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 การศึกษานี0 มีวตัถุประสงคเ์พืXอนาํเสนอกลุ่มของผูบ้ริโภคและความตอ้งการทางการตลาด
ของผลิตภณัฑค์าโนลานํ0ามนั และเพืXอจดักลุ่มความสัมพนัธ์ผูบ้ริโภคของนํ0ามนัคาโนลา โดยใชก้าร
วเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และดา้น
การส่งเสริมการตลาด เป็นการวจิยัแบบผสานวธีิ (Mixed method research)  โดยใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณ  
(Quantitative research) และการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) สถิติทีXใช ้ค่าความถีX ค่าสถิติ
พื0นฐานร้อยละ และสมนยัพหุคูณ 
 จากการวจิยัพบวา่ สามารถแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็น 4 กลุ่ม  กลุ่มทีX 1 เพศหญิง สถานทีXจดั
จาํหน่ายหา้งสรรพสินคา้ การส่งเสริมการตลาด ในดา้นการทดลองสินคา้ตวัอยา่ง มีความสัมพนัธ์
กนั กลุ่มทีX 2 เพศชาย รายได ้15,000-20,000 บาท สถานทีXจดัจาํหน่ายร้านสะดวกซื0อ การส่งเสริม
การตลาดในดา้นการจดัแสดงสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนั กลุ่มทีX 3 อายรุะหวา่ง 21-39 ปี อาชีพ
พนกังานเอกชน ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กนั กลุ่มทีX 4 อาชีพแม่บา้น/ พ่อบา้น 
รายไดม้ากกวา่ 40000 บาท สืXอสารผา่นอินเตอร์เน็ต มีความสัมพนัธ์กนั 
 การรับรู้ตวัผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัทีXนอ้ย ส่วนใหญ่ไม่รู้จกันํ0ามนัคาโนลามาก่อน คิดเป็น
ร้อยละ 73.8 หลงัจากสร้างการรับรู้เบื0องตน้ในดา้นคุณสมบติั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
ความสนใจ คิดเป็นร้อยละ 92.6  ส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญัปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑเ์พืXอ
ประกอบการพิจารณาในการซื0อ คิดเป็นร้อยละ 78.2  ดา้นราคาส่วนใหญ่เห็นวา่ ราคา 100 บาท 
 ต่อ 1 ลิตร เป็นราคาทีXเหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 75.2 ดา้นชนิดของบรรจุภณัฑข์วดพลาสติกกบั 
ขวดแกว้ มีสัดส่วนความตอ้งการทีXใกลเ้คียงกนั คิดเป็นร้อยละ 49.2, 43.3 ตามลาํดบั ดา้นขนาดใน
การบรรจุ ปริมาณ 1 ลิตรเป็นขนาดทีXคนส่วนใหญ่สะดวกในการเลือกซื0อ คิดเป็นร้อยละ 35.9 ดา้น
สถานทีXจาํหน่ายหา้งสรรพสินคา้เป็นสถานทีXทีXคนส่วนใหญ่ตอ้งการใหมี้ผลิตภณัฑไ์ปวางจาํหน่าย
เพืXอความสะดวกในการซื0อ คิดเป็นร้อยละ 56.6 ดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ส่วนใหญ่จะรับ
ขอ้มูลข่าวสารผา่นสืXออินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 67.5 และดา้นการส่งเสริมการขาย ส่วนใหญ่
ตอ้งการทดลองสินคา้ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 66.8 
 



จ 

57710030:  Major: Business Administration; MBA (Business Administration) 
Keywords: Market Demand/ Customer Segmentation/ Canola Oil Product 
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 The present study aims to examine customers and market demand of Canola Oil 
product and to find the relationship between customers and marketing factors. Market demand 
was analyzed by marketing factors, i.e. product, price, distribution, and promotion. This study is 
the mixed-method research which employed quantitative research and qualitative research. 
Statistics used to answer the research questions included frequency, percentage, and multiple 
correspondence.  
  The findings showed that there were 4 groups of customers. Group 1 was female 
customers who purchased products at department stores because of tester (promotion). There was 
a relationship between customer’ factors and promotion. Group 2 was male who earned 15,000 – 
20,000 baht monthly. They bought the products from convenient stores because of display 
(promotion). There was a relationship between customers’ factors and promotion. Group 3 was 
customers who were between 21 – 39 years old and worked as employees of private companies. 
There was a relationship between product quality and customer’s factors. Group 4 was 
housewives who earned more than 40,000 baht monthly. They communicated through online 
network. There was a relationship between communication and customer’s factors.  
 Perception on product was in the low level. Most customers didn’t know the Canola 
Oil product (78.3%). After the customers were acknowledged the quality of the product, they 
were interested in it (92.6%). Most informants paid attention to quality of products (78.2%). They 
thought that 100 baht per liter was an appropriate price (75.2%). Plastic and glass bottles were 
found needs in similar proportion, i.e. 49.2% and 43.3% respectively. One liter was the favorable 
size of container (35.9%). Most informants reported wanted to purchase from department stores 
(56.6%). Most of them received information from online media (67.5%) and they wanted to get a 
tester (66.8%).   
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บทที�  1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  
  ดว้ยสภาวะสังคมไทยในปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสูง ผูค้นต่างใชชี้วติอยา่งเร่งรีบ ทาํให้
ลกัษณะนิสัยของการบริโภคตอ้งการความสะดวก รวดเร็ว อาหารสาํเร็จรูปและอาหารจานเดียวจึง
เป็นทางเลือกที-ผูบ้ริโภคนิยม ประกอบกบัมลพิษสิ-งแวดลอ้มที-เพิ-มขึ/น ไม่วา่จะเป็นมลพิษทางอากาศ 
หรือมลพิษทางนํ/า และยงัมีสารตกคา้งต่าง ๆ มากมาย ส่งผลเสียต่อสุขภาพของผูบ้ริโภคโดยตรง 
โดยเฉพาะผูบ้ริโภคที-อยูใ่นเขตเมือง จากการสาํรวจพบวา่ โรคร้ายที-เสี-ยงตายสูงสุดของคนไทย 
เพราะการใชชี้วติประจาํวนัที-เปลี-ยนไป เช่น โรคหวัใจและหลอดเลือด เบาหวาน โรคความดนัโลหิต 
มะเร็ง โรคอว้น (กระทรวงสาธารณสุข, 2558) 
 นํ/ามนัที-ใชใ้นการปรุงอาหารต่าง ๆ ถือเป็นสิ-งที-สาํคญัต่อสุขภาพ นํ/ามนัที-ไม่ไดคุ้ณภาพ 
ส่งผลกระทบมากมายต่อร่ายกาย เช่น มะเร็ง โรคหวัใจและหลอดเลือด ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเริ-มหนั
มาดูแลสุขภาพมากขึ/น นิยมใชน้ํ/ามนัที-มีสัดส่วนกรดไขมนัชนิดต่าง ๆ ในปริมาณที-เหมาะสมเพื-อ
ช่วยส่งเสริมสุขภาพและป้องกนัโรคเช่น นํ/ามนัคาโนล่า นํ/ ามนัมะกอก นํ/ามนัเมล็ดชา นํ/ ามนัเมล็ด
องุ่น นํ/ามนัรําขา้ว เป็นตน้ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคที-เปลี-ยนไปตามภาวะสังคม 
สิ-งแวดลอ้ม การรับประทานอาหารที-มีนํ/ามนัเป็นส่วนประกอบจึงทาํใหร่้างกายมีภาวะไขมนัใน
เลือดสูง ปัจจุบนัมีทางเลือกใหม่เพื-อสุขภาพของผูบ้ริโภค ที-เกิดจากการผสมผสานสมดุลของนํ/ามนั
เพื-อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บกรดไขมนัที-ดีในสัดส่วนสมดุลและเป็นประโยชน์คือ นํ/ามนัคาโนลาผสม
นํ/ามนัดอกทานตะวนั นบัเป็นทางเลือกใหม่ของการบริโภคนํ/ามนัอยา่งสมดุลและสร้างผลดีต่อ
ร่างกาย (พรรณนิภา จนัทรทตั, 2552) 
 จากการวจิยัของศูนยว์จิยักสิกรไทย ตลาดนํ/ามนัพืชบรรจุขวดของไทยปี พ.ศ. 2553 คาด
วา่มีมูลค่าประมาณ 14,000-15,000 ลา้นบาท และมีแนวโนม้ขยายตวัอยา่งต่อเนื-องประมาณร้อยละ     
15-20 โดยปริมาณจาํหน่ายนํ/ ามนัพืชในประเทศช่วงครึ- งปีแรกของปี พ.ศ. 2553 เท่ากบั 6.37 แสนตนั 
เพิ-มขึ/นจาก 6.12 แสนตนัในช่วงครึ- งปีแรกของปี พ.ศ. 2552 (ขยายตวัร้อยละ 4.1) 
 
 
 

 



2 

 
 
ภาพที- 1-1  สัดส่วนทางการตลาดของนํ/ามนัในประเทศ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2553) 
 
 ผลิตภณัฑน์ํ/ามนัพืชเกรดกลาง ไดแ้ก่ นํ/ามนัปาลม์ นํ/ามนัถั-วเหลือง และนํ/ามนัรําขา้ว 
ราคาขายปลีกโดยเฉลี-ยในทอ้งตลาดอยูที่-ประมาณลิตรละ 35-50 บาท ผลิตภณัฑน์ํ/ามนัพืชเกรด
พิเศษ เช่น นํ/ามนัมะกอก นํ/ามนัคาโนลา นํ/ามนัทานตะวนั และนํ/ามนัรําขา้วเป็นตน้  
 ผลิตภณัฑน์ํ/ ามนัพืชเกรดพิเศษ ที-ไทยนาํเขา้มากที-สุดในช่วง เดือนมกราคม–เดือนกรกฎาคม 
พ.ศ. 2553 คือ นํ/ามนัมะกอกมีมูลค่า 285.73 ลา้นบาท หรือร้อยละ 48.78 ของมูลค่าการนาํเขา้นํ/ามนั
พืชที-ใชใ้นการประกอบอาหารทั/งหมด รองลงมาคือนํ/ามนัเมล็ดทานตะวนัและดอกคาํฝอย ร้อยละ 
45.27 ส่วนนํ/ามนัคาโนลา นํ/ามนัขา้วโพดและนํ/ามนัรําขา้วยงัมีการนาํเขา้ในสัดส่วนที-นอ้ยมาก 
ในช่วงเดือน มกราคม–เดือน กรกฎาคม พ.ศ. 2553 คาดวา่การนาํเขา้นํ/ามนัคาโลนาในปี พ.ศ. 2553 
จะมีแนวโนม้ขยายตวัเพิ-มขึ/น เนื-องจากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการนํ/ามนัพืชดงักล่าวสูงขึ/น (ศูนยว์จิยั
กสิกรไทย, 2553) 
 

 
  
ภาพที- 1-2  สัดส่วนการนาํเขา้นํ/ามนัพืชของไทย (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2553) 

แหล่งนําเข้าที�สาํคัญ ม.ค. – ก.ค. 2553 

นํ �ามันมะกอก: สเปน (49.1%) อิตาลี (25.2%) 
ตรุกี (23%) 

นํ �ามันเมล็ดทานตะวัน ดอกคาํฝอย: ตรุกี 
(46.8%) มาเลเซีย (46.7%) องักฤษ (2.7%) 

นํ �ามันคาโนลา: ญี$ปุ่ น (28.8%) ออสเตรเลีย 
(15.5%)  

สงิค์โปร์ (13.4%) 
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 นํ/ามนัคาโนลา (Canola Oil) เกิดจากการนาํเมล็ดของตน้คาโนลามาผลิตเป็นนํ/ามนั โดย
ตน้คาโนลานั/น มีถิ-นกาํเนิดอยูที่-ประทศแคนาดา ทั/งนี/  ตน้คาโนลา เกิดจากการที-นกัวทิยาศาสตร์ชาว
แคนาดา ไดน้าํตน้เรปซีด (Rapeseed) มาดดัแปลงพนัธุกรรมแลว้ ตั/งชื-อใหม่วา่ "คาโนลา" (Canola) 
ซึ- งตน้คาโลนา จะมีกลีบดอกสีเหลืองเล็ก ๆ 4 ดอก โดยเกษตรกรนิยมทาํการเพาะปลูกตน้คาโนลา
ในช่วงฤดูหนาว ซึ- งเป็นช่วงเวลาที-อากาศมีความเหมาะสมแก่การเพาะปลูกมากที-สุด (พรรณนิภา 
จนัทรทตั, 2552) 
 

 
 

ภาพที- 1-3  ตน้คาโนลา 
 
 ในปัจจุบนัมีประเทศจีน อินเดีย ยโุรป และ แคนาดา ที-เป็นผูผ้ลิตที-ใหญ่ที-สุด ซึ- งประเทศ
เหล่านี/  นอกจากจะมีภูมิอากาศที-เหมาะสมแก่การเพาะปลูกตน้คาโนลาแลว้ ยงัเป็นตลาดใหญ่ของ
นํ/ามนัคาโนลาอีกต่างหาก เนื-องจากผูค้นส่วนใหญ่มกันาํนํ/ ามนัคาโนลามาใชใ้นการทาํอาหาร       
มาการีน และเครื-องทาขนมปัง รวมถึงอาหารชนิดอื-น ๆ ไดแ้ก่ ขนมปัง เคก้ ช็อกโกแลต และ 
ลูกกวาด เป็นตน้ 
 
ตารางที- 1-1  สถิติการปลูกตน้คาโนลา (วกิิพีเดียสารานุกรมเสรี) 
 

ประเทศ ฤดูการผลติ ค.ศ. 2013-2014 (1000 มิลลลิติร) 

สหภาพยโุรป 21102 
แคนาดา 17960 

จีน 14458 
แอนเดีย 7300 

ออสเตรเลีย 2760 



4 

 ประโยชน์ของนํ/ามนัคาโนลา มีส่วนผสมของกรดโอลิอิก (Oleic acid) ซึ- งมีส่วนช่วยลด
ไขมนัในเลือดชนิด LDL ที-เป็นคลอเรสเตอรอลที-ไม่ดีใหล้ดลง และยงัมีส่วนประกอบของ Omega-3 
และ Omega-6 ซึ- ง Omega-3 มีส่วนช่วยลดไขมนัไตรกรีเซอไรด ์และลดการเกาะตวัของเกร็ดเลือด 
ที-เป็นตน้เหตุใหเ้ส้นเลือดหวัใจอุดตนั จึงมีส่วนสาํคญั ในการลดความเสี-ยงของการเกิดโรคหวัใจ
และโรคมะเร็งต่าง ๆ ได ้เป็นผลพลอยไดต่้อสุขภาพของผูบ้ริโภคโดยตรง ส่งผลใหน้ํ/ามนัคาโนลา 
ซึ- งเป็นสินคา้นาํเขา้จากต่างประเทศ กลายเป็นที-นิยมของผูบ้ริโภคที-ตอ้งการรักษาสุขภาพ เชื-อไดว้า่
ตลาดของนํ/ามนัคาโนลาจะขยายตวัขึ/นอยา่งต่อเนื-อง ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค แมว้า่ราคาของ
นํ/ามนัคาโนลาตามทอ้งตลาดจะยงัสูงอยูก่็ตาม  
 ดงันั/นผูว้ิจยัสนใจ ศึกษานํ/ามนัคาโนลา มุ่งศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของผลิตภณัฑ์  
เพื-อสามารถนาํไปเป็นขอ้มูลพื/นฐานในการวางแผนทางการตลาด เพื-อช่วยช่วยเพิ-มประสิทธิภาพ
ดา้นการตลาดใหก้บัผลิตภณัฑ ์ดงักล่าว 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.  เพื-อศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 2.  เพื-อจดักลุ่มผูบ้ริโภคนํ/ามนัคาโนลา 
 

สมมติฐานของการวจัิย 

 สมมติฐานที- 1 ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความ
ตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 1.  ทาํใหท้ราบถึงความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา ในดา้นขนาด ปริมาณ
การบรรจุ ราคา สถานที-จดัจาํหน่าย และการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภค ไปใชเ้ป็นแนวทางในการพิจารณา
ประกอบธุรกิจนํ/ามนัคาโนลา  
 2.  สามารถนาํขอ้ที-ไดรั้บจากการวจิยั ไปเป็นขอ้มูลพื/นฐานสาํหรับใชป้ระกอบการ
ตดัสินใจเลือกวธีิทาํการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
  

     
 
 
               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที- 1-4  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

การจดักลุ่มผูบ้ริโภคนํ/ามนัคาโนลา 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
     1.1  คุณภาพผลิตภณัฑ์ 
     1.2  ลกัษณะทางกายภาพ 
     1.3  ชื-อเสียงหรือตราสินคา้ 
2.  ดา้นราคา   
     2.1 ราคาสินคา้ 
     2.2 ราคาการแข่งขนั 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
     3.1  ตลาดออนไลน์ 
4.  การส่งเสริมการตลาด  
     4.1  การโฆษณา 
     4.2  กิจกรรมส่งเสริมการขาย 

ประยกุตจ์าก Kotler, (2003) 

 

วจิยัเชิงปริมาณ 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2.  ดา้นราคา   
3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย  
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

(ประยกุตจ์าก Kotler, 2003) 

วจิยัเชิงคุณภาพ 

กลุ่มเป้าหมาย 

- บุคคลที-เคยบริโภค 

ผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา 

กลุ่มตวัอยา่ง 

- บุคคลทั-วไป 

การศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ ามนัคาโนลา 
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ขอบเขตของการวจัิย 
 1.  ขอบเขตดา้นพื/นที- ในการศึกษาครั/ งนี/จะศึกษาวจิยัพื/นที- อาํเภอศรีราชา  
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร 
  2.1  เชิงปริมาณ  เลือกประชากร ที-อาศยัอยูใ่นอาํเภอศรีราชา ซึ- งประชากรมีขนาด
ใหญ่และไม่สามารถทราบจาํนวนประชากรที-แน่นอน ดงันั/นขนาดตวัอยา่งสามารถคาํนวณไดจ้าก
สูตรไม่ทราบขนาดตวัอยา่งของ W.G. Cochran โดยกาํหนดระดบัค่าความเชื-อมั-นร้อยละ 95 และ
ระดบัค่าความคลาดเคลื-อนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, หนา้74) จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดย
เลือกใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience) 
  2.2  เชิงคุณภาพ เลือกประชากรกลุ่มเป้าหมายเป็น บุคคลที-เคยบริโภคผลิตภณัฑ์
นํ/ามนัคาโนลา ศึกษาจนกวา่ขอ้มูลจะอิ-มตวั โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเลือกเฉพาะเจาะจง 
(Purposive sampling) 

3.  ขอบเขตดา้นเวลา 
 การศึกษาวจิยัครั/ งนี/ไดท้าํการสาํรวจ คน้ควา้ เก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์และแปลผล
ระหวา่งเดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2559 ถึงเดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2559 
 4.  ขอบเขตดา้นเนื/อหา 
  4.1  ตวัแปรอิสระ 
   4.1.1  ผลิตภณัฑ์ 
   4.1.2  ราคา 
   4.1.3  ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
   4.1.4  การส่งเสริมทางการตลาด 
  4.2  ตวัแปรตาม 
   4.2.1  ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา  
 

นิยามศัพท์ 

 1.  ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา หมายถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด เพื-อตอบสนอง
ความตอ้งการ 
 2.  ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ผลิตภณัฑที์-ใชป้ระกอบการทาํอาหาร ซึ- งอยูใ่นรูปแบบ
ของเหลว       
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 3.  คุณภาพผลิตภณัฑ ์หมายถึง คุณภาพของผลิตภณัฑเ์พื-อจูงใจให้เกิดการซื/อ ซึ- งผลิตภณัฑ์
ที-เสนอใหก้บัผูบ้ริโภคนั/น ตอ้งมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ มีลกัษณะเหนือกวา่คู่แข่ง และเหมาะสม
กบักลุ่มลูกคา้ 
 4.  ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์กลิ-น และสูตร ที-ผูบ้ริโภค
ตอ้งการ 
 5.  ชื-อเสียงหรือตราสินคา้  หมายถึง สัญลกัษณ์ ฉลาก  
 6.  ดา้นราคา หมายถึง จาํนวนเงินหรือสิ-งอื-น ๆ ที-มีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื-อใหไ้ด้
ผลิตภณัฑ์ 
 7.  ราคาสินคา้ หมายถึงความแตกต่างระหวา่งผลประโยชน์ที-ผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภค
เทียบกบัตน้ทุนที-ตอ้งจ่ายไป เพื-อใหไ้ดม้าซึ- งผลิตภณัฑ์  
 8.  ราคาการแข่งขนั หมายถึง ความแตกต่างระหวา่งผลประโยชน์ที-ผูบ้ริโภคไดรั้บ จาก
การบริโภคเทียบกบัตน้ทุนที-ตอ้งจ่ายไปของผลิตภณัฑที์-มีคุณลกัษณะใกลเ้คียงกนั  
 9.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง กิจกรรมซึ-งทาํใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นที-หาง่ายสาํหรับ
ลูกคา้ เมื-อเขาตอ้งการซื/อไม่วา่เมื-อใดและที-ไหนก็ตาม 
 10.  ตลาดออนไลน์ หมายถึง การจาํหน่ายผลิตภณัฑโ์ดยผา่นระบบอินเตอร์เน็ต ซึ- งเป็น
การทาํการตลาดนี/สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 11.  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื-องมือการสื-อสารเพื-อสร้างความพอใจต่อตรา
สินคา้ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กิดความตอ้งการหรือเพื-อเตือนความทรงจาํใน
ผลิตภณัฑ์ 
 12.  การโฆษณา รูปแบบการใหข้่าวสารเกี-ยวกบัสินคา้ บริการหรือความคิด โดยไม่ใช้
บุคคลและตอ้งเสียค่าใชจ่้าย เพื-อจูงใจโดยหวงัผลทางดา้นยอดขาย และสามารถระบุผูเ้ป็นเจา้ของ
ชิ/นงานโฆษณานั/นได ้
 13.  กิจกรรมส่งเสริมการขาย หมายถึง การจูงใจที-เสนอคุณค่าพิเศษ หรือการจูงใจ
ผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภค คนกลาง (ผูจ้ดัจาํหน่าย) หรือพนกังานงานขาย เพื-อใหข้ายสินคา้ดีขึ/น เช่น
การจดังานแสดงสินคา้ การลดราคา 
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บทที�  2 
เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 งานวจิยัเรื-อง  “การศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ ามนัคาโนลา”  ผูว้จิยัได้
ทาํการคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้งไดด้งันี/  
 แนวคิดและทฤษฏีเกี-ยวกบัพื/นที-ศึกษา 
 แนวคิดและทฤษฏีเกี-ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ผลิตภณัฑจ์ากนํ/ามนัคาโนลา 
 แนวคิดและทฤษฏีเกี-ยวสมนยัพหุคูณ 
 งานวจิยัที-เกี-ยวขอ้ง 
  

แนวคดิที�เกี�ยวข้องกบัพื9นที�ที�ศึกษา 
 ลกัษณะทางภูมิศาสตร์และประชากรศาสตร์ 
 อาํเภอศรีราชาตั/งอยูช่ายฝั-งทะแลตะวนัออกของอ่าวไทย พื/นที-ส่วนใหญ่มีภูเขาลอ้มรอบ
และเป็นที-ลาดเนิน มีพื/นที- 616.4 ตารางกิโลเมตร และมีประชากรอาศยัอยูท่ ั/งหมดประมาณ 275,773 
คน (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2559) 
 1.  ทิศเหนือติดต่อกบัอาํเภอชลบุรี  
 2.  ทิศตะวนัออกติดต่อกบัอาํเภอหนองใหญ่ 
 3.  ทิศใตติ้ดต่อกบัอาํเภอบางละมุง 
 4.  ทิศตะวนัตกติดต่อกบัอาํเภอเกาะสีชงั 
 

แนวคดิและทฤษฏเีกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 McCarthy (1990,pp.233-235 อา้งถึงใน อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) ส่วนประสมการตลาดที-
เป็นที-รู้จกัมากที-สุด นั-นคือ 4P’s  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที- (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) สาํหรับธุรกิจบริการ รูปแบบใหม่นี/พฒันาขึ/นประกอบดว้ยปัจจยั 7
ประการ ส่วนผสมการตลาดที-ปรับปรุงใหม่เพิ-มปัจจยัอีก 3 ประการ คือ ทรัพยากรบุคคล ลกัษณะ
กายภาพ และกระบวนการ ปัจจยัทั/ง 7 ประการนี/ จะเป็นปัจจยัที-สามารถใชเ้ป็นหลกัของธุรกิจบริการ
ต่างและหากธุรกิจดงักล่าวขาดปัจจยัหนึ-งใดไป ก็อาจส่งผลถึงความสาํเร็จหรือความลม้เหลวของ
ธุรกิจได ้ดงันี/  
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ภาพที- 2-1  ส่วนประสมทางการตลาด (อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 
 ส่วนประสมการตลาดที-เฉพาะเจาะจง เมื-อนาํไปใชก้บัองคก์รธุรกิจหนึ-ง ๆ ก็จะตอ้งมีการ
ปรับเปลี-ยนตามสถานการณ์ เช่น ตามปริมาณของอุปสงค ์ระยะเวลาที-ทาํการเสนอบริการหนึ-ง ๆ 
ออกไป ดงันั/นกระบวนการสร้างส่วนผสมการตลาดก็จะเป็นการปรับเปลี-ยนองคป์ระกอบให้
เหมาะสมกบัสถานการณ์และความจาํเป็นของตลาดที-มีการเปลี-ยนแปลง และเป็นที-แน่นอนวา่
องคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดแต่ละตวัอาจมีการซํ/ าซอ้นกนัอยูบ่า้งเราจึงไม่สามารถที-จะ
ทาํการตดัสินใจใด ๆ โดยอาศยัองคป์ระกอบหนึ-งเท่านั/น นอกจากนั/นองคป์ระกอบหนึ-ง ๆ ก็จะคง
ความสาํคญัเพียงช่วงเวลาหนึ-ง ๆ เท่านั/น ดงันั/นกรอบรูปแบบที-กาํลงัอธิบายต่อไปช่วยผูบ้ริหารดา้น
การตลาด ใหส้ามารถกาํหนดส่วนประสมการตลาดที-เหมาะสมกบัธุรกิจบริการของตนเองได ้       
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 อา้งถึงใน อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 ส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกจิบริการ แบ่งออกได้ดังนี9 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) สิ-งที-เสนอขายโดยธุรกิจ เพื-อตอบสนองความจาํเป็นหรือความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑที์-เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้
ผลิตภณัฑห์รือบริการจึงประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานที- ผลิตภณัฑห์รือบริการตอ้ง
มีอรรถประโยชน์ มีคุณค่าในสายตาของลูกคา้ (อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 2.  ราคา (Price) จาํนวนเงินหรือสิ-งอื-น ๆ ที-มีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื-อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ์
หรือบริการ หรือคุณค่าในรูปของตวัเงินเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า
ของผลิตภณัฑห์รือบริการกบัราคา ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซื/อ ดงันั/นผูข้ายจึง
ตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าที-รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั/น รวมถึงตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที-เกี-ยวขอ้งจากการซื/อ
สินคา้และบริการและดา้นการแข่งขนั (อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 



10 

 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมซึ-งทาํให้ผลิตภณัฑเ์ป็นที-หาง่ายสาํหรับ
ลูกคา้ เมื-อเขาตอ้งการซื/อไม่วา่เมื-อใดและที-ไหนก็ตาม งานในช่องทางการจดัจาํหน่ายจึง
ประกอบดว้ยความสะดวกของการติดต่อกบัลูกคา้ การพิจารณาตาํแหน่งทาํเลที-ตั/งของแหล่ง
จาํหน่าย นอกจากนี/องคป์ระกอบเสริมในเรื-องของการสนบัสนุนและการกระจายตวัสินคา้ คือ
กิจกรรมที-เกี-ยวขอ้งกบัการเคลื-อนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค เพื-อใหเ้กิดการประสานงาน
และใหเ้กิดตน้ทุนในการจดัจาํหน่ายตํ-าที-สุด (อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื-องมือการสื-อสารเพื-อสร้างความพึงพอใจ
ต่อสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื-อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื-อเตือนความจาํในผลิตภณัฑ ์โดยคาด
วา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเชื-อ และพฤติกรรมการซื/อ การติดต่อสื-อสารอาจใชพ้นกังานขาย
ทาํการขายการติดต่อสื-อสารโดยไม่ใชค้น การสื-อสารประกอบดว้ย การส่งเสริมการขายที-มุ่งสู่
ผูบ้ริโภค การกระตุน้จากพนกังานขาย และการกระตุน้จากคนกลาง วธีิที-ใชใ้นการสื-อสารกบัลูกคา้ 
เช่น นิตยสารวทิย ุโทรทศัน์ หรือป้ายโฆษณา การตลาดผา่นสื-ออิเล็กทรอนิกส์ และการขายทาง
โทรศพัท ์(อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 5.  บุคลากร (People) คนที-ผา่นการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื-อใหส้ามารถสร้าง
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสุภาพเรียบร้อย สามารถ
ใหบ้ริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว การเอาใจใส่ลูกคา้ บริการเปี- ยมไปดว้ยร้อยยิ/ม และความเป็นกนัเองแก่
ลูกคา้ที-น่าประทบัใจ (อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 6.  การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) ธุรกิจบริการจาํนวน
นอ้ยมากที-ไม่มีลกัษณะทางกายภาพของบริการเขา้มาเกี-ยวขอ้ง ดงันั/นส่วนประกอบที-เป็นลกัษณะ
ทางกายภาพที-ปรากฏอยูบ่า้งก็จะมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ เช่น คาํวา่ลกัษณะ
ทางกายภาพ หมายถึงความรวมถึงสภาพแวดลอ้ม เช่น การจดัสถานที- ความสะอาด แสงสวา่ง 
รูปแบบร้าน สิ-งอาํนวยความสะดวก เป็นตน้ (อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 7.  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการ        
มีความสาํคญัเช่นเดียวกบัเรื-องทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดี  
ก็ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั/งหมด เช่น การจองคิว ระบบการบริการ จะครอบคลุมถึงนโยบาย 
และกระบวนการที-นาํมาใช ้ระดบัการใชเ้ครื-องจกัรกลในการใหบ้ริการ เช่น การรับชาํระเงิน      
(อปัษรศรี ม่วงคง, 2552) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, หนา้ 80-81) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด 
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที-ควบคุมไดซึ้- งบริษทัใชร่้วมกนัเพื-อสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ยเครื-องมือดงัต่อไปนี/  
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 1.  ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ-งที-เสนอขายสู่ตลาดเพื-อความสนใจ การจดัหา การ
ใชห้รือการบริโภคที-สามารถทาํใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 2009, p.616) 
ประกอบดว้ยสิ-งที-สัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ
และชื-อเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานที- บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑที์-
เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value)  
ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
 คุณสมบัติที�สําคัญของผลติภัณฑ์ 
 1.  คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทนของ
ผลิตภณัฑ ์เกณฑใ์นการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพที-เหนือกวา่คู่
แข่งขนั หากสินคา้คุณภาพตํ-าผูซื้/อจะไม่ซื/อซํ/ า แต่หากสินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซื/อของผูบ้ริโภคก็
อาจทาํใหสิ้นคา้ขายไม่ได ้
 2.  ลกัษณะทางกายภายของผลิตภณัฑ ์(Physical characteristics of goods) เป็นรูปร่าง
ลกัษณะที-ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั/ง 5 คือ รูป รส กลิ-น เสียง สัมผสั เช่น 
รูปร่าง ลกัษณะ รูปแบบ การบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
 3.  ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซึ-งแสดงเป็นมูลค่าที-ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื-อแลกกบั
ผลประโยชน์ที-จะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้งเป็นราคาสูงหรือ
ตํ-าแต่เป็นราคาที-ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived value) 
 4.  ชื-อเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ชื-อ คาํ สัญลกัษณ์ การออกแบบ
หรือส่วนประสมของสิ-งดงักล่าว เพื-อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหนึ-งหรือกลุ่ม
ของผูข้ายเพื-อแสดงถึงลกัษณะที-แตกต่างจากคู่แข่ง 
 5.  บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง กิจกรรมที-เกี-ยวขอ้งในการออกแบบ และการผลิต
สิ-งบรรจุ หรือสิ-งห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑเ์ป็นสิ-งที-ให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้เมื-อ
ผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะนาํไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซื/อผลิตภณัฑ ์ดงันั/นบรรจุ
ภณัฑจึ์งตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั/นใหช้ดัเจน 
 6.  การออกแบบ (Design) เป็นงานที-เกี-ยวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุหีบห่อ ซึ- ง
ปัจจยัเหล่านี/จะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซื/อของผูบ้ริโภค ดงันั/นผูผ้ลิตที-มีผูเ้ชี-ยวชาญดา้นการ
ออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื-อออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
 7.  การรับประกนั (Warranty) เป็นเครื-องมือที-สาํคญัในการแข่งขนั โดยเฉพาะสินคา้พวก
รถยนต ์เครื-องใชใ้นบา้น และเครื-องจกัร เพราะเป็นการลดความเสี-ยงจากการซื/อสินคา้ของลูกคา้
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และรวมทั/งการสร้างความเชื-อมั-น ฉะนั/น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพูด โดยทั-วไปการรับประกนัจะระบุเป็นประเด็นสาํคญั 3 ประเด็น คือ 
  7.1  การรับประกนัตอ้งใหข้อ้มูลที-สมบูรณ์วา่ ผูซื้/อจะร้องเรียนที-ไหน กบัใคร อยา่งไร
เมื-อสินคา้มีปัญหา 
  7.2  การรับประกนัจะตอ้งให้ผูบ้ริโภคทราบล่วงหนา้ก่อนการซื/อ 
  7.3  การรับประกนัจะตอ้งระบุเงื-อนไขการรับประกนัทางดา้นระยะเวลาขอบเขตความ
รับผดิชอบและเงื-อนไขอื-น ๆ  
 8.  สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นสิ-งจูงใจใหเ้กิดการซื/อเพราะสีทาํใหเ้กิดอารมณ์ดา้น
จิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์
 9.  การใหบ้ริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัขึ/นอยูก่บัการใหบ้ริการ
แก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซื/อสินคา้กบัร้านคา้ที-ใหบ้ริการดีและถูกใจ เช่น 
การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 
 10.  วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุที-ใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือกที-จะ
ใชว้ตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซึ- งจะตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่พอใจ
แบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 
 11.  ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์(Product safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์       
(Product liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑเ์ป็นสิ-งสาํคญัที-ธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั/งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑที์-ไม่ปลอดภยัทาํใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ ์ซึ- งเป็นสมรรถภาพของผลิตภณัฑที์-ทาํใหเ้กิดการทาํงานหรือเป็นอนัตรายสาํหรับผูผ้ลิตที-
ตอ้งรับผดิชอบต่อผูบ้ริโภค 
 12.  มาตรฐาน (Standard) เมื-อมีเทคโนโลยใีหม่เกิดขึ/นจะตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์และ
มาตรฐานของเทคโนโลยนีั/น ซึ- งตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตขึ/นเพื-อช่วยควบคุมคุณภาพ
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
 13.  ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภค สามารถนาํไปใชโ้ดยไม่เกิดปัญหา 
 14.  คุณค่าผลิตภณัฑ ์(Product value) ลกัษณะผลตอบแทนที-ไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ ์
ซึ- งผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าที-ไดรั้บกบัราคาที-จ่ายไป 
 15.  ความหลากหลาย (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจที-จะเลือกซื/อสินคา้ที-มีให้
เลือกมากในรูปของสี กลิ-น รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เนื-องจากผูบ้ริโภคมีความ
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ตอ้งการที-แตกต่างกนั ดงันั/น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื-อเป็นทางเลือกใหก้บั
ผูบ้ริโภคที-มีความตอ้งการแตกต่างกนั 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนที-ตอ้งจ่ายเพื-อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑ/์บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั/งหมดที-ลูกคา้รับรู้เพื-อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ/์บริการคุม้กบัเงินที-จ่ายไป 
(Armstrong & Kotler, 2009, p.616) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัที-
สองที-เกิดขึ/น ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั/น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซื/อ ดงันั/น ผูก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง  
  2.1  คุณค่าที-รับรู้ในสายตาของลูกคา้ ซึ- งตอ้งพิจารณาการยอมรับของลูกคา้ในคุณค่า
ของผลิภณัฑว์า่สูงกวา่ผลิตภณัฑน์ั/น  
  2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายที-เกี-ยวขอ้ง 
  2.3  การแข่งขนั 
  2.4  ปัจจยัอื-น ๆ  
 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื-องมือการสื-อสารเพื-อสร้างความพอใจต่อ
ตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล เพื-อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในตวัสินคา้ 
(Etzel, Walker & Stanton, 2007, p.677) หรือเป็นการติดต่อสื-อสารระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้/อ เพื-อสร้าง
พฤติกรรมการซื/อโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) และการติดต่อสื-อสารโดยไม่ผา่นพนกังาน
ขาย (Non personal selling) หรือใชเ้ครื-องมือ การสื-อสารการตลาดแบบประสมประสาน  
(Integrated marketing communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่
แข่งขนั เครื-องมือการส่งเสริมการตลาดที-สาํคญั มีดงันี/  
  3.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการส่งเสริมการตลาดเกี-ยวกบั
ผลิตภณัฑ ์บริการ ที-ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ (Armstrong & Kotler, 2009, p.33) 
  3.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื-อสารระหวา่งบุคคลกบั
บุคคลเพื-อพยายามจูงใจผูซื้/อที-เป็นกลุ่มเป้าหมายใหซื้/อผลิตภณัฑห์รือบริการดว้ยการขายแบบ
เผชิญหนา้โดยตรงหรือใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, et.al., 2007, p.675) หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงาน
ขายเพื-อใหเ้กิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Armstrong & Kotler, 2009)   
  3.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นสิ-งจูงใจระยะสั/นที-กระตุน้
ใหเ้กิดการซื/อหรือขายผลิตภณัฑห์รือบริการ (Armstrong & Kotler, 2009, p.617) เป็นเครื-องมือ
กระตุน้ความตอ้งการซื/อที-ใชก้ารสนบัสนุนจากการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
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 (Etzel, et al., 2007) ซึ- งสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรือการซื/อโดยลูกคา้คนสุดทา้ย 
หรือบุคคลอื-นในช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย  
  3.4  การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) หมายถึง การให้
ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี-ยวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายผา่นการกระจายเสียง
หรือสื-อสิ-งพิมพ ์การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง การสื-อสารที-มีการวางแผนโดย
องคก์รหนึ-งเพื-อสร้างทศันคติที-ดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่ม
หนึ-ง (Etzel, et.al., 2007, p.677) มีจุดมุ่งหมายเพื-อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์อง
บริษทั 
  3.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) การโฆษณา
เพื-อให้เกิดการตอบสนองโดยตรงของผูบ้ริโภค (Direct response advertising) และการตลาดเชื-อมตรง
หรือการโฆษณาเชื-อมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงันี/  1.  การตลาดทางตรง  
(Direct Marketing หรือ Direct response marketing) เป็นการติดต่อสื-อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื-อให้
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วธีิการต่าง ๆ ที-นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรง
กบัผูซื้/อและทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ทั/งนี/ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชสื้-อต่าง ๆ เพื-อ
สื-อสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชสื้-อโฆษณาและแคตตาล็อค 2.  การโฆษณาเพื-อใหเ้กิดการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซึ-งถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง 
หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา 3.  การตลาดเชื-อม
ตรงหรือการโฆษณาเชื-อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผา่นสื-ออิเล็กทรอนิกส์ 
(Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผา่นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรือ
อินเตอร์เน็ต เพื-อสื-อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ 
เครื-องมือที-สาํคญัในขอ้นี/  ประกอบดว้ย 1. การขายทางโทรศพัท ์2. การขายโดยใชจ้ดหมาตรง    
3. การขายโดยใชแ้คตตาล็อค 4. การขายทางโทรศพัท ์วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซึ- งจูงใจใหลู้กคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง 
 4.  การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ- งประกอบ 
ดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช ้เพื-อเคลื-อนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัที-นาํ
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที-ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงันี/  
  4.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ
ธุรกิจที-มีความเกี-ยวขอ้งกบัการเคลื-อนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการสาํหรับการใชห้รือบริโภค      
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(Kotler & Keller, 2009, p.787) หรือหมายถึง เส้นทางที-ผลิตภณัฑ ์และกรรมสิทธิ� ที-ผลิตภณัฑถู์ก
เปลี-ยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค 
หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซึ- งอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ
ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม   
  4.2  การกระจายตวัสินคา้ หรือการใหก้ารสนบัสนุนการการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 
(Physical distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที-เกี-ยวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการ
ตามแผน และการควบคุมการเคลื-อนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สาํเร็จรูป จากจุดเริ-มตน้
ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภค เพื-อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ที-สุด โดยมุ่งหวงักาํไร  
(Kotler & Keller, 2009, p.786) หรือหมายถึง กิจกรรมที-เกี-ยวขอ้งกบัการเคลื-อนยา้ยตวัผลิตภณัฑ ์
จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที-สาํคญั มีดงันี/  1. การขนส่ง 
 2. การเก็บรักษาสินคา้ และการคลงัสินคา้ 3. การบริหารสินคา้คงเหลือ 
 

ผลติภัณฑ์จากนํ9ามนัคาโนลา 
 นํ/ามนัคาโนลามีจาํหน่ายตลาดในประเทศมาสักระยะหนึ-งแลว้ แต่ยงัไม่ไดรั้บความนิยม 
ปัจจุบนัมีนํ/ามนัคาโนลาอยูห่ลากหลายยี-หอ้ อาทิ เช่น 
 

 
 
ภาพที- 2-2  นํ/ามนัคาโนลายี-ห้อต่าง ๆ ที-มีจาํหน่ายในประเทศไทย 
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ภาพที- 2-3  นํ/ามนัคาโนลายี-ห้อต่าง ๆ ที-มีจาํหน่ายในประเทศไทย 
 

แนวคดิและทฤษฏเีกี�ยวสมนัยพหุคูณ (Multiple correspondence analysis) 

 การวเิคราะห์สมนยัพหุคูณ หรือเรียกกนัอีกอยา่งหนึ-งวา่ การวเิคราะห์ความเหมือน 
(Homogeneity analysis) เป็นเทคนิคการวิเคราะห์ตวัแปรที-เป็นตวัแปรเชิงพรรณนาเท่านั/น 
(Multivariate Descriptive statistical analysis) ใชใ้นการอธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรที-มีขอ้มูล
อยูใ่นระดบันามบญัญติั (Nominal data) เรียงลาํดบั (Ordinal data) หรือตวัแปรเชิงกลุ่ม (Categorical data) 
มากกวา่ 2 ตวัแปรขึ/นไป ซึ- งนอกจากจะอธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแลว้ ยงัสามารถอธิบาย
ความสัมพนัธ์ของระดบัต่าง ๆ ระหวา่งตวัแปร และความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัต่าง ๆ ของตวัแปร
ในกลุ่มอีกดว้ย 
 การวเิคราะห์สมนยัพหุคูณเป็นเชิงพรรณนา โดยขอ้มูลไม่จาํเป็นตอ้งมีการแจกแจงแบบ
ปกติ (Normality assumption) เป็นเทคนิคที-เนน้การแสดงในรูปของกราฟ (Graphical display)  
 สัญลกัษณ์และค่าสถิติของการวเิคราะห์สมนยัพหุคูณ 
 n   จาํนวนขอ้มูลที-ใชใ้นการวเิคราะห์ 
 nw    จาํนวนขอ้มูลที-ถ่วงนํ/าหนกั   
 wi    ค่าถ่วงนํ/าหนกัของขอ้มูล i : wi = 1 ถา้ขอ้มูลไม่ไดถ่้วงนํ/าหนกั 
               wi = 0 ถา้ขอ้มูลถ่วงนํ/าหนกั 
 m   จาํนวนตวัแปรที-ใชใ้นการวิเคราะห์  
 mw    จาํนวนตวัแปรที-ถ่วงนํ/าหนกั 
 p   จาํนวนมิติ (Dimensions) 
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 λ     ค่า Eigen value 
 1.  Burt table 
 Burt Table คือตารางการณ์จรสองทางของทุกตวัแปรในการวเิคราะห์สมนยัพหุคูณ โดย
ถา้มีจาํนวนตวัแปรในการวิเคราะห์ขอ้มูลจาํนวน M ตวัแปร Burt table จะมีจาํนวนเมทริกซ์ทั/งหมด 
m2 เมทริกซ์ 
 2.  ค่า Cronbach's alpha (Reliability) 
 ค่า Cronbach's alpha ในแต่ละมิติ (S = 1,2,......,p); 
 

 
 ค่า Mean Cronbach's alpha 
 

 
 3.  ค่า Inertia 
 ค่า Inertia ในแต่ละมิติ (s = 1,2,......p) 
 

  
 4.  ค่า Variance accounted for (VAF)   
 ค่า Variance accounted for ในแต่ละมิติ (s = 1,2,......p) 
 

VAF = Inertias * 100% 
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ประโยชน์ของการวเิคราะห์สมนัยพหุคูณ 
 1.  เทคนิคการวิเคราะห์จะแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรกลุ่มแลว้ ยงัแสดงถึง
ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัต่าง ๆ ของตวัแปรกลุ่มและความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัของตวัแปร
ภายในกลุ่มไดอี้กดว้ย 
 2.  สามารถนาํเสนอขอ้มูลที-อยูใ่นตารางการณ์จรหลายทางไดจ้ดัอยูใ่นรูปของ 
Correspondence mapping ซึ- งจะเป็นการช่วยลดจาํนวน Dimension ทาํใหส้ามารถมองเห็น
ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลุ่มภายใจตวัแปรต่าง ๆ ไดช้ดัเจนยิ-งขึ/น 
 

ข้อจํากดัการวเิคราะห์สมนัยพหุคูณ  
 1.  การวเิคราะห์เป็นเทคนิคที-ไม่รับรองการทดสอบระดบันยัสาํคญั 
 2.  เทคนิคเชิงบรรยาย แสดงความสัมพนัธ์ต่าง ๆ ในรูปของกราฟ ซึ- งนกัวจิยัตอ้งมีความ
เที-ยงตรง ไม่ลาํเอียงในการแปลผลที-ไดรั้บจากกราฟ 
 

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 บญัชา จีนสม (2556) ทาํการวิจยั ปัจจยัที-มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซื/อนํ/ามนัพืช
ของผูบ้ริโภคในเขตภาคกลาง ไดผ้ลสรุปดงันี/   
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคซื/อครั/ งละ 1 ขวด คิดเป็นร้อยละ 29.61  ขนาดบรรจุ 1 ลิตร 
 คิดเป็นร้อยละ 81.82 ซื/อเพราะคุณประโยชน์ของนํ/ามนัพืช คิดเป็นร้อยละ 41.30 
 2.  ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคซื/อที-หา้งสรรพสินคา้บ่อยที-สุด คิดเป็นร้อยละ 60.00 
 3.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด แหล่งขอ้มูลที-มีผลต่อการตดัสินใจ คือการโฆษณา คิดเป็น
ร้อยละ 49.35 
 วมิลวรรณ เมืองจนัทร์ (2551) ทาํการวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื/อนํ/ามนัพืช ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ไดผ้ลสรุปดงันี/  
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมาก กบัฉลากบรรจุภณัฑ ์วนั/ เดือน/ ปีที-ผลิต
และหมดอาย ุคุณค่าทางโภชนาการ คุณภาพสินคา้ ชนิดของวตัถุดิบที-นํ/ามาสกดันํ/ามนัพืช 
 2.  ดา้นราคา ใหค้วามสาํคญักบัราคาที-เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาที-ต ํ-ากวา่ผลิตภณัฑ์
ยี-หอ้อื-น 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบั ร้านซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านที-เดินทางสะดวกมีที-จอดรถ และร้านขายของชาํใกลบ้า้น 
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 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการโฆษณาทางสื-อต่าง ๆ และ
การจดัรายการส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 
 สุรจิต รณเกียรติเมธา (2556) ทาํการวจิยั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื/อนํ/ามนัพืช ในเขตจงัหวดัเชียงราย ไดผ้ลสรุปดงันี/  
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบั คุณภาพของสินคา้ 
 2.  ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบภามใหค้วามสาํคญัราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพ 
 3.  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการวางผลิตภณัฑ์
ขายในร้านขายของชาํ หรือร้านขายของในตลาด  
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญักบัการลดแลกแจกแถม รองลงมาคือการ
โฆษณา  
 ทิฆมัพร พิมพแ์กว้ (2553) ทาํวจิยัเรื-อง การพฒันานํ/ามนัผสมสาํหรับทอดที-ประกอบดว้ย
ไขมนัโอเมกา้ 3 และ 6 ใหมี้เสถียรภาพต่อการเก็บรักษาโดยใชส้ารตา้นออกซิเดชนัตามธรรมชาติที-
สกดัจากใบมะกอกนํ/า Elaeocarpus hydrophilus kurz ไดผ้ลสรุปดงันี/   
 1.  ศึกษาเสถียรภาพการทอดของนํ/ามนัผสม โดยใชม้นัฝรั-งแผน่ ขนาดเส้นผา่นศูนยก์ลาง 
30 มิลลิเมตร หนา 1 มิลลิเมตร 300 กรัม ทอดแบบนํ/ามนัท่วมในนํ/ามนั 2 ลิตร ที-อุณหภูมิ 180 องศา
เซลเซียส นาน 1 นาที และทอดอยา่งต่อเนื-องเป็นเวลา 60 นาที สัดส่วนนํ/ามนัผสมระหวา่งนํ/ามนั 
คาโนลากบันํ/ามนัปาลม์โอเลอิน เป็น 20:80, 25:75, 30:70, 40:60 และ 75:25 (v/v) พบวา่นํ/ามนัผสม
ที-อตัราส่วน 25:75 (v/v) มีเสถียรภาพต่อการทอดมากที-สุด โดยมีการเปลี-ยนแปลงปริมาณ
สารประกอบมีขั/ว ค่ากรดไขมนัอิสระ ค่าเปอร์ออกไซด ์และค่า P-anisidine นอ้ยที-สุด และมีค่าความ
หนืดรวมทั/งค่าสีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั (p≤0.05) นอกจากนี/ยงัมีสัดส่วนกรดไขมนัโอเมกา้ 6 
ต่อโอเมกา้ 3 เท่ากบั 4.92:1 ซึ- งอยูใ่นช่วงที-สมาคมหวัใจแห่งสหรัฐอเมริกาแนะนาํใหบ้ริโภค (2:1 
ถึง 5:1) 
 2.  เติมสารสกดัจากใบมะกอกนํ/าลงในนํ/ามนัผสมในปริมาณที-แตกต่างกนั จาํนวน 
(0 200 400 600 และ 800 ppm) ศึกษาเสถียรภาพการทอดมนัฝรั-งแผน่แบบนํ/ามนัท่วม โดยใชภ้าวะ
ในการทอดเช่นเดียวกบัขั/นตอนแรก พบวา่ เมื-อสิ/นสุดกระบวนการทอด นํ/ามนัผสมที-เติมสารสกดั
จากใบมะกอกนํ/า 800 ppm มีเสถียรภาพต่อการทอดมากที-สุด โดยมีการเปลี-ยนแปลงอยา่งมี
นยัสาํคญั (p≤0.05) ของปริมาณสารประกอบมีขั/ว และค่า P-anisidine นอ้ยที-สุด นอกจากนี/ยงัมีค่า 
DPPH Radical-scavenging activity สูงที-สุด ร้อยละ 39.33 
 3.  เลือกสารสกดัจากใบมะกอกนํ/า 800 ppm เติมลงในนํ/ ามนัผสมที-อตัราส่วน 25:75 (v/v) 
แลว้ศึกษาคุณภาพในการเก็บรักษาของนํ/ามนัผสมในขวด Polyethylene terephthalate (PET) ที-มีฝาปิด 
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ที-ผา่นการเติม และไม่เติมสารสกดั ที-อุณหภูมิหอ้ง และ 40 องศา-เซลเซียส เป็นเวลา 4 เดือน พบวา่
เมื-ออุณหภูมิในการเก็บรักษาแตกต่างกนั นํ/ามนัผสมที-เก็บที-อุณหภูมิห้องมีการเปลี-ยนแปลงค่ากรด
ไขมนัอิสระ และค่าเปอร์ออกไซดน์อ้ยกวา่นํ/ามนัที-เก็บที-อุณหภูมิ 40 องศาเซลเซียส และเมื-อ
พิจารณาการเก็บรักษาที-อุณหภูมิเดียวกนั พบวา่นํ/ามนัที-เติมสารสกดัจากใบมะกอกนํ/า มีการ
เปลี-ยนแปลงค่ากรดไขมนัอิสระ และค่าเปอร์ออกไซดน์อ้ยกวา่นํ/ามนัที-ไม่เติมสารสกดั นอกจากนี/   
ที-ระยะเวลาในการเก็บเท่ากนั นํ/ามนัที-เติมสารสกดัจากใบมะกอกนํ/าที-เก็บที-อุณหภูมิห้อง มีค่า 
DPPH Radical-scavenging activity และปริมาณสารประกอบฟีนอลิกทั/งหมด เหลืออยูใ่นนํ/ามนัสูง
กวา่นํ/ามนัที-ไม่เติมสารสกดัดงักล่าว 
 ผสุดี วฒันสาคร (2549) ทาํวจิยัเรื-อง อนาคตการใชสื้-ออินเทอร์เน็ตเพื-อการโฆษณาใน
ประเทศไทย ไดผ้ลสรุปดงันี/  จากบริษทัผูผ้ลิตโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางอินเตอร์เน็ต จาํนวน 
17 บริษทั และบุคคลระดบัผูอ้าํนวยการฝ่ายหรือหวัหนา้ฝ่ายหรือผูเ้ชี-ยวชาญดา้นอินเตอร์เน็ต 
มีความเห็นวา่ อินเตอร์เน็ตเป็นสื-อสากลที-สามารถเขา้ถึงผูรั้บสารในระดบัสากล โดยไม่จาํกดักลุ่ม
และถิ-นที-อยูข่องผูรั้บสารสามารถแพร่กระจายตวัไดท้ั-วโลก และที-สาํคญัเป็นสิ-งที-สามารถสร้าง
ปฏิสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ทาํใหส้ามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดต้ลอดเวลา และยงัเป็นสื-อโฆษณา
ที-ราคาถูก ผลิตไดเ้ร็ว  
 พนัธิพา จนัทวฒัน์, สุเมธ ตนัตระเธียร, ศศิกานต ์กูพ้งษศ์กัดิ�  และอินทาวธุ สรรพวรสถิตย์
(2550) การศึกษาขอ้มูลดา้นสมบติัทางกายภาพเคมีและคุณค่าทางโภชนาการของนํ/ามนับริโภค
หอ้งปฏิบติัการวจิยัและทดสอบอาหาร คณะวทิยาศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั ไดผ้ลสรุปดงันี/   
 นํ/ามนัคาโนลามีกรดไขมนัอิ-มตวัประมาณร้อยละ 6 มีกรดไขมนัไม่อิ-มตวัที-มี 1 พนัธะคู่ 
(MUF) โดยเฉพาะกรดโอเลอิค (Oleic acid) ประมาณร้อยละ 60-62 ซึ- งอาจกล่าวไดว้า่สูงใกลเ้คียง
กบันํ/ามนัมะกอก ส่วนกรดไขมนัไม่อิ-มตวัสูงมีอยูป่ระมาณร้อยละ 30 ซึ- งในปริมาณดงักล่าวนี/ เป็น
กรดลินโนเลนิค ประมาณร้อยละ 9-10 ซึ- งสูงกวา่ที-พบในนํ/ามนัถั-วเหลือง ในปัจจุบนัไดมี้การพฒันา
พนัธ์ุจนสามารถผลิตนํ/ามนัคาโนลา ที-กรดลินโนเลนิคลดลงจนเหลืออยูเ่พียงประมาณร้อยละ 2 ทาํ
ใหมี้เสถียรภาพดีมากยิ-งขึ/นที-อุณหภูมิหอ้ง ผลจากการลดกรดลินโนเลนิค ลงทาํใหมี้กรดลินโนเลอิค
เพิ-มขึ/นประมาณร้อยละ 7 อตัราส่วนของ SFA: MUF: PUFA ของนํ/ามนัคาโนลาโดยทั-วไปเป็น 
1:10:5 
 นํ/ามนัคาโนลามีกรดไขมนัอิ-มตวัในปริมาณตํ-ามาก (นอ้ยกวา่ร้อยละ 7) ซึ- งปริมาณนี/
เท่ากบัประมาณครึ- งหนึ-งของที-พบในนํ/ามนัขา้วโพด จึงเป็นนํ/ามนัที-ดีสาํหรับการลดปริมาณไขมนั
อิ-มตวัในอาหาร ในปัจจุบนัมีรายงานที-ค่อนขา้งชดัเจนวา่กรดไขมนัไม่อิ-มตวัชนิด 1 พนัธะคู่ หรือ
กรดโอเลอิคมีประสิทธิภาพเท่าเทียมกบักรดไขมนัไม่อิ-มตวัสูง (PUFA) ในการลดปริมาณ
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โคเลสเตอรอล ชนิดความหนาแน่นตํ-า (LDL Cholesterol) ดงันั/นนํ/ ามนัคาโนลาที-มีกรดโอเลอิคร้อยละ 
60 จึงเป็นรองเฉพาะนํ/ ามนัมะกอกเท่านั/น ในบรรดานํ/ามนัพืชทั/งหลาย ในส่วนของ PUFA นํ/ามนัคาโน
ลามีปริมาณในเกณฑป์านกลาง คือตํ-ากวา่นํ/ามนัขา้วโพด นํ/ามนัถั-วเหลือง นํ/ามนัเมล็ดฝ้าย หรือเมล็ด
ทานตะวนั แต่สูงกวา่นํ/ามนัมะกอกและนํ/ามนัปาลม์มาก ซึ-งกรดไขมนัไม่อิ-มตวัโอเมกา้-6 เป็นกรด
ไขมนัจาํเป็นที-ร่างกายตอ้งการในการสร้างสารต่าง ๆ ที-มีหนา้ที-เกี-ยวขอ้งกบัการแขง็ตวัของเลือดไป
จนถึงระบบคุม้กนัของร่างกาย 
 กรดลินโนเลนิค ซึ- งเป็นกรดไขมนัโอเมกา้-3 ชนิดหนึ-ง พบในปริมาณมากในนํ/ามนั   
คาโนลา (ประมาณร้อยละ 10) กรดดงักล่าวนี/ มีรายงานวา่แตกต่างจากกรดไขมนัโอเมกา้-3 ที-พบใน
นํ/ามนัปลาและมิไดท้าํหนา้ที-ต่าง ๆ ในร่างกายเช่นเดียวกบักบักรดไขมนัโอเมกา้-3 ที-ชื-อ อีพีเอ 
(EPA) และดีเอชเอ (DHA) ที-พบมากในนํ/ามนัปลา แมว้า่กรดทั/ง 2 ชนิด ที-กล่าวมาจะสามารถ
สังเคราะห์ไดจ้ากกรด ลินโนเลนิค แต่ปฏิกิริยาจริงเกิดชา้มาก 
 นํ/ามนัคาโนลาเป็นแหล่งที-ดีของโทโคฟีรอล โดยมีอยูใ่กลเ้คียงกนักบัในนํ/ามนัขา้วโพด 
นํ/ามนัเมล็ดทานตะวนั และนํ/ามนัเมล็ดฝ้าย นอกจากนั/นนํ/ามนัคาโนลายงัมีโทโคฟีรอลชนิดแอลฟ่า  
ซึ- งเป็นแหล่งของวิตามินอีในปริมาณสูง และสูงกวา่ที-พบในนํ/ามนัถั-วเหลือง แต่ตํ-ากวา่ในนํ/ามนั
เมล็ดฝ้าย และนํ/ามนัเมล็ดทานตะวนั 
 นํ/ามนัคาโนลามีไฟโตสเตอรอลในปริมาณสูงถึงประมาณ 800 มิลลิกรัมต่อ 100 กรัม ซึ- ง
มีรายงานวา่ สเตอรอลจากพืชมีผลในการลดระดบัโคเลสเตอรอลในเลือดดว้ย 
 ในส่วนของประสิทธิภาพในการลดโคเลสเตอรอลทั/งหมด และโคเลสเตอรอลชนิดความ
หนาแน่นตํ-ามีรายงานชดัเจนจากงานวจิยัที-ทาํในแคนาดา ฟินแลนด ์และสหรัฐอเมริกาวา่   นํ/ามนัคา
โนลามีประสิทธิภาพเท่าเทียมกบันํ/ามนัที-มี PUFA สูง เช่น นํ/ามนัขา้วโพด นํ/ามนัถั-วเหลือง นํ/ามนั
เมล็ดทานตะวนัและนํ/ามนัดอกคาํฝอย ในคนที-มีระดบัโคเลสเตอรอลในเลือดปกติ และพวก
โคเลสเตอรอลในเลือดสูง 
 นํ/ามนัคาโนลามีจุดเป็นควนัอยูที่- 220-230 องศาเซลเซียส มีจุดเริ-มติดไฟที- 275-290 องศาเซลเซียส  
ค่าไอโอดีน 110-126 ซึ- งเป็นเกณฑค์่อนขา้งสูง เพราะมีกรดไขมนัอิ-มตวัเพียงประมาณร้อยละ 6  
อยา่งไรก็ตามจากการมีกรดไขมนัไม่อิ-มตวัสูงอยูป่ระมาณร้อยละ 34-38 ซึ- งในจาํนวนนี/ เป็นกรดลิน
โนเลนิค ประมาณร้อยละ 8-12 ทาํใหน้ํ/ามนัคาโนลาค่อนขา้งไวต่อปฏิกิริยาการเกิดกลิ-นหืน และ
ปฏิกิริยาการเกิดกลิ-นแปลกปลอมต่าง ๆ เช่นเดียวกบันํ/ามนัถั-วเหลือง นํ/ามนัคาโนลามีที-ใชเ้ป็น 
นํ/ามนัสลดั นํ/าสลดั เป็นส่วนผสมในเนยเทียม และเนยขาวที-ใชใ้นบา้นเรือน นํ/ามนัคาโนลาที-ผา่น
กระบวนการเติมไฮโดรเจนเล็กนอ้ย (มีค่าไอโอดีนประมาณ 90) หรือมากกวา่นี/  ใชเ้ป็นนํ/ามนั
สาํหรับทอด ใชผ้ลิตเนยเทียม และเนยขาว 
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 นํ/ามนัมะกอกมีกรดไขมนัอิ-มตวัร้อยละ 8-26 ที-เหลือเป็นกรดไขมนัไม่อิ-มตวัซึ- งมีกรด   
โอเลอิค (Oleic acid) ร้อยละ 55-83 จึงนบัไดว้า่เป็นนํ/ามนัพืชที-มีกรดไขมนัไม่อิ-มตวั 1 พนัธะคู่ 
(Monounsaturated fatty acid) สูงที-สุดในบรรดานํ/ามนัพืชที-ใชเ้ป็นอาหารในปัจจุบนั และมีกรด 
ลินโนเลอิค (Linoleic acid) ซึ- งเป็นกรดไขมนั PUFA ชนิดหนึ-งอยูร้่อยละ 3.5-21.0 จึงทาํใหอ้ตัราส่วน
ระหวา่ง SFA: MUFA: PUFA ในนํ/ ามนัมะกอกเป็น 1: 6: 1 นํ/ามนัมะกอกมีโคเลสเตอรอลในปริมาณตํ-า 
และนํ/ามนัที-ไม่ผา่นกระบวนการทาํใหบ้ริสุทธิ� จะไม่มีกรดไขมนัชนิดทรานส์ (Trans-fatty acids) 
 คุณค่าทางโภชนาการ ในเดือนพฤศจิกายน ค.ศ. 2003 องคก์ารอาหารและยาสหรัฐอเมริกา
ประกาศคุณสมบติัดา้นสุขภาพของกรดไขมนัไม่อิ-มตวัชนิด 1 พนัธะคู่ (Monounsaturated fatty acid) 
จากนํ/ามนัมะกอกในส่วนของการลดอตัราเสี-ยงจากโรคเส้นเลือดหวัใจ โดยขอ้ความในประกาศ
สามารถระบุในฉลากของนํ/ามนัมะกอกและอาหารที-มีนํ/ามนัมะกอกเป็นองคป์ระกอบ ขอ้ความ
ดงักล่าวนี/ คือ “มีหลกัฐานทางวทิยาศาสตร์ระดบัหนึ-งที-ยงัไม่มีขอ้สรุป ที-บ่งชี/วา่ การบริโภคนํ/ามนั
มะกอก 23กรัม (2 ชอ้นโตะ๊) ทุกวนัอาจลดภาวะเสี-ยงของโรคเส้นเลือดหวัใจจากการที-นํ/ ามนัมะกอก
มีไขมนัไม่อิ-มตวัชนิด 1 พนัธะคู่ และเพื-อใหไ้ดรั้บประโยชน์ดงักล่าวนี/ตอ้งใชน้ํ/ามนัมะกอกใน
ปริมาณเท่ากนัแทนที-ไขมนัอิ-มตวัในสูตรอาหาร โดยไม่เพิ-มจาํนวนแคลอรี-ที-บริโภคในแต่ละวนั” 
 ในนํ/ามนัมะกอกที-ไม่ผา่นกระบวนการทาํใหบ้ริสุทธิ�  มีสารกนัหืนตามธรรมชาติที-มี
รายงานวา่มีผลในการลดอตัราเสี-ยงต่อการเกิดมะเร็งบางชนิดในหนูทดลอง โดยเฉพาะมะเร็ง 
เตา้นม ในส่วนของคุณค่าในดา้นอื-นที-มีรายงานไดแ้ก่การลดภาวะเสี-ยงของโรคหวัใจ ลดระดบั       
โคเลสเตอรอลชนิด LDL และลดความดนัโลหิต 
 นํ/ามนัมะกอกมีค่าไอโอดีน (Lodine value) 77-95 แมค้่าไอโอดีนจะอยูใ่นเกณฑ์ตํ-าแต่
สามารถรักษาภาวะความเป็นของเหลวไวไ้ดที้-อุณหภูมิตูเ้ยน็ และจากการที-มีกรดลินโนเลอิคตํ-า 
ประกอบกบัมีสารกนัหืนตามธรรมชาติ ไดแ้ก่ โทโคฟีรอล สเควลีน และสารโพลีฟินอล (Polyphenol) 
จึงมีเสถียรภาพสูงทั/งที-อุณหภูมิหอ้งและอุณหภูมิทอด โดยเฉพาะถา้ใชเ้ป็นนํ/ามนัทอดจะสามารถใช้
ซํ/ าไดน้านกวา่นํ/ามนัพืชชนิดอื-น 
 นํ/ามนัมะกอกระดบัคุณภาพที-เรียก “เวอร์จิน” (Virgin oil) มีเสถียรภาพดีมากและสามารถเก็บ
ไดน้านถึง 18 เดือน หรือมากกวา่ที-อุณหภูมิห้อง จึงมีที-ใชก้นัมากเป็นนํ/ามนัสลดั เนื-องจากเขา้ไดดี้
กบัรสชาติของผกั นอกจากนั/นยงัใชเ้ป็นส่วนผสมในนํ/ามนัสลดัไดดี้เพราะรสชาติ เหมาะสมที-จะ
ผสมรวมกบัส่วนประกอบอื-น ๆ ที-มีรสเปรี/ ยว เช่นนํ/าส้มสายชู มะนาว มะเขือเทศและนอกจากนั/น
นํ/ามนัมะกอกยงัไม่ตกผลึกที-อุณหภูมิตูเ้ยน็ดว้ย 
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 นํ/ามนัมะกอกมีศกัยภาพที-จะใชเ้ป็นนํ/ามนัทอดที-ดีเนื-องจากมีเสถียรภาพสูงที-อุณหภูมิ
ทอดจากการที-มีองคป์ระกอบกรดไขมนัที-มีความไม่อิ-มตวัตํ-ากวา่นํ/ามนัพืชชนิดอื-นที-ใชเ้ป็นนํ/ามนั
ทอดในปัจจุบนั 
 Sairai and Boollamana (2005) ไดท้าํการวจิยัเรื-องความตอ้งการใชเ้วลาวา่งในการทาํ
กิจกรรมของนกัเรียนมธัยมปลาย โดยมีจุดประสงคเ์พื-อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งกิจกรรมในเวลา
วา่งทีรักเรียนตอ้งการกบัคะแนนเกรดเฉลี-ยสะสมของรักเรียน โดยใชก้ารวิเคราะห์การสมนยัในการ
การวเิคราะห์พบวา่  
 1.  นกัเรียนที-มีเกิดเฉลี-ยตาํกวา่ 1.99 และ ช่วง 2.50-2.99 จะมีความสัมพนัธ์กนัในเรื-อง
ความตอ้งการทาํกิจกรรมที-คลา้ยคลึงกนั 
 2.  กิจกรรมนนัทนาการ และกีฬาจะมีความสัมพนัธ์กนั ส่วนกิจกรรมทางดา้นวชิาการจะ
สัมพนัธ์กบักิจกรรมดา้นศิลปะ 
 3.  นกัเรียนที-มีเกรดเฉลี-ยตาํกวา่ 1.99 และ ช่วง 2.50-2.99 มีความตอ้งการกิจกรรมดา้นกีฬา 
นกัเรียนที-มีกรดเฉลี-ยในช่วง 2.00-2.49 มีความตอ้งการกิจกรรมนนัทนาการ นกัเรียนที-มีเกรดในช่วง 
3.50-4.00 มีความตอ้งการกิจการดา้นวชิาการ 
 Hwang et al. (2006) ไดใ้ชก้ารวเิคราะห์พหูคูณเพื-อระบุกลุ่มยอ่ย ๆ ของคาํถามใน
แบบสอบถาม โดยเปรียบเทียบกบั K-Mean method พบวา่วิธีการวิเคราะห์การสมนยัพุให้ผลดีกวา่ K-
Mean method ในกรณีที-ขอ้มูลเป็นแบบเชิงกลุ่ม 
 Dianne (1995) ไดท้าํการศึกษาการใชชี้วติและขนบธรรมเนียมประเพณีขอองผูที้-มาอยู่
อาศยัในเมืองแมนเชสเตอร์ ประเทศองักฤษ ในการวิจยัครั/ งนี/ตอ้งการศึกษาความเกี-ยวกนัทางดา้น
ขนบธรรมเนียมประเพณีตั/งแต่อดีตถึงปัจจุบนั โดยใชก้ารวเิคราะห์การสมนยัพหุคูณในการ
วเิคราะห์พบวา่ 
 1.  ผูมี้ความรู้ดา้นภาพยนตร์จะเป็นผูมี้ความรู้ทางดา้นดนตรีดว้ย 
 2.  ผูที้-มีความรู้ทางดา้นภาพยนตร์ตํ-ามกัจะเป็นผูมี้ความรู้ตาํทางดา้นจิตรกรรม ละคร และ 
ดนตรีดว้ย 
 3.  ผูที้-มีความรู้ทางดา้นภาพยนตร์สูงมีความรู้ทางดา้นจิตรกรรมและละครสูงดว้ย 
 4.  ผูที้-มีความรู้ทางดา้นการเมืองดีมกัจะเป็นผูที้-มีความรู้ดา้นภาพยนตร์ดีดว้ย 
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บทที�  3 

วธีิการดาํเนินการวจิยั 
 
 ในการวจิยัครั/ งนี/  ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ธีิดาํเนินการวจิยัแบบผสานวธีิ (Mixed method research)  
โดยใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) จะใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เพื-อเป็น
เครื-องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และในส่วนของการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) จะ
ใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เพื-อเป็นเครื-องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  ผูว้จิยัได้
กาํหนดวธีิดาํเนินการวจิยัโดยมีรายละเอียดดงันี/   
 1.  การกาํหนดประชากรและกลุ่มเป้าหมาย 
 2.  ขั/นตอนการสร้างเครื-องมือที-ใชใ้นการวจิยั 
 3.  ลกัษณะเครื-องมือที-ใชใ้นงานวจิยั  
 4.  การตรวจสอบขอ้มูล 
 5.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 6.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

งานวจัิยเชิงปริมาณ 
 การกาํหนดประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการทาํแบบสอบถามในการวจิยัครั/ งนี/  คือ ประชาชนในเขต
อาํเภอศรีราชา และเนื-องจากไม่ทราบจาํนวนประชากรที-แน่นอน ผูว้จิยัจึงใชก้ารคาํนวณกลุ่มตวัอยา่ง
กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากรของ Cochran (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549, หนา้ 74) 
 
 
 
 โดยที- 
 n คือ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที-ตอ้งการ 
 P คือ สัดส่วนของประชากรที-ผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม .50 
 Z คือ ระดบัความมั-นใจที-กาํหนดหรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ โดย Z ที-ระดบันยัสาํคญั 
0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเชื-อมั-นร้อยละ 95) 
 d คือ สัดส่วนความคลาดเคลื-อนที-ยอมให้เกิดขึ/นได ้

2

2

d

P)ZP(1
n

−
=
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 ดงันั/นจะตอ้งใชข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละได ้โดย
มีความคลาดเคลื-อนไม่เกินร้อยละ 5 ที-ระดบัความเชื-อมนัร้อยละ 95 และเพื-อความสะดวกในการ
ประเมินผล และการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั/งหมด 400 ตวัอยา่ง ซึ- งถือไดว้า่
ผา่นเกณฑต์ามที-เงื-อนไขกาํหนด และ ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple random sampling)  
 ขั9นตอนการสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย  
 1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ผลงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้งและเอกสารต่าง ๆ เพื-อกาํหนดขอบเขต 
ของการวิจยั  
 2.  นาํขอ้มูลที-สังเคราะห์ไดม้าสร้างแบบสอบถามเพื-อใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์อง 
การวจิยั 
 3.  นาํแบบสอบถามที-จดัทาํเสร็จแลว้มาทดสอบความเที-ยงตรงเชิงเนื/อหา (Content validity) จาก
ผูเ้ชี-ยวชาญจาํนวน 3 คนเพื-อพิจารณา ตรวจสอบและขอคาํแนะนาํในการแกไ้ข ปรับปรุง 
 4.  ปรับปรุงรูปแบบแบบสอบถามอีกครั/ ง แลว้นาํเสนออาจารยที์-ปรึกษา เพื-อแกไ้ข
ปรับปรุงเพิ-มเติม เพื-อใหไ้ดแ้บบสอบถามที-มีประสิทธิภาพ 
 5.  นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 ลกัษณะเครื�องมือที�ใช้ในงานวจัิย  
 ในการวิจยัครั/ งนี/  ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยกาํหนดประเด็น
สาํคญัของคาํถาม เพื-อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงันี/  
 ส่วนที- 1:  ขอ้มูลทั-วไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามเกี-ยวกบัลกัษณะปัจจยั
ส่วนบุคคล จาํนวน 6 ขอ้ มีลกัษณะเป็นคาํถามมีลกัษณะเป็นคาํถามแบบเลือกตอบ (Check list) โดย
มาตรนามบญัญติั (Nominal scale) และมาตรเรียงลาํดบั (Ordinal scale) ใหเ้ลือกตอบเพียงคาํตอบ
เดียว  
 ส่วนที- 2: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการทางการตลาดของ
นํ/ามนัคาโนลา เป็นแบบสอบถามเกี-ยวกบัส่วนผสมทางการตลาด จาํนวน 8 ขอ้ มีลกัษณะเป็นคาํถาม
มีลกัษณะเป็นคาํถามแบบเลือกตอบ (Check list) โดยมาตรนามบญัญติั (Nominal scale) และมาตร
เรียงลาํดบั (Ordinal scale) ใหเ้ลือกตอบเพียงคาํตอบเดียว หรือเลือกตอบไดห้ลายขอ้ 
 การตรวจสอบข้อมูล 
 เพื-อใหแ้บบสอบถามมีคุณภาพ ผูว้จิยัไดท้ดสอบคุณภาพของเครื-องมือทั/งหมด 1 ส่วน คือ 
การทดสอบความเที-ยงตรง (Validity)  
 1.  การตรวจสอบความตรง (Validity) ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาทฤษฎีที-เกี-ยวขอ้งเพื-อนาํมาใช้
เป็นกรอบในการสร้างแบบสอบถาม หลงัจากนั/นผูว้ิจยัไดน้าํแบบสอบถามใหอ้าจารยที์-ปรึกษา และ
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ผูเ้ชี-ยวชาญไดต้รวจสอบ พิจารณาในดา้นความเที-ยงตรง ความเหมาะสมของเนื/อหาความเหมาะสม
ในการใชภ้าษา และความชดัเจนของคาํถามในแบบสอบถาม เพื-อใหแ้บบสอบถามสามารถสื-อ
ความหมายไดต้รงตามความประสงคข์องผูว้จิยั และผูต้อบแบบสอบถาม ซึ- งจะใหผู้ท้รงคุณวุฒิที-มี
ความรู้ความเชี-ยวชาญกบัสิ-งที-จะวดัเป็นผูท้าํการตรวจสอบ สาํหรับงานวจิยัโดยทั-วไปจะมีจาํนวน
ผูท้รงคุณวฒิุร่วมตรวจสอบคุณภาพของเครื-องมือวดั 3 คน โดยการให้คะแนนรายขอ้ของผูท้รงคุณวฒิุ
จะมี 3 ค่า คือ 
 ค่า  +1 คือผูต้รวจสอบแน่ใจวาขอ้คาํถามนั/นสามารถใชว้ดัค่าตวัแปรที-จะศึกษาได ้

 ค่า  0 คือผูต้รวจสอบไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามนั/นสามารถใชว้ดัค่าตวัแปรที-ศึกษาไดห้รือไม่ 
 ค่า  -1 คือผูต้รวจสอบแน่ใจวาขอ้คาํถามนั/นไม่สามารถใชว้ดัค่าตวัแปรที-จะศึกษาได ้
  

สูตร IOC  =  

 
 IOC  =  ค่าดชันีความสอดคลอ้ง 

 ∑R =  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ชี-ยวชาญ 

 N   =  จาํนวนผูเ้ชี-ยวชาญ 

 ซึ- งผลคะแนนที-ได ้ขอ้ที-ไม่ผา่นเกณฑผ์ูจ้ดัทาํไดท้าํการปรับปรุงเพื-อให้ผา่นเกณฑค์่า
คะแนนดชันี ความสอดคลอ้งและดาํเนินการขั/นต่อไป ค่า IOC ที-ไดอ้ยูร่ะหวา่ง 0.67 ถึง 1.00 มี
ความหมายวา่ผูเ้ชี-ยวชาญ 3 ท่าน ไดท้าํการพิจารณาแบบสอบถามแลว้ลงมติวา เนื/อหา การใชภ้าษา
และโครงสร้างของแบบสอบถามถูกตอ้ง (Rovinelli & Hambleton , 1997)  
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครั/ งนี/  มีขั/นตอนดงัต่อไปนี/  
 1.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดม้าจากการศึกษาผลงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้งเพื-อประกอบ 
การสร้างแบบสอบถาม 
 2.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดม้าจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตวัผูว้จิยัเอง จาก
ประชาชนในเขตพื/นที- อาํเภอศรีราชา จาํนวน 400 คน และบุคคลที-เคยบริโภคนํ/ามนัคาโนลา   
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและ
ทาํการคดัแยกแบบสอบถามที-ไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  นาํแบบสอบถามที-ถูกตอ้งเรียบร้อย ครบถว้นมารงรหสัเพื-อประมวลผลขอ้มูลดว้ย
โปรแกรม SPSS for Windows  
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 การวเิคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive analysis) 
  1.1  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของประชากรกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
รายได ้สถานภาพ อาชีพ ท่านรู้จกันํ/ามนัคาโนลาหรือไม่ จะใชส้ถิติขอ้มูลเชิงพรรณนาไดแ้ก่ 
ค่าความถี- (Frequency) และค่าสถิติพื/นฐานร้อยละ (Percentage) 
  1.2  การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใชส้ถิติขอ้มูลเชิงพรรณา
ไดแ้ก่ ค่าความถี- (Frequency) ค่าสถิติพื/นฐานร้อยละ (Percentage)  
 การวเิคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential analysis) ดว้ยการวเิคราะห์สมนยัพหุคูณ 
(Multiple correspondence analysis: MAC) ในการทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมติฐานที- 1 ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความ
ตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา โดยใชส้มนยัพหุคูณ (Multiple correspondence analysis)   
ใชอ้ธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรที-ขอ้มูลอยูใ่นระดบันามบญัญติั (Nominal data) เรียงลาํดบั
(Ordinal data) มากกวา่ 2 ตวัแปร ขึ/นไป 
 

งานวจัิยเชิงคุณภาพ 
 การกาํหนดประชากรกลุ่มเป้าหมาย 
 ประชากรและกลุ่มเป้าหมายในการวจิยัครั/ งนี/  ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบการเลือก
เฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) กลุ่มบุคคลที-เคยบริโภคผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ดงันี/  
 1.  กรชมน โกวทิธนานนท ์
 2.  คุณสุฑารัตน์  ชยัสงคราม 
 3.  คุณจิราวฒัน์  ศรีธรณ์ 
 4.  คุณทิวาพร แซ่จู 
 5.  คุณปนดัดา ชมภูแสง 
   
 วธีิการสุ่มตวัอยา่งและขั/นตอนการสุ่มตวัอยา่ง อา้งอิงจากผลการวจิยัของโทมสัทีแมคมิลแลน
ที-วา่หากจาํนวนผูเ้ขา้ร่วมการสัมภาษณ์ในโครงงานวจิยัมีตั/งแต่ 17 คน ขึ/นไป อตัราลดลงของความ
คลาดเคลื-อนจะมีนอ้ยมากดงันั/น ผูว้จิยัจึงกาํหนดจาํนวนกลุ่มเป้าหมายในการสัมภาษณ์จนกวา่
ขอ้มูลจะอิ-มตวั 
 ขั9นตอนการสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย  
 1.  เตรียมการในดา้นความรู้เกี-ยวกบัทฤษฎีแนวคิด ความตอ้งการทางการตลาดของ
ผลิตภณัฑช์านํ/ามนั และเอกสารงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้ง 
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 2.  เตรียมความรู้ในเรื-องระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของ นกัวิจยัวธีิการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลวธีิการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 3.  สร้างแนวคาํถามที-ใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 4.  อุปกรณ์ที-ใชใ้นการสัมภาษณ์ คือ เครื-องบนัทึกเสียงขนาดเล็ก แบตเตอรี-  สมุดบนัทึก
ปากกา กลอ้งถ่ายภาพ  
 5.  นาํบทสัมภาษณ์นาํแบบสัมภาษณ์ฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง 
 ลกัษณะเครื�องมือที�ใช้ในงานวจัิย  
 เครื-องมือที-ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครั/ งนี/ผูว้จิยัไดด้าํเนินการดงัต่อไปนี/  
ศึกษาเอกสารและงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้ง กาํหนดกรอบแนวคิดจากเนื/อหาทฤษฎีและงานวิจยัที-เกี-ยวขอ้ง
เพื-อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสัมภาษณ์ที-มีคาํถามชนิดปลายเปิด เพื-อใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ลกัษณะของแบบสัมภาษณ์แบ่งโครงคาํถามออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนที- 1:  ขอ้มูลทั-วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนที- 2:  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 ส่วนที- 3:  ดา้นราคา 
 ส่วนที- 3:  ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 
 ส่วนที- 4:  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 การตรวจสอบข้อมูล 
 นาํแบบสัมภาษณ์ที-ร่างได ้ทดสอบความเที-ยงตรงเชิงเนื/อหา (Content validity) โดยให้
ผูท้รงคุณวฒิุ พิจารณาตรวจสอบ อยา่งนอ้ย 3 ท่าน  โดยคาํถามแต่ละขอ้ตอ้งมีค่า IOC ไม่ตํ-า กวา่ 0.5  
(Rovinelli & Hambleton, 1997) เพื-อนาํมาปรับปรุงแกไ้ข ก่อนนาํไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง
การคาํนวณค่าสัมประสิทธิ� ของความสอดคลอ้ง (Index of concordance: IOC ) 
             

IOC = ∑R 
N 
 

 R  =  ค่าคะแนนรวมที-ผูเ้ชียวชาญทุกคนให้ 
 N  = จาํนวนผูเ้ชี-ยวชาญ 
 โดยค่า IOC นี/สามารถกาํหนดไดจ้ากการอา้งอิงบุคคล ทั/งนี/ค่าที-กาํหนดใหผู้เ้ชี-ยวชาญให้
คะแนนดงันี/  
 1  ขอ้คาํถามสอดคลอ้งกบังานวจิยั 
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 0  ไม่แสดงความคิดเห็น หรือกลาง ๆ หรือ ขอ้ความไม่ชดัเจนแต่อาจจะใชไ้ด ้
 -1  ขอ้คาํถามไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยั 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 หลงัจากที-ผูว้จิยัไดร้วบรวมรวมแนวคิดทฤษฎี และผลงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้ง เพื-อนาํมาเป็น
แนวทางในการสร้างเครื-องมือที-ใชใ้นการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการวจิยั โดยผูว้จิยัได้
ดาํเนินการรวบรวมขอ้มูลในการวจิยั ครั/ งนี/อยา่งเป็นขั/นตอนดงันี/  
 1.  นาํหนงัสือขออนุญาตจาก วทิยาลยัพาณิชศาสตร์มหาวิทยาลยับูรพา ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
เพื-อขออนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื-อสนบัสนุนการวจิยั 
 2.  ผูว้จิยัลงพื/นที-สัมภาษณ์ กบักลุ่มเป้าหมาย คือกลุ่มคนที-เคยบริโภคผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา 
 3.  เก็บรวบรวมแบบสัมภาษณ์ที-สมบูรณ์ ระหวา่งเดือนเมษายน-เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2559 
 4.  ตรวจสอบความถูกตอ้ง จดัหมวดหมู่ของขอ้มูลในแบบสมัภาษณ์ กาํหนดรหสั ลงบนัทึก  
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.  นาํขอ้มูลที-ไดจ้ากการสัมภาษณ์ มาถอดแบบคาํต่อคาํ สรุปประเด็นของแต่ละบุคคล 
 2.  นาํขอ้มูลการสรุปประเด็นการสัมภาษณ์ของแต่ละบุคคล ทาํการวเิคราะห์เป็นความ
คิดเห็นของแต่ละกลุ่ม โดยสรุปเป็นประเด็นหลกั (Themes) และประเด็นยอ่ย (Sub themes) 
 3.  นาํขอ้มูลการสรุปความคิดเห็นมาวเิคราะห์ ความตอ้งการทางการตลาดของผลิตภณัฑ์
นํ/ามนัคาโนลา 
 4.  นาํขอ้มูลจาการวเิคราะห์ ขอ้สรุปในประเด็นต่าง ๆ ไปใหก้บัอาจารยที์-ปรึกษา
ตรวจสอบความถูกตอ้ง  เพื-อใหข้อ้สรุปสุดทา้ยที-สมบรูณ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



30 

บทที� 4 
ผลการวจิยั 

 
 การศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของผลิตภณัฑ์นํ/ามนัคาโนลา โดยการวจิยัครั/ งนี/
ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิดาํเนินการวิจยัแบบผสานวธีิ (Mixed method research) เป็นการทาํวจิยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื-องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ผูว้จิยัไดท้าํการแจกแบบสอบถามจาํนวน 432 ชุด ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัครั/ งนี/   
ไดแ้บบสอบถามกลบัคืนมาจาํนวน 432 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 100 สามารถนาํไปใชไ้ดท้ั/งสิ/น 400 
ตวัอยา่ง และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชก้ารสัมภาษณ์ (In-depth interview) เป็น
เครื-องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูใ้หข้อ้มูลที-สาํคญั ซึ- งเป็นกลุ่มบุคคลที-เคยบริโภคผลิตภณัฑ์
นํ/ามนัคาโนลา จาํนวน 5 คน ไดแ้บบสัมภาษณ์กลบัคืนมาจาํนวน 5 ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 100 โดย
ผูว้จิยัไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงัต่อไปนี/  
 ตอนที� 1   การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ ค่าเฉลี�ย ประกอบด้วย 
 ส่วนที- 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที- 2  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการทางการ
ตลาดของนํ/ามนัคาลา 
 ตอนที� 2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพื�อทดสอบสมมติฐานโดยใช้วธีิการวเิคราะห์ค่า

ทางสถิติประกอบด้วย 
 ส่วนที- 3  สมมติฐานที- 1 ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 ตอนที� 3  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 ส่วนที- 4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนที- 5  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการทางการ
ตลาดของนํ/ามนัคาลา 
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ตอนที� 1  การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ  
 ส่วนที- 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางที- 4-1  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งดา้นความสนใจ 
 

ความสนใจ จํานวน ร้อยละ ลาํดับ 

1.  ความสนใจในตวันํ/ามนัคาโนลา    
          สนใจ 400 92.6 1 
          ไม่สนใจ 32 7.4 2 

          รวม 432 100  

  
 จากตารางที- 4-1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความสนใจในตวัผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลาของ
กลุ่มตวัอยา่ง บุคคลทั-วไปที-อาศยัอยูใ่น อาํเภอศรีราชา จาํนวน 432 คน ส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจ 
จาํนวน 400 คน คิดเป็นร้อยละ 92.6 และไม่สนใจ จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.4  
 
ตารางที- 4-2  จาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งดา้นขอ้มูลทั-วไป 
 

ข้อมูลทั�วไป จํานวน ร้อยละ ลาํดับ 

1.  เพศ    
          ชาย 135 33.8 2 
          หญิง 265 66.2 1 
          รวม 400 100  

2.  อาย ุ    
          ต ํ-ากวา่ 20 ปี 11 2.7 5 
          ระหวา่ง 21-29 ปี 102 25.5 2 
          ระหวา่ง 30-39 ปี 192 48.0 1 
          ระหวา่ง 40-49 ปี 67 16.8 3 
         50 ปีขึ/นไป 28 7.0 4 
          รวม 400 100  
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ตารางที- 4-2  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั�วไป จํานวน ร้อยละ ลาํดับ 

3.  รายได ้    
          นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 45 11.3 4 
          15000-20000 บาท 30 15.0 3 
          20001-40000 บาท 146 36.5 2 
          มากกวา่ 40000 บาท 149 37.2 1 
          รวม 400 100  

3.  สถานภาพ      
          โสด 222 55.5 1 
          สมรส 178 44.5 2 
          รวม 400 100  

5.  อาชีพ           
          พนกังานเอกชน 251 62.7 1 
          ธุรกิจส่วนตวั 55 13.0 3 
          ราชการ 17 4.3 4 
          แม่บา้น/พ่อบา้น 64 16.0 2 
          นกัศึกษา 8 2.0 5 
          วา่งงาน 8 2.0 5 
          รวม 400 100  

6.  ท่านรู้จกันํ/ามนัคาโนลาหรือไม่             
          รู้จกั 105 26.2 2 
          ไม่รู้จกั 295 73.8 1 
          รวม 400 100  

 
 จากตารางที- 4-2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของกลุ่มตวัอยา่ง บุคคลทั-วไปที-อาศยัอยูใ่น 
อาํเภอศรีราชา จาํนวน 400 คน สามารถจาํแนกตามตวัแปรดงัต่อไปนี/   
 1.  เพศ กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 
66.2 และเพศชาย จาํนวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 



33 

 2.  อาย ุกลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 30-39 ปี จาํนวน 192 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.0 รองลงมามีอายรุะหวา่ง 21-29 ปี จาํนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 อายรุะหวา่ง 
40-49 ปี จาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 อายรุะหวา่ง 50 ปี ขึ/นไป จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.0  และช่วงอายทีุ-นอ้ยที-สุด อายตุ ํ-ากวา่ 20 ปี จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.7 
 3.  รายได ้กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วนใหญ่มีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท จาํนวน 149 
คน คิดเป็นร้อยละ 37.2 รองลงมามีรายไดร้ายไดร้ะหวา่ง 20001-40000 บาท จาํนวน 146 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.5 รายได ้15000-20000 บาท จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 และรายไดน้อ้ยที-สุด 
นอ้ยกวา่ 15,000 บาท จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 
 4.  สถานภาพ กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วนใหญ่โสดจาํนวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.5 และสมรส จาํนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 
 5.  อาชีพ กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานเอกชน จาํนวน 251 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.7 รองลงมามีมีอาชีพ แม่บา้น/ พ่อบา้น จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 อาชีพ
เจา้ของธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ราชการ จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 
และอาชีพนอ้ยที-สุด วา่งงานและนกัศึกษา จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
 6.  ท่านรู้จกัท่านรู้จกันํ/ามนัคาโนลาหรือไม่ กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไปส่วนใหญ่ ไม่รู้จกั
จาํนวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.8 และรู้จกั จาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.2 
 ส่วนที- 2  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการ
ทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 
ตารางที- 4-3  จาํนวนขอ้มูล ร้อยละของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 

ข้อมูลทั�วไป จํานวน ร้อยละ ลาํดับ 

1.  ปัจจยัหลกัที-ท่านพิจารณาในการซื/อนํ/ามนัคาโนลา    
          คุณภาพ 313 78.2 1 
          รูปลกัษณ์ 24 6.0 3 
          ปริมาณ 63 15.8 2 
          รวม 400 100  
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ตารางที- 4-3  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั�วไป จํานวน ร้อยละ ลาํดับ 

2.  นํ/ามนัคาโนลา 100 บาท ต่อ 1 ลิตร ท่านคิดวา่    
เหมาะสมหรือไม่ 

   

          เหมาะสม 301 75.2 1 
          ไม่เหมาะสม 99 24.8 2 
          รวม 400 100  

     2.1  ช่วงราคาที-คิดวา่เหมาะสม    
         50-70 44 11.0 2 
         71-90 
         มากกวา่ 100 บาทขึ/นไป  

50 
5 

12.5 
1.3 

1 
3 

          รวม 99 24.8  

3.  บรรจุภณัฑข์องนํ/ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรเป็นแบบ
ใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 
 

 
 

 
 

          ขวดพลาสติก 267 49.2 1 
          ขวดแกว้ 235 43.3 2 
          ถุงเติม 41 7.5 3 
          รวม 543 100  

4.  นํ/ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรมีขนาดใดบา้ง  
     (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

   

          250 มิลลิลิตร 190 24.5 3 
          500 มิลลิลิตร 
          1 ลิตร 
         5 ลิตร 

256 
278 
51 

33.0 
35.9 
6.6 

2 
1 
4 

          รวม 775 100  
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ตารางที- 4-3  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั�วไป จํานวน ร้อยละ ลาํดับ 

5.  ท่านตอ้งการใหมี้สถานที-จาํหน่ายนํ/ามนัคาโนลา  
    ในบริเวณใด 

   

          หา้งสรรพสินคา้ 227 56.6 1 
          ร้านสะดวกซื/อ 
          ตวัแทนจาํหน่าย 
          สนามบิน 
          ร้านขายของชาํทั-วไป 

146 
9 

17 
1 

36.5 
2.3 
4.3 
0.3 

2 
4 
3 
5 

          รวม 400 100  

6.  ในชีวติประจาํวนั ท่านรับขอ้มูลข่าวสารจากสื-อใด 
     มากที-สุด 

   

          โทรทศัน์  120 30.0 2 
          วทิย ุ 10 2.5 3 
          อินเตอร์เน็ต 270 67.5 1 

          รวม 400 100  

7.  ท่านอยากใหน้ํ/ามนัคาโนลาจดัรายการส่งเสริมการขาย    
     แบบใด 

   

          ทดลองสินคา้ตวัอยา่ง             267 66.8 1 
           จดังานแสดงสินคา้ 61 15.2 3 
           ส่วนลดพิเศษตามเทศกาล     72 18.0 2 
          รวม 400 100  

 
 จากตารางที- 4-3  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
บุคคลทั-วไป จาํนวน 400 คน สามารถจาํแนกตามตวัแปรดงัต่อไปนี/   
 1.  ปัจจยัหลกัที-ท่านพิจารณาในการซื/อนํ/ามนัคาโนลา กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วน
ใหญ่ตอบ คุณภาพ จาํนวน 313 คน คิดเป็นร้อยละ 78.2 รองลงมา ราคา จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.8 และรูปลกัษณ์ จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
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 2.  นํ/ามนัคาโนลา 100 บาท ต่อ 1 ลิตร ท่านคิดวา่เหมาะสมหรือไม่ กลุ่มตวัอยา่งบุคคล
ทั-วไปส่วนใหญ่ตอบเหมาะสม จาํนวน 301 คน คิดเป็นร้อยละ 75.2  และไม่เหมาะสม จาํนวน 99 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.8   
  2.1  ช่วงราคาที-กลุ่มตวัอยา่งที-คิดวา่ไม่เหมาะสม ส่วนใหญ่ระบุบ 71-99 บาทต่อลิตร 
จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 รองลงมาราคาระหวา่ง 50-70 บาทต่อลิตร จาํนวน 44 คน คิด
เป็นร้อยละ 11.0 และ ราคามากกวา่ 100 บาท ขึ/นไป จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 3.  บรรจุภณัฑข์องนํ/ ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรเป็นแบบใด ส่วนใหญ่ตอบ ขวดพลาสติก 
จาํนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมาขวดแกว้ จาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 และถุงเติม 
จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
 4.  นํ/ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรมีขนาดใดบา้ง กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป ส่วนใหญ่ตอบ 
ขนาด 1 ลิตร จาํนวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 รองลงมาขนาด 500 มิลิลิตร จาํนวน 256 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.0 ตามดว้ยขนาด 250 มิลลิลิตร จาํนวน 190 คิดเป็นร้อยละ 24.5 และขนาด 5 ลิตร จาํนวน 
51 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 
 5.  ท่านตอ้งการใหมี้สถานที-จาํหน่ายนํ/ามนัคาโนลา ในบริเวณใด กลุ่มตวัอยา่งบุคคล
ทั-วไป ส่วนใหญ่ตอบ ห้างสรรพสินคา้ จาํนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 รองลงมา ร้านสะดวกซื/อ 
จาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 ตามดว้ย สนามบิน จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตวัแทนจาํหน่าย 
จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และ ร้านขายของชาํทั-วไป จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 
 6.  ในชีวติประจาํวนัท่านรับขอ้มูลข่าวสารจากสื-อใดมากที-สุด กลุ่มตวัอยา่งบุคคลทั-วไป 
ส่วนใหญ่ตอบ อินเตอร์เน็ต จาํนวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 67.5 รองลงมาโทรทศัน์ จาํนวน 120 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.0 และวทิย ุจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
 7.  ท่านอยากใหน้ํ/ามนัคาโนลาจดัรายการส่งเสริมการขาย แบบใด กลุ่มตวัอยา่งบุคคล
ทั-วไปส่วนใหญ่ตอบ ทดลองสินคา้ตวัอยา่ง จาํนวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 66.8 รองลงมาส่วนลด
พิเศษ จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และจดัแสดงสินคา้ จาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อย 15.2 
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ตอนที� 2  การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพื�อทดสอบสมมติฐานโดยใช้วธีิการวเิคราะห์

ค่าทางสถิต ิ
 ส่วนที- 3  ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมติฐานที- 1 ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความ
ตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 

 
ภาพที- 4-1  ผลวเิคราะห์ครั/ งที-หนึ-ง ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
 ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
  
 จากภาพที- 4-1  จากการวเิคราะห์พบวา่ มีตวัแปร 5 ตวัแปร ที-มีความสัมพนัธ์ที-แตกต่าง
จากตวัแปรอื-นไดแ้ก่ ช่องทางการจาํหน่ายโดยผา่นร้านขายของชาํทั-วไปกบัสนามบิน อายตุ ํ-ากวา่ 20 ปี 
กบัอายมุากกวา่ 50 ปี ขึ/นไป และอาชีพนกัศึกษา ไดท้าํการตดัตวัแปรออกแลว้ทาํการวเิคราะห์ใหม่  
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ภาพที- 4-2  ผลวเิคราะห์ครั/ งที-สอง ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
 ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 
 จากภาพที- 4-2  จากการวเิคราะห์พบวา่ มีตวัแปร 1 ตวัแปรที-มีความสัมพนัธ์ที-แตกต่าง
จากตวัแปรอื-นไดแ้ก่ ช่องทางการสื-อสารผา่นทางวทิย ุไดท้าํการตวัแปรออกแลว้ทาํการวิเคราะห์
ใหม่ 
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ภาพที- 4-3  ผลวเิคราะห์ครั/ งที-สาม ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
 ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 
 จากภาพที- 4-3  จากการวิเคราะห์พบวา่ มีตวัแปร 5 ตวัแปร ที-มีความสัมพนัธ์ที-แตกต่างจาก
ตวัแปรอื-นไดแ้ก่ ช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นตวัแทนจาํหน่าย อายรุะหวา่ง 40-49 ปี อาชีพราชการ
กบัวา่งงาน ปัจจยัในการซื/อดา้นรูปลกัษณ์ ไดท้าํการตดัตวัแปรออกแลว้ทาํการวเิคราะห์ใหม่ 
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ภาพที- 4-4  ผลวเิคราะห์ครั/ งที-สี-  ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อ
 ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 
 จากภาพที- 4-4 จากการวเิคราะห์พบวา่ มีตวัแปร 1 ตวัแปร ที-มีความสัมพนัธ์ที-แตกต่าง
จากตวัแปรอื-นไดแ้ก่ รายไดน้อ้ยกวา่ 15000 บาท ไดท้าํการตดัตวัแปรออกแลว้ทาํการวเิคราะห์ใหม่ 
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ภาพที- 4-5  ผลวเิคราะห์ครั/ งที-หา้ ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อ
 ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 
 จากภาพที- 4-5 จากการวเิคราะห์พบวา่ มีตวัแปร 1 ตวัแปร ที-มีความสัมพนัธ์ที-แตกต่าง
จากตวัแปรอื-น ไดแ้ก่  อาชีพธุรกิจส่วนตวั ไดท้าํการตดัตวัแปรออกแลว้ทาํการวเิคราะห์ใหม่ 
 
ตารางที- 4-4  Model summary ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อ  
     ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 

Dimension Variance accounted for  inertia 

1 .188 
2 .152 

Mean .170 

Total .340 

 
 จากตารางที- 4 - 4 พบวา่ค่า  Variance accounted for inertia ของ Dimension 1 เท่ากบั 
0.188 นั/นคือ Dimension 1 สามารถอธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรได ้ร้อยละ 18.8 ส่วนค่า 
Variance accounted for inertia ของ Dimension 2 เท่ากบั 0.152 นั-นคือ Dimension 2 สามารถ
อธิบายความสัมพนัธ์ของตวัแปรไดร้้อยละ 15.2 
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ภาพที- 4-6  ผลวเิคราะห์ครั/ งที-หก ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์
 ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 
 จากภาพที- 4-6 การการวเิคราะห์พบวา่ สามารถแบ่งกลุ่มความสัมพนัธ์ของตวัแปรได้
ดงัต่อไปนี/  
 กลุ่มที- 1  เพศหญิง สถานที-จดัจาํหน่ายหา้งสรรพสินคา้ การส่งเสริมการตลาด ในดา้นการ
ทดลองสินคา้ตวัอยา่ง มีความสัมพนัธ์กนั 
 กลุ่มที- 2  เพศชาย รายได ้15,000-20,000 บาท สถานที-จดัจาํหน่ายร้านสะดวกซื/อ การ
ส่งเสริมการตลาดในดา้นการจดัแสดงสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนั 
 กลุ่มที- 3  อายรุะหวา่ง 21-39 ปี อาชีพพนกังานเอกชน ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
มีความสัมพนัธ์กนั 
 กลุ่มที- 4  อาชีพแม่บา้น/พอ่บา้น รายไดม้ากกวา่ 40000 บาท สื-อสารผา่นอินเตอร์เน็ต มี
ความสัมพนัธ์กนั 
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ตารางที- 4-5  Discrimination ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อ   
     ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 

 Dimension 1 Dimension 2 Mean 

เพศ .332 .004 .168 
อาย ุ .025 .000 .013 
รายได ้ .171 .429 .300 
อาชีพ .001 .044 .023 
ปัจจยัในการพิจารณา .105 .089 .097 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย .610 .000 .305 
ช่องทางการสื-อสาร .001 .413 .305 
การส่งเสริมการตลาด .261 .238 .249 
Active Total 1.507 1.217 1.362 
% of Variance 18.833 15.209 17.021 

  
 จากตารางที- 4-4  แสดงค่าพิกดัหรือตาํแหน่งของตวัแปรเพศ อาย ุและส่วนผสมทางการ
ตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการทางการตลาดของผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ซึ- งสามารถดูได้
จากภาพ 4-7 
 

 
 
ภาพที- 4-7  Discrimination measures ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มี
 ความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
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ตอนที� 3  การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
 ส่วนที- 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 
ตารางที- 4-6  ขอ้มูลทั-วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 

รหัส ชื�อ - นามสกุล อาชีพ 
ท่านรู้จักชานํ9ามัน

คาโนลาหรือไม่ 
อายุ 

EE1 กรชมน โกวทิธนานนท ์
เจา้ของกิจการ สาํนกังานบญัชี 
หจก. คอร์ ลีโอนิค แอคเคาทติ์/ง 

รู้จกั 47 

EE2 คุณสุฑารัตน์  ชยัสงคราม เจา้หนา้ที-บญัชีการเงิน รู้จกั 30 

EE3 คุณจิราวฒัน์  ศรีธรณ์ 
หวัหนา้แผนก 
บริษทั บิ�กซีซุปเปอร์เซ็นเตอร์ จาํกดั
มหาชน 

รู้จกั 27 

EE4 คุณทิวาพร แซ่จู 
เจา้ของกิจการ 
บจก.ลิงคว์วิซิสเตม็ส์(ประเทศไทย) 

รู้จกั 40 

EE5 คุณปนดัดา ชมภูแสง 
เจา้ของกิจการ 
หจก.เบญจานดัดา 

รู้จกั 35 

 
 ส่วนที- 5 ผลการวเิคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด  
 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
  1.1  ท่านคิดวา่คุณภาพของนํ/ามนัคาโนลา เป็นอยา่งไร และเมื-อเทียบกบันํ/ามนัที-มี
คุณลกัษณะใกลเ้คียงกนั ท่านคิดวา่เทียบไดห้รือไม่ เพราะอะไร 
  EE1 กล่าววา่ "คุณภาพของนํ/ ามนัคาโนลาดี เทียบไดก้บันํ/ามนัมะกอก นํ/ามนั
ทานตะวนั ซึ- งปกติก็ทานอยูเ่ป็นประจาํ รวมทั/งมีกรดโอเลอิคสูง ซึ- งเป็นสารที-ดีต่อสุขภาพ แถมยงั
ช่วยลดไขมนัที-เป็นสาเหตุของโรคเส้นเลือดหวัใจอุดตนัไดอี้กดว้ย"   
  EE2 กล่าววา่ "คุณภาพของนํ/ ามนัคาโนลาดีต่อสุขภาพ ถา้เทียบกบันํ/ามนัในกลุ่ม
เดียวกนั นํ/ามนัคาโนลาประโยชน์เยอะมาก มีทั/งโอเมกา้6 โอเมกา้3 นอกจากทาํนํ/าสลดัแลว้ยงั
สามารถนาํไปทอด ผดัไดอี้กดว้ย" 
  EE3 กล่าววา่ "คุณภาพของนํ/ ามนัคาโนลาดี สามารถเทียบกนัได ้ไขมนัอิ-มตวันอ้ยมาก 
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ไขมนัอิ-มอิ-มตวั เป็นตวัทาํลายสุขภาพของเราเลยทีเดียว ทนความร้อนไดสู้งทาํอาหารได้
หลากหลาย" 
  EE4 กล่าววา่ "คุณภาพของนํ/ ามนัคาโนลาดี มีประโยชน์ และยงัสามารถเทียบกบั
นํ/ามนัชนิดอื-น ๆ ได ้มีโอเมกา้ 6,3 ที-ร่างกายตอ้งการ ช่วยลดคอเรสเตอรอลในร่างกายไดอี้กดว้ย" 
  EE5 กล่าววา่ "คุณภาพของนํ/ ามนัคาโนลาดี มีประโยชน์มาก สามารถทดความร้อนได้
สูง ซึ- งจะสามารถนาํไปประกอบอาหารไดห้ลากหลาย" 
 
ตารางที- 4-7  คุณภาพของนํ/ามนัคาโนลา 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

คุณภาพดี � � � � � 
การเปรียบเทียบ � � � � � 
      

 จากตารางที$ 4-7  วิเคราะห์ผลการสมัภาษณ์คณุภาพของนํ 5ามนัคาโนลา จํานวน 5 คน 
เรียงลําดบัความคิดเห็นจากมากไปหาน้อย พบวา่ผู้ตอบแบบสมัภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ คณุภาพ
ของนํ 5ามนัดีจํานวน 5 คน สามารถเทียบกบันํ 5ามนัชนิดอื$น ๆ ได้ จํานวน 5 คน 

  1.2  ท่านคิดวา่ควรพฒันาคุณภาพของนํ/ามนัคาโนลา เพื-อใหมี้ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ์ อยา่งไร 
  EE1 กล่าววา่ "คุณสมบติัของนํ/ามนัคาโนล่าดีอยูแ่ลว้ ไม่ตอ้งพฒันา" 
  EE2 กล่าววา่ "ในส่วนคุณภาพนั/น ดีอยูแ่ลว้" 
  EE3 กล่าววา่ "คุณภาพนํ/ามนัคาโนลาดีอยูแ่ลว้"  
  EE4 กล่าววา่ "พฒันาไปในรูปแบบนํ/ามนัสลดั หรือนํ/ามนัคาโนลาผสมกบัดอกคาํฝอย
  EE5 กล่าววา่ "คุณภาพของนํ/ ามนัคาโนลาดีอยูแ่ลว้" 
 
ตารางที- 4-8  การพฒันาคุณภาพนํ/ามนัคาโนลา  
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

ไม่ตอ้งพฒันา � � � - � 
พฒันาใหห้ลากหลาย - - - � - 
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 จากตารางที- 4-8 วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์การพฒันาคุณภาพนํ/ามนัคาโนลา จาํนวน 5 
คน เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ไม่
จาํเป็นตอ้งพฒันาคุณภาพของนํ/ามนัแลว้ จาํนวน 4 คน ควรพฒันาให้หลากหลาย จาํนวน 1 คน 
  1.3  ท่านคิดวา่กลิ-นปัจจุบนัของนํ/ามนัคาโนลาเป็นอยา่งไร ควรจะพฒันาไปใน
รูปแบบไหน  
  EE1 กล่าววา่ "กลิ-นของนํ/ามนัคาโนลา รับได ้ถา้สามารถปรับปรุงใหก้ลิ-นอ่อนลงก็จะ
ดีมากขึ/น" 
  EE2 กลา่ววา่ "กลิ$นของนํ 5ามนัคาโนลา ดีอยูแ่ล้ว ไมจํ่าเป็นต้องพฒันา" 

  EE3  กลา่ววา่ "กลิ$นของนํ 5ามนัคาโนลา ทําให้หอมมากขึ 5น เพื$อให้ชวนรับประทานมากขึ 5น" 

  EE4 กลา่วว่า "กลิ$นของนํ 5ามนัคาโนลาได้มาตรฐาน" 

  EE5  กลา่ววา่ "กลิ$นของนํ 5ามนัคาโนลาดีอยู่แล้ว" 

 
ตารางที- 4-9  กลิ-นนํ/ามนัคาโนลา  
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

ไม่ตอ้งปรับปรุง - � � � � 
ปรับปรุง � - - - - 
      

 จากตารางที- 4-9  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์กลิ-นของนํ/ามนัคาโนลา จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ไม่
จาํเป็นตอ้งปรับปรุงพฒันาแลว้ จาํนวน 4 คน ควรปรับปรุงกลิ-นใหอ่้อนลง จาํนวน 1 คน 
  1.4  ท่านคิดวา่ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา ควรมีขนาดใดบา้ง จึงจะเหมาะสมกบัการใชง้าน 
  EE1 กล่าววา่ "ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา ควรมีใหห้ลากหลายขนาดเพื-อใหส้ะดวกใน
การเลือกซื/อ ตั/งแต่ 500 มิลลิลิตร 1 ลิตร 5 ลิตร" 
  EE2 กล่าววา่ "ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา ควรมีขนาดที-แตกต่างจากปัจจุบนั ที-มีขนาด 1 ลิตร  
เพิ-มขนาด 250 มิลลิลิตร 500 มิลลิลิตร เพื-อง่ายต่อการซื/อมากขึ/น" 
  EE3 กล่าววา่ "ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา เริ-มตั/งแต่ 250 มิลลิลิตร แต่ไม่ควรเกิน 1 ลิตร" 
  EE4 กล่าววา่ "ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา ปัจจุบนัที-ใชอ้ยู ่คือขนาด 1ลิตร อยากใหเ้พิ-ม 
ขนาด 250มิลลิลิตร 500 มิลลิลิตร" 
  EE5 กล่าววา่ "ขนาดของนํ/ ามนัคาโนลา ควรมี 250 มิลลิลิตร 350 มิลลิลิตร 500 มิลลิลิตร" 
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ตารางที- 4-10  ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

250 มิลลิลิตร - � � � � 
350 มิลลิลิตร - - - - � 
500 มิลลิลิตร � � - � � 
1 ลิตร � � � � - 
      

 จากตารางที- 4-10  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ขนาดของนํ/ามนัคาโนลา จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรมีขนาด 
250 มิลลิลิตร 500 มิลลิลิตร 1 ลิตร จาํนวน 4 คน เท่ากนั และขนาด 350 มิลลิลิตร จาํนวน 1 คน  
  1.5  รูปทรงขวดและบรรจุภณัฑ ์ในปัจจุบนั ควรจะมีการพฒันาไปในรูปแบบไหน 
เพื-อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  EE1 กล่าววา่ "พฒันารูปแบบบรรจุภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ขวดพลาสติกที-มีมือจบั 
เพื-อใหส้ะดวกในการถือ" 
  EE2 กล่าววา่ "พฒันารูปแบบบรรจุภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ขวดพลาสติกแบบฝาหมุน
ล็อค เพื-อความสะดวกในการใชง้าน ปัจจุบนัที-เห็นคือ ฝาหมุนเกลียวเปิดขึ/น" 
  EE3 กล่าววา่  "พฒันารูปแบบบรรจุภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ใหน่้าสนใจมากขึ/น หยบิจบั
ไดง่้าย ไม่เลื-อนหลุดมือ" 
  EE4 กล่าววา่  "พฒันารูปแบบบรรจุภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ในส่วนขวดแกว้ ขนาด 250 
มิลลิลิตร เพื-อเป็นการเพิ-มมูลค่าใหสิ้นคา้ เพื-อจะนาํสามารถไปเป็นของฝาก ส่วนขวดพลาสติกนั/นดี
อยูแ่ลว้" 
 EE5  กล่าววา่  "รูปแบบบรรจุภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา ขวดพลาสติกในปัจจุบนั ถือวา่ดีแลว้
ง่ายต่อการหยบิใช ้ไม่แตกง่าย" 
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ตารางที- 4-11  รูปทรงขวดและบรรจุภณัฑ์ 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

ขวดพลาสติกที-มีมือจบั � - - - - 
ขวดพลาสติกแบบฝาหมุนล็อค - � - - - 
ขวดแกว้ - - - � - 

  
 จากตารางที- 4-11 วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์รูปทรงขวดและบรรจุภณัฑ ์จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรมีการ
พฒันารูปแบบ จาํนวน 3 คน และเห็นวา่รูปทรงขวดและบรรจุภณัฑเ์หมาะสมแลว้ จาํนวน 2 คน  
  1.6  ฉลากของนํ/ามนัคาโนลา  ท่านคิดวา่ควรมีคาํอธิบายอะไรบา้ง  
  EE1 กล่าววา่ "ฉลากของนํ/ามนัคาโนลาควรเพิ-ม วธีิการใช ้วธีิการนาํไปปรุงอาหาร
รับประทาน" 
  EE2 กล่าววา่ "ฉลากของนํ/ามนัคาโนลาควรเพิ-มขอ้มูล นํ/ามนัคาโนลาสามารถใช้
ประกอบอาหารประเภทใดไดบ้า้ง เมนูอาหารอะไรไดบ้า้ง" 
  EE3 กล่าววา่ "ฉลากของนํ/ามนัคาโนลาควรเพิ-มเมนูอาหารที-สามารถเอาไปประกอบ
อาหารได ้ติดไวข้า้งฉลาก" 
  EE4 กล่าววา่ "ฉลากของนํ/ามนัคาโนลาควรเพิ-มประโยชน์ในฉลาก เช่นทนความร้อน
ไดที้-เท่าไหร่ ช่วยลด LDL เท่าไหร่ ในปัจจุบนัไม่มีเขียนไว"้ 
  EE5 กล่าววา่ "ฉลากของนํ/ามนัคาโนลาในปัจจุบนัเหมาะสมแลว้ 
 
ตารางที- 4-12  ฉลากของนํ/ามนัคาโนลา   
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

เพิ-มวธีิการปรุงอาหาร � - � � - 
ประโยชน์ของนํ/ามนั - � - � - 

 
 จากตารางที- 4-12  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ฉลากของนํ/ามนัคาโนลา จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรมีการพฒันา
ฉลากโดยเพิ-มเพิ-มวธีิการปรุงอาหาร จาํนวน 3 คน และเห็นวา่ควรเพิ-มประโยชน์ของนํ/ามนั จาํนวน 2 คน  
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 2.  ดา้นราคา 
  2.1  ราคานํ/ามนัคาโนลา100บาท ต่อ1ลิตร ท่านคิดวา่คุม้คา่กบัตวัผลิตภณัฑห์รือไม่ เพราะ
อะไร (ถา้ไม่เหมาะสมใหต้อบขอ้ 3.2) 
  EE1 กล่าววา่ "ราคาของนํ/ามนัคาโนลาอยูใ่นระดบัที-ดี ถา้เทียบกบันํ/ามนัมะกอกบาง
ตวั แต่อยากใหล้ดราคา  ขายที- 80บาท เพื-อใหค้นระดบัรายไดป้านกลางสามารถเขา้ถึงสินคา้ได"้ 
  EE2 กล่าววา่ "ราคาของนํ/ามนัคาโนลาอยูใ่นระดบัที-เหมาะสม" 
  EE3 กล่าววา่ "ราคาของนํ/ามนัคาโนลาอยูใ่นระดบัที- สาํหรับคนรักสุขภาพ" 
  EE4 กล่าววา่ "ราคาของนํ/ ามนัคาโนลาอยูใ่นระดบัที-คุ่มค่า ไม่แพงมากเมื-อเทียบคุณภาพ
ของนํ/ ามนัเอง" 
  EE5 กล่าววา่ "ราคาของนํ/ามนัคาโนลาอยูใ่นระดบัที-คุม้ค่า" 
 
ตารางที- 4-13  ราคานํ/ามนัคาโนลา 100 บาท ต่อ 1 ลิตร 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

เหมาะสม � � � � � 
80 บาท � - - - - 
      

 จากตารางที- 4-13  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ราคานํ/ามนัคาโนลา 100 บาทต่อ 1 ลิตร 
จาํนวน 5 คน เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็น
วา่ ราคาเหมาะสมแลว้ จาํนวน 5 คน และเห็นวา่ควรลดราคาลงมาที- 80บาท จาํนวน 1 คน  
  2.2  ท่านคิดวา่ราคาที-คุม้ค่าสาํหรับนํ/ามนัคาโนลา ควรอยูที่-ประมาณเท่าใด จึงจะเหมาะสม
กบัคุณค่าที-ไดรั้บ 
  EE1 กล่าววา่ "คุม้ค่า" 
  EE2 กล่าววา่ "คุม้ค่า" 
  EE3 กล่าววา่ "คุม้ค่า"" 
  EE4 กล่าววา่ "คุม้ค่า" 
  EE5 กล่าววา่ "คุม้ค่า"  
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ตารางที- 4-14  ราคาที-คุม้ค่า 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

คุม้ค่า � � � � � 
      

 จากตารางที- 4-14  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ราคาที-คุม้ค่า จาํนวน 5 คน เรียงลาํดบัความ
คิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ราคานี/ คุม้ค่าแลว้ จาํนวน 5 
คน  
  2.3  ท่านคิดวา่จาํนวนมูลค่าเดียวกนัที-ท่านจ่ายไป ระหวา่งซื/อนํ/ามนัคาโนลากบัซื/อ
ผลิตภณัฑที์-มีคุณลกัษณะที-ใกลเ้คียงกนั สิ-งไหนคุม้ค่ากวา่กนั เพราะเหตุใด 
  EE1 กล่าววา่ "ถา้ราคาอยูที่- 80 บาท นํ/ามนัคาโนลาคุม้ค่ากวา่นํ/ามนัมะกอกบางตวั" 
  EE2 กล่าววา่ "นํ/ามนัคาโนลาคุม้กวา่ เพราะมีไขมนัไม่อิ-มตวัสูง และยงัมีโอเมกา้3 
และโอเมกา้6 ดว้ย เมื-อเทียบที- ขนาดและราคาเดียวกนั" 
  EE3 กล่าววา่ "ความคุม้ค่าพอ ๆ กนั ขึ/นโปรโมชั-น ของส่วนนั/น ๆ " 
  EE4 กล่าววา่ "นํ/ามนัคาโนลาคุ่มกวา่ เพราะถูกกวา่ยี-หอ้อื-นที-มีคุณภาพใกลเ้คียงกนั" 
  EE5 กล่าววา่ "นํ/ามนัคาโนลาคุ่มกวา่ เพราะเป็นนํ/ ามนัดีต่อสุขภาพ ไขมนัอิ-มตวัตํ-ามาก" 
 
ตารางที- 4-15  ความคุม้ค่าเทียบกบัผลิตภณัฑ ์ในราคาเท่ากนั 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

คุม้ค่ากวา่ � � - � � 
เท่ากนั - - � - - 
      

 จากตารางที- 4-15  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ความคุม้ค่าเทียบกบัผลิตภณัฑ ์ในราคา
เท่ากนั จาํนวน 5 คน เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วน
ใหญ่เห็นวา่ คุม้ค่ากวา่ จาํนวน 4 คน และ คุม้ค่าพอ ๆ กนั จาํนวน 1 คน  
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  3.1  ท่านคิดเห็นอยา่งไร การนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้  
  EE1 กล่าววา่ "การนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้นั/นดี ปกติชอบ
เดินหา้งสรรพสินคา้ โดยปกติก็จะซื/อของในหา้งสรรพสินคา้ ซื/อใหห้า้งสรรพสินคา้จะสะดวก" 
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  EE2 กล่าววา่ "การนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ ทาํใหส้ะดวก ซื/อ
ง่ายและ ขอ้ดีอีกขอ้คือ เวลาคิดอะไรไม่ออกก็จะไปเที-ยวห้าง ในหา้งมีครบทุกอยา่ง อยากไดอ้ะไรก็
จะเดินไปหา้งเลย ไดทุ้กอยา่งที-ตอ้งการ" 
  EE3  กล่าววา่ "การนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้เหมาะสม เพราะ
เป็นสถานที- ที-สะดวกในการเลือกซื/อ เพราะในการซื/อแต่ละครั/ งจะซื/อของหลาย ๆ ชนิด ในหา้งมี
สินคา้มากกวา่ที-อื-น ๆ " 
  EE4 กล่าววา่ "การนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้เหมาะสม เพราะ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ง่าย คนส่วนใหญ่นิยมไปซื/อสินคา้ที-หา้งสรรพสินคา้ เพราะนํ/ามนัเราไม่ไดซื้/อถี- คน
ส่วนใหญ่เวลาจะซื/อของในกลุ่มนี/มกัจะซื/อทีละหลาย ๆ สินคา้ หา้งจึงตอบโจทยไ์ดค้รบมีสินคา้ให้
เลือกซื/อหลากหลาย" 
  EE5 กล่าววา่ "การนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ หาซื/อง่าย 
สะดวก" 
 
ตารางที- 4-16  นํ/ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

เหมาะสม � � � � � 
      

 จากตารางที- 4-16  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์นํ/ามนัไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 
จาํนวน 5 คน เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็น
วา่ เหมาะสม จาํนวน 5 คน  
  3.2  นอกจากหา้งสรรพสินคา้ ที-ท่านคิดวา่ควรเพิ-มสถานที-จาํหน่ายที-ใด เพื-อสามารถ 
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ/น เพราะเหตุใด 
  EE1 กล่าววา่ "ควรจะนาํนํ/ามนัคาโนลาไปวางจาํหน่ายในร้านสะดวกซื/อ เพื-อสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการทั-วไปไดดี้ ร้านสะดวกซื/อมีสาขาที-เยอะ เขา้ถึงทุกพื/นที-มากกวา่
หา้งสรรพสินคา้" 
  EE2 กล่าววา่ "ควรจะนาํสินคา้ไปวางจาํหน่ายในร้านขายของชาํ เพื-อตอบสนองกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที-ไม่สะดวกในการเขา้สรรพสินคา้" 
  EE3  กล่าววา่ "ควรจะนาํสินคา้ไปวางจาํหน่ายในร้านสะดวกซื/อ ที-มีสาขามากมายใน
บา้นเรา กลุ่มใหลู้กคา้กลุ่มที-ไม่ค่อยมีเวลา ตอ้งทาํงานเชา้ เลิกงานดึก มีช่องทางที-จะเขา้ถึงตวัสินคา้
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ไดด้ว้ย" 
  EE4 กล่าววา่ "ควรจะนาํสินคา้ไปวางจาํหน่าย ในร้านดอยคาํ ร้านโกลเดน้เพลส 
เพราะกลุ่มลูกคา้ที-ไปใชบ้ริการ ที-ร้านดงักล่าวจะเป็นกลุ่มคนที-รักสุขภาพอยูแ่ลว้ เพราะเป็นสินคา้ที-
วางจาํหน่ายในร้านแหล่งนี/  ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ที-มีคุณภาพ และสินคา้เพื-อสุขภาพโดยเฉพาะ 
  EE5 กล่าววา่ "ควรจะนาํสินคา้ไปวางจาํหน่าย ในร้านขายของโอทอป ร้านเพื-อ
สุขภาพ ในงานที-กล่าวมา ผูที้-ไปเดินในงานส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญัต่อสุขภาพ จะเป็นการยนืยนั
วา่สินคา้เรามีคุณภาพ เหมาะสมกบังานดงักล่าว" 
 
ตารางที- 4-17  ช่องทางจาํหน่ายอื-น ๆ  
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

ร้านสะดวกซื/อ � � � - - 
ร้านเฉพาะทาง - - - � � 
      

 จากตารางที- 4-17  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ช่องทางจาํหน่ายอื-น ๆ จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรนาํ
นํ/ามนัไปจาํหน่ายร้านสะดวกซื/อ จาํนวน 3 คน และร้านเฉพาะทาง จาํนวน 2 คน 
  3.3  ท่านคิดวา่การตลาดออนไลน์ในยคุปัจจุบนัมีความสาํคญัอยา่งไร 
  EE1 กล่าววา่ "ปกติไม่ค่อยเล่นออนไลน์ แต่ตลาดออนไลน์ก็สาํคญั สาํหรับช่อง
ทางการซื/อผา่นออนไลน์ สาํหรับคนที-เล่นอินเตอร์เน็ต มือถือ ผา่นแอพพลิเคชั-นต่าง ๆ แถมยงัทาํได้
ง่าย ไม่เสียเวลา" 
  EE2 กล่าววา่ "ตลาดออนไลน์เป็นตลาดที-สาํคญัมาก ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจะใช้
อินเตอร์เน็ตมากขึ/น จะหาซื/ออะไรก็จะหาขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ตก่อน เพื-อหาขอ้มูลสินคา้" 
  EE3 กล่าววา่ "ตลาดออนไลน์เป็นตลาดที-สาํคญัมาก เพราะคนส่วนใหญ่ใช้
อินเตอร์เน็ตกนัมาก ผูบ้ริโภคจะไดสื้บคน้ขอ้มูลง่ายขึ/น การทาํตลาดออนไลน์นั/นยงัสมารถนาํเสนอ
สินคา้ไดไ้วกวา่วธีิอื-น ๆ ดว้ย" 
  EE4 กล่าววา่ "ตลาดออนไลน์เป็นตลาดที-สาํคญัมาก เพราะผูบ้ริโภคสมยันี/จะเสพติด
คอม เสพติดมือถือ ใชอิ้นเตอร์เน็ตตลอดเวลา ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตก่อนที-จะ
ทาํการซื/อสินคา้ อินเตอร์เน็ตก็ง่ายต่อการเขา้ถึง ประหยดัค่าใชจ่้าย  ยงัเหมาะสาํหรับคนไม่มีค่อยมี
เวลา ซึ- งเหมาะสมกบัยคุนี/ เป็นอยา่งมาก" 
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  EE5 กล่าววา่ "ตลาดออนไลน์เป็นตลาดที-สาํคญัมาก เพราะผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั
นิยม ซื/อของผา่นออนไลน์มากขึ/น ประหยดั ทาํไดง่้าย ไม่ตอ้งมีทีมงานเหมือนการทาํตลาดวธีิอื-น ๆ " 
 
ตารางที- 4-18  ตลาดออนไลน์ 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

หาขอ้มูลสินคา้ - � � - - 
ประหยดั - - - � � 
รวดเร็ว � � � � � 
      

 จากตารางที- 4-18  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์ตลาดออนไลน์ จาํนวน 5 คน เรียงลาํดบั
ความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ตลาดออนไลน์ทาํได้
รวดเร็ว จาํนวน 5 คน ประหยดัค่าใชจ่้ายและใชห้าขอ้มูล จาํนวน 2 คน 
 4.  การส่งเสริมการตลาด 
  4.1  ท่านคิดวา่การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ในยคุนี/  จาํเป็นกบันํ/ามนัคาโนลาหรือไม่ 
เพราะเหตุใด 
  EE1 กล่าววา่ "การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ยงัคงจาํเป็น เพราะคนอาย ุ40 ขึ/นจะดู
โทรศพัท ์วทิยเุป็นส่วนใหญ่ ไม่ค่อยไดเ้ล่นอินเตอร์เน็ต จึงจาํเป็นสาํหรับการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร 
กลุ่มคนอายนีุ/ ส่วนใหญ่จะเป็นแม่บา้น ที-จะเป็นคนซื/อนํ/ามนัมาใชท้าํอาหาร" 
  EE2 กล่าววา่ "การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ยงัคงจาํเป็น เพราะจะทาํใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้
ผลิตภณัฑม์ากขึ/น ในบางพื/นที-อินเตอร์เน็ตยงัเขา้ไม่ถึง ทีวีก็ยงัคงเป็นสื-อที-จาํเป็นอยูดี่" 
  EE3 กล่าววา่ "การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ยงัคงจาํเป็น เพราะคนส่วนใหญ่ในปัจจุบนั
ยงัคงดูโทรทศัน์อยู ่การโฆษณายงัไดเ้ปรียบตรงที-สามารถใชค้นมีชื-อเสียง มาทาํการแนะนาํสินคา้ 
ทาํใหค้วามเชื-อมั-นในตวัสินคา้เพิ-มขึ/นมาก" 
  EE4 กล่าววา่ "การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ยงัคงสาํคญั เพราะวา่สร้างการจดจาํใหก้บั
ลูกคา้ต่อตวัสินคา้ และสร้างความเชื-อมั-นใหก้บัตวัสินคา้อีกดว้ย" 
  EE5 กล่าววา่ "การโฆษณาผา่นโทรทศัน์ยงัคงจาํเป็นเพราะเป็นสื-อที-เขา้ถึงทุกเพศทุก
วยั สาเหตุเพราะ ยงัมีกลุ่มคนที-ยงัใชอิ้นเตอร์เน็ตไม่เป็นอยูเ่ยอะพอสมควรในประเทศ ผูค้นยงัติด
ละครหลงัข่าวดงันั/น การลงโฆษณาในช่วงเวลาดงักล่าวจะสร้างการรับรู้ในตวัสินคา้ไดม้าก การที-
เห็นสินคา้เราบ่อย ๆ  ทาํใหค้นเกิดความเชื-อถือในตวัสินคา้ไดอี้กดว้ย" 
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ตารางที- 4-19 โฆษณาผา่นโทรทศัน์ 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

จาํเป็น � � � � � 
      

 จากตารางที-4-19  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์โฆษณาผา่นโทรทศัน์ จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ การโฆษณา
ผา่นโทรศพัทย์งัคงจาํเป็น จาํนวน 5 คน  
  4.2  การออกร้านเพื-อนาํนํ/ามนัคาโนลาไปแสดง ท่านคิดวา่ควรจะไปแสดงตามงาน
แสดงที-ใด เพราะอะไร  
  EE1 กล่าววา่ "ควรนาํนํ/ามนัคาโนลาไปแสดง ในงานอาหารเพื-อสุขภาพ งานโอทอปต่าง  ๆ   
โครงการต่าง ๆ  เพื-อเพิ-มช่องทางที-หลากหลาย เพราะคนที-มางานประเภทนี/ ส่วนใหญ่กาํลงัซื/อสูง 
ดูแลสุขภาพเป็นพิเศษ ถา้สินคา้ดีกลุ่มคนเรานี/จะบอกต่อทนัที" 
  EE2 กล่าววา่ "ควรนาํนํ/ามนัคาโนลาไปแสดงตามบูทงานแสดงสินคา้ที-เกี-ยวกบั
สุขภาพ บูทตามหา้งสรรพสินคา้ เพราะวา่สินคา้เป็นสินคา้ที-ไม่สามารถชิมแลว้บอกรสชาติได ้ จึง
ตอ้งนาํสินคา้ไปประกอบอาหารแลว้ใหลู้กคา้ลองชิมดู และที-สาํคญัอีกกลุ่มคือตลาดทั-ว ๆ ไป ที-
ผูบ้ริโภคเริ-มหนัมาสนใจสุขภาพมากขึ/น ควรไปออกบูทแสดงสินคา้ในกลุ่มนี/ดว้ย" 
  EE3 กล่าววา่ "ควรนาํนํ/ามนัคาโนลาไปจดับูทลองชิมในหา้งสรรพสินคา้ จดับูทสาธิต
วธีิการใชต้ามหา้งสรรพสินคา้ ทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้มากยิ-งขึ/น" 
  EE4 กล่าววา่ "ควรนาํนํ/ามนัคาโนลาไปแสดงใหก้บักลุ่มคนรักสุขภาพ กลุ่มคนรัก
ความสวยความงาม ควรจดัตามหา้งสรรพสินคา้ใหญ่  เมืองทองธานี ศูนยสิ์ริกิตติ เพราะกลุ่มลูกคา้ที-
จะไปเดินในงาน จะเป็นกลุ่มคนที-รักสุขภาพอยูแ่ลว้ 
  EE5 กล่าววา่ "ควรนาํนํ/ามนัคาโนลาไปแสดงในงานเพื-อสุขภาพ เมืองทองธานี เพราะ
งานในกลุ่มนี/คนที-มาเดิน จะเป็นกลุ่มที-กาํลงัซื/อสูง ดูแลสุขภาพตวัเองและครอบครัว จะหาซื/อแต่
สินคา้ที-ดีต่อสุขภพ และยงัซื/อไปเป็นของฝากอีกดว้ย" 
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ตารางที- 4-20  การออกร้านแสดงสินคา้ 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

งานเพื-อสุขภาพ � - - � � 
บูทแสดงสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ - � � - - 
      

 จากตารางที- 4-20  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์การออกร้านแสดงสินคา้ จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรนํ/าสินคา้
ไปแสดงในงานเพื-อสุขภาพ จาํนวน 3 คน และเปิดบูทแสดงสินคา้ในหา้งสรรพสินคา้ จาํนวน 2 คน 
  4.3  ท่านคิดวา่ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดดา้นใดเพิ-ม เพื-อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ 
  EE1 กล่าววา่ "ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการ แจกสินคา้ตวัอยา่ง สินคา้
ทดลองใช ้หรือเปิดบูทสาธิตการใชน้ํ/ามนัในการประกอบอาหาร มนัเป็นสิ-งที-จาํเป็นสาํหรับสินคา้
นํ/ามนั ไม่ลองใชม้นัจะตอบอะไรไม่ค่อยได"้ 
  EE2 กล่าววา่ "ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการ จดับูททาํอาหารใหผู้บ้ริโภคชิม 
โดยใชน้ํ/ามนัคาโนลา ทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัมากขึ/นผลิตภณัฑ์มากขึ/น หรือไม่ก็สาธิตใหเ้ห็นวา่นํ/ามนั 
ทนความร้อนไดดี้ เวลาผดัไม่มีกลิ-น สิ-งพวกนี/จาํเป็นสาํหรับลูกคา้ที-จะใชป้ระกอบการตดัสินใจซื/อ" 
  EE3 กล่าววา่ "ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการ จดักิจกรรม ลดแลกแจกแถม 
ใหลู้กคา้ไดรู้้จกัสินคา้มากขึ/น" 
  EE4 กล่าววา่ "ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการ ควรมีการโฆษณาผา่นสื-อ
โทรทศัน์ วิทย ุและเชิญ เชฟชื-อดงัมาสาธิตการประกอบอาหารโดยใชน้ํ/ ามนัคาโนลา หรือจดักิจกรรม
ซื/อนํ/ามนั 3 ขวด แถมคู่มือการทาํอาหาร  หรือติดต่อกบัโรงพยาบาลต่าง ๆ   เพื-อนาํนํ/ามนัไปแจก
ใหก้บักลุ่มคนที-มาตรวจสุขภาพประจาํปีของโรงพยาบาลเอง โดยให้โรงพยาบาลเป็นผูแ้จก เพื-อให้
ผูบ้ริโภคไดล้องใชสิ้นคา้"  
  EE5 กล่าววา่ "ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการ จดัการแข่งขนัการทาํอาหาร
โดยใชน้ํ/ามนัคาโนลา ชิงเงินรางวลั สาธิตการประกอบอาหาร" 
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ตารางที- 4-21  จดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
 

 EE1 EE2 EE3 EE4 EE5 

แจกสินคา้ตวัอยา่ง � � � � � 
สาธิตการใชน้ํ/ามนั � � - � � 
ลด - - � - - 
      

 จากตารางที- 4-21  วเิคราะห์ผลการสัมภาษณ์การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด จาํนวน 5 คน 
เรียงลาํดบัความคิดเห็นจากมากไปหานอ้ย พบวา่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่ ควรแจก
สินคา้ตวัอยา่ง จาํนวน 4 คน สาธิตการใชน้าํมนั จาํนวน 4 คน และลดราคา จาํนวน 1 คน  
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บทที� 5 

สรุปผลและอภปิรายผล 
 
 การศึกษาวจิยัเรื-อง ศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ ามนัคาโนลา เป็นงานวิจยั
แบบผสานวธีิ (Mixed method research) ระหวา่งเชิงปริมาณและคุณภาพ โดยมีวตัถุประสงค ์เพื-อ
ศึกษาความตอ้งการของนํ/ามนัคาโนลา และเพื-อจดักลุ่มความสัมพนัธ์ผูบ้ริโภคของนํ/ามนัคาโนลา 
โดยผูว้จิยัไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปนี/  
 ส่วนที- 1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที- 2  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการทางการ
ตลาดของนํ/ามนัคาลา 
 ส่วนที- 3  ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการ
ทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 ส่วนที- 4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ส่วนที- 5  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการทางการ
ตลาดของนํ/ามนัคาลา 
  

สรุปผลการวจัิย 

 1.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 66.2  มีช่วงอายรุะหวา่ง 
30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.0 มีรายได ้มากกวา่ 40,000 บาท ขึ/นไป คิดเป็นร้อยละ 37.2 สถานภาพโสด 
คิดเป็นร้อยละ 55.5 ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 62.7 การรับรู้ตวัผลิตภณัฑ์
อยูใ่นระดบัที-นอ้ย ส่วนใหญ่ไม่รู้จกันํ/ามนัคาโนลามาก่อน คิดเป็นร้อยละ 73.8 หลงัจากสร้างการ
รับรู้เบื/องตน้ในดา้นคุณสมบติั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจ คิดเป็นร้อยละ 92.6   
 2 .  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที-มีผลต่อความตอ้งการทางการตลาด
ของนํ/ามนัคาโนลา 
 กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญัปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์คิดเป็น
ร้อยละ 78.2  ดา้นราคาส่วนใหญ่เห็นวา่ ราคา 100 บาท ต่อ 1 ลิตร เป็นราคาที-เหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 
75.2 ดา้นชนิดของบรรจุภณัฑส่์วนใหญ่ตอ้งการขวดพลาสติก คิดเป็นร้อยละ 49.2 ดา้นขนาดในการ
บรรจุ ปริมาณ 1 ลิตร เป็นขนาดที-คนส่วนใหญ่สะดวกในการเลือกซื/อ คิดเป็นร้อยละ 35.9 ดา้น
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สถานที-จาํหน่ายหา้งสรรพสินคา้เป็นสถานที-ที-คนส่วนใหญ่ตอ้งการ คิดเป็นร้อยละ 56.6 ดา้นการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ ส่วนใหญ่จะรับขอ้มูลข่าวสารผา่นสื-ออินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ67.5 และ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย ส่วนใหญ่ตอ้งการทดลองสินคา้ตวัอยา่ง คิดเป็นร้อยละ 66.8 
 3.  ผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด มี
ความสัมพนัธ์ต่อความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา พบวา่  
 กลุ่มที- 1 เพศหญิง สถานที-จดัจาํหน่ายหา้งสรรพสินคา้ การส่งเสริมการตลาด ในดา้นการ
ทดลองสินคา้ตวัอยา่ง มีความสัมพนัธ์กนั 
 กลุ่มที- 2 เพศชาย รายได ้15,000-20,000 บาท สถานที-จดัจาํหน่ายร้านสะดวกซื/อ  
การส่งเสริมการตลาดในดา้นการจดัแสดงสินคา้ มีความสัมพนัธ์กนั 
 กลุ่มที- 3 อายรุะหวา่ง 21-39 ปี อาชีพพนกังานเอกชน ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
มีความสัมพนัธ์กนั 
 กลุ่มที- 4 อาชีพแม่บา้น/พอ่บา้น รายไดม้ากกวา่ 40000 บาท สื-อสารผา่นอินเตอร์เน็ต 
 มีความสัมพนัธ์กนั 
 4 .  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั-วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 กลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นเพศหญิง  4 ท่าน ชาย 1 ท่าน อาชีพเป็นเจา้ของกิจการ 3 ท่าน 
พนกังาน 2 ท่าน  อายุระหวา่ง 27-47 ปี 
  

อภิปรายผล 
 จากผลการวจิยัที-ไดจ้ากการวเิคราะห์และทดสอบสมมติฐานสามารถอภิปรายผลตาม
วตัถุประสงคข์องการวจิยั มีรายละเอียดดงันี/  
 1.  ความตอ้งการทางการตลาดของนํ/ามนัคาโนลา 
 ความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ เพื-อนาํไปใช ้
บริโภคโดยใหค้วามสาํคญัปัจจยัดา้นคุณภาพของนํ/ามนัเป็นสาํคญั ขนาดการบรรจุควรมีหลากหลาย
ตั/งแต่ ขนาด 1 ลิตร ขนาด 500 มิลลิลิตร ขนาด 250 มิลลิลิตร ชนิดของบรรจุภณัฑ ์ควรมีทั/งขวดแกว้ 
และขวดพลาสติก เพื-อความสะดวกและเหมาะกบัการใชง้าน สอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์ คุณภาพ
นํ/ามนัคาโนลาดีต่อสุขภาพมาก ขนาดของการบรรจุตอ้งมีหลากหลาย ชนิดบรรจุภณัฑ์แบบขวดแกว้
สมารถนาํไปเป็นของฝากได ้แบบขวดพลาสติกฝาหมุนล็อคหรือขวดพลาสติกแบบมีมือจบั เพื-อ
ความสะดวกในการใชง้าน ส่วนฉลากเขียนสรรคุณของนํ/ามนัอยา่งละเอียด คาํแนะนาํวิธีการ
ประกอบอาหา ความร้อนที-ทนได ้และสอดคลอ้งกบัวมิลวรรณ เมืองจนัทร์ (2551) อธิบายวา่  
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"ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมาก กบัฉลากบรรจุภณัฑ ์วนั/เดือน/ปีที-ผลิตและหมดอาย ุ 
คุณค่าทางโภชนาการ คุณภาพสินคา้ ชนิดของวตัถุดิบที-นํ/ ามาสกดันํ/ามนัพืช" และสอดคลอ้งกบั 
พนัธิพา จนัทวฒัน์ และคณะ (2550) อธิบายวา่ "นํ/ามนัคาโนลามีกรดไขมนัอิ-มตวัในปริมาณตํ-ามาก 
ร้อยละ6 ซึ- งปริมาณนี/ เท่ากบัประมาณครึ- งหนึ-งของที-พบในนํ/ามนัขา้วโพด จึงเป็นนํ/ามนัที-ดีสาํหรับ
การลดปริมาณไขมนัอิ-มตวัในอาหาร นํ/ามนัคาโนลาที-มีไขมนัไม่อิ-มตวัเชิงเดี-ยว กรดโอเลอิคร้อยละ 
60 จึงเป็นรองเฉพาะนํ/ามนัมะกอกเท่านั/นในบรรดานํ/ามนัพืชทั/งหลาย นํ/ามนัคาโนลามีกรดไขมนั
ไม่อิ-มตวัเชิงคู่ สูงกวา่นํ/ามนัมะกอก ซึ- งกรดไขมนัไม่อิ-มตวัเชิงคู่ โอเมกา้6 และโอเมกา้3 เป็นกรด
ไขมนัจาํเป็นที-ร่างกายตอ้งการในการสร้างสารต่าง ๆ ที-มีหนา้ที-เกี-ยวขอ้งกบัการแขง็ตวัของเลือดไป
จนถึงระบบคุม้กนัของร่างกาย" 
 ความตอ้งการดา้นราคา 100 บาท ต่อ 1 ลิตร ส่วนใหญ่เห็นวา่เหมาะสมกบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์สอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์ ราคา 100 บาท เหมาะสมกบัคุณภาพของนํ/ามนั คุ่มค่ากบั
ประโยชน์ที-ไดรั้บจาการรับประทานนํ/ามนั และสามารถเทียบความคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑอื์-น ๆ ได ้
 ความตอ้งการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่วนใหญ่ตอ้งการใหน้าํนํ/ามนัไปวางขายใน
หา้งสรรพสินคา้ สอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์ หา้งสรรพสินคา้เป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายที-
เหมาะสมเป็นอยา่งมาก เนื-องจากสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดง่้าย แถมยงัสะดวกต่อการเลือกซื/อ 
และสอดคลอ้งกบับญัชา จีนสม (2556) อธิบายวา่ "ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ผูบ้ริโภคซื/อที-
หา้งสรรพสินคา้บ่อยที-สุด คิดเป็นร้อยละ 60.00" แต่ไม่สอดคลอ้งกบัสุรจิต รณเกียรติเมธา (2556) 
อธิบายวา่ "ดา้นช่องทางการจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัการวางขายในร้านขาย
ของชาํ ร้านขายของในตลาด"  
 ความตอ้งการดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่ตอ้งการทดลองสินคา้ตวัอยา่ง 
เนื-องจากนํ/ามนัคาโนลาเป็นสินคา้ที-ตอ้งนาํไปใชป้ระกอบอาหาร การทดลองใชจึ้งเป็นสิ-งที-จาํเป็น 
สอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์ การนาํผลิตภณัฑไ์ปแสดงบูทงานเพื-อสุขภาพต่าง ๆ เช่น งานแสดง
สินคา้เมืองทอง รวมถึงเปิดบูทสาธิตการใชน้ํ/ามนัคาโนลาในการประกอบอาหาร ใหผู้บ้ริโภคชิม 
เชิญพอ่ครัวที-มีชื-อเสียงในประเทศ มาสาธิตการทาํอาหารโดยใชน้ํ/ามนัคาโนลา จดักิจกรรมร่วมกบั
สถานพยาบาลต่าง ๆ โดยการนาํผลิตภณัฑน์ํ/ามนัไปแจกใหก้ลุ่มลูกคา้ที-เขา้มาตรวจสุขภาพประจาํปี
ในโรงบาล   
 ช่องทางที-ไดรั้บความนิยมเพิ-มขึ/นมากในปัจจุบนั คือ ตลาดออนไลน์ ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั
ใชอิ้นเตอร์เน็ตมากขึ/น ใชโ้ทรศพัทม์ากขึ/น ระบบอินเตอร์เน็ตในประเทศพฒันาอยา่งต่อเนื-อง การ
ส่งของทางไปรษณียไ์ดรั้บการยอมรับมากขึ/น การทาํตลาดออนไลน์ใชต้น้ทุนตํ-า สามารถเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วและหลากหลาย เป็นช่องทางที-เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคที-ใชชี้วติในสังคมที-มี
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การแข่งขนัสูง ไม่ค่อยมีเวลา และตอ้งการความรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัขอ้มูลแบบสอบถาม ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่จะรับขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ตเป็นหลกั สูงถึงร้อยละ 66.5 สอดคลอ้งกบัขอ้มูลจาก
สัมภาษณ์ ตลาดออนไลน์เป็นอีกช่องทางที-สาํคญั เป็นช่องทางที-ตน้ทุนตํ-า สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ไดร้วดเร็วและหลากหลาย และยงัสอดคลอ้งกบัผสุดี วฒันสาคร (2549) อธิบายวา่ "อินเตอร์เน็ตเป็น
สื-อสากลที-สามารถเขา้ถึงผูรั้บสารในระดบัสากล โดยไม่จาํกดักลุ่มและถิ-นที-อยูข่องผูรั้บสารสามารถ
แพร่กระจายตวัไดท้ั-วโลก และที-สาํคญัเป็นสิ-งที-สามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ทาํ
ใหส้ามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดต้ลอดเวลา และยงัเป็นสื-อโฆษณาที-ราคาถูก ผลิตไดเ้ร็ว" 
 ส่วนการโฆษณาผา่นสื-อโทรทศัน์ยงัมีความจาํเป็นรองจากสื-ออินเตอร์เน็ต สอดคลอ้งกบั
การสัมภาษณ์ ยงัใหค้วามสาํคญักบัการโฆษณาผา่นโทรทศัน์ เนื-องจากยงัมีกลุ่มลูกคา้อีกมากมาย 
ที-ไม่สะดวกจากการรับขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต การโฆษณาผา่นโทรทศัน์สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค 
ทุกเพศ ทุกวยั โดยเฉพาะในเขตชนบท สามารถสร้างการรับรู้ สร้างการจดจาํตวัผลิตภณัฑไ์ดผ้ล
รวดเร็วกวา่สื-ออื-น ตน้ทุนโฆษณาผา่นสื-อโทรทศัน์มีตน้ทุนที-สูง สอดคลอ้งกบับญัชา จีนสม (2556) 
อธิบายวา่ "ดา้นการส่งเสริมการตลาด แหล่งขอ้มูลที-มีผลต่อการตดัสินใจ คือการโฆษณา คิดเป็น
ร้อยละ 49.35"  
 2. การจดักลุ่มผูบ้ริโภคนํ/ามนัคาโนลา 
 ผูบ้ริโภคกลุ่มแรก (เพศหญิง, หา้งสรรพสินคา้, การทดลองสินคา้ตวัอยา่ง) ผูห้ญิงใหค้วาม 
สาํคญัต่อสุขภาพของตวัเองและคนในครอบครัว นิยมซื/อของจากประสบการณ์ตรงของตวัเอง  
การทดลองสิ/นคา้ตวัอยา่งจะทาํใหท้ราบถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ที-จะส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซื/อ
ในอนาคต หา้งสรรพสินคา้กบัผูห้ญิงถือวา่เป็นของคู่กนั เนื-องจากหา้งสรรพสินคา้เป็นศูนยร์วม
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น ซื/อของ รับประทานอาหาร การเงิน พกัผอ่น สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูห้ญิง
ที-ชอบความหลายหลายและมีความละเอียดสูง ดงันั/นผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลาควรมีรูปแบบที-
หลากหลาย รายละเอียดชดัเจน เพื-อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูห้ญิงส่วนใหญ่ยงัเป็น
ผูน้าํในการซื/อสินคา้บริโภคอีกดว้ย อตัราส่วนผูห้ญิงก็มีมากวา่ผูช้าย 33.3 ต่อ 32.1 ลา้นคน ผูห้ญิง
จึงกลายเป็นตลาดที-น่าสนใจ และการนาํนํ/ามนัคาโนลาไปวางจาํหน่ายในหา้งเป็นอีกทางเลือกที-
น่าสนใจเช่นกนั (สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, 2559) 
 ผูบ้ริโภคกลุ่มสอง (ชาย, รายได ้15,000-20,000 บาท, ร้านสะดวกซื/อ, การจดัแสดงสินคา้) เป็น
กลุ่มที-กาํลงัซื/อจาํกดัเป็นกลุ่มที-มีจาํนวนมากในประเทศ แต่ยงัคงมีความสนใจในการดูแลสุขภาพ 
เนื-องจากการป่วยแต่ละครั/ งตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการรักษาจาํนวนมาก การนาํเสนอสินคา้ในกลุ่มนี/  
ราคาไม่ควรจะสูงมาก ควรมีขนาดผลิตภณัฑที์-หลากหลายทาํใหส้ามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้ายขึ/น 
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นิยมซื/อของตามร้านสะดวกซื/อมากกวา่ที-อื-น ๆ เนื-องจากตอ้งทาํงานแข่งกบัเวลาตอ้งการความ
สะดวก รวดเร็วในการซื/อ ผูบ้ริโภคกลุ่มนี/ มีความสนใจงานแสดงสินคา้เป็นพิเศษโดยเฉพาะเพศชาย 
 ผูบ้ริโภคกลุ่มสาม (อาย ุ21-39 ปี, พนกังานเอกชน, คุณภาพ) กลุ่มนี/ เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
ที-ใหค้วามสาํคญัต่อสุขภาพเป็นอยา่งมาก เป็นยคุที-เติบโตมาพร้อมกบัการเปลี-ยนแปลงของเทคโนโลย ี
เป็นกลุ่มที-กลา้คิดกลา้แสดงออกและเปิดรับกบัสิ-งใหม่ ๆ โดยกลุ่มส่วนใหญ่จะไม่มีเวลาทาํอาหาร
รับประทาน ส่วนใหญ่จะฝากทอ้งไวน้อกบา้น ดงันั/นกลุ่มนี/ จึงตอ้งดูแลสุขภาพเป็นพิเศษ การซื/อ
ผลิตภณัฑก์็จะคาํนึกถึงคุณภาพเป็นหลกั สุขภาพที-ดีเป็นสิ-งสาํคญัสาํหรับพนกังานเอกชน การลา
ป่วย หรือหยดุงาน เป็นสิ-งที-พนกังานเอกชนตอ้งหลีกเลี-ยง เพราะจะส่งผลต่อความกา้วหนา้ในหนา้ที-
การงาน  
 ผูบ้ริโภคกลุ่มสี- (แม่บา้น/พ่อบา้น, รายไดม้ากกวา่ 40000บาท, อินเตอร์เน็ต) เป็นกลุ่มที-มี
รายไดสู้ง ส่วนใหญ่จะประกอบอาหารรับประทาน ไม่นิยมไปรับประทานอาหารขา้งนอก เพราะไม่
สามารถควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบซึ-งจะส่งผลต่อสุขภาพในอนาคต ดงันั/นการคดัเลือกวตัถุดิบที-มี
คุณภาพจึงเป็นสิ-งที-คนกลุ่มนี/ ใหค้วามสาํคญั โดยมีการรับขอ้มูลข่าวสารผา่นสื-ออินเตอร์เน็ตในการ
หาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์พิ-ม เพื-อมาเปรียบเทียบคุณภาพก่อนจะตดัสินใจซื/อ หรือคน้หาวธีิการนาํผลิตภณัฑ์
ไปประกอบอาหาร 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรปรับปรุงใหก้ลิ-นของนํ/ามนัอ่อนลง   เพิ-มความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑเ์พิ-มสูตรต่าง ๆ เช่นนํ/ามนัคาโนลาผสมดอกคาํฝอย นํ/ามนัคาโนลาผสมนํ/ามนัอะโวคาโด 
เพื-อเพิ-มมูลค่าของผลิตภณัฑ์และตอบสนองความตอ้งการที-หลากหลายของผูบ้ริโภค 
 2.  ตั/งราคาชาย 89 บาทต่อลิตร เพื-อใหเ้หมาะสมกบัรายไดข้องประชากรในประเทศ 
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงตวัผลิตภณัฑไ์ดง่้ายขึ/น และสามารถแข่งขนักบันํ/ามนัพืชชนิดอื-น ๆ ไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ ไม่ควรตั/งราคา 3 หลกั จะทาํใหรู้้สึกแพงไปในดา้นจิตใจ 
 3.  ควรแบ่งพื/นที-การจดัจาํหน่ายเป็น 3 ช่องทาง คือหา้งสรรพสินคา้สาํหรับผูบ้ริโภคใน
เขตเมือง และร้านสะดวกซื/อสาํหรับผูบ้ริโภคเขตชุมชม ปัจจุบนัมีสาขามากกวา่ 13,312 สาขา ทั-ว
ประเทศ (ศูนยบ์ริการขอ้มูลเศรษฐกิจระหวา่งประเทศ, 2557) เพื-อสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดค้รอบคลุม นอกจากนั/นควรนาํนํ/ามนัไปจาํหน่ายในร้านเฉพาะทาง เช่นร้านดอยคาํ 
ร้านโกลเดน้เพลส เพราะกลุ่มลูกคา้ที-ไปใชบ้ริการร้านดงักล่าว จะเป็นกลุ่มคนที-รักสุขภาพอยูแ่ลว้ 
สินคา้ที-วางจาํหน่ายในร้าน ส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้เพื-อสุขภาพและคุณภาพสูง 
 4.  ควรเร่งสร้างการรับรู้ใหม้ากขึ/น เพราะการรับรู้ตวัผลิตภณัฑย์งัคงมีอยูใ่นวงแคบ และ
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ยงัไม่แพร่หลาย โดยการใชสื้-อที-หลากหลาย โดยเฉพาะ การตลาดผา่นสื-อโซเชียล เน็ตเวร์ิค ที-เป็น
สื-อที-ตน้ทุนตํ-าและยงัสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดดี้อีกดว้ย 
 

ข้อเสนอแนะงานวจัิยครั9งต่อไป 

 การศึกษาเรื-อง การศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของผลิตภณัฑน์ํ/ามนัคาโนลา พบวา่
ยงัมีขอ้จาํกดับางประการจึงไดน้าํเสนอขอ้เสนอแนะเพื-อใชเ้ป็นแนวทางในการทาํวิจยัครั/ งต่อไปให้
มีความสมบูรณ์มากยิ-งขึ/น ดงันั/นงานวิจยัในอนาคต 
 1.  ศึกษาการวางกลยทุธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะกบักลุ่มเป้าหมาย 
 2.  ศึกษาการวเิคราะห์ความเป็นไปไดใ้นดา้นตน้ทุนรวมและกระบวนการผลิตของนํ/ามนั
คาโนลา 
 3.  ศึกษาดา้นการทดสอบตวัผลิตภณัฑ ์ใหเ้หมาะกบัผูบ้ริโภคในประเทศเพิ-มเติม 
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แบบสอบถาม 

 

การศึกษาความต้องการทางการตลาดของนํ$ามันคาโนลา 

 
แบบสอบถามชุดนี5  ผูท้าํวจิยัไดจ้ดัทาํขึ5นเพื?อการศึกษา ซึ? งเป็นส่วนหนึ?งของหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต โดยผูท้าํวจิยัจะเก็บขอ้มูลที?ไดไ้ปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ทางการศึกษา เพื?อเป็นแนวทาง
การศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาดของนํ5ามนัคาโนลา โดยขอ้มูลที?ท่านไดก้รุณากรอกลงในแบบ 
สอบถามจะถือเป็นความลบั ไม่นาํมาเปิดเผยใหท้ราบวา่ผูใ้หข้อ้มูลคือใคร และจะไม่มีผลใด ๆ ต่อ
ท่าน หวงัเป็นอยา่งยิ?งวา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามและขอขอบคุณ
ท่านมา ณ โอกาสนี5  
 
 
ส่วนที( 1 : ขอ้มูลทั?วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี$แจง : โปรดทาํเครื?องหมาย� ลงในช่อง [ ] หนา้คาํตอบที?ตรงกบัท่านเพียงคาํตอบเดียว 
1. เพศ       [ ] 1. ชาย    [ ] 2. หญิง 
2. อาย ุ      [ ] 1. ตํ?ากวา่ 20  ปี   [ ] 2. ระหวา่ง 20-29 ปี 
      [ ] 3. ระหวา่ง 30-39 ปี  [ ] 4. ระหวา่ง 40-49 ปี 
      [ ] 5.  50 ปีขึ5นไป 
3. รายได ้                   [ ] 1. นอ้ยกวา่ 15,000 บาท  [ ] 2. 15,001-20,000 บาท 
      [ ] 3. 20,001-40000   [ ] 4. มากกวา่ 40,000 บาท ขึ5นไป 
4. สถานภาพ     [ ] 1. โสด     [ ] 2. สมรส 
5. อาชีพ      [ ] 1. พนกังานเอกชน    [ ] 2. ธุรกิจส่วนตวั 
      [ ] 3. ราชการ    [ ] 4. แม่บา้น/ พอ่บา้น 
      [ ] 5. นกัศึกษา    [ ] 6. วา่งงาน 
6. ท่านรู้จกันํ5ามนัคาโนลา หรือไม่       [ ] 1. รู้จกั   [ ] 2. ไม่รู้จกั 
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นํ5ามนัคาโนลาคือ  
 นํ5ามนัคาโนลา (Canola oil) เกิดจากการนาํเมล็ดของตน้คาโนลามาผลิตเป็นนํ5ามนั โดย
ตน้คาโนลานั5น มีถิ?นกาํเนิดอยูที่?ประทศแคนาดา ทั5งนี5  ตน้คาโนลา เกิดจากการที?นกัวทิยาศาสตร์ชาว
แคนาดา ไดน้าํตน้เรปซีด (Rapeseed) มาดดัแปลงพนัธุกรรมแลว้ ตั5งชื?อใหม่วา่ "คาโนลา" (Canola) 
 

 
 
ภาพที?  ตน้คาโนลา 
 

 
 
ภาพที?  นํ5ามนัคาโนลา 
 
 ประโยชน์ของนํ5ามนัคาโนลา มีส่วนผสมของกรดโอลิอิก (Oleic acid) ซึ? งมีส่วนช่วยลด
ไขมนัในเลือดชนิด LDL ที?เป็นคลอเรสเตอรอลที?ไม่ดีใหล้ดลง และยงัมีส่วนประกอบของ Omega-3 
และ Omega-6 ซึ? ง Omega-3 มีส่วนช่วยลดไขมนัไตรกรีเซอไรด ์และลดการเกาะตวัของเกร็ดเลือด 
ที?เป็นตน้เหตุใหเ้ส้นเลือดหวัใจอุดตนั จึงมีส่วนสาํคญั ในการลดความเสี?ยงของการเกิดโรคหวัใจ
และโรคมะเร็งต่าง ๆ ได ้
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ส่วนที( 2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
คําชี$แจง : โปรดทาํเครื?องหมาย � ลงในช่อง [ ] หนา้คาํตอบที?ตรงกบัท่านมากที?สุด 
1. ปัจจยัหลกัที?ท่านพิจารณาในการซื5อนํ5ามนัคาโนลา คือ 
  [ ] 1. คุณภาพ  [ ] 2. รูปลกัษณ์ 
  [ ] 3. ราคา   [ ] 4. ปริมาณ 
  [ ] 5. รสชาติ   
2. นํ5ามนัคาโนลา 100 บาท ต่อ 1ลิตร ท่านคิดวา่เหมาะสมหรือไม่ 
  [ ] 1. เหมาะสม  [ ] 2. ไม่เหมาะสม (โปรดระบุบราคาที?เหมาะสม)............... 
3. บรรจุภณัฑข์องนํ5ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรเป็นแบบใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  [ ] 1. ขวดพลาสติก  [ ] 2. ขวดแกว้ 
  [ ] 3. ถุงเติม 
4. นํ5ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรมีขนาดใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  [ ] 1. 250 มิลลิลิตร  [ ] 2. 500 มิลลิลิตร 
  [ ] 3. 1 ลิตร  [ ] 4. 5 ลิตร 
5. ท่านตอ้งการใหมี้สถานที?จาํหน่ายนํ5ามนัคาโนลา ในบริเวณใด 
  [ ] 1. หา้งสรรพสินคา้  [ ] 2. ร้านสะดวกซื5อ 
  [ ] 3. ตวัแทนจาํหน่าย  [ ] 4. สนามบิน 
  [ ] 5. ร้านขายของชาํทั?วไป 
6. ในชีวติประจาํวนั ท่านรับขอ้มูลข่าวสารจากสื?อใดมากที?สุด 
   [ ] 1. โทรทศัน์   [ ] 2. วทิย ุ
   [ ] 3. อินเตอร์เน็ต  [ ] 4. หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร 
7. ท่านอยากใหน้ํ5ามนัคาโนลาจดัรายการส่งเสริมการขาย แบบใด 
   [ ] 1. ทดลองสินคา้ตวัอยา่ง           [ ] 2. จดังานแสดงสินคา้ 
   [ ] 3.  ส่วนลดพิเศษตามเทศกาล     
8. ท่านมีความสนใจนํ5ามนัคาโนลา หรือไม่ 
       [ ] 1. สนใจ  [ ] 2. ไม่สนใจ 
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แบบสัมภาษณ์ 

 
เรื(อง  การศึกษาความต้องการทางการตลาดของนํ$ามันคาโนลา 

 
แบบสัมภาษณ์ชุดนี5จดัทาํขึ5นโดยมีวตัถุประสงคเ์พื?อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ย
ตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา
ผูท้าํการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการสัมภาษณ์ฉบบันี5ดว้ย และขอขอบคุณท่านมา 
ณ โอกาสนี5  
 

ส่วนที( 1 ข้อมูลทั(วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

 1.1  ชื?อ - นามสกุล 
 1.2  อาชีพ 
 1.3  ท่านรู้จกัชานํ5ามนัคาโนลาหรือไม่ 
 
นํ5ามนัคาโนลาคือ  
 นํ5ามนัคาโนลา (Canola oil) เกิดจากการนาํเมล็ดของตน้คาโนลามาผลิตเป็นนํ5ามนั โดย
ตน้คาโนลานั5น มีถิ?นกาํเนิดอยูที่?ประทศแคนาดา ทั5งนี5  ตน้คาโนลา เกิดจากการที?นกัวทิยาศาสตร์ชาว
แคนาดา ไดน้าํตน้เรปซีด (Rapeseed) มาดดัแปลงพนัธุกรรมแลว้ ตั5งชื?อใหม่วา่ "คาโนลา" (Canola) 
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ภาพที?  ตน้คาโนลา 
 

 
 
ภาพที?  นํ5ามนัคาโนลา 
 
 ประโยชน์ของนํ5ามนัคาโนลา มีส่วนผสมของกรดโอลิอิก (Oleic acid) ซึ? งมีส่วนช่วยลด
ไขมนัในเลือดชนิด LDL ที?เป็นคลอเรสเตอรอลที?ไม่ดีใหล้ดลง และยงัมีส่วนประกอบของ Omega-3 
และ Omega-6 ซึ? ง Omega-3 มีส่วนช่วยลดไขมนัไตรกรีเซอไรด ์และลดการเกาะตวัของเกร็ดเลือด 
ที?เป็นตน้เหตุใหเ้ส้นเลือดหวัใจอุดตนั จึงมีส่วนสาํคญั ในการลดความเสี?ยงของการเกิดโรคหวัใจ
และโรคมะเร็งต่าง ๆ ได ้
 
ส่วนที( 2 แนวคําถามเกี(ยวกบัด้านผลติภัณฑ์ 
 2.1 ท่านคิดวา่คุณภาพของนํ5ามนัคาโนลา เป็นอยา่งไร และเมื?อเทียบกบันํ5ามนัที?มี
คุณลกัษณะใกลเ้คียงกนั ท่านคิดวา่เทียบไดห้รือไม่ เพราะอะไร 
 2.2  ท่านคิดวา่ควรพฒันาคุณภาพของนํ5ามนัคาโนลา  เพื?อใหมี้ความหลากหลายของ
ผลิตภณัฑ์ อยา่งไร 
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 2.3 ท่านคิดวา่กลิ?นปัจจุบนัของนํ5ามนัคาโนลาเป็นอยา่งไร ควรจะพฒันาไปในรูปแบบ
ไหน  
 2.4 ท่านคิดวา่ขนาดของนํ5ามนัคาโนลา ควรมีขนาดใดบา้ง จึงจะเหมาะสมกบัการใชง้าน 
 2.5 รูปทรงขวดและบรรจุภณัฑ ์ในปัจจุบนั ควรจะมีการพฒันาไปในรูปแบบไหน 
เพื?อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 2.6 ฉลากของนํ5ามนัคาโนลา  ท่านคิดวา่ควรมีคาํอธิบายอะไรบา้ง  
 ส่วนที( 3 แนวคําถามเกี(ยวกบัด้านราคา 
 3.1 ราคานํ5ามนัคาโนลา100บาท ต่อ1ลิตร ท่านคิดวา่คุม้ค่ากบัตวัผลิตภณัฑห์รือไม่ เพราะ
อะไร (ถา้ไม่เหมาะสมใหต้อบขอ้ 3.2)  
 3.2 ท่านคิดวา่ราคาที?คุม้ค่าสาํหรับนํ5ามนัคาโนลา ควรอยูที่?ประมาณเท่าใด จึงจะ
เหมาะสมกบัคุณค่าที?ไดรั้บ 
 3.3 ท่านคิดวา่จาํนวนมูลค่าเดียวกนัที?ท่านจ่ายไป ระหวา่งซื5อนํ5ามนัคาโนลากบัซื5อ
ผลิตภณัฑที์?มีคุณลกัษณะที?ใกลเ้คียงกนั สิ?งไหนคุม้ค่ากวา่กนั เพราะเหตุใด 
ส่วนที( 4  แนวคําถามเกี(ยวกบัด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

 4.1 ท่านคิดเห็นอยา่งไร การนาํนํ5ามนัคาโนลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้  
 4.2 นอกจากหา้งสรรพสินคา้ ที?ท่านคิดวา่ควรเพิ?มสถานที?จาํหน่ายที?ใด เพื?อสามารถ 
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ5น เพราะเหตุใด  
 4.3 ท่านคิดวา่การตลาดออนไลน์ในยคุปัจจุบนัมีความสาํคญัอยา่งไร 
ส่วนที( 5 แนวคําถามเกี(ยวกบัด้านการส่งเสริมการตลาด 

 5.1 ท่านคิดวา่การโฆษณาผา่นทีวใีนยคุนี5  จาํเป็นกบันํ5ามนัคาโนลาหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 5.2 การออกร้านเพื?อนาํนํ5ามนัคาโนลาไปแสดง ท่านคิดวา่ควรจะไปแสดงตามงานที?ใด 
เพราะอะไร 
 5.3 ท่านคิดวา่ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดดา้นใดเพิ?ม เพื?อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ 
ส่วนที( 6 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ(มเติม 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

........................................................................................................................................................... 
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(ค่า IOC) ของผูเ้ชี?ยวชาญ 
ชื?อเรื?อง :  ศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของนํ5ามนัคาโนลา 
 แบบสอบถามที?ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ชี?ยวชาญ
ดงัรายนามต่อไปนี5  
 1.  ชื?อ  ดร. ภทัรี  ฟรีสตดั 
  ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 2.  ชื?อ  ดร. นุจรี  ภาคาสัตย ์
  ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 3.  ชื?อ  ดร.ศรัณยา  เลิศพุทธรักษ ์
  ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค(์IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกวา่ 
0.67 (อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเที?ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถามและ
แบบสัมภาษณ์ ดงันี5  
 
แบบสอบถามความต้องการทางการตลาดของนํ$ามันคาโนลา 
 

ลาํดับ ข้อคําถาม 
ผู้เชี(ยวชาญท่านที( คะแนน 

IOC 
แปรผล หมายเหตุ 

1 2 3 

1. ข้อมูลทั(วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.1 เพศ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.2 อาย ุ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.3 รายได ้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.4 สถานภาพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.5 อาชีพ  1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.6 ท่านรู้จกันํ5ามนัคาโนลา หรือไม่       1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

2.1 
ปัจจยัหลกัที?ท่านพิจารณาในการซื5อ
นํ5ามนัคาโนลา คือ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.2 นํ5ามนัคาโนลา 100 บาท ต่อ 1 ลิตร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
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ลาํดับ ข้อคําถาม 
ผู้เชี(ยวชาญท่านที( คะแนน 

IOC 
แปรผล หมายเหตุ 

1 2 3 

ท่านคิดวา่เหมาะสมหรือไม่ 

2.3 
บรรจุภณัฑข์องนํ5ามนัคาโนลา ท่านคิด
วา่ควรเป็นแบบใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.4 
นํ5ามนัคาโนลา ท่านคิดวา่ควรมีขนาด
ใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.5 
ท่านตอ้งการใหมี้สถานที?จาํหน่าย
นํ5ามนัคาโนลา ในบริเวณใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.6 
ในชีวติประจาํวนั ท่านรับขอ้มูล
ข่าวสารจากสื?อใดมากที?สุด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.7 
ท่านอยากใหน้ํ5ามนัคาโนลาจดัรายการ
ส่งเสริมการขาย แบบใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.8 
ท่านมีความสนใจนํ5ามนัคาโนลา 
หรือไม่ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(ค่า IOC) ของผูเ้ชี?ยวชาญ 
ชื?อเรื?อง : ศึกษาความตอ้งการทางการตลาดของนํ5ามนัคาโนลา 
 แบบสัมภาษณ์ที?ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสัมภาษณ์ ให้
ผูเ้ชี?ยวชาญดงัรายนามต่อไปนี5  
 1.  ชื?อ  ดร.ภทัรี  ฟรีสตดั 
  ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 2.  ชื?อ  ดร. นุจรี  ภาคาสัตย ์
  ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 3.  ชื?อ  ดร.ศรัณยา  เลิศพุทธรักษ ์
  ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ย
กวา่ 0.67 (อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเที?ยงตรง (Validity) ของแบบสัมภาษณ์ 
ดงันี5  
 
แบบสัมภาษณ์ความต้องการทางการตลาดของผลติภัณฑ์ชานํ$ามัน 
 

ลาํดับ ข้อคําถาม 
ผู้เชี(ยวชาญท่านที( คะแนน 

IOC 
แปรผล หมายเหตุ 

1 2 3 

1. ข้อมูลทั(วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

1.1 ชื?อ - นามสกุล 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.2 อาชีพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
1.3 ท่านรู้จกัชานํ5ามนัคาโนลาหรือไม่ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

2.1 

ท่านคิดวา่คุณภาพของนํ5ามนัคาโนลา 
เป็นอยา่งไร และเมื?อเทียบกบันํ5ามนัที?มี
คุณลกัษณะใกลเ้คียงกนั ท่านคิดวา่
เทียบไดห้รือไม่ เพราะอะไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.2 
ท่านคิดวา่ควรพฒันาคุณภาพของ
นํ5ามนัคาโนลา  เพื?อใหมี้ความ

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
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ลาํดับ ข้อคําถาม 
ผู้เชี(ยวชาญท่านที( คะแนน 

IOC 
แปรผล หมายเหตุ 

1 2 3 

หลากหลายของผลิตภณัฑ์ อยา่งไร 

2.3 
ท่านคิดวา่กลิ?นปัจจุบนัของนํ5 ามนัคาโน
ลาเป็นอยา่งไร ควรจะพฒันาไปใน
รูปแบบไหน  

0 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.4 
ท่านคิดวา่ขนาดของนํ5ามนัคาโนลา 
ควรมีขนาดใดบา้ง จึงจะเหมาะสมกบั
การใชง้าน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.5 

รูปทรงขวดและบรรจุภณัฑ ์ในปัจจุบนั 
ควรจะมีการพฒันาไปในรูปแบบไหน 
เพื?อใหต้อบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

2.6 
ฉลากของนํ5ามนัคาโนลา  ท่านคิดวา่
ควรมีคาํอธิบายอะไรบา้ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

3.1 

ราคานํ5ามนัคาโนลา100บาท ต่อ1ลิตร 
ท่านคิดวา่คุม้ค่ากบัตวัผลิตภณัฑ์
หรือไม่ เพราะอะไร (ถา้ไม่เหมาะสม
ใหต้อบขอ้ 3.2) 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

3.2 
ท่านคิดวา่ราคาที?คุม้ค่าสาํหรับนํ5ามนัคา
โนลา ควรอยูที่?ประมาณเท่าใด จึงจะ
เหมาะสมกบัคุณค่าที?ไดรั้บ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

3.3 

ท่านคิดวา่จาํนวนมูลค่าเดียวกนัที?ท่าน
จ่ายไป ระหวา่งซื5อนํ5ามนัคาโนลากบั
ซื5อผลิตภณัฑที์?มีคุณลกัษณะที?ใกลเ้คียง
กนั สิ?งไหนคุม้ค่ากวา่กนั เพราะเหตุใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

4.1 
ท่านคิดเห็นอยา่งไร การนาํนํ5 ามนัคาโน
ลาไปจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

4.2 นอกจากหา้งสรรพสินคา้ ที?ท่านคิดวา่ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
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ลาํดับ ข้อคําถาม 
ผู้เชี(ยวชาญท่านที( คะแนน 

IOC 
แปรผล หมายเหตุ 

1 2 3 

ควรเพิ?มสถานที?จาํหน่ายที?ใด เพื?อ
สามารถ สอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดม้ากขึ5น เพราะเหตุใด 

4.3 
ท่านคิดวา่การตลาดออนไลน์ในยคุ
ปัจจุบนัมีความสาํคญัอยา่งไรใกลเ้คียง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

5.1 
ท่านคิดวา่การโฆษณาผา่นทีวใีนยคุนี5  
จาํเป็นกบันํ5ามนัคาโนลาหรือไม่ เพราะ
เหตุใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  

5.2 
การออกร้านเพื?อนาํนํ5ามนัคาโนลาไป
แสดง ท่านคิดวา่ควรจะไปแสดงตาม
งานที?ใด เพราะอะไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง ปรับแก ้

5.3 
ท่านคิดวา่ควรจดักิจกรรมส่งเสริม
การตลาดดา้นใดเพิ?ม เพื?อให้สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง  
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