น รัฐได้ไห้ความสําคัญในการส่งเสริม            

การพฒันาการเรยีนรู ้และผลกัดนัใหบุ้คลากรพึง่พาตนเอง โดยการนําทรพัยากรชุมชนที่เป็น

ความรู ้ภูมปิญัญา ทุนทางวฒันธรรม และทุนทางสงัคมในทอ้งถิน่มาใชใ้หเ้กดิประโยชน์สูงสุด 

เพือ่ใหชุ้มชนมวีธิคีดิ ปรบัวธิคีดิไปสูก่ารจดัการเชงิรกุทีส่ามารถพึง่พาตนเองทางเศรษฐกจิ สรา้ง

มลูค่าเพิม่สอดคลอ้งกบัวถิชีวีติปจัจุบนัอย่างเหมาะสม สําหรบัวธิกีารพฒันาวสิาหกจิชุมชนนัน้ 

เป็นการทําให้ชุมชนนําจุดแข็งของชุมชนที่มีอยู่มาใช้ให้เกิดประโยชน์และเหมาะสม ทัง้น้ี

วสิาหกจิชุมชนจกัดําเนินการได้ต้องประกอบด้วย ปจัจยั 3 ประการ คอื การมทีรพัยากร      

การผลติ การนําภูมปิญัญาท้องถิ่น ซึ่งแมว้่าจะหายไปพรอ้มกบัคนรุ่นเก่าก็พอจะค้นหานํามา

ประยุกต์และผสมผสานได ้สิง่ทีม่คีุณค่าและการมคีวามสมัพนัธร์ะหว่างสมาชกิภายในเครอืขา่ย 

ซึง่แมว้า่จะไมเ่หมอืนเดมิ แต่สามารถพึง่พาอาศยัรว่มกนัได ้จนสามารถจดัเป็นองคก์รชุมชนและ

เครือข่าย ในเชิงเศรษฐกิจในการจดัการทรพัยากร เพื่อการแบ่งกนัผลิตและร่วมกนับริโภค

ผลผลติของชุมชนที่ทําใหชุ้มชนสามารถพึง่พาตนเองไดโ้ดยผสมผสานเพื่อใหไ้ดส้ิง่สรา้งสรรค์

ใหม่ๆ  ทีม่คุีณคา่และมลูคา่ 

 ปญัหาในการพฒันาเครอืขา่ยวสิาหกจิชุมชนนัน้ ไดแ้ก่ การขาดวตัถุประสงคท์ีช่ดัเจน

แน่นอนในการทาํงานแบบเครอืขา่ยวสิาหกจิ ความไมเ่ทา่เทยีมกนัของสมาชกิ ขาดทรพัยากรใน

ด้านเงนิทุนสนับสนุนการทํางาน ขอ้มูลข่าวสารไม่ตรงกบัความจรงิ หรอืไม่ทนัต่อเหตุการณ์   

ทําให้เกิดการตัดสินใจในเรื่องต่างๆ ผิดพลาดไปด้วย ทัง้น้ีปญัหาในด้านการผลิตสินค้าใน  

ชุมชนนัน้ พบว่า มขีอ้จํากดัหลายประการ ไดแ้ก่ สนิคา้หรอืผลติภณัฑจ์ากธุรกจิอุตสาหกรรม

ชนบทมตีลาดทีจ่าํกดัคุณภาพทีไ่มส่ามารถเขา้ถงึตลาดในวงกวา้งได ้ซึง่สนิคา้จะถูกตตีลาดจาก

สนิค้าในระบบอุตสาหกรรมโรงงานเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งมกัเป็นสนิค้าที่ใช้เทคโนโลยใีนการผลิต 



2 

 

 

หรอืใช้ตราสนิค้าจากต่างประเทศ อนัเป็นผลมาจากอิทธิพลการโฆษณา หรอืค่านิยมสนิค้า

ต่างประเทศ และประชาชนในชนบทขาดความรู้ความเขา้ใจในการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ ์

ตลอดจนบรรจุภณัฑ์ให้สอดคล้องกบัรสนิยมท้องตลาด อีกทัง้ยงัขาดความรู้ในเรื่องเทคนิค

วชิาการในดา้นต่างๆ ที่จะผลติสนิคา้ใหม้คีุณภาพสมํ่าเสมอมมีาตรฐานถูกสุขลกัษณะ อนามยั 

รวมทัง้การปรบัปรุงกจิการใหม้ปีระสทิธภิาพ นอกจากน้ียงัพบปญัหาในเรื่องของการขาดทกัษะ 

กระบวนการในด้านการจัดการเชิงธุรกิจ และทักษะความเป็นผู้ประกอบการ รวมทัง้ด้าน

การตลาดอกีดว้ย 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

กลุ่มมะพรา้วไทย เป็นผูผ้ลติและจําหน่ายผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วบรสิุทธิ ์โดย

กลุ่มมะพรา้วไทย ไดเ้ล็งเหน็ความสําคญัของมะพรา้วที่มอียู่มากในท้องถิ่น จงัหวดัต่างๆ ที่มี

ตัง้แต่ทางภาคใตข้องประเทศไทย จากจงัหวดัประจวบครีขีนัธ ์ไปจนถงึทางภาคตะวนัออกจนถงึ

จงัหวดัตราด ซึ่งเป็นทรพัยากรที่มมีาแต่โบราณ โดยส่วนใหญ่การใชป้ระโยชน์จากมะพรา้วจะ

ใชไ้ดท้ัง้ตน้ตัง้แต่ลําต้นนํามาใชเ้ป็นเชือ้เพลงิ ผลของมะพรา้ว (เน้ือมะพรา้ว) นํามาบรโิภคโดย

ใชป้ระกอบอาหารทีม่ชีื่อของเมอืงไทยจะเป็นแกงกะท ิหรอืต้มข่า และนํามาทําเครื่องบํารุงผวิ 

หรอืเสน้ผมโดยการนํากะทมิาเคีย่วโดยใชค้วามรอ้น ซึง่กลุ่มมะพรา้วไทยไดนํ้าประสบการณ์ ที่

ผูบ้รหิารสะสมมาตัง้แต่สมยักจิการ การทํามะพรา้วของครอบครวั มามากกว่า 20 ปี จงึไดนํ้า

มะพรา้วมาแปรรปูเป็นน้ํามนัมะพรา้วบรสิุทธิ ์(Virgin Coconut Oil) ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2545 และ

ไดร้บัการตอบรบัทีด่เีรือ่ยมา เน่ืองจากคุณประโยชน์ของน้ํามนัมะพรา้ว ทีม่อียูม่ากมายนัน้ทาํให ้

กลุ่มมะพรา้วไทยผลติ ผลติภณัฑอ์ื่นๆ ทีม่สี่วนประกอบของน้ํามนัมะพรา้วในการบํารุงเสน้ผม

และผวิพรรณ อาทเิช่น สนิคา้ในกลุ่ม Coconut Hair Care ไดแ้ก่ แชมพ ูครมีนวดผม ครมีหมกั

ผม และ Coconut Body Care ไดแ้ก่ โลชัน่บํารุงผวิ ครมีขดัผวิ เจลอาบน้ํา สบู่อาบน้ํา ครมี   

กนัแดด และน้ํามนัมะพร้าวสกดัเยน็ เป็นต้น โดยทุกผลิตภณัฑ์ กลุ่มมะพร้าวไทยได้คดัสรร

วตัถุดิบที่มาจากธรรมชาติ และเลือกใช้ส่วนผสมที่อ่อนโยนที่สุด เพื่อให้ผู้ใช้ปลอดภยัและมี

สขุภาพทีด่ ี

กลุ่มมะพรา้วไทยมสีถานที่ผลติ อยู่ที่จงัหวดัสมุทรสงคราม จงัหวดัที่มธีรรมชาตอินั

บรสิุทธิ ์โดยมะพรา้วทีนํ่ามาใชเ้ป็นวตัถุดบิ ไดม้าจากสวนของเกษตรกรในจงัหวดั และจงัหวดั

ใกลเ้คยีง ซึง่เป็นพืน้ทีเ่กษตรอนิทรยีไ์มม่กีารใชปุ้๋ ยเคมแีละสารเคม ีทาํใหเ้ชื่อมัน่ไดว้่าผลติภณัฑ์

ของมะพรา้วไทยเป็นผลติภณัฑท์ีส่ะอาดและปลอดภยัต่อผูใ้ชอ้ยา่งแทจ้รงิ 

เพื่อเป็นการสนับสนุนเศรษฐกิจชุมชน ซึ่งเป็นพื้นฐานการพฒันาเศรษฐกิจแบบ

พอเพยีง ซึง่จํานวนหน่ึงยงัไม่พรอ้มทีจ่ะเขา้มาแขง่ขนัทางการคา้ รวมทัง้ทางกลุ่มมะพรา้วไทย 

ใหไ้ดร้บัการส่งเสรมิความรูแ้ละภูมปิญัญาทอ้งถิน่ การสรา้งรายไดก้ารช่วยเหลอืซึ่งกนัและกนั 

การพฒันาขดีความสามารถในการจดัการและการตลาด รวมทัง้การนําสนิคา้เขา้แขง่ขนัในตลาด 
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เพื่อใหม้คีวามเขม้แขง็สามารถพฒันาไปสู่ความเป็นผูป้ระกอบการ และในธุรกจิทีม่กีารแข่งขนั

อยา่งสงูในปจัจุบนั 

ดา้นการตลาด มกีารขยายชอ่งทางการตลาดมากขึน้ แต่ยงัเป็นสถานทีจ่าํหน่ายสนิคา้

ขนาดเลก็และไมถ่าวร เช่น รา้นคา้ (Outlet) ซุม้จาํหน่าย ชัน้วางสนิคา้ โดยยงัไมม่ศีูนยก์ระจาย

และแสดงสนิค้าถาวรในทุกภูมภิาค ซึ่งปญัหาที่สําคญั คอื การขาดแคลนความรู ้ความเขา้ใจ 

และทกัษะในดา้นการตลาดทัง้ในประเทศและตลาดต่างประเทศ ขาดความสามารถในการสรา้ง

นวัตกรรม ภาพลักษณ์ และตราสินค้าให้มีลักษณะเด่นเฉพาะ และขาดการสนับสนุน

ปจัจยัพืน้ฐานทางการตลาดทีเ่หมาะสม รวมทัง้ยงัขาดความสามารถในการบรหิารการตลาดดว้ย 

ทําใหไ้ม่มโีอกาสไดร้บัและตอ้งสูญเสยีคําสัง่ซื้อไป และยงัตอ้งเผชญิกบัภาวการณ์เปลีย่นแปลง

จากปจัจัยภายนอก ที่สําคัญ คือ การเข้าสู่ระบบตลาดของประเทศที่มีต้นทุนแรงงานและ

ทรพัยากรตํ่ากว่าไทยมาก ทําใหส้ามารถผลติสนิคา้ราคาถูกมาตตีลาดทัง้ในประเทศและตลาด

สง่ออก  

 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. ศกึษาปจัจยัทางดา้นบุคคลมคีวามพงึพอใจวา่มผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการบรโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วของวสิาหกจิชุมชน กลุ่มมะพรา้วไทย เพื่อศกึษาหลกัการ แนวคดิ

ขัน้ตอนการดาํเนินงานระบบการจดัการและการตลาดความรูข้องวสิาหกจิชมุชน 

2. เพื่อศึกษาปจัจัยด้านการตลาด มีผลกระทบต่อความพึงพอใจในการบริโภค

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วของวสิาหกจิชมุชน กลุม่มะพรา้วไทย โดยใชเ้ครือ่งมอืต่างๆ 

3. เพื่อศกึษากลยุทธ์การตลาดของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วของวสิาหกจิชุมชน 

เพือ่นําไปปรบัปรงุธุรกจิของวสิาหกจิชมุชน 

4. เพื่อศกึษาปญัหาในการจดัการและการตลาด ความรูแ้ละวธิแีก้ไขปญัหาภายใน

วสิาหกจิชมุชน 

5. เพื่อศึกษาผลลัพธ์และผลกระทบ ข้อดี ข้อเสีย ของการจัดการและการตลาด 

ความรูข้องวสิาหกจิชมุชน เพือ่สรา้งการเรยีนรูข้ององคก์ร 

 

กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ผู้ศึกษามุ่งเน้นศึกษาตวัแปรที่ปจัจยัที่มผีลเกี่ยวกบักลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจ

ชุมชน ทีส่ง่ผลกระทบต่อผูบ้รโิภค ของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดงัน้ี 

1.  องค์ประกอบทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

การศกึษาสงูสดุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ตวัแปรตน้ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
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2. องคป์ระกอบทางดา้นพฤตกิรรมการบรโิภค ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ไดแ้ก่ 

ประเภท ความถีใ่นการใช ้วตัถุประสงคใ์นการใช ้สถานทีซ่ือ้ การรบัรูข้า่วสาร 

3. องคป์ระกอบทางดา้นส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาด 

ตวัแปรตาม (Dependent Variables)

1. ความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ทีม่ต่ีอผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

 ไดแ้ก่ 

2. กลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชน ผลิตภัณฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวของ กลุ่ม

มะพรา้วไทย 

 

ตวัแปรต้น             

 

(Independent Variables)   

 

 

 

 

 

 

 

ตวัแปรตาม   

 

(Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่1 กรอบแนวคดิในการศกึษากลยุทธก์ารตลาด0

 

ของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษากลุ่มมะพรา้ว

ไทย 

 

คณุลกัษณะส่วนบคุคล  

• เพศ  

• อาย ุ

• สถานภาพ 

• ระดบัการศกึษา  

• อาชพี  

• รายได ้

พฤติกรรมการใช้บริโภคผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว 

• ประเภทของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

• ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

• วตัถุประสงคข์องการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

• สถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

• การรบัรูข้า่วสารของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

ระดบัความพึงพอใจในผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว 

• ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (Products/Service) 

• ดา้นราคาคา่ใชจ้า่ยของบรกิารหรอืผลติภณัฑ ์(Price) 

• ดา้นสถานทีแ่ละสิง่อาํนวยความสะดวก (Place) 

• ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 



5 

 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

ศกึษาเกี่ยวกบัแนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษา

กลุ่มมะพรา้วไทย เฉพาะผลติภณัฑท์ีไ่ดจ้ากน้ํามนัมะพรา้ว ซึง่มวีธิศีกึษา ดงัน้ี 

1. การศกึษาในเชงิเอกสาร โดยการศึกษาค้นคว้าและทบทวนเรยีบเรยีงจากตํารา 

เอกสาร บทความทางวิชาการ ภาคนิพนธ์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมทัง้สืบค้นจากสื่อ

อเิลก็ทรอนิกสอ์อนไลน์ 

2. วธิกีารวเิคราะหข์อ้มลู โดยมกีารแบง่การวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 2 สว่น ดงัน้ี 

2.1 การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิปรมิาณ หมายถงึ การใชว้ธิกีารทางสถติบิรรยายและ

สถิติอ้างองิเพื่อตอบประเดน็ปญัหาการศกึษา หรอืทดสอบสมมติฐานการศกึษาใหค้รบทุกขอ้ 

สถติบิรรยายทีใ่ชก้นัในการศกึษา ไดแ้ก่ รอ้ยละ คา่เฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน สว่นสถติอิา้งองิ

จะใชม้ ี2 ประเภท ไดแ้ก่ สถติปิระมาณค่า ไดแ้ก่ การทดสอบค่าท ีและสถติทิดสอบสมมตฐิาน 

ไดแ้ก่ การวเิคราะหค์า่แปรปรวนทางเดยีว  

2.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ หมายถึง การใช้วิธีการสรุปความหรือ

สงัเคราะห์ขอ้ความที่เป็นขอ้มูลเชงิคุณภาพ เพื่อตอบประเด็นปญัหาการศึกษา หรอืทดสอบ

สมมตฐิานการศกึษา หรอืทดสอบสมมตฐิานการศกึษา มาใชศ้กึษาเกีย่วกบัผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 

 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อเป็นขอ้มลูสาํหรบัผูส้นใจเรื่องผลติภณัฑข์องวสิาหกจิชุมชน ตลอดจนองคก์รที่

สนใจจะนําวธิกีาร และปจัจยัต่างๆ ไปใชใ้นการตลาด ความรูภ้ายในองคก์ร 

2. ก่อใหเ้กดิองค์ความรูท้ี่ชดัเจนเกี่ยวกบัปจัจยัที่เอื้อต่อความสําเรจ็และวธิกีารของ

การจดัการและการตลาด ความรูภ้ายในองคก์ร 

3. ทําให้ทราบจุดอ่อน จุดแขง็ โอกาสและอุปสรรค เกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพร้าวของกลุ่มมะพร้าวไทย ซึ่งจะได้ขอ้มูลที่เป็นประโยชน์ในการวางกลยุทธ์การตลาดได้

อยา่งเหมาะสม 

4. สามารถเขา้ใจถงึผลลพัธแ์ละผลกระทบของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการปรบัปรุงผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วของกลุ่มมะพรา้วไทย ใหต้รง

กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพือ่เตรยีมการป้องกนัปญัหาและอุปสรรคทีเ่กดิขึน้ได ้

5. เป็นขอ้มูลที่จะช่วยชี้ใหเ้หน็ถึงทศิทาง และแนวโน้มในการพฒันาผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วในอนาคตไดอ้ยา่งเกดิประสทิธผิล 
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นิยามคาํศพัทเ์ฉพาะ 

1. วิสาหกิจชุมชน (Community Enterprise) หมายถงึ กจิการของชุมชนเกีย่วกบั

ผลติสนิคา้ การใหบ้รกิารหรอือืน่ๆ ทีด่าํเนินการโดยคณะบุคคลทีม่คีวามผกูพนั มวีถิชีวีติรว่มกนั

และรวมตวักนัประกอบกจิการดงักล่าว ไมว่่าจะเป็นนิตบุิคคลในรปูแบบใด หรอืไมเ่ป็นนิตบุิคคล

หรอืสรา้งรายไดแ้ละเพือ่การพึง่พาตนเองของครอบครวั ชมุชนและระหวา่งกนั 

2. ผลิตภณัฑ์ (Products) หมายถึง สนิคา้ที่ผลิตจากน้ํามนัมะพรา้ว โดยกลุ่ม

มะพรา้วไทยจะเสนอใหก้บัลูกคา้ แนวทางการกําหนดตวัผลติภณัฑก์ลุ่มมะพรา้วไทยกต็้องทํา

ตามทีล่กูคา้ตอ้งการ  

3. ราคา (Price) หมายถงึ ราคาของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ซึ่งเป็นสิง่ที่

ค่อนขา้งสําคญัในการตลาด การตัง้ราคาในที่น้ีจะเป็นการตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบั ผลติภณัฑ ์

และกลุ่มเป้าหมายของกลุ่มมะพรา้วไทย กลุ่มทีเ่ป็นเป้าหมายอยากใหซ้ือ้อาจจะไมซ่ือ้ แต่คนที่

ซือ้อาจจะเป็นคนอกีกลุม่ซึง่มน้ีอยกวา่ ราคา คอื ตวับง่บอกภาพลกัษณ์ของสนิคา้ทีส่าํคญัทีส่ดุ 

4. สถานท่ีจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ สถานทใีนการนําผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว ไปสูม่อืของลกูคา้โดยกลุม่มะพรา้วไทย   

5. ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การทาํกจิกรรมต่างๆ เพือ่บอกลูกคา้

ถงึลกัษณะผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว เชน่ โฆษณาในสือ่ต่างๆ หรอืการทาํกจิกรรม 

6. น้ํามนัมะพร้าวบริสทุธ์ิ (Virgin Coconut Oil) หมายถงึ น้ํามนัมะพรา้วทีใ่ชว้ธิี

สกัดแยกจากเน้ือผลของมะพร้าวโดยไม่ผ่านกระบวนการที่ใช้ความร้อนสูงและไม่ผ่าน

กระบวนการแปรรปูทางเคม ี 

7. น้ํามนัมะพร้าวสกดัเยน็ (Cold-Pressed Coconut Oil) หมายถงึ น้ํามนั

มะพรา้วทีผ่า่นกระบวนบบีโดยไมใ่ชค้วามรอ้นสงู 

8. น้ํามนัมะพร้าว RBD สกดัได้จากเน้ือมะพรา้วหา้วโดยการบบี หรอืใชต้วัทํา

ละลายผา่นความรอ้นสงู และขบวนการทางเคม ีRBD คอื การทําใหบ้รสิุทธิ ์(Refining) ฟอกส ี

(Bleaching) และกาํจดักลิน่ (Deodorization) หลงัจากทีส่กดัได ้เพือ่ใหเ้หมาะสมต่อการบรโิภค 

9. เวชสําอาง (Cosmeceuticals) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่รวมเอาคุณสมบัติของ

เครือ่งสาํอางและ/หรอืยาไวด้ว้ยกนั  
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แผนงานและระยะเวลาดาํเนินการศึกษา 

 

ตารางที ่1 แผนงานและระยะเวลาการดาํเนินการศกึษา การศกึษากลยุทก์ารตลาดของวสิาหกจิ

ชมุชน กรณศีกึษา กลุม่มะพรา้วไทย 

ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย.

1 นําเสนอหัวข้อ ο
2 ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ο
3 ศึกษาสภาพปัจจุบัน กลุ่มเป้าหมาย ο

ศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภค

ในการใช้ผลิตภัณฑ์

5 ศึกษาความเป็นไปได้ ο
รวบรวมข้อมูล ผลการสํารวจ

(สํารวจพื้นที่และเก็บข้อมูล)

7 วิเคราะห์และสรุปผล ο
8 เขียนรายงานการศึกษา ο ο ο ο ο
9 จัดทํารายงานฉบับร่าง ο ο
10 จัดส่งรายงานฉบับสมบรูณ์ ο

2554 2555
ลําดับ ขั้นตอนการดําเนินการ

ο
4

6
ο ο

 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง (การทบทวนวรรณกรรม) 

 

หลกัการพืน้ฐานงานศึกษา 

 การศกึษาเรื่อง “กลยุทธก์ารตลาด ของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษา กลุ่มมะพรา้วไทย” 

ผู้ศึกษาได้ทบทวนบทความ ตํารา ทฤษฏีพื้นฐาน และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง โดยเสนอหวัข้อ

ออกเป็น 5 สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบั วสิาหกจิชมุชน 

2. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบั พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

3. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบั การตลาดของผลติภณัฑ ์

4. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบั พฤตกิรรมการใชผ้ลติภณัฑเ์วชสาํอาง 

5. งานวจิยัและบทความทีเ่กีย่วขอ้ง  

 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบั วิสากิจชมุชน 

 ณรงค ์เพช็รประเสรฐิ ; และพทิยา ว่องกุล (2550) วสิาหกจิชุมชน (Community 

Enterprise) หมายถงึ การรวมตวักนัของสมาชกิในชุมชนตัง้แต่ 7 คนขึน้ไป เพื่อร่วมกนัทํา

กจิกรรมทีเ่กี่ยวกบัการกนิ การอยู่ การประกอบอาชพี การจดัการทรพัยากร การจดัการชุมชน 

กิจการของชุมชนเกี่ยวกบัการผลิตสนิค้า การให้บรกิารหรอืการอื่นๆ ที่ดําเนินการโดยคณะ

บุคคลทีม่คีวามผกูพนั มวีถิรีว่มกนัและรวมตวักนัประกอบกจิการดงักล่าว ไมว่่าจะเป็นนิตบุิคคล

ในรูปแบบใดหรือไม่เป็นนิติบุคคล เพื่อสร้างรายได้และเกิดการพึ่งพาตนเองของครอบครวั 

ชุมชนและระหว่างชุมชน ความหมายของวสิาหกิจชุมชน โดยสรุป คอื การประกอบการเพื่อ  

การจดัการ “ทุนของชุมชน” อยา่งสรา้งสรรคเ์พือ่การพึง่ตนเอง 

 ทุนของชุมชน ไม่ได้หมายถึงแต่เพยีงเงนิอย่างเดยีว แต่รวมถึงทรพัยากร ผลิตผล 

ความรู ้ภมูปิญัญา วฒันธรรมทางสงัคม 

 วสิาหกิจชุมชน มหีลกัคดิคล้ายสหกรณ์ เพยีงแต่มขีนาดเล็กกว่า ดําเนินกจิการใน

ชุมชน ไมใ่ช่รวมตวักนัไปรบังานนอกชุมชนหรอืไปทาํกจิกรรมต่างๆ นอกชุมชน อาจใชว้ตัถุดบิ

จากขา้งนอกได ้แต่กระบวนการต่างๆ ทําในชุมชน ในทอ้งถิน่ โดยสมาชกิกลุ่มวสิาหกจิชุมชน

นัน้ๆ เป็นเจา้ของกระบวนการผลติ 

 เพื่อเป็นการสนับสนุนเศรษฐกจิชุมชน ซึ่งเป็นพืน้ฐานของการพฒันาเศรษฐกจิแบบ

พอเพยีง ซึ่งจํานวนหน่ึงยงัไม่พรอ้มที่จะเขา้มาแข่งขนัทางการคา้ ใหไ้ดร้บัการส่งเสรมิความรู ้

และภมูปิญัญาทอ้งถิน่ การสรา้งรายได ้การช่วยเหลอืซึง่กนัและกนั การพฒันาขดีความสามารถ
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ในการจดัการ และพฒันารูปแบบของวสิาหกจิ เพื่อใหร้ะบบเศรษฐกจิมคีวามเขม้แขง็ สามารถ

พฒันาไปสุค่วามเป็นผูป้ระกอบการของหน่วยงานธุรกจิทีส่งูขึน้ 

 

ลกัษณะสาํคญัของวสิาหกจิชมุชน

ตอ้งมอีงคป์ระกอบอย่างน้อย 7 ประการ (ลกัษณะสาํคญัของวิสาหกิจชุมชน.  

2552) 

  

1. ชุมชนเป็นเจ้าของและผู้ดําเนินการ ไม่ใช่เป็นลูกจ้างอย่างที่ทํากนั เป็นเหมอืน

โรงงานในหมูบ่า้นแทนทีจ่ะตัง้อยูใ่นเมอืงหรอืนิคมอุตสาหกรรม และดาํเนินการโดยชมุชน  

2. ผลผลติมาจากกระบวนการในชุมชน โดยใชทุ้น วตัถุดบิ แรงงานในชุมชนเป็นหลกั 

เป็นงานทีเ่กดิขึน้ภายในชมุชน 

3. รเิริม่สรา้งสรรคเ์ป็นนวตักรรมของชุมชน เป็นผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีไ่มใ่ช่ทาํตาม

คนอื่น แต่เป็นผลผลติของกระบวนการเรยีนรู ้การต่อยอดภูมปิญัญาทอ้งถิน่ หรอืเป็นการคน้คดิ

อะไรใหม่ๆ  ซึง่ถา้หากเหลอืใชก้นํ็าไปขายขา้งนอกชุมชน หรอืจะแขง่ขนักนัชุมชนอื่นได ้ไมใ่ช่ได้

แต่เลยีนแบบ 

4. เป็นฐานภมูปิญัญาทอ้งถิน่ ผสมผสานภมูปิญัญาสากลทาํใหผ้ลผลติเป็นเอกลกัษณ์

ของทอ้งถิน่ เอาไปขายกน่็าจะแขง่ขนัได ้เพราะมทีัง้ของเก่าและของใหมผ่สมผสานกนั ทาํใหไ้ด้

ของดทีอ้งถิน่ และรปูแบบหรอืเทคนิคสากลมาเสรมิหรอืผสมผสานใหก้ลมกลนื 

5. มกีารดาํเนินการแบบบูรณาการ เชื่อมโยงกจิกรรมต่างๆ อยา่งเป็นระบบ หมายถงึ

การดําเนินการวสิาหกจิชุมชน ไม่ใช่เน้นที่การผลติอย่างหน่ึงอย่างใด เพื่อขายอย่างเดยีว แต่

ผลติแปรรูป จดัการใหเ้กดิการประกอบการในรูปแบบต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของ

ทอ้งถิน่เป็นหลกั หมายความว่าตอ้งทาํหลายอยา่ง ตอ้งมขีอ้มลู ตอ้งวจิยัเอาเองว่า ชุมชนกนิอยู่

อยา่งไร ซือ้สนิคา้ ใชอ้ะไร และจะทาํอะไรเพือ่ลดการซือ้กนิซือ้ใชไ้ดล้งตวัใหไ้ดซ้กั “เศษหน่ึงสว่น

สี”่ ตามแนวคดิเศรษฐกจิพอเพยีง  

6. มกีระบวนการการเรยีนรูเ้ป็นหวัใจ วสิาหกจิชุมชนเกดิได ้สาํเรจ็ไดด้ว้ย “ความรู้

และปญัญา” ไมใ่ชเ่พยีงเพราะมเีงนิแลว้จะเกดิได ้การมเีงนินําหน้าปญัญาตามหลงัอาจเกดิไดแ้ต่

เพยีงโครงการ แต่ไมอ่าจเกดิการพฒันายัง่ยนื  

7. มกีารพึง่พาตนเองและชมุชนเป็นเป้าหมาย ถา้ไมม่กีารเรยีนรูก้จ็ะไมเ่ขา้ใจ และคดิ

เพยีงสัน้ๆ ว่าทาํอยา่งไรจงึจะผลติไดป้รมิาณมาก ซึง่กเ็หมอืนหลอกตวัเอง เพราะทีสุ่ดแลว้ขาย

ไมอ่อก เป็นหน้ีเป็นสนิเพิม่ขึน้ หนัไปรบัจา้ง หาเงนิไปซือ้อยูเ่หมอืนเดมิ 

วสิาหกจิชมุชน อาจแบง่ไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คอื 

1. วสิาหกิจชุมชนพื้นฐาน อนัได้แก่ การดําเนินการต่างๆ เพื่อกินเพื่อใช้ในชุมชน 

เพื่อใหค้รอบครวัพึง่พาตนเองได ้ใหชุ้มชนเกดิความพอเพยีงอย่างน้อยใหพ้ออยู่พอกนิ หรอืพอ

กนิพอใช้ เมื่อลดรายจ่าย รายได้ก็เพิม่ขึน้ หมายความว่า แมท้ําเพื่อกนิเองใช้เองก็ทําให้เกิด
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รายจ่ายลดน้อยลง และน่าจะดกีว่าอกีเพราะถา้มุ่งแต่เพิม่รายได ้โดยไม่เน้นการทําทดแทนการ

ซือ้ เราจะมรีายจา่ยมากกวา่รายได ้ซึง่กค็อื ทีม่าของปญัหาหน้ีสนิ 

2. วสิาหกจิชมุชนกา้วหน้า ไดแ้ก่ การนําผลติภณัฑท์ีเ่ป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถิน่เขา้สู่

ตลาดบรโิภคและรวมถงึผลผลติทีเ่หลอืเกนิเหลอืใชใ้นทอ้งถิน่ทีนํ่าออกสู่ตลาดบรโิภค โดยการ

ปรบัปรงุคณุภาพผลผลติ หบีหอ่ การตลาด และการจดัวางสนิคา้ต่าง เพือ่ใหส้ามารถแขง่ขนัได ้

 

พระราชบญัญติัส่งเสริมวิสาหกิจชมุชน 

 กจิการของชุมชนเกี่ยวกบัการผลติสนิคา้ การใหบ้รกิาร หรอืการอื่นๆ ที่ดําเนินการ

โดยคณะบุคคลทีม่คีวามผกูพนั มวีถิชีวีติรว่มกนัและรวมตวักนัประกอบกจิการดงักล่าว ไมว่่าจะ

เป็นนิตบุิคคลในรูปแบบใดหรอืไม่เป็นนิตบุิคคล เพื่อสรา้งรายไดแ้ละเพื่อการพึง่พาตนเองของ

ครอบครวัชมุชนและระหวา่งชมุชน 

 ในชมุชนมกีารรวมตวักนัเพือ่ประกอบธุรกจิในระดบัรากหญา้อยูม่ากมาย ซึง่เป็นธุรกจิ

ที่ยงัมีขนาดไม่ถึงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SME) หรือสหกรณ์ แต่เป็นธุรกิจที่

สามารถช่วยเหลอืเศรษฐกจิของประเทศไดใ้นระดบัหน่ึง ธุรกจิในระดบัน้ียงัมปีญัหาทีป่ระสบอยู ่

คอื 

- ไม่เป็นที่ยอมรบัของหน่วยงานของรฐัหรือเอกชนอื่นๆ เน่ืองจากไม่มีกฎหมาย

รองรบั 

- การสนับสนุนจากภาครัฐ ไม่ตรงกับความต้องการที่แท้จริง เน่ืองจากข้อมูล

กลุ่มเป้าหมาย และความต้องการไม่ชดัเจน รฐับาลจงึกําหนดใหม้กีารออกกฏหมายรองรบัการ

ประกอบการ 

 เพื่อส่งเสรมิสนับสนุนเศรษฐกิจชุมชนซึ่งเป็นพื้นฐานของการพฒันาเศรษฐกจิแบบ

พอเพยีง ซึ่งจํานวนหน่ึงอยู่ในระดบัทีไ่ม่พรอ้มจะเขา้มาแขง่ขนัทางการคา้ ใหไ้ดร้บัการส่งเสรมิ

ความรู้และภูมิปญัญาท้องถิน่ การสร้างรายได้ การช่วยเหลือซึ่งกันและกัน การพัฒนา

ความสามารถในการจดัการ และพฒันารปูแบบของวสิาหกจิชุมชน เพื่อใหร้ะบบเศรษฐกจิชุมชน

มคีวามเขม้แขง็ สามารถพฒันาไปสูก่ารเป็นผูป้ระกอบการของหน่วยงานธุรกจิทีส่งูขึน้ 

 กฎหมายไดก้าํหนดใหม้กีารสง่เสรมิชมุชนอยา่งครบวงจร 

1. ระดบัปฐมภูม ิสง่เสรมิการจดัตัง้ การใหค้วามรู ้การศกึษาวจิยั ในการนําทุนชุมชน

มาใช้ให้เหมาะสม การร่วมมอืกนัในชุมชน เพื่อให้ชุมชนมคีวามเข้มแขง็และพึ่งพาตนเองได้

อยา่งลงตวั 

2. ระดบัที่สูงขึ้น ส่งเสรมิการพฒันาผลิตภณัฑ์ การรกัษาคุณภาพ การศึกษาวิจยั

เทคโนโลยีและการตลาด การสร้างความเชื่อถือทางธุรกิจ และความปลอดภยัแก่ผู้บริโภค     

การประสานงานกบัแหลง่เงนิทุน 
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3. การสง่เสรมิเครอืขา่ยวสิาหกจิชุมชน รฐัใหก้ารสนบัสนุนการจดัตัง้การประกอบการ 

การตลาด ความสมัพนัธ์และความร่วมมอืกนัระหว่างเครอืข่ายวสิาหกจิชุมชน หรอืภาคธุรกจิ 

หรอืภาคอุตสาหกรรมอืน่ๆ เพือ่ขยายและสรา้งความมัน่คงใหแ้ก่กจิการวสิาหกจิชมุชน 

 

ขัน้ตอนการดาํเนินการวิสาหกิจชมุชนและส่ิงท่ีควรรู้ในการจดัการวิสาหกิจชมุชน  

 เศรษฐกิจชุมชน คือ กิจกรรมทางเศรษฐกิจของชุมชน อนัประกอบด้วย กิจกรรม

ทางการผลติ การซื้อ การบรโิภคของชุมชน และกจิกรรมที่ใหเ้กดิค่าจา้ง ค่าเช่า และกําไรของ

ชุมชน รวมทัง้พฤตกิรรมของชุมชนในการใชท้รพัยากรต่างๆ เพื่อสนองตอบความตอ้งการของ

ชมุชน  

 รูปแบบที่เหมาะสมของธุรกิจชุมชน ในการจัดตัง้องค์กรควรจะใช้รูปแบบใดนัน้  

จะต้องคํานึงถงึปจัจยัอื่นๆ คอื ความรูค้วามเขา้ใจของชุมชน ความต้องการและเป้าหมายของ

สมาชกิชมุชน ความตอ้งการเงนิทนุ ความตอ้งการทรพัยากรบุคคล และการมสีว่นรว่มของชมุชน 

 

 ปัจจยักาํหนดความสาํเรจ็และความล้มเหลวของธรุกิจวิสาหกิจชมุชน 

1. ปจัจยัด้านการเงินหรือเงินทุน กลุ่มที่ดําเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สามารถ

พึง่ตนเองดา้นเงนิทนุ หรอืสามารถระดมทนุจากชมุชนไดเ้อง  

2. ปจัจยัด้านการตลาด กลุ่มที่ดําเนินธุรกจิชุมชนที่มตีลาดแน่นอน และเพยีงพอจะ

เป็นกลุม่ธุรกจิชมุชนทีย่นือยูไ่ดแ้ละเตบิโตได ้ 

3. ปจัจยัดา้นการผลติ พจิารณาปจัจยัจากวตัถุดบิ ทกัษะ และความชํานาญของผูท้ํา

การผลติ นบัไดว้า่เป็นปจัจยัทีส่าํคญัพอๆ กบัโอกาสทางตลาด   

4. ปจัจยัด้านการบรหิารและจดัการ สามารถแบ่งได้ 3 ด้าน คอื ด้านระบบเงนิ 

ระบบงาน และระบบบุคลากร 

5. ปจัจยัดา้นผูนํ้า ธุรกจิชุมชนทีก่่อตัง้โดยบุคคล หรอืโดยคณะบุคคลทีเ่ป็นทีย่อมรบั

ของชาวบา้น  

6. ปจัจยัด้านแรงงาน การมแีรงงานในท้องถิน่อย่างพอเพยีงและแรงงานเหล่าน้ีมี

ทกัษะทางการผลติเป็นปจัจยัสาํคญัประการหน่ึง 

7. ปจัจยัการมสี่วนร่วมของสมาชกิ การเกดิขึน้ การคงอยู่ และการเตบิโตของธุรกจิ

ชุมชนจะตอ้งอาศยัความรว่มมอืรว่มใจของชมุชน  

8. ปจัจยัเกีย่วกบัระเบยีบขอ้บงัคบัขององคก์ร ระเบยีบขอ้บงัคบัเป็นกฎเกณฑก์ตกิา

เพื่อใหทุ้กคนปฏบิตัติาม ทีส่ําคญัทีสุ่ด คอื ระเบยีบและขอ้บงัคบัเกี่ยวกบัการเงนิ ซึ่งสามารถ

นําไปสูป่ญัหาความขดัแยง้เรือ่งผลประโยชน์ไดง้า่ย 

9. ปฏิสมัพนัธ์ ธุรกิจชุมชน จําเป็นต้องเรียนรู้และกําหนดท่าทีต่อปฏิสมัพนัธ์กับ

ภายนอกใหเ้หมาะสม   



12 

 

 

ตวัอย่าง วิสาหกิจชมุชนท่ีประสบความสาํเรจ็ 

 วสิาหกจิชมุชนบา้นตน้ผึง้ หมูท่ี ่1 ตาํบลเหมอืงงา่ อาํเภอเมอืง จงัหวดัลาํพนู 

 ความเป็นมา

 จากสภาพปญัหาทีชุ่มชนบา้นตน้ผึง้ประสบปญัหา จงึเกดิการรวมเป็นวสิาหกจิชุมชน

บ้านต้นผึ้งขึ้นโดยวัตถุประสงค์ที่จะช่วยส่งเสริมการสร้างงานในชุมชน เพิม่รายได้ระดับ

ครอบครวัและชุมชนตามแนวเศรษฐกจิพอเพยีง พฒันาและคดิค้นผลติภณัฑ์ใหม่ ตอบสนอง

ความตอ้งการของตลาด 

 คนในหมู่บ้านบ้านต้นผึ้ง เดมิทปีระกอบอาชพีเกษตรกรรม ทํานา ทํา

สวน ยงัไม่มโีรงงานอุตสาหกรรม พอเสร็จจากฤดูทํานาจะหยุดพกัว่างงาน หรอืบางคนก็ไป

รบัจา้งในต่างอาํเภอหรอืต่างจงัหวดั และชาวบา้นไดม้กีารทาํสวนลําไยเกอืบทุกครวัเรอืน พอถงึ

ฤดเูกบ็เกีย่วมผีลผลติจาํนวนมากมกัถกูพอ่คา้คนกลางกดราคา 

 กจิกรรมของกลุ่มวสิาหกจิชุมชนบา้นตน้ผึง้ มกีารเพิม่ผลผลติทางการเกษตร โดยการ

แปรรูปผลผลติหลายชนิด เช่น แปรรูปลําไย เป็นเครื่องลําไยผงสําเรจ็ ลําไยแกะเน้ืออบแห้ง 

ลําไยในน้ําเชื่อมบรรจุกระป๋อง กะละแมลําไย เครื่องดื่มสําเรจ็รูปลําไยผสมสาหร่ายสไปรูลน่ิา 

น้ําพรกิเผากุง้ลาํไย เป็นตน้ 

 

- กลุม่แมบ่า้นทีว่า่งงานหลงัจากฤดกูาลเกบ็เกีย่ว มอีาชพีเสรมิทาํ และรายไดเ้พิม่ขึน้ 

ผลการดาํเนินงานของวสิาหกจิชมุชนบา้นตน้ผึง้ 

- มกีารวางแผนการผลติลาํไย โดยการจดัหาและเตรยีมวตัถุดบิ การพฒันาวตัถุดบิให้

มคีณุภาพ และใหค้วามสาํคญักบัการการผลติ การตลาด 

- มกีารจาํหน่ายสนิคา้ตามงานเทศกาลต่างๆ เชน่ งานโอทอปจงัหวดั 

- ชุมชนควรสรา้งผลติภณัฑ์จากภูมปิญัญาเดมิ โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ จาก

วตัถุดบิที่มใีนท้องถิน่ เพื่อลดต้นทุนในการผลติ สรา้งมูลค่าใหก้บัผลติภณัฑ์ ทําใหก้ารผลติมี

ประสทิธภิาพมากและจุดคุม้ทนุมากยิง่ขึน้ 

ขอ้เสนอแนะในการดาํเนินงานของวสิาหกจิชมุชนบา้นตน้ผึง้ 

- ควรมีการปรบัปรุงสินค้าเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยมีการผลิต

สนิคา้จากผลผลติทางการเกษตรทีห่ลากหลาย 

 จากการศกึษา พบว่า จุดสําคญัทีม่ผีลใหว้สิาหกจิชุมชนบา้นต้นผึง้ ประสบผลสําเรจ็

โดยกลุ่มมกีารคดิค้นผลติภณัฑ์ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดตอบสนองความต้องการของลูกค้า และนํา

ผลผลติภายในชุมชนมาแปรรปู โดยในพืน้ทมีลีําไยมากและราคาตกตํ่า นํามาแปรรูปเป็นลําไย

ผงทําใหเ้กบ็ผลผลติไดน้านขึน้ และคดิคน้ผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ทําใหชุ้มชนมาการ

สรา้งงานไมต่อ้งไปรบัจา้งทีอ่ืน่ 
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ตวัอย่าง วิสาหกิจชมุชนท่ีประสบความล้มเหลว 

กลุม่ธุรกจิชมุชนบา้นครีวีง กลุม่เพาะเหด็นางฟ้า  

ประวตัคิวามเป็นมา

กลุ่มกูเ้งนิจากกองทุนเพื่อชุมชนจาํนวน 35,000 บาท เพื่อใชเ้ป็นทุนหมุนเวยีนในการ

ดาํเนินกจิการ 27,000 บาท และใชส้รา้งโรงเรอืนเพาะเหด็เป็นเงนิ 8,000 บาท    

 กลุ่มเพาะเหด็นางฟ้า เมื่อสมาชกิของกลุ่มไดอ้าศยัเวททีีท่าง

ธนาคารออมสนิจดัใหก้บัชาวบา้นทีส่นใจจะทาํธุรกจิชมุชน โดยทางธนาคารจะพาคนทีส่นใจไปดู

งานกลุ่มธุรกจิชุมชนภายนอกทีป่ระสบความสําเรจ็ แลว้ใหเ้งนิกูแ้ก่สมาชกิเพื่อมาวางแผนและ

ดําเนินธุรกจิทีส่มาชกิมคีวามสามารถทีจ่ะบรหิารจดัการได ้หลงัจากศกึษาดูงาน สมาชกิกลุ่มก็

ตกลงใจกนัว่าจะเพาะเห็ดนางฟ้าขาย เพราะตลาดภายในชุมชน และตลาดหวัอฐิยงัมคีวาม

ตอ้งการเหด็นางฟ้าอยูม่าก ในทีสุ่ดกลุ่มเพาะเหด็นางฟ้ากก่็อตัง้ขึน้ในปี พ.ศ. 2543 โดยสมาชกิ

จาํนวน 8 คน  

การตลาด เหด็นางฟ้าเป็นทีต่อ้งการทัง้ของตลาดภายในชมุชน และตลาดหวัอฐิ ดงันัน้

ปญัหาในดา้นการหาชอ่งทางการตลาดจงึไมค่อ่ยน่าเป็นหว่งนกั 

ดา้นการผลติ กลุ่มจะซือ้เชือ้เหด็จากในเมอืงมาเพาะไวป้ระมาณเดอืนครึง่กส็ามารถ

เกบ็ขายได ้ปจัจยัสาํคญั คอื การเอาใจใสด่แูลระหว่างทีเ่หด็กําลงัเจรญิเตบิโต และสมาชกิกลุ่มก็

สามารถดูแลได้เป็นอย่างดี จนได้เห็ดที่เจริญงอกงามสมบูรณ์ ซึ่งขายได้ราคาดี แต่สิ ่งที่ไม่

คาดคดิกเ็กดิขึน้ในรอบทีส่องเมือ่เชือ้เหด็ทีท่างกลุ่มซือ้มาจากพอ่คา้คนละรายกบัในตอนแรก ซึง่

ในรอบน้ีเหด็งอกน้อยมาก และส่วนใหญ่กไ็ม่สมบูรณ์เท่าทีค่วร ทําใหก้ลุ่มขาดทุนจากการเพาะ

เหด็รอบน้ีมาก จนถงึกบัเป็นเหตุใหส้มาชกิหลายคนขอถอนตวั และในทีสุ่ดกลุ่มกไ็ดปิ้ดตวัลงไป 

เหตุการณ์ดงักล่าวได้กลายเป็นอุทาหรณ์เตือนใจแก่กลุ่มธุรกิจชุมชนทัง้หลายที่ต้องพึ่งพา

วตัถุดบิจากภายนอกชุมชนไดเ้ป็นอย่างด ีและความเสีย่งจากการพึง่พาดงักล่าวอาจทําใหก้ลุ่ม

ตอ้งพบจุดจบเหมอืนกบัทีก่ลุม่เพาะเหด็นางฟ้าประสบมาแลว้กเ็ป็นได ้

จากการศกึษา

 

 ผูศ้กึษาคดิว่าจุดจบของกลุ่มเพาะเหด็นางฟ้าน่าจะเกดิจากความเหน็ที่

ไม่ลงรอยกนัระหว่างสมาชกิ และสมาชกิหลายคนอาจขาดความมุ่งมัน่และขาดอุดมการณ์รว่มที่

จะฝา่ฟนัอุปสรรคต่างๆ ไปพรอ้มกนั หลายคนอาจถูกเพื่อนชกัชวนมาเขา้กลุ่มโดยทีย่งัไมเ่ขา้ใจ

เกี่ยวกับวิธีการและเป้าหมายของธุรกิจชุมชนมากนัก หลายคนอาจสนใจแต่กําไรตัวเงิน     

อยา่งเดยีว ไมไ่ดม้องกระบวนการและเป้าหมายของการรวมกลุ่มสกัเท่าไร ดงันัน้ ความลม้เหลว

ในด้านผลการดําเนินงานของกลุ่ม จงึเป็นตวัเร่งใหค้นกลุ่มดงักล่าวถอนตวัออกไป และทําให้

กลุม่แตกในทีส่ดุ 
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แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

 

 ผูบ้รโิภค (Consumer) คอื ผูท้ีม่คีวามตอ้งการซือ้ (Needs) มอีาํนาจซือ้ (Purchasing 

Power) ทําใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using 

Behavior) ดงัน้ี 

ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

1. ผูบ้รโิภคเป็นบุคคลทีม่คีวามต้องการ (Needs) การทีถ่อืว่าใครเป็นผูบ้รโิภคนัน้

บุคคลนัน้ต้องมคีวามต้องการผลติภณัฑห์รอืบรกิาร แต่ถ้าบุคคลนัน้ไม่มคีวามต้องการก็ไม่ใช่

ผูบ้รโิภค ความตอ้งการนัน้ตอ้งเป็นนามธรรม เป็นความตอ้งการพืน้ฐานเบือ้งตน้ทีไ่มใ่ช่กล่าวถงึ

สินค้า แต่กล่าวถึงสิง่ที่เกิดขึ้นกับตัวบุคคล สินค้า และบริการต่างๆ ก็สามารถนําออกมา

ตอบสนองความตอ้งการขัน้ปฐมภมูไิด ้

2. ผูบ้รโิภคเป็นผูม้อีํานาจซื้อ (Purchasing Power) ผูบ้รโิภคจะมแีค่เพยีงความ

ต้องการอย่างเดียวไม่ได้ แต่ต้องมอีํานาจในการซื้อด้วย ฉะนัน้การวิเคราะห์พฤติกรรมของ

ผูบ้รโิภคตอ้งวเิคราะหไ์ปทีต่วัเงนิของผูบ้รโิภคทีจ่ะนํามาบรโิภคผลติภณัฑ ์หรอืบรกิารนัน้ดว้ย 

3. การเกดิพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน ซือ้เมื่อใด 

ใครเป็นคนซือ้ ใชม้าตรการอะไรในการตดัสนิใจซือ้มากน้อยแคไ่หน 

4. พฤกตกิรรมการใช ้(Using Behavior) ผูบ้รโิภคมพีฤกตกิรรมการใชอ้ยา่งไร เช่น 

ซือ้กีค่ร ัง้ ครัง้ละเทา่ไหร ่ซือ้กบัใคร เป็นตน้ 

 จากความหมายทัง้หมดทีก่ล่าวมาพอจะสรุปรวมไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ 

พฤตกิรรมของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งกบัการซื้อและการใช้สนิค้าและบรกิาร โดยผ่านกระบวนการ

แลกเปลี่ยนที่บุคคลต้องการ โดยมกีารตดัสนิใจทัง้ก่อนและหลงัการกระทําซึ่งมอีทิธพิลมาจาก

ปจัจยัทีอ่ยูภ่ายในของบุคคล และปจัจยัทีอ่ยูภ่ายนอกของบุคคล 

  

 

 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมดา้นการบรโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ.  2549 : 194) 

เป็นการค้นคว้าหรอืวจิยัพฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของบรโิภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความ

ตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้องผูบ้รโิภค คาํตอบทีจ่ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถ

จดัการกลยทุธก์ารตลาด ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

การวเิคราะหพ์ฤกตกิรรมผูบ้รโิภค 

 คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หา พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย 

Who What Why Whom When Where และ How เพือ่คน้หาตอบตอบ 7 ประการ โดยประกอบ

ไปดว้ย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets Operations มี

ตารางแสดงการใชค้ําถาม 7 คําถาม เพื่อตอ้งการหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกบัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภค ทัง้ใช้กลยุทธ์การตลาดใหส้อดคล้องกบัคําตอบที่เกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค แสดง 
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การประยุกต์ใช ้7 Os ของกลุ่มเป้าหมาย และคําถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพื่อ 

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคแสดงคาํถาม 7 คาํถาม ดงัน้ี 

 

ตารางที ่2 คาํถาม 7 คาํถาม เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
คาํถาม (6W และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเกียวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the Target Marget) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

ทางดา้น (1) ประชากรศาสตร ์ (2) 

ภมูศิาสตร ์(3) จติวทิยา หรอื           

จติวเิคราะห ์(4) พฤตกิรรม 

กลยุทธก์ารตลาด (4P) ประกอบดว้ย    

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์ราคา             

การจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด

ทีเ่หมาะสมและสามารถตอบสนอง    

ความพงึพอใจของกลุม่เป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร  

(What does the Consumer Buy) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Object) สิ่งที่

ผูบ้รโิภคตอ้งการจากผลติภณัฑ ์กค็อื 

ตอ้งการคุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบ

ของผลติภณัฑ ์(Product Component) 

และความแตกต่างทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 

(Competitive Differeantiation) 

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 

Strategies) ประกอบดว้ย  

(1) ผลติภณัฑห์ลกั (2) รปูลกัษณ์

ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ บรรจภุณัฑ ์ตราสนิคา้ 

รปูแบบบรกิาร  

(3) ผลติภณัฑค์วบ (4) ผลติภณัฑ ์        

ทีค่าดหวงั  

(5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความแตกต่าง

ทางการแขง่ขนั (Competitive 

Differentiation) ประกอบดว้ย ความแตก

ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังาน และ

ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้  

(Why does the Consumer Buy) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objective) 

ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่ตอบสนองความ

ตอ้งการของเขาดา้นรา่งกายและดา้น

จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่ ี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 

1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทางจติวทิยา 

2. ปจัจยัทางสงัคมและวฒันธรรม 

3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื (1) กลยุทธด์า้น

ผลติภณัฑ ์(Product Strategies)         

(2) กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย  

กลยุทธด์า้นโฆษณา ประชาสมัพนัธ ์   

การขาย การใหข้า่ว (3) กลยุทธด์า้นราคา 

(Price Strategies) (4) กลยุทธด์า้นชอ่ง

การจาํหน่าย (Distribution Channel 

Strategies) 

4. การมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 

(Who Participates in the Buying) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organization) 

มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 

ประกอบดว้ย (1) ผูร้เิริ่ม               

(2) ผูม้อีทิธพิล (3) ผูต้ดัสนิใจซือ้     

(4) ผูซ้ือ้ (5) ผูใ้ช ้

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยุทธก์ารโฆษณา 

และกลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) โดยใชก้ลุ่มอทิธพิล 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด  

(When does the Consumer Buy) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ 

ชว่งเดอืนใดของปี หรอืชว่งฤดกูาลใด

ของปี ชว่งวนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใด

ของวนัโอกาสพเิศษ 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยุทธก์ารสง่เสรมิ

การตลาด (Promotion Strategies) เชน่ 

ทาํการสง่เสรมิการตลาดเมือ่ใดจงึ

สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซือ้ 
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ตารางที ่2 คาํถาม 7 คาํถาม เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ต่อ) 
คาํถาม (6W และ 1H) คาํถามท่ีต้องการทราบ กลยทุธก์ารตลาดท่ีเกียวข้อง 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does 

the Consumer Buy) 

ชอ่งทางหรอืแหล่ง (Outlet) ทีผู่บ้รโิภค

ไปทาํการซือ้ เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ 

ซุปเปอรม์ารเ์กต รา้นขายของชาํ ฯลฯ 

กลยุทธด์า้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมายโดย

พจิารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร  

(How the Consumer Buy) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 

(Operations) ประกอบดว้ย           

(1) การรบัรูป้ญัหา (2) การคน้หาขอ้มลู 

(3) การประเมนิผลทางเลอืก          

(4) ตดัสนิใจซือ้ (5) พฤตกิรรม

ภายหลงัการซือ้ 

กลยุทธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยุทธก์ารสง่เสรมิ

การตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา   

การขายโดยพนกังานขาย                

การประชาสมัพนัธ ์การตลาดทางตรง เชน่ 

พนกังานขายทีก่าํหนดวตัถุประสงคใ์นการ

ขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ

ตดัสนิใจซือ้ 

 

ทีม่า : ศริวิรรณ เสรรีตัน์ ; และคณะ (2549).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  หน้า 

194.  

 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 ผูบ้รโิภคแต่ละคนมคีวามแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ (ฉตัยาพร เสมอใจ.  2547 : 38) 

เป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล 

ส่งผลใหก้ารตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคมคีวามแตกต่างกนั นักการตลาดจงึต้องศกึษาถึงปจัจยั

ต่างๆ ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคอย่างเหมาะสม สามารถแบ่งปจัจยัออกเป็น 2 

ประเภท คอื ปจัจยัภายใน และปจัจยันอก 

1. ปจัจยัภายใน (Internal Factors) ปจัจยัทีเ่กดิขึน้จากตวับุคคล ในดา้นความคดิ 

และการแสดงออก มพีื้นฐานมาจาดสภาพแวดล้อมต่างๆ เช่น การจูงใจ การรบัรู้ การเรยีนรู ้

ความเชือ่ถอื ทศันคต ิบุคลกิภาพ และแนวคดิของตนเอง 

1.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นสิ่งเรา้ทีเ่กดิขึน้จากภายใน และผลกัดนัใหเ้กดิ  

การกระทําขึน้และเป็นแรงจูงใจที่อยู่บนพืน้ฐานของความต้องการ เมื่อไรทีผู่บ้รโิภคมแีรงจูงใจ

แลว้ ความตอ้งการกจ็ะไดร้บัการสนองตอบ 

1.2 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรบัความคดิหรอื

การกระทาํของบุคคลอื่น การรบัรูข้องแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไป แมว้่าจะถูกกระตุน้อยา่ง

เดยีวกนั และสถานการณ์เดยีวกนั ทัง้หมดน้ีขึน้อยูก่บั 

- ลกัษณะของสิง่กระตุน้ 

- ความสมัพนัธข์องสิง่กระตุน้กบัสิง่รอบตวั 

- สภาพภายในของบุคคล 
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1.3 การเรยีนรู ้ (Learning) เกดิขึน้เมื่อบุคคลนัน้ไดแ้สดงพฤตกิรรมแลว้ และ

เกดิขึน้โดยผ่านสิง่ต่างๆ คอื แรงขบัภายใน สิง่เรา้ ตวัเร่งใหเ้กดิพฤตกิรรมการตอบสนองและ

แรงขบัเสรมิอื่นๆ การเรยีนรูจ้ะทําใหเ้กดิการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม และประสบการณ์ทําให้

ผูบ้รโิภคเกดิการเรยีนรูไ้ดใ้น 3 ลกัษณะ คอื 

- ด้านการรบัรู้ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ข้อมูลมาเป็น  

การรบัขอ้มลู หรอืจากทีร่บัรูม้ากขึน้ 

- ด้านความรู้สกึ เป็นการเปลี่ยนแปลงความรู้สกึจากไม่ชอบเป็นชอบ หรอื

จากชอบน้อยเป็นชอบมาก 

- ดา้นทกัษะ เป็นการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมเกีย่วกบัความชํานาญ คอื จาก

สิ่งทีท่าํไมเ่ป็นมาทาํเป็นหรอืจากเป็นน้อยมาทาํใหค้ลอ่ง 

1.4 ความเชื่อถอื (Beliefs) บุคคลยอ่มมคีวามคดิทีต่นยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง 

หรอืเป็นความคดิทีย่ดึถอืในใจ ซึง่เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอตดี และมผีลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้ของผูบ้รโิภค 

1.5 ทศันคต ิ (Attitudes) การประเมนิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจของบุคคล

ความรูส้กึดา้นอารมณ์และแนวโน้มการปฏบิตัทิีม่ผีลต่อความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอืหมายถงึ

แนวโน้มของการเรยีนรูท้ีจ่ะตอบสนองต่อสิง่ใดสิง่หน่ึง ทศันคตเิป็นสิง่ทีม่อีทิธพิลต่อความเชื่อใน

ขณะเดยีวกนั ความเชือ่กม็อีทิธพิลต่อทศันคต ิทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้

นักการตลาดจึงต้องสร้างทศันคติของผู้บรโิภคให้สอดคล้องกบัสนิค้าและบรกิาร หรอืศึกษา

ทศันคตขิองผูบ้รโิภคแลว้พฒันาสนิคา้และบรกิารใหม้คีวามสอดคลอ้ง  

1.6 บุคลกิภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลทีพ่ฒันามาจาก 

ความคดิ ความเชื่อ อุปนิสยั และแสดงออกมาในด้านต่างๆ ซึ่งมผีลต่อการกําหนดรูปแบบใน 

การสนองตอบของแต่ละบุคคล บุคลกิภาพและพฤตกิรรมของมนุษย ์ถูกควบคุมโดยความนึกคดิ

พืน้ฐาน 3 ระดบั 

- อดิ (Id) ความตอ้งการพืน้ฐานของมนุษย ์

- อโีก ้ (Ego) ความตอ้งการดา้นการยกย่อง ความภาคภูมใิจ ความเคารพ 

และสถานะของบุคคล 

- ซุปเปอรอ์โีก ้ (Superego) เป็นส่วนทีส่ะทอ้นถงึศลีธรรมและจรยิธรรมของ

สงัคมในตวับุคคล 

1.7 แนวคดิของตนเอง (Self Concept) เป็นความรูส้กึของบุคคลเป็น สิง่ที่

ประทบัใจของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลกัษณะของบุคคลนัน้ แต่ละบุคคลจะมบุีคลิกส่วนตวัหรอื

แนวคดิของตนเองซึง่จะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ 

2. ปจัจยัภายนอก (External Factors) คอื ปจัจยัดา้นสงัคมและวฒันธรรม เป็นปจัจยั

ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ และไมส่ามารถควบคมุได ้มรีายละเอยีด ดงัน้ี 
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2.1 ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultual Factors) เป็นผลรวมจากการเรยีนรูร้ะหว่าง

ความเชื่อ ค่านิยม และประเพณี ซึง่ควบคุมพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของสมาชกิในสงัคม ปจัจยัดา้น

วฒันธรรมแบง่ได ้ดงัน้ี 

2.1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นสญัลกัษณ์หรอืสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้

โดยเป็นทีย่อมรบัจากรุน่สูรุ่น่หน่ึง ซึง่เป็นตวักาํหนดและควบคมุพฤตกิรรมของมนุษยใ์นสงัคมใด

สังคมหน่ึง หรือเป็นลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมที่เกี่ยวข้องกับความต้องการและ

พฤตกิรรม 

2.1.2 วฒันธรรมย่อย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มภายใน

สงัคม ซึ่งมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกัน หมายถึง กลุ่มย่อยของวฒันธรรม ซึ่งมีรูปแบบทาง

พฤติกรรมที่มคีวามแตกต่างจากกลุ่มอื่นภายในวฒันธรรมเดียวกนั วฒัธรรมย่อยที่เกิดจาก

พืน้ฐานทางภูมศิาสตรแ์ละลกัษณะพืน้ฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ย กลุ่มเชือ้ชาต ิกลุ่มศาสนา 

กลุม่สผีวิ พืน้ทีท่างภมูศิาสตร ์กลุม่อาชพี กลุม่ยอ่ยดา้นอาย ุและกลุม่ยอ่ยดา้นเพศ 

2.1.3 ชัน้สงัคม (Social Class) หมายถงึ การแบ่งสมาชกิของสงัคมออกเป็น

ระดบัฐานทีแ่ตกต่างกนั โดยทีส่มาชกิในแต่ละชัน้สงัคมจะมสีถานะอย่างเดยีวกนั หรอืหมายถงึ 

การแบ่งหรอืการจดัลําดบัภายในสงัคมซึ่งถือเกณฑ์การศึกษา อาชีพ และรูปแบบ ตลอดจน

ลกัษณะทีอ่ยู่อาศยั การแบ่งชัน้ของสงัคมโดยทัว่ไปจะถอืเกณฑร์ายได ้อาชพี หรอืพืน้ฐานทีอ่ยู่

อาศยั ชัน้ทางสงัคมเป็นอกีปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

2.2 ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจาํวนั และ

มอีทิธพิลทัง้ทางตรงและทางออ้มต่อพฤตกิรรมการซือ้ ปจัจยัดา้นสงัคมแบง่ได ้ดงัน้ี 

2.2.1 กลุ่มอา้งองิ (Reference Groups) กลุ่มบุคคลซึง่มอีทิธพิลต่อทศันคต ิ

คา่นิยม และพฤตกิรรมของบุคคลอืน่ แบง่ไดอ้กี 2 ระดบั คอื 

- กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อนสนิท เพื่อน

บา้น หรอืผูร้ว่มงาน 

- กลุ่มทุตยิภมู ิ(Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชัน้นําในสงัคม 

ศาสนา เพือ่รว่มอาชพีและรว่มสถาบนั บุคคลกลุม่ต่างๆ 

2.2.2 ครอบครวั (Family) ไดแ้ก่ บดิา มารดา และพีน้่อง ครอบครวัถอืเป็น

กลุ่มปฐมภมู ิ

2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกีย่วขอ้งกนั

หลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั องคก์ร และสถาบนั โดยบุคคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างกนั

ในแต่ละกลุ่ม ผู้บรโิภคมกัจะเลอืกซื้อสนิค้าที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองใน

สงัคม 
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ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s Decision Process) ตอ้งผา่นขัน้ตอน ดงัน้ี 

1. รบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) ความตอ้งการ/ปญัหา รบัรูว้า่ตอ้งการอะไร ซึง่

อาจเกดิจากสิง่กระตุน้จากภายในและภายนอก ความตอ้งการทางกายภาพ ความตอ้งการดา้น

จติวทิยา 

2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) รวบรวมขอ้มลูทีเ่กี่ยวขอ้ง เพื่อนําไป

ประเมินผล โดยข้อมูลอาจจะเป็นเรื่องผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จําหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด ที่มาของแหล่งข้อมูลมาจากตัวแทนขาย โฆษณา (โทรทัศน์ วิทยุ สิง่พิมพ์) 

อนิเตอรเ์น็ต หา้งสรรพสนิคา้ หรอืจากผูท้ีเ่คยใช ้หรอืทดลองใชเ้อง 

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดร้บัขอ้มลูมาแลว้

ผูบ้รโิภคจะเกดิความเขา้ใจและประเมนิผลทางเลอืก โดยกระบวนการดงัน้ี 

- คณุสมบตัผิลติภณัฑ ์ดา้นใดดา้นหน่ึง หรอืภาพรวมทีต่อบสนองความตอ้งการ 

- การใหน้ํ้าหนกัความสาํคญั สาํหรบัคณุสมบตัทิีแ่ตกต่างกนั 

- ความเชือ่ถอืเกีย่วกบัตราสนิคา้ 

- ทศันคตมิกีารเลอืกสนิคา้ 

4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากผ่านการประเมนิผลมาแลว้ 

ผูบ้รโิภคจะเลอืกซือ้ ผลติภณัฑท์ีพ่อใจมากทีสุ่ด แต่ในระหว่างความตัง้ใจซือ้ กบัตดัสนิใจซือ้ มี

ปจัจยัทีเ่ขา้มาเกีย่วขอ้ง 3 ประการ 

- ทศันคตจิากบุคคลอื่น 

- ปจัจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้

- ปจัจยัสถานการณ์ทีไ่มไ่ดค้าดคะเนไว ้

5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) เป็นสิง่ทีน่กัการตลาดตอ้ง

พยายามทราบถงึระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัการซือ้ว่าอยู่ในระดบัใด พฤตกิรรม

หลงัการซือ้ทีต่อ้งตดิตามและใหค้วามสนใจ มรีายละเอยีดดงัน้ี 

5.1 ความพงึพอใจหลงัการซือ้ (Post Purchase Satisfaction) เป็นระดบัความ  

พงึพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัจากที่ได้ซื้อสนิค้าและบรกิารไปแล้ว ถ้าสนิค้าและบรกิารนัน้มี

ประสทิธภิาพสงูเทา่ หรอืเกนิความคาดหวงั กม็โีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะกลบัมาซือ้หรอืใชบ้รกิารซํ้า 

5.2 การกระทาํภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Action) ความพงึพอใจและไม ่

พงึพอใจในผลติภณัฑ์จะมผีลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้รโิภค เช่น ซื้อซํ้า เลิกใช้ บอกต่อ 

หรอืรอ้งเรยีน 

5.3 พฤตกิรรมการใชแ้ละการกําจดัภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Use and 

Disposal) เป็นสิง่ทีต่อ้งตดิตาม เพราะมผีลต่อการพฒันาสนิคา้ ยอดขาย สงัคม และสิง่แวดลอ้ม 
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แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของผลิตภณัฑ ์

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ ซึง่

บรษิทันํามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนผสมทาง

การตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคดิทีส่าํคญัอย่างทางการตลาดสมยัใหม่ ซึง่

แนวความคดิเรื่องส่วนผสมทางการตลาดน้ี มบีทบาทสาํคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวม

การตดัสนิใจทางการตลาดทัง้หมด เพื่อนํามาใชใ้นการดาํเนินงาน เพื่อใหธุ้รกจิสอดคลอ้งกบั

ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรยีกสว่นผสมทางการตลาดว่า 4 P’s ซึง่องคป์ระกอบทัง้ 

4 กลุ่มน้ี จะทาํหน้าทีร่ว่มกนัในการสือ่ขา่วสาร ทางการตลาดใหแ้ก่ผูร้บัสารอยา่งมปีระสทิธภิาพ 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ เครื่องมอืทางการตลาดทีใ่ชเ้พื่อ

ตอบสนอง วตัถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจําหน่าย 

และการส่งเสรมิการตลาด ในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดมวีตัถุประสงค์เพื่อสร้างการ

แลกเปลีย่นใหเ้กดิขึน้โดยมกีําไร ส่วนประสมการตลาดจงึมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

ของผูบ้รโิภคมาก ซึง่สว่นประสมการตลาดมรีายละเอยีด ดงัน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล.  2543) 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สนิค้าหรอืบรกิาร แนวคดิหรอืแนวปฏบิตัิที ่    

ถูกเสนอแก่ตลาดผูซ้ือ้หรอืผูบ้รโิภค เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาใหผู้บ้รโิภค

เกดิความพงึพอใจจากสิง่ทีม่ตีวัตนจบัตอ้งไดข้องผลติภณัฑ ์คอื ตวัสนิคา้ และสิ่งทีไ่มม่ตีวัตนจบั

ตอ้งไม่ไดข้องผลติภณัฑ ์คอื บรกิาร แนวคดิ และแนวปฏบิตัทิีเ่สนอ ลกัษณะของผลติภณัฑท์ีม่ ี

ผลกระทบต่อพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค คอื ความใหม่ ความสลบัซบัซอ้น และคุณภาพที่

คนรบัรู้ได้ ผลิตภณัฑ์ที่ใหม่และสลบัซบัซ้อน อาจทําให้ต้องมีการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง 

รูปทรงของผลติภณัฑต์ลอดจนบรรจุภณัฑส์ามารถก่ออทิธพิลต่อกระบวนการซื้อของผูบ้รโิภค 

บรรจุภณัฑท์ีส่ะดุดตาอาจทาํใหผู้บ้รโิภคเลอืกไวเ้พือ่พจิารณา ประเมนิ เพือ่การตดัสนิใจซือ้ ป้าย

ฉลากที่แสดงให้ผู้บรโิภคเหน็คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์สามารถทําให้ผู้บรโิภคได้ประเมนิ

สนิคา้ดว้ยเชน่กนั สนิคา้คณุภาพสงูหรอืสนิคา้ทีป่รบัเขา้กบัความตอ้งการของผูซ้ือ้ยอ่มมอีทิธพิล

ต่อการซือ้ดว้ย โดยจะตอ้งพจิารณาสิง่ดงัต่อไปน้ี 

- แนวคดิดา้นผลติภณัฑ ์(Product Concept) โดยเป็นการระบุว่าสนิคา้ของเรา    

มีอะไรเป็นสิ ่งที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ เช่น เป็นแซมพูสําหรบัขจดัรงัแค      

น้ําผลไมท้ีไ่ม่มน้ํีาตาล แซมพูทูอนิวนั น้ํายาปรบัผา้นุ่ม รถขนาดเลก็ทีใ่ชใ้นเมอืง หรอืรถขนาด

ใหญ่ทีใ่ชส้าํหรบัครอบครวั ฯลฯ ผลติภณัฑท์ีข่ายเป็นสนิคา้ บรกิาร บุคคล สถานที ่ซึง่ต้องระบุ

ใหช้ดัเจน 

- คุณสมบตั ิ(Product Attribute) สนิคา้นัน้ผลติจากอะไร มคีุณสมบตัอิย่างไร 

ลกัษณะทางกายภาพ ความงาม ความทนทาน หรอืรปูแบบของสนิคา้ในตวัของมนัเอง 



21 

 

 

- จุดเด่นของผลติภณัฑ ์(Product Feature) ตอ้งรูว้่าสนิคา้ของเรามอีะไรเป็นเด่น

กว่าสนิคา้อื่นเพื่อดงึดดูลูกคา้ เช่น รา้นอาหารมกัจะมอีาหารพเิศษประจาํรา้น ซึง่เป็นทีนิ่ยมของ

ลกูคา้ 

- ผลประโยชน์ของผลติภณัฑ ์(Product Benefit) แบง่ได ้3 ประเภท คอื 

1. ผลประโยชน์ทีผ่ลติภณัฑพ์งึม ี(Defensive Benefit) ทาํใหไ้มเ่สยีเปรยีบ

คูแ่ขง่ เชน่ รถยนต ์ตอ้งมเีครือ่งปรบัอากาศ ระบบเบรก ถุงลมนิรถยั เป็นตน้ 

2. ผลประโยชน์พเิศษ (Extra Benefit) ทีท่าํใหเ้หนือคู่แขง่ เช่น รถยนตอ์าจ

เพิม่ถุงลมนิรภยัคู ่มแีถม CD มเีบาะปรบัไฟฟ้า เป็นตน้ 

3. ผลประโยชน์เสรมิเลก็ๆ น้อยๆ (Fringe Benefit) ทีท่าํใหส้นิคา้ดแูตกต่าง

ไปจากคูแ่ขง่ขนั เชน่ ลกูอมรปูใหใ้จ หรอืมทีีร่องเทา้เวลาทีนํ่ารถมาเขา้บรกิารทีศ่นูย ์

- ตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นสิง่ทีอ่งคก์รตอ้งการใหลู้กคา้มอง

ว่าสนิคา้มอีะไรเป็นจุดเด่น เช่น เบยีรส์งิหเ์ด่นในแงค่วามเป็นไทย เบยีรค์ารล์สเบอรก์เด่นในแง่

ความเป็นสากลทา้เวลาทีนํ่ารถมาเขา้บรกิารทีศ่นูย ์

2. ราคา (Price) หมายถงึ สิง่ทีบุ่คคลจ่ายสาํหรบัสิง่ทีไ่ดม้า ซึง่แสดงถงึมลูค่าในรปู

ของเงนิตรา หรอืหมายถึงจํานวนเงนิและสิ ่งที่จําเป็นต้องใช้ เพื่อให้ได้มาซึ่งผลิตภณัฑ์และ

บรกิาร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2541) ราคามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้กต่็อเมื่อผูบ้รโิภคทาํการ

ประเมนิทางเลอืกและทาํการตดัสนิใจ มลูคา่ทีม่อบใหล้กูคา้ตอ้งมากกวา่ตน้ทนุ (Cost) หรอืราคา 

(Price) ของสนิคา้นัน้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อกต่็อเมื่อมูลค่ามากกว่าราคาสนิคา้ ราคาจงึเป็น

ปจัจยัสําคญัทีผู่บ้รโิภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจซือ้ นอกจากน้ีในทางกลบักนัผูผ้ลติกม็กัจะ

ใช้ราคาของสนิคา้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนการตลาดด้วย โดยปกติผูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑ์

ราคาตํ่า นักการตลาดจงึควรคดิราคาน้อยเพื่อลดต้นทุนในการซื้อหรอืทําใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจ

ดว้ยลกัษณะอื่น ผูบ้รโิภคมกัพจิารณาราคาอย่างถี่ถ้วน สําหรบัสนิคา้ฟุ่มเฟือยราคาสงูไม่ทําให้

การซื้อลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเครื่องประเมนิคุณค่า (Value) ของผูบ้รโิภคซึ่งกจ็ะ

ตดิตามดว้ยการซื้อ ซึ่งดา้นราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดเพยีงตวัเดยีวทีเ่กี่ยวขอ้งกบั

รายรบั (ในขณะทีต่วัอืน่ลว้นเกีย่วขอ้งกบัรายจา่ยทัง้สิน้) 

การวางแผนด้านราคา ก่อนที่จะวางแผนด้านราคาควรจะแบ่งตลาดออกเป็นแบบ

ต่างๆ เพือ่ทีจ่ะไดเ้ขา้ใจและตัง้ราคาไดอ้ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี 

1. ตลาดกลุ่มเป้าหมายทีส่นใจดา้นราคา (Price Sensitive Market ) เป็นตลาดทีไ่ม่

สนใจในประเดน็ดา้นการบรกิารหรอืคุณประโยชน์ทางออ้มของสนิคา้ แต่จะสนใจในดา้นราคา

สนิค้าเป็นหลกั เน่ืองจากประเดน็ดา้นภาพพจน์หรอืชื่อเสยีงนัน้ไม่มคีวามสําคญัในสายตา

ผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้ สนิคา้ทีอ่ยูใ่นตลาดน้ีมกัเป็นสนิคา้อุปโภคบรโิภคประจาํวนัทัว่ไป 

เช่น ขา้วสาร กระดาษชาํระ น้ํามนัพชื ยากนัยุง ซึง่เป็นสนิคา้ทีไ่มม่คีวามแตกต่างกนัมากนกั 
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ดงันัน้ การตัง้ราคาควรพยายามทาํใหต้น้ทุนสนิคา้ตํ่าทีสุ่ด เพื่อทีจ่ะไดส้ามารถขายในราคาทีต่ํ่า

ทีส่ดุ 

2. ตลาดของสนิคา้ทีต่ ัง้ราคาโดยเน้นภาพพจน์ (Image Sensitive) ตวัอยา่งทีเ่หน็ได้

ชดัเช่น สนิคา้แบรนดเ์นมดงัๆ เช่น หลุยส ์วทิตอง กุชชี ่อามารน่ี์ โรเลก็ซ ์ซึง่ลูกคา้จะซือ้เพราะ

ใชเ้สรมิบุคลกิมากกว่าคุณประโยชน์ทีแ่ทจ้รงิของตวัสนิคา้ ความสาํเรจ็ของสนิคา้ประเภทน้ีอยู่

ทีว่า่ “ถา้สามารถรกัษาภาพพจน์ไดด้ ีแมร้าคาจะแพงกวา่ยีห่อ้อืน่คนกซ็ือ้”  

 

การตดัสนิใจตัง้ราคา (Price Decision)

ในการตดัสนิใจตัง้ราคานัน้ มทีางเลอืกและประเดน็สาํคญัทีจ่ะตอ้งพจิารณา ดงัน้ี 

  

1. การตัง้ราคาตามตลาด (On Going Price) หรอืการตัง้ราคาตามความพอใจ 

(Leader Price) มรีายละเอยีดดงัน้ี 

1.1 การตัง้ราคาตามตลาด

1.2 

 เหมาะสาํหรบัสนิคา้ทีส่รา้งความแตกต่างไดย้าก จงึไม่

สามารถทีจ่ะตัง้ราคาใหแ้ตกต่างจากคูแ่ขง่ขนัได ้

การตัง้ราคาตามความพอใจ

2. สนิคา้จะออกเป็นแบบราคาสงู (Premium Price) หรอืราคามาตรฐาน (Standard 

Price) หรอืตราสนิคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting Brand) ซึ่งจะใชร้าคาใดนัน้ขึน้อยู่กบั

ความสามารถในการจา่ยและการยอมรบัในราคาของลกูคา้ 

 เป็นการตัง้ราคาตามความพอใจ โดยคํานึงถึง       

คูแ่ขง่ขนั เหมาะกบัสนิคา้ทีม่คีวามแตกต่างในตราสนิคา้ (Brand Defferentiation) 

2.1 ราคาสูง

2.2 

 ใชเ้มื่อแน่ใจว่าในคุณภาพทีเ่หนือกว่าและการยอมรบัในราคาของ

ลกูคา้ 

ราคามาตรฐาน

2.3 
 เมือ่ใชก้ารตัง้ราคาโดยพจิารณาจากราคาของคูแ่ขง่ขนั 

ตราสนิคา้เพื่อการแขง่ขนั หรอืราคาประหยดั

3. การตัง้ราคาแบบเท่ากนัหมด (One Pricing) หรอืการตัง้ราคาแตกต่างกนั 

(Discriminate Price) 

 (Economy Brand) จะลงตลาด

ล่าง สนิคา้จะดอ้ยคุณภาพกว่าคู่แขง่ขนัเลก็น้อยในประเดน็ทีไ่ม่สาํคญั เช่น Package ทีดู่ไม่

หรหูราเทา่คูแ่ขง่แต่คณุภาพไมต่่างกนัมากนกั 

3.1 แบบเท่ากนัหมด

3.2 

 หมายความว่า ไมว่่าจงัหวดัใดหรอืสถานทีใ่ด หรอืจะฤดใูดก็

จะกาํหนดราคาเทา่กนัหมด 

ราคาทีแ่ตกต่างกนั

- แตกต่างกนัตามฤดุกาล (Discriminate by Season) เช่น โรงแรมจะตัง้

ราคาตามฤดกูาล ชว่งไหนขายดกีต็ัง้ราคาสงู ชว่งไหนขายไมด่กีต็ัง้ราคาตํ่า 

 มหีลายสาเหตุ คอื 

- แตกต่างกนัตามจาํนวนสนิคา้ (Discriminate by Volume) ซือ้จาํนวนมาก

ราคาตํ่า ซือ้จาํนวนน้อยราคาสงู 
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- แตกต่างกนัตามสถานที ่(Discriminate by Place) เช่น ราคาน้ํามนัใน

กรงุเทพมหานครกบัราคาน้ํามนัในต่างจงัหวดัต่างกนั 

- แตกต่างกนัตามลูกคา้ (Discriminate by Customer) เช่น ขา้ราชการพกั

โรงแรมกบัประชาชนพกัโรงแรมราคาไม่เท่ากนั หรอืสายการบนิแยกราคาเป็นขา้ราชการกบั

ประชาชน ผูอ้าวโุสกบัเดก็ 

- แตกต่างกนัตามรุน่ (Discriminate by Version) เช่น ไวน์ ปี 1987 กบัปี 

1992 ราคาจะแตกต่างกนัมาก 

3. การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ การเลอืกและการใชผู้เ้ชีย่วชาญทางดา้น

การตลาด ประกอบดว้ยคนกลาง บรษิทัขนส่ง และบรษิทัเกบ็รกัษาสนิคา้ที่เหมาะสมกบัลูกคา้

เป้าหมาย โดยสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา สถานที่ ความเป็นเจ้าของ หรือหมายถึง 

โครงสร้างช่องทางที่ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารจากองค์การไปยงัตลาด การจดั

จาํหน่ายจงึเกีย่วขอ้งกบักลไกในการเคลื่อนยา้ยสนิคา้ไปยงัผูบ้รโิภค ซึง่ตอ้งพจิารณาถงึวธิกีารที่

นําเสนอผลติภณัฑเ์พือ่ขาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2541) 

การจดัจําหน่าย หมายถงึ กลไกต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการทําใหส้นิคา้ เคลื่อนยา้ยจาก

ผูผ้ลติไปสูม่อืผูบ้รโิภค 

หลกัเกณฑท์ีต่อ้งพจิารณาในการจดัจาํหน่าย 

- สถานทีต่ัง้ (Location) จะพจิารณาเกีย่วกบัประเดน็ทีว่่าจะขายสนิคา้ ณ จุดใด ถา้มี

ทาํเลไดเ้ปรยีบจะมโีอกาสมากกวา่คูแ่ขง่ขนั 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) การจดัจาํหน่ายจะผา่นใครบา้ง 

เชน่ สง่ผา่นผูค้า้ปลกี หรอืสง่ผา่นจากผูผ้ลติสูม่อืบรโิภคโดยตรง 

- ประเภทชนิดของช่องทาง (Type of Outlet) เช่น ใชร้ปูแบบสหกรณ์ การขายดว้ย

เครือ่งขายอตัโนมตั ิขายทางไปรษณยี ์เป็นตน้ 

- การจดัการสนิคา้คงคลงั (Inventory Control) จะเกีย่วขอ้งกบัตน้ทุน ถา้เกบ็สนิคา้

มากเกนิไปกจ็ะทําใหต้น้ทุนในการจดัเกบ็สงู แต่ถา้เกบ็น้อยเกนิไปกอ็าจเกดิปญัหาสนิคา้ไม่พอ

ขายได ้

- การบรหิารสนิคา้ (Merchandising) นอกจากจะพจิารณาถงึจํานวนแล้วยงัต้อง

พจิารณาว่าควรมสีนิค้าและบรกิารอะไรขายบ้าง รวมถึงดูแลด้านการจดัแสดงสนิค้าใหด้งึดูด

ผูบ้รโิภคอกีดว้ย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารระหว่างผูข้าย

และผูซ้ือ้เพื่อสรา้งทศันคต ิ(Attitude) และพฤตกิรรมการซือ้ วตัถุประสงคข์องการตดิต่อสื่อสาร 

เพื่อแจง้ขา่วสาร เพื่อจงูใจและเตอืนความทรงจําลูกคา้เป้าหมายเกีย่วกบับรษิทัและการส่งเสรมิ

การตลาด สว่นกลยทุธใ์นการสง่เสรมิการตลาด เช่น กลยุทธก์ารโฆษณา กลยุทธก์ารขายโดยใช้

พนักงาน กลยุทธ์การส่งเสรมิการขาย กลยุทธ์การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ และกลยุทธ์
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การตลาดทางตรง (ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  2541) การสง่เสรมิการตลาดจงึมอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคได้

ทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขา่วสารทีน่กัการตลาดสง่ไปอาจเตอืนใจใหผู้บ้รโิภครูว้า่

เขามปีญัหา สนิคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปญัหาได ้และยงัสามารถส่งมอบคุณค่าใหไ้ด้

มากกว่าสนิคา้ของคู่แขง่ เมื่อไดข้า่วสารหลงัการซือ้เป็นการยนืยนัว่าการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้

ถูกต้อง ความพยายามต่างๆ ทางการตลาดในการทีจุ่ดดงึดูดใหลู้กคา้หนัมาซื้อสนิคา้ แย่งชงิ

ส่วนแบ่งการตลาดตลอดจนรกัษาลูกคา้ไวไ้ม่ใหเ้ปลี่ยนใจไปซื้อสนิคา้ของคู่แข่ง ซึ่งโดยทัว่ไป

แลว้ วตัถุประสงคข์องการสง่เสรมิการตลาด มดีงัน้ี 

- เพือ่ใหล้กูคา้รูจ้กัสนิคา้ขององคก์ร 

- เพือ่เพิม่ยอดขายในตวัสนิคา้ 

- เพือ่กระตุน้ใหล้กูคา้ใชส้นิคา้อยา่งต่อเน่ือง 

- เพือ่สกดักัน้คูแ่ขง่ไมใ่หแ้ยง่ชงิสว่นแบง่ตลาด 

- เพือ่แยง่ชงิลกูคา้จากคูแ่ขง่ขนั 

- เพือ่ชว่ยตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ 

- เพือ่ใหล้กูคา้เกดิความภกัดใีนตวัสนิคา้ 

 

หลกัในการสง่เสรมิการตลาด

- แผนรุก (Offensive Plan) หมายถงึ ไมว่่าคู่แขง่ขนัจะทาํหรอืไมท่าํกต็าม แต่องคก์ร

ตัง้ใจไวแ้ลว้ว่าจะทํา ตวัอย่างเช่น การจดักจิกรรมทางการตลาดในวนัวาเลนไทน์ วนัปีใหม่ วนั

ตรษุจนี เป็นตน้ ซึง่การวางแผนในเชงิรุกน้ีนบัว่าเป็นสิง่จาํเป็นโดยจะตอ้งมกีารวางแผนว่าจะทาํ

ในชว่งเวลาใด ปีละกีค่ร ัง้ เพือ่ประโยชน์อะไร 

 แบง่ไดเ้ป็นแผนรกุกบัแผนรบั 

- แผนรบั (Defensive Plan) คอื แผนทีเ่กดิขึน้หลงัจากทีท่ราบว่าคู่แขง่ขนัทําอะไร 

เป็นแผนทีเ่กดิขึน้เมือ่คูแ่ขง่ใชก้ลยทุธท์ีเ่ราจาํเป็นตอ้งโตต้อบ 

สิง่ทีต่อ้งคาํนึงในการสง่เสรมิการตลาด มดีงัน้ี 

- การวางกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ในการสง่เสรมิการตลาดนัน้จาํเป็นทีจ่ะตอ้ง

กําหนดหรอืเลอืกกลุ่มเป้าหมายเฉพาะสําหรบัการส่งเสรมิการตลาดในแต่ละครัง้ เพื่อทีจ่ะได้

กําหนดรูปแบบการส่งเสริมการตลาดได้อย่างมปีระสทิธิภาพและตรงกบัความต้องการของ

กลุม่เป้าหมายทีว่างไว ้

- ขอบเขต (Scope) จะตอ้งระบุว่าการสง่เสรมิการตลาดจะทําในขอบเขตทีก่วา้งหรอื

แคบแค่ไหน อยา่งไร จะทาํเป็นระดบัชาต ิ(National Campaign) หรอืระดบัทอ้งถิน่ (Regional 

Campaign) หรอืเฉพาะกลุม่ (Niche) 

- ความเขม้ขน้ของการสง่เสรมิการขาย (Scale) ในการสง่เสรมิการตลาดนัน้จะทาํโดย

ใชเ้วลานานแค่ไหน ทาํครัง้เดยีว หรอืทาํหลายครัง้ในแต่ละช่วงเวลา เช่น การลดราคาอาจจะใช้
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เวลาสัน้ การแลกซือ้หรอืชงิโชคอาจใชเ้วลานาน ดงันัน้ กจิกรรมทางการตลาดแต่ละประเภทจงึมี

ระยะเวลาทีแ่ตกต่างกนั 

 

รปูแบบการสง่เสรมิการตลาด

1. การแจกตวัอย่าง (Sampling) เหมาะกบัสนิคา้ทีม่ ัน่ใจในคุณภาพว่าลูกคา้จะตดิ

ใจกลบัมาซือ้ใชอ้กี ซึง่ควรแจกใหต้รงกบักลุม่เป้าหมายอยา่งแทจ้รงิ 

 การสง่เสรมิการตลาดนัน้สามารถทาํไดห้ลายวธิ ีเชน่ 

2. ขนาดทดลอง (Sampling) ในกรณีทีลู่กคา้ไมม่ัน่ใจทีจ่ะซือ้ กอ็าจทาํขนาดทดลอง

ขึน้มา เชน่ แชมพขูนาด 5 บาท 10 บาท ทาํใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้ไปลองใชไ้ดง้า่ยขึน้ 

3. การลดราคา (Discount) เป็นวธิทีีลู่กคา้ชอบทีสุ่ด แต่องคก์รจะไม่ค่อยนิยม

เพราะจะเสยีรายไดบ้างสว่นไปอยา่งชดัเจน เป็นวธิทีีอ่งคก์รพยายามหลกีเลีย่งมากทีส่ดุ 

4. การให้ของแถม (Premium) โดยควรเลอืกของแถมสอดคลอ้งกบัสนิคา้ เช่น ซือ้

ยาสฟีนัแถมแปรงสฟีนั ซือ้สบู่แถมกล่องสบู่ เป็นตน้ 

5. การแลกซ้ือของแถม (Self Liquidate) เช่น ซือ้น้ํายาลา้งจานขวดใหญ่ เพิม่เงนิ

เพยีง 12 บาท กจ็ะไดข้องแถมเป็นชดุจานและชอ้นสอ้มทีม่มีลูคา่ 30 บาท เป็นตน้ 

6. ช้ินส่วนมีมลูค่า (Voucher Pack) เช่น กล่องสฟีนั มมีลูค่า 10 บาท เมือ่นําไปซือ้

ยาสฟีนักลอ่งต่อไป หรอืสะสมถุงใสข่นมปงัครบ 5 ถุง นําไปแลกขนมปงัฟร ี1 ถุง เป็นตน้ 

7. ขนาดพิเศษเพ่ิมคณุค่า (Bonus Pack หรือ Value Pack) เป็นการเพิม่ปรมิาณ

ใหม้ากขึน้ แต่ขายในราคาเทา่เดมิ เชน่ เลย ์เพิม่ปรมิาณใหฟ้ร ี30 เปอรเ์ซน็ต ์เป็นตน้ 

8. การขายเป็นชุด (Package Deal) เป็นการขายยกชุด แลว้ใหร้าคาพเิศษ แต่ถา้

ซือ้แยกชิน้จะแพงกว่าซือ้ยกชุด เช่น ขายชุดเครื่องสาํอาง ชุดเยีย่มไข ้ชุดกระเชา้ของขวญั หรอื

ชดุเครือ่งเสยีง เป็นตน้ 

9. การให้ส่วนลดเมื่อซ้ือจาํนวนมาก (Volume Discount) ยิง่ซือ้มาก ยิง่ไดล้ด

มาก 

10. การแลกซ้ือ (Trade Up หรือ Trade In) เป็นการนําของทีถู่กกว่ามาแลกของที่

แพงกวา่ เชน่ นํามอืถอืรุน่เก่ามาแลกรุน่ใหม ่โดยอาจเพิม่จาํนวนเงนิอกีเลก็น้อย 

11. เงื่อนไขทางการเงิน (Financial Term) เช่น ระบบเงนิผ่อน เงนิดาวน์ ลด

ดอกเบีย้ เป็นตน้ 

12. การจดัแสดงสินค้า (Display) เป็นการจ่ายเงนิจํานวนหน่ึงใหก้บัรา้นคา้ เช่น 

Supermarket เพื่อขอสทิธพิเิศษในการตัง้สนิคา้เป็นกองโชวพ์เิศษในรา้นคา้นัน้ๆ เพื่อใหส้ะดุด

ตาลกูคา้และดงึดดูใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้ 
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13. คปูอง (Coupon) เป็นการจดัทําคูปองส่วนลดขึน้มา เมื่อลูกคา้นําคูปองไปซือ้

สนิคา้กจ็ะไดส้ว่นลดตามทีร่ะบุในคปูองนัน้ๆ เช่น คปูองลดราคาอาหารของรา้น Chester Grill 

KFC เป็นตน้ 

14. การรบัประกนัให้เปล่ียนและการรบัประกนัคืนเงิน (Exchange Refund and 

Guarantee) เป็นการทีผู่ข้ายรบัประกนัยนิดรีบัเปลีย่นสนิคา้หรอืคนืเงนิเมือ่สนิคา้มปีญัหา เป็น

การสรา้งความมัน่ใจในการซือ้สนิคา้ใหแ้ก่ลกูคา้ 

15. การจดัชิงโชค (Sweepstakes) ขอ้ด ีคอื ทาํไดย้าวนาน กวา้งขวาง และสรา้ง

ความสนใจไดด้ ีหากของรางวลัมมีลูคา่สงู เชน่ แจกรถหรอืแจกทอง 

16. การบริการ (Services) การบรกิารทีด่ยีอ่มกระตุน้การขายได ้เช่น ถา้โรงแรมมี

การบรกิารทีด่ ีคนกจ็ะตดิใจไปใชบ้รกิารอกี 

17. การสาธิต (Demonstration) เป็นการแสดงวธิกีารใชง้านของสนิคา้ เช่น สาธติ

การใชเ้ตาไมโครเวฟ หรอืกรณีขายเครื่องสาํอางกอ็าจจะมกีารสาธติการแต่งหน้าโดยใชด้ารา

สวยๆ มาสาธติ เป็นการเรยีกความสนใจและกระตุน้ใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้ 

18. การแนะนําสมาชิกโดยสมาชิก (Member - Get - Member หรือ Customer - 

Get - Customer) นิยมใชก้นัมากในกรณีขายบตัรเครดติ ขายบา้น หรอืขายประกนั โดยจะเป็น

การมอบรางวลัใหแ้ก่สมาชกิเดมิที่แนะนําสมาชกิใหม่ใหแ้ก่บรษิทั เช่น ขายประกนัมกีารให้

รางวลัสาํหรบัผูท้ีแ่นะนํารายชือ่ลกูคา้ 

19. การฝึกอบรม (Training) เป็นการฝึกอบรมใหแ้ก่ลูกคา้ เช่น ซือ้คอมพวิเตอร ์จะ

มกีารฝึกอบรมวธิใีชใ้หฟ้ร ี

20. การบาํรงุรกัษาฟรี (Free Maintenance) มกัใชใ้นสนิคา้อุตสาหกรรม เช่น ซือ้

เครือ่งป ัม๊น้ํา มกีารบาํรงุรกัษาใหฟ้ร ี

21. การขนส่งฟรี (Free Delivery) เป็นการบรกิารขนสง่สนิคา้ใหฟ้ร ีมกัใชก้บัสนิคา้

ขนาดใหญ่ 

22. การติดตัง้ให้ฟรี (Free Installment) เช่น ซือ้เครื่องปรบัอากาศหรอืซือ้เคเบิล้

ทวี ีมบีรกิารตดิตัง้ใหฟ้ร ี

23. การให้ทดลองใช้ (Trial Use) เป็นการเปิดโอกาสใหนํ้าสนิคา้ไปทดลองใชก่้อน

ในระยะเวลาหน่ึง เน่ืองจากสนิค้านัน้มรีาคาแพง เช่น เครื่องถ่ายเอกสาร หรอืเครื่อง

คอมพวิเตอรใ์หนํ้าไปทดลองก่อนว่าใชไ้ดด้หีรอืเปล่า ถา้ไมด่กีส็ามารถนําของกลบัมาคนืไดโ้ดย

ไมต่อ้งจา่ยเงนิ  

จากสาระที่ได้กล่าวมา สรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มี 4 อย่าง 

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ซึง่หมายถงึสนิคา้หรอืบรกิาร ผลติภณัฑท์ีจ่ะมผีลกระทบต่อพฤตกิรรมการซือ้

ของผูบ้รโิภคตอ้งมคีวามใหม่ ความสลบัซบัซอ้น และตอ้งมคีุณภาพทีค่นรบัได ้ราคา หมายถงึ
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สิง่ที่บุคคลจ่ายสําหรบัสิง่ที่ไดม้าซึ่งแสดงถงึมูลค่าในรูปของเงนิตรา ราคาจงึกลายเป็นปจัจยัที่

สาํคญัซึ่งผูบ้รโิภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ การจดัจาํหน่าย หมายถงึ ช่องทางที่

ใชเ้คลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด การส่งเสริมการตลาด เป็นการ

ตดิต่อสื่อสารเพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจและเป็นการเตอืนความทรงจําลูกคา้ จะเหน็ไดว้่าส่วน

ประสมการตลาดมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคอยา่งมาก  

 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (The Buying Decision Process) (ยุทธนา ธรรมเจรญิ ; 

และคณะ.  2546 : 271) นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศกึษาปจัจยัต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อผูซ้ือ้ และทาํ

ความเขา้ใจว่าผูบ้รโิภคทําการตดัสนิใจซือ้จรงิๆ อย่างไร โดยเฉพาะอย่างยงิตอ้งแยกแยะใหไ้ด้

วา่ใครเป็นผูท้าํการตดัสนิใจซือ้ รปูแบบและขัน้ตอนในกระบวนการซือ้เป็นอยา่งไร 

พฤตกิรรมการซือ้ (Buying Behavior) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้จะแตกต่างกนัไปตาม

ประเภทของการตดัสนิใจซือ้ ในการตดัสนิใจซือ้ยาสฟีนั ไมเ้ทนนิส คอมพวิเตอรส์ว่นบุคคล และ

รถยนตค์นัใหมน่ัน้ มคีวามแตกต่างกนัอย่างมาก สนิคา้ราคาแพงและมคีวามสลบัซบัซอ้นผูซ้ือ้มี

ความผกูพนั จงึตรกึตรองและพจิารณาในการตดัสนิใจซือ้มากขึน้ 

โดยสรุป ขัน้ตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนัน้ ประกอบด้วย 5 

ขัน้ตอน คือ การตระหนักถึงปัญหา หมายถึง การที่ผู้บริโภครบัรู้ความจําเป็นและความ

ต้องการ ผลิตภัณฑ์ เช่น การพบปญัหา การค้นหาข้อมูลข่าวสาร หมายถึง ผู้บริโภคจะ

ดําเนินการค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องมากขึ้น เพื่อตอบสนองความต้องการผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 

สอบถามคนใกลช้ดิ พนกังานขาย กระบวนการประเมินผลข้อมูลเพ่ือประกอบการตดัสินใจ 

หมายถงึ ผูบ้รโิภคจะนํา ขอ้มูลทีไ่ดม้าพจิารณาความสําคญัและประโยชน์ทีไ่ดร้บัก่อนตดัสนิใจ

ซือ้ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑน์ัน้มคีณุภาพดตีามทีต่อ้งการ การตดัสินใจซ้ือ หมายถงึ ผูบ้รโิภคประเมนิ

ได้แล้วว่าจะซื้อผลิตภณัฑ์ใดที่สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้มากที่สุด และ 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หมายถงึ ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคหลงัการใชผ้ลติภณัฑไ์ปแลว้

เกดิความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจ นักการตลาดต้องใช้การสื่อสารทางการตลาด เพื่อช่วยให้

ผูบ้รโิภครบัรูแ้ละจดจาํผลติภณัฑข์องตน และสามารถเขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้รโิภคได ้

 

แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์วชสาํอาง 

 “เวชสาํอาง” (Cosmeceuticals) (สริวิรรณ ฉายะศรวีงศ.์  2549) เป็นศพัทท์ีใ่ชก้นั

อยา่งแพรห่ลายทัว่โลกทัง้ประเทศไทยดว้ย ซึง่มาจากคาํรวมของ เครื่องสาํอาง (Cosmetic) และ

ยา (Pharmaceutical) เขา้ดว้ยกนัโดยนายแพทย ์Kligman ซึ่งเป็นศาสตราจารยเ์กยีรตคิุณ

ทางดา้นผวิหนงั ทีม่หาวทิยาลยัเพนซลิเวเนีย ประเทศสหรฐัอเมรกิา 
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ความหมายที่เข้าใจกันโดยทัว่ไปเวชสําอาง คือ เครื่องสําอาง ที่ออกฤทธิห์รือ

ก่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลงทีผ่วิหนังได ้แต่ยงัไม่จดัเป็นยา ปจัจุบนัคําว่าเวชสาํอางน้ียงัไมเ่ป็นที่

ยอมรบัของ สาํนักงานคณะกรรมการอาหารและยา ของเมอืงไทยและ FDA ของอเมรกิา มขีอ้

ถกเถยีงกนัมากมาย 

1. เวชสาํอางทีจ่ดัเป็นเครือ่งสาํอาง 

(1) ผลติภณัฑป้์องกนัอนัตรายจากแสงแดด 

(2) ผลติภณัฑข์จดัรงัแค 

(3) ผลติภณัฑร์ะงบักลิน่กาย 

2. เวชสาํอางทีไ่มอ่าจจดัเป็นเครือ่งสาํอาง 

(1) แสดงสรรพคุณทางยา เช่น แกค้นั บรรเทาอาการผื่นแพ ้ผวิหนังอกัเสบ ขจดั

สวิ ทาํใหผ้วิขาว เสรมิทรวงอก ยบัยัง้ผมรว่ง สรา้งเสน้ผมใหม ่

(2) ผสมสารหา้มใชใ้นเครื่องสาํอาง เช่น Corticosteroid, Antibiotics, Retinoic 

Acid, Hydroquinone, Hormones, Minonidil 

3. เวชสาํอางทีจ่ดัเป็นยา 

(1) แกค้นั ผืน่แพ ้ผวิหนงัอกัเสบ 

(2) มสีว่นผสมของ Corticosteroid, Antibiotics 

(3) ผลติภณัฑส์าํหรบัสวิทีม่สี่วนผสมของ Antibiotics, Retinoic Acid, Benzoyl 

Peroxide 

(4) ผลติภณัฑส์าํหรบัฝ้าทีม่สีว่นผสมของ Hydroquinone, Azelaic Acid 

(5) ผลติภณัฑเ์สรมิทรวงอก 

(6) ผลติภณัฑป์รบัเปลีย่นสผีวิ ผลติภณัฑใ์นชอ่งปาก เชน่ ระงบัเชือ้ แกป้วดฟนั 

ราํมะนาดเหงอืกบวม เลอืดออกตามไรฟนั มสีว่นผสมของ Antibacterial Agent 

(7) ผลติภณัฑป์ลกูผม ยบัยัง้ผมรว่ง สรา้งเสน้ผมใหม ่มสีว่นผสมของ Minoxidil 

(8) ผลิตภัณฑ์ที่ฉีดเข้าสู่ร่างกาย แม้ไม่ได้แสดงสรรพคุณทางยา เช่น Botox 

Cosmetic จะตอ้งจดัเป็นยา 

Cosmeceutical สามารถอ้างสรรพคุณได้ว่าสามารถใช้ในการรกัษา ป้องกนัโรค 

ดงันัน้จงึต้องมกีารพสิูจน์ว่าผลติภณัฑ์นัน้มปีระสทิธภิาพจรงิ เช่น ต้องม ีData Literature, 

Research 

4. Innovative Cosmeceuticals 

(1) หาสว่นประกอบชนิดใหม่ๆ  

- โครงสรา้งใหม ่เชน่ อนุพนัธข์องวติามนิซทีีค่งตวัมากขึน้ 

- แหลง่วตัถุดบิใหม ่เชน่ Hyaluronic Acid จากสาหรา่ย 

(2) รปูแบบใหมข่องสาระสาํคญั เชน่ Enzyme, Fermented Active 
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(3) คดิคน้ระบบสง่ยาแบบใหม ่เชน่ วติามนิซใีน Double Layer Liposme 

(4) อธบิายรูปแบบแนวคดิชนิดใหม่ในแงป่ระสทิธภิาพ เช่น Arginyline Inhibits 

the Facial Expression (Botox-Like) 

(5) คดิคน้รปูแบบผลติภณัฑใ์หม่ๆ  เช่น Aromatherapy Bath Soak ในรปูแบบ

ของ Effervescent Tablet 

(6) คดิคน้ปรบัปรงุรปูลกัษณ์ภายนอก เชน่ Multiphase Emulsion (w/o/w) 

5. Cosmeceuticals and Novel Skin Transporting Systems 

ในปจัจุบนัแนวโน้มความนิยมผลติภณัฑร์ูปแบบ Oral formulations มคีวามนิยม

ลดลงทัง้น้ีรูปแบบผลติภณัฑ ์ที่กําลงัเขา้มามบีทบาทอย่างมาก และมแีนวโน้มที่จะไดร้บัความ

นิยมอยา่งต่อเน่ืองในอนาคต ไดแ้ก่ Topical Formulations ซึง่อาจสรปุขอ้ดแีละขอ้เสยีของระบบ

นําสง่ยาทางผวิหนงั ไดด้งัน้ี 

- ยาไมต่อ้งผา่นทางเดนิอาหารหรอืตบั 

ขอ้ด ี

- เหมาะสาํหรบัผูป้ว่ยทีก่ลนืยาไมไ่ด ้

- ใชแ้ทนยาฉดีหรอืยารบัประทานทีร่ะคายเคอืงต่อกระเพาะอาหาร 

- ไมม่ปีญัหาเกีย่วกบัการดดูซมึ และเมตาบอลซิมึของตวัยา 

- ไมม่ผีลจากอาหารในกระเพาะอาหารเหมอืนยาชนิดรบัประทาน 

- ไมต่อ้งใหย้าบ่อย 

- เพิม่ระยะเวลาในการออกฤทธิข์องตวัยาทีม่คีรึง่ชวีติสัน้ได ้

- หยดุยาไดท้นัททีีต่อ้งการ 

- ไมเ่หมาะสมกบัตวัยาทีม่ขีนาดการใชย้าสงู 

ขอ้เสยี 

- ไมเ่หมาะสมกบัตวัยาทีม่กีารเมตาบอลซิมึทีผ่วิหนงัมาก 

- ไมเ่หมาะสมกบัตวัยาทีม่โีมเลกุลใหญ่ ทีซ่มึผา่นเขา้ทางผวิหนงัไมไ่ด ้หรอืยาก 

- ไมเ่หมาะสมกบัตวัยาทีร่ะคายเคอืงหรอืทาํใหแ้พท้ีผ่วิหนงั 

- อาจมีประสิทธิภาพตํ่ าในการให้ทางผิวหนัง หรือยาอาจถูกทําลายโดย

เชือ้จุลนิทรยีบ์นผวิหนงัก่อนทีจ่ะดดูซมึทางผวิหนงั 

- อาจมวีธิกีารเตรยีมเภสชัภณัฑท์ียุ่ง่ยาก 

6. วธิกีารใหย้าทางผวิหนงั 

(1) วธิกีารใหย้าทางผวิหนงั ม ี4 วธิ ีดงัน้ี 

- ทาโดยตรงบนผวิหนงั โดยตวัยาจะอยูใ่นครมีเบส 

- ทาโดยมพีาหะชว่ยนําสง่ยาเขา้สูผ่วิหนงั เชน่ ไลโปโซม 

- ทาโดยมเีครือ่งมอืชว่ยนําสง่ยาเขา้สูผ่วิหนงั เชน่ การใช ้Lontophoresis 
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- อืน่ๆ เชน่ ฝงัใตผ้วิหนงั เชน่ ฮอรโ์มนคมุกาํเนิด 

การซึมผ่านเข้าสู่ผิวหนังแบ่งได้เป็น 2 กลไก คือ การซึมผ่านเซลล์โดยตรง 

(Transepidrmal Pathway) และการซมึผ่านช่องว่างระหว่างเซลล์ (Transappendages 

Pathway) กระบวนการดูดซมึของยาหรอืสารผ่านผวิหนังเฉพาะที ่และเขา้สู่กระแสเลอืด สาร

หรอืยานัน้จะตอ้งแพร่ออกมาจาก Base ก่อน ดงันัน้การตัง้สตูรตํารบัจงึตอ้งคํานึงถงึจุดน้ีดว้ย 

กล่าวคอื ตอ้งเลอืก Base ทีส่ามารถปลดปล่อยตวัยาหรอืสารออกมาไดง้า่ย ถา้เลอืก Base ทีม่ี

ความชอบกบัสารหรอืยามาก สารหรอืยานัน้กจ็ะไมแ่พรอ่อกมาจาก Base กระบวนการดดูซมึก็

จะไมเ่กดิขึน้ 

(2) การใหส้ารหรอืยาผา่นทางผวิหนงั อาจเกดิผลไดด้งัน้ี 

1) เคลอืบบนผวิ (Substantivity) เกดิขึน้ทีช่ ัน้ Stratum Corneum 

2) ใหผ้ลเฉพาะที ่(Local Effect) เกดิขึน้ทีช่ ัน้ Epidermis 

3) ใหผ้ลทัว่รา่งกาย (Systemic Effect) ยาหรอืสารนัน้ตอ้งผา่นเขา้ไปถงึชัน้ 

Dermis หรอื Viable Epidermis ถา้ยาหรอืสารนัน้เกดิผลในขอ้ 1) หรอื 2) ขอ้ทีก่ล่าวมานัน้ 

จดัเป็นเครื่องสาํอาง แต่ถา้เกดิผลในขอ้ 2) และ 3) จะจดัเป็น Cosmeceuticals หรอื Quasi 

Drugs/Drugs 

(3) ผลติภณัฑท์ีจ่าํแนกเป็น Cosmeceuticals 

- Bioactive 

- มรีะบบการนําสง่ยาทีม่ปีระสทิธภิาพ 

- มกีารกลา่วอา้งถงึสรรพคณุบนฉลาก หรอืมกีารโฆษณาถงึสรรพคุณ 

7. ระบบการนําสง่ยาทีม่ปีระสทิธภิาพ จะชว่ยเพิม่การดดูซมึสารหรอืยาผา่นผวิหนงั 

(1) Chemical Enhancement Method Action 

- การเพิม่คา่ละลาย (Increase Solubility) 

- การเปลีย่นโครงสรา้งไขมนัของผวิหนงั 

- Carriers เชน่ Liposome, Oisome 

(2) Physical Enhancement Method 

- Iontophoresis (ใชก้ระแสไฟฟ้าผลกัสารหรอืยาทีม่ปีระจุผา่นผวิหนงั) 

- Sonophoresis (นําเครือ่งเสยีงมาใชใ้นการนําสง่ยาผา่นผวิหนงั) 

- Electroporation หรอื Electropermea-Bilization (ใชก้ระแสไฟฟ้าที่มี

ศกัยไ์ฟฟ้าสงู (10-10,000 Volt) ในช่วงสัน้ๆ (มลิลหิรอืไมโครวนิาท)ี ทําใหเ้กดิรขูนาดเลก็บน

ผวิหนงั) 

- Micro-Needles (ใชเ้ขม็ขนาดเลก็มากทีม่ยีาหรอืสารเคลอืบอยูห่รอืบรรจุยา

หรอืสารเชา้ไปในรเูขม็แลว้สอดเขา้ใตผ้วิหนงั) 

- Skin Abrasion (ทาํใหช้ัน้ Stratum Corneum หลุดออก) 
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- Other Methods of New Technology and New Transporting Systems 

โดยสรปุ เวชสาํอาง หมายถงึ เครือ่งสาํอางทีอ่อกฤทธิ ์หรอืก่อใหเ้กดิการเปลีย่นแปลง

ที่ผิวหนังได้ แต่ยงัไม่จัดเป็นยา โดยในการศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เวชสําอาง ที่จ ัดเป็น

เครื่องสําอาง เช่น ผลติภณัฑป้์องกนัอนัตรายจากแสงแดด ผลติภณัฑข์จดัรงัแค ผลติภณัฑล์ด

รอยฝ้า กระ และจุดด่างดาํบนใบหน้า ผลติภณัฑร์กัษาสวิ ผลติภณัฑล์ดรอยเหีย่วยน่ ผลติภณัฑ์

ลดการหลุดรว่งของเสน้ผม และผลติภณัฑส์าํหรบัผวิแพง้า่ย เป็นตน้ 

 

งานวิจยัและบทความท่ีเก่ียวข้อง 

มนตช์ยั แกว้หลวง (2543 : บทคดัยอ่) ศกึษาเรื่อง ความพงึพอใจของลูกคา้ในการใช้

บรกิารจากรา้นยาขายในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่ผลการวจิยั พบวา่ ลกูคา้ของรา้นขาย

ยาสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุต่ํากว่า 30 ปี มกีารศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีและมรีายไดไ้ม่

เกนิ 10,000 บาทต่อเดอืน ลูกคา้ของรา้นขายยามคีวามพงึพอใจพอสมควร หรอืระดบัปานกลาง

ในทุกดา้น คอื ดา้นสถานที ่ดา้นผูใ้หบ้รกิารบุคลากร ดา้นบรกิาร ดา้นเวชภณัฑ ์และดา้นอื่นๆ 

พบวา่ ปญัหาดา้นสถานทีม่ผีลต่อความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารในรา้นคา้มากทีสุ่ด และ

มอุีปสรรคทีพ่บในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

- สถานที ่ลกูคา้สว่นใหญ่ไมพ่อใจทีจ่อดรถ และมขีอ้เสนอแนะใหส้ถานทีจ่อดรถควรมี

พืน้ทีก่วา้งๆ เพือ่จะไดจ้อดรถไดส้ะดวก และปลอดภยั 

- ดา้นผูใ้หบ้รกิาร บุคลากร ลูกคา้ส่วนใหญ่ไมพ่งึพอใจการปฏบิตังิานตลอด ในเวลา

ทาํการของเภสชักร และมขีอ้เสนอแนะใหม้เีภสชักรบรกิารตลอดเวลา 

- ดา้นบรกิาร ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่พอใจการส่งเสรมิการขาย และมขีอ้เสนอแนะใหก้าร

สง่เสรมิการขายควรมกีารเพิม่รปูแบบมากขึน้ 

จากงานวจิยัน้ี ทาํใหผู้ศ้กึษาไดท้ราบถงึ ความพงึพอใจของลูกคา้ในการใชบ้รกิารจาก

รา้นขายยา และอุปสรรคในการจดัส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยาในเขตอําเภอเมอืง 

จงัหวดัเชยีงใหม ่

ดนยั ตนัตศิริวิฒัน์ (2544 : บทคดัยอ่) ศกึษาเรื่อง การศกึษาพฤตกิรรม และความ  

พงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการใชบ้รกิารรา้ยขายยาจงัหวดักรงุเทพมหานคร ผลการวจิยั พบว่า

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกใชบ้รกิารรา้ยขายยา เมื่อมอีาการเจบ็ป่วยเลก็ๆ น้อยๆ โดยใหเ้หตุผล

ดา้นของความใกล้บ้านเป็นหลกั และเลอืกรา้นขายยาที่มเีภสชักร ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญักบั

การบรกิารดา้นการใหค้ําปรกึษาการใชย้าเป็นอนัดบัหน่ึง และมคีวามพงึพอใจในรา้นขายยาที่

ใช้อยูประจําในด้านของความรวดเรว็ และความสะดวกสบายในการใช้บรกิารเป็นอนัดบัหน่ึง 

ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นการศกึษาและอาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัระดบัความพงึพอใจการบรกิารใน

รา้นขายยา และการใหค้วามสาํคญักบัการบรกิารดา้นต่างๆ ในรา้นขายยา แต่ไมม่คีวามสมัพนัธ์

กบัการใหค้วามสําคญักบัการบรกิารดา้นต่างๆ ในรา้นขายยาในการประกอบธุรกจิรา้นขายยา 
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จงึควรเลือกสถานที่ ทําเลของร้านใกล้ที่อยู่อาศยั และจดัให้มเีภสชักรประจําร้านตลอดเวลา 

เพื่อใหค้ําแนะนํา และซกัถามอาการอย่างละเอยีดก่อนจ่ายยา ควรทําป้ายและติดรูปถ่ายของ

เภสชักรใหช้ดัเจนเพือ่ใหผู้บ้รโิภคทราบวา่มเีภสชักรประจาํรา้น 

จากงานวจิยัน้ี ทําใหผู้ศ้กึษาไดท้ราบถงึพฤตกิรรม และความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่

มต่ีอการใชบ้รกิารรา้นขายยาจงัหวดักรุงเทพมหานคร และไดนํ้ามาเป็นแนวทางเรื่องพฤตกิรรม

ของผู้บรโิภคในการเลือกร้านขายยา และส่วนประสมทางการตลาดของรา้นขายยาที่มผีลต่อ  

การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 

สุณีรตัน์ จริเกรยีงไกร (2551) ศกึษาเรื่อง การรบัรูก้ารสื่อสารทางการตลาดของ

บรโิภคทีม่ผีลต่กระบวนการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์วชสาํอางในรา้นขายยาในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 35-44 ปี สถานภาพโสด มี

การศกึษาสงูสดุระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นพนกังานเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

15,000-20,000 บาท กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัการรบัรูต่้อเครื่องมอืสื่อสารทางการตลาด

โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง และมคีวามคดิเห็นต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์เวช

สําอางในรา้นขายยา ด้านตระหนักถึงปญัหา การค้นหาขอ้มูล กระบวนการประเมนิผลขอ้มูล 

และการตัดสินใจซื้อนัน้อยู่ในระดับปานกลาง และมีความเห็นต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

ผลติภณัฑเ์วชสาํอางในรา้นขายยา ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ในระดบัมาก 

จากงานวจิยัครัง้น้ี ทําใหผู้ศ้กึษาไดท้ราบถงึ กระบวนการการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์

เวชสําอางในร้านขายยา ด้านตระหนักถึงปญัหา มคีวามสมัพนัธ์กบัเครื่องมอืสื่อสารทางการ

ตลาดทกุดา้น ดา้นการคน้หาขอ้มลูมคีวามสมัพนัธก์บัเครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดดา้นโฆษณา 

ด้านกระบวนการประเมินผลมีความสัมพันธ์กับเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดด้าน

ประชาสมัพนัธ์และการจดัแสดงสนิคา้ ดา้นการตดัสนิใจซื้อมคีวามสมัพนัธ์กบัเครื่องมอืสื่อสาร

ทางการตลาดดา้นการโฆษณาและการสมันา และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้มคีวามสมัพนัธ์

กบัเครือ่งมอืสือ่สารทางการตลาดดา้นโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การจดักจิกรรมพเิศษและการ

จดัแสดงสนิคา้  

ศูนยว์จิยักสกิรไทย (2547) อุตสาหกรรมเครื่องสาํอางนับว่ามกีลยุทธก์ารปรบัตวัที่

น่าสนใจอย่างมาก ซึ่งนอกจากการปรบัตัวเพื่อหาตลาดเฉพาะหรือ “นิชมาร์เกต” และการ

แสวงหาตลาดสง่ออกแลว้ ตลาดทีน่่าสนใจมาก คอื ผลติภณัฑเ์วชสาํอาง โดยเฉพาะเวชสาํอางที่

ใชส้มุนไพรหลากหลายชนิดเป็นวตัถุดบิ ซึ่งสนิคา้ในกลุ่มน้ีไดร้บักบักระแสองิธรรมชาต ิโดยที่

ไทยมคีวามไดเ้ปรยีบในแง่ของความหลากหลาย และความอุดมสมบรูณ์ของวตัถุดบิประเภท

สมนุไพรทีส่ามารถพฒันาเป็นผลติภณัฑเ์วชสาํอางนานาชนิด ซึง่ผูป้ระกอบการของไทยตอ้งเรง่

ยกระดบัมาตรฐานการผลติ และคุณภาพของผลติภณัฑเ์วชสําอางในประเทศ โดยมโีอกาสทีจ่ะ

ขยายตลาดทัง้ในประเทศและต่างประเทศ 
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ปจัจุบนัตลาดเวชสําอางในประเทศมมีูลค่าตลาดสงูถงึ 2,000 ลา้นบาทต่อปี และมี

อตัราการขยายตวัสงูถงึรอ้ยละ 30 ต่อปี โดยตลาดเครื่องสาํอางจากสมุนไพรแบ่งออกเป็นกลุ่ม

ยี่ห้อต่างประเทศและกลุ่มที่ผลิตในประเทศ จุดขายสําคญัที่น่าจบัตามอง คือ การสร้าง

ภาพลกัษณ์สนิค้าใหส้อดคล้องกบัแกระแสอนุรกัษ์สิง่แวดล้อม เดมินัน้ราคาของเครื่องสําอาง

สมุนไพรที่วางจําหน่ายจะอยู่ในเกณฑ์สูง โดยเครื่องสําอางที่นําเข้า ดังนัน้กลุ่มผู้บริโภค

เป้าหมายจะเป็นผู้บริโภคระดับกลางขึ้นไป และส่วนใหญ่จะอยู่ในวัยทํางาน แต่ปจัจุบัน

ผูป้ระกอบการพยายามขยายฐานลกูคา้เพือ่จบัตลาดกลุม่วยัรุน่ เน่ืองจากเป็นกลุ่มทีม่กีาํลงัซือ้สงู

และต่อเน่ือง รวมทัง้มกีารขยายตวัของการผลติเครื่องสาํอางสมุนไพรในระดบัชาวบา้นหรอืกลุ่ม

แม่บ้านต่างๆ เพิม่ขึน้อย่างมาก โดยสนิค้าเครื่องสําอางสมุนไพรกลุ่มน้ีราคาไม่แพง เมื่อ

เปรยีบเทยีบกบัเครื่องสําอางที่นําเขา้ ทําให้ได้รบัการตอบรบัของผู้บรโิภคเพิม่ขึ้นอย่างมาก   

อกีทัง้ความนิยมของสถานเสรมิความงามดว้ยสมุนไพรที่มกีารเปิดตวัเพิม่ขึน้อย่างมาก ทําให้

ตลาดของเครือ่งสาํอางสมนุไพรขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง 

มลูคา่ตลาดเวชสาํอางในตลาดโลกในปี 2547 เท่ากบั 1,900 ลา้นดอลลารส์หรฐัฯ โดย

มสีดัสว่นประมาณรอ้ยละ 17.0 ของตลาดผลติภณัฑข์องใชส้ว่นบุคคล ผลติภณัฑเ์วชสาํอางแยก

ออกไดเ้ป็น ผลติภณัฑด์แูลผวิพรรณ (Skincare) รอ้ยละ 57.4 ของผลติภณัฑท์ัง้หมด ผลติภณัฑ์

ดแูลเสน้ผม (Haircare) รอ้ยละ 21.3 แซมพ ู(Shampoo) รอ้ยละ 14.4 ครมีนวด (Conditioner) 

รอ้ยละ 5.3 และผลติภณัฑท์ีเ่กีย่วกบัการตกแต่ง (Syyling Agents) รอ้ยละ 1.6 คาดว่าในปี 

2549 มลูค่าตลาดเวชสาํอางจะเพิม่ขึน้เป็น 3,900 ลา้นดอลลารส์หรฐัฯ หรอืเพิม่ขึน้เฉลีย่รอ้ยละ 

35.0 ต่อปีเป็นระยะเวลา 3 ปีตดิต่อกนั ตลาดใหญ่ทีสุ่ดในโลกของเวชสาํอาง คอื สหรฐัฯ ซึง่มี

สดัส่วนประมาณรอ้ยละ 35.0 ของมูลค่าการคา้ผลติภณัฑเ์วชสําอาง รองลงมา คอื ญี่ปุ่น 

เยอรมนี และฝรัง่เศส 

อนาคตตลาดเวชสําอาง หรอืเครื่องสําอางสมุนไพรของไทยมแีนวโน้มแจ่มใสทัง้ใน

ตลาดในประเทศและตลาดต่างประเทศ เน่ืองจากไดป้จัจยัหนุนจากกระแสนิยมธรรมชาต ิและ

การรกัษาโรค โดยชอ่งทางการจาํหน่ายในประเทศยงัมอีกีชอ่งทางหน่ึง คอื สถานเสรมิความงาม 

หรอืรา้นหนดแผนไทยและนวดแบบสปา ทีม่อียู่ในแหล่งชุมชน อุตสาหกรรม รวมทัง้จงัหวดัทีม่ี

การสง่เสรมิการทอ่งเทีย่วทัง้ในเมอืงใหญ่ทัว่ประเทศ 



บทท่ี 3 

วิธีการดาํเนินการศึกษาค้นคว้า 

  

 การศกึษา เรื่อง กลยุทธก์ารตลาด ของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษา กลุ่มมะพรา้วไทย 

ในครัง้น้ี โดยการศกึษาแบบเชงิสาํรวจ (Survey Method) ซึง่จะแสดงผลโดยใชส้ถติพิรรณนา 

และใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นการรวบรวมขอ้มลูทุตยิภูมจิาก

ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว และปฐมภูมโิดยการสํารวจขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจาก

การสมัภาษณ์ ผูท้ีเ่คยใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มรีายละเอยีด ดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและการเลอืกสุม่ตวัอยา่ง 

2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษา 

3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

4. การตรวจสอบเครือ่งมอืในการศกึษา 

5. การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 

 

ประชากรและการเลือกสุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการในการศกึษาในครัง้น้ี ไดก้ําหนดประชากรตามวตัถุประสงคข์อง

การศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดงัน้ี 

- ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ในเขตกรงุเทพมหานคร 

- ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ในจงัหวดัใกลเ้คยีงกรงุเทพมหานคร 

- ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ในจงัหวดัสมทุรสงคราม 

  

 

 กลุ่มตัวอย่างที่ทําการศึกษาครัง้น้ี ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์จากน้ํามนั

มะพร้าว ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัใกล้เคยีง รวมทัง้จงัหวดัสมุทรสงคราม ซึ่งไม่ทราบ

จาํนวนแน่นอน โดยผูศ้กึษาจงึไดใ้ชส้ตูรการกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ทีไ่มท่ราบขนาดของ

ประชากร โดยกําหนดความเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์ความผดิพลาดไมเ่กนิ 5 เปอรเ์ซน็ต ์ (กลัยา 

วานิชยบ์ญัชา.  2545 : 74)  

กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษา 
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2
 

เมือ่  n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

   B  แทน ระดบัความคลาดเคลื่อน 

   Z แทน Z score ขึน้อยูก่บัระดบัความเชื่อมัน่ 

   p แทน ความน่าจะเป็นของประชากร 

   q แทน 1 - p 

  

 ในทางปฏบิตัเิรานิยมใชค้วามเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์ ดงันัน้ Z = 1.96 (นราศร ี   

ไววนิชกุล ; และชศูกัดิ ์อุดม.  2543 : 102) ในกรณไีมท่ราบคา่ p แต่เน่ืองจาก p q จะมคี่าสงูสุด

เมือ่    P = 0.5 (กลัยา วานิชยป์ญัชา.  2545 : 74)  

 

n = Z2

 

 Pq 

 B

  

2
 

ทีร่ะดบัคา่ความเชือ่มัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์ดงันัน้ Z = 1.96 และกาํหนดให ้B = 0.05 

 

n = (1.96)
2

 

 (0.5) (1-0.5) 

 (0.05)
2

 

   

= 385 

  

จากสมการขา้งตน้เมื่อกําหนดช่วงความเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์กลุ่มตวัอยา่งผูบ้รโิภค

ทีค่ํานวณไดเ้ท่ากบั 385 คน ซึ่งผูศ้กึษาไดข้อเพิม่เป็น 391 คน เน่ืองจากผูศ้กึษาไดใ้ช้

แบบสอบถามมากกวา่ 400 ชดุแต่สามารถเกบ็รวบรวมขอ้มลูไดเ้พยีง 391 ชุด 

 

 วธิกีารคดัเลอืกตวัอยา่ง

การสุม่ตวัอยา่งสาํหรบัการศกึษาน้ี ผูศ้กึษาไดใ้ชห้ลกัการสุม่ตวัอยา่ง 3 ขัน้ตอน ดงัน้ี  

  

 การเลอืกตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลอืกกลุ่มรา้นคา้ที่

จําหน่ายผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ในกรุงเทพมหานุครและจงัหวดัใกลเ้คยีง รวมทัง้จงัหวดั

สมทุรสงคราม 
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- กลุ่มผูบ้รโิภคผลติภณัฑท์ี่ซื้อจากรา้นคา้จําหน่ายผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วใน

กรุงเทพมหานคร ใชแ้บบสอบถามเพื่อเกบ็ขอ้มลู จํานวน 150 ราย โดยใหผู้ต้อบแบบสอบ     

ทาํแบบสอบถามดว้ยตนเอง 

- กลุ่มผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์ที่ซื้อจากรา้นคา้จําหน่ายผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วใน

จงัหวดัใกลเ้คยีงกรุงเทพมหนคร (ปรมิณฑล) ใชแ้บบสอบถามเพื่อเกบ็ขอ้มลู จาํนวน 150 ราย 

โดยใหผู้ต้อบแบบสอบทาํแบบสอบถามดว้ยตนเอง 

- กลุ่มผูบ้รโิภคผลติภณัฑท์ี่ซื้อจากรา้นคา้จําหน่ายผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วใน

จงัหวดัสมุทรสงคราม (อมัพวา) ใชแ้บบสอบถามเพื่อเกบ็ขอ้มลู จาํนวน 150 ราย โดยใหผู้ต้อบ

แบบสอบทาํแบบสอบถามดว้ยตนเอง 

 จากการรวบรวมทัง้หมดได ้391 คน และมผีูต้อบแบบสอบถามว่าไมเ่คย 19 ชุด ใน

การวเิคราะหจ์ะไม่นับรวมผูต้อบแบบสอบถา้ว่าไม่เคยน้ี โดยใหก้ลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถาม

ดว้ยตวัเอง จากแบบสอบถามทัง้หมดรวม 450 ชุด 

 

การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการศึกษา 

 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มลูการศกึษาครัง้น้ี โดยกาํหนดกรอบแนวคดิ ดงัน้ี 

1. ศกึษาแนวคดิ ทฤษฏ ีเอกสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งกบักลยุทธ์การตลาดของ

ผลติภณัฑช์มุชน จากนัน้ไดนํ้าขอ้มลูดงักล่าวมาออกแบบวธิดีาํเนินการศกึษา โดยวางกรอบของ

การศึกษาเพื่อให้ได้ข้อมูล สําหรบักําหนดกลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชน จากน้ํามนั

มะพรา้วดา้นต่างๆ 

2. สรา้งแบบสอบถามซึง่ทัง้หมดแบง่ออกเป็น 3 สว่น 

 สว่นที ่1

 เพศ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิอายุ ใชร้ะดบัการวดัประเภทมาตรา

อตัราสว่น สถานภาพสมรส ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิระดบัการศกึษาสงูสุด ใช้

ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ อาชพี ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูเป็นประเภทนามบญัญตั ิ

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เฉพาะผูต้อบแบบสอบถาม ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั 

 ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม มลีกัษณะเป็บแบบสอบถามปลายปิด 

(Close-Ended Response Question) ม ี6 ขอ้ ไดแ้ก่ 

 สว่นที ่2

- การใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว จาํนวน 4 ขอ้ 

 เป็นคาํถามทีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภค ผลติภณัฑ ์จาก

น้ํามนัมะพรา้ว จาํนวน 10 ขอ้ แบง่เป็น 

- เหตุผลในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว จาํนวน 3 ขอ้  

- การตดัสนิใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว จาํนวน 3 ขอ้ 

 สว่นที ่3 การประเมนิความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว จํานวน 

30 ขอ้ แบง่เป็น 
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- ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร จาํนวน 9 ขอ้ 

- ดา้นราคา/คา่ใชจ้า่ยของบรกิารหรอืผลติภณัฑ ์จาํนวน 5 ขอ้ 

- ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย/สิง่อาํนวยความสะดวก จาํนวน 6 ขอ้ 

- ดา้นสง่เสรมิการตลาด จาํนวน 10 ขอ้ 

 ลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใช้ระดบัวดัข้อมูลประเภทอตัราภาคชัน้ 

(Interval) เป็นการวดัแบบ Likert Scale ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

 ระดบั  5 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 

 ระดบั  4 เหน็ดว้ยมาก 

 ระดบั  3 เหน็ดว้ยปานกลาง 

 ระดบั  2 เหน็ดว้ยน้อย 

 ระดบั  1 เหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 

 ผูศ้กึษาใชเ้กณฑค์่าเฉลีย่ในการแปลผล ซึง่ผลจากการคาํนวณโดยใชส้ตูรการคาํนวณ

ความกวา้งของอตัราภาคชัน้ มดีงัน้ี (มลัลกิา บุนนาค.  2537 : 29) 

 

ความกวา้งของอตัราภาชัน้ = ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ 

  จาํนวนชัน้ 

 

ความกวา้งของอตัราภาชัน้    = 5 – 1 

   5 

 = 0.8 

 

 เกณฑก์ารประเมนิผลดงัน้ี 
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ตารางที ่3 การแบง่เกณฑก์ารวดัระดบัความพงึพอใจ 

ระดบั 

ความพึงพอใจ 
คะแนน ช่วงค่าคะแนนเฉล่ีย แปลผล 

มากทีส่ดุ 5 4.21 – 5.00 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ  

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์

มาก 4 3.41 – 4.20 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยมาก  

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์

ปานกลาง 3 2.61 – 3.40 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยปานกลาง  

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์

น้อย 2 1.81 – 2.60 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยน้อย  

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์

น้อยทีส่ดุ 1 1.00 – 1.80 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิไมเ่หน็ดว้ย  

ต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์

 

ขัน้ตอนการสร้างแบบสอบถาม 

 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครัง้น้ี ได้สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เพื่อให้ได้เครื่องมือที่สมบรูณ์และมคีุณภาพ ผู้ศึกษาได้ดําเนินการสร้างเครื่องมอืตามลําดบั

ขัน้ตอน ดงัน้ี 

1. ศกึษาทฤษฎ ีแนวคดิจากเอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัการรบัรู ้กระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ และการสือ่สารทางการตลาด 

2. สร้างแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เกี่ยวข้องด้านประชากรศาสตร ์   

การรบัรู ้การสือ่สารทางการตลาด ตลอดจนกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค  

3. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้น เสนออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบและใหข้อ้เสนอแนะในการปรบัปรุง เพื่อใหไ้ดข้อ้คาํถามทีม่ขีอ้ความตามวตัถุประสงค์

ทีจ่ะศกึษา 

* ประเมนิแบบสอบถาม (IOC) โดยมผีู้ทรงคุณวุฒ ิ3 ท่านทําการประเมนิ

แบบสอบถาม และไดค้ะแนน 0.95 ซึง่มากกวา่ 0.50 แสดงวา่ ใชไ้ด ้

4. นําแบบสอบถามมาปรบัปรงุแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท์ีป่รกึษา 

5. นําแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วเสร็จ เสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิ เพื่อตรวจสอบความ

เทีย่งตรงของเน้ือหา (Content Validity Ratio) ว่าตรงตามจุดหมายและสอดคลอ้งกบัการศกึษา

ครัง้น้ีหรอืไมห่ลงัจากนัน้นํามาแกไ้ขปรบัปรงุเพือ่ดาํเนินการในขัน้ต่อไป  

6. นําแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลูจากแหลง่ขอ้มลูทีก่ลา่วมาแลว้ 
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วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 ดําเนินการศกึษาโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิจากกลุ่มตวัอย่างในสถานที่ต่างๆ 

โดยคดัเลือกบรเิวณที่มผีลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว กลุ่มมะพร้าวไทย ในกรุงเทพมหานคร 

จังหวัดใกล้เคียงกรุงเทพมหานคร และจังหวัดสมุทรสงคราม ที่ได้คัดเลือกไว้ในการตอบ

แบบสอบถาม โดยก่อนทีผู่ศ้กึษาจะแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่ง ผูศ้กึษาจะทาํการชีแ้จงให้

ผู้ตอบแบบสอบถามได้เข้าใจถึงวัตถุประสงค์และอธิบายถึงข้อสงสัยและวิธีการตอบ

แบบสอบถามก่อน 

 ขอ้มลูทุตยิภมูิ

1. หนงัสอืพมิพ ์วารสารต่างๆ 

 ไดม้าจากการศกึษาคน้ควา้จากขอ้มลูทีม่ผีูร้วบรวมไว ้ดงัน้ี 

2. หนงัสอืทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ ์และ รายงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

3. ขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 

ขอ้มลูปฐมภมูิ

1. ผูศ้กึษาเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนกลุม่ตวัอยา่ง 

 การสาํรวจและเกบ็รวบรวมขอ้มลูภาคสนาม มรีายละเอยีดดงัน้ี 

2. นําแบบสอบถามซึ่งหาคุณภาพแลว้ ไปขอความอนุเคราะหค์วามร่วมมอืจากกลุ่ม

ผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว โดยใช้บริเวณสถานที่จําหน่ายผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้วในกรงุเทพมหานคร จงัหวดัใกลเ้คยีงกรงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรสงคราม 

 

การจดัทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 

 ขอ้มูลที่จะนํามาใช้ในการวเิคราะห์ผลทางสถิติ จะเป็นขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งกบัตวัแปร 

หรอืสิง่ทีต่อ้งการนํามาวดัค่า เพื่อนํามาใชใ้นการอธบิายหรอืบรรยายผลของการศกึษา ลกัษณะ

ของขอ้มลูทีจ่ะนํามาวเิคราะหผ์ลทาลสถติ ิแบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ขอ้มลูดบิ (Raw Data) 

และขอ้มลูจดักลุม่ (Grouped Data)  

 ขอ้มลูดบิ (Raw Data)

1. ขอ้มลูทีม่คี่ายอ่ยไม่เป็นตวัเลข เช่น เพศ จะมคี่าย่อย ไดแ้ก่ เพศชายและเพศหญงิ 

สถานภาพสมรส จะมคี่าย่อย ไดแ้ก่ โสด สมรส หมา้ย/หย่ารา้ง และวุฒกิารศกึษา จะมคี่าย่อย 

ไดแ้ก่ ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีปรญิญาตร ีและสงูกวา่ปรญิญาตร ี

 คอื ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการรวบรวมขอ้มลู สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 

2 ประเภท ไดแ้ก่ 

2. ขอ้มูลที่มคี่าย่อยเป็นตวัเลขที่มคี่าศูนย์แท้ เช่น อายุเริม่ตัง้แต่ยงัไม่เกดิ 0 ปี        

1 2 3 … ปี ขึน้ไป ขอ้มลูดบิทีม่คี่ายอ่ยเป็นศูนยแ์ทจ้ะถูกเกบ็รวบรวมขอ้มลูไดม้าเป็นตวัเลข   

ซึง่ตวัเลขต่างๆ จะกระจดักระจายปะปนอยา่งไมเ่ป็นระเบยีบยากต่อการวเิคราะห ์
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สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

 เป็นการนําเสนอข้อมูลที่รวบรวมมาโดยนํามาบรรยายถึงลกัษณะของข้อมูลที่เก็บ   

มาได้ ทัง้ในรูปแบบของตาราง ข้อความ แผนภูมิ หรอืกราฟต่างๆ หลกัสําคญัของสถิติเชิง

พรรณนา คอื เกบ็ขอ้มลูชนิดใดมาไดก้อ็ธบิายไดเ้ฉพาะขอ้มลูขนิดนัน้ ไมส่ามารถนําไปใชอ้า้งองิ

ถงึขอ้มลูในส่วนอื่นๆ ได ้ตวัอย่าง เช่น เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 ตวัอย่าง จาก

ประชากรทัง้หมด 1,000 คน การบรรยายลกัษณะของขอ้มลูตลอดจนการวเิคราะหแ์ละแปรผลจะ

เป็นเฉพาะในส่วนของขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน เท่านัน้ ผูศ้กึษาไม่สามารถนําไปใช้

อา้งองิแทนประชากรทัง้หมด 1,000 คนได ้

 สถติพิรรณนา ประกอบดว้ย การแจกแจงความถี ่การวดัแนวโน้มเขา้สูส่ว่นกลาง และ

การวดัการกระจายของขอ้มลู  

1. การแจกแจงความถี ่(Frequency) เป็นการแสดงความถีข่องขอ้มลูทีเ่กบ็มาได ้โดย

แสดงเป็นจาํนวนและรอ้ยละ (%) 

 ค่าร้อยละ (Percentage) คอื การคํานวณหาสดัส่วนของขอ้มูลในแต่ละตวัเทยีบกบั

ขอ้มลูรวมทัง้หมด โดยใหข้อ้มลูทัง้หมดมคีา่เป็นรอ้ย 

2. การวดัแนวโน้มเขา้สูส่ว่นกลาง (Central Tendency) เป็นการหาคา่กลางของขอ้มลู

เพื่อใชเ้ป็นตวัแทนของขอ้มลูทัง้หมด เพื่อเป็นประโยชน์ในการเปรยีบเทยีบขอ้มลูแต่ละชุด โดย

ไม่จําเป็นต้องพิจารณาข้อมูลทัง้หมดของแต่ละชุด สถิติที่นิยมในการวัดค่าแนวโน้มเข้าสู่

สว่นกลางม ี3 วธิ ีไดแ้ก่ 

 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชส้ญัลกัษณ์ X  สาํหรบัค่าเฉลีย่ทีไ่ดม้าจากกลุ่มตวัอย่างและใช้

สญัลกัษณ์ µ สาํหรบัคา่เฉลีย่ทีไ่ดม้าจากประชากรทัง้หมด การคาํนวณหาคา่เฉลีย่ทาํได ้2 แบบ 

ได้แก่ การคํานวณหาค่าเฉลี่ยจากขอ้มูลดบิที่ไม่อยู่ในรูปของตารางแจกแจงความถี่ และการ

คาํนวณหาคา่เฉลีย่จากขอ้มลูจดักลุม่ทีอ่ยูใ่นรปูของตารางแจกแจงความถี ่

 ค่ามธัยฐาน (Median) คอื ค่าของขอ้มลูทีอ่ยูต่รงกลางของขอ้มลูทัง้หมดทีไ่ดนํ้ามา

เรยีงลําดบัจากน้อยไปมากแล้ว การหาค่ามธัยฐานสามารถคํานวณหาได้ 2 แบบ ได้แก่       

การคาํนวณคา่มธัยฐานจากขอ้มลูดบิทีไ่มอ่ยูใ่นรปูของตารางแจกแจงความถี ่และการคาํนวณหา

คา่มธัยฐานจากขอ้มลูจดักลุม่ทีอ่ยูใ่นรปูของตารางแจกแจงความถี ่

 ค่าฐานนิยม (Mode) คือ ค่าของข้อมูลตัวที่ค่าซํ้ากันมากที่สุดในชุดข้อมูลนัน้ๆ    

การหาคา่ฐานนิยมสามารถคาํนวณหาได ้2 แบบ ไดแ้ก่ การคาํนวณหาคา่ฐานนิยมจากขอ้มลูดบิ

ทีไ่มอ่ยูใ่นรปูของตารางแจกแจงความถี ่และการคาํนวณหาคา่ฐานนิยมจากขอ้มลูจดักลุ่มทีอ่ยูใ่น

รปูของตารางแจกแจงความถี ่
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3. การวดักระจายของขอ้มลู (Measure of Variation) เป็นการอธบิายว่าขอ้มลูแต่ละ

ค่านัน้มคี่าห่างกนัมากน้อยเพยีงใด มสีถิติที่นิยมใช ้ได้แก่ ค่าพสิยั ค่าส่วนเบี่ยงเบนควอไทล ์

และคา่สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 

 ค่าพิสยั (Range) คอื คา่ผลต่างของขอ้มลูตวัทีม่คีา่มากทีส่ดุ (Max) กบัตวัทีม่คีา่น้อย

ทีส่ดุ (Min) คา่พสิยัเป็นวธิกีารวดัการกระจายของขอ้มลูทีห่ยาบทีส่ดุ 

 ค่าส่วนเบี่ยงเบนควอไทล ์ (Quartile Deviation) คอื ค่าทีแ่สดงใหเ้หน็ว่าขอ้มลู

จาํนวณ 50 เปอรเ์ซน็ต ์ทีอ่ยูต่รงกลางของขอ้มลูทัง้หมดแตกต่างกนัอยา่งไร สามารถหาค่าสว่น

เบีย่งเบนควอไทลจ์ากขอ้มลูดบิทีไ่ม่อยู่ในรูปแบบตารางแจกแจงความถี่ และการคํานวณหาค่า

สว่นเบีย่งเบนควอไทลจ์ากขอ้มลูกลุม่ทีอ่ยูใ่นรปูของตารางแจกแจงความถี ่

 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) คอื ค่ารากทีส่องของ

ผลรวมของความแตกต่างระหว่างขอ้มลูดบิกบัค่าเฉลีย่ยกกําลงัสอง (Sum of Squares ของ

ผลต่าง) หารด้วยจํานวณของข้อมูลทัง้หมด สัญลักษณ์ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานจะมี 2 

ลกัษณะ ดงัน้ี   

 σ ใชก้บัขอ้มลูทีเ่กบ็มาจากประชากรทัง้หมด 

 S ใชก้บัขอ้มลูทีเ่กบ็มาจากกลุม่ตวัอยา่ง 

 ค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานสามารถคํานวณหาได ้2 แบบ คอื การคาํนวณหาค่าส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐานจากขอ้มลูดบิทีไ่มอ่ยู่ในรปูของตารางแจกแจงความถี่ และการคาํนวณหาค่า

สว่นเบีย่งเบนมาตรฐานจากขอ้มลูจดักลุม่ทีอ่ยูใ่นรปูของตารางแจกแจงความถี ่

 ในการเลอืกใชส้ถติใิหเ้หมาะสมนัน้ จงึมปีจัจยัทีค่วรพจิารณาอยูด่ว้ยกนั 3 ปจัจยั คอื 

1. ระดบัการวดัตวัแปร 

2. รปูแบบของการกระจายของขอ้มลู 

3. วตัถุประสงคข์องการศกึษา 

 

การวิเคราะหข้์อมลูทางสถิติ ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการดงัต่อไปน้ี 

1. แบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลที่เกี่ยวกบัสถานะภาพส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ใชว้ธิกีารหา

คา่ความถี ่(Frequency) แลว้สรปุมาเป็นคา่รอ้ยละ (Percentage) 

2. แบบสอบส่วนที ่2 ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภค ผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว ลกัษณะแบบสอบเป็นแบบตรวจสอบรายการ รายการ (Check List) ใช้

วธิกีารหาคา่ความถี ่(Frequency) แลว้สรปุมาเป็นคา่รอ้ยละ (Percentage) 

3. แบบสอบถามส่วนที ่3 ขอ้มลูการประเมนิความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว โดยแบ่งเป็น ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ดา้นสถานที่จดัจําหน่าย ด้านส่งเสรมิ
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การตลาด ลกัษณะแบบสอบเป็นแบบตรวจสอบรายการ รายการ (Check List) ใชว้ธิกีารหา

ค่าความถี่ (Frequency) แลว้สรุปมาเป็นการแจกแจงค่าเฉลี่ย( X ) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(S.D) 

4. วเิคราะหห์าความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะของผลติภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการ

ของตลาดกบัสถานภาพสว่นบุคคล จากแบบสอบถามทีเ่ป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

จาํแนกตามสถานภาพสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ในดา้นเพศ วุฒกิารศกึษา อาชพี และ

รายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม แล้วสรุปมาเป็นการแจกแจงค่าเฉลี่ย ( X ) และค่าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D) 

5. เปรยีบเทยีบความแตกต่างของเทคนิคการตลาดเพื่อการแข่งขนัเชงิธุรกจิจําแนก

ตามสถานภาพสว่นบุคคล จากแบบสอบถามทีเ่ป็นตรวจสอบรายการ (Check List) กรณีจาํแนก

ตามสถานภาพ สว่นบุคคลดา้นเพศ จะใชว้เิคราะหค์วามแตกต่างของค่าเฉลีย่ (T-Test) สาํหรบั

กรณีจําแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลด้านวุฒิการศึกษา อาชีพ และรายได้ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม แลว้สรปุมาเป็นการแจกแจงคา่เฉลีย่ ( X ) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D) 

6. สถติเิชงิอนุมาน (Interential Statisitcs) ซึง่ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 

- คา่ T-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 

2 กลุ่ม 

- คา่ F-test ใชใ้นการทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง

มากกวา่ 2 กลุม่ โดย การวเิคราะหค์วาทแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 

- สถติอิย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เป็นค่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรสองตวัทีแ่ต่ละตวัต่างมรีะดบัการวดัของขอ้มลูแตกต่างกนั 



บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

  

การศกึษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษา กลุ่มมะพรา้วไทย   

ผูศ้กึษาไดก้าํหนดสญัญลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 

N  = จาํนวนผูบ้รโิภคกลุม่ตวัอยา่ง 

X  = คา่เฉลีย่ของผูบ้รโิภคกลุม่ตวัอยา่ง 

S.D. = คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

t = คา่ทีใ่ชพ้จิารณา t - Destribution 

F-prob = คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ

r = คา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธ ์

H0 = สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

H1 = สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

Sig. = ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบ โดยใช้โปรแกรมสถิติ

สาํเรจ็รปูในการคาํนวณ โดยใชก้ารคาํนวณในการสรุปผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 

การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 การวเิคราะหข์อ้มลู ผูศ้กึษาไดนํ้าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการศกึษา โดยแบ่ง

การนําเสนอออกเป็น 4 ตอน ตามลาํดบั ดงัน้ี 

 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูพืน้ฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว  

 ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลูความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

 ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลูท่ีศึกษา 

 การวเิคราะหป์จัจยัทางดา้นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามซึง่เป็นกลุ่มตวัอย่าง

ในการศกึษาครัง้น้ี จําแนกตามปจัจยัดา้นส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยแจกแจงจาํนวนคา่รอ้ยละ ดงัน้ี 

ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
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ตารางที ่ 4 จํานวนและค่ารอ้ยละของปจัจยัทางดา้นขอ้มลูทัว่ไป จําแนกตามเพศ อายุ อาชพี 

สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ข้อมลูของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ  ข้อมลูของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

จาํนวน 

(คน) 

ร้อย

ละ 

เพศ   สถานภาพสมรส   

  ชาย 91 23.27   โสด 180 46.04 

  หญงิ 300 76.73   สมรส 205 52.43 

รวม 391 100.00   หมา้ย/หยา่ 6 1.53 

   รวม 391 100.00 

      

อาย ุ   ระดบัการศึกษา   

  ไมเ่กนิ 15 ปี 0 0.00   ประถมศกึษา 8 2.05 

  16 – 25 ปี 60 15.34   มธัยมศกึษาตอนตน้ 50 12.79 

  26 – 35 ปี 272 69.57   มธัยมศกึษาตอนปลาย 133 34.01 

  36 – 45 ปี 51 13.04   อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. 89 22.76 

  46 – 55 ปี 8 2.05   ปรญิญาตร ี 104 26.60 

  มากกวา่ 55 ปี 0 0.00   สงูกวา่ปรญิญาตร ี 7 1.79 

รวม 391 100.00 รวม 391 100.00 

      

อาชีพ   รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

  รบัจา้งทัว่ไป 23 5.88   ไมเ่กนิ 10,000 บาท 75 19.18 

  ลกูจา้งในรา้นคา้ 3 0.77   10,001 – 20,000 บาท 258 65.98 

  พนกังานในบรษิทั/หา้งรา้น 332 84.91   20,00 – 30,000 บาท 38 9.72 

  ประกอบธุรกจิสว่นตวั/

คา้ขาย 

22 5.63   มากกวา่ 30,000 ขึน้ไป 20 5.12 

  แมบ่า้น 1 0.25 รวม 391 100.00 

  นกัเรยีน/นกัศกึษา 1 0.25    

  ขา้ราชการ/ลกูจา้ง พนกังาน

รฐัวสิาหกจิ 

9 2.31    

รวม 391 100.00    

  

จากตารางที ่ 4 ผลการวเิคราะหป์จัจยัทางดา้นขอ้มลูทัว่ไปของผูบ้รโิภคทีใ่ชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้น้ี จาํนวน 391 คน จาํแนกตามตวัแปรได ้ดงัน้ี 
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เพศ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นผูห้ญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 76.73  

อาย ุ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นผูท้ีม่อีายุ 26 - 35 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 

69.57  

สถานภาพสมรส ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูท้ีม่สีภานภาพสมรส 

คดิเป็นรอ้ยละ 52.43  

ระดบัการศึกษา ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูม้รีะดบัการศกึษา

มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. คดิเป็นรอ้ยละ 34.01  

อาชีพ ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูม้อีาชพีพนักงานในบรษิทั/     

หา้งรา้น คดิเป็นรอ้ยละ 84.91  

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

10,001 - 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 65.98  

 

 การวเิคราะหข์อ้มลูระดบัความคดิเหน็พฤตกิรรมทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพร้าวของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มมะพร้าวไทย โดยแจกแจงความถี่ และค่าร้อยละ มี

รายละเอยีดดงัน้ี 

ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว 

 

ตารางที ่5 พฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

ใช้ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว

ประเภทใดบ้าง 

จาํนวน 

(คน) 

ร้อยละ เพศ 

หญิง 

ร้อยละ เพศ  

ชาย 

ร้อยละ 

    เซรัม่มะพรา้ว 10 2.56 10 3.33 0 0 

    ครมีหมกัผมมะพรา้ว 30 7.61 29 9.66 1 1.09 

    แซมพมูะพรา้ว 6 1.53 3 1.00 3 3.29 

    ครมีนวดผมมะพรา้ว 17 4.35 13 4.33 4 4.39 

    โลชัน่มะพรา้ว 33 8.44 26 8.66 7 7.69 

    ครมีมะพรา้วขดัเทา้ 2 0.51 1 0.33 1 1.09 

    ครมีมะพรา้วขดัผวิ 9 2.31 8 2.66 1 1.09 

    ลปิเจลมะพรา้ว 6 1.53 6 2.00 0 0 

    สบูเ่หลวอาบน้ํา 38 9.72 26 8.66 12 13.18 

    สบูก่อ้นมะพรา้ว 109 27.88 74 24.66 35 38.46 

    น้ํามนัมะพร้าวสกดัเยน็ 129 32.99 102 34.00 27 29.67 

    ครมีกนัแดดมะพรา้ว 2 0.51 2 0.66 0 0 

รวม 391 100.00 300  100.00 91 100.00 
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 จากตารางที ่ 5 พบว่า ผูใ้ชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วประเภทน้ํามนัมะพรา้วสกดั

เยน็มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 32.99 โดยผูต้อบแบบสอบเป็นเพศหญงิ รองลงมา คอื สบู่กอ้น

มะพรา้ว คดิเป็นรอ้ยละ 27.88 โดยผูต้อบแบบสอบส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ส่วนเพศชายซือ้

ผลติภณัฑส์บู่กอ้นมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 38.46 รองลงมา คอื น้ํามนัมะพรา้วสกดัเยน็ คดิเป็น

รอ้ยละ 29.67 

 

ตารางที ่6 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว จาํนวน (คน) ร้อยละ 

การซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วเฉลีย่แลว้แต่ละเดอืน   

  เดอืนละไมเ่กนิ 2 ครัง้ 377 96.42 

  เดอืนละ 3-5 ครัง้ 14 3.58 

รวม 391 100.00 

ใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มาแลว้ประมาณกีปี่   

  น้อยกวา่ 2 ปี 324 82.86 

  2-3 ปี 62 15.86 

  4-5 ปี 5 1.28 

รวม 391 100.00 

การเลอืกใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว เพือ่วตัถุประสงค ์   

  สง่เสรมิสขุภาพ 122 31.20 

  รกัษาพยาบาล รา่งกาย 10 2.56 

  ป้องกนัโรค 18 4.60 

  ฟ้ืนฟูสภาพรา่งกาย 36 9.21 

  ความสวยงาม 205 52.43 

รวม 391 100.00 

  

จากตารางที ่6 พบวา่ ผูท้ีซ่ือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว เฉลีย่แลว้เดอืนละไมเ่กนิ 2 

ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 96.42 ผูท้ีใ่ชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มาแลว้ประมาณน้อยกว่า 2 ปี  

คดิเป็นรอ้ยละ 82.86 ผูท้ีเ่ลอืกใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว เพื่อวตัถุประสงคค์วามสวยงาม 

มากทีส่ดุ คดิเป็นรอ้ยละ 52.43  
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ตารางที ่7 ผูบ้รโิภคเลอืกใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

ผูบ้ริโภคเลือกใช้ ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว จาํนวน (คน) ร้อยละ 

เหตุผลใดทีเ่ลอืกใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มากทีส่ดุ   

  ไม่สนใจตราย่ีห้อ 152 38.87 

  เปรยีบเทยีบราคา 72 18.41 

  ใชค้วามเคยชนิ 40 10.24 

  พจิารณาสว่นบนฉลากสนิคา้ 125 31.97 

  ความภกัดตี่อยีห่อ้เดมิ 2 0.51 

รวม 391 100.00 

เลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วจากสถานทีใ่ด    

  บรกิารสง่ถงึบา้น 8 2.05 

  รา้นคา้ปลกีทัว่ไป เชน่ 7-ELEVEN 93 23.78 

  ห้างสรรพสินค้า 156 39.90 

  รา้นคา้ปลกี/คา้สง่ขนาดใหญ่ 41 10.49 

  รา้นคา้สง่ทัว่ไปตามตลาด 59 15.09 

  แบบขายตรง 29 7.42 

  Internet/Website 5 1.27 

รวม 391 100.00 

ใชจ้า่ยเงนิ เพือ่ซือ้ผลติภณัฑ ์โดยเฉลีย่ต่อเดอืน    

  ไม่เกิน 1,000 บาท 364 93.09 

  1,001 - 2,000 บาท 20 5.12 

  2,001 - 3,000 บาท 2 0.51 

  3,000 บาทขึน้ไป 5 1.28 

รวม 391 100.00 

ผูม้อีาํนาจมากทีส่ดุต่อการตดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑม์ะพรา้ว   

  คูส่มรส 23 5.88 

  บดิา/มารดา 10 2.56 

  บุตร/ธดิา 8 2.05 

  เพือ่น/ญาต ิ 11 2.81 

  ตวัท่านเอง 339 86.70 

รวม 391 100.00 

ไดร้บัความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วจากแหลง่   

  นิตยสาร/หนังสือ/วารสาร 218 55.75 

  ขอ้มลูขา่วสาร Internet 35 8.96 

  ใบแนะนําสนิคา้ผูผ้ลติ 138 35.29 

รวม 391 100.00 
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 จากตารางที่ 7 พบว่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้ว เหตุผลที่เลอืกใช้

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วทีไ่มส่นใจตรายีห่อ้มากทีส่ดุ คดิเป็นรอ้ยละ 38.87 และผูท้ีพ่จิารณา

ส่วนบนฉลากสนิค้า คดิเป็นรอ้ยละ 31.97 สถานที่ที่ซื้อผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วจาก

หา้งสรรพสนิคา้ คดิเป็นรอ้ยละ 39.90 และรา้นคา้ปลกีทัว่ไป คดิเป็นรอ้ยละ 23.78 การใช้

จ่ายเงนิ เพื่อซื้อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว โดยเฉลีย่ต่อเดอืน ไม่เกนิ 1,000 บาท คดิเป็น

รอ้ยละ 93.09 โดยตวัผูซ้ื้อผลติภณัฑเ์อง เป็นผูท้ี่มอีํานาจมากที่สุดต่อการตดัสนิใจซื้อ คดิเป็น

รอ้ยละ 86.70 และการไดร้บัความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว จากแหล่งใดมากทีสุ่ด 

คอื นิตยสาร/หนังสอื/วารสาร คดิเป็นรอ้ยละ 55.75 และรองลงมา คอื ใบแนะนําสนิคา้ผูผ้ลติ  

คดิเป็นรอ้ยละ 35.29 

  

 การวิเคราะห์ความพึงพอใจในการใช้ผลิตภัณฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว โดยแจกแจง

คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบน ดงัน้ี 

ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มลู ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

 

ตารางที ่8 ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วในภาพรวม 

ความพึงพอใจในการใช้ผลิตภณัฑ ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว 
X  S.D ระดบัความ

คิดเหน็ 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.66 0.61 มาก 

ดา้นราคา 3.60 0.61 มาก 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 3.48 0.58 มาก 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 3.24 0.68 ปานกลาง 

  

โดยใชร้ะดบัวดัขอ้มลู ม ี5 ระดบั จากคะแนน 

 

ความพงึพอใจ คะแนน คา่คะแนนเฉลีย่ แปลผล 

มากทีส่ดุ 5 4.21 – 5.00 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 

มาก 4 3.41 – 4.21 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยมาก 

ปานกลาง 3 2.61 – 3.40 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยปานกลาง 

น้อย 2 1.81 – 2.60 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยน้อย 

น้อยทีส่ดุ 1 1.00 – 1.80 ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยน้อยทีส่ดุ 

 

 โดยจาํแนกรายละเอยีดได ้ดงัต่อไปน้ี 
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ตารางที ่9 ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (ด้านผลิตภณัฑ)์ X  S.D ระดบัความคิดเหน็ 

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วเป็นสนิคา้ของคนทกุวยั 3.44 0.65 มาก 

กลิน่ของผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภค 3.55 0.66 มาก 

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วควรมกีลิน่หลากหลาย

มากขึน้ 

3.46 0.52 มาก 

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วแต่ละประเภทมคีณุภาพ

แตกต่างกนั 

3.40 0.65 ปานกลาง 

รปูแบบภาชนะบรรจุผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วมี

คณุภาพสะดวกต่อการบรโิภค 

3.57 0.51 มาก 

ตรายีห่อ้มคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจบรโิภค 3.43 0.61 มาก 

ผลิตภณัฑท่ี์มีเครื่องหมายรบัรองคณุภาพ ช่วย

สรา้งความมัน่ใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

น้ํามนัมะพรา้ว 

4.11 0.56 มาก 

การพิมพว์นั เดือน ปีท่ีบรรจ ุและวนัหมดอายุ

ลงบนภาชนะบรรจมีุผลต่อการเลือกซ้ือ 

4.22 0.63 มากท่ีสดุ 

การขาดตลาดบอ่ยครัง้ของผลติภณัฑน้ํ์ามนั

มะพรา้วทีบ่รโิภคประจาํทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจ

เปลีย่นผูผ้ลตินัน้ 

3.73 0.59 มาก 

รวมความคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.66 0.61 มาก 

  

จากตารางที ่9 พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดบั ความคดิโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.66 และเมื่อพจิารณาเป็นรายละเอยีด พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบ

แบบสอบถามมคีวามพงึพอใจมากที่สุดต่อการพมิพว์นั เดอืน ปีที่บรรจุ และวนัหมดอายุลงบน

ภาชนะบรรจุ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 และผลติภณัฑท์ีม่เีครื่องหมายรบัรองคุณภาพ ช่วยสรา้ง

ความมัน่ใจในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.11 
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ตารางที ่10 ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นราคา 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค (ด้านราคา) X  S.D ระดบัความคิดเหน็ 

ปจัจุบนัปรมิาณผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมคีวาม

เหมาะสมแลว้ 

3.12 0.88 ปานกลาง 

สภาพเศรษฐกจิมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว 

3.42 0.67 มาก 

ราคามผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 

3.68 0.58 มาก 

การติดป้ายราคาท่ีชดัเจนมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

3.94 0.48 มาก 

การปรบัราคาผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

3.83 0.46 มาก 

รวมความคดิเหน็ดา้นราคา 3.60 0.61 มาก 

  

จากตารางที ่ 10 พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.60 และเมื่อพจิารณาเป็นรายละเอยีด พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบ

แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็มากต่อการตดิป้ายราคาทีช่ดัเจน มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94 และการปรบัราคาผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มผีล

ต่อการตดัสนิใจซือ้มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.83 
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ตารางที ่11 ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

(ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย) 
X  S.D ระดบั 

ความคิดเหน็ 

รา้นค้าปลีกเป็นสถานท่ีจาํหน่ายท่ีให้ความ

สะดวกในการบริโภค 

3.61 0.57 มาก 

ปจัจุบนัผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วหาซือ้ไดง้า่ย 3.16 0.66 ปานกลาง 

การจดัสง่ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วถงึบา้นทาํให้

เกดิความสะดวกในการบรโิภค 

3.45 0.61 มาก 

แหลง่จดัจาํหน่ายเป็นปจัจยัหน่ึงทีม่ผีลต่อ    

การตดัการตดัสนิใจบรโิภค 

3.56 0.56 มาก 

แหลง่จดัจาํหน่ายทีม่กัมกีารขาดผลติภณัฑ์

น้ํามนัมะพรา้วทีม่กัขาดผลติภณัฑบ์่อยครัง้มผีล

ทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจเปลีย่นแหลง่จดัจาํหน่าย 

3.47 0.56 มาก 

ผูผ้ลิตแต่ละย่ีห้อควรกระจายสินค้าให้

กว้างขวาง สะดวกในการซ้ือหา 

3.61 0.51 มาก 

รวมความคดิเหน็ดา้นสถานที ่ 3.48 0.58 มาก 

  

จากตารางที ่ 11 พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.48 และเมื่อพจิารณาเป็นรายละเอยีด พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบ

แบบสอบถามมคีวามพงึพอใจมากต่อรา้นคา้ปลกีเป็นสถานที่จําหน่ายทีใ่หค้วามสะดวกในการ

บรโิภค และผูผ้ลติแต่ละยีห่อ้ ควรกระจายสนิค้าใหก้วา้งขวาง สะดวกในการซื้อหา มคี่าเฉลี่ย

เทา่กบั 3.61 
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ตารางที ่12 ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

(ด้านส่งเสริมการตลาด) 
X  S.D ระดบั 

ความคิดเหน็ 

เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณา

ผา่นสือ่วทิย ุ

2.89 0.72 ปานกลาง 

เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณา

ผา่นสือ่โทรทศัน์ 

3.24 0.70 ปานกลาง 

เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณา

ผา่นสือ่สิง่พมิพ ์

3.21 0.73 ปานกลาง 

เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณา

ผา่นสือ่อนิเตอรเ์น็ต 

3.14 0.69 ปานกลาง 

เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณา

ผา่นสือ่กลางแจง้ 

2.83 0.76 ปานกลาง 

การโฆษณาทีนํ่าเดก็ ดาราวยัรุน่ มาเป็นแบบ

โฆษณาผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วมผีลต่อ        

การตดัสนิใจซือ้ 

3.26 0.64 ปานกลาง 

การโฆษณามผีลทาํใหท้า่นเกดิความภกัดใีนยีห่อ้

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีเ่คยซือ้ 

3.26 0.59 ปานกลาง 

เลอืกผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วทีม่กีารสง่เสรมิ

การขาย 

3.35 0.67 ปานกลาง 

การเพ่ิมปริมาตรบรรจแุต่ราคาคงเดิมมีผลทาํ

ให้ตดัสินใจซ้ือ 

3.62 0.61 มาก 

การรณรงค ์โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ของรฐั   

ทาํให้มีการบริโภคผลิตภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้ว

เพ่ิมขึน้ 

3.63 0.67 มาก 

รวมความคดิเหน็ดา้นสง่เสรมิการตลาด 3.24 0.68 ปานกลาง 

  

จากตารางที ่ 12 พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่

ในระดบัปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.24 และเมื่อพจิารณาเป็นรายละเอยีด พบว่า ผูบ้รโิภคที่

ตอบแบบสอบถามมคีวามพงึพอใจมากต่อการรณรงค ์โฆษณา ประชาสมัพนัธ์ ของรฐั ทําใหม้ี

การบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วเพิม่ขึน้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63 และการเพิม่ปรมิาตรบรรจุ

แต่ราคาคงเดมิมผีลทาํใหต้ดัสนิใจซือ้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.62  
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โดยสรุป

1. การพิมพ์วัน เดือน ปีที่บรรจุ และวันหมดอายุลงบนภาชนะบรรจุ มีผลต่อ        

การเลอืกซือ้ 

 จากการสาํรวจ ความพงึพอใจในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ผูต้อบ

แบบสอบถาม 

2. การตดิป้ายราคาทีช่ดัเจนมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

3. รา้นคา้ปลกีเป็นสถานทีจ่าํหน่ายทีใ่หค้วามสะดวกในการบรโิภค 

4. ผูผ้ลติแต่ละยีห่อ้ควรกระจายสนิคา้ใหก้วา้งขวาง สะดวกในการซือ้หา 

5. การเพิม่ปรมิาตรบรรจุแต่ราคาคงเดมิมผีลทาํใหต้ดัสนิใจซือ้ 

 

ความพงึพอใจของผูต้อบแบบสอบถาม ในการใช้ผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้ว พจิารณาและ

วเิคราะหโ์ดย 4P 

 

 
 

รปูที ่3 สรปุความพงึพอใจของผูต้อบแบบสอบถามเกีย่วกบัผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมกีระบวนการ

ตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิด ้

โดยแจกแจง คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบน ดงัน้ี 

ตอนที ่4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
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H0

H

 : ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วไม่

แตกต่างกนั 

1

สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหด์า้นเพศนัน้ จะใชก้ารทดสอบค่าโดยใชก้ลุ่มตวัอย่าง

ทัง้สองกลุ่มเป็นอสิระกนั โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี(t-test) ใชร้ะดบัความชัอ่มัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต ์

ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H

 : ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว

แตกต่างกนั 

0) และยอมรบัค่าสมมติฐานรอง (H1

สําหรบัสถิตทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้จะใชก้าร

ทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์่าแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance : One-Way 

ANOVA) และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95 เปอรเ์ซน็ต์ ดงันัน้จะปฏเิสธ

สมมตฐิานหลกั (H

) ก็ต่อเมื่อ ค่า Sig.     

(2-tailed) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 

0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 

) ทีม่คี่าเฉลีย่อย่างน้อยหน่ึงคู่ทีแ่ตกต่างกนั

จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

สมมตฐิานที ่1.1

H

 เพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้วแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

0

H

  : ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั 

1

 

  : ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้วแตกต่างกนั 
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ตารางที ่ 13 การทดสอบความแตกต่างมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นสถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาดจาํแนกตามเพศ 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพร้าว 

เพศ X  S.D. t Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 

(Products ) 

ชาย 

หญงิ 

3.05 

3.11 

0.54 

0.54 

-1.139 0.255 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นราคา  

(Price) 

ชาย 

หญงิ 

3.18 

3.28 

0.69 

0.68 

-1.51 0.132 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

(Place) 

ชาย 

หญงิ 

3.34 

3.40 

0.82 

0.79 

-0.783 0.435 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

ชาย 

หญงิ 

3.97 

3.98 

0.57 

0.53 

0.23 0.984 มาก 

มาก 

 

จากตารางที ่13 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างมีความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจําหน่าย ดา้นส่งเสรมิ

การตลาด มคี่า Sig. เท่ากบั 0.255, 0.132, 0.435 และ 0.984 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่

คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0

 

) แสดงว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของ

ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจําหน่าย ดา้น

สง่เสรมิการตลาด ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่1.2

H

 อายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว แตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

0

H

  : ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั 

1

 

  : ผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 
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ตารางที ่ 14 การทดสอบความแตกต่างมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นสถานที ่และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามอาย ุ

ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพร้าว 

อาย ุ

(ปี) 
X  S.D. F Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นผลติภณัฑ ์

(Products) 

16 – 25 ปี 

26 – 35 ปี 

36 – 45 ปี 

3.15 

3.34 

3.18 

0.73 

0.68 

0.67 

0.257 0.903 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นราคา  

(Price) 

16 – 25 ปี 

26 – 35 ปี 

36 – 45 ปี 

3.42 

3.38 

3.41 

0.78 

0.77 

0.79 

0.076 0.674 มาก 

ปานกลาง 

มาก 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 

(Place) 

16 – 25 ปี 

26 – 35 ปี 

36 – 45 ปี 

3.48 

3.31 

3.37 

0.82 

0.85 

0.78 

0.586 0.991 มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

16 – 25 ปี 

26 – 35 ปี 

36 – 45 ปี 

3.95 

3.89 

4.02 

0.52 

0.63 

0.54 

0.610 0.661 มาก 

มาก 

มาก 

  

จากตารางที ่14 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่าง มีความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจําหน่าย ด้านส่งเสรมิ

การตลาด จาํแนกตามอายุนัน้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.903, 0.674, 0.991 และ 0.661 ตามลําดบัซึง่

มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0

 

) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานทีจ่ดั

จาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด ไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที ่1.3

H

 สถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

0

H

  : ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั 

1  : ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 
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ตารางที ่15 การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่

และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพร้าว 

สถานภาพ X  S.D. F Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นผลติภณัฑ ์

(Products) 

โสด 

สมรส 

หมา้ย/หยา่ 

3.22 

3.25 

3.34 

0.71 

0.68 

0.74 

0.788 0.455 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นราคา  

(Price) 

โสด 

สมรส 

หมา้ย/หยา่ 

3.41 

3.41 

3.31 

0.78 

0.81 

0.79 

0.412 0.662 มาก 

มาก 

ปานกลาง 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 

(Place) 

โสด 

สมรส 

หมา้ย/หยา่ 

3.36 

3.43 

3.36 

0.52 

0.53 

0.55 

0.477 0.621 ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

โสด 

สมรส 

หมา้ย/หยา่ 

3.45 

3.33 

3.38 

0.82 

0.79 

0.71 

1.116 0.328 มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 

จากตารางที ่ 15 พบว่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด นัน้มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.455, 0.662, 0.621 

และ 0.328 ตามลําดบัซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0

 

) หมายความว่า 

ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจําหน่าย ด้าน

สง่เสรมิการตลาดไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานที่ 1.4

H

 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มคีวามพึงพอใจของผู้บรโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

0

H

  : ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั 

1

 

  : ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 
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ตารางที ่16 การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่

และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามระดบัการศกึษา 

ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพร้าว 

ระดบัการศึกษา X  S.D. F Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 

(Products) 

ประถมศกึษา 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 

มธัยมศกึษาตอนปลาย 

อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. 

ปรญิญาตร ี

สงูกวา่ปรญิญาตร ี

3.34 

3.22 

3.18 

3.27 

3.21 

3.12 

0.63 

0.67 

0.77 

0.65 

0.64 

0.76 

1.022 0.377 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นราคา  

(Price) 

ประถมศกึษา 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 

มธัยมศกึษาตอนปลาย 

อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. 

ปรญิญาตร ี

สงูกวา่ปรญิญาตร ี

3.47 

3.37 

3.40 

3.45 

3.32 

3.29 

0.84 

0.48 

0.52 

0.78 

0.47 

0.77 

0.189 0.912 มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

(Place) 

ประถมศกึษา 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 

มธัยมศกึษาตอนปลาย 

อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. 

ปรญิญาตร ี

สงูกวา่ปรญิญาตร ี

3.37 

3.41 

3.36 

3.40 

3.32 

3.96 

0.53 

0.48 

0.51 

0.54 

0.52 

0.47 

0.089 0.954 ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

มาก 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

ประถมศกึษา 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 

มธัยมศกึษาตอนปลาย 

อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. 

ปรญิญาตร ี

สงูกวา่ปรญิญาตร ี

3.32 

3.41 

3.99 

3.96 

3.40 

3.37 

0.62 

0.53 

0.56 

0.75 

0.80 

0.51 

0.208 0.893 ปานกลาง 

มาก 

มาก 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

  

จากตารางที ่ 16 พบว่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด นัน้มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.377, 0.912, 0.954 

และ 0.893 ตามลําดบัซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0

 

) หมายความว่า 

ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจําหน่าย ด้าน

สง่เสรมิการตลาดไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมตฐิานที ่1.5

H

 อาชพีแตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้วแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

0

H

  : ผู้บริโภคที่มอีาชีพแตกต่างกนั มีความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั 

1

 

  : ผู้บริโภคที่มอีาชีพแตกต่างกนั มีความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 

ตารางที ่17 การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่

และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามอาชพี 

ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพร้าว 

อาชีพ X  S.D. F Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 

(Products) 

รบัจา้ง 

ลกูจา้งในรา้นคา้ 

พนกังานในบรษิทั/

รา้น 

ประกอบธุรกจิสว่นตวั 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/ลกูจา้ง 

3.22 

3.28 

3.21 

3.27 

3.26 

3.15 

0.68 

0.75 

0.66 

0.65 

0.73 

0.61 

0.226 0.856 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นราคา (Price) รบัจา้ง 

ลกูจา้งในรา้นคา้ 

พนกังานในบรษิทั/

รา้น 

ประกอบธุรกจิสว่นตวั 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/ลกูจา้ง 

3.49 

3.37 

3.42 

3.34 

3.28 

3.25 

0.82 

0.78 

0.80 

0.75 

0.69 

0.65 

0.592 0.618 มาก 

ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

(Place) 

รบัจา้ง 

ลกูจา้งในรา้นคา้ 

พนกังานในบรษิทั/

รา้น 

ประกอบธุรกจิสว่นตวั 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/ลกูจา้ง 

3.41 

3.34 

3.45 

3.28 

3.21 

3.30 

0.81 

0.79 

0.83 

0.76 

0.73 

0.76 

0.281 0.886 มาก 

ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 
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ตารางที ่17 การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่

และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามอาชพี (ต่อ) 

ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพร้าว 

อาชีพ X  S.D. F Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

รบัจา้ง 

ลกูจา้งในรา้นคา้ 

พนกังานในบรษิทั/

รา้น 

ประกอบธุรกจิสว่นตวั 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 

ขา้ราชการ/ลกูจา้ง 

3.94 

3.99 

4.03 

3.93 

3.42 

3.62 

0.61 

0.58 

0.49 

0.59 

0.68 

0.57 

1.078 0.351 มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

 

 จากตารางที ่ 17 พบว่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น

ราคา ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย ดา้นสง่เสรมิการตลาด นัน้มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.856, 0.618, 0.886 

และ 0.351 ตามลําดบัซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0

 

) หมายความว่า 

ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพแตกต่างกนั ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จดัจําหน่าย ด้าน

สง่เสรมิการตลาดไมแ่ตกต่างกนั ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมตฐิานที่ 1.6

H

 รายไดแ้ตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 

0

H

  : ผู้บรโิภคที่มรีายได้แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั 

1

 

  : ผู้บรโิภคที่มรีายได้แตกต่างกนั มคีวามพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 
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ตารางที ่18 การเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของผูบ้รโิภค ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่

และดา้นการสง่เสรมิการตลาด จาํแนกตามรายได ้

ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพร้าว 

รายได้ X  S.D. F Sig. ผลการ

ทดสอบ

สมมติฐาน 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 

(Products) 

ไมเ่กนิ 10,000 

10,001 - 20,000 

20,001 - 30,000 

30,000 ขึน้ไป 

3.01 

3.24 

3.19 

3.14 

0.74 

0.68 

0.74 

0.56 

2.08 0.067 ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นราคา  

(Price) 

ไมเ่กนิ 10,000 

10,001 - 20,000 

20,001 - 30,000 

30,000 ขึน้ไป 

3.62 

3.25 

3.40 

3.52 

.081 

0.72 

0.79 

0.82 

3.36 0.781 มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

มาก 

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

(Place) 

ไมเ่กนิ 10,000 

10,001 - 20,000 

20,001 - 30,000 

30,000 ขึน้ไป 

3.34 

3.45 

3.36 

3.40 

0.57 

0.54 

0.56 

0.50 

1.06 0.367 ปานกลาง 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) 

ไมเ่กนิ 10,000 

10,001 - 20,000 

20,001 - 30,000 

30,000 ขึน้ไป 

3.64 

3.51 

3.36 

3.38 

0.84 

0.91 

0.77 

0.75 

0.30 0.891 มาก 

มาก 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

  

จากตารางที ่ 18 พบว่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑห์รอื

บริการ ด้านราคา/ค่าใช้จ่ายของบริการหรือผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่จดัจําหน่าย/สิ ่งอํานวย   

ความสะดวก ดา้นส่งเสรมิการตลาด นัน้มคี่า Sig. เท่ากบั 0.067, 0.718, 0.367 และ 0.891 

ตามลําดบัซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0

 

) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี

สถานภาพแตกต่างกนั ดา้นผลติภณัฑห์รอืบรกิาร ดา้นราคา/คา่ใชจ้า่ยของบรกิารหรอืผลติภณัฑ ์

ด้านสถานที่จดัจําหน่าย/สิง่อํานวยความสะดวก ด้านส่งเสรมิการตลาดไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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ตารางที่ 19 การทดสอบความแตกต่างมคีวามพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้ว โดยที่ตวัแปรต้น ได้แก่ อายุ (ปี) สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชพี และ

รายได ้

 

ตวัแปรต้น 

 

ตวัแปรตาม 

Product Price Place Promotion 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 

อา
ย ุ

(ปี
) 16 - 25 3.15 0.73 3.42 0.78 3.48 0.82 3.95 0.52 

26 - 35 3.34 0.68 3.38 0.77 3.31 0.85 3.89 0.63 

36 - 45 3.18 0.67 3.41 0.79 3.37 0.78 4.02 0.54 

สถ
าน

ภ
าพ

สม
รส

 โสด 3.22 0.71 3.41 0.78 3.36 0.52 3.45 0.82 

สมรส 3.25 0.68 3.41 0.81 3.43 0.53 3.33 0.79 

หมา้ย/หยา่ 3.34 0.74 3.31 0.79 3.36 0.55 3.38 0.71 

ระ
ดบั

กา
รศ

กึษ
า 

ประถมศกึษา 3.34 0.63 3.47 0.84 3.37 0.53 3.32 0.62 

มธัยมศกึษาตอนตน้ 3.22 0.67 3.37 0.48 3.41 0.48 3.41 0.53 

มธัยมศกึษาตอนปลาย 3.18 0.77 3.40 0.52 3.36 0.51 3.99 0.56 

อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. 3.27 0.65 3.45 0.78 3.40 0.54 3.96 0.75 

ปรญิญาตร ี 3.21 0.64 3.32 0.47 3.32 0.52 3.40 0.80 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.12 0.76 3.29 0.77 3.96 0.47 3.37 0.51 

อา
ชพี

 

รบัจา้ง 3.22 0.68 3.49 0.82 3.41 0.61 3.94 0.61 

ลกูจา้งในรา้นคา้ 3.28 0.75 3.37 0.78 3.34 0.58 3.99 0.58 

พนกังานในบรษิทั/

รา้นคา้ 

3.21 0.66 3.42 0.80 3.45 0.49 4.03 0.49 

ประกอบธุรกจิสว่นตวั 3.27 0.65 3.34 0.75 3.28 0.59 3.93 0.59 

นกัเรยีน/นกัศกึษา 3.26 0.73 3.28 0.69 3.21 0.68 3.42 0.68 

ขา้ราชการ/ลกูจา้ง 3.15 0.61 3.25 0.65 3.30 0.57 3.62 0.57 

รา
ยไ

ด ้

ไมเ่กนิ 10,000 3.01 0.74 3.62 0.81 3.34 0.57 3.64 0.84 

10,000 - 20,000 3.24 0.68 3.25 0.72 3.45 0.54 3.51 0.91 

20,000 - 30,000 3.19 0.74 3.40 0.79 3.36 0.56 3.36 0.77 

30,000 ขึน้ไป 3.14 0.56 3.52 0.82 3.40 0.50 3.38 0.75 

  

จากตารางที่ 19 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่าง มคีวามพงึพอใจของผู้บรโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ผูต้อบแบบสอบถามมอีายุ 16 - 25 ปี ด้านส่งเสรมิการตลาด มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.95 อายุ 26 - 35 ปี ดา้นส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.89 และอาย ุ 

36 - 45 ปี ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.02  
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ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว โดยผูต้อบแบบสอบถามมสีถานภาพสมรส 

โสด ดา้นส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 สมรส ดา้นสถานที่ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.43 

และหมา้ย/หยา่ ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.38 

ผูต้อบแบบสอบถาม มรีะดบัการศกึษาประถมการศกึษา ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

3.47 มธัยมศึกษาตอนต้น ด้านสถานที่ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.41 มธัยมศึกษาตอนปลาย ด้าน

ส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.99 อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ. ด้านส่งเสรมิการตลาด มี

ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.96 ปรญิญาตร ีด้านส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.40 และสูงกว่า

ปรญิญาตร ีดา้นสถานที ่มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.96 

 ผูต้อบแบบสอบถาม มอีาชพีรบัจ้าง ด้านส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 

อาชพีลูกจา้งในรา้นคา้ ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.99 อาชพีพนกังานในบรษิทั/

ร้านค้า ด้านส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 ผู้ประกอบธุรกิจส่วนตวั ด้านส่งเสรมิ

การตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 นักเรยีน/นักศกึษา ดา้นส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 

3.42 และขา้ราชการ/ลกูจา้งรฐัวสิาหกจิ ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.62  

 ผูต้อบแบบสอบถาม มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ไม่เกนิ 10,000 บาท ด้านส่งเสรมิ

การตลาด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.64 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 - 20,000 บาท ดา้นส่งเสรมิ

การตลาด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.51 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,000 - 30,000 บาท ดา้นราคา มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.4 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 บาทขึน้ไป ดา้นราคามคี่าเฉลีย่เท่ากบั 

3.52 

 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ขอ้มลูเกี่ยวกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติ ิและสรปุผลไดซ้ึง่ทาํการคดัเลอืกแลว้นํามา

ประมวลผล ดงัน้ี 

1. ประเภทของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วจากผลติภณัฑอ์อกจาํหน่ายของกลุม่ 

2. ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มคีวามต้องการซื้อผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้วในแต่ละเดอืน 

3. วตัถุประสงคข์องการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

4. สถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วโดยสว่นใหญ่ 

5. การรบัรูข้่าวสารของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ช่องทางหรอืแหล่งการรบัรู้

ขา่วสาร 
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H0

H

  : ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมโดยทัว่ไปของการบริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามัน

มะพรา้ว ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

1

สําหรบัสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ผู้ศึกษาใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั 

(Peason Product Moment Corrective Coefficient) ใชห้าค่าความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัที่

เป็นอสิระต่อกนั หรอืหาความสมัพนัธร์ะหว่างขอ้มลู 2 ชุด ดงันัน้ จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

  : ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมโดยทัว่ไปของการบริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามัน

มะพรา้ว มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

0) 

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมโดยทัว่ไปของผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวไม่มี

ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว สามารถเขยีนเป็น

สมมตฐิานทางสถติ ิไดด้งัน้ี 

) กต่็อเมือ่ Sig (2-tailled) มคีา่น้อยกวา่ 0.05 

H0

H

  : ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

1

 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดง ดงัตารางต่อไปน้ี 

  : ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

 

ตารางที่ 20 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของผู้บรโิภคระหว่างด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

สถานทีจ่ดัจาํหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาดกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑ ์

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว 

r Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสมัพนัธ ์

ประเภทของ

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.278* 0.000 ตํ่า ทางเดยีวกนั 

ดา้นราคา  -

0.322* 

0.000 ปานกลาง ทางตรงกนั

ขา้ม 

ดา้นสถานทีจ่ดั

จาํหน่าย  

-0.045 0.381 - - 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด  -

0.352* 

0.000 ปานกลาง ทางตรงกนั

ขา้ม 

ความถีใ่นการซือ้ 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.369* 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

ดา้นราคา  -

0.156* 

0.003 ตํ่า ทางตรงกนั

ขา้ม 

ดา้นสถานทีจ่ดั

จาํหน่าย  

0.139* 0.007 ตํ่า ทางเดยีวกนั 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด  -0.063 0.194 - - 
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ตารางที่ 20 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของผู้บรโิภคระหว่างด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

สถานที่จดัจําหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาดกบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ ์

(ต่อ) 

ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  

ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว 

r Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสมัพนัธ ์

วตัถุประสงคข์องการ

บรโิภค ผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.612* 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

ดา้นราคา  0.169* 0.000 ตํ่า ทางเดยีวกนั 

ดา้นสถานทีจ่ดั

จาํหน่าย  

0.375* 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด  -0.009 0.874 - - 

สถานทีซ่ือ้ ผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.145* 0.003 ตํ่า ทางเดยีวกนั 

ดา้นราคา  0.074 0.153 - - 

ดา้นสถานทีจ่ดั

จาํหน่าย  

0.383* 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด  0.197* 0.000 ตํ่า ทางเดยีวกนั 

การรบัรูข้า่วสารของ 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.279* 0.000 ตํ่า ทางเดยีวกนั 

ดา้นราคา  -

0.240* 

0.000 ตํ่า ทางตรงกนั

ขา้ม 

ดา้นสถานทีจ่ดั

จาํหน่าย  

0.091 0.053 - - 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด  0.435* 0.000 ปานกลาง ทางเดยีวกนั 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

จากตารางที่ 20 แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างประเภทของผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพร้าวกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

 ดา้นผลติภณัฑ ์มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1

 ดา้นราคา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมติฐานหลกั (H

) หมายความว่า ประเภทของผลติภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้วมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว กบั

ประเภทของผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วอย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 โดยมคี่า

สมัประสทิธิส์มัพนัธ์ เท่ากบั 0.278 แสดงว่า ประเภทของผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์กบัความ  

พงึพอใจของผู้บริโภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้านผลิตภณัฑ์ โดยมคีวามสมัพนัธ์กนั

ในทางทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า  

0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ประเภทของผลิตภณัฑ์ มี
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ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคดา้นราคา อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์เท่ากบั -0.322 แสดงว่า ดา้นราคา โดยมคีวามสมัพนัธ์กนั

ในทางตรงกนัขา้มกนัในระดบัปานกลาง  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.381 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่

คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคีา่ Sig. (2-tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H

) หมายความว่า ประเภทของ

ผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บริโภคด้านสถานที่จดัจําหน่าย ซึ่งไม่

สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

  

) หมายความว่า ประเภทของผลติภณัฑ ์

มคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคดา้นสง่เสรมิการตลาด อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์เท่ากบั -0.352 แสดงว่า ประเภทของผลติภณัฑ ์มี

ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าว ด้านส่งเสริม

การตลาด โดยมคีวามสมัพนัธก์นัในทางตรงกนัขา้มกนัในระดบัปานกลาง 

ความถี่ในการซ้ือผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวกบัความพงึพอใจของผู้บรโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

 ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ดา้นราคา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.007 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมมตฐิานหลกั (H

) หมายความว่า ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ ์

กบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 

0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.369 แสดงว่า ความถี่ในการซือ้ผลติภณัฑ ์กบั

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์โดยมคีวามสมัพนัธก์นั

ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  

0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 

ปฏิเสธสมมมติฐานหลกั (H

) หมายความว่า ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑ ์

กบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 

0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั -0.156 แสดงว่า ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑ ์กบั

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นราคา โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัใน

ทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัตํ่า  

0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความถี่ในการซื้อ

ผลติภณัฑก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ เท่ากบั -0.156 แสดงว่า ความถี่ในการซื้อ
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ผลติภณัฑก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 

โดยมคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า  

 ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.194 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 

ยอมรบัสมมมตฐิานหลกั (H0

 

) หมายความว่า ความถีใ่นการซือ้ผลติภณัฑก์บัความพงึพอใจของ

ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าว ไม่มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสง่เสรมิการตลาด ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 วตัถปุระสงค์การบริโภคผลิตภณัฑ์จากนํ้ามนัมะพร้าวกับความพึงพอใจของ

ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

 ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ดา้นราคา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมมตฐิานหลกั (H

) หมายความว่า วตัถุประสงคก์ารบรโิภคกบั

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑอ์ย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.612 แสดงว่า วตัถุประสงคก์าร

บริโภคมีความสมัพนัธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้าน

ผลติภณัฑ ์โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  

0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 

ปฏิเสธสมมมติฐานหลกั (H

) หมายความว่า วตัถุประสงคก์ารบรโิภคกบั

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นราคาอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.169 แสดงว่า วตัถุประสงคก์ารบรโิภคมี

ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้านราคา โดยมี

ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า  

0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1

 ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.874 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 

ยอมรบัสมมมติฐานหลกั (H

) หมายความว่า วตัถุประสงค์การ

บรโิภคกบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้ว ด้านสถานที่จดัจําหน่าย 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.375 แสดงว่า 

วตัถุประสงค์การบรโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้ว ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  

0

 

) หมายความว่า วตัถุประสงค์การบรโิภค กบัความพงึพอใจของ

ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าว ไม่มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสง่เสรมิการตลาด ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าวกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว  

 ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื นัน่คอื 

ปฏเิสธสมมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ดา้นราคา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.153 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั

สมมมตฐิานหลกั (H

) หมายความว่า สถานทีซ่ื้อ กบัความ 

พงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑอ์ย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.612 แสดงว่า วตัถุประสงคก์ารบรโิภคมี

ความสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์โดยมี

ความสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า   

0

 ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 

นัน่คอื ปฏเิสธสมมมตฐิานหลกั (H

) หมายความว่า วตัถุประสงคก์ารบรโิภคกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว ดา้นราคา ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 

นัน่คอื ปฏเิสธสมมมตฐิานหลกั (H

) หมายความว่า สถานทีซ่ือ้ กบั

ความพึงพอใจของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้านสถานที่จัดจําหน่ายอย่างมี

นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.383 แสดงว่า 

วตัถุประสงค์การบรโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้วดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง  

0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1

 

) หมายความว่า สถานทีซ่ือ้ กบั

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสง่เสรมิการตลาดอยา่งมนียัสาํคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.197 แสดงว่า วตัถุประสงคก์าร

บรโิภคมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นสง่เสรมิ

การตลาด โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า 

 การรบัรู้ข่าวสารของผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าวกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื นัน่คอื 

ปฏเิสธสมมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การรบัรูข้่าวสารกบั

ความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้านผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารอย่างมี

นัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.279 แสดงว่า 

วตัถุประสงค์การบรโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ่า  
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 ดา้นราคา มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื นัน่คอื ปฏเิสธ

สมมมติฐานหลกั (H0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1

 ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.053 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 

ยอมรบัสมมมติฐานหลกั (H

) หมายความว่า การรบัรูข้่าวสาร กบัความ   

พงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ดา้นราคาอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ์ เท่ากบั -0.240 แสดงว่า วตัถุประสงค์การบรโิภคมี

ความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้านราคา โดยมี

ความสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัตํ่า  

0

 ดา้นสง่เสรมิการตลาด มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 

นัน่คือ ปฏิเสธสมมมติฐานหลัก (H

) หมายความว่า วตัถุประสงค์การบรโิภคกบัความพงึพอใจของ

ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าว ไม่มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 

0) ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1

 

) หมายความว่า การรบัรู้

ข่าวสาร กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวด้านส่งเสรมิการตลาด 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์เท่ากบั 0.435 แสดงว่า 

วตัถุประสงค์การบรโิภคมคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของผู้บรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้ว ดา้นสง่เสรมิการตลาด โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้มในระดบัปานกลาง 
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ตารางที่ 21 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 โดยจากการประเมนิผลว่าสอดคลอ้งหรอืไม่

สอดคลอ้งกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ทศิทางความสมัพนัธ ์ ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 

สมมตฐิานที ่1.1

   ดา้นผลติภณัฑ ์

 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์มแ่ตกต่างกนั 

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.2

   ดา้นผลติภณัฑ ์

 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมกีระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์มแ่ตกต่างกนั 

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.3

   ดา้นผลติภณัฑ ์

 ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์มแ่ตกต่างกนั 

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.4

   ดา้นผลติภณัฑ ์

 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์มแ่ตกต่างกนั 

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.5

   ดา้นผลติภณัฑ ์

 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมี

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑไ์มแ่ตกต่างกนั 

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 

ไมส่อดคลอ้งกบัสมมมตฐิาน 
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ตารางที ่ 22 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 โดยจากการประเมนิผลว่าทางเดยีวกนัหรอื

ตรงกนัขา้มกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 2 ทศิทางความสมัพนัธ ์ ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภค 

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

ประเภทของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

   ดา้นผลติภณัฑ ์

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

ทางเดยีวกนั 

ตรงกนัขา้ม 

- 

ตรงกนัขา้ม 

ความถีใ่นการซือ้ของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

   ดา้นผลติภณัฑ ์

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

ทางเดยีวกนั 

ตรงกนัขา้ม 

ทางเดยีวกนั 

- 

วตัถุประสงคใ์นการบรโิภคของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

   ดา้นผลติภณัฑ ์

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

ทางเดยีวกนั 

ทางเดยีวกนั 

ทางเดยีวกนั 

- 

สถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

   ดา้นผลติภณัฑ ์

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

ทางเดยีวกนั 

- 

ทางเดยีวกนั 

ทางเดยีวกนั 

การรรัูข้า่วสารของผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

   ดา้นผลติภณัฑ ์

   ดา้นราคา  

   ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย  

   ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 

ทางเดยีวกนั 

ตรงกนัขา้ม 

- 

ทางเดยีวกนั 

 

 



บทท่ี 5 

สรปุผลการศึกษา อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 

ตอนที ่1

 ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 76.73 อายุ 26 - 35 ปี 

รอ้ยละ 69.57 สถานภาพสมรส รอ้ยละ 52.43 การศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. รอ้ยละ 

34.01 ประกอบอาชพีพนักงานในบรษิทั/หา้งรา้น รอ้ยละ 84.91 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

10,000 - 20,000 บาท รอ้ยละ 65.98 

 การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

 

ตอนที ่ 2

 ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เคยใช้ผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วมาก่อน 

ร้อยละ 95.14 ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวประเภทน้ํามนัมะพร้าวสกัดเย็นมากที่สุด     

รอ้ยละ 32.99 ผูบ้รโิภคซือ้ผลติภณัฑเ์ฉลีย่เดอืนละไมเ่กนิ 2 ครัง้ รอ้ยละ 96.42 ผูท้ีใ่ชผ้ลติภณัฑ์

มาแลว้น้อยกว่า 2 ปี รอ้ยละ 82.86 วตัถุประสงคใ์นการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วเพื่อ

ความสวยงาม รอ้ยละ 52.43 เหตุผลทีเ่ลอืกใชผ้ลติภณัฑโ์ดยทีไ่มส่นใจตรายีห่อ้ รอ้ยละ 38.87 

สถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑโ์ดยเลอืกหา้งสรรพสนิคา้ รอ้ยละ 39.90 ค่าใชจ้่ายในการซือ้ผลติภณัฑแ์ต่

ละครัง้ไม่เกนิ 1,000 บาท รอ้ยละ 93.09 ผูม้อีาํนาจในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด คอื 

ตวัผูใ้ชเ้อง 86.70 และแหลง่ทีร่บัรูข้า่วสารจากนิตยสาร/หนงัสอื/วารสาร รอ้ยละ 55.75 

 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑ ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว 

 

ตอนที ่3

 ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามนัน้มคีวามคดิเหน็โดยรวมในระดบัเหน็ดว้ยมากต่อดา้น

ผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.66 โดยความพงึพอใจในเรื่องการพมิพว์นั เดอืน ปีทีบ่รรจุ 

และวนัหมดอายลุงในภาชนะบรรจุ มผีลต่อการตดัสนิใจ มคีวามคดิเหน็โดยรวมในระดบัเหน็ดว้ย

มาก ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.60 โดยความพงึพอใจในเรื่อง การตดิป้ายราคาทีช่ดัเจน 

มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว มคีวามคดิเหน็โดยรวมในระดบัเหน็ดว้ย

มาก ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย มคี่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.48 โดยความพงึพอใจในเรื่องรา้นคา้ปลกี

เป็นสถานทีจ่ําหน่ายที่ใหค้วามสะดวก รวมทัง้ผูผ้ลติควรกระจายสนิคา้ใหก้วา้งขวางสะดวกใน

การซื้อหา และมคีวามคดิเหน็โดยรวมในระดบัเหน็ดว้ยปานกลาง ดา้นส่งเสรมิการตลาด มี

 การวเิคราะหข์อ้มูลความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค ต่อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 
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ค่าเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.24 โดยความพงึพอใจในเรื่องการรณรงค ์โฆษณา ประชาสมัพนัธข์องรฐั 

ทาํใหม้กีารบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วเพิม่ขึน้ ซึง่มรีายละเอยีดแต่ละดา้น ดงัต่อไปน้ี 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์(Products) 

ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามนัน้มีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ โดยพึงพอใจต่อ    

การพมิพว์นั เดอืน ปีทีบ่รรจุ และวนัหมดอายลุงบนภาชนะบรรจุ มผีลต่อการเลอืกซือ้ ระดบัเหน็

ดว้ยมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 รองลงมา คอื ผลติภณัฑท์ีม่เีครื่องหมายรบัรองคุณภาพ 

ช่วยสรา้งความมัน่ใจในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์ระดบัเหน็ดว้ยมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.11 และ

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วแต่ละประเภทมคีุณภาพแตกต่างกนั มรีะดบัพงึพอใจน้อยทีสุ่ดซึ่ง ใน

ระดบัเหน็ดว้ยปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.40 ซึง่ควรไดร้บัการปรบัปรุงเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้ใหม้ากขึน้ 

2. ด้านราคา (Price) 

ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามนัน้มคีวามคดิเหน็ดา้นราคา โดยพงึพอใจต่อการตดิป้าย

ราคาที่ชดัเจนมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ ระดบัเห็นด้วยมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 

รองลงมา คอื การปรบัราคาผลติภณัฑ์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ระดบัเหน็ด้วยมาก มคี่าเฉลี่ย

เทา่กบั 3.83 และปรมิาณของผลติภณัฑม์คีวามเหมาะสมแลว้ มรีะดบัพงึพอใจน้อยทีสุ่ดซึง่ ใน

ระดบัเหน็ดว้ยปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.12 ซึง่ควรไดร้บัการปรบัปรุงเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลกูคา้ใหม้ากขึน้ 

3. ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย (Place) 

ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามนัน้มคีวามคดิเหน็ดา้นสถานทีจ่ดัจําหน่าย โดยพงึพอใจ

ต่อรา้นคา้ปลกีเป็นสถานทีจ่ําหน่ายทีใ่หค้วามสะดวกในการบรโิภค และผูผ้ลติแต่ละยีห่อ้ควร

กระจายสนิค้าให้กว้างขวาง สะดวกในการซื้อหา ระดบัเห็นด้วยมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.61 

รองลงมา คอื แหล่งจดัจําหน่ายเป็นปจัจยัหน่ึงทีม่ผีลต่อการตดัการตดัสนิใจบรโิภค ระดบัเหน็

ดว้ยมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.56 และการจดัสง่ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วถงึบา้นทาํใหเ้กดิความ

สะดวกในการบรโิภคมรีะดบัพงึพอใจน้อยทีสุ่ดซึ่งในระดบัเหน็ดว้ยมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 

ซึง่ควรไดร้บัการปรบัปรงุเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหม้ากขึน้ 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามนัน้มคีวามคดิเหน็ดา้นสง่เสรมิการตลาด โดยพงึพอใจต่อ 

การรณรงค ์โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ของรฐั ทาํใหม้กีารบรโิภคผลติภณัฑ ์ระดบัเหน็ดว้ยมาก มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.63 รองลงมา คอื การเพิม่ปรมิาตรบรรจุแต่ราคาคงเดมิมผีลทาํใหต้ดัสนิใจซือ้ 

ระดบัเหน็ดว้ยมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.62 และเลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณา

ผา่นสือ่กลางแจง้ มรีะดบัพงึพอใจน้อยทีส่ดุซึง่ในระดบัเหน็ดว้ยปานกลาง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 2.83 

ซึง่ควรไดร้บัการปรบัปรงุเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหม้ากขึน้ 
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ตอนที ่4

 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างมคีวามพงึพอใจของผู้บริโภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้ว ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที่จดัจําหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด จําแนกได ้

ดงัต่อไปน้ี 

 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมมตฐิาน 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมกีระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนั 

 ผลการวเิคราะหค์ดิเหน็ของผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ ี

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัมคีวาม

คดิเหน็ต่อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วไม่แตกต่างกนั ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน ส่วนดา้น

อายุนัน้ พบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมคีวามคิดเห็นต่อผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว

แตกต่างกนั  

 สมมติฐานข้อท่ี 2 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว  

 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑก์บัความพงึพอใจของ

ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วได ้ดงัต่อไปน้ี 

 ประเภทของผลิตภัณฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวมีความสมัพนัธ์กับความพึงพอใจของ

ผูบ้รโิภค โดยมคีวามสมัพนัธ ์ดา้นราคา และดา้นสง่เสรมิการตลาด ระดบัปานกลาง ในทศิทาง

ตรงกนัขา้มกนั สว่นดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั 

 ความถี่ในการซื้อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของ

ผูบ้รโิภค โดยมคีวามสมัพนัธ์ ดา้นผลติภณัฑ ์ระดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั ส่วนดา้น

ราคา/ค่าใชจ้่ายของบรกิารหรอืผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทศิทางตรงกนัขา้ม และ

ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่ายมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั 

 วตัถุประสงค์ของการบรโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวมคีวามสมัพนัธ์กบัความ  

พงึพอใจของผูบ้รโิภค โดยมคีวามสมัพนัธ ์ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นสถานทีจ่ดัจําหน่าย ระดบั

ปานกลาง ทศิทางเดยีวกนั และดา้นราคามคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า ทศิทางเดยีวกนั 

 สถานทีซ่ือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมคีวามสมัพนัธก์บัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค 

โดยมีความสมัพนัธ์ ด้านสถานที่จดัจําหน่าย ระดบัปานกลาง ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และด้าน

สง่เสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า ทศิทางเดยีวกนั 

 การรบัรูข้่าวสารของผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วมคีวามสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจ

ของผูบ้รโิภค โดยมคีวามสมัพนัธ ์ดา้นสง่เสรมิการตลาด ระดบัปานกลาง สว่นดา้นผลติภณัฑม์ี

ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ทศิทางเดยีวกนั และดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ทศิทางตรงกนั

ขา้ม 
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ข้อจาํกดัในการศึกษา 

กลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชน กรณีศึกษา กลุ่มมะพร้าวไทย เน่ืองจาก 

ขอ้จาํกดัดา้นเวลาและสถานทีเ่กบ็รวบรวมขอ้มลูทีใ่ชใ้นการศกึษา ทาํใหไ้มส่ามารถเกบ็ขอ้มลูได้

ในวงกว้าง จึงเลือกผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้บริการร้านค้าที่จําหน่ายผลิตภัณฑ์จากน้ํามนั

มะพรา้วในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร จงัหวดัใกล้เคยีงกรุงเทพมหานคร (ปรมิณฑล) และจงัหวดั

สมุทรสงคราม จึงไม่สามารถแสดงเป็นตัวแทนของประชากรในกรุงเทพมหานคร จงัหวัด

ใกลเ้คยีง (ปรมิณฑล) และจงัหวดัสมทุรสงครามไดท้ัง้หมด  

 

การอธิบายผลการศึกษาค้นคว้า 

 ผลการวเิคาระหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างคุณลกัษณะส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไป

ของการบริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าว เรื่องกลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชน 

กรณศีกึษากลุ่มมะพรา้วไทย สามารถอภปิรายผลได ้ดงัน้ี 

1. การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม สว่นมากเป็นเพศหญงิ โดยสว่น

ใหญ่จะมกีารซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาด 

เน่ืองจากเพศหญงิเป็นเพศทีม่คีวามเอาใจใส่กบัการดแูลสุขภาพและความสวยงามมากกว่าเพศ

ชาย จึงทําให้ พบว่า มีการซื้อผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าวมากกว่าเพศชาย เมื่อทํา           

การเปรยีบเทยีบระดบัความพงึพอใจในบรกิารทําใหท้ราบว่าเพศที่แตกต่างกนัส่งผลใหร้ะดบั

ความพงึพอใจโดยรวมต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิโดยเพศหญงิจะมรีะดบัความพงึพอใจที่

ตํ่ากว่ากว่าเพศชาย แสดงไดว้่า ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วที่เป็นเพศหญงิมคีวาม

ต้องการหรอืคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารมากกว่าเพศชาย กล่าวคอื เพศหญิงมกัให้

ความสาํคญักบัรายละเอยีดของผลติภณัฑ ์และสถานทีจ่ดัจาํหน่ายค่อนขา้งมาก เช่น ผลติภณัฑ์

ต้องมใีหเ้ลือกใช้หลากหลาย สถานที่สะอาด สะดวกสบาย ต้องมสี่วนลด สทิธิพเิศษหรอืการ

สง่เสรมิการขาย (Promotion) รวมไปถงึการบรกิารทีด่ขีองพนักงานดว้ย ซึง่ต่างจากเพศชายที่

ไมไ่ดค้าํนึงสว่นน้ีมากนกั 

2. การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม

บรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว โดยส่วนใหญ่จะมกีารซื้อผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว  

การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ในช่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัมนียัสาํคญัทางสถติ ิทัง้น้ี

เ น่ืองจากผู้บริโภคผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าวที่มีช่วงอายุแตกต่างกันจะมีรูปแบบ            

การดาํรงชวีติ รสนิยม รวมถงึทศันคต ิสงัคม ทีแ่ตกต่างกนัเมือ่พจิารณาเปรยีบเทยีบระดบัความ

พงึพอใจในช่วงอายุแตกต่างกนั พบว่า โดยรวมมคีวามพงึพอใจทีแ่ตกต่างกนัในแต่ละช่วงอายุ

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิ โดยเฉพาะดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านสถานที่จดัจําหน่าย ดา้น

สง่เสรมิการตลาด โดยช่วงอายุ 16 - 25 ปี มรีะดบัความพงึพอใจน้อยกว่าช่วงอายุ 26 - 35 ปี 

และอายุ 36 - 55 ปี อย่างมนีัยสําคญั แสดงใหเ้หน็ว่า ผูม้าใช้บรกิารที่อายุน้อยจะมคีวาม       
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พงึพอใจต่อกลยุทธ์การตลาดของวสิาหกิจชุมชนน้อยกว่าที่มอีายุมากขึ้นไปตามลําดบั ทัง้น้ี

เน่ืองจากช่วงอายุดงักล่าวเป็นช่วงเริม่ต้นของการทํางานมรีสนิยมในการเลือกซื้อสนิค้าหรอื

บรกิารที่มคีุณภาพสูง และมกัจะคาดหวงัว่าสนิค้าหรอืบรกิารที่ตนเองเลอืกจะต้องตอบสนอง

ความพงึพอใจสงูสดุตามกาํลงัซือ้ทีม่มีากตามไปดว้ย 

3. การวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม สถานภาพสมรส แตกต่างกนัมี

พฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ในการซื้อผลติภณัฑใ์นดา้นความสวยงาม  

เหตุผลที่ตดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ

ยกเวน้ไม่แตกต่างกนั โดยผูท้ี่โสดจะบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วโดยเฉลี่ยเดอืนละ 2 

ครัง้ ส่วนทีส่มรส หมา้ย/หย่ารา้งหรอือื่นๆ จะมคีวามถี่ในการมาใชบ้รกิารสงูกว่าทีเ่ป็นโสด โดย

เฉลีย่อยูท่ีเ่ดอืนละ 3 - 5 ครัง้ ทัง้น้ีเน่ืองจากผูท้ีเ่ป็นโสดจะมอีสิระทางความคดิมคีวามตอ้งการ

บริการในด้านสุขภาพที่หลากหลายและทนัสมยัมากกว่าผู้ที่สมรส หม้ายหรือหย่าร้าง เมื่อ

พจิารณาความสมัพนัธร์ะหวา่งสถานภาพกบัอาย ุจะพบวา่ ไปในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ผูท้ีม่ ี

อายุมากขึน้ซึง่ส่วนใหญ่สมรสแลว้จะมแีนวโน้มในการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วดว้ย

ความถีท่ีม่ากขึน้ตามไปดว้ย นอกจากน้ี จากผลการวเิคราะหท์าํใหท้ราบวา่สถานภาพทีแ่ตกต่าง

กนัมผีลใหร้ะดบัความพงึพอใจโดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ โดยเฉพาะด้าน

ราคา โดยทีค่นโสดและผูส้มรสแลว้จะมคีวามพงึพอใจสูงกว่าหมา้ยหรอืหย่ารา้ง ซึง่อาจสะทอ้น

ได้ว่าการบรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ซึ่งเป็นการบรโิภค สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของกลุม่ลกูคา้ซึง่โสด และสมรสหรอืมคีรอบครวัแลว้ไดม้ากทีส่ดุนัน่เอง 

4. แตกต่างกันมีพฤติกรรมการใช้บริโภคการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ระดบัการศกึษา ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว โดยดา้นสง่เสรมิการตลาด เหตุผล

ทีต่ดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิยกเวน้ดา้น

ผลติภณัฑ์และบรกิารที่ไม่แตกต่างกนั ทัง้น้ีเน่ืองจากระดบัการศกึษาจะมผีลต่อการรบัรู ้การ

ค้นคว้าข้อมูลข่าวสาร รวมไปถึงทศันคติที่แตกต่างกนั ซึ่งทําให้พฤติกรรมและการตดัสนิใจ

บรโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วแตกต่างกนัไปด้วย อย่างไรก็ตาม จากการสํารวจความ   

พงึพอใจทําใหท้ราบว่า ปจัจยัระดบัการศกึษาไม่มผีลต่อความพงึพอใจ ในผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้วโดยรวม มเีพยีงดา้นส่งเสรมิการตลาดเท่านัน้ทีม่รีะดบัความพงึพอใจแตกต่างกนั อาจ

สะทอ้นไดว้า่ปจัจยัดา้นสง่เสรมิการตลาดเป็นปจัจยัหลกัดา้นหน่ึงทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของ

ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

5. การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม การประกอบอาชพี แตกต่างกนั

มพีฤตกิรรมการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว โดยดา้นส่งเสรมิการตลาด ทีแ่ตกต่างกนั

อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ ยกเวน้ในดา้นผลติภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั อาชพีไม่มผีลต่อเหตุผลที่

ตดัสนิใจดา้นสถานทีจ่ดัจําหน่าย อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วทีม่าจาก

กลุ่มอาชพีต่างๆ มกัมเีหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิารเหมอืนกนัเป็นสว่นใหญ่ ซึง่ในทุกกลุ่มอาชพี 
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ที่บรโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้ว จากด้านการส่งเสรมิการตลาดเป็นหลกั ทัง้น้ีจากการ

สํารวจความพึงพอใจทําให้ทราบว่าปจัจัยด้านอาชีพไม่มีผลต่อความพึงพอใจในบริโภค

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วโดยรวม 

6. การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม รายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรม

การบรโิภคผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว ด้านราคา เหตุผลที่ตดัสนิใจบรโิภคผลิตภณัฑ์จาก

น้ํามนัมะพรา้ว แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ รายไดม้ผีลต่อระดบัความพงึพอใจในการ

บรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว โดยเฉพาะด้านราคา และดา้นผลติภณัฑ ์ทัง้น้ีเน่ืองจาก

ปจัจยัรายไดซ้ึ่งเป็นแรงกระตุ้นทําใหเ้กดิความต้องการและแสวงหาความพอใจสูงสุดในสนิค้า

หรอืบรกิาร ซึง่สง่ผลใหม้คีวามพงึพอใจในผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วดา้นต่างๆ ทีแ่ตกต่างกนั

ตามไปดว้ย 

 

สรปุผลเก่ียวกบัข้อดี และข้อท่ีควรปรบัปรงุ  

 กลยทุธก์ารตลาดของวสิาหกจิชมุชน กรณศีกึษา กลุม่มะพรา้วไทย 

 จากการศึกษากลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชน กรณีศึกษากลุ่มมะพร้าวไทย 

สามารถสรุปในเชงิเปรยีบเทยีบ ขอ้ดแีละขอ้ด้อยของกลยุทธ์การตลาด แบ่งออกเป็น 4 ดา้น 

ดงัต่อไปน้ี 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

 ผลิตภัณฑ์จากน้ํามันมะพร้าวของกลุ่มมะพร้าวไทยมีประเภทของผลิตภัณฑ์ที่

หลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ในทุกระดบั แต่ในด้านสถานที่จดั

จําหน่าย และการส่งเสริมการตลาดยงัไม่เพียงพอต่อความต้องในการบริโภคของผู้บริโภค

ผลติภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา 

 ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมคีวามพอใจและเต็มใจทีจ่ะซื้อผลติภณัฑ ์แต่

ผูบ้รโิภคผลติภณัฑ ์รูส้กึว่าราคาของผลติภณัฑบ์างประเภทยงัมรีาคาสงูเมื่อเทยีบกบัคุณค่าทาง

ความนิยมทีไ่ดร้บั และสนิคา้บางชนิดยงัไมเ่ป็นทีรู่จ้กัของผูบ้รโิภคควรปรบัปรงุ 

3. ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย 

 ผูบ้รโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วโดยสว่นใหญ่ เริม่ตน้จากการแนะนําสนิคา้ดว้ย

การบอกต่อใหซ้ื้อผลติภณัฑม์าทดลองใช ้ซึ่งเป็นผลทําใหไ้ม่มกีารหาช่องทางใหผู้บ้รโิภคทราบ

ขา่วสารของผลติภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง และสถานทีจ่ดัจาํหน่ายยงัน้อยควรปรบัปรงุ 

4. ดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 ผูบ้รโิภคผลติภณัฑ์จากน้ํามนัมะพรา้วส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจมากในภาพลกัษณ์

ของผลติภณัฑ ์การจดัการส่งเสรมิการขาย และการเพิม่ปรมิาณการบรรจุ หรอืการที่ยงัไม่ขึน้
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ราคาในภาวะสภาพเศรษฐกจิที่มกีารปรบัตวั แต่ในด้านการโฆษณาผลติภณัฑ์ยงัไม่มกีารทํา

อยา่งต่อเน่ืองควรปรบัปรงุ 

 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษา  

กลยทุธก์ารตลาดของวสิาหกจิชมุชน กรณศีกึษา กลุม่มะพรา้วไทย 

 ผลจากการศกึษา กลยุทธก์ารตลาดของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษากลุ่มมะพรา้วไทย 

ผูศ้กึษามขีอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะซึง่บางสว่นไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถาม สรปุไดด้งัน้ี 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Products)  

ยงัตอ้งพฒันาต่อเน่ืองในเรือ่งของการออกแบบบรรจุภณัฑ ์และการหาวธิปีรบัลดตน้ทุน

สนิค้าเพื่อให้ประชนชนในท้องถิน่หนัมานิยมผลิตภณัฑ์ที่ผลิตจากกลุ่ม และการให้บริการให้

ความรูข้อ้มูลข่าวสาร ประชาสมัพนัธ์ต่างไปสู่คนในทอ้งถิน่และนักท่องเทีย่วที่มาจากที่อื่นๆ ให้

มากขึน้ รวมถงึการสง่เสรมิดา้นการตลาดใหม้ากขึน้กวา่ในปจัจุบนั 

2. ดา้นราคา (Price) 

ควรมีการตัง้ราคาของผลิตภัณฑ์ให้มีความเหมาะสมและมีการปรับตามโอกาส 

อยา่งเช่น ช่วงเทศกาลปีใหม ่การจดักจิกรรมพเิศษ (Event Marketing) นอกเหนือจากการให้

ส่วนลดพเิศษสาํหรบัสมาชกิและพนักงาน สามารถกระตุ้นกระบวนการบรโิภคผลติภณัฑข์อง

ผูบ้รโิภค เพือ่เพิม่โอกาสในการแขง็ขนัและยอดขาย 

3. ดา้นสถานทีจ่ดัจาํหน่าย (Place)  

แมว้่ากลุ่มมะพรา้วไทยจะเปิดศูนยส์าธติและแสดงผลติภณัฑเ์กีย่วกบัผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว แต่กค็วรพจิารณาเปิดช่องทางดา้นอื่นๆ ผ่านทางคนกลางเพื่อขยายช่องทางจดั

จาํหน่ายใหม้ากขึน้ เชน่ ควรมกีารนําสนิคา้เวชสาํอางวางจาํหน่าย ณ สาขา หรอืประสานงานขอ

ความรว่มมอืจากภาครฐับาล เอกชน และผูท้ีส่นใจเป็นตวัแทนจาํหน่ายใหม้ากยิง่ขึน้ 

4. ดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

ควรมกีารดําเนินการดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ หรอืผูม้าใชบ้รกิารใหม้าก

ขึน้ เช่น การจดันิทรรศการ งานแสดงสนิคา้ตามหา้งสรรพสนิในต่างจงัหวดั ใหบ้่อยครัง้มากขึน้ 

การจดัสมัมนา สามารถกระตุน้กระบวนการบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วไดอ้กีวธิหีน่ึง 

การศกึษาในครัง้น้ี ผูศ้กึษาสามารถสรุปเป็นขอ้เสนอแนะทางดา้นกลยุทธ์การตลาด

ของวสิาหกจิชมุชน กรณศีกึษา กลุม่มะพรา้วไทยได ้2 แบบ คอื 

1. กลยทุธผ์ลกั (Push Strategy)  

เป็นการกระตุ้นพนักงานขายให้ช่วยผลักดันผลิตภัณฑ์สินค้า และบริการไปยัง

ผูบ้รโิภคร่วมกบัการส่งเสรมิการขาย ซึ่งเป็นการสรา้งแรงจูงใจใหก้บัผูบ้รโิภคหรอือาจใช้การ

โฆษณา ประชาสมัพนัธร์ว่มดว้ยกไ็ด ้
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2. กลยทุธก์ารดงึ (Pull Strategy)  

เป็นการมุ่งเน้นการจําหน่ายสินค้าไปยงัผู้บริโภคโดยตรง และเน้นการกระตุ้นให้

ผูบ้รโิภคมกีารสอบถาม หรอืเสาะแสวงหาในการซือ้สนิคา้และบรกิารดว้ยตนเอง อาจจะถามจาก

พนักงานขายโดยตรงก็ได้ ซึ่งเป็นการส่งเสรมิการตลาดด้วยการโฆษณาไปยงัผู้บรโิภคด้วย

จาํนวนความถีม่ากๆ หรอืนําสนิคา้จากกลุม่วสิาหกจิชมุชนอืน่ๆ เขา้มาจาํหน่าย 

โดยทัง้ 2 กลยทุธข์า้งตน้ กลุ่มมะพรา้วไทยควรเน้น ผลติภณัฑท์ีเ่ป็นทีต่อ้งการของ

ตลาดอยูแ่ลว้ เป็นสนิคา้และบรกิารหลกั ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วเป็นสนิคา้รอง และในสว่น

ของผลิตภณัฑ์จากวิสาหกิจอื่นๆ เป็นสนิค้าและบรกิารที่น่าจะมโีอกาสในอนาคต เน่ืองจาก

ผลติภณัฑจ์ากกลุม่บางครัง้อาจจะดงึดผููบ้รโิภคเขา้มาเทีย่วชมสนิคา้ในกลุม่ดว้ย 

 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัง้ต่อไป 

1. ควรทําการศกึษากลยุทธ์การตลาดดา้นกลยุทธ์ระดบัธุรกจิ ของวสิาหกจิชุมชน 

กลุม่มะพรา้วไทย แบง่เป็น 2 กลยทุธ ์คอื 

1.1 กลยทุธด์า้นการแขง่ขนั ไดแ้ก่ ดา้นตน้ทุนตํ่ากว่า การสรา้งความแตกต่างดา้น

ผลติภณัฑ ์ 

1.2 กลยทุธค์วามรว่มมอื ไดแ้ก่ การเป็นพนัธมติรกนัในวสิาหกจิชมุชนอืน่ๆ 

2. ควรทําการศึกษากลยุทธ์ระดับดําเนินงาน ได้แก่ การเงิน วิจัยและพัฒนา  

ปฏิบตัิการ การจดัซื้อ การขนส่งโลจสิติกส์ การจดัการทรพัยากรมนุษย์ และการจดัการ

เทคโนโลยสีารสนเทศเพือ่สนบัสนุนงาน ดา้นการตลาดของวสิาหกจิชมุชนกลุม่มะพรา้วไทย 

3. ควรมกีารศกึษารวบรวม สํารวจขอ้มูล ของพฤตกิรรมและความพงึพอใจของกลุ่ม

ลกูคา้ทีเ่ป็นนกัทอ่งเทีย่ว เชน่ สถานทีท่อ่งเทีย่วใกลเ้คยีงในจงัหวดัสมทุรสงคราม (อมัพวา) 

4. ควรมกีารศกึษากรณีเปรยีบเทยีบกบัทีอ่ื่นๆ ทีม่ธุีรกจิคลา้ยคลงึกนั เพื่อเป็นการ

เพิม่องคค์วามรูใ้นการบรหิารจดัการกลยทุธก์ารตลาดใหม้ากยิง่ขึน้ 

5. ในการสํารวจขอ้มูลตอ้งพงึระวงัเกีย่วกบัความเขา้ใจในแบบสอบถามของผูบ้รโิภค

ผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าว เน่ืองด้วยขอ้จํากดัทางด้านการศึกษา ดงันัน้ควรมกีารอธิบาย 

แนะนํา พรอ้มทัง้ทําความเขา้ใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค รวมทัง้พนักงานจําหน่ายสนิคา้เพื่อจะไดข้อ้มลูที่

ถกูตอ้งครบถว้นตรงกบัความเป็นจรงิมากทีส่ดุ 
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แบบสอบถามงานสารนิพนธ ์

เรือ่ง 

กลยทุธก์ารตลาดของวสิาหกจิชมุชน กรณศีกึษา กลุม่มะพรา้วไทย 
 

คาํชีแ้จง

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาหลกัสูตร การจดัการวิสาหกิจสําหรบั

ผูบ้รหิาร (M.B.A) สถาบนัเทคโนโลย ีไทย-ญีปุ่่น ซึง่ไดจ้ดัทําขึน้เพื่อศกึษาความเป็นไปไดข้อง 

กลยุทธ์การตลาดของวสิาหกจิชุมชน กรณีศกึษา กลุ่มมะพรา้วไทย โดยมวีตัถุประสงค์ที่จะ

ศกึษาตลาด วสิาหกจิชุมชน โดยเฉพาะผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว ผลการศกึษาครัง้น้ีจะทํา

ใหท้ราบถงึขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไป และทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์จาก

น้ํามนัมะพร้าว ซึ่งคาดว่าจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิต หน่วยงานราชการ และผู้ให้ความสนใจ

โดยทัว่ไป คําตอบของท่านมคุีณค่าอย่างยิง่ต่อการศกึษา ผูศ้กึษาจะเกบ็ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากท่าน

ไวเ้ป็นความรบั โดยจะนําไปใชเ้พื่อสรุปผลการศกึษาเป็นภาพรวม ขอ้มลูทีต่รงกบัความเป็นจรงิ

และสมบรณ์ูจะชว่ยใหก้ารศกึษาดาํเนินไปดว้ยความถูกตอ้ง 

 แบบสอบถามผูบ้รโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้ว 

ขอ้มลูทีท่ีไ่ดร้บัจะนําไปใชใ้นงานสารนิพนธเ์ท่านัน้ ผูศ้กึษาใคร่ขอความกรุณาใหท้่าน

ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจรงิ และขอขอบคุณท่านเป็นอย่างสูง ที่กรุณาใหข้อ้มูลทีเ่ป็น

ประโยชน์ต่อการศกึษา ณ โอกาสน้ี 

แบบสอบถามมทีัง้หมด 5 หน้า แบง่เป็น 3 สว่น คอื 

สว่นที ่1 แบบสอบถามขอ้มูลพืน้ฐานเกี่ยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา ตาํแหน่ง รายได ้

สว่นที ่ 2 แบบสอบถามขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมโดยทัว่ไปของการบรโิภคผลติภณัฑ์

จากน้ํามนัมะพรา้ว 

สว่นที ่3 แบบประเมนิความพงึพอใจ ในการใชผ้ลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

หลงัจากที่ท่านได้ตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีแล้ว กรุณาส่งแบบสอบถามแล้วส่งกลบั 

หรอืเกบ็รวบรวมใหเ้รยีบรอ้ย ขอขอบพระคณุในความกรณุา มา ณ โอกาสน้ี 
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EEM 52521018-3 
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จงัหวดั ชลบุร ี20230 โทรศพัท ์081 591 8524 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลพื้นฐานเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

ตาํแหน่ง รายได้ 

คาํชีแ้จง โปรดทาํเครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัสภาพความเป็นจรงิของ

ทา่น 

1.  เพศ 

1.   ชาย        2.   หญงิ 

2.  อาย ุ  

1.   ไมเ่กนิ 15 ปี   2.   16 - 25 ปี   3.   26 - 35 ปี 

4.   36 - 45 ปี   5.   46 - 55 ปี   6.   มากกวา่ 55 ปี 

3.  สถานภาพ 

1.   โสด     3.   หมา้ย/หยา่ 

2.   สมรส     4.   อืน่ๆ ระบุ.............................. 

4.  การศึกษาสงูสดุ 

1.   ไมไ่ดเ้รยีน    5.   อนุปรญิญา/ปวส./ปกศ.สงู 

2.   ประถมศกึษา    6.   ปรญิญาตร ี

3.   มธัยมศกึษาตอนตน้      7.   สงูกวา่ปรญิญาตร ี

4.   มธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช.    8.   อืน่ๆ ระบุ.............................. 

5.  อาชีพ 

1.   รบัจา้ง     5.  แมบ่า้น 

2.   ลกูจา้งในรา้นคา้    6. นกัเรยีน/นกัศกึษา 

3.   พนกังานในบรษิทั/หา้งรา้น    7. ขา้ราชการ/ลกูจา้งรฐัวสิาหกจิ 

4.   ประกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย  8.   อืน่ๆ ระบุ............................. 

6.  รายได้ (บาทต่อเดอืน) เฉพาะของท่าน 

1.   ตํ่ากวา่ 10,000 บาท   2.   10,001 – 20,000 บาท 

3.   20,001 – 30,000 บาท   4.   30,000 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมโดยทัว่ไปของการบริโภค ผลิตภณัฑ์จากน้ํามนั

มะพร้าว 

คําชีแ้จง

1.  ท่านเคยใช้ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมาก่อนหรอืไม่ 

 โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าขอ้ความทีต่รงกบัความคดิเหน็ของท่าน 

และกรณุากรอกรายละเอยีดในชอ่งวา่งทีก่าํหนดถา้เลอืกตวัเลอืกขอ้นัน้ๆ 

1.   เคย     2.   ไมเ่คย 

2.  ท่านใช้ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วประเภทใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

1.   เซรัม่มะพรา้ว 2.   ครมีหมกัผมมะพรา้ว 3.   แซมพมูะพรา้ว    

4.   ครมีนวดผมมะพรา้ว 5.   โลชัน่มะพรา้ว  6.   ครมีมะพรา้วขดัเทา้ 

7.   ครมีมะพรา้วขดัผวิ 8.   ลปิเจลมะพรา้ว  9.   สบูเ่หลวอาบน้ํา 

 10.  สบูก่อ้นมะพรา้ว 11.  ครมีบตัเตอรม์ะพรา้ว 12. น้ํามนัมะพรา้วสกดัเยน็ 

 13.  เจลสครบัมะพรา้ว 14.  ครมีกนัแดดมะพรา้ว 15. อื่นๆ..................... 

3.  ท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วเฉล่ียแล้ว 

1.  เดอืนละไมเ่กนิ 2 ครัง้    2.  เดอืนละ  3 - 5 ครัง้ 

3.  เดอืนละ 6 - 10 ครัง้    4.  เดอืนละมากกวา่  10 ครัง้ขึน้ไป 

4.  ท่านใช้ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมาแล้วประมาณก่ีปี 

1.   น้อยกวา่ 2 ปี     2.   2 - 3 ปี   

3.   4 - 5 ปี     4.   มากกวา่ 5 ปี 

5.  ปัจจบุนัท่านเลือกใช้ผลิตภณัฑ์จากน้ํามนัมะพร้าวเพื่อวตัถปุระสงคใ์ดบ้าง (ตอบได้

มากกวา่ 1 ขอ้) 
1.  สง่เสรมิสขุภาพ  2.  รกัษาพยาบาล รา่งกาย 3.  ป้องกนัโรค 

 4.  ฟ้ืนฟูสภาพรา่งกาย  5.  ความสวยงาม  6.  อื่นๆ ระบุ……… 

6.  เหตผุลใดท่ีทาํให้ท่านเลือกใช้ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมากท่ีสดุ 

1.  ไมส่นใจตรายีห่อ้  2.  เปรยีบเทยีบราคา  3.  ใช้ความเคยชิน

 4.  พจิารณาสว่นบนฉลากสนิคา้ 5.  ความภกัดตี่อยีห่อ้เดมิ 6.  อื่นๆ ระบุ……… 

7.  ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วจากสถานท่ีใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

1.  บรกิารสง่ถงึบา้น    2.  รา้นคา้ปลกีทัว่ไป เชน่ 7-ELEVEN 

3.  หา้งสรรพสนิคา้    4   รา้นคา้ปลกี/คา้สง่ขนาดใหญ่  

5.  รา้นคา้สง่ทัว่ไปตามตลาดสด   6.  Internet / Website 

7.  แบบขายตรง    8 อื่นๆ ระบุ.............................. 

8.  ท่านใช้จ่ายเงินเพ่ือซ้ือผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพร้าว โดยเฉล่ียต่อเดือนเป็นจาํนวนเงิน

เท่าใด 

1.   ตํ่ากวา่ 1,000 บาท   2.   1,001 – 2,000 บาท 

3.   2,001 – 3,000 บาท   4.   3,000 บาทขึน้ไป 
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9.  ใครเป็นผูมี้อาํนาจมากท่ีสดุต่อการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑม์ะพร้าว 

1.  คูส่มรส   2.  บดิา/มารดา   3.  บุตร/ธดิา 

 4.  เพือ่น/ญาต ิ  5.  ตวัทา่นเอง   6.  อื่นๆ ระบุ........... 

10.  ท่านได้รบัความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑน้ํ์ามนัมะพร้าวจากแหล่งใดมากท่ีสดุ 

 1.  นิตยสาร/หนงัสอื/วารสาร    2.  ขอ้มลูขา่วสาร Internet          

3.  ใบแนะนําสนิคา้ผูผ้ลติ   4.   อื่นๆ ระบุ............................ 

 

ส่วนท่ี 3 การประเมินความพึงพอใจในการใช้ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

คาํชีแ้จง

ความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

  โปรดทาํเครือ่งหมาย   ลงในชอ่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 

ระดบัความคิดเหน็ 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Products)      

1. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วเป็นสนิคา้ของคนทกุวยั      
2. กลิน่ของผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภค      
3. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วควรมกีลิน่หลากหลายมากขึน้      
4. ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วแต่ละประเภทมคีณุภาพ

แตกต่างกนั 
     

5. รปูแบบภาชนะบรรจผุลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วมคีณุภาพ

สะดวกต่อ การบรโิภค 
     

6. ตรายีห่อ้มคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจบรโิภค      
7. ผลติภณัฑท์ีม่เีครือ่งหมายรบัรองคณุภาพชว่ยสรา้งความ

มัน่ใจในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้ว 
     

8. การพมิพว์นั เดอืน ปีทีบ่บรจุ และวนัหมดอายลุงบน

ภาชนะบรรจ ุมผีลต่อการเลอืกซือ้ 
     

9. การขาดตลาดบอ่ยครัง้ของผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วที่

บรโิภคประจาํทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจเปลีย่นผูผ้ลตินัน้ 
     

ด้านราคา (Price)      

10. ปจัจบุนัปรมิาณผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมคีวาม

เหมาะสมแลว้ 
     

11. สภาพเศรษฐกจิมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑจ์าก

น้ํามนัมะพรา้ว 
     

12. ราคามผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคผลติภณัฑจ์ากน้ํามนั

มะพรา้ว 
     

13. การตดิป้ายราคาทีช่ดัเจนมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

ผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 
     

14. การปรบัราคาผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วมผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ 
     



89 

 

 

ความคิดเหน็ของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 
ระดบัความคิดเหน็ 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 

ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย (Place)      

15. รา้นคา้ปลกีเป็นสถานทีจ่าํหน่ายทีใ่หค้วามสะดวกใน

การบรโิภค 
     

16. ปจัจุบนัผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วหาซือ้ไดง้า่ย      

17. การจดัสง่ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วถงึบา้นทาํใหเ้กดิ

ความสะดวกในการบรโิภค 
     

18. แหลง่จดัจาํหน่ายเป็นปจัจยัหน่ึงทีม่ผีลต่อการตดัการ

ตดัสนิใจบรโิภค 
     

19. แหลง่จดัจาํหน่ายทีม่กัมกีารขาดผลติภณัฑน้ํ์ามนั

มะพรา้วทีม่กัขาดผลติภณัฑบ์อ่ยครัง้มผีลทาํใหเ้กดิการ

ตดัสนิใจเปลีย่นแหลง่จดัจาํหน่าย 
     

20. ผูผ้ลติแต่ละยีห่อ้ควรกระจายสนิคา้ใหก้วา้งขวาง 

สะดวกในการซือ้หา 
     

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

21. เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณาผา่น

สือ่วทิยุ 
     

22. เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณาผา่น

สือ่โทรทศัน์ 
     

23. เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณาผา่น

สือ่สิ่งพมิพ ์
     

24. เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณาผา่น

สือ่อนิเตอรเ์น็ต 
     

25. เลอืกบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีโ่ฆษณาผา่น

สือ่กลางแจง้ 
     

26. การโฆษณาทีนํ่าเดก็ ดาราวยัรุน่ มาเป็นแบบโฆษณา 

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
     

27. การโฆษณามผีลทาํใหท้า่นเกดิความภกัดใีนยีห่อ้

ผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วทีเ่คยซือ้ 
     

28. เลอืกผลติภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้วทีม่กีารสง่เสรมิการ

ขาย 
     

29. การเพิม่ปรมิาตรบรรจุแต่ราคาคงเดมิมผีลทาํให้

ตดัสนิใจซือ้ 
     

30. การรณรงค ์โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์ของรฐั ทาํใหม้ี

การบรโิภคผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้วเพิม่ขึน้ 
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ภาคผนวก ข. 

ความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบั ผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 
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ความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑจ์ากน้ํามนัมะพรา้ว 

มะพรา้วเป็นพชืพืน้เมอืงของไทย ซึง่บรรพบุรษุไดนํ้ามะพรา้วใชป้ระโยชน์จากทกุสว่น

ของตน้ จนมะพรา้วไดช้ื่อว่าเป็นตน้ไมส้ารพดัประโยชน์ และเป็นพฤกษาชวีนิ หรอื Tree of Life 

เน่ืองจากเป็นทีม่าของปจัจยัสี ่ไดแ้ก่ อาหาร เครื่องนุ่งหม่ ยารกัษาโรค และทีอ่ยูอ่าศยั มาตัง้แต่

โบราณกาล โดยทีค่นไทยไมเ่คยมปีญัหาเรื่องสุขภาพ ดว้ยเหตุน้ีจงึควรหนัมาใหค้วามสาํคญักบั

น้ํามนัมะพร้าว เพราะมปีระโยชน์ทัง้ในแง่ต่อสุขภาพและความงาม ซึ่งถ้าย้อนไปในยุคสมยั 

บรรพบุรุษของไทย อาหารไทยทัง้คาวและหวานหลากหลายชนิดตอ้งใชก้ะทหิรอืน้ํามนัมะพรา้ว

เป็นเครือ่งปรงุ นอกจากน้ียงัใชบ้ํารุงสุขภาพและความงาม เช่น ใชน้ํ้ามนัมะพรา้วทานวดตวัเพื่อ

รกัษาโรคกระดูก ปวดเมื่อย และรกัษาผิวไม่ให้กร้านแดดและเหี่ยวย่น ตลอดจนใช้นํามนั

มะพรา้วชโลมผมใหด้กดําเป็นเงางาม แต่สมยัใหม่กลบัพึง่พาผลติภณัฑใ์หม่ๆ  เช่น อาหารเสรมิ 

เครื่องสําอาง ยากนัแดด ครมี โลชัน่ ซึ่งบางชนิดกลบัเป็นผลเสยีต่อสุขภาพ และความงามของ

ผูบ้รโิภคอยา่งรูเ้ทา่ไมถ่งึการณ์ (ณรงค ์โฉมเฉลา.  2553) 

ประเภทของน้ํามนัมะพรา้ว แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ ตามกระบวนการผลติ 

ดงัน้ี 

1. น้ํามนัมะพรา้ว RBD สกดัไดจ้ากเน้ือมะพรา้วหา้วโดยการบบี หรอืใชต้วัทาํละลาย

ผ่านความรอ้นสูง และขบวนการทางเคม ีRBD คอื การทําใหบ้รสิุทธิ ์(Refining) ฟอกส ี

(Bleaching) และกําจดักลิน่ (Deodorization) หลงัจากทีส่กดัได ้เพื่อใหเ้หมาะสมต่อการบรโิภค 

ได้น้ํามนัมะพร้าวสเีหลืองอ่อนไม่มกีลิน่และรส ปราศจากวติามนิอ ี(เพาะถูกขจดัออกไปโดย

ขบวนการทางเคม)ี มปีรมิาณกรดไขมนัอสิระ (Free Fatty Acid) ไม่เกนิ 0.1 เปอรเ์ซน็ต ์

ปจัจุบนัไมค่อยมจีาํหน่วย  

2. น้ํามนัมะพรา้วสกดัเยน็ (Cold-Pressed Coconut Oil) โดยขบวนการบบีไมผ่า่น

ความรอ้นสงูผลติจากเน้ือมะพรา้วสดเป็นน้ํามนัมะพรา้วทีบ่รสิุทธิท์ีสุ่ด สใีสเหมอืนน้ํา มวีติามนิอ ี

และไมผ่า่นขบวรการเตมิออกซเิจน มคี่า Peroxide และกรดไขมนัอสิระตํ่ามกีลิน่มะพรา้วอยา่ง

อ่อนๆ ถึงแรง มคี่าความชื้นไม่เกนิ 0.1 เปอร์เซ็นต์ เรยีกน้ํามนัมะพรา้วชนิดน้ีว่า “น้ํามนั

มะพรา้วพรหมจรรย ์(Virgin Coconut Oil) เป็นน้ํามนัทีผ่ลติโดยอุตสาหกรรมขนาดเลก็ หรอืใน

ครวัเรอืน 

องคป์ระกอบของน้ํามนัมะพรา้วพรหมจรรย ์(Virgin Coconut Oil) มสีารทีม่ลีกัษณะ

เดน่ๆ ดงัน้ี 

1. กรดไขมนัอิม่ตวั (Saturated Fatty Acids)  

น้ํามนัมะพรา้ว ประกอบดว้ยกรดไขมนัอิม่ตวักว่า 90 เปอรเ์ซน็ต์ อะตอมของธาตุ

คารบ์อนของกรดไขมนัอิม่ตวัจะต่อกนัเป็นเสน้ (Chain) โดยมพีนัธะเดีย่ว (Single Bond) จบั

กนัเองเป็นเส้นยาวตามจํานวนของคาร์บอน แต่ละอะตอมของคาร์บอนจะมไีฮโดรเจนติดอยู ่    

2 ตวั เน่ืองจากแต่ละอะตอมของคารบ์อนไม่สามารถรบัไฮโดรเจนไดอ้กีเพราะไม่มพีนัธะว่าง   
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จงึเรยีกน้ํามนัทีม่กีรดไขมนัประเภทน้ีว่า “น้ํามนัไม่อิม่ตวั” กรดไขมนัไม่อิม่ตวัในน้ํามนัมะพรา้ว

สว่นใหญ่ มอีะตอมของคารบ์อน 8-14 ตวั กรดไขมนัทีส่าํคญั ไดแ้ก่ กรดคาปรกิ (Carpic Acid-

C10) กรดลอรกิ (Lauric Acid-C12) และกรดไมรสิตกิ (Myristic-C14) ทาํใหโ้มเลกุลมคีวามยาว

ของเสน้ (Chain) ขนาดปานกลาง 

2. กรดลอรกิ 

น้ํามนัมะพร้าวเป็นน้ํามนัจากพืชชนิดเดียวที่มีกรดลอริก อยู่ในปริมาณที่สูงมาก

ประมาณ 48-53 เปอรเ์ซน็ต ์และกรดลอรกิน้ีเอง ทีท่าํใหน้ํ้ามนัมะพรา้วมคีุณสมบตัพิเิศษในการ

เสรมิสขุภาพและความงามของมนุษย ์น้ํามนัมะพรา้วยงัมกีรดคาปรกิ (Capric Acid) ซึง่แมว้่าจะ

มน้ีอยกวา่กรดลอรกิ คอื มเีพยีง 6-7 เปอรเ์ซน็ต ์แต่กช็ว่ยเสรมิประสทิธภิาพของงกรดลอรกิ 

 

ตารางที ่23 องคป์ระกอบกรดไขมนัของน้ํามนัพชืบางชนิด 

 Coconut 

Oil 

Palm 

Kernel Oil 

Palm 

Oil 

Olive 

Oil 

Soybean 

Oil 

A. Saturated      

C6:0 Caproic 0.50 0.30 - - - 

C8:0 Caprylic 8.00 3.90 - - - 

C10:0 Capric 7.00 4.00 - - - 

C12:0 Lauric 48.00 49.60 0.30 - - 

C14:0 Myristic 17.00 16.00 1.10 - 0.10 

C16:0 Palmitic 9.00 8.00 45.20 14.00 10.50 

C18:0 Stearic 2.00 2.40 4.70 2.00 3.20 

C20:0 Arachidic 0.10 0.10 0.20 - 0.20 

B. Unsaturated      

C16:1 Palmitoleic 0.10 - - 1.00 - 

C18:1 Oleic 6.00 13.70 38.8 71.00 22.30 

C18:2 Linoleic 2.30 2.00 9.40 10.00 54.50 

C18:3 Linolenic - - 0.30 0.80 8.30 

C20:4 Arachidonic - - - - 0.90 

% Unsaturated 8.40 15.70 48.50 82.80 90.80 

 

ทีม่า : ณรงค ์โฉมเฉลา.  (2548).  บทบาทของน้ํามนัมะพร้าวต่อสุขสภาพและ

ความงาม.  ไมป่รากฎเลขหน้า. 
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3. วติามนิอ ี

น้ํามนัมะพรา้วทีไ่มผ่า่นขบวนการ RBD ยงัคงมวีติามนิอเีหลอือยู ่และเป็นอกีสิง่หน่ึง

ทีท่าํใหน้ํ้ามนัมะพรา้วโดดเดน่กวา่น้ํามนัพชืชนิดอืน่ๆ 

 

บทบาททางสรีรวิทยาของน้ํามนัมะพร้าว 

น้ํามนัมะพร้าวเป็นน้ํามนัพชืที่มอีงค์ประกอบที่แตกต่างไปจากน้ํามนัพชืชนิดอื่นๆ 

และองคป์ระกอบกม็บีทบาททางสรรีวทิยาทีเ่สรมิใหน้ํ้ามนัมะพรา้วเป็นน้ํามนัทีด่สีาํหรบัสุขภาพ

และความงามของผูบ้รโิภค ดงัต่อไปน้ี 

ความอิ่มตัว

กรดไขมนัขนาดกลาง การทีก่รดไขมนัในน้ํามนัมะพรา้วทีม่โีมเลกุลขนาดกลาง มสีว่น

อยา่งมากทีท่าํใหม้คีณุสมบตัเิป็นเลศิ ดงักรณต่ีอไปน้ี 

 เน่ืองจากน้ํามันมะพร้าวประกอบด้วยกรดไขมันอิม่ตัวโดยที่พันธะ 

(Bond) ทีจ่บักนัระหวา่งอะตอมของคารบ์อนเป็นพนัธะเดีย่ว (Single Bond) ทาํใหม้คีวามเสถยีร

หรอือยู่ตวั (Sability) สูงจงึไม่ถูกอะตอมของไฮโดรเจนและออกซเิจนเขา้แทรก ซึ่งเรยีกว่า 

Hydrogenation และ Oxidation ไดง้า่ยๆ และไมม่กีลิน่หนืเหมอืนน้ํามนัไมอ่ิม่ตวัโดยเฉพาะพวก

ทีเ่ป็นน้ํามนัไมอ่ิม่ตวัเชงิซอ้น (Polyunsaturated Oil) ซึง่มพีนัธะคู่หลายตําแหน่งเมื่อถูกความ

รอ้นสงูจะทาํใหเ้กดิเป็น Tran Fatty Acids ซึง่เป็นกรดไขมนัชนิดทาํใหเ้กดิผลรา้ยต่อรา่งกาย

มากมาย เชน่ ทาํลายเยือ่หุม้เซลล ์(Membrane) อนัเป็นผลทาํใหเ้ซลลอ์่อนแอจนตดิเชือ้โรคและ

สารพิษเข้าไปได้สะดวก ก่อให้เกิดโรคมะเร็งเปลี่ยนแปลงกลไกของร่างกายในการขจัด

คอเลสเตอรอล โดยการขัดขวางการเปลี่ยนไปเป็นพลังงานในตับ จึงทําให้มีปริมาณ

คอเลสเตอรอลเพิม่ขึน้ในกระแสโลหติลดปรมิาณและคุณภาพของนมน้ําเหลอืงของมารดา เพิม่

โอกาสเป็นโรคเบาหวาน ลดปรมิาณของฮอรโ์มนเทสโตสเตอโรลในเพศชาย เป็นตน้ 

1. เปลี่ยนเป็นพลงังานไดอ้ย่างรวดเรว็

 

 ร่างกายของมนุษยส์ามารถเปลี่ยนน้ํามนั

มะพร้าวให้เป็นพลงังานอย่างรวดเรว็ เน่ืองจากส่วนใหญ่ของกรดไขมนัของน้ํามนัมะพร้าวมี

โมเลกุลขนาดกลาง (C8-C14) เมื่อบรโิภคเขา้ไปมนัจะผ่านกระเพาะอาหารไปยงัลําไส ้แล้ว

เปลี่ยนเป็นพลงังานที่ตับอย่างรวดเร็ว (ภายในหน่ึงชัว่โมง) ทําให้ไม่มีไขมนัเหลือสะสมใน

รา่งกาย ดงัภาพ 
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รปูที ่4 ความแตกต่างของโมเลกุลไขมนัในการเปลีย่นเป็นพลงังาน 

 

ทีม่า : ณรงค ์โฉมเฉลา.  (2548).  บทบาทของน้ํามนัมะพร้าวต่อสุขสภาพและ

ความงาม.  ไมป่รากฎเลขหน้า. 

 

2. เพิม่อตัราเมตาบอลซิมึ

3. 

 นอกจากจะเปลีย่นเป็นพลงังานอย่างรวดเรว็แลว้ น้ํามนั

มะพรา้วยงัไปเร่งอตัราการเผาผลาญอาหารใหเ้ป็นพลงังาน หรอืเมตาบอลซิมึ (Metabolism) 

เพราะมนัมผีลทําใหเ้กดิความรอ้นสูง (Thermogensis) โดยไปกระตุ้นต่อมไทรอยดใ์หท้ํางาน

อย่างรวดเรว็ขึน้ คลา้ยกบับุคคลประเภทไฮเปอรไ์ทรอยดท์ํางานในอตัราสงูทีส่งูกว่าคนธรรมดา

บุคคลพวกน้ีจงึใชพ้ลงังานมาก ทําใหเ้ป็นคนกระฉบักระเฉง (Active) และไมอ่ว้น เพราะน้ํามนั

มะพรา้วทีบ่รโิภคเขา้ไปถกูเผาผลาญเป็นพลงังานหมดไมส่ะสมเป็นไขมนัในรา่งการ 

ชว่ยลดน้ําหนกั

 

 การบรโิภคน้ํามนัมะพรา้วนอกจากจะไมท่าํใหอ้ว้นแลว้ ยงัสามารถ

ลดความอว้นจากผลของการเกดิความรอ้นสงูในร่างกาย โดยการไปนําไขมนัทีร่่างกายสะสมไว้

ในสว่นต่างๆ ของรา่งกายออกมาใชเ้ป็นพลงังาน 
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บทบาทของน้ํามนัมะพรา้วต่อสขุภาพท่ีดีของมนุษย ์ 

ขึน้อยูก่บัสถานภาพ 4 ประการ คอื 

1. รกัษาสขุภาพใหแ้ขง็แรง  

จากบทบาททางสรรีวทิยาของน้ํามนัมะพรา้วที่ไดก้ล่าวมาแลว้ ทําใหผู้บ้รโิภคน้ํามนั

มะพรา้วมสีุขภาพด ีแขง็แรง เพราะไดพ้ลงังานทนัททีีบ่รโิภคน้ํามนัมะพรา้ว นอกจากนัน้ น้ํามนั

มะพรา้วยงัมคีณุคา่ทางอาหาร โดยเฉพาะวติามนิและเกลอืแร่ทีช่่วยใหร้า่งกายแขง็แรง อกีทัง้ยงั

ช่วยเพิม่คุณค่าของอาหารโดยการเพิม่การดูดวติามนิ เกลอืแร่ และกรดอะมโิน เน่ืองจากน้ํามนั

มะพรา้วมโีมเลกุลขนาดเลก็จงึถกูยอ่ยงา่ยและเคลื่อนทีเ่รว็ไปตามของเหลวในรา่งกาย  

2. ชว่ยใหป้ลอดจากโรคไมต่ดิเชือ้ 

โรคหวัใจ

 

 จากผลการวเิคราะห ์พบว่า น้ํามะพรา้วมคีอเลสเตอรอลน้อยมาก เพราะมี

เพยีง 14 สว่นในลา้นซึง่น้อยกว่าน้ํามนัถัว่เหลอืง ซึง่ม ี28 สว่น นอกจากนัน้น้ํามนัมะพรา้วยงัมี

วิตามินอี ที่ช่วยขยายหลอดเลือดและป้องกันการแข็งตัวของหลอดเลือดที่เป็นสาเหตุของ

โรคหวัใจ นกัโภชนาการสมยัใหมจ่งึสรปุวา่ น้ํามนัมะพรา้วชว่ยทาํใหห้วัใจมสีขุภาพด ี

ตารางที ่24 น้ํามนัมะพรา้วอุดมไปดว้ยคอเลสเตอรอลจรงิหรอื 

ชนิดของน้ํามนั ปริมาณคอเลสเตอรอล (ส่วนต่อล้าน) 

น้ํามนัมะพรา้ว 14 

น้ํามนัปาลม์ 18 

น้ํามนัถัว่เหลอืง 28 

น้ํามนัขา้วโพด 50 

เนยเหลว 3,150 

น้ํามนัหม ู 3,500 

 

ทีม่า : ณรงค ์โฉมเฉลา.  (2548).  บทบาทของน้ํามนัมะพร้าวต่อสุขสภาพและ

ความงาม.  ไมป่รากฎเลขหน้า. 

 

โรคมะเรง็

1. เน่ืองจากเป็นน้ํามนัประเภทอิม่ตวัจงึไม่ถูกเตมิไฮโดรเจน (Hydrogenate) และ 

แตกตวัเมือ่ถูกอุณหภมูสิงู 

 น้ํามนัมะพรา้วมปีระสทิธภิาพในการป้องกนัไมใ่หเ้กดิโรคมะเรง็ ดว้ยกลไก 

2 วธิ ีคอื 
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2. มวีติามนิอชี่วยต่อตา้นอนุมลูอสิระทีเ่ป็นสาเหตุของการกลายพนัธข์องยนี เกดิเป็น

เซลล์มะเรง็ และการทํารา้ยเซลล์ การใชน้ํ้ามนัมะพรา้วชโลมตวักช็่วยป้องกนัมะเรง็ผวิหนังได้

ดกีวา่ยาทากนัแดดทีม่รีาคาแพง 

โรคอ้วน นัน้มคีวามสมัพนัธ์กบัสภาพต่างๆ เช่น การมไีขมนัในเลือดสูง เป็น

โรคเบาหวานมคีวามดนัโลหติสงู เป็นโรคหวัใจและหลอดเลอืดตลอดจนโรคขอ้อกัเสบ ภาวะหยดุ

หายใจขณะหลบั ฯลฯ การบรโิภคน้ํามนัมะพร้าวจะช่วยทําให้ร่างกายเกิดความร้อนสูง (ใน

ขบวนการ Thermogenesis) ทําใหร้่างกายมอีตัราการเผาผลาญอาหาร หรอืเมตาบอลซิมึ 

(Metabolism) สูงเกดิเป็นพลงังานสําหรบัใช้ในการดํารงชวีติ อกีทัง้ยงัช่วยทําลายไขมนัที่

รา่งกายสะสมอยูนํ่าไปใชเ้ป็นพลงังาน ดงันัน้ ผูบ้รโิภคน้ํามนัมะพรา้วเป็นประจาํจงึไมอ่ว้น 

โรคเบาหวาน ผลพลอยไดข้องการเพิม่อตัราการเผาผลาญอาหาร ใหเ้ป็นพลงังานจาก

การบรโิภคน้ํามนัมะพรา้วทําใหร้า่งกายไมส่ะสมน้ําตาล เพราะถูกใชไ้ปเป็นพลงังานหมด อกีทัง้

ยงัไม่ทําให้ผู้ป่วยอยากรบัประทานอาหารที่เป็นแป้งหรือน้ําตาล จึงช่วยลดอัตราการเกิด

โรคเบาหวานไปไดโ้ดยปรยิาย 

โรคปวดเมื่อย โรคชราภาพก่อนวยั โรคมะเรง็ผวิหนัง และโรคกระดูก

3. ชว่ยใหร้า่งกายปลอดจากโรคตดิเชือ้ 

 น้ํามนัมะพรา้ว

เป็นน้ํามนัทีดู่ดซมึเขา้ทางผวิหนังไดด้ ีเพราะมขีนาดของโมเลกุลเลก็จงึนิยมใชน้วดตวัใหห้าย

ปวดเมือ่ย และผอ่นคลายความเครยีด อกีทัง้ยงัปกป้องการทาํลายของแสงอลัตราไวโอเลต ทีท่าํ

ให้ผวิหนังเหี่ยวย่นแก่ก่อนวยัและเป็นมะเรง็ผวิหนัง ช่วยเสรมิสรา้งพฒันาการของกระดูกให้

แขง็แรง แพทย์แผนไทยจึงนิยมนําน้ํามนัมะพร้าวมาประกอบเป็นสูตรยาแผนโบราณในการ

รกัษาโรคทีเ่กีย่วกบักระดกู อนัเน่ืองมาจากการประสบอุบตัเิหตุ 

จุลินทรยี์ที่เป็นเชื้อโรคเป็นสาเหตุของโรคของมนุษย์มากมายเหลือคณานับ แต่ก็

แปลกทีเ่ดก็ทารกแรกคลอดทีดู่ดนมมารดาเป็นประจํามกัไม่ค่อยเป็นโรคเหล่าน้ี ทัง้น้ีกเ็พราะมี

ภมูคิุม้กนัทีไ่ดม้าจากน้ํานมมารดา ไดม้กีารคน้พบวา่ สาระสาํคญัในน้ําเหลอืง (Cholostum) ของ

มารดาน้ี คอื กรดลอรกิ ซึง่เมื่อเขา้ไปในร่างกายกเ็ปลีย่นไปเป็นสารโมโนลอรนิ ซึ่งมคีุณสมบตัิ

เป็นสารปฏชิวีนะนัน่เอง ผลการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบของน้ํามนัมะพรา้ว พบว่า มกีรดลอรกิสงู

มากถงึ 48-50 เปอรเ์ซน็ต ์ ซึง่มากกว่าน้ํานมมารดามาก ในปจัจุบนัวงการแพทยส์มยัใหม่ได้

แนะนําใหป้ระชาชนกนิยาเมด็ทีม่โีมโนลอรนิเพือ่เพิม่ภมูคิุม้กนัโรค 

4. การรกัษาโรค  

จากการทีน้ํ่ามนัมะพรา้วมคีุณสมบตัใินการฆา่เชือ้ และสามารถดดูซมึเขา้สูร่า่งกายได้

ดแีละรวดเรว็ ตําราอายุรเวทของอนิเดยีจงึไดใ้ชน้ํ้ามนัมะพรา้วรกัษาโรคมาไม่ต่ํากว่า 4,000 ปี 

ส่วนแพทยแ์ผนไทยกไ็ดใ้ชน้ํ้ามนัมะพรา้วรกัษาโรคทัง้ภายในและภายนอกมาเป็นเวลาชา้นาน 

เช่น ในตําราพระโอสถพระนารายณ์ตัง้แต่สมยักรุงศรอียุธยา ไดใ้ชน้ํ้ามนัมะพรา้วเป็นยานวดแก้

ปวดเมื่อย ยารกัษาโรคกระดูก ยารกัษาแผลเน่าเป่ือย ส่วนตําราแพทย์แผนไทยในปจัจุบนัก็



97 

 

 

แนะนําใหใ้ชน้ํ้ามนัมะพรา้วรกัษาโรคกระดูกทีเ่กดิจากอุบตัเิหตุ รกัษาเมด็ผดผื่นคนั ลบริว้รอย 

แผลฟกซํ้า ซ่อมแซมสว่นสกึหรอ ป้องกนัแสงแดด และความรอ้น แมก้ระทัง่แพทยแ์ผนปจัจุบนั

ชาวตะวนัตก กใ็หค้นไขท้ีม่ปีญัหาเกีย่วกบัการยอ่ยอาหารหรอืการดดูซมึอาหาร 

 

บทบาทของน้ํามนัมะพรา้วต่อความงาม 

น้ํามนัมะพรา้วเป็นน้ํามนัทีไ่ดจ้ากธรรมชาตปิราศจากสารเคมสีงัเคราะหใ์ดๆ เจอืปน

โดยเฉพาะยากาํจดัศตัรพูชื ซึง่มกัจะมอียูใ่นน้ํามนัพชือื่นๆ เน่ืองจากกรดไขมนัในน้ํามนัมะพรา้ว

มขีนาดโมเลกุลทีเ่ลก็ ทาํใหถู้กดดูซมึเขา้สู่รา่งกายไดง้า่ย เราสามารถใชน้ํ้ามนัมะพรา้วในสภาพ

ทีส่กดัไดจ้ากธรรมชาตทินัท ีโดยไม่ต้องทําใหบ้รสิุทธิ ์ฟอกส ีและกําจดักลิน่ ดงัเช่น น้ํามนัพชื

อืน่ๆ จงึปลอดภยัจากอนัตรายจากสารเคม ีน้ํามนัมะพรา้วมบีทบาทต่อความงาม ดงัต่อไปน้ี 

1. รปูรา่งไดส้ดัสว่น ไมอ่ว้นแต่แขง็แรง 

เน่ืองจากน้ํามนัมะพรา้วทีเ่ราบรโิภคเขา้ไปสามารถเปลีย่นเป็นพลงังานไดท้นัทจีงึไมม่ี

ไขมนัสะสมในร่างกาย อกีทัง้ยงักระตุ้นให้ต่อมไทรอยด์ทํางานดขีึ้นจงึนําเอาไขมนัที่ร่างกาย

สะสมไวก่้อนหน้าน้ีไปใชเ้ผาผลาญใหเ้กดิพลงังานจงึชว่ยลดความอว้นได ้ดงันัน้ผูท้ีบ่รโิภคน้ํามนั

มะพรา้วเป็นประจาํจงึไมอ่ว้น (เพราะไมม่ไีขมนัสะสม) แต่รา่งกายสนัทดัสมสว่น และแขง็แรง 

2. ผวิสวย การนวดหรอืชโลมตวัดว้ยน้ํามนัมะพรา้ว ชว่ยใหผ้วิสวย เพราะ 

2.1 ผวิดูอ่อนกว่าวยั

2.2 

 น้ํามนัมะพร้าวที่ใช้ชโลมตวั ทัง้ในรูปน้ํามนัมะพร้าวสดๆ 

หรอืในรูปของผลติภณัฑน้ํ์ามนัมะพรา้ว เช่น ครมี โลชัน่ จะทําใหผ้วิพรรณนุ่มไม่แตกแหง้เป็น

กระหรอืฝ้า แต่ชุ่มชืน้และผวิเนียน ปราศจากริว้รอยเหีย่วยน่ ทัง้น้ีเพราะน้ํามนัมะพรา้วมวีติามนิ

อทีีม่อีานุภาพมากกวา่วติามนิอใีนเครือ่งสาํอาง ชว่ยต่อตา้นอนุมลูอสิระทีเ่ป็นตวัการ ทีท่าํใหเ้กดิ

การเสื่อมของเซลล์ผิวหนัง ป้องกันการเสื่อมโทรมของเซลล์จากขบวนการเติมออกซิเจน 

(Oxidation) ช่วยกําจดัเซลลผ์วิหนังทีต่ายแลว้ และทบัถมกนัจนทําใหผ้วิแหง้ ขณะเดยีวกนัก็

ชว่ยกระตุน้ใหม้กีารสรา้งเซลลใ์หมข่ึน้มาแทนทีจ่งึทาํใหผ้วิพรรณดอูอ่นกวา่วยั 

ผวินุ่มและเนียน

2.3 

 ตามปกตผิวิหนังจะเสยีความชืน้เพราะถูกแดดและลม น้ํามนั

มะพรา้วมคีณุสมบตัเิป็นสารรกัษาความชุม่ชืน้ (Moisturizer) จงึชว่ยใหผ้วิหนงันุ่นและเนียน 

ช่วยป้องกนัและรกัษาฝ้า และกระ

3. ผมงาม  

 อนุมลูอสิระเป็นตวัการอนัหน่ึงของการเกดิ

ฝ้าและกระ วิตามนิอีในน้ํามนัมะพร้าวจะทําหน้าที่ทําลายอนุมูลอิสระเหล่าน้ี เราสามารถใช้

น้ํามนัมะพรา้วเป็นยากนัแดดไดด้อีกีทัง้ยงัไมเ่หนียวเหนอะหนะ เหมอืนยากนัแดดบางชนิด และ

ราคาถูกกวา่อกีดว้ย 

เ น่ืองจากน้ํามันมะพร้าวเป็นน้ํามันพืชที่มีคุณสมบัติเ ป็นตัวเพิม่ความชุ่มชื้น 

(Moisturizer) อกีทัง้ยงัมสีารปฏชิวีนะ (จากโมโนลอรนิ) และสาร Antioxidant (จากสารโทโคทริ

นอลในวติามนิอ)ี จงึมสีว่นทาํใหผ้มงาม จากคณุสมบตั ิดงัต่อไปน้ี 
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3.1 ชว่ยปรบัสภาพของเสน้ผม น้ํามนัมะพรา้วเป็นน้ํามนั Hair Conditioner ทีช่ว่ย

ทาํใหผ้มนุ่นดาํเป็นเงางาม เพราะวติามนิอทีีช่ว่ยเสรมิการเจรญิของเสน้ผม 

3.2 ช่วยรกัษาสุขภาพของหนังศรษีะ น้ํามนัมะพรา้วช่วยรกัษาสุขภาพของหนัง

ศรษีะทัง้น้ี เพราะน้ํามนัมะพรา้วมสีารปฏชิวีนะทีค่อยทาํลายเชือ้โรค หนงัศรษีะจงึไมม่รีงัแค และ

วติามนิอทีีต่่อตา้นอนุมลูอสิระ หนงัศรษีะจงึไมเ่หีย่วยน่แต่มสีขุภาพด ี

3.3 ชว่ยใหเ้สน้ผมมสีขุภาพด ีเสน้ผมประกอบดว้ยสว่นนอก (Culticle) ทีท่าํหน้าที่

หุม้ส่วนใน (Cortex) หากส่วนนอกอยู่ในสภาพดไีม่ฉีกขาด เส้นผมก็ปกติมคีวามยดืหยุ่น 

(Elasticity) ทนทานต่อการบดิงอและมคีวามเหนียว ส่วนในซึ่งประกอบดว้ยโปรตนีทีเ่รยีกว่า 

เคอราทนิ (Keratin) ทีป่ระกอบดว้ยเสน้เลก็ๆ มดัรวมกนั โปรตนีของเสน้ผมจะสูญเสยีหรอื

สลายตวัตามอายุขยั แต่อาจเรว็ขึน้จากการไม่รกัษาผมใหด้แีละการทํารา้ยผม เช่น จากการดดั

ผม การย้อมผมด้วยน้ํายาเคมี แม้กระทัง่การหวีผมที่ใช้หวีคมๆ น้ํามนัมะพร้าวจึงช่วยลด

ปรมิาณการสญูเสยีหรอืสลายตวัตามอายุขยั เพราะน้ํามนัมะพรา้วมคีุณสมบตัยิดึเกาะ (Affinity) 

กบัโปรตีนของเสน้ผมได้ด ีอกีทัง้มขีนาดเล็กจงึแทรกซมึเขา้ไปในเสน้ผมได้สะดวก ในขณะที่

น้ํามนัชนิดอื่น ซึง่เป็นทีนิ่ยมใชเ้ป็นส่วนประกอบในอุตสาหกรรมนํามนัใส่ผมไมไ่ดม้สีว่นช่วยแต่

อยา่งใด เพราะไมส่ามารถซมึเขา้ไปในเสน้ผมไดด้เีหมอืนน้ํามนัมะพรา้ว 

จากที่กล่าวมาแล้วพอสรุปได้ว่า น้ํามนัมะพรา้วมบีทบาทอย่างมากต่อสุขภาพ และ

ความงามของมนุษย์ไม่ว่าจะใชก้ารบรโิภคเป็นอาหาร หรอือาหารที่เป็นยาดว้ย (Nutracetical 

หรอื Functional Food) และการใชภ้ายนอก โดยการใชถู้นวดตวัหรอืชโลผม เป็นตน้ จากขอ้มลู

ที่กล่าวมาน้ีหวงัจะกระตุ้นให้ทุกฝ่ายที่เกียวข้อง หนักลบัมาทบทวนความสําคญัของน้ํามนั

มะพรา้วซึ่งมบีทบาทสําคญัในการนําไปใชใ้นชวีติประจําวนั เน่ืองจากประเทศไทยมแีหล่งปลูก

มะพร้าวที่สามารถตอบสนองความต้องการของคนไทยและต่างประเทศได้ จึงควรช่วยกัน

สนบัสนุนใหน้ํ้ามนัมะพรา้วกลบัมาเป็นส่วนหน่ึงในชวีติประจําวนัทีนิ่ยมใชแ้ละพฒันาผลติภณัฑ์

ทีแ่พรห่ลาย 
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