
 

บทท่ี  2 

แนวคิดทฤษฏีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

 การศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือน้ํามันปาลมของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม
ในคร้ังนี้ อยูบนพ้ืนฐานของการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคซ่ึงทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ดังนี ้
 

2.1 แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาวิจัยคร้ังนี้จําแนกได 2 ประเภทหลัก ไดแก 1) 

แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค และ 2) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
ไดมีผูใหความหมายของคําวาพฤติกรรมผูบริโภคไวหลากหลายเชน Schiffman (1987) 

กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช 
ประเมิน หรือการบริโภคผลิตภัณฑ บริการ และแนวความคิดตางๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถ
ตอบสนองความตองการของตนได เปนการศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มี
อยูท้ังเงิน เวลา และกําลัง เพ่ือบริโภคสินคาและบริการตางๆอันประกอบดวยคําถาม เชน ซ้ืออะไร 
ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยางไร ท่ีไหน และบอยแคไหน เชนเดียวกับอดุลย (2543) ใหคําจํากัดความ
ของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนด
ปฏิกิริยาเหลานั้น ขณะท่ี  ดารา (2546) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง  การศึกษาถึง
กระบวนการตางๆที่บุคคลหรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรรการซ้ือ การใช การ
บริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ ความคิดหรือประสบการณ เพื่อตอบสนองความตองการและ
ความปรารถนาตางๆใหไดรับความพอใจ  จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคขางตนสามารถ
สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การศึกษาปฏิกิริยาในการคิด การเลือก การใชการประเมิน
ในสินคา และบริการ จนสามารถตอบสนองความตองการได โดยรายละเอียดของทฤษฎีเกี่ยวของมี
ดังนี้ 

2.1.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ, 2546) เปนแบบจําลองท่ีนําเสนอถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (stimulus) ซ่ึงทําใหเกิด
ความตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buying’s black box) ซ่ึง
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เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ และมีการตอบสนอง
ของผูซ้ือ (buying response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (buying’s purchase decision) (รูปท่ี 2.1) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ศิริวรรณและคณะ, 2546 
 

รูปท่ี 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ส่ิงกระตุน (stimulus) เปนส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากภายในรางกายและส่ิงกระตุนจากภายนอก 
นักการตลาดควรใหความสนใจ และจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 

ก) ส่ิงกระตุนทางการตลาด  เปนส่ิงท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 

ข) ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ไดแก ปจจัยและเหตุการณในสภาพแวดลอมตางๆ ของผูซ้ือซ่ึงมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ ซ่ึงไดแก ภาวะเศรษฐกิจ สภาพของเทคโนโลยี กฎหมาย และ
วัฒนธรรม  

สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimuli) 
 
สิ่งกระตุนทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 
 
สิ่งกระตุนอ่ืนๆ 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
 

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 
(Buyer’s Black Box) 
 
ลักษณะของผูซื้อ 
ปจจัยทางวัฒนธรรม 
ปจจัยทางสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 
 
กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
ความตองการที่ไดรับการกระตุน 
การแสวงหาขอมูล 
การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
ความรูสึกหลังการซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Buyer’s responses) 
 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรายี่หอ 
การเลือกผูขาย 
การเลือกเวลาในการซื้อ 
การเลือกปริมาณการซื้อ 
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ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (black box) ซ่ึง
ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 
(buyer’s decision process) ผูบริโภคมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ การเลือกตรา การเลือก
ผูขาย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ  

 2.1.2 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรม
การซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 
(marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามท่ี
ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H (ศิริวรรณ, 2541) (ตารางท่ี 2.1) 
 
ตารางท่ี 2.1 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants)  กลยุทธการตลาด (4Ps)  

ผูบริโภคซื้ออะไร             
(What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (objects)  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (product 
strategies)  

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (objectives)  กลยุทธที่ใชมากคือ 1) กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ (product strategies) 2) กล
ยุทธการสงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) 3) กลยุทธดานราคา (price 
strategies 4) กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย (distribution channel 
strategies) 

ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(organizations)  

กลยุทธที่ใชมากคือ การโฆษณา และ
(หรือ) กลยุทธการสงเสริมการตลาด  

ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (occasions)  กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (promotion strategies)  

ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ  

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(distribution channel Strategies 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ) 

ที่มา: ศิริวรรณ, 2546 

2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชในการศึกษาในหัวขอท่ี 2.1 นํามาซ่ึงการทบทวนงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของกับการศึกษาในคร้ังนี้ โดยจําแนกเปนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของได 2 สวน คือ งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
กับน้ํามันปาลมและการผลิตน้ํามันปาลม และงานวิจัยเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา
ของผูบริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

2.2.1 งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับปาลมน้ํามันและผลิตภัณฑน้ํามันปาลม 
มีผูทําการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับน้ํามันปาลมในหลายดาน โดยสวนใหญมุงเนนเร่ืองการผลิต  

รวมถึงการวิจัยเพื่อพัฒนาคุณภาพของน้ํามันปาลมดิบเพื่อสงออก จากการวิเคราะหทางดานอุปสงค
และความสามารถในการแขงขันกับตางประเทศ พบวาปาลมน้ํามันและผลิตภัณฑจากน้ํามันปาลม
ยังเปนท่ีตองการของตลาดในปริมาณท่ีสูง ในขณะท่ีปริมาณการผลิตยังอยูในระดับตํ่า เชนใน
งานวิจัยของธิติศักดิ์ (2549) วิเคราะหอุปสงคน้ํามันปาลมในประเทศไทย โดยใชขอมูลทุติยภูมิ 
(secondary data) ระหวางป  2532 ถึง  2548 โดยวิธีการประมาณคาสัมประสิทธ์ิของตัวแปรในรูป
สมการถดถอยดวยวิธีกําลังสองนอยท่ีสุด (ordinary least square: OLS) พบวาปจจัยท่ีมีผลตออุป
สงคน้ํามันปาลมในประเทศไทยคือ ราคา น้ํามันปาลมดิบเฉล่ีย ราคาน้ํามันถ่ัวเหลืองบริสุทธ์ิเฉล่ีย 
จํานวนประชากร และรายไดประชาชาติ โดยราคาน้ํามันดิบเฉล่ียมีความสัมพันธในทิศทางตรงกัน
ขามกับอุปสงคน้ํามันปาลม สวนราคาน้ํามันถ่ัวเหลืองบริสุทธ์ิเฉล่ีย จํานวนประชากร และรายได
ประชาชาติ มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับอุปสงคน้ํามันปาลม สวนทัตยา  (2552) 
ทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอราคาน้ํามันปาลมดิบขายสงถึงโรงกล่ัน โดยศึกษาจากขอมูล
ทุติยภูมิ (secondary data) เปนรายเดือนต้ังแตเดือนมกราคม 2548 ถึงเดือนมิถุนายน 2551 เก็บ
รวบรวมจากกรมการคาภายใน สํานักสงเสริมการคาสินคาเกษตร บริษัท บางจากปโตรเลียม จํากัด 
และกระทรวงพลังงาน โดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงเสน (multiple linear regression) ดวย
วิธีกําลังสองนอยท่ีสุด (ordinary least square: OLS) ผลการศึกษาพบวาดัชนีราคาหุนตลาด
หลักทรัพยไทย อัตราแลกเปล่ียนเงินบาทตอดอลลารสหรัฐฯ ดัชนีราคาหลักทรัพยในตลาด
หลักทรัพยฮองกง และราคานํ้ามันดิบมีความสัมพันธกับดัชนีราคาหลักทรัพยกลุมพลังงานใน

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 
ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(operations)  

กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies)  
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ทิศทางเดียวกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 99 วณัฐชา (2551) ทําการ
วิเคราะหเชิงกลยุทธอุตสาหกรรมน้ํามันปาลมดิบในประเทศไทย โดยใชขอมูลทุติยภูมิท่ีเกี่ยวของ
กับผูผลิตและจําหนายน้ํามันปาลมดิบในประเทศไทยจากหนวยงานตางๆมาทําการวิเคราะหขอมูล
เชิงพรรณนา พบวาสภาพการแขงขันระหวางผูผลิตและจําหนายในอุตสาหกรรมภายในประเทศอยู
ในระดับปานกลาง ขณะท่ีในดานการแขงขันระหวางประเทศนั้น พบวา ผูประกอบการของประเทศ
ไทยยังไมสามารถแขงขันในระดับโลกได ดังนั้นผูวิจัยจึงมุงเนนทําการศึกษาถึงพฤติกรรมของ
ผูบริโภค โดยขอมูลท่ีไดจะเปนประโยชนเพื่อพัฒนาทางดานการตลาดเพ่ือสนองตอบความตองการ
ของผูบริโภค   

2.2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือของผูบริโภค 
จากการคนควางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค ซ่ึงเปนการศึกษาสินคาประเภท น้ํามันปาลมบรรจุขวด น้ํามันพชืบรรจุขวด และผลิตภัณฑ
ทางการเกษตรที่มีลักษณะการบรรจุภัณฑใกลเคียงกับงานวิจัย พบวาสวนใหญเลือกใชการทดสอบ
ไค-สแควรในการทดสอบความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคล พฤติกรรมการซ้ือ และปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการศึกษา เชน จันจิรา (2543) ทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคน้ํา
ดื่มบรรจุขวดของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควาคือแบบ
สัมภาษณซ่ึงรวบรวมขอมูลจากประชาชนในเขต กรุงเทพมหานครจํานวน 403 คน โดยใชวิธีการ
สุมตัวอยางแบบบังเอิญ สถิติท่ีนํามาใชในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวย คารอยละ คามัชฌิมเลข
คณิต และคาไค-สแควร ปจจัยท่ีนํามาศึกษาไดแก อายุ ระดับการศึกษา การรับรูขอมูลขาวสาร
เกี่ยวกับน้ําดื่มบรรจุขวด ความรูเกี่ยวกับน้ําดื่มบรรจุขวดและบรรจุภัณฑ การใหคุณคาตอสุขภาพ
อนามัยของตนเอง และความตระหนักถึงปญหาบรรจุภัณฑตอส่ิงแวดลอม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ และการบริโภค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   

โขมพัฒน (2552) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคน้ํามันปาลมบรรจุ
ขวดในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยคร้ังนี้ ใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ (survey research) กลุมตัวอยาง
ท่ีใชในการศึกษาคือ จํานวนผูซ้ือผลิตภัณฑน้ํามันปาลมบรรจุขวดเฉพาะในหางสรรพสินคาแผนก
ซุปเปอรมารเก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร 405 คน ทําการสุมตัวอยางดวยวิธี Stratified Sampling โดย
ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการวิจัย และวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติรอยละ คาเฉล่ีย และ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชแบบทดสอบไคสแควร ผลการทดลองสําหรับความสัมพันธระหวางสวน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับจํานวนซ้ือตอคร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ ขนาดของบรรจุขวด สถานท่ีท่ีสะดวกในการ
ซ้ือ ดานราคามีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการซ้ือ ประเภทของส่ือท่ีไดรับการสงเสริม
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การตลาด และดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับวัตถุประสงคในการซื้อ จํานวนซ้ือตอ
คร้ัง เวลาท่ีสะดวกในการซ้ือ ประเภทของส่ือท่ีไดรับการสงเสริมการตลาด บุคคลท่ีมีสวนรวมใน
การตัดสินใจซ้ือ  

ขณะท่ี วรรณดี (2553) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดตราเทพเจริญพรใน
อําเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยา การเก็บขอมูลใชวิธีสอบถามผูท่ีมาซ้ือน้ําดื่มบรรจุขวด
ตราเทพเจริญพรในอําเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน การวิเคราะหขอมูล
พื้นฐานสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
สถิติทดสอบไคสแควร (chi–square) จากการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีใชพิจารณาพฤติกรรมผูบริโภคของน้ําดื่มบรรจุขวดตราเทพเจริญพรพบวา ทุกปจจัยมี
ความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัยท่ีวาปจจัย
สวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมผูบริโภคของน้ําดื่มบรรจุขวดตราเทพเจริญ
พร ในปเดียวกัน ศุภรัตน  (2553) ทําการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือสินคาอาหารนําเขาจากประเทศ
ญ่ีปุนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม 400 ชุด วิเคราะห
ขอมูลดวยคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานและใชสถิติ Chi-Square ในการทดสอบ
สมมติฐาน ผลการทดสิบสมมติฐานดานทัศนคติ พบวาดานผลิตภัณฑของการซ้ือสินคาอาหารใน
ดานความบอยท่ีซ้ือสินคาอาหารในชวงเวลา 18.01-24.00 น. ความบอยของการซ้ืออาหารสด/แช
แข็ง การซ้ือผัก/ผลไม การซ้ือเคร่ืองปรุงชนิดตางๆและสถานท่ีท่ีซ้ือสินคาอาหารบอยอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทัศนคติของผูบริโภคดานราคามีผลตอพฤติกรรมของการซ้ือสินคา
อาหารในดานความบอยท่ีซ้ือสินคาอาหารในชวงเวลา 18.01-24.00 น. ความบอยของการซ้ือ
เคร่ืองปรุงรสชนิดตางๆ จํานวนเงินโดยเฉล่ียท่ีซ้ือสินคาอาหารในชวงเวลา 18.01-24.00 น. ความ
บอยของการซ้ือเคร่ืองปรุงรสชนิดตางๆ จํานวนเงินโดยเฉล่ียท่ีใชซ้ืออาหาร และบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ืออาหารอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทัศนคติของผูบริโภคดานสถานท่ี
จําหนาย มีผลตอพฤติกรรมของการซ้ือสินคาอาหารในดานความบอยของการซื้อสินคาอาหารใน
ชวงเวลา 06.01-12.00 น. 12.01-18.00 น. และชวงเวลา 18.01-24.00 น. ความบอยของการซ้ืออาหาร
สด/แชแข็ง ผัก-ผลไม อาหารสําเร็จ/กึ่งสําเร็จรูปและจํานวนเงินโดยเฉล่ียท่ีใชซ้ืออาหาร อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทัศนคติของผูบริโภคดานการสงเสริมการขายมีผลตอพฤติกรรม
ของการซ้ือสินคาอาหารในดานจํานวนเงินโดยเฉล่ียท่ีใชซ้ือและบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ืออยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

จากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ทําใหทราบถึงแนวทางในการศึกษา
พฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย ส่ิงกระตุนภายนอก ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ และการ
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ตอบสนองของผูซ้ือท่ีมีตอน้ํามันปาลมบรรจุขวด รวมถึงลักษณะ ความตองการ พฤติกรรมการซ้ือ 
และการใชของผูบริโภค ซ่ึงจะชวยคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค ท่ีจะชวยใหนักการตลาด
สามารถหากลยุทธการตลาดท่ีตอบสนองความตอการของผูบริโภคน้ํามันปาลมบรรจุขวด และจาก
ทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวของทําใหทราบถึงปจจัยท่ีสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
รวมถึงเคร่ืองมือ และวิธีการศึกษาท่ีใชในการศึกษานี้ 
  

 


