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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 การวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค ตําบลบางเมือง 
อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ  มีวัตถุประสงค ดังนี้ 
 1.  เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค ตําบลบางเมือง 
อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ   
 2. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค จําแนก
ตามลักษณะประชากรศาสตร 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 ประชากร และกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการศึกษา  คือ  ผูบริโภค ตําบลบางเมือง อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ 
จํานวน 200 คน เลือกเปนกลุมตัวอยาง โดยการสุมแบบเจาะจง (purposive sampling) และขนาดของกลุม
ตัวอยาง ไดจากตารางกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ Krejcie และ Morgan (1970, p. 608) ไดกลุม
ตัวอยาง จํานวน 132 คน 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย เปนแบบสอบถาม แบงออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 1.   ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 5 ขอ 
 2.   พฤติกรรมการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลือง จํานวน 7 ขอ 
 3.   ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชน้ํามันถ่ัวเหลือง รวม 4 ดาน จํานวน 17 ขอ  
 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การเก็บรวบรวมขอมูลจากผูที่เลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลือง ที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 132 คน 
ไดแบบสอบถามคืนมา จํานวน 132 ชุด คิดเปนรอยละ 100.00 
 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  วิเคราะหขอมูลทั่วไป และพฤติกรรมการเลือกใชน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค ตําบล
บางเมือง อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ โดยใช ความถี่ และคารอยละ 
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 2.  วิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค โดยใชคาเฉลี่ย 
( )Χ  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
 3.  เปรียบเทียบคาเฉลี่ย ( )Χ  ของคะแนนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันถ่ัวเหลือง
ของผูบริโภค จําแนกลักษณะประชากรศาสตร โดยใช F-test 
 4.  เปรียบเทียบพหุคูณ เพื่อทดสอบคาเฉลี่ย ( )Χ  ของคะแนนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือก
ซ้ือน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค เปนรายคู จากผลการวิเคราะหความแปรปรวนโดยวิธีของ Least 
Significant Difference (LSD) 
 

สรุปผลการวิจัย 
 
 1.    ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส รอยละ  62.88 รองลงมา โสด รอยละ 
33.33 อายุ 25-35 ป รอยละ 41.67 รองลงมา 36-45 ป รอยละ 29.54 การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี             
รอยละ 49.24 รองลงมา ปริญญาตรี รอยละ 43.94 อาชีพพนักงานบริษัท รอยละ 62.88 รองลงมา 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ รอยละ 21.97 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท รอยละ 39.39 
รองลงมา ต่ํากวา 10,000 บาท เทากับ 20,001-40,000 บาท รอยละ 25.00  
        การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง 
  ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลือง สรุปไดดังนี้ 
  1.  ตรายี่หอน้ํามันถั่วเหลืองที่ใชอยูในปจจุบัน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือก
ซ้ือน้ํามันถ่ัวเหลืองยี่หอ กุก รอยละ 53.03 รองลงมา องุน รอยละ 43.94  
  2.  เหตุผลท่ีทานเลือกใชน้ํามันถั่วเหลือง ตรายี่หอจากขอ 1 ผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญเลือกใช เพราะมั่นใจคุณภาพ รอยละ 75.76 รองลงมา หาซื้องาย รอยละ 9.09 
  3.  วิธีเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือ โดยพิจารณา
สวนประกอบบนฉลากน้ํามันพืช รอยละ 50.00 รองลงมา ดูคุณภาพ รอยละ 30.30 
  4.  ความถี่ในการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ใน
การเลือกซื้อ 3-4 สัปดาห/คร้ัง รอยละ 52.27 รองลงมา มากกวา 4 สัปดาห/คร้ัง รอยละ 24.24 
  5.  ทานนิยมใชน้ํามันถั่วเหลืองท่ีบรรจุในภาชนะใดมากที่สุด ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญนิยมใชน้ํามันถ่ัวเหลืองที่บรรจุขวด รอยละ 100.00 
  6.  เหตุผลท่ีทานเลือกสถานที่ซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการเลือก
สถานที่ซ้ือใกลบาน/ที่ทํางาน รอยละ 56.06 รองลงมา มีสินคาใหเลือกมาก รอยละ 34.09  
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  7.  สถานที่ เ ลือกซ้ือสินคา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกสถานที่ ซ้ือที่
หางสรรพสินคา รอยละ 89.39 รองลงมา รานสะดวกซื้อ รอยละ 6.06  

 2.    การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลืองของผูบริโภค จําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร 
  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม  มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชน้ํามันถ่ัวเหลือง ในภาพรวม อยูในระดับมาก ( X = 4.16) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังนี้ 
  ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีความคิดเห็น โดยรวม อยูในระดับมาก ( X =4.35) เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.54-4.61) จํานวน 3 รายการ คือ 
  1.  ปลอดสารเคมี 
  2.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
  3.  มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ 
  ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด อายุ 25-35 ป และมากกวา 45 ป 
รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000-20,000 บาท 
  ดานราคา ผูบริโภคมีความคิดเห็น โดยรวม อยูในระดับมาก ( X = 4.47) เมื่อพิจารณา
เปนรายขอ พบวา อยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.56) จํานวน 1 รายการ คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
  ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด และสมรส อายุต่ํากวา 25 ป และ 
25-35 ป 
  ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีความคิดเห็น โดยรวม อยูในระดับมาก ( X = 
3.92) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( X = 3.67-4.31) ทุกรายการ คือ 
  1.  หาซื้อไดงาย 
  2.  สินคาไมขาดตลาด 
  3.  แหลงจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
  ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผูบริโภคทุกสถานภาพสมรส อายุต่ํากวา 25 ป, 25-35 ป และ 
36-45 ป ทุกระดับการศึกษา อาชีพพนักงานบริษัท และธุรกิจสวนตัว ทุกระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน 
  ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคมีความคิดเห็น โดยรวม อยูในระดับมาก ( X = 
3.91) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( X =3.51-4.43) จํานวน 5 รายการ คือ 
  1.  การเพิ่มปริมาตรบรรจุแตราคาเทาเดิม มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  2.  มีของแจก-แถม มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  3.  การจัดรายการสงเสริมการขาย มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
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  4.  การโฆษณาชวยใหเกิดความมั่นใจในคุณภาพสินคา 
  5.  การโฆษณาชวยใหเกิดความภักดีตอตรายี่หอสินคา 
  ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผูบริโภคที่มีอายุ 25-35 ป อาชีพพนักงานบริษัท 

 3.   การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง
ของผูบริโภค จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 
  ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคะแนนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันถ่ัวเหลืองของ
ผูบริโภค จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีความคิดเห็น            
ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และผูบริโภคระดับการศึกษาตางกัน 
มีความคิดเห็น ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังนี้ 
  ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน และระดับ
การศึกษาตางกันมีความคิดเห็น โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 
0.05 ตามลําดับ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน และรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 3 รายการ 
คือ 
  1.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
  2.  ปลอดสารเคมี 
  3.  ตราสินคาหรือยี่หอนาเชื่อถือ 
  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีเครื่องหมายรับรองคุณภาพ 

  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จํานวน 2 รายการ คือ 

  1.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
  2.  บรรจุภัณฑนาสนใจ ขนาดบรรจุภัณฑมีใหเลือกหลากหลาย 
  ดานราคา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน อายุตางกัน และระดับการศึกษา
ตางกัน และ มีความคิดเห็น โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
ตามลําดับ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ระดับการศึกษาตางกัน และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน             
มีความคิดเห็น แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ  
  1.  ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
  2.  สภาพเศรษฐกิจมีผลตอราคาในการเลือกซื้อ 
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  ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จํานวน 1 รายการ คือ สภาพเศรษฐกิจมีผลตอราคาในการเลือกซื้อ 

  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

  ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีความคิดเห็น โดยรวม ไม
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ แหลงจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
  ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็น 
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบริโภค
ที่มีระดับการศึกษาตางกัน และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็น แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ  
  1.  การเพิ่มปริมาตรบรรจุแตราคาเทาเดิม มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  2.  มีของแจก-แถม มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  และผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสตางกัน และอายุตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 
  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกัน และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็น
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ การจัดรายการสงเสริมการ
ขาย มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 
  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ การเพิ่มปริมาตรบรรจุแตราคาเทาเดิม มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซ้ือ 
  ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีของแจก-แถม มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 
อภิปรายผล 
 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลืองของผูบริโภค ตําบลบางเมือง 
อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรปราการ  ไดผลการวิจัยที่สามารถนํามาอภิปรายผลดังนี้ 
 
 1.    ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส รอยละ  62.88 อายุ 25-35 ป รอยละ 
41.67 ต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 49.24 อาชีพพนักงานบริษัท รอยละ 62.88 รายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,000-20,000 บาท รอยละ 39.39 ซ่ึงสอดคลองกับผลการวิจัยของ นาวิทย เอี่ยมสะอาด (2546) 
ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเห็ดหลินจือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบวา ผูซ้ือที่มีชวงอายุ 31-40 ป นิยมซ้ือผลิตภัณฑเห็ดหลินจือในชวงวันปกติที่ไมมี
เทศกาล ผูที่มีการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีลงมา  นิยมซื้อผลิตภัณฑจากซุปเปอรมาร เก็ต ใน
หางสรรพสินคา ผูซ้ือที่มีอาชีพรับราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน สวน
ใหญซ้ือผลิตภัณฑเปนจํานวนเงิน 101-300 บาท และสอดคลองกับผลการวิจัยของ จุฬารัตน คลา
เจริญสมบัติ  (2549) ศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องครัวของผูบริโภค  ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 223 คน คิดเปนรอย
ละ 55.75 อายุระหวาง 31-40 ป จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 การศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 251 คน คิดเปนรอยละ 62.75 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 
36.25 รายได 10,001-20,000 บาท จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.75 และสอดคลองกับ
ผลการวิจัยของ เพชรรัตน จาดหนู (2549) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องปรุงอาหาร
สําเร็จรูป ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่มีอายุอยู
ในชวง 26 ถึง 36 ป จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 รองลงมา 36 ถึง 45 ป จํานวน 95 คน คิด
เปนรอยละ 23.75 ดานระดับการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีระดับการศึกษาในระดับปริญญา
ตรี จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.75 ดานอาชีพพบวาผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัท 
จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50 รองลงมาคือขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 98 คน คิดเปน
รอยละ 24.5 ดานรายไดพบวา ผูบริโภคมีรายไดตอเดือน 5,000 บาท ถึง 10,000 บาท จํานวน 152 
คน คิดเปนรอยละ 38.0 รองลงมาผูบริโภคมีรายไดตอเดือนอยูในชวง 10,001 ถึง 15,000 บาท 
จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.75 และสอดคลองกับผลการวิจัยของ เกริกกลา ชาครัตพงศ 
(2547) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา 
กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มากกวา เพศชาย มีอายุระหวาง 26-45 ป 
จบการศึกษาระดับ ปวช.-ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายได
เฉล่ียตอเดือนอยูประมาณ 10,000-20,000 บาท จากขอคนพบดังกลาว เพราะในสถานการณปจจุบัน
สวนใหญผูหญิงจะเปนคนซื้ออาหารสําหรับบริโภคในครอบครัวมากกวาผูชาย เพราะการดํารงชีวิต
จะเปนแบบแยกครอบครัวมาอยูในเมือง โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครจะซื้อท่ีอยูอาศัย ซ่ึงสะดวกใน
การเดือนทางไปทํางาน สงบุตรเขาเรียน ซ่ึงในสมัยนี้ผูหญิงสามารถทํางานนอกบาน และจายตลาด
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เองได ดังนั้นรายไดของคนที่ทํางานเปนพนักงานบริษัทประมาณเดือนละ 10,000-20,000 บาท ซ่ึง
จะมีเงินสําหรับคาใชจายเพียงพอกับครอบครัว 
        การวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง 
  ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลือง สรุปไดดังนี้ 
  1.  เหตุผลท่ีทานเลือกใชน้ํามันถั่วเหลือง ตรายี่หอจากขอ 1 ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกใช เพราะมั่นใจคุณภาพ รอยละ 75.76 รองลงมา หาซื้องาย รอยละ 9.09 
  2.  ความถี่ในการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ใน
การเลือกซื้อ 3-4 สัปดาห/คร้ัง รอยละ 52.27 รองลงมา มากกวา 4 สัปดาห/คร้ัง รอยละ 24.24 
  3.  เหตุผลท่ีทานเลือกสถานที่ซ้ือ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการเลือก
สถานที่ซ้ือใกลบาน/ที่ทํางาน รอยละ 56.06 รองลงมา มีสินคาใหเลือกมาก รอยละ 34.09  
  4.  สถานที่ เ ลือกซ้ือสินคา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกสถานที่ ซ้ือที่
หางสรรพสินคา รอยละ 89.39 รองลงมา รานสะดวกซื้อ รอยละ 6.06  
 ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผลการวิจัยของ นาวิทย เอ่ียมสะอาด (2546) ที่พบวา พฤติกรรม
การซื้อของผูซ้ือ ส่ิงกระตุนทางการตลาดที่เปนปจจัยสําคัญที่สุดที่จูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อ คือ 
คุณภาพและการผลิตที่เชื่อถือได รองลงมาคือ ราคาที่เหมาะสม หาซื้องาย และการไดรับขอมูลเชิง
ประชาสัมพันธ ตามลําดับ และสอดคลองกับผลการวิจัยของ จุฬารัตน คลาเจริญสมบัติ (2549) ที่
พบวา ผูบริโภคสวนใหญซ้ือเครื่องครัวประเภทอุปกรณที่ใชในครัว ซ้ือดวยเหตุผลดานสถานที่ซ้ือ 
คือ หางสรรพสินคา ความถี่ในการซื้อ คือ 2-3 ครั้ง/เดือน และสอดคลองกับผลการวิจัยของ                
เพชรรัตน จาดหนู (2549) ที่พบวา มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปประเภท
ผลิตภัณฑเครื่องปรุงอาหารสําเร็จรูปที่ซ้ือเปนประจํา คือ สถานที่ที่เลือกซ้ือผลิตภัณฑเครื่องปรุง
อาหารสําเร็จรูปเปนประจํา คือ ซุปเปอรมารเก็ตในหางสรรพสินคา จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 
35.25 จากขอคนพบดังกลาว การมาเดินในหางสรรพสินคาหรือซูเปอรมารเก็ตนั้นดีกวาการเดินใน
ตลาดสดหลายประการ นอกจากอากาศเย็น สถานที่กวางขวางสะอาด เปนระเบียบ มีที่จอดรถ
สะดวกสบายแลว  คุณยังสามารถจ ายคาโทรศัพทมือถือ  แวะอานหนังสือฟรีร านซี เอ็ด                 
แวะรับประทานอาหารฟูดเซ็นเตอร เงินหมดสามารถจายเงินดวยเดบิตการดหรือเครดิตก็ได 

 2.    การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลืองของผูบริโภค จําแนกตาม
ลักษณะประชากรศาสตร 
  ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
เลือกใชน้ํามันถ่ัวเหลือง ในภาพรวม อยูในระดับมาก ( X = 4.16) เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 
ผูบริโภคมีความคิดเห็น ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก ( X =4.35) ดานราคา อยูในระดับมาก ( X = 
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4.47) ดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก ( X = 3.92) และดานการสงเสริมการตลาด อยูใน
ระดับมาก ( X = 3.91) ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผลการวิจัยของ นาวิทย เอี่ยมสะอาด (2546) ที่พบวา 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ คุณภาพและการผลิตที่เช่ือถือได รูปแบบรับประทานสะดวกและชื่อเสียงของ
ตรายี่หอ ทําใหผูซ้ือสวนใหญใหความสําคัญในระดับสูงในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเห็ดหลินจือ 
ประเภทชนิดเครื่องดื่มมากกวาประเภทอื่น ๆ และสอดคลองกับผลการวิจัยของ เกริกกลา ชาครัต
พงศ (2547) ที่พบวา ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพของผูบริโภค โดยผูบริโภคให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) เปนอันดับแรก โดยใหระดับความสําคัญมาก โดย
เห็นวาผลิตภัณฑควรมีคุณภาพดี ระบุวันหมดอายุไว มีบรรจุภัณฑคุณภาพดี ปลอดภัย มีเครื่องหมาย 
“อ.ย.” มีฉลากผลิตภัณฑกํากับ และมีรายละเอียดกํากับสินคา เพื่อประกันความปลอดภัย ปจจัย
สําคัญอันดับ 2 คือ ปจจัยดานสถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีระบุความสําคัญ 
เพื่อใหสามารถใชผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพ โดยมีการรับรองจากแพทย โดยที่ลูกคาใหความสําคัญ
ดานคุณภาพสูง เพื่อใหขายผานแผนการบริการลูกคาเพื่อความสะดวก และควรมีพนักงานขายเปนผู
อธิบายสรรพคุณ และคุณประโยชนในการใช ปจจัยที่ 3 คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) มีระดับความสําคัญปานกลาง ผูบริโภคพอใจกับการขาย โดยมีการสงเสริมการขาย
อยางตอเนื่อง ใหลูกคาพอใจในตัวผลิตภัณฑ และสามารถจูงใจใหซ้ือสินคาไดเพิ่มขึ้น โดยใช
พนักงานขายที่ยิ้มแยม เปนกันเองกับลูกคา ปจจัยสุดทายปจจัยทางดานราคา (Price) มีระดับ
ความสําคัญมากเชนกัน เนื่องจากถาราคาสูงกวาคูแขงก็ไมสามารถเรียกลูกคามาใช หรือซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ จากขอคนพบดังกลาว ในปจจุบันนี้น้ํามันที่ประกอบอาหารมีมากมายหลาย
ประเภทที่ไดจากพืชและสัตว  ซ่ึงเดิมเราจะนิยมใชน้ํามันจากสัตวประกอบอาหาร เพราะใหกล่ินรส
ดีกวา  แตตอมาเมื่อน้ํามันพืชผลิตไดงายขึ้น ราคาไมแพง ประกอบกับตลาดที่หวือหวา และ
กระบวนการที่ทําใหผูบริโภคเขาใจผิดเกี่ยวกับเรื่องโคเลสเตอรอล เพื่อเปนการสรางความมั่นใจ
และความปลอดภัยใหกับผูบริโภคจึงควรจะมีวิธีการอธิบายคุณลักษณะของน้ํามันอยางถูกตอง
ใหกับผูบริโภค 

 3.   การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือน้ํามันถั่วเหลือง
ของผูบริโภค จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร 
  การเปรียบเทียบคาเฉล่ียคะแนนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อน้ํามันถ่ัวเหลืองของ
ผูบริโภค จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พบวา มีความคิดเห็น ในภาพรวม ของผูบริโภคที่มี
อาชีพตางกัน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และผูที่มีอาชีพตางกัน มีความ
คิดเห็น ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สําหรับสถานภาพสมรส
ตางกัน อายุตางกัน รายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
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เลือกซ้ือน้ํามันถ่ัวเหลือง ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผลการวิจัย
ของ เกริกกลา ชาครัตพงศ (2547) ที่พบวา การเปรียบเทียบ ปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด เปรียบเทียบกับ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได เปนตน ผลการทองสอบสมมติฐาน 
พบวาผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน สวน
ผูบริโภคที่มีอาชีพ รายไดที่ตางกัน มีปจจัยการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพแตกตางกัน กลุม
ตัวอยางจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ โดยเนนที่คุณภาพของมากกวาราคา จากขอคนพบ
ดังกลาว ในปจจุบันกระแสความนิยมในการหันมาใชน้ํามันพืชที่ทําจากถั่วเหลืองมีมากขึ้น  
เนื่องจากผูบริโภคมีความเขาใจผิดเกี่ยวกับเรื่องโคเลสเตอรอลที่เปนน้ํามันที่ไดจากสัตว  แตแทที่
จริงแลว “โคเลสเตอรอล” เปนไขมันชนิดหนึ่ง มีอยูในอาหารจําพวกเนื้อสัตวและรางกายของ
คนเราก็ผลิตไดสวนหนึ่ง หนาที่ของโคเลสเตอรอลในรางกายคือการสรางเซลลใหมและซอมแซม
สวนที่สึกหรอ เปนตัวสําคัญในการสรางออรโมนเพศและวิตามินดี อยางไรก็ตามการบริโภคอาหาร
ที่มีโคเลสเตอรอลมากเกินไป ก็อาจทําใหเกิดปญหาตอสุขภาพได แตนั้นไมไดหมายความวา
โคเลสเตอรอลเปนของไมดี รางกายยังจําเปนตองมีโคเลสเตอรอลในปริมาณที่เหมาะสม 
 

ขอเสนอแนะ  
 

1.  ขอมูลจากการวิจัยคร้ังนี้ สามารถนําไปใชเพื่อใหผูผลิตน้ํามันพืชเพื่อบริโภคดําเนินการ
ปรับสินคาและบริการใหตรงความตองการของลูกคามากขึ้น นําไปสูคุณภาพของสินคาที่ดีขึ้น และ
ภาพรวมของอุตสาหกรรมน้ํามันพืชที่ถูกตองตามหลักวิชา 
 2.  ขอมูลจากการวิจัยคร้ังนี้ สามารถนําไปใชเปนแนวทางใหผูจัดการเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
น้ํามันพืชเพื่อบริโภค สามารถนําผลการวิจัยไปประกอบการพิจารณาวางกลยุทธทางการตลาดเพื่อ
สรางมูลคาเพิ่มแกตราสินคา นําไปสูการสรางตราสินคาใหแข็งแกรงและไดเปรียบคูแขงในเชิงการ
แขงขัน 
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