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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 

ในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 

Marketing Mix Affecting Traditional Grocery Store Entrepreneurs 

in Mueang Chiang Mai District Towards Purchasing Palm Oil 

ธมลว รรณ ชัยนุรัก ษ ์ * แล ะน ฤนาถ  ศ ราภัยว านิ ช ** 

บทคัดย่อ  

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน

อ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม โดยท้าการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งสอบถามจากผู้ประกอบการ

ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยซื้อน้้ามันปาล์ม จ้านวน 200 ราย และน้าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้

สถิตเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต้าแหน่งในสถานประกอบการเป็นเจ้าของกิจการ เพศหญิง 

อายุ 41–50 ปี ระดับการศึกษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือน 40,001–50,000 บาท ลักษณะ

ของร้าน 2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) ระยะเวลาด้าเนินกิจการ มากกว่า 10 ปี จ้านวนแหลง่ซื้อน้้ามันปาล์ม หรือ จ้านวนผู้

จัดจ้าหน่าย ท่ีกิจการใช้บริการ ซื้อสินค้ามาขาย มากกว่า 5 แห่ง ยอดขายน้้ามันปาล์มเฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 70,000 

บาท  ยอดซื้อน้้ามันปาล์มเฉลี่ยต่อเดือน 60,001–70,000 บาท ยี่ห้อน้้ามันปาล์มท่ีเลือกซื้อมาจ้าหน่าย เกสร รูปแบบท่ี

บรรจุในการเลอืกซื้อน้้ามันปาล์ม เป็นแบบถุง ความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวัน ชว่งวันท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อย

ท่ีสุด จันทร์–ศุกร์ ช่วงเวลาท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด 08.01–12.00 น. เหตุผลท่ีเลือกซื้อน้้ามันปาล์มจากแต่ละ

แหล่ง ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม เหตุผลท่ีซื้อน้้ามันปาล์มมาจ้าหน่าย เป็นสินค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า ซื้อน้้ามัน

ปาล์มโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อน้้ามันปาล์มมากท่ีสุด ลูกค้า มีการเปรียบเทียบ

ราคาของแต่ละร้านก่อนการเลอืกซือ้น้้ามันปาล์ม  ไมม่กีารวางแผนสั่งซื้อท่ีแน่นอนในการซือ้น้้ามันปาล์มลว่งหน้า โทรทัศน ์

เป็นสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์น้้ามันปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ส่วนลดราคาเป็นรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน้้ามันปาล์มท่ี

ชอบมากท่ีสุด  และความคิดเห็นวา่จะแนะน้าน้้ามันปาล์มท่ีซือ้มาจ้าหนา่ยให้กับผู้อ่ืนแนน่อน 

ผลการศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม ่  

ในการซื้อน้้ามันปาล์ม พบวา่ ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยดา้นราคา และปัจจัยดา้น

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลในระดับปานกลาง ได้แก่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  และปัจจัยด้าน

ชอ่งทางการจัดจ้าหนา่ย ตามล้าดับ 

ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม ่  

ในการซื้อน้้ามันปาล์ม มีค่าเฉลี่ยสูงสุดแต่ละด้านมีดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ สีของน้้ามันปาล์ม มีความใส หรือไม่ 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส้าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ผู้ชว่ยศาสตราจารย์ ดร. อาจารย์ภาควิชาการบญัชี คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่
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เป็นไข ปัจจัยด้านราคาคือ ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย คือ มีบริการส่งสินค้าตามสถานท่ี  

ท่ีลูกค้าตอ้งการ และปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ พนักงาน มีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมคีวามกระตอืรือร้นใน

การให้บริการ 

ABSTRACT  

This study aimed to examine marketing mix affecting traditional grocery store entrepreneurs in Mueang 

Chiang Mai district towards purchasing palm oil. Questionnaires were used to collect data from 200 traditional 

grocery store entrepreneurs who used to purchase palm oil. Data obtained were, then, analyzed by the descriptive 

statistics, including frequency, percentage, and mean. The summary of studied results was showed as follows. 

The findings presented most respondents were in the position of business owner. They were female in the 

age of 41-50 years old with high vocational certificate or diploma as the highest level of education. They earned 

personal monthly income at an average of 40,001-50,000 Baht. They had operated the grocery store at the two 

blocks of commercial building (approximately 64 square meters) for more than 10 years.  They purchased palm oil 

from more than 5 sources of palm oil distribution or distributors. In a month, the average turnover of palm oil was 

over than 70,000 Baht and the average expense that they spent for it was 60,001-70,000 Baht. The selected 

palm oil brand to be distributed in their store was Gaysorn. They mostly purchased it in a bag package. Frequency in 

purchasing the palm oil was daily, particularly on Monday – Friday during 08.01-12.00 hrs. Reason of selecting the 

palm oil from different places was to get reasonable price and reason of purchasing the palm oil to be distributed at 

their store was to serve the customer’s need. They directly purchased the studied product from the repacking 

manufacturers. Person influencing their purchasing decision the most was the customer.  They usually compared the 

product prices prior to their purchase and did not plan to purchase it in advance. They mostly found the 

advertisement of palm oil on television and preferred the promotion in a form of cash discount at the highest. They 

would certainly recommend the selected palm oil to others. 

The results of the study on marketing mix affecting the traditional grocery store entrepreneurs in Mueang 

Chiang Mai district towards purchasing palm oil revealed that price and product factors affected their purchase at 

high level; while promotion and place factor affected their purchased at moderate level, respectively.  

Hereafter were shown the elements of each factor affecting the traditional grocery store entrepreneurs in 

Mueang Chiang Mai district towards purchasing palm oil at the highest level. The product factor was the color of 

palm oil: no color and non-wax. The price was the offer of cheaper price comparing to other distributors. The place 

factor was the availability of delivery service to any place as needed. The promotion factor was the staff serving 

customers with courtesy, attention, and enthusiasm.  
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บทน้า  

ในประเทศไทย น้้ามันปาล์ม เป็นน้้ามันพืชท่ีมีครองตลาดสูงสุด ซึ่งมีสัดส่วนคิดเป็นร้อยละ 70 ของตลาดท้ังหมด 

โดยน้้ามันปาล์มเป็นน้้ามันท่ีมีศักยภาพในการแข่งขันสูงกวา่พืชชนิดอื่นท้ังการผลิต และการตลาดเนื่องจากมตี้นทุนในการ

ผลิตต่้าจึงสง่ผลให้ราคาถูกกวา่น้้ามันพืชชนิดอ่ืนตามท้องตลาดน้้ามันปาล์มถูกใชเ้ป็นวัตถุดิบตัง้ตน้ในหลายอุตสาหกรรม  

จังหวัดเชียงใหม่มีประชากรอาศัยอยู่อย่างหนาแน่น มีการพัฒนา และเติบโตรวดเร็ว ท้ังทางด้านการท่องเท่ียว 

เศรษฐกิจ และการลงทุน และยังพบว่า อุปสงค์ของผู้บริโภคต่อน้้ามันปาล์มมีจ้านวนมากขึ้นอย่างต่อเนื่องท้ังทางตรง  

และทางอ้อม ธุรกิจการแบ่งบรรจุและจัดจ้าหน่ายน้้ามันปาล์มในจังหวัดเชียงใหม่ เป็นธุรกิจท่ีเกิดขึ้นคร้ังแรกในปี 2545 

หลังจากนั้นจึงมีผู้ประกอบการเข้ามาในตลาดเพิ่มขึ้นเป็น 5 ราย ในปี 2556 แตปั่จจุบันมผีู้ประกอบการเหลือเพียง 4 ราย 

ในปี 2557 ธุรกิจนี้มีความเฉพาะจึงท้าให้การเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่ท้าได้ยากโดยผู้ประกอบการต้องมี

ความรู้เกี่ยวกับการขึ้นลงของราคาน้้ามันปาล์ม ซึ่งมีความผันผวนตลอดเวลา ตอ้งเผชิญ อา้งองิราคาจากประเทศมาเลเซีย

กับสภาวะการแข่งขันทางการตลาดค่อนข้างสูงเพราะต้องแข่งขันกับผู้ประกอบการรายใหญ่จากกรุงเทพและคู่แข่งขันใน

 จึงตอ้งอาศัยปริมาณการขายจ้านวนมาก และเป็นธุรกิจที่มกี้าไรตอ่หน่วยคอ่นข้างนอ้ย จังหวัด 

ส่วนแบ่งทางการตลาดจึงเป็นปัจจัยส้าคัญ โดยลักษณะการจัดจ้าหน่ายเป็นการจัดจ้าหน่ายสินค้าเพื่อมุ่งขายสู่

ร้านค้าปลีก และอุตสาหกรรมอาหาร ซึ่งปัญหาท่ีพบคือ การเปลี่ยนแปลงราคา และปริมาณการผลิต ของผู้ประกอบการ

รายใดรายหน่ึงจะมีผลกระทบต่อคูแ่ข่งขันรายอื่นๆ ด้วย โดยจากเดิมลักษณะการแข่งขันในตลาดน้้ามันปาล์มจะเนน้การใช้

กลยุทธ์ด้านราคาเป็นหลัก เนื่องจากเป็นกลยุทธ์ท่ีไม่ยุ่งยาก และเป็นกลยุทธ์ท่ีผู้ผลิตและผู้จ้าหน่ายน้้ามันปาล์มส่วนใหญ่

นิยมใช้เพื่อผลักดันยอดขาย หรือส่วนแบ่งตลาด อย่างไรก็ตามปัจจุบันราคาวัตถุดิบท่ีใช้ในการผลิตน้้ามันมีราคาสูงขึ้นจึง

เป็นขอ้จ้ากัดในการใชก้ลยุทธ์ดังกลา่วจ้าเป็นต้องใชก้ลยุทธ์อ่ืนๆ ร่วมดว้ย  

ดังนัน้ผู้ศกึษาจึงมคีวามตอ้งการท่ีจะศึกษาเพื่อทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านคา้ปลีก

แบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์มเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางแผนการตลาดและเป็นแนวทางในการ

ปรับปรุงและพัฒนาการให้บริการของผู้ประกอบการจ้าหน่ายน้้ามันปาล์ม เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้าได้อย่างเหมาะสม ท้ังนี้เพื่อท่ีจะได้น้าผลการศึกษาไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ในการแข่งขันของธุรกิจ 

เพื่อให้สามารถพัฒนาคุณภาพในการให้บริการของกิจการ และเพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ท่ีสนใจในธุรกิจน้้ามันปาล์ม 

ตอ่ไป 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา  

เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการ

ซื้อน้้ามันปาล์ม 
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นิยามศัพท ์

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย  

ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหนา่ย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ประกอบการ หมายถึง เจ้าของกิจการหรือพนักงานท่ีมีอ้านาจตัดสินใจในการซื้อน้้ามันปาล์ม ในอ้าเภอเมือง

เชยีงใหม ่

 ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม หมายถึง ร้านท่ีจ้าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค และจ้าหน่ายน้้ามันปาล์ม ท่ียังคงไว้ซึ่ง

ลักษณะการจ้าหน่ายสินค้าและบริการในรูปแบบดั้งเดิม การจัดวางสินค้าไม่ทันสมัย ส่วนใหญ่เป็นร้านห้องแถว หรือใช้

บางส่วนของท่ีอยู่อาศัยมาท้าการค้า มีพื้นท่ีไม่มาก ลูกค้าส่วนใหญ่อาศัยอยูใ่นบริเวณใกล้เคียงกับร้านค้า การบริหารเป็น

แบบครอบครัว การลงทุนน้อยไม่มีระบบการจัดการท่ีได้มาตรฐาน หรือหมายถงึ รา้นโชว์หว่ย (ฐิตพิร จาตุรวงศ์, 2551) 

 น้้ามันปาล์ม หมายถึง น้้ามันปาล์มโอเลอีน จากเนื้อปาล์มผ่านกรรมวิธีท่ีแบ่งบรรจุในรูปแบบของ ถุง ขวด  

และป๊ีบ  

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา  

ในการศึกษาคร้ังนี้ ผู้ศึกษาใช้แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 

ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) และแนวคิดทฤษฎพีฤติกรรมผู้ซื้อ หรือ 6W’s 1H (ศริิวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ, 2552) ค้าถามท่ีใช้

ค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อค้นหาค้าตอบ 7 ข้อ มีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 2. 

ผู้บริโภคซื้ออะไร 3. ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร  

วิธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา           

ผู้ศึกษาได้ก้าหนดขอบเขตการศึกษาเพื่อศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมในอ้าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ผู้ศึกษาได้ด้าเนินการศึกษาดังนี้ 1) รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น 2) สร้างแบบสอบถาม   3) เก็บรวบรวมข้อมูล         

4) วเิคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล และ 5) จัดท้าและน้าเสนอรายงาน           

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีเคยซื้อน้้ามัน

ปาล์ม ซึ่งไมท่ราบจ้านวนท่ีแน่นอน 
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4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามโดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดังนี้ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมใน

อ้าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ส่วนท่ี 3 ข้อมูลปัญหาและข้อเสนอแนะ โดยใชค้้าถามแบบมาตราประมาณค่า 

(Rating Scale) ซึ่งได้ก้าหนดหลักเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดับ และหลักเกณฑ์การแปลความหมายของระดับคา่เฉลีย่ 

(ชูศรี  วงศ์รัตนะ, 2546: 75) การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ โดยน้าข้อมูลท่ีได้ วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) แล้วสรุปผลการศกึษาน้าเสนอ

ในรูปลักษณะของการใช้ตารางประกอบ 

ผลการศึกษา  

แบ่งเป็น 6 ส่วน ดังรายละเอยีดต่อไปนี้ 

  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีต้าแหน่งในสถานประกอบการเป็นเจ้าของกิจการ เพศหญิง 

อายุ 41–50 ปี ระดับการศกึษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายได้สว่นตัวเฉลี่ยตอ่เดอืน 40,001–50,000 บาท  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ซื้อ 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะของร้าน 2 คูหา (ประมาณ 64 ตร.ม.) ระยะเวลา

ด้าเนินกิจการ มากกว่า 10 ปี จ้านวนแหล่งซื้อน้้ามันปาล์ม หรือ จ้านวนผู้จัดจ้าหน่าย ที่กิจการใช้บริการ ซื้อสินค้ามาขาย 

มากกวา่ 5 แห่ง ยอดขายน้้ามันปาล์มเฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 70,000 บาท  ยอดซื้อน้้ามันปาล์มเฉลี่ยต่อเดือน 60,001 – 

70,000 บาท ยี่ห้อน้้ามันปาล์มท่ีเลอืกซือ้มาจ้าหนา่ย เกสร รูปแบบท่ีบรรจุในการเลอืกซือ้น้้ามันปาล์ม เป็นแบบถุง ความถี่

ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวัน ชว่งวันท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด จันทร์–ศุกร์ ชว่งเวลาท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์ม

บ่อยท่ีสุด 08.01–12.00 น. เหตุผลท่ีเลือกซื้อน้้ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง ราคาสินค้าที่เหมาะสม เหตุผลท่ีซื้อน้้ามันปาล์ม

มาจ้าหน่าย เป็นสินค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า  มีร้านประจ้าในการซื้อน้้ามันปาล์มจากร้านจ้าหน่ายน้้ามันปาล์ม 

แหล่งซื้อน้้ ามันปาล์ม หรือ ผู้จัดจ้าหน่ายท่ีกิจการซื้อน้้ ามันปาล์มมาขาย  ซื้อโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ  

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อน้้ามันปาล์มมากที่สุด ลูกค้า มกีารเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซื้อ

น้้ามันปาล์ม  ไมม่กีารวางแผนสั่งซือ้ท่ีแน่นอนในการซื้อน้้ามันปาล์มลว่งหนา้ โทรทัศน์ เป็นสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์น้้ามัน

ปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ส่วนลดราคาเป็นรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน้้ามันปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด  และมคีวามคิดเห็นวา่จะ

แนะน้าน้้ามันปาล์มท่ีซือ้มาจ้าหนา่ยให้กับผู้อ่ืนแนน่อน 

  ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อ

น้้ามันปาล์มจ้าแนกตาม ต้าแหน่งในสถานประกอบการ ลักษณะของร้าน และความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 

1. จ้าแนกตาม ต้าแหน่งในสถานประกอบการ 

ความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์มของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็นผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่าย

จัดซือ้/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ ทุกวัน  
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ชว่งวันท่ีมาซือ้/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมตี้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหนง่เป็นผู้จัดการท่ัวไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ จันทร์–ศุกร์  

ช่วงเวลาท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็นผู้จัดการ

ท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ 08.01–12.00 น.  

เหตุผลท่ีเลือกซื้อน้้ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็นผู้จัดการ

ท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม  

เหตุผลท่ีซื้อน้้ามันปาล์มมาจ้าหน่าย ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่ งเป็นผู้จัดการท่ัวไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ เป็นสนิค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า  

วิธีการซื้อน้้ามันปาล์มจากร้านจ้าหน่ายน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็น

ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อ เหมอืนกัน คือ มร้ีานประจ้า  

แหลง่ซื้อน้้ามันปาล์ม หรอื ผู้จัดจ้าหนา่ยท่ีกิจการซื้อน้้ามันปาล์มมาขาย ของผู้ท่ีมีต้าแหนง่เป็นเจ้าของกิจการ คือ  

ซื้อโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ ส่วนผู้ ท่ีมีต้าแหน่งเป็นผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อ คือ 

บริษัทผู้ผลิต/บริษัทตัวแทนจ้าหน่าย 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจเลอืกซือ้น้้ามันปาล์มมากที่สุด ของผู้ที่มตี้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็น

ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ ลูกค้า  

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซื้อน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และ

ต้าแหนง่เป็นผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ มกีารเปรียบเทียบ 

การวางแผนการซื้อน้้ามันปาล์มล่วงหน้า ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็นผู้จัดการท่ัวไป/

ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ  ไมม่กีารวางแผนสั่งซื้อท่ีแน่นอน 

สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์น้้ามันปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมตี้าแหนง่เป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็น

ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ โทรทัศน์   

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน้้ามันปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหน่งเป็น

ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ ส่วนลดราคา  

ความคิดเห็นตอ่การแนะน้ายี่ห้อน้้ามันปาล์ม แก่ผู้อื่น ของผู้ท่ีมีต้าแหนง่เป็นเจ้าของกิจการ และต้าแหนง่เป็นผู้จัดการ

ท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ เหมอืนกัน คือ แนะน้าแน่นอน  

2. จ้าแนกตาม ลักษณะของร้าน 

ความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา และ รา้น 2 คูหา คือ ทุกวัน ส่วนร้าน มากกวา่ 2 

คูหา ขึน้ไป คือ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

ช่วงวันท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน มากกว่า 2 

คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ จันทร์–ศุกร์ 

ชว่งเวลาท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน มากกวา่ 2 

คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ 08.01–12.00 น. 

เหตุผลท่ีเลือกซื้อน้้ามันปาล์มจากแต่ละแหลง่ ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน มากกวา่ 2 
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คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม 

เหตุผลท่ีซื้อน้้ามันปาล์มมาจ้าหน่าย ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน มากกว่า 2 คูหา  

ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ เป็นสนิค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า 

วิธีการซื้อน้้ามันปาล์มจากร้านจ้าหน่ายน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน 

มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ มร้ีานประจ้า 

แหล่งซื้อน้้ามันปาล์ม หรือ ผู้จัดจ้าหนา่ยท่ีกิจการซื้อน้้ามันปาล์มมาขาย ของผู้ท่ีมลีักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 

คูหา และร้าน มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ ซื้อโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสนิใจเลอืกซือ้น้้ามันปาล์มมากที่สุด ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน 

มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ ลูกค้า 

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลือกซื้อน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา 

และร้าน มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ มกีารเปรียบเทียบ 

การวางแผนการซื้อน้้ามันปาล์มลว่งหน้า ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน มากกว่า 2 คูหา 

ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ ไมม่กีารวางแผนสั่งซื้อท่ีแน่นอน 

สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์น้้ามันปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน 

มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ โทรทัศน์ 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน้้ามันปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน 

มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ ส่วนลดราคา 

ความคิดเห็นต่อการแนะน้ายี่ห้อน้้ามันปาล์ม แก่ผู้อื่น ของผู้ท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ร้าน 2 คูหา และร้าน 

มากกวา่ 2 คูหา ขึน้ไป เหมอืนกัน คือ แนะน้าแนน่อน 

3. จ้าแนกตามความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 

ช่วงวันท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผู้ ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 คร้ังต่อ

สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ จันทร์–ศุกร์ 

ช่วงเวลาท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 คร้ังต่อ

สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ 08.01–12.00 น. 

เหตุผลท่ีเลือกซื้อน้้ามันปาล์มจากแต่ละแหล่ง ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 คร้ังต่อ

สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ ราคาสินค้าท่ีเหมาะสม 

เหตุผลท่ีซื้อน้้ามันปาล์มมาจ้าหน่าย ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

เหมอืนกัน คือ เป็นสนิค้าท่ีเป็นความต้องการของลูกค้า 

วิธีการซื้อน้้ามันปาล์มจากร้านจ้าหน่ายน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 

ครัง้ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ มร้ีานประจ้า 

แหลง่ซื้อน้้ามันปาล์ม หรือ ผู้จัดจ้าหน่ายท่ีกิจการซื้อน้้ามันปาล์มมาขาย ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

และนอ้ยกว่า 4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ ซื้อโดยตรงจากโรงงานแบ่งบรรจุ 

ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลอืกซือ้น้้ามันปาล์มมากที่สุด ของผู้ท่ีมาซือ้ทุกวัน 3-4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ และนอ้ยกว่า 
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4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ ลูกค้า 

การเปรียบเทียบราคาของแต่ละร้านก่อนการเลอืกซื้อน้้ามันปาล์ม ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังตอ่สัปดาห์ และ

นอ้ยกว่า 4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ มกีารเปรียบเทียบ 

การวางแผนการซื้อน้้ามันปาล์มลว่งหน้า ของผู้ท่ีมาซือ้ทุกวัน 3-4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ และน้อยกวา่ 4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ 

เหมอืนกัน คือ ไมม่กีารวางแผนสั่งซื้อท่ีแน่นอน 

สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์น้้ามันปาล์มท่ีพบเห็นบ่อยท่ีสุด ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 

4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ โทรทัศน์ 

รูปแบบรายการส่งเสริมการขายน้้ามันปาล์มท่ีชอบมากท่ีสุด ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 ครัง้ต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 

ครัง้ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ ส่วนลดราคา 

ความคิดเห็นต่อการแนะน้ายี่ห้อน้้ามันปาล์ม แก่ผู้อื่น ของผู้ท่ีมาซื้อทุกวัน 3-4 คร้ังตอ่สัปดาห์ และน้อยกวา่ 4 คร้ัง

ตอ่สัปดาห์ เหมอืนกัน คือ แนะน้าแนน่อน 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอ

เมืองเชยีงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม  

ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามัน

ปาล์ม ท่ีมีค่าเฉลี่ยความพงึพอใจอยูใ่นระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านราคา  ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์และค่าเฉลี่ยความพงึพอใจ

อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด และปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ตามล้าดับ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลตอ่การซื้อน้้ามันปาล์มอยู่ในระดับมาก 

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ สีของน้้ามันปาล์ม มคีวามใส หรอืไม่เป็นไข 

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ปัจจัยดา้นราคา มผีลตอ่การซื้อน้้ามันปาล์มอยูใ่นระดับ มาก โดยปัจจัย

ย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาถูกกวา่รา้นอื่นๆ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ปัจจัยด้านชอ่งทางการจัดจ้าหน่าย มีผลตอ่การซื้อ

น้้ามันปาล์มอยูใ่นระดับ ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีบริการส่งสนิค้าตามสถานที่ ที่ลูกค้าต้องการ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการซื้อ

น้้ามันปาล์มอยู่ในระดับ ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงาน มีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ

กระตอืรือร้นในการให้บริการ 

ส่วนที่ 5 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ในการซื้อน้้ามันปาล์ม จ้าแนกตามต้าแหน่งในสถานประกอบการ ลักษณะของร้าน และความถี่ในการซื้อน้้ามัน

ปาล์ม 

1. จ้าแนกตามต้าแหน่งในสถานประกอบการ  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต้าแหนง่ เจ้าของกิจการ ให้ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์มีผลต่อการซือ้

น้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก และต้าแหน่ง ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อ ให้ ปัจจัยด้าน
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ผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ  

สีของน้้ามันปาล์ม มคีวามใส หรอืไม่เป็นไข 

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามที่มตี้าแหนง่ เจ้าของกิจการให้ ปัจจัยดา้นราคา มผีลตอ่การซื้อน้้ามันปาล์ม

มคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาถูกกว่ารา้นอื่นๆ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต้าแหน่ง ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อให้ ปัจจัยด้านราคา มีผลต่อ

การซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการแจ้งล่วงหน้าเมื่อมีการ

เปลี่ยนแปลงราคาขาย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามที่มตี้าแหนง่ เจ้าของกิจการให้ ปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจ้าหน่าย  มผีลตอ่การซื้อน้้ามันปาล์มมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ชื่อเสียงและ

ความนา่เช่ือถือของผู้จัดจ้าหนา่ย 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต้าแหน่ง ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อให้ ปัจจัยด้านชอ่งทางการจัด

จ้าหน่าย  มีผลต่อการซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีบริการส่ง

สินค้าตามสถานท่ี ท่ีลูกค้าตอ้งการ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต้าแหน่ง เจ้าของกิจการให้ ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด  มีผลต่อการซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงาน  

มอีัธยาศัยด ีดูแลเอาใจใส่และมีความกระตอืรือร้นในการให้บริการ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต้าแหน่ง ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อให้ ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด  มีผลต่อการซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานขาย 

มคีวามรู้ ความเชี่ยวชาญคอยให้ค้าแนะน้าเร่ืองของสินค้าได้ เชน่ แนวโน้มราคาน้้ามัน เป็นต้น 

2. จ้าแนกตามลักษณะของร้าน  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ให้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มผีลตอ่การซื้อ

น้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ส่วน ลักษณะของร้าน 2 คูหา ให้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลตอ่การซื้อน้้ามัน

ปาล์มมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเหมอืนกัน คือ สีของน้้ามันปาล์ม มคีวามใส หรอืไม่เป็นไข  

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ขึ้นไปให้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการซื้อน้้ามัน

ปาล์มมีคา่เฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ บรรจุภัณฑท่ี์บรรจุอยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์ 

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา และ ลักษณะของร้าน 2 คูหา ให้ ปัจจัยด้าน

ราคา มีผลต่อการซือ้น้้ามันปาล์มมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาถูกกว่ารา้นอื่นๆ   

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ขึ้นไปให้ ปัจจัยดา้นราคา มผีลตอ่การซื้อน้้ามันปาล์มมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ มีการแจ้งล่วงหนา้เม่ือมกีารเปลี่ยนแปลงราคาขาย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา และ มากกว่า 2 คูหา  

ขึน้ไป ให้ปัจจัยด้านชอ่งทางการจัดจ้าหนา่ย มีผลตอ่การซื้อน้้ามันปาล์มมคี่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีบริการส่งสนิค้าตามสถานที่ ท่ีลูกค้าตอ้งการ  
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 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 2 คูหาให้ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย มีผลต่อการซื้อน้้ามัน

ปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของผู้จัดจ้าหน่าย

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน 1 คูหา ให้ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด  มีผลต่อการซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนลักษณะของร้าน 2 คูหาให้ ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด  มีผลต่อการซื้อน้้ามันปาล์มมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ 

พนักงาน มอีัธยาศัยด ีดูแลเอาใจใส่และมีความกระตอืรือร้นในการให้บริการ  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีลักษณะของร้าน มากกว่า 2 คูหา ขึ้นไปให้ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ซื้อน้้ามันปาล์มมีคา่เฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานขายมคีวามรู้ ความเชี่ยวชาญ

คอยให้ค้าแนะน้าเร่ืองของสินค้าได้ เชน่ แนวโน้มราคาน้้ามัน เป็นต้น 

3. จ้าแนกตามความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวัน และ 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์  

ให้ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ส่วนน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีคา่เฉลี่ยสูงสุดเหมอืนกัน คือ สีของน้้ามันปาล์ม มคีวามใส หรอืไม่เป็น

ไข  

ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามที่มคีวามถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวัน 3-4 ครัง้ตอ่สัปดาห์ และ นอ้ยกว่า 

4 คร้ังต่อสัปดาห์ ให้ ปัจจัยด้านราคา มีผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ ยสูงสุด คือ ราคาถูก

กว่าร้านอ่ืนๆ  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวันให้ปัจจัยด้าน

ชอ่งทางการจัดจ้าหนา่ย  มผีลมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมคี่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ชื่อเสียงและความ

นา่เช่ือถือของผู้จัดจ้าหน่าย  

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ และน้อยกว่า 4 คร้ังต่อสัปดาห์  

ให้ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย มีผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  

มบีริการส่งสนิค้าตามสถานที ่ท่ีลูกค้าตอ้งการ  

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวันให้ ปัจจัยด้าน

การสง่เสริมการตลาด  มีผลมคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนความถี่ในการซือ้น้้ามันปาล์ม น้อยกวา่ 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

ให้ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงาน  

มอีัธยาศัยด ีดูแลเอาใจใส่และมีความกระตอืรือร้นในการ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ให้ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

มผีลมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมผีลมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานขายมคีวามรู้ ความเชี่ยวชาญคอย

ให้ค้าแนะน้าเร่ืองของสินค้าได้ เชน่ แนวโน้มราคาน้้ามัน เป็นต้น  
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ส่วนที่ 6 ข้อมูลปัญหา และข้อเสนอแนะ 

ปัญหาและข้อเสนอแนะ ท่ีพบมากท่ีสุด 3 ล้าดับแรก คือ ควรปรับปรุงพนักงานด้านการให้บริการ เช่น การให้

ข้อมูลของสินค้า วิธีการพูดหรือการสื่อสารของพนักงาน เป็นต้น (6 ราย) รองลงมาคือ ควรมีการให้ระยะเวลาเครดิต

การค้ากับลูกค้ารายเดิมมากยิ่งขึ้น (4 ราย) และควรมสีินค้าให้เลอืกหลากหลายย่ีหอ้มากกวา่นี้ (4 ราย) ตามล้าดับ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

การอภิปรายผล จากผลการศึกษาอภิปรายผลตามแนวคิดพฤติกรรมผู้ซื้อ  และส่วนประสมทางการตลาด      

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) อันประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัด

จ้าหนา่ย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค ค้าถามท่ีใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคเพื่อค้นหาค้าตอบ 7 ข้อ สามารถ

อภิปรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41–50 ปี 

ระดับการศึกษาสูงสุด ปวส.หรืออนุปริญญา รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดอืน 40,001–50,000 บาท ลักษณะของร้าน 2 คูหา 

(ประมาณ 64 ตร.ม.) ระยะเวลาด้าเนินกิจการ มากกวา่ 10 ปี มีความสอดคล้องกับการศึกษาที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ การศึกษา

ของ วรานนท์  ไชยวงศ์ (2549) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกผู้จัดจ้าหน่ายสินค้าอุปโภค 

บริโภคของร้านคา้ปลกีแบบดั้งเดิม ในอ้าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่ ซึ่งพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 

41-50 ปี การศึกษาระดับประถมศึกษา ขนาดของร้าน 2 คูหา ระยะเวลาด้าเนินกิจการมากกว่า 10 ปี การศึกษาของ 

สันทัด พงษ์ไพบูลย์ (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกร้านจ้าหน่าย

วัตถุดิบของผู้ประกอบการผลิต   เบเกอร่ี ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย ซึ่งพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง  การศึกษาของ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ค้า

ปลีกเนื้อสุกรในการซื้อสุกรในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41–50 ปี 

และการศึกษาของ ฐิติวัฒน์ ตุวพลางกูร (2550) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ การตัดสินใจซื้อ

ลูกชิ้นหมูของผู้ประกอบการร้านก๋วยเตี๋ยว ในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

มอีายุ 40-49 ปี อกีทั้งยังมีความไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ สันทัด พงษ์ไพบูลย ์(2556) ซึ่งพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ อายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับมัธยมศึกษา/ปวช. และรายได้ส่วนใหญ่ไม่เกิน 5,000 

บาท การศึกษาของ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ซึ่งพบว่า ระดับการศึกษาสูงสุดต้่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 

ด้าเนินกิจการมาแล้ว 7–9 ปี และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ฐิติวัฒน์ ตุวพลางกูร (2550) ซึ่งพบว่า ระดับการศึกษา

ประถมศึกษา และเปิดด้าเนนิกิจการมาแลว้ 1-3 ปี  

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อน้้ามันปาล์มยี่ห้อ เกสร มาจ้าหน่าย 

รูปแบบท่ีบรรจุในการเลือกซื้อน้้ามันปาล์ม เป็นแบบถุง เนื่องจากการศึกษาในอดีตไม่ได้มีการศึกษาเกี่ยวกับการซื้อน้้ามัน

ปาล์มจึงไมส่ามารถอภปิรายผลการศกึษาในหัวข้อนี้ได ้
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3. ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีเหตุผลในการเลอืกซื้อน้้ามันปาล์ม

จากแต่ละแหล่ง โดยพิจารณาจากราคาสินค้าท่ีเหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย ์

(2554) ซึ่งพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มเีหตุผลในการเลอืกซือ้สุกรหรือเนื้อสุกร คือ ราคายุตธิรรม 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาพบว่า ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อน้้ามันปาล์ม

มากท่ีสุด ลูกค้า ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ซึ่งพบว่าผู้ ท่ีมีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสุกรหรือเนื้อสุกรมากท่ีสุด คือ ตนเอง ท้ังนี้ เนื่องจากธุรกิจน้้ามันปาล์ม การแข่งขันเร่ืองราคาเป็นสิ่ง

ส้าคัญ ประกอบกับตน้ทุนในการเปลี่ยนการใชส้ินค้า (Switching cost) ต่้า ดังนั้น ลูกค้าจึงมีอิทธิพลมากต่อการตัดสินใจซื้อ

ในธุรกิจน้้ามันปาล์ม 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด จากการศกึษาพบวา่ ความถี่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทุกวัน ชว่งวันท่ีมาซื้อ/สั่งซื้อน้้ามันปาล์ม

บ่อยท่ีสุด จันทร์–ศุกร์ ชว่งเวลาท่ีมาซื้อ/สั่งซือ้น้้ามันปาล์มบ่อยท่ีสุด 08.01–12.00 น. ซึ่งสอดคล้องกับการศกึษาของ สันทัด 

พงษ์ไพบูลย์ (2556) ซึ่งพบวา่ วันท่ีไปใช้บริการมากท่ีสุด คือ วัน จันทร์-ศุกร์ เวลาที่ไปใช้บริการมากท่ีสุด คือ 9.01-12.00 

น. แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ซึ่งพบว่า ความถี่ในการซื้อสุกรหรือเนื้อสุกร คือ 

ซื้อทุกวัน เนื่องจากสินค้าประเภทน้้ามันปาล์ม มอีายุผลิตภัณฑ์ (Shelf life) ยาวนานกวา่ สินค้าประเภทเนื้อสุกร จึงอาจจะไม่

มคีวามจ้าเป็นตอ้งซื้อทุกวัน  

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ้านวนแหล่งซื้อน้้ามันปาล์ม หรือ 

จ้านวนผู้จัดจ้าหน่าย ท่ีกิจการใชบ้ริการ ซือ้สนิค้ามาขาย มากกวา่ 5 แห่ง  เป็นการซื้อน้้ามันปาล์มโดยตรงจากโรงงานแบ่ง

บรรจุ  ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซึ่งพบว่า ซื้อสินค้าส่วนใหญ่จากผู้จัดจ้าหน่ายมาขาย

มากกว่า 5 แห่ง ซื้อสินค้าจากผู้ผลิตหรือบริษัทเจ้าของสินค้า แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ สันทัด พงษ์ไพบูลย ์

(2556)  ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีร้านประจ้าในการซื้อ และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ พีรวัฒน ์ 

พนาอนันตไ์พบูลย์ (2554) ซึ่งพบวา่ แหล่งท่ีซื้อสุกรหรือเนื้อสุกร คือ ซีพ ี(CP) เนื่องจากธุรกิจน้้ามันปาล์ม ไม่มกีารผูกขาด

กับร้านจ้าหน่ายน้้ามันปาล์มรายใดรายหนึ่ง ท้าให้ลูกค้าสามารถเลือกร้านจ้าหน่ายน้้ามันปาล์มได้ตามความต้องการของ

ลูกค้า  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการเปรียบเทียบราคาของแต่ละ

ร้านก่อนการเลือกซื้อน้้ ามันปาล์ม  ซึ่ งสอดคล้องกับการศึกษาของ สัน ทัด พงษ์ไพ บูลย์  (255 6)  ซึ่ งพบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มกีารเปรียบเทียบราคาในการซื้อ 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) อันประกอบด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด สามารถอภิปรายผลการศึกษากับ

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องได้ดังนี้  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จากผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้ประกอบการร้านค้า

ปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์มเป็นอันดับแรก คือ ปัจจัยด้านราคา  ซึ่งสอดคล้องกับ 

ผลการศึกษาของ สันทัด พงษ์ไพบูลย์ (2556) และ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ ปัจจัยด้านราคา แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ
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ฐิตวิัฒน์ ตุวพลางกูร (2550) ซึ่งพบวา่ ปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ 

ด้านผลิตภัณฑ์ และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซึ่งพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ้าหนา่ย  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบ

ดั้งเดิมในอ้าเภอเมอืงเชยีงใหม ่ในการซื้อน้้ามันปาล์ม โดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

ฐิติวัฒน์ ตุวพลางกูร (2550) ซึ่งพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก แต่ไม่

สอดคล้องกับผลการศึกษาของ สันทัด พงษ์ไพบูลย์ (2556)  พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) และ วรานนท์ ไชยวงศ ์

(2549) ซึ่งพบวา่ ด้านผลิตภัณฑท่ี์มีผลต่อการเลอืกซือ้ โดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง  

ปัจจัยด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ด้านราคาท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอ

เมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สันทัด  

พงษ์ไพบูลย์ (2556) พีรวัฒน ์พนาอนันตไ์พบูลย์ (2554) และ ฐิติวัฒน์  ตุวพลางกูร (2550) ซึ่งพบว่า ด้านราคาที่มผีลต่อ

การเลือกซื้อ โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซึ่งพบว่า 

ด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลอืกซือ้ โดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับปานกลาง 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย  จากผลการศึกษาพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายท่ีมีผลต่อ

ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปาน

กลาง ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) และวรานนท์  ไชยวงศ์ (2549) ซึ่งพบว่า  

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อ โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง แต่ไม่สอดคล้องกับผล

การศกึษาของ สันทัด พงษ์ไพบูลย์ (2556) และฐิติวัฒน ์ตุวพลางกูร (2550) ซึ่งพบว่า ด้านชอ่งทางการจัดจ้าหน่ายท่ีมีผล

ตอ่การเลอืกซือ้ โดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก   

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศกึษาพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้ประกอบการ

ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง  

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สันทัด พงษ์ไพบูลย์ (2556) พีรวัฒน์ พนาอนันต์ไพบูลย์ (2554) ฐิติวัฒน์ ตุวพลางกูร 

(2550) และ วรานนท์ ไชยวงศ์ (2549) ซึ่งพบวา่ ด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกซือ้ โดยรวมมคี่าเฉลี่ยอยูใ่น

ระดับปานกลาง 

ข้อค้นพบ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม ่  

ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ในคร้ังน้ี ผู้ศึกษามีขอ้คน้พบดังนี้ 

1. ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่ผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามัน

ปาล์ม เรียงตามล้าดับจากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจัยดา้นราคา ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด และ

ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ตามล้าดับ  
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2. ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม  

3 ล้าดับแรก ได้แก่ ราคาถูกกว่าร้านอื่นๆ รองลงมาคือ มีการแจ้งล่วงหน้าเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และ สีของ

น้้ามันปาล์ม มคีวามใส หรอืไม่เป็นไข 

3. ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม  

3 ล้าดับสุดท้าย ได้แก่ รูปแบบความทันสมัยของร้านค้า รองลงมาคือ จัดทัวร์ท่องเท่ียวส้าหรับลูกค้าท่ีมียอดซื้อถึง

เป้าหมาย และการจัดวางสินค้าแยกประเภทอย่างชัดเจน สะดวกตอ่การคน้หาสนิค้าในร้าน 

 4. พฤติกรรมการซื้อน้้ามันปาล์มของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม พบว่า ไม่มีการวางแผนสั่งซื้อท่ี

แน่นอน โดยเฉพาะผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซื้อ จะขาดการวางแผนสั่งซื้อน้้ามันปาล์ม สูงกว่าผู้ท่ีมี

ต้าแหนง่เป็นเจ้าของกิจการ นอกจากนั้น ผู้ท่ีมีต้าแหนง่เป็นเจ้าของกิจการ จะไมม่กี้าหนดเวลาท่ีแน่นอน มีช่วงเวลาท่ีมาซือ้/

สั่งซือ้น้้ามันปาล์ม อกีด้วย 

 5. ผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ จะดูสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์น้้ามันปาล์ม ผ่านทางโทรทัศน์ มากท่ีสุด  

ซึ่งสูงกว่า ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ 

 6. ผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ จะตอบสนองต่อรูปแบบรายการส่งเสริมการขายน้้ามันปาล์ม โดยการให้

ส่วนลดราคา มากท่ีสุด ซึ่งสูงกว่า ผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ/พนักงานจัดซือ้ 

 7. พฤติกรรมการซื้อน้้ามันปาล์มของผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม จะมกีารเปรียบเทียบราคาของแต่ละ

ร้านก่อนการเลือกซื้อน้้ามันปาล์ม ท้ังผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ หรือผู้ท่ีมีต้าแหน่งเป็นผู้จัดการท่ัวไป/ผู้จัดการฝ่าย

จัดซือ้/พนักงานจัดซือ้ 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม ่  

ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ทางผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ประกอบการ

ร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมในอ้าเภอเมืองเชียงใหม่ ในการซื้อน้้ามันปาล์ม ตามล้าดับของส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

ผู้ประกอบการร้านคา้ปลกีแบบดั้งเดิม ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยด้านราคา ทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรปฏบัิตดิังนี้    

- ควรให้ความส้าคัญเร่ือง ราคาถูกกว่ารา้นอื่นๆ  และราคาสินค้าสามารถตอ่รองได้  

- ควรมีราคาขายส่ง และส่วนลดกรณีซื้อเงินสด โดยการก้าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็นผู้น้าด้านต้นทุนต่้า  

(Cost Leadership) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกค้า  

- ควรให้ความส้าคัญกับเร่ืองการลดต้นทุนประกอบกับการควบคุมตน้ทุนท้ังกระบวนการ  

- ควรมกีารแจ้งลว่งหน้าเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และการให้เครดิตการค้าในการช้าระเงนิ  

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรปฏบัิตดิังนี้   

- ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง สีของน้้ามันปาล์ม มีความใส หรือไม่เป็นไขบรรจุภัณฑ์ท่ีบรรจุอยู่ในสภาพท่ี

สมบูรณ์  
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- ควรให้ความส้าคัญกับชื่อเสียงและความนา่เช่ือถือของผู้จัดจ้าหนา่ย  

- น้้ามันปาล์มต้องไมม่กีลิ่นเหม็นหนื ไมม่สีิ่งเจือปนผสมในน้้ามันปาล์ม 

- ควรรับคืน/เปลี่ยนสนิค้าท่ีเสียหาย เชน่ ถุงรั่ว ป๊ีบมรีอยบุบ เป็นต้น  

- และควรมปีริมาณน้้ามันปาล์มครบตามท่ีต้องการเสมอ  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรปฏบัิตดิังนี้   

- ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง พนักงาน มีอัธยาศัยด ีดูแลเอาใจใส่และมีความกระตอืรือร้นในการให้บริการ  

- พนักงานขายมีความรู้ ความเชี่ยวชาญคอยให้ค้าแนะน้าเร่ืองของสินค้าได้ เชน่ แนวโน้มราคาน้้ามัน เป็นต้น  

- ควรมพีนักงานเพียงพอตอ่การให้บริการ  

- ควรมกีารจัดโปรโมช่ันลดราคาในช่วงเวลาท่ีก้าหนด 

- และควรมกีารแจกของแถม เมื่อซื้อตามปริมาณที่ก้าหนด  

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรปฏบัิตดิังนี้  

- ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง การมีบริการส่งสนิค้าตามสถานที่ ที่ลูกค้าต้องการ  

- ขั้นตอนการติดต่อสั่งซือ้มีความรวดเร็ว 

- ส่งสินค้าตรงตามเวลานัดหมาย  

- สามารถสั่งสนิค้าได้หลายช่องทาง เชน่ โทรศัพท์, โทรสาร, LINE   

- ท้าเลท่ีต้ังของร้านคา้ที่มคีวามสะดวก เช่น ติดถนน ใหญ่ ไมไ่กลจากแหล่งชุมชนมากนัก เป็นต้น  

- และสินค้าท่ีได้รับตรงกับค้าสั่งซือ้  

 ข้อเสนอแนะ จ้าแนกตามลักษณะของร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม 

 ร้านขนาดเล็ก (ขนาด 1-2 คูหา) 

 เมื่อกล่าวโดยสรุปแล้วจากข้อค้นพบท่ีได้จากการศึกษา หากทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ตอ้งการมุง่เน้น

ร้านค้าปลีกน้้ามันปาล์มท่ีมขีนาด 1-2 คูหา ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 85.50 ของผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด ควรให้ความส้าคัญ

ในปัจจัยย่อยแต่ละดา้น ดังนี ้

- ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์ร่ือง สีของน้้ามันปาล์ม มคีวามใส หรอืไม่เป็นไข  

- ปัจจัยดา้นราคา ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง ราคาถูกกวา่รา้นอื่นๆ  

- ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง ชื่อเสียงและความนา่เช่ือถือของผู้จัดจ้าหนา่ย   

- และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ควรค้านึงถึงเร่ืองพนักงานมีอัธยาศัยดี ดูแลเอาใจใส่และมีความ

กระตอืรือร้นในการให้บริการ 

โดยสามารถก้าหนดเป็นกลยุทธ์และแผนปฎบัิตงิานได้ ดังนี ้ 

1. เนื่องจาก รา้นค้าปลีกน้้ามันปาล์มท่ีมีขนาด 1-2 คูหา ให้ความส้าคัญกับปัจจัยย่อยเร่ือง สีของน้้ามันปาล์ม มี

ความใส หรือไม่เป็นไข สูงสุดเป็นล้าดับแรก ดังนั้น ทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรน้าเสนอผลิตภัณฑ์โดยเน้นถึง

คุณภาพของสนิค้า เชน่ สีของน้้ามันปาล์มเป็นสเีหลอืงทอง มีความสม่้าเสมอระหวา่งล๊อต มีความใส หรอืไมเ่ป็นไข เป็นต้น 

ประกอบกับทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรเพิ่มความมั่นใจในแก่ร้านคา้ปลีก โดยขยายระยะเวลาประกันสินค้าใน
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ยาวนานขึ้นในการรับคืน/เปลี่ยนสินค้าท่ีเสียหาย เช่น ถุงร่ัว ปี๊บมรีอยบุบ เป็นตน้ เนื่องจากปัจจัยย่อยดังกล่าวมีผลต่อการ

ตัดสนิใจซื้อในระดับมากอีกด้วย 

2. ควรพิจารณา การลดต้นทุนการผลิต และควบคุมต้นทุนการผลิต ให้เป็นไปตามมาตรฐานต้นทุนของกิจการ 

ผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรให้ความส้าคัญตัง้แตปั่จจัยน้าเข้า (input) โดยมกีารควบคุมราคาปัจจัยการผลิตตั้งแต่

ต้นทาง เช่น การวางแผนสั่งซื้อน้้ามันปาล์มล่วงหน้าตามความต้องการของลูกค้า โดยผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม  

ควรท้าสัญญาซื้อขายล่วงหน้ากับโรงงานผู้ผลิตรายใหญ่ หรือผู้จ้าหน่ายวัตถุดิบ อาทิเชน่ น้้ามันปาล์ม บรรจุภัณฑ์ ท่ีเป็น

ปัจจัยท่ีส่งผลตอ่ต้นทุนของการผลิตหลักของกิจการ เพื่อให้ผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม สามารถตั้งราคาน้้ามันปาล์ม 

ได้ต่้ากว่าคู่แข่งขันในตลาดได้ อีกท้ังควรน้าเสนอราคาน้้ามันปาล์มท่ีจูงใจต่อการตัดสินใจซื้อ โดยเน้นท่ีราคาต่้า แต่

จ้าหนา่ยในปริมาณมากแทน  

3. ควรค้านึงถึงการจัดหาน้้ามันปาล์มจากแหล่งท่ีมีความนา่เช่ือถือและเป็นท่ีนิยมของร้านคา้ปลีก โดยควรจัดหา

แหล่งน้้ามันปาล์มจากโรงงานผู้ผลิตและจัดจ้าหน่ายท่ีมีชื่อเสียงเท่านั้น เช่น โรงงานท่ีผ่านการรับรองตามมาตรฐาน 

ISO9001 เป็นต้น เพื่อให้มั่นใจในคุณภาพของน้้ามันปาล์มซึ่งจะส่งผลถึงสีของน้้ามันปาล์มมีความสม่้าเสมอ มีความใส 

หรือไมเ่ป็นไข ด้วย  

4. ควรพิจารณาการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า โดยควรจัดท้าฐานข้อมูลของลูกค้าอย่างเป็นทางการ  

เพื่อน้าข้อมูลลูกค้ามาสานความสัมพันธ์ในโอกาสที่เหมาะสม  และเน้นการคุณภาพการให้บริการของพนักงาน โดยเฉพาะ

เร่ือง การมีอัธยาศัยด ีดูแลเอาใจใส่และมีความกระตอืรือร้น ในการให้บริการของพนักงาน อกีด้วย 

 ร้านขนาดปานกลาง (ขนาดมากกว่า 2 คูหาขึ้นไป) 

 เมื่อกล่าวโดยสรุปแล้วจากข้อค้นพบท่ีได้จากการศึกษา หากทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ตอ้งการมุง่เน้น

ร้านคา้ปลกีน้้ามันปาล์มท่ีมีขนาดมากกวา่ 2 คูหาขึน้ไป ควรให้ความส้าคัญในปัจจัยย่อยแต่ละดา้น ดังนี้ 

- ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑเ์ร่ือง บรรจุภัณฑท่ี์บรรจุอยู ่ในสภาพท่ีสมบูรณ์ 

- ปัจจัยดา้นราคา ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง มกีารแจ้งลว่งหน้าเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย 

- ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ควรให้ความส้าคัญในเร่ือง มบีริการส่งสนิค้าตามสถานที่ ที่ลูกค้าต้องการ 

- และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ควรค้านึงถึง เร่ือง  พนักงานขายมีความรู้ ความเชี่ยวชาญคอยให้

ค้าแนะน้าเร่ืองของสินค้าได้ เชน่ แนวโน้มราคาน้้ามัน เป็นต้น 

โดยสามารถก้าหนดเป็นกลยุทธ์และแผนปฎบัิตงิานได้ ดังนี้ 

1. เนื่องจากร้านปลีกลักษณะนี้ถือเป็นร้านขนาดใหญ่ มีพื้นท่ีในการจัดเก็บน้้ามันปาล์มในปริมาณมากได้ ดังนั้น 

ทางผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม ควรน้าเสนอสินค้าโดยย้้าถึงความแข็งแรงของบรรจุภัณฑ์ท่ีน้ามาใช้บรรจุของทาง

ผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม เชน่ ปี๊บไมม่รีอยบุบ ถุงไมม่จีุดรั่ว เป็นต้น  

2. ควรเนน้ท่ีการบริการแจ้งเตอืนล่วงหนา้เมื่อมกีารเปลี่ยนแปลงราคาขายน้้ามันปาล์ม เพื่อให้ร้านค้าปลีกน้้ามัน

ปาล์ม ทันต่อการเปลี่ยนแปลงราคาของน้้ามันปาล์ม และสามารถจ้าหน่ายต่อ ในราคาท่ีแขง่ขันได้ 

3. ควรให้ความส้าคัญกับเร่ือง การบริการส่งสินค้าตามสถานท่ี ท่ีลูกค้าต้องการ โดยผู้ประกอบการผลิตน้้ามัน

ปาล์ม ควรเลอืกท้าเลท่ีตัง้ หรือจุดกระจายสินค้าท่ีมีการสัญจรไปมาสะดวกก่อนเป็นล้าดับแรก โดยอาจจะพิจารณาท้าเล
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ท่ีตั้งจากจุดท่ีใกล้กลุ่มลูกค้าหลักของกิจการ ซึ่งการมีท้าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมนี้ จะช่วยให้ผู้ประกอบการผลิตน้้ามันปาล์ม

สามารถจัดส่งสินค้าได้ตรงตามเวลาและสถานที่ ที่ลูกค้านัดหมายได้สะดวกยิ่งขึน้ดว้ย 

4. ควรให้ความส้าคัญกับความรู้ของพนักงานขาย โดยการจัดอบรมให้ความรู้ทางวิชาการ เร่ืองของน้้ามันปาล์ม 

โดยมีเป้าหมายให้พนักงานขายสามารถแนะน้าลูกค้าในเชงิเทคนิคแก่ลูกค้าได้ อาทิเชน่ แนวโน้มราคาน้้ามัน เป็นต้น 
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