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ABSTRACT


	 Marketing opportunities are now on the increase for health product business to promote products to 
preventive health conscious consumers. This quantitative research studied the socio-economic characteristics 
of health product consumers, investigating the significance level of the marketing mix and factors influencing 
purchasing decisions on health products made from cold-pressed palm oil and analyzing purchasing decision 
probability on health products made from cold-pressed palm oil in Hat Yai district, Songkhla province, 
Thailand. Primary data were collected using structured questionnaires from a total sample of 388 consumers, 
using the accidental sampling technique. Descriptive statistics and logistic regression were applied for data 
analysis. The results revealed that the majority of health product consumers were female with an average age 
of 31.27 years and had a bachelor degree. The marketing mix in terms of product, price, place, and promotion 
was a very important influence on the decision to purchase health products made from cold-pressed palm oil. 
The statistically significant variables determining the purchasing decision on health products made from 
cold-pressed palm oil were sex, age, marital status, government official, level of importance given to price, 
place, and promotion, with respective purchasing decision probabilities of 0.12, 0.006, 0.12, 0.61, 0.11, 0.12 
and -0.19, respectively. The results are useful for entrepreneurs to formulate appropriate marketing strategies 
for health products made from cold-pressed palm oil.
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บทคัดย่อ


	 ในปัจจุบันกลุ่มผู้บริโภคที่ใส่ใจต่อสุขภาพเชิง

ป้องกันมีเพิ่มมากขึ้น ซึ่งเป็นโอกาสทางการตลาดของ

ธุรกิจสินค้าเพื่อสุขภาพ การวิจัยครั้งนี้ใช้การวิเคราะห์

ข้อมูลเชิงปริมาณ ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

ลักษณะทางเศรษฐสังคมบางประการของผู้บริโภค

สินค้าเพื่อสุขภาพ รวมทั้งวิเคราะห์ระดับความสำคัญ

ของส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็น และวิเคราะห์หาความน่าจะเป็นการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็นในอำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา โดยทำการ

เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามเชิงโครงสร้าง

จากกลุ่มตัวอย่างจำนวนทั้งสิ้น 388 ราย ซึ่งทำการ

สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติ

เชิงพรรณนาและการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
 

จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี และมีอายุเฉลี่ย 

31.27 ปี ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาดมีความสำคัญในระดับมากต่อการตัดสินใจ

ซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น เพศ 

อายุ สถานภาพ อาชีพข้าราชการ ระดับการให้ความ

สำคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้าน

การจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็นอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยมีค่าความน่าจะ

เป็นการตัดสินใจซื้อเท่ากับ 0.12, 0.006, 0.12, 0.61, 

0.11, 0.12 และ -0.19 ตามลำดับ ผลการวิจัยสามารถ

นำไปใช้ในการกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของ

สิ น ค้ า เ พื่ อ สุ ข ภ า พ จ า ก น้ ำ มั น ป า ล์ ม ส กั ด เ ย็ น ที่

เหมาะสมต่อไป


คำสำคัญ: การตัดสินใจซื้อ สินค้าเพื่อสุขภาพ น้ำมัน

ปาล์มสกัดเย็น





บทนำ


	 การพัฒนาทางเศรษฐกิจและสังคมของ

ประเทศได้ทำให้ประชาชนมีระดับการศึกษาและ
 

รายได้สูงขึ้น รวมถึงวิทยาการในด้านต่างๆ มีความ

เจริญก้าวหน้ามากขึ้น ซึ่งเป็นปัจจัยกระตุ้นให้
 

ผู้บริโภคมีความตื่นตัวและความต้องการทางด้านการ

บริโภคเพื่อสุขภาพมากขึ้น เนื่องจากสุขภาพถือเป็น

องค์ประกอบขั้นพื้นฐานที่จะช่วยพัฒนาคุณภาพชีวิต 

ทั้งทางร่างกาย จิตใจ อารมณ์ สังคม และสติปัญญา 
 

(ชนชญาน์, 2542) กอปรกับการลงทุนในสุขภาพจะ

ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการผลิต และได้รับผล

ตอบแทนที่เป็นตัวเงินในรูปของค่าจ้างแรงงานที่คงที่ 

หรือเพิ่มขึ้น เพราะจำนวนวันป่วยลดลง และมีระยะ

เวลาของการทำงานคงที่ หรือเพิ่มขึ้น แต่ทว่าการ
 

เพิ่มขึ้นของอายุนั้น ได้ทำให้สถานะทางสุขภาพของ
 

ผู้บริโภคเสื่อมลง และส่งผลให้ผู้บริโภคต้องชดเชย

ด้วยการเพิ่มค่าใช้จ่ายในการดูแลรักษาสุขภาพมากขึ้น 

	 ในปจัจบุนัจำนวนผูส้งูอายมุสีดัสว่นเพิม่สงูขึน้ 

อันเนื่องมาจากความเจริญก้าวหน้าทางการแพทย์
 

ที่ทำให้มนุษย์อายุยืนยาวขึ้น และมีอัตราการเสียชีวิต

ลดน้อยลง ซึ่งถือเป็นโอกาสทางการตลาดที่ทำให้

นำ้มนัปาลม์เปน็ทีส่นใจและไดร้บัความสำคญัมากขึน้ 

เนื่องจากมีรายงานว่า น้ำมันปาล์มช่วยลดปริมาณ

คอเลสเตอรอล-แอลดีแอล ซึ่งเป็นอันตรายต่อร่างกาย 

และช่วยเพิ่มปริมาณคอเลสเตอรอล-เอชดีแอลใน

เลือด ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย เพราะน้ำมันปาล์ม

มีกรดโอเลอิกในปริมาณสูง นอกจากนี้ในน้ำมัน

ปาล์มดิบยังมีองค์ประกอบที่สำคัญ ซึ่งเป็นประโยชน์

ต่อการบริโภค และมีในปริมาณสูง อาทิ วิตามินอี 
 

แคโรทีนอยด์ ซึ่งเป็นสารตั้งต้นในการสร้างวิตามินเอ

ที่จำเป็นสำหรับร่างกายมนุษย์ (ธีระ, 2554) โดย

เฉพาะน้ำมันปาล์มดิบที่ไม่ได้ผ่านกระบวนการทาง

ความร้อนและสารเคมีก่อนสกัด ซึ่งเรียกว่า 

กระบวนการสกัดเย็น ที่สามารถคงคุณค่าตาม

ธรรมชาติของน้ำมันปาล์มไว้อย่างครบถ้วน การนำ
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น้ำมันปาล์มมาผ่านกรรมวิธีสกัดเย็น เพื่อผลิตเป็น

สินค้าเพื่อสุขภาพ จึงเป็นทางเลือกหนึ่งที่สามารถเพิ่ม

มูลค่าและสร้างคุณค่าเพิ่มในสายตาของผู้บริโภคให้

กับน้ำมันปาล์มได้ รวมถึงสามารถตอบสนอง

แนวโน้มความต้องการของตลาดต่อสินค้า เพื่อ

สุขภาพจากธรรมชาติที่มีเพิ่มมากขึ้น 


	 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เฉพาะของ

การวิจัย 3 ประการ คือ (1) เพื่อศึกษาลักษณะทาง

เศรษฐสังคมบางประการของผู้บริโภคสินค้าเพื่อ

สุขภาพ (2) เพื่อวิเคราะห์ระดับความสำคัญของส่วน

ประสมทางการตลาดและปัจจั ยที่ มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็น และ (3) เพื่อวิเคราะห์หาความน่าจะเป็น
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็นในอำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา โดยได้นำ

แนวคิดทฤษฎี ได้แก่ แนวคิดทฤษฎีการแบ่งส่วน

ตลาดในด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Mowen 

& Minor, 1998; Peter & Donnelly, 2001; Kotler & 

Keller,	2006; Schiffman & Kanuk, 2007; Solomon, 

2007) และแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 

(Kotler & Armstrong, 2004; Kotler & Keller, 2006) 

และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (กฤช, 2546; อัมพร, 2547; 

อาทิตย์, 2548) มาประยุกต์ใช้ในการกำหนดตัวแปร

อิสระที่คาดว่าจะเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นในอำเภอ

หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 


	 ผลการวิจัยที่ได้คาดว่าจะมีประโยชน์ต่อ
 

ผู้ประกอบการสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็นในการนำไปใช้เป็นข้อมูลเบื้องต้นประกอบ

การกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของสินค้าเพื่อ

สุขภาพจากนำ้มนัปาลม์สกดัเยน็ เพือ่ตอบสนองความ

ต้องการและสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมาย ทั้งในอำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 

และในสถานที่อื่นๆ ที่มีลักษณะใกล้เคียงกันต่อไป





วิธีดำเนินการวิจัย


	 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงสำรวจแบบ
 

ภาคตัดขวาง หน่วยของกลุ่มตัวอย่างเป็นระดับบุคคล 

และใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ซึ่งมีลำดับขั้น

ตอนของการดำเนินการวิจัย ดังรายละเอียดต่อไปนี้





กลุ่มตัวอย่าง


	 กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี ้คอื ผูบ้รโิภค
 

ที่ซื้อและ/หรือบริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพในปัจจุบัน 

ซึ่งมีความประสงค์ที่จะกลับมาซื้อซ้ำ หรือซื้อต่อไป

ในอนาคต และผู้บริโภคที่เคยซื้อและ/หรือเคยบริโภค

สินค้าเพื่อสุขภาพในอดีต ซึ่งปัจจุบันเลิกซื้อและ/หรือ

บริโภคแล้ว แต่มีความประสงค์ที่จะกลับมาซื้อและ/

หรือบริโภคในอนาคต อายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป ทั้งนี้ได้

ทำการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยการสอบถามเบื้องต้น 

เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างตามคุณสมบัติที่กำหนดไว้ 

โดยเลือกอำเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลาเป็นพื้นที่

ทำการวิจัย เนื่องจากเป็นเมืองศูนย์กลางทางเศรษฐกิจ 

และเป็นชุมทางการคมนาคมที่สำคัญของภาคใต้ 
 

รวมทั้งเป็นตลาดสินค้าและบริการด้านสุขภาพที่มี

ขนาดใหญ่ มีความหลากหลาย และน่าสนใจ ขนาด

ของกลุ่มตัวอย่างได้กำหนดจากสูตรการประมาณ

ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ในกรณีที่ไม่ทราบจำนวน

ประชากรเป้าหมายที่แน่นอน และจำนวนประชากร

เป้าหมายมีขนาดใหญ่ เมื่อเทียบกับขนาดของกลุ่ม

ตัวอย่าง (Freund, 1967; Cochran, 1977; Sax, 1979; 

Aaker, Kumar, & Day, 2007) โดยกำหนดสัดส่วน

ตัวอย่างที่ต้องการประมาณค่าจากประชากรทั้งหมด

ไว้ร้อยละ 60 หรือ 0.60 ตามคำแนะนำของ Freund 
 

(1967) ที่ระบุว่า การประมาณค่าสัดส่วนตัวอย่างที่

เหมาะสมและเชื่อถือได้ ควรอยู่ในช่วงระหว่าง 0.60–

0.80 ณ ระดับนัยสำคัญทางสถิติเท่ากับ 0.05 และยอม

ให้ค่าความคลาดเคลื่อนจากสัดส่วนที่แท้จริงเกิดขึ้น

ได้ไม่เกินร้อยละ 5 ทั้งนี้ได้สำรองจำนวนตัวอย่างเผื่อ

ความคลาดเคลื่อนจากการเก็บรวบรวมข้อมูลอีก
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ร้อยละ 5 ซึ่งได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจำนวน 388 

ราย การสุ่มตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ

และไม่จำกัดเขต ภายใต้ข้อสมมติว่า ความแตกต่าง

ระหว่างหน่วยต่างๆ ของประชากรเป้าหมายนั้นเป็น

เอกพันธ์ (homogeneity) เนื่องจากกรอบของ

ประชากรมีขนาดใหญ่ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งใน

พื้นที่ชุมชนเมืองและชนบท อาทิ ตลาด 
 

ห้างสรรพสินค้า ย่านการค้า โรงพยาบาล สถานศึกษา 

สถานที่ราชการ สถานออกกำลังกาย สถานบันเทิง 

สถานพักผ่อนหย่อนใจ ที่อยู่อาศัย พื้นที่ทำการเกษตร 

ในช่วงเวลาที่แตกต่างกัน เพื่อให้เกิดความครอบคลุม

และความหลากหลายของลักษณะทางเศรษฐสังคม

ของผู้บริโภคที่มีอยู่ในพื้นที่ที่ทำการวิจัยมากที่สุด 

ตลอดจนลดความอคติในด้านการกระจายของข้อมูล

ที่ไม่สม่ำเสมอ





เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย


	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ 

แบบสอบถามเชิงโครงสร้างที่ผ่านการทดสอบความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีการของครอนบาค 

ซึ่งพบว่า ข้อคำถามส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็น อันประกอบด้วย ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด มีค่าความเชื่อมั่นในระดับที่ยอมรับได้

เท่ากับ 0.84, 0.83, 0.80 และ 0.76 ตามลำดับ 
 

(Nunnally, 1978; Malhotra & Peterson, 2006; 

Campbell, Machin, & Walters, 2007) 





การวิเคราะห์ข้อมูล


	 ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นข้อมูลปฐมภูมิ 

ซึ่งจำแนกการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 2 ส่วน คือ 


	 1.	 การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 

ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน เพื่อศึกษาลักษณะทางเศรษฐสังคม
 

บางประการของผู้บริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพ และ

วิเคราะห์ระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการ

ตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อ

สุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น โดยข้อคำถามส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นมีลักษณะ

แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ คือ 5 แทน

สำคัญมากที่สุด และ 4, 3, 2, 1 แทนสำคัญมากรองลง

มาจนถึงสำคัญน้อยที่สุด ตามลำดับ และได้กำหนด

เกณฑ์การแปลผลคะแนนเฉลี่ยของผู้บริโภคที่มีต่อ

ระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดต่อ

การตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็น คือ สำคัญมากที่สุด (4.21–5.00) สำคัญมาก 
 

(3.41–4.20) สำคัญปานกลาง (2.61–3.40) สำคัญน้อย 
 

(1.81–2.60) และสำคัญน้อยที่สุด (1.00–1.80)


	 2.	 การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก หรือ

แบบจำลองโลจิท (logistic regression analysis or 

logit model) เป็นการวิเคราะห์การถดถอยในกรณีที่

ตัวแปรตามมีค่าไม่ต่อเนื่อง คือ มีเพียงค่า 2 ค่า (0 และ 

1) และมีลักษณะการกระจายเป็นเส้นโค้งรูปตัวเอส 

โดยทั่วไปสามารถเลือกใช้การประมาณการได้ 3 
 

วิธีการ คือ (1) แบบจำลองความน่าจะเป็นเชิงเส้นตรง 
 

(2) แบบจำลองโพรบิต และ (3) แบบจำลองโลจิท ซึ่ง

ให้ผลลัพธ์ใกล้เคียงกัน แต่ที่นิยมใช้ คือ แบบจำลอง

โลจทิ เนือ่งจากชว่ยแกป้ญัหาสดัสว่นของกลุม่ตวัอยา่ง

ที่ไม่เหมาะสม และมีความน่าเชื่อถือมากกว่า 
 

(Maddala & Lahiri, 2009) โดยทำการประมาณ
 

ค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรด้วยวิธีการความควรจะ

เป็นสูงสุด (maximum likelihood estimation หรือ 

MLE) ซึ่งค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระที่มี
 

นัยสำคัญทางสถิติได้นำมาคำนวณตามวิธีการของ
 

อนุวัฒน์ (2548) และ Herman (2012) เพื่อหาความ
 

น่าจะเป็นการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็น โดยได้กำหนดแบบจำลองโลจิท

ในรูปสมการเชิงเส้น ดังนี้ (อยุทธ์, 2547; Gujarati & 

Porter, 2009)
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	 Zi	 =	 b0 + b1SEX + b2AGE + b3STA + 
 

b4EDU + b5OCC1 + b6OCC2 + b7OCC3 + b8OCC4 + 

b9OCC5 + b10OCC6 + b11OCC7 + b12OCC8 + 
 

b13INC + b14MEM + b15LOC + b16PD + b17PR + 
 

b18PL + b19PM + U


	 โดยกำหนดให้


	 Pi หมายถึง ความน่าจะเป็นของผู้บริโภค

แต่ละบุคคลที่ตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็น


	 Zi หมายถึง การตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ

จากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นของผู้บริโภค ซึ่งกำหนดเป็น

ตัวแปรหุ่น โดยที่ Zi = 1 เมื่อเป็นผู้บริโภคที่ตัดสินใจ

ซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น และ 
 

Zi = 0 เมื่อเป็นผู้บริโภคที่ตัดสินใจไม่ซื้อสินค้าเพื่อ

สุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น


	 SEX หมายถึง เพศ ซึ่งกำหนดเป็นตัวแปรหุ่น 

โดยที่เพศหญิงแทนด้วย 1 และเพศชายแทนด้วย 0


	 AGE หมายถึง อายุ (ปี)


	 STA หมายถึง สถานภาพ ซึ่งกำหนดเป็น

ตัวแปรหุ่น โดยที่สถานภาพโสดแทนด้วย 1 และ

สถานภาพอื่นๆ แทนด้วย 0


	 EDU หมายถึง ระดับการศึกษา (ปี)


	 OCC หมายถึง อาชีพที่สร้างรายได้หลัก ซึ่งมี

ทั้งหมด 9 กลุ่มอาชีพ ซึ่งกำหนดเป็นตัวแปรหุ่น

จำนวน 8 ตัวแปร คือ (1) OCC1 กำหนดให้อาชีพที่

สร้างรายได้หลักเป็นพนักงานบริษัทเอกชนแทนด้วย 

1 และอาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทน

ด้วย 0 (2) OCC2 กำหนดให้อาชีพที่สร้างรายได้หลัก

เป็นข้าราชการแทนด้วย 1 และอาชีพที่สร้างรายได้

หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0 (3) OCC3 กำหนดให้

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นรับจ้างแทนด้วย 1 และ

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0 
 

(4) OCC4 กำหนดให้อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็น

ธุรกิจส่วนตัวแทนด้วย 1 และอาชีพที่สร้างรายได้

หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0 (5) OCC5 กำหนดให้

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นค้าขายแทนด้วย 1 และ

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0 
 

(6) OCC6 กำหนดให้อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็น

เกษตรกรแทนด้วย 1 และอาชีพที่สร้างรายได้หลัก

เป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0 (7) OCC7 กำหนดให้

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นแพทย์แทนด้วย 1 และ

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0 

และ (8) OCC8 กำหนดให้นักศึกษาแทนด้วย 1 และ

อาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็นอาชีพอื่นๆ แทนด้วย 0


	 INC หมายถึง รายได้หรือรายรับส่วนตัว 
 

(บาทต่อเดือน)


	 MEM หมายถึง จำนวนสมาชิกในครัวเรือน 
 

(คน)


	 LOC หมายถึง ที่ตั้งของที่อยู่อาศัย ซึ่งกำหนด

เป็นตัวแปรหุ่น โดยที่ที่ตั้งของที่อยู่อาศัยอยู่นอกเขต

เทศบาลแทนด้วย 1 และที่ตั้งของที่อยู่อาศัยอยู่ในเขต

เทศบาลแทนด้วย 0


	 PD หมายถึง คะแนนเฉลี่ยของผู้บริโภคที่มีต่อ

ระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑ์ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็น (คะแนน) 


	 PR หมายถึง คะแนนเฉลี่ยของผู้บริโภคที่มีต่อ

ระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ราคาต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมัน

ปาล์มสกัดเย็น (คะแนน)


	 PL หมายถึง คะแนนเฉลี่ยของผู้บริโภคที่มีต่อ

ระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้าน

การจัดจำหน่ายต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ

จากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น (คะแนน) 


	 PM หมายถึง คะแนนเฉลี่ยของผู้บริโภคที่มี

ต่อระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
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เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น (คะแนน) 


	 (PD, PR, PL และ PM มีค่าคะแนนอยู่ในช่วง 

1–5 คะแนน โดยที่ 1 คือ น้อยที่สุด และ 5 คือ มาก

ที่สุด)


	 e หมายถึง ค่าลอคการิธึมธรรมชาติ ซึ่งมีค่า

ประมาณ 2.718 และ


	 U หมายถึง ตัวแปรสุ่มคลาดเคลื่อน


 


ผลการวิจัยและวิจารณ์


	 ผลการวจิยัจำแนกเปน็ 3 ดังนี้


	 1.	 ลักษณะทางเศรษฐสังคมบางประการของ

ผู้บริโภคสินค้าเพื่อสุขภาพ 


	 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคสินค้า เพื่อสุขภาพ
 

เกินกว่าครึ่งหนึ่งเป็นเพศหญิง จำนวน 209 คน 
 

(53.87%) ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วง 18–27 ปี จำนวน 

191 คน (49.22%) อายุเฉลี่ย 31.27 ปี สถานภาพโสด 

จำนวน 251 คน (64.69%) จบการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรี จำนวน 214 คน (55.15%) มีรายได้ส่วน

ตัวอยู่ในช่วง 5,000-10,000 บาท จำนวน 185 คน 
 

(47.68%) รายได้ส่วนตัวเฉลี่ย 16,644.12 บาท
 

ต่อเดือน มีจำนวนสมาชิกในครัวเรือนอยู่ในช่วง 1–4 

คน จำนวน 248 คน (63.92%) จำนวนสมาชิกใน

ครัวเรือนเฉลี่ย 4.26 คน ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน จำนวน 72 คน (18.56%) และมีที่อยู่

อาศัยนอกเขตเทศบาล จำนวน 196 คน (50.52%)


	 2.	 ร ะ ดั บ ค ว า ม ส ำ คั ญ ข อ ง ส่ ว น ป ร ะ ส ม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อ

สุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น


	 ตารางที่ 1 แสดงให้เห็นว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดโดยรวมทั้ง 4 ด้าน อันประกอบด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจำหน่าย และ

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสำคัญในระดับมาก

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็น ผลการวิจัยเป็นไปตามทฤษฎีลักษณะเฉพาะ

ของผลิตภัณฑ์ใหม่ของ Rogers and Shoemaker 
 

(1971) ในส่วนของความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบ 
 

(relative advantage) ความสามารถในการสังเกตได้ 
 

(observability) ความสามารถในการทดลองใช้ได้ 
 

(trialability) กล่าวคือ ประโยชน์/คุณค่าที่ได้รับ และ

คุณภาพของสินค้าที่ดีกว่าสินค้าทดแทนและสามารถ

สังเกตเห็นได้อย่างชัดเจน รวมถึงสินค้าสามารถ
 

หาซื้อได้ง่ายและมีสินค้าให้ทดลองใช้ มีผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สขุภาพจากนำ้มนัปาลม์สกดัเยน็


	 ผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยของกฤช 
 

(2546) ที่พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด
 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการจัดจำหน่ายมี

ความสำคัญในระดับมากต่อการตัดสินใจดื่มเครื่องดื่ม

สมุนไพรของผู้บริโภค งานวิจัยของนันทพร (2548) 

ที่พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความ

สำคัญในระดับมากต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เสริมอาหารเพื่อบำรุงผิวพรรณของผู้บริโภค และงาน

วิจัยของปรัชญาพร (2552) ที่พบว่า ส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการ
 

จัดจำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาดมีความสำคัญ

ในระดับมากต่อการตัดสินใจซื้ออาหารว่างเพื่อ

สุขภาพของผู้บริโภค


	 3.	 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อและความน่าจะเป็น
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็น 


	 กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อ

สินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น จำนวน 

347 คน (89.43%) ส่วนกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่

ตัดสินใจไม่ซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็นมีเพียง 41 คน (10.57%) ผลการตรวจสอบ

ขนาดความสัมพันธ์ด้วยกันเองระหว่างกลุ่มตัวแปร

อิสระ พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์มีค่าน้อย ซึ่ง

คาดว่ าไม่ก่อให้ เกิดปัญหาพหุสัมพันธ์ เชิ ง เส้น 
 

(multicollinearity) ผลการวิเคราะห์การถดถอย
 

โลจิสติกในตารางที่ 2 พบว่า McFadden R2 ที่เป็นไป

ตามภาวะสารูปสนิทดี (goodness of fit) มีค่าเท่ากับ 
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ตารางที่ 1	 ระดับความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ

จากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น

	 ส่วนประสมทางการตลาด	 X 	 SD	 ระดับความสำคัญ


ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์


1. ส่วนประกอบสำคัญของสินค้า	 3.77	 0.93	 มาก			


2. ความหลากหลายของสินค้า	 3.44	 0.86	 มาก


3. ประโยชน์ของสินค้า	 4.13	 0.86	 มาก


4. คุณภาพของสินค้า	 4.17	 0.87	 มาก


5. มาตรฐานความปลอดภัยของสินค้า	 4.20	 0.88	 มาก


6. การไม่มีผลข้างเคียงในการบริโภค	 4.20	 0.91	 มาก


7. อายุการเก็บรักษายาวนาน ไม่เสียง่าย	 3.74	 0.85	 มาก


8. การใช้วัตถุดิบและผลิตภายในประเทศ	 3.59	 0.91	 มาก


9. ความน่าดึงดูดใจของรูปแบบบรรจุภัณฑ์	 3.51	 0.88	 มาก


10. สินค้าและบรรจุภัณฑ์เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม	 3.80	 0.94	 มาก


11. การนำเสนอสินค้าตามกาลเทศะ/เทศกาล	 3.25	 0.83	 ปานกลาง


12. การแบ่งสินค้าตามกลุ่มเพศของผู้บริโภค 	 3.19	 0.91	 ปานกลาง


13. การแบ่งสินค้าตามช่วงอายุของผู้บริโภค	 3.28	 0.93	 ปานกลาง


14. การแจ้งรายละเอียดของสินค้าบนฉลากอย่างชัดเจนและครบถ้วน 	 3.96	 0.93	 มาก


15. ชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของผู้ผลิตสินค้า	 3.68	 0.91	 มาก


16. ชื่อเสียงและการเป็นที่ยอมรับของตราสินค้า	 3.69	 0.90	 มาก


17. สินค้าได้รับการรับรองจากสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา 	 4.17	 0.93	 มาก


      (อย.) หรือกรมวิทยาศาสตร์การแพทย์ หรือฮาลาล หรือสถาบันมีชื่อเสียง			
  

	 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม	 3.75	 0.60	 มาก


ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา	 		  


1. ราคาสินค้าเมื่อเทียบกับคุณค่า/ประโยชน์ของสินค้า	 3.92	 0.86	 มาก


2. ราคาสินค้าเมื่อเทียบกับสินค้าทดแทนอื่น	 3.66	 0.91	 มาก


3. ราคาสินค้าเมื่อเทียบกับปริมาณของสินค้า	 3.69	 0.88	 มาก


4. ราคาสินค้าเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินค้า	 4.01	 0.88	 มาก


5. ราคาสินค้าเมื่อเทียบกับความน่าสนใจของสินค้า	 3.67	 0.86	 มาก


6. ราคาสินค้าเมื่อเทียบกับชื่อเสียงตราสินค้า	 3.47	 0.88	 มาก


7. สินค้าระบุราคาขายอย่างชัดเจน	 3.85	 0.84	 มาก


8. สินค้ามีหลายราคาให้เลือกซื้อ	 3.64	 0.85	 มาก


9. ราคาสินค้าคงที่ ไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย	 3.75	 0.88	 มาก


10. ราคาสินค้าเป็นมาตรฐานเท่ากันทุกร้าน	 3.90	 0.86	 มาก


11. ราคาสินค้ามีความยืดหยุ่นตามปริมาณการซื้อ	 3.57	 0.91	 มาก


12. ราคาสินค้าสามารถต่อรองได้	 3.50	 0.97	 มาก


	 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาโดยรวม	 3.72	 0.63	 มาก


ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจำหน่าย


1. สินค้าสามารถหาซื้อได้อย่างสะดวก	 3.88	 0.79	 มาก


2. สินค้ามีวางจำหน่ายเพียงพอต่อความต้องการซื้อ	 3.85	 0.79	 มาก


3. สินค้ามีวางจำหน่ายในห้างสรรพสินค้า เช่น 	 3.63	 0.84	 มาก


    ไดอาน่า เซ็นทรัล โรบินสัน


4. สินค้ามีวางจำหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น 	 3.67	 0.85	 มาก


    ท็อปส์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต


5. สินค้ามีวางจำหน่ายในร้านค้าส่วนลดขนาดใหญ่ เช่น เทสโก้	 3.76	 0.83	 มาก


    โลตัส บิ๊กซี บิ๊กซีเอ็กตร้า แม็คโคร
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0.22 และแบบจำลองสามารถทำนายได้อย่างถูกต้อง

ร้อยละ 90.72 โดยตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อ
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกดัเยน็อยา่งมนียัสำคญัทางสถติทิีร่ะดบัความเชือ่มัน่

ร้อยละ 90 ขึ้นไป ได้แก่ ตัวแปรเพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อาชีพข้าราชการ อาชีพ

รับจ้าง อาชีพธุรกิจส่วนตัว อาชีพค้าขาย อาชีพ

เกษตรกร อาชีพแพทย์ นักศึกษา ระดับการให้
 

ความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

ด้านการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ซึ่งสามารถแสดงในรูปสมการได้ ดังนี้


	 Y
∧

 = -8.07 + 1.32SEX + 0.06AGE + 

1.30STA + 3.70OCC1 + 6.48OCC2 + 5.10OCC3 + 

4.53OCC4 + 4.05OCC5 + 5.64OCC6 + 2.96OCC7 + 

4.94OCC8 + 1.14PR + 1.28PL - 1.98PM


	 ถ้าผู้บริโภคเป็นเพศหญิง จะทำให้ความ
 

น่าจะเป็นที่ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อ

สุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นเพิ่มขึ้น 0.12 

สอดคล้องกับงานวิจัยของชนชญาน์ (2542) ที่พบว่า 

ผูบ้รโิภคเพศชายและเพศหญงิมพีฤตกิรรมการบรโิภค

6. สินค้ามีวางจำหน่ายในร้านสะดวกซื้อ เช่น เซเว่น-อีเลฟเว่น 	 3.78	 0.84	 มาก


    เทสโก้โลตัสเอ็กซ์เพรส


7. สินค้ามีวางจำหน่ายในร้านค้าปลีกทั่วไป	 3.70	 0.87	 มาก


8. สินค้ามีวางจำหน่ายในร้านขายยา	 3.56	 0.95	 มาก


9. สินค้ามีวางจำหน่ายในร้านค้าเฉพาะของผู้ผลิต	 3.25	 1.01	 ปานกลาง


10. การจำหน่ายสินค้าโดยตรงถึงที่ (พนักงานขาย)	 3.25	 1.00	 ปานกลาง


11. การมีบริการโทรสั่งซื้อ/สั่งซื้อทางเว็บไซต์และจัดส่งถึงบ้าน	 3.34	 1.03	 ปานกลาง


	 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจำหน่ายโดยรวม	 3.61	 0.61	 มาก


ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด


1. การให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่น่าเชื่อถือ ทันสมัย 	 3.80	 0.83	 มาก


    มีลักษณะเฉพาะ และจดจำง่ายผ่านสื่อต่าง ๆ


2. การมีแผ่นพับ/เอกสารให้ความรู้ แนะนำสินค้าแจกฟรี	 3.69	 0.86	 มาก


3. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เช่น โทรทัศน์ 	 3.78	 0.83	 มาก


    วิทยุ อินเทอร์เน็ต			
  

4. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น หนังสือพิมพ์ 	 3.68	 0.82	 มาก


    วารสาร นิตยสาร			
  

5. การนำรายงานการวิจัยมาใช้อ้างอิงประกอบการโฆษณา	 3.76	 0.88	 มาก


    ประชาสัมพันธ์สินค้า			
  

6. การใช้ดารา/นักแสดง/นางงาม/นักร้อง/บุคคลมีชื่อเสียงเป็นผู้	 3.46	 0.96	 มาก


    นำเสนอสินค้า			
  

7. การมีพนักงานขายให้บริการและคำแนะนำ	 3.69	 0.84	 มาก


8. การจัดรายการส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม)	 3.60	 0.90	 มาก


9. การมีสินค้าให้ทดลองก่อนที่จะซื้อ	 3.85	 0.90	 มาก


10. การมีบัตรสมาชิกให้ส่วนลด	 3.62	 0.92	 มาก


11. การจัดบูธแนะนำ สาธิตการใช้สินค้า และให้ความรู้แก่ผู้บริโภค	 3.75	 0.84	 มาก


    โดยผู้เชี่ยวชาญในงานต่าง ๆ			
  

12. การจัดกิจกรรมช่วยเหลือสังคม เช่น นำรายได้ส่วนหนึ่ง	 3.78	 0.90	 มาก


    ช่วยเหลือสังคม			
  

	 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม	 3.70	 0.62	 มาก


ตารางที่ 1	 (ต่อ)

	 ส่วนประสมทางการตลาด	 X 	 SD	 ระดับความสำคัญ
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ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพแตกต่างกัน โดยผู้บริโภคเพศ

หญิงมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ

มากกว่าผู้บริโภคเพศชาย งานวิจัยของกฤช (2546) ที่

พบว่า ผู้บริโภคเพศชายและเพศหญิงมีการยอมรับ

เครื่องดื่มสมุนไพรแตกต่างกัน และงานวิจัยของ

อัมพร (2547) ที่พบว่า ผู้บริโภคเพศชายและเพศหญิง

มีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแชมพูสมุนไพร

แตกต่างกัน โดยผู้บริโภคเพศหญิงมีแนวโน้ม

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแชมพูสมุนไพรมากกว่า
 

ผู้บริโภคเพศชาย อาจเป็นไปได้ว่าสินค้าเพื่อสุขภาพ

ตารางที่ 2	 ผลการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็น


	 ตัวแปร	 ค่าสัมประสิทธิ์	 Wald	 Exp(B)	 ความน่าจะเป็น3


C	  -8.07***1	 8.84	  0.00	 -


SEX	  1.32***	 9.98	  3.75	  0.12


AGE	  0.06**	 5.29	  1.07	  0.006


STA	  1.30***	 6.41	  3.66	  0.12


EDU	  -0.06	 0.68	  0.94	 -


OCC1	  3.70**	 4.66	  40.26	  0.35


OCC2	  6.48***	  11.45	 653.77	  0.61


OCC3	  5.10***	 8.03	 164.21	  0.48


OCC4	  4.53***	 6.78	  92.87	  0.43


OCC5	  4.05**	 5.46	  57.52	  0.38


OCC6	  5.64***	 8.38	 282.71	  0.53


OCC7	  2.96*	 2.56	  19.25	  0.28


OCC8	  4.94***	 7.52	 139.77	  0.47


INC	  -0.00000795	 1.35	  1.00	 -


MEM	  0.20	 2.06	  1.22	  -


LOC	  0.06	 0.03	  1.07	  -


PD	  0.35	 0.61	  1.42	  -


PR	  1.14***	 7.27	  3.11	  0.11


PL	  1.28***	 6.13	  3.59	  0.12


PM	 -1.98***	  14.24	  0.14	  -0.19


McFadden R2	  0.222			
  

Log likelihood	  -102.58			
  

Restricted log likelihood	  -130.90			
  

Prediction accuracy (%)	  90.72



1 *** p ≤ .01, ** p ≤ .05 และ * p ≤ .10

2 McFadden R2 = 1 -	 Log likelihood

			   Restricted log likelihood

3 คำนวณตามวิธีการของอนุวัฒน์ (2548) และ Herman (2012)
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จากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นเป็นสินค้าที่มีประโยชน์
 

ต่อสุขภาพในสายตาและความรู้สึกของผู้บริโภคที่

เป็นเพศหญิง ซึ่งเป็นเพศที่มีการดูแลเอาใจใส่ตนเอง 

รวมถึงมีความพิถีพิถันและความละเอียดรอบคอบ 

ตลอดจนมีแนวโน้มที่จะพิจารณาไตร่ตรองก่อนการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎีการกระทำ

ด้วยเหตุผล (Ajzen & Fishbein, 1980) 


	 ถ้าผู้บริโภคมีอายุเพิ่มขึ้น 1 ปี จะทำให้
 

ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้า

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นเพิ่มขึ้น 0.006 

สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler and Keller (2006) 

ที่กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้รับอิทธิพล

มาจากลักษณะส่วนบุคคลทางด้านอายุ งานวิจัยของ

กฤช (2546) ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มี

การยอมรับเครื่องดื่มสมุนไพรแตกต่างกัน งานวิจัย

ของมุกดา (2546) ที่พบว่า อายุมีผลต่อค่าใช้จ่าย
 

รายเดือนเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมสุขภาพของผู้บริโภค 

งานวิจัยของอัมพร (2547) ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุ

แตกต่างกัน มีแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

แชมพูสมุนไพรแตกต่างกัน งานวิจัยของนันทพร 
 

(2548) ที่พบว่า อายุมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ

ยอมรับของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบำรุง

ผิวพรรณ และงานวิจัยของอาทิตย์ (2548) ที่พบว่า 
 

ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีแนวโน้มพฤติกรรมใน

การซื้อเครื่องสำอาง Dann ของห้างหุ้นส่วนจำกัด 

Beauty Magic แตกต่างกัน อาจเนื่องมาจากเมื่อ
 

ผู้บริโภคมีอายุมากขึ้น จะมีความใส่ใจต่อการดูแล

สุขภาพของตนเองมากขึ้น อาจเพราะมีโรคประจำตัว

หรือปัญหาสุขภาพ หรือปรารถนาให้ตนเองมีสุขภาพ

ดีอยู่เสมอ ทำให้ผู้บริโภคมีความจำเป็น (needs) ความ

ต้องการ (wants) และความต้องการซื้อ (demands) 

สินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น


	 ถ้าผู้บริโภคมีสถานภาพโสด จะทำให้
 

ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้า

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นเพิ่มขึ้น 0.12 

สอดคลอ้งกับแนวคิดของ Kotler and Keller (2006) ที่

กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้รับอิทธิพล

ม า จ า ก ลั ก ษ ณ ะ ส่ ว น บุ ค ค ล ท า ง ด้ า น ว ง จ ร ชี วิ ต

ครอบครัว และงานวิจัยของชนชญาน์ (2542) ที่พบว่า 

ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีพฤติกรรม

การบริโภคผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพแตกต่างกัน โดย
 

ผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสดมีพฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพสูงที่สุด อาจเป็นเพราะว่า
 

ผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสดอาจไม่มีใครคอยดูแลเมื่อ

ตนเองเจ็บป่วย โดยเฉพาะกลุ่มเป็นโสดที่มีอายุมาก 

ทำให้ผู้บริโภคต้องพึ่งพาตนเองและดูแลสุขภาพของ

ตนเองมากขึ้น


	 ถ้าผู้บริโภคมีอาชีพที่สร้างรายได้หลักเป็น

พนักงานบริษัท ข้าราชการ รับจ้าง ธุรกิจส่วนตัว 

ค้าขาย เกษตรกร แพทย์ และนักศึกษา จะทำให้
 

ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้า

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นเพิ่มขึ้น 0.35, 

0.61, 0.48, 0.43, 0.38, 0.53, 0.28 และ 0.47 
 

ตามลำดับ สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler and 

Keller (2006) ที่กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของ
 

ผู้บริโภคได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะส่วนบุคคลทาง

ด้านอาชีพ งานวิจัยของกฤช (2546) ที่พบว่า ผู้บริโภค

ที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการยอมรับเครื่องดื่มสมุนไพร

แตกต่างกัน งานวิจัยของนันทพร (2548) ที่พบว่า 

อาชีพมีความสัมพันธ์กับกระบวนการยอมรับของ
 

ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อบำรุงผิวพรรณ 

และงานวิจัยของอาทิตย์ (2548) ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มี

อาชีพแตกต่างกัน มีแนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ

เครื่องสำอาง Dann ของห้างหุ้นส่วนจำกัด Beauty 

Magic แตกต่างกัน อาจมีสาเหตุมาจากกระแสรัก

สุขภาพเชิงป้องกันกำลังได้รับความนิยมจากผู้บริโภค

มีมากขึ้น ทำให้ผู้บริโภคในหลากหลายอาชีพมีความ

ใส่ใจต่อการดูแลสุขภาพของตนเองมากขึ้น ประกอบ

กับผู้บริโภคในกลุ่มอาชีพดังกล่าวก็มีอำนาจซื้อสินค้า 

ส่งผลให้พวกเขามีความเต็มใจที่จะซื้อสินค้าเพื่อ

สุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นในอนาคต โดย

เฉพาะผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพข้าราชการ ซึ่งมี
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ความน่าจะเป็นการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็นสูงที่สุด รองลงมาคือ ผู้บริโภคที่

ประกอบอาชีพเกษตรกร และรับจ้าง ตามลำดับ


	 ถ้าคะแนนเฉลี่ยระดับการให้ความสำคัญของ

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึ้น 1 คะแนน 

จะทำให้ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อ

สินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นเพิ่มขึ้น 

0.11 สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler and 

Armstrong (2004) และ Kotler and Keller (2006) ที่

กล่าวว่า ราคาเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค และงานวิจัยของนันทพร (2548) ที่พบว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการ

ยอมรับในขั้นใช้ประจำของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารเพื่อบำรุงผิวพรรณ เนื่องจากสินค้าเพื่อสุขภาพ

จากน้ ำมันปาล์มสกัด เย็น เป็นสินค้ าที่ ผลิตจาก

ธรรมชาติ มีประโยชน์ต่อสุขภาพ รวมทั้งมีคุณค่าใน

สายตาและความรู้สึกของผู้บริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

ผู้บริโภคที่รักและห่วงใยสุขภาพ ทำให้มูลค่าของ

สินค้าที่ส่งมอบแก่ผู้บริโภคมีมากกว่าราคาของสินค้า 

ซึ่งผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้าก็ต่อเมื่อมูลค่าของ

สินค้ามากกว่าราคาสินค้า 


	 ถ้าคะแนนเฉลี่ยระดับการให้ความสำคัญของ

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจำหน่ายเพิ่มขึ้น 

1 คะแนน จะทำให้ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภคมีการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สขุภาพจากนำ้มนัปาลม์สกดัเยน็

เพิ่มขึ้น 0.12 สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler and 

Armstrong (2004) และ Kotler and Keller (2006) 
 

ที่กล่าวว่า การจัดจำหน่ายเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และสอดคล้องกับงานวิจัย

ของกฤช (2546) ที่พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการจัดจำหน่ายมีความสัมพันธ์ในทางบวกกับ

การยอมรับเครื่องดื่มสมุนไพรของผู้บริโภค เนื่องจาก

ในปัจจุบันร้านค้าหรือสถานประกอบการเกี่ยวกับ

สินค้าเพื่อสุขภาพมีจำนวนมากขึ้น โดยเฉพาะพื้นที่

ในเขตเมือง ทำให้ผู้บริโภคมีความสะดวกในการซื้อ

สินค้าเพื่อสุขภาพ ซึ่งก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ใน

ด้านเวลา สถานที่ และความเป็นเจ้าของ


	 ถ้าคะแนนเฉลี่ยระดับการให้ความสำคัญของ

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

เพิ่มขึ้น 1 คะแนน จะทำให้ความน่าจะเป็นที่ผู้บริโภค

มีการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็นลดลง 0.19 สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler 

and Armstrong (2004) และ Kotler and Keller (2006) 

ที่กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจัยที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค แต่ขัดแย้งกับงานวิจัย

ของกฤช (2546) ที่พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ในทางบวก

กับการยอมรับเครื่องดื่มสมุนไพรของผู้บริโภค 

เนื่องจากสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น

เป็นสินค้าใหม่ที่ยังไม่มีการวางจำหน่ายในตลาด จึง

ไม่ได้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ อย่าง

เป็นรูปธรรม เช่น โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วิทยุ 

เป็นต้น ทำให้ผู้บริโภคไม่มีข้อมูลเพียงพอที่ใช้

ประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมัน

ปาล์มสกัดเย็น เช่น ประโยชน์ของสินค้า 

ส่วนประกอบสำคัญของสินค้า ราคาของสินค้า 

เป็นต้น ซึ่งเป็นสิ่งจูงใจความรู้สึกในความเป็นอยู่และ

คุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นของผู้บริโภค และโน้มน้าวให้
 

ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้สนิคา้เพือ่สขุภาพจากนำ้มนัปาลม์

สกัดเย็น





บทสรุปและข้อเสนอแนะ


	 จากกระแสความตื่นตัวต่อการดูแลสุขภาพ

ร่างกายและคุณภาพชีวิตของผู้บริโภคที่เพิ่มมากขึ้น 

การวิจัยครั้งนี้จึงมีความสำคัญ ผลการวิจัยสามารถ

สรุปได้ว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงโสดใน
 

วยัผูใ้หญ ่จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายไดส้ว่นตวั

ค่อนข้างสูง ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัท

เอกชน และอาศัยนอกเขตเทศบาล ส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ย

ความสำคัญต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก
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นำ้มนัปาลม์สกดัเยน็สงูทีส่ดุ รองลงมาคอื สว่นประสม

ทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด 

และด้านการจัดจำหน่าย ตามลำดับ ปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็นอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ คือ เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อาชีพ

ข้าราชการ อาชีพรับจ้าง อาชีพธุรกิจส่วนตัว อาชีพ

ค้าขาย อาชีพเกษตรกร อาชีพแพทย์ นักศึกษา ระดับ

การให้ความสำคัญของส่วนประสมทางการตลาด
 

ด้านราคา ด้านการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด


	 ผลการวิจัยสามารถเสนอแนะแนวทางที่
 

ผู้ประกอบการสามารถนำไปใช้ประโยชน์ได้ ดังนี้


	 1.	 เพศ อายุ และสถานภาพเป็นปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็นอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ ดังนั้น

ผู้ประกอบการสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็นควรกำหนดตลาด หรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

ตามลักษณะทางเศรษฐสังคม โดยมุ่งไปที่ผู้บริโภค

เพศหญิง สถานภาพโสด วัยแรงงานที่มีอำนาจซื้อ (วัย

ผู้ใหญ่ (22-40 ปี) และวัยกลางคน (41-60 ปี)) และวัย

ชรา (61 ปีขึ้นไป) นอกจากนี้ผลการวิจัยยังพบว่า 

อาชีพข้าราชการมีความน่าจะเป็นการตัดสินใจซื้อ

สินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นสูงที่สุด 

ดังนั้นผู้ประกอบการสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมัน

ปาล์มสกัดเย็นควรกำหนดตลาดเป้าหมายโดยให้

ความสำคัญกับผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพข้าราชการ 

รวมถึงอาชีพอื่นๆ อาทิ เกษตรกร รับจ้าง นักศึกษา 

ธุรกิจส่วนตัว


	 2.	 ระดับการให้ความสำคัญของส่วนประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสำคัญในระดับ

มากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมัน

ปาล์มสกัดเย็น ดังนั้นผู้ประกอบการสินค้าเพื่อสุขภาพ

จากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นควรมีเครื่องหมายรับรอง

มาตรฐานความปลอดภัย หรือรับประกันคุณภาพจาก

หน่วยงานที่น่าเชื่อถือ เช่น สำนักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา (อย.) กรมวิทยาศาสตร์การแพทย์ 
 

ฮาลาล เปน็ตน้ บนฉลากสนิคา้ เพือ่สรา้งความนา่เชือ่ถอื

ในตัวสินค้าและความมั่นใจในการบริโภคให้แก่
 

ผู้บริโภค รวมถึงเป็นการสร้างชื่อเสียงทางการค้าให้

กับผู้ผลิตสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น 

และควรให้ความสำคัญกับคุณภาพของส่วนประกอบ

สำคัญของสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น 

และการจัดการการผลิตสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมัน

ปาล์มสกัดเย็นอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

เพื่อให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพตามมาตรฐานที่กำหนดไว้ 

และผู้บริโภคมีความรู้สึกปลอดภัยจากการบริโภค

สินค้า


	 3.	 ระดับการให้ความสำคัญของส่วนประสม

ทางการตลาดด้านราคาเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็นอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ และมีความสำคัญ

ในระดับมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพ

จากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น เนื่องจากภายใต้รายได้ที่มี

อยู่อย่างจำกัด ทำให้ผู้บริโภคจำเป็นต้องเลือกใน
 

ทางเลือกที่เหมาะสม เพื่อก่อให้เกิดการจัดสรรรายได้

อยา่งมปีระสทิธภิาพสงูสดุ และผูบ้รโิภคมกัตอบสนอง

ตอ่สิง่จงูใจในดา้นราคา เนือ่งจากผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจ

โดยการเปรียบเทียบระหว่างต้นทุนที่ เสียไปและ
 

ผลประโยชน์ที่ได้รับ ดังนั้นผู้ประกอบการสินค้าเพื่อ

สุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็นควรกำหนดราคา

สนิคา้อยา่งเหมาะสมกบัคณุภาพของสนิคา้ ประโยชน/์

คุณค่าของสินค้า ปริมาณของสินค้า และสถานการณ์

การแข่งขันภายในตลาด โดยใช้วิธีการกำหนดราคาที่

องิตลาดเปน็เกณฑเ์พือ่เจาะตลาด (penetration pricing) 

กล่าวคือ การกำหนดราคาสินค้าให้ถูกกว่าราคาสินค้า

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันมะพร้าวสกัดเย็นที่เป็นสินค้า

ทดแทนอย่างเห็นได้ชัด เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้

ถึงความแตกต่างตามกฎของเวเบอร์ที่กล่าวว่า ยิ่งเพิ่ม

ความแตกต่างของสิ่งกระตุ้นที่มีอยู่เดิมมากขึ้นเท่าใด 

การสังเกตเห็นถึงความแตกต่างของสิ่งกระตุ้นก็ยิ่ง

มากขึ้นเท่านั้น (Hoyer & Maclnnis, 2001) ซึ่งคาดว่า
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จะเป็นราคาที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยินดีจ่าย เพื่อเป็นการ

เสนอทางเลือกที่ดีกว่า และสร้างแรงจูงใจด้าน

จิตวิทยาให้ผู้บริโภคหันมาซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็นกันมากขึ้น ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎี

การบริโภคที่อธิบายถึงผลกระทบจากการทดแทนไว้

ว่า ผู้บริโภคจะเลือกบริโภคสินค้าทดแทนที่มีราคา

สัมพัทธ์ หรือราคาโดยเปรียบเทียบต่ำกว่าสินค้าอีก

ชนิดหนึ่ง 


	 4.	 ระดับการให้ความสำคัญของส่วนประสม

ทางการตลาดด้านการจัดจำหน่ายเป็นปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็นอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ และมี

ความสำคัญในระดับมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัด เย็น ดังนั้น
 

ผู้ประกอบการสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็นควรมีช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าในทำเล
 

ที่ตั้งที่เหมาะสม เช่น สถานที่ราชการ โรงพยาบาล 

ห้างสรรพสินค้า ย่านการค้า แหล่งชุมชน เป็นต้น ซึ่ง

เป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่พอสมควร รวมถึงช่องทาง
 

การจัดจำหน่ายควรมีการกระจายตัวอย่างสม่ำเสมอ 

ทั่วถึง และสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ เพื่ออำนวย

ความสะดวกและสร้างอรรถประโยชน์แก่ผู้บริโภค 

โดยพึงตระหนักอยู่ เสมอว่า ผู้บริโภคที่ได้รับ

อรรถประโยชน์ คือ พนักงานขายที่ดีที่สุด ตลอดจน

เพื่อรองรับแนวโน้มความต้องการซื้อสินค้าที่เพิ่มมาก

ขึ้นในอนาคต


	 5.	 ระดับการให้ความสำคัญของส่วนประสม

ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจาก

น้ำมันปาล์มสกัดเย็นอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ และมี

ความสำคัญในระดับมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น ดังนั้น
 

ผู้ประกอบการสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม
 

สกัดเย็นควรใช้กลยุทธ์ดึงโดยการโฆษณาผ่านสื่อ
 

ต่างๆ ได้แก่ สื่อมวลชน เช่น ภาพยนตร์โฆษณา 
 

อินเทอร์เน็ต วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสารสุขภาพและ

สตรี เป็นต้น เพื่อช่วยกระจายข้อมูลข่าวสารไปยัง

กลุ่มผู้บริโภคจำนวนมาก และสื่อเฉพาะ เช่น สื่อใน

ร้านค้า ป้ายโฆษณากลางแจ้ง โปสเตอร์ แผ่นพับ 

เป็นต้น เพื่อสนับสนุนซึ่งกันและกัน โดยจะต้อง

กระจายและเผยแพร่ข้อมูลข่ าวสารไปยังกลุ่ม
 

ผู้บริโภคอย่างกว้างขวางและซ้ำแล้วซ้ำอีก เพื่อให้
 

ผู้บริโภคเกิดการรู้จักอย่างแพร่หลาย ตลอดจนเกิด

การจดจำและเตือนให้ผู้บริโภคระลึกถึงประโยชน์

ของสินค้าที่ฝังอยู่ในสมอง (top of mind) เสมอ 
 

รวมถึงร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องในการ

ให้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นประโยชน์และสร้างสรรค์ 

ต ล อ ด จ น ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ์ เ กี่ ย ว กั บ สิ น ค้ า อ ย่ า ง

สม่ำเสมอและต่อเนื่อง ตัวอย่างเช่น การออกร้าน

แสดงสินค้าและการจัดนิทรรศการในงานเกษตรและ

สถานที่ราชการ การให้สัมภาษณ์บุคคลมีชื่อเสียง การ

ตีพิมพ์เอกสารเผยแพร่ เพื่อสร้างการรับรู้ในข้อมูล

ข่าวสารที่ถูกต้องเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินค้าและ

ประโยชน์ที่จะได้รับจากการบริโภคสินค้า รวมทั้ง

เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของสินค้า ซึ่งจะทำให้
 

ผู้บริโภคเกิดทัศนคติและจินตภาพที่ดีต่อสินค้า
 

เพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์มสกัดเย็น ตลอดจนมีความ

เชือ่มัน่ทีจ่ะบรโิภคสนิคา้ อนัจะนำไปสูค่วามโนม้เอยีง

ที่จะตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อสุขภาพจากน้ำมันปาล์ม

สกัดเย็นต่อไป
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