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บทคัดย่อ 
การนํานํา้มนัปาล์มสกดัเยน็มาผลติเป็นสนิค้าเพ่ือสขุภาพ ถือเป็นทางเลือกหนึ่งท่ีสามารถตอบสนองแนวโน้ม

ความต้องการของตลาดต่อสินค้าเพ่ือสขุภาพจากธรรมชาติท่ีมีเพิ่มมากขึน้ การวิจัยครัง้นีใ้ช้การวิเคราะห์ข้อมลูเชิง
ปริมาณ ซึ่งมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาลกัษณะทางเศรษฐสงัคมบางประการของผู้บริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพ และเพ่ือ
วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อโอกาสของการแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา โดยทําการเก็บรวบรวมข้อมลูปฐมภมิูจากกลุม่ตวัอย่างผู้บริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพจํานวนทัง้สิน้ 388 ราย และ
ทําการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก 
ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จบการศกึษาในระดบัปริญญาตรี และมีอายเุฉล่ีย 31.27 ปี ตวัแปร
เพศ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ และแนวโน้มการตดัสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสขุภาพ
จากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็น มีผลทําให้โอกาสท่ีผู้บริโภคจะแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นแก่บคุคล
แวดล้อมเพ่ิมขึน้ร้อยละ 20, 22 และ 68 ตามลําดับ ผู้ประกอบการสามารถนําผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการ
กําหนดกิจกรรมทางการตลาดของสนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ได้อยา่งมีประสทิธิผลตอ่ไป 
 

คาํสาํคัญ : โอกาส การแนะนํา ปากตอ่ปาก สินค้าเพ่ือสขุภาพ นํา้มนัปาล์มสกดัเย็น 
 

Abstract 
Health products made from cold pressed palm oil are other promising alternatives to meet 

increasing market demands for natural health products. This quantitative research aims at studying socio-
economic characteristics of health-product consumers and analyzing factors affecting a referral 
opportunity of consumers who use products made from cold pressed palm oil in Hatyai district, Songkhla 
province. Primary data were collected using structured questionnaires from a total sample of 388 health-
product consumers. These samples were selected using the accidental sampling technique. Descriptive 
statistics and logistic regression were applied for data analysis. The results showed that most of health-
product consumers were female, had bachelor degrees with an average age of 31.27 years. Gender, 
importance level given to health- product, and consumers’ purchasing decision trends increased 
consumers’ referral opportunity by 20, 22, and 68 percent, respectively. Entrepreneurs may apply the 
results of this research for effective formulation of marketing activities for health-products made from cold 
pressed palm oil. 
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คาํนํา 
ในปัจจุบันตลาดสินค้าเพ่ือสุขภาพได้ขยายตัวในวงกว้างมากขึน้ อีกทัง้มีแนวโน้มการเจริญเติบโตทาง

การตลาดท่ีดี และคาดว่าสินค้าเพ่ือสขุภาพจะเป็นสินค้าท่ีได้รับความนิยมจากผู้บริโภคในอนาคต เน่ืองจากวิถีชีวิต
แบบสงัคมสมยัใหมมี่ผลกระทบทางลบตอ่การเสริมสร้างสขุภาพท่ีดี (ชนชญาน์, 2542) รวมถึงการรับประทานอาหารท่ี
ไม่ถกูต้องตามหลกัโภชนาการ และการขาดการออกกําลงักายท่ีเหมาะสม นํามาซึ่งภาวะความเจ็บป่วยท่ีก่อให้เกิด
ต้นทนุค่าเสียโอกาสจากการมีจํานวนวนัทํางานท่ีลดลง และต้นทนุในการบําบดัรักษาความเจ็บป่วย สง่ผลให้ผู้บริโภค
เลือกดแูลสขุภาพและสร้างสขุภาพท่ีดีด้วยการบริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพ ซึ่งรูปแบบการดแูลรักษาสขุภาพของแต่ละ
บุคคลนัน้ มีความแตกต่างกันตามเพศ อายุ วิถีการดําเนินชีวิต และอํานาจซือ้ของผู้ บริโภค (ประสิทธ์ิพร, 2550) 
ประกอบกับการประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการของผู้บริโภคนัน้ ไม่ใช่เพียงแค่การพิจารณาถึง
คณุสมบติัทางกายภาพของสินค้าและบริการเท่านัน้ แต่ผู้บริโภคยงัมีการพิจารณาถึงคณุสมบติัด้านอ่ืน ๆ ของสินค้า
และบริการ เช่น คณุค่าส่วนเพิ่ม และภาพลกัษณ์ท่ีตนเองจะได้รับจากการบริโภคสินค้าและบริการนัน้ ๆ ด้วย (Belk, 
1988) ส่งผลให้ผู้ประกอบการสินค้าเพ่ือสุขภาพเล็งเห็นถึงการสร้างโอกาสทางการตลาด โดยการคิดค้น วิจัยและ
พฒันาสินค้าเพ่ือสขุภาพชนิดใหม่ขึน้ ท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคและตอบสนองแนวโน้มความต้องการของ
ตลาดให้ได้มากท่ีสดุ 

เป็นท่ีทราบกนัดีว่านํา้มนัปาล์มมีองค์ประกอบสําคญัท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกายหลายชนิด เช่น แคโรทีนอยด์ 
วิตามินอี กรดโอเลอิก ไฟโตนิวเทรียน ไฟโตสเตอรอล สควอลีน ฟอสโฟไลปิด เป็นต้น (สวนิต, 2535, ธีระ, 2554 และ
สถานวิจยัผลิตภณัฑ์และเทคโนโลยีนํา้มนัปาล์ม, 2554) โดยเฉพาะนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นท่ีไม่ได้ผ่านกระบวนการทาง
ความร้อนและสารเคมี จึงสามารถคงคณุค่าตามธรรมชาติของนํา้มนัปาล์มไว้อย่างครบถ้วน การนํานํา้มนัปาล์มสกดั
เยน็มาผลติเป็นสนิค้าเพ่ือสขุภาพ จงึเป็นทางเลือกหนึง่ท่ีสามารถสร้างมลูคา่เพิ่มและคณุค่าเพิ่มในสายตาของผู้บริโภค 
รวมถงึการตอบสนองกระแสความต้องการของผู้บริโภคท่ีรักและหว่งใยสขุภาพได้ 

การแนะนํา หรือการบอกตอ่ หรือการพดูปากต่อปากมีความสําคญัอย่างย่ิงในการทําธุรกิจยคุปัจจบุนั เพราะ
ถ้าผู้บริโภคมีความพึงพอใจหรือประทับใจในตวัสินค้าและบริการ พวกเขาจะกลายเป็นผู้บอกต่อ โดยการถ่ายทอด
ประสบการณ์จากการใช้สินค้าและบริการไปยังบุคคลแวดล้อม ซึ่งอาจผสมผสานกับความรู้สึก อารมณ์ ความ
ประทบัใจสว่นตวัท่ีอยากให้บคุคลท่ีรู้จกัมีโอกาสได้บริโภคหรือใช้สินค้าและบริการนัน้ เสมือนการสร้างเครือข่ายสงัคม
ของตนเอง ประการต่อมาผู้บอกต่อยังสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายได้ตรงกว่า ไม่ว่าจะเป็นบุคคลภายในครอบครัว 
เพ่ือน หรือบุคคลท่ีรู้จกั การบอกต่อนอกจากจะเป็นส่ือท่ีมีความน่าเช่ือถือสงูแล้ว ยงัสามารถชกัจูงและโน้มน้าวใจให้
บุคคลแวดล้อมซือ้และ/หรือบริโภคสินค้าและบริการได้ดีอีกด้วย เน่ืองจากผู้บริโภคเช่ือว่าการส่ือสารดังกล่าวมิได้
กระทําเพ่ือการค้า และอยู่นอกเหนือการควบคมุของผู้ประกอบการสินค้า  เพราะบุคคลท่ีส่งข้อมลูไม่ได้มีส่วนได้ส่วน
เสียกบัการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคเลย (Silverman, 2001) การแนะนําจึงเป็นแหลง่ข้อมลูท่ีสําคญัของผู้บริโภค และ
เป็นปัจจยัท่ีกระตุ้นให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้มากกว่าการรับรู้ข้อมลูข่าวสารจากส่ือ และย่ิงทวีความต้องการมาก หาก
ผู้บริโภคได้รับรู้ข่าวสารมาก่อนแล้วและได้รับการตอกยํา้จากบคุคลใกล้ชิดอีกครัง้ (Heskett et al., 1997) ดงัตวัอย่าง
งานวิจยัของกฤช (2546) พบวา่ กลุม่ตวัอยา่งผู้บริโภคเคร่ืองด่ืมสมนุไพรได้รับข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมสมนุไพร
จากการส่ือสารแบบปากตอ่ปากมากท่ีสดุ 

จากเหตผุลดงักลา่วจงึเป็นท่ีมาของการวิจยัในครัง้นี ้ซึง่นีมี้วตัถปุระสงค์เฉพาะของการวิจยั 2 ประการ คือ 1) 
เพ่ือศึกษาลกัษณะทางเศรษฐสงัคมบางประการของผู้บริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพ และ 2) เพ่ือวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
โอกาสของการแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยได้นําแนวคิด
ทฤษฎี ได้แก่ แนวคิดทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดในด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Mowen and Minor, 1998; Peter 
and Donnelly, 2001; Kotler and Keller, 2006; Schiffman and Kanuk, 2007 และ Solomon, 2007) และแนวคิด
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ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด (Kotler and Armstrong, 2004 และ Kotler and Keller, 2006) รวมถึงงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้อง (อมัพร, 2547 และ อาทิตย์, 2548) มาประยกุต์ใช้ในการกําหนดตวัแปรอิสระท่ีคาดว่าจะเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัท่ีได้คาดว่าจะมี
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นในการนําไปใช้เป็นแนวทางดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดของสนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ทัง้ในอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และในสถานท่ีอ่ืน ๆ ท่ีมี
ลกัษณะใกล้เคียงกนัท่ีเหมาะสมตอ่ไป 
 

อุปกรณ์และวิธีการ 
การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจแบบภาคตดัขวาง หน่วยของกลุ่มตวัอย่างเป็นระดบับคุคล และใช้การ

วิเคราะห์ข้อมลูเชิงปริมาณ ซึง่มีลําดบัขัน้ตอนของการดําเนินการวิจยั ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
1. กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีซือ้และ/หรือบริโภค และผู้บริโภคท่ีเคยซือ้และ/หรือเคย
บริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพ อายตุัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป เน่ืองจากคาดว่ากลุม่ผู้บริโภคดงักล่าวมีโอกาสท่ีจะแนะนําสินค้าเพ่ือ
สขุภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็นแก่บุคคลแวดล้อม โดยเลือกอําเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลาเป็นพืน้ท่ีทําการวิจัย 
เน่ืองจากเป็นเมืองศนูย์กลางทางเศรษฐกิจ และเป็นชมุทางการคมนาคมท่ีสําคญัของภาคใต้ รวมทัง้เป็นตลาดสินค้า
และบริการด้านสขุภาพท่ีมีขนาดใหญ่ มีความหลากหลาย และน่าสนใจ ขนาดของกลุม่ตวัอย่างได้กําหนดจากสตูรการ
ประมาณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ในกรณีท่ีไม่ทราบจํานวนประชากรเป้าหมายท่ีแน่นอน และจํานวนประชากร
เป้าหมายมีขนาดใหญ่ เม่ือเทียบกบัขนาดของกลุม่ตวัอย่าง (Freund, 1967; Cochran, 1977; Sax, 1979 และ Aaker 
et al., 2007) โดยกําหนดสดัส่วนตวัอย่างท่ีต้องการประมาณค่าจากประชากรทัง้หมดไว้ร้อยละ 60 หรือ 0.60 ตาม
คําแนะนําของ Freund (1967) ท่ีระบุว่า การประมาณค่าสัดส่วนตัวอย่างท่ีเหมาะสมและเช่ือถือได้ ควรอยู่ในช่วง
ระหว่าง 0.60-0.80 ณ ระดบันยัสําคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 และยอมให้ค่าความคลาดเคล่ือนจากสดัส่วนท่ีแท้จริง
เกิดขึน้ได้ไม่เกินร้อยละ 5 ทัง้นีไ้ด้สํารองจํานวนตวัอย่างเผ่ือความคลาดเคล่ือนจากการเก็บรวบรวมข้อมลูอีกร้อยละ 5 
ซึง่ได้ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งจํานวน 388 ราย การสุม่ตวัอยา่งใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบบงัเอิญและไม่จํากดัเขตภายใต้
ข้อสมมติว่า ความแตกต่างระหว่างลักษณะท่ีสนใจทําการวิจัยของหน่วยประชากรเป้าหมายเป็นเอกพันธ์ 
(homogeneity) เน่ืองจากกรอบของประชากรมีขนาดใหญ่ โดยเก็บรวบรวมข้อมลูทัง้ในพืน้ท่ีชุมชนเมืองและชนบท 
อาทิเช่น ตลาด ห้างสรรพสินค้า ย่านการค้า โรงพยาบาล สถานศึกษา สถานท่ีราชการ สถานออกกําลงักาย สถาน
บนัเทิง สถานพกัผอ่นหยอ่นใจ ท่ีอยูอ่าศยั พืน้ท่ีทําการเกษตร ในช่วงวนั-เวลาท่ีแตกตา่งกนั เพ่ือให้เกิดความครอบคลมุ
และความหลากหลายของลกัษณะทางเศรษฐสงัคมของผู้บริโภคท่ีมีอยู่ในพืน้ท่ีท่ีทําการวิจัยมากท่ีสุด ตลอดจนลด
ความเป็นอคติในด้านการกระจายของข้อมลูท่ีไมส่ม่ําเสมอ 
2. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี  ้คือ แบบสอบถามเชิงโครงสร้างท่ีผ่านการทดสอบความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามด้วยสมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) (Cronbach, 1990) ซึง่พบว่า 
ข้อคําถามส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็น อัน
ประกอบด้วย ส่วนประสมด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าความ
เช่ือมัน่ในระดบัท่ียอมรับได้เท่ากบั 0.84, 0.83, 0.80 และ 0.76 ตามลําดบั (Nunnally, 1978, Malhotra and Peterson, 
2006 และ Campbell et al., 2007) แสดงวา่ แบบสอบถามในสว่นดงักลา่วมีความน่าเช่ือถือได้ หรือถ้านําไปสอบถาม
ซํา้จะได้ผลเหมือนเดิมร้อยละ 70.56, 68.89, 64.00 และ 57.76 ตามลําดบั (บญุธรรม, 2549) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3. การวเิคราะห์ข้อมูล 
ข้อมลูท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีเ้ป็นข้อมลูปฐมภมิู ซึง่จําแนกการวิเคราะห์ข้อมลูเป็น 2 สว่น คือ  
3.1 การวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าสูงสุด ค่าต่ําสุด ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต      

และสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพ่ือศกึษาลกัษณะทางเศรษฐสงัคมบางประการของผู้บริโภคสนิค้าเพ่ือสขุภาพ 
3.2 การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติก หรือแบบจําลองโลจิท (logistic regression or logit model) เป็นการ

วิเคราะห์การถดถอยในกรณีท่ีตวัแปรตามมีค่าไม่ต่อเน่ือง คือ มีเพียงค่า 2 ค่า (0 และ 1) และมีลกัษณะการกระจาย
เป็นเส้นโค้งรูปตวัเอส โดยทัว่ไปสามารถเลือกใช้การประมาณการได้ 3 วิธีการ คือ (1) แบบจําลองความน่าจะเป็นเชิง
เส้นตรง (2) แบบจําลองโพรบิต และ (3) แบบจําลองโลจิท ซึ่งให้ผลลพัธ์ใกล้เคียงกัน แต่ท่ีนิยมใช้ คือ แบบจําลอง      
โลจิท เน่ืองจากช่วยแก้ปัญหาสดัส่วนของกลุ่มตวัอย่างท่ีไม่เหมาะสม และมีความน่าเช่ือถือมากกว่า (Maddala and 
Lahiri, 2009) โดยทําการประมาณคา่สมัประสทิธ์ิของตวัแปรด้วยวิธีการความควรจะเป็นสงูสดุ (Maximum Likelihood 
Estimation หรือ MLE) เพ่ือทํานายโอกาสของการแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็น ซึ่งได้กําหนด
แบบจําลองโลจิทในรูปสมการเชิงเส้น ดงันี ้(อยทุธ์, 2547 และ Gujarati and Porter, 2009)  
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โดยกําหนดให้ 
Pi หมายถึง ความน่าจะเป็นของผู้บริโภคแต่ละบุคคลท่ีจะแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มันปาล์ม

สกดัเยน็ 
Zi หมายถึง การแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นของผู้บริโภค ซึ่งกําหนดเป็นตวัแปร

หุ่น โดยท่ี Zi = 1 เม่ือเป็นผู้บริโภคท่ีมีโอกาสจะแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์ม
สกดัเย็น และ Zi = 0 เม่ือเป็นผู้บริโภคท่ีมีโอกาสจะไม่แนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนั
ปาล์มสกดัเยน็ 

GEN หมายถงึ เพศ ซึง่กําหนดเป็นตวัแปรหุน่ โดยท่ีเพศหญิงแทนด้วย 1 และเพศชายแทนด้วย 0 
AGE หมายถงึ อาย ุ(ปี) 
STA หมายถึง  สถานภาพ ซึง่กําหนดเป็นตวัแปรหุ่น โดยท่ีสถานภาพโสดแทนด้วย 1 และสถานภาพอ่ืน ๆ 

แทนด้วย 0 
EDU หมายถงึ ระดบัการศกึษา (ปี) 
INC หมายถงึ รายได้หรือรายรับสว่นตวั (บาทตอ่เดือน) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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LOC หมายถึง ท่ีตัง้ของท่ีอยู่อาศยั ซึง่กําหนดเป็นตวัแปรหุ่น โดยท่ีท่ีตัง้ของท่ีอยู่อาศยัอยู่นอกเขตเทศบาล
แทนด้วย 1 และท่ีตัง้ของท่ีอยูอ่าศยัอยูใ่นเขตเทศบาลแทนด้วย 0 

PD หมายถึง คะแนนเฉล่ียของผู้บริโภคท่ีมีต่อระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลติภณัฑ์ตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ (คะแนน) 

PR หมายถึง คะแนนเฉล่ียของผู้บริโภคท่ีมีต่อระดบัความสําคญัของสว่นประสมทางการตลาดด้านราคา
ตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ (คะแนน) 

PL หมายถึง คะแนนเฉล่ียของผู้บริโภคท่ีมีต่อระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
จดัจําหน่ายตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ (คะแนน) 

PM หมายถึง คะแนนเฉล่ียของผู้บริโภคท่ีมีต่อระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็น (คะแนน) 
(PD, PR, PL และ PM มีค่าคะแนนอยู่ในช่วง 1-5 คะแนน โดยท่ี 1 คือ น้อยท่ีสดุ และ 5 คือ 
มากท่ีสดุ) 

PDD หมายถึง  แนวโน้มการตัดสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็นของผู้ บริโภค ซึ่ง
กําหนดเป็นตวัแปรหุ่น โดยกําหนดให้ PDD = 1 เม่ือเป็นผู้บริโภคท่ีมีแนวโน้มตดัสินใจซือ้
สินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็น และ PDD = 0 เม่ือเป็นผู้บริโภคท่ีมีแนวโน้ม
ตดัสนิใจไมซื่อ้สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ 

E หมายถงึ คา่ลอคการิธึมธรรมชาติ ซึง่มีคา่ประมาณ 2.718 และ 
U หมายถงึ ตวัแปรสุม่คลาดเคล่ือน 
ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรอิสระท่ีมีนยัสําคญัทางสถิติได้นํามาคํานวณตามวิธีการของ Herman (2008) เพ่ือ

ใช้ในการแปลผลในรูปของผลกระทบสว่นเพิ่ม (marginal effect) 
 

ผลการวิจัยและวิจารณ์ 
ผลการวิจยัจําแนกเป็น 2 สว่นตามวตัถปุระสงค์เฉพาะของการวิจยั ดงันี ้

1. ลักษณะทางเศรษฐสังคมบางประการของผู้บริโภคสนิค้าเพ่ือสุขภาพ  
กลุม่ตวัอยา่งผู้บริโภคสนิค้าเพ่ือสขุภาพเกินกวา่คร่ึงหนึง่เป็นเพศหญิง จํานวน 209 คน (53.87%) สว่นใหญ่มี

อายอุยูใ่นช่วง 18-27 ปี จํานวน 191 คน (49.22%) อายเุฉล่ีย 31.27 ปี สถานภาพโสด จํานวน 251 คน (64.69%) จบ
การศกึษาในระดบัปริญญาตรี จํานวน 214 คน (55.15%) มีรายได้สว่นตวัอยู่ในช่วง 5,000-10,000 บาท จํานวน 185 
คน (47.68%) รายได้ส่วนตวัเฉลี่ย 16,644.12 บาทต่อเดือน มีจํานวนสมาชิกในครัวเรือนอยู่ในช่วง 1-4 คน จํานวน 
248 คน (63.92%) จํานวนสมาชิกในครัวเรือนเฉล่ีย 4.26 คน ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 72 คน 
(18.56%) และมีท่ีอยูอ่าศยันอกเขตเทศบาล จํานวน 196 คน (50.52%) (Table 1) 
2. ปัจจัยที่มีผลต่อการแนะนําสนิค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเยน็ของผู้บริโภค 

กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคส่วนใหญ่จะแนะนําสินค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็นแก่บุคคลแวดล้อม 
จํานวน 286 คน (73.71%) ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของกฤช (2546) ท่ีพบว่า กลุม่ตวัอย่างผู้บริโภคเคร่ืองด่ืมสมนุไพร
สว่นใหญ่จะแนะนําเคร่ืองด่ืมสมนุไพรแก่บคุคลแวดล้อม (82.75%) ผลการตรวจสอบขนาดความสมัพนัธ์ด้วยกนัเอง
ระหว่างกลุม่ตวัแปรอิสระ พบว่า ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์มีค่าน้อย ซึ่งคาดว่าไม่ก่อให้เกิดปัญหาพหสุมัพนัธ์เชิงเส้น 
(multicollinearity)  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Table 1 Socio-Economic Characteristics, Purchasing Decision Trends and Marketing Mix Significances of 
HealthProduct Consumers 

Socio-Economic Characteristics Number of Person (n = 388) Percentage 

Gender (GEN) 
  Female 
  Male 

 
209 
179 

 
53.87 
46.13 

Age (years) (AGE) 
   18 
  18-27 
  28-37 
  38-47 
  48-57 
   57 

 
   2 
191 
 94 
 57 
 38 
   6 

 
  0.52 
49.22 
24.23 
14.69 
  9.79 
  1.55 

Max = 70 Min = 17 Average = 31.27 S.D. = 10.78 
Marital Status (STA) 
  Single 
  Married 
  Divorced/Widowed/Separated 

 
251 
128 
    9 

 
64.69 
32.99 
  2.32 

Education Level (EDU) 
  Uneducated 
  Primary School 
  Secondary School 
  High School 
  Associate Degree 
  Bachelor Degree 
  Master Degree or Higher 

 
    1 
  23 
  20 
  69 
  27 
214 
  34 

 
  0.26 
  5.93 
  5.16 
17.78 
  6.96 
55.15 
  8.76 

Occupation 
  Company Employee 
  Government Officer 
  Student 
  Own Business 
  General Employee 
  Merchant 
  Farmer 
  Doctor 
  Housewife 

 
72 
69 
66 
48 
45 
44 
33 
  9 
  2 

 
18.56 
17.78 
17.01 
12.37 
11.60 
11.34 
  8.50 
  2.32 
  0.52 
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Table 1 Continue 
Socio-Economic Characteristics Number of Person (n = 388) Percentage 

Income (baht per month) (INC) 
   5,000 
  5,000-10,000 
  10,001-15,000 
  15,001-20,000 
  20,001-25,000 
   25,000 

 
  23 
185 
  59 
  41 
  11 
  69 

 
  5.93 
47.68 
15.21 
10.57 
  2.83 
17.78 

Max = 300,000 Min = 1,000 Average = 16,644.12 S.D. = 22,002.07 
Number of Household Member (person) 
  1-4 
  5-8 
  9-12 

 
248 
133 
   7 

 
63.92 
34.28 
  1.80 

Max = 12 Min = 1 Average = 4.26 S.D. = 1.54 

Location of Residence (LOC) 
  Non-municipal Area 
  Municipal Area 

 
196 
192 

 
50.52 
49.48 

Purchasing Decision Trends (PDD) 
  Purchase 
  Non-purchase 

 
347 
 41 

 
89.43 
10.57 

Importance Level Given to Health Product Characteristics (PD) Average = 3.75  S.D. = 0.60 

Importance Level Given to Health Product Price (PR)  Average = 3.72  S.D. = 0.63 

Importance Level Given to Place of Health Product (PL)  Average = 3.61  S.D. = 0.61 

Importance Level Given to Health Product Promotion (PM)  Average = 3.70  S.D. = 0.62 
 

ผลการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกใน Table 2 พบว่า McFadden R2 ท่ีเป็นไปตามภาวะสารูปสนิทดี 
(goodness of fit) มีค่าเท่ากบั 0.26 และแบบจําลองสามารถทํานายได้อย่างถกูต้องร้อยละ 82.47 โดยตวัแปรอิสระท่ี
มีผลต่อโอกาสของการแนะนําสินค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็นอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับความ
เช่ือมั่นร้อยละ 90 ขึน้ไป ได้แก่ ตัวแปรเพศ ระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และ   
แนวโน้มการตดัสนิใจซือ้สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ของผู้บริโภค ซึง่สามารถอธิบายได้ ดงันี ้

ถ้าผู้บริโภคเป็นเพศหญิง โอกาสท่ีผู้บริโภคจะแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกัดเย็นแก่บุคคล
แวดล้อมเพิ่มขึน้ร้อยละ 20 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของปรมะ (2538) ท่ีกล่าวว่า เพศหญิงมีแนวโน้มท่ีจะรับและส่ง
ข้อมูลข่าวสารมากกว่าเพศชาย และงานวิจัยของอัมพร (2547) ท่ีพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีแนวโน้ม
พฤติกรรมการบอกต่อต่อบุคคลอ่ืนให้ซือ้แชมพูสมนุไพรแตกต่างกัน โดยผู้บริโภคเพศหญิงมีแนวโน้มพฤติกรรมการ
บอกตอ่บคุคลอ่ืนให้ซือ้แชมพสูมนุไพรมากกว่าผู้บริโภคเพศชาย อาจเน่ืองมาจากธรรมชาติของมนษุย์ท่ีชอบอยู่ร่วมกนั
เป็นสงัคม และมกัจะต้องมีการส่ือสารสร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งกนั เพ่ือตอบสนองความต้องการการได้รับการยอมรับ
ให้เป็นส่วนหนึ่งในสงัคมท่ีตนเองอยู่ กอปรกับการส่ือสารในแต่ละครัง้ ทัง้ฝ่ายผู้ รับสารและผู้ ให้ข่าวสารต่างก็ได้รับ
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ประโยชน์ร่วมกนั (Mowen and Minor, 1998) ผู้บริโภคเพศหญิงมกัมีการติดต่อส่ือสารระหว่างบคุคลในลกัษณะการ
บอกตอ่ หรือการรวมตวัเพ่ือพดูคยุสนทนา แบง่ปันความรู้ ถ่ายทอดประสบการณ์สว่นตวั และแลกเปล่ียนความคิดเห็น
ซึ่งกันและกันเก่ียวกับสินค้าภายในกลุ่มอ้างอิง ซึ่งช่วยลดเวลาในการค้นหาข้อมูล และทําให้ความกังวลใจและ
ความรู้สกึเส่ียงในการตดัสนิใจซือ้ลดลง 

ถ้าคะแนนเฉล่ียระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ 1 คะแนน โอกาสท่ี
ผู้บริโภคจะแนะนําสินค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็นแก่บุคคลแวดล้อมเพิ่มขึน้ร้อยละ 22 สอดคล้องกับ
งานวิจยัของอมัพร (2547) ท่ีพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของแชมพสูมนุไพร อนัได้แก่ คณุสมบติั คณุภาพ ตราสินค้า 
ความหลากหลาย และบรรจุภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการบอกต่อบุคคลอ่ืนให้ซือ้แชมพสูมนุไพร 
เน่ืองจากสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นเป็นสินค้าใหม่ท่ีมีคณุค่าต่อสขุภาพในสายตาและความรู้สกึของ
ผู้บริโภค ประกอบกับกระแสรักสุขภาพเชิงป้องกันกําลังได้รับความสนใจในปัจจุบัน ซึ่งเป็นปัจจัยกระตุ้ นท่ีทําให้
ผู้บริโภคแนะนําสนิค้าในแง่ดีให้กบับคุคลแวดล้อม 
 

Table 2 Logistic Regression Analysis Results of Factors Affecting Consumers’ Referral Opportunity on 
Health Products Made from Cold Pressed Palm Oil 

Variable Coefficient z-statistic 

C     -3.98*** -2.91 

SEX      1.06***   3.62 

AGE      0.01   0.50 

STA     -0.16 -0.45 

EDU     -0.02 -0.46 

INC      0.000021   1.36 

LOC     -0.18 -0.62 

PD      1.17***   3.17 

PR     -0.18 -0.50 

PL     -0.52 -1.36 

PM     -0.12 -0.30 

PDD      3.61***   6.67 

McFadden R2      0.26  

Log likelihood -165.81  

Restricted log likelihood -223.51  

Prediction accuracy (%)    82.47  
Note: *** p  0.01 
            McFadden R2 = 1 -            Log likelihood 

 
 

Restricted log likelihood 
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ถ้าผู้บริโภคมีแนวโน้มตดัสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็น โอกาสท่ีผู้บริโภคจะแนะนํา
สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นแก่บคุคลแวดล้อมเพิ่มขึน้ร้อยละ 68 ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่มี
แนวโน้มท่ีจะตดัสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์ม (Table 1) ซึ่งการตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคแสดงให้
เห็นว่า ผู้บริโภคมีความตัง้ใจซือ้และมีความมัน่ใจท่ีจะบริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็น หรือมีความ
คาดหวงัว่าสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นท่ีซือ้นัน้ สามารถตอบสนองอรรถประโยชน์ของตนเองได้ ดงันัน้
ผู้บริโภคจงึมีโอกาสท่ีจะแนะนําสนิค้าให้กบับคุคลแวดล้อม โดยเฉพาะบคุคลท่ีสนใจและ/หรือบริโภคสินค้าเพ่ือสขุภาพ 
และบคุคลท่ีใสใ่จตอ่สขุภาพ 
 

สรุปและข้อเสนอแนะ 
ผู้ บริโภคในยุคปัจจุบันได้ให้ความสําคัญต่อการดูแลสุขภาพและภาพลักษณ์ของตนเองมากขึน้ ใน

ขณะเดียวกนัการส่ือสารในลกัษณะการบอกต่อสามารถเกิดขึน้ได้อย่างกว้างขวางและไร้ขีดจํากัด ทัง้ด้านเวลาและ
ด้านสถานท่ี ซึ่งมีอิทธิพลต่อการรับรู้และการยอมรับสิ่งต่าง ๆ ของผู้ บริโภคเป็นอย่างมาก การวิจัยครัง้นีจ้ึงมี
ความสําคญั ผลการวิจัยสามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุเฉล่ีย 31.27 ปี สถานภาพโสด จบ
การศกึษาในระดบัปริญญาตรี มีรายได้สว่นตวัเฉล่ีย 16,644.12 บาทต่อเดือน มีจํานวนสมาชิกในครัวเรือนเฉล่ีย 4.26 
คน ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน และมีท่ีอยู่อาศยันอกเขตเทศบาล ปัจจยัท่ีมีผลต่อโอกาสของการแนะนํา
สินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ คือ เพศ ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลติภณัฑ์ และแนวโน้มการตดัสนิใจซือ้สนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็  

ผลการวิจยัสามารถเสนอแนะแนวทางดําเนินกิจกรรมทางการตลาดของสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์ม
สกดัเยน็ท่ีเหมาะสมแก่ผู้ประกอบการ ดงันี ้

1. ผลการวิจยัชีใ้ห้เหน็วา่ เพศมีผลตอ่โอกาสของการแนะนําสนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นอย่าง
มีนยัสําคญัทางสถิติ และจากการสํารวจพบวา่ ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ดงันัน้ผู้ประกอบการควรกําหนดและให้
ความสําคญักบักลุม่ผู้บริโภคเป้าหมายท่ีมีความเป็นไปได้สงูท่ีจะแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นแก่
บคุคลแวดล้อม นัน่คือ กลุม่ผู้บริโภคเพศหญิง เน่ืองจากเป็นท่ีตระหนกัดีวา่ แม้ผู้ประกอบการจะผลิตสินค้าได้ดีเพียงใด
ก็ตาม แต่ก็ไม่สามารถสนองความต้องการ หรือสร้างความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภคทกุคนได้ อนัเป็นผลมาจากการท่ี
ตลาดมีขนาดใหญ่ รวมทัง้ความต้องการของผู้บริโภคนัน้มีความหลากหลายและแตกต่างกัน จึงจําเป็นต้องเน้นการ
สร้างความพงึพอใจให้กบักลุม่ผู้บริโภคเป้าหมายท่ีได้เลือกไว้เพียงบางกลุม่ให้ได้มากท่ีสดุ  

2. ผลการวิจยัชีใ้ห้เห็นว่า ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีคะแนนเฉล่ียสงู
ท่ีสุด เม่ือเทียบกับส่วนประสมทางการตลาดด้านอ่ืน ๆ และเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อโอกาสของการแนะนําสินค้าเพ่ือ
สขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ดงันัน้ผู้ประกอบการควรเน้นการผลิตสินค้าท่ีมีคณุภาพ
และมีความหลากหลาย รวมถงึปรับปรุงคณุภาพ รูปแบบ และประสทิธิภาพการผลติสนิค้า ตลอดจนลดต้นทนุการผลิต
ให้สอดคล้องกบัการเปล่ียนแปลงของตลาดและการแข่งขนัอยู่ตลอดเวลา ตามแนวคิดในการบริหารการตลาดท่ีมุ่งตวั
ผลิตภณัฑ์ท่ีเช่ือว่า ผู้บริโภคต้องการสินค้าท่ีดี และจะซือ้แต่สินค้าท่ีดีเท่านัน้ (พิษณ,ุ 2542) เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความ
พึงพอใจ หรือความประทบัใจในตวัสินค้า อนัจะนําไปสู่การแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นให้แก่
บคุคลแวดล้อมต่อไป นอกจากนีส้ินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นควรมีตราสินค้าเป็นของตนเอง เพ่ือสร้าง
ความแตกต่างจากสินค้าทดแทน และสร้างเอกลกัษณ์ให้กบัสินค้า บรรจภุณัฑ์สินค้าควรมีความสวยงาม อ่อนหวาน 
น่าใช้ ทนัสมยั/มีความเป็นสากล และแสดงออกถึงความเป็นผู้หญิง เพ่ือให้สอดคล้องกบักลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายท่ีได้
กําหนดไว้ สินค้าควรมีให้เลือกหลายขนาด เน่ืองจากสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นเป็นสินค้าใหม่ ทําให้
ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะเป็นผู้ลดความเส่ียงจะนิยมซือ้สินค้าขนาดเล็กมากกว่าขนาดใหญ่ สินค้าควรมีการตัง้ราคาให้
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ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลางสามารถซือ้ได้ เน่ืองจากผู้บริโภคสว่นใหญ่มีรายได้อยู่ในช่วง 5,000-10,000 บาท ทําให้
การตดัสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคนัน้ต้องคํานึงถึงเหตผุล เพราะผู้บริโภคมีงบประมาณอยู่อย่างจํากดั ทําให้ผู้บริโภค
ต้องจดัสรรเงินในการใช้จ่ายอย่างเหมาะสม ประกอบกบัผู้บริโภคมีการพิจารณาความสมัพนัธ์ระหว่างราคาและความ
คุ้มคา่มากขึน้  

3. ผลการวิจยัชีใ้ห้เห็นว่า แนวโน้มการตดัสินใจซือ้สินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเย็นมีผลต่อโอกาส
ของการแนะนําสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกัดเย็นอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ แต่ทัง้นีส้ินค้าเพ่ือสขุภาพจาก
นํา้มนัปาล์มสกดัเย็นเป็นสินค้าท่ียงัไม่เข้าสู่ตลาด หรือยงัไม่มีการวางจําหน่ายในท้องตลาด และยงัไม่มีการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ ทําให้ผู้บริโภคยงัไม่รู้จกัสินค้า ทัง้ในแง่ของช่ือตราสินค้า ประโยชน์ใช้สอย คณุลกัษณะ 
และวิธีใช้ เป็นต้น ซึ่งการท่ีผู้บริโภคมีข้อมลูข่าวสารประกอบการตดัสินใจไม่เพียงพอและไม่ถกูต้อง จะทําให้ผู้บริโภค
เกิดความสบัสน อนัเป็นสาเหตท่ีุทําให้ผู้บริโภคมีความยากลําบากในการตดัสินใจซือ้สินค้า ผู้ประกอบการจึงควรมุ่งท่ี
จะแนะนําสินค้าให้ผู้บริโภครู้จกั จดจํา และเกิดการทดลองใช้ โดยการจดักิจกรรมทางการตลาด อาทิเช่น การจดังาน
เปิดตวัสินค้า เพ่ือสร้างกระแสให้เกิดขึน้ และเพ่ือให้กิจกรรมดงักล่าวนัน้มีค่าควรแก่การเป็นข่าว ซึ่งจะทําให้กิจกรรม
และสินค้าเพ่ือสุขภาพจากนํา้มันปาล์มสกัดเย็นได้รับความสนใจและการกล่าวถึงจากกลุ่มผู้ บริโภคเป้าหมาย 
ส่ือมวลชน และสาธารณชน ทัง้ในรูปของการพูดปากต่อปาก ข่าวสงัคมธุรกิจ การลงข่าวในส่ือสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ เช่น 
นิตยสารเก่ียวกับสขุภาพและความงาม นิตยสารสตรี เป็นต้น ซึ่งภายในงานต้องมีการจัดแสดงสินค้าตวัอย่าง การ
จําหน่ายสินค้า การสาธิตเชิงปฏิบติัการโดยผู้ เช่ียวชาญด้านสขุภาพ การใช้โสตทศันปูกรณ์แนะนําสินค้า โดยเน้นการ
ให้ข้อมลูท่ีมีประโยชน์เก่ียวกบัสินค้าแก่ผู้บริโภคให้มากท่ีสดุ และเน้นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัสินค้า เน่ืองจาก
ภาพลักษณ์สามารถแสดงถึงความแตกต่างจากสินค้าทดแทน และยังช่วยในการระลึกได้และจดจําได้ง่าย โดย 
ตลอดจนควรใช้การดงึดดูใจด้วยเหตผุล กลา่วคือ การกําหนดตําแหน่งผลิตภณัฑ์โดยเน้นประเด็นประโยชน์และคณุค่า
ของตวัสินค้าต่อสขุภาพเป็นจดุขาย เพ่ือทําให้ผู้บริโภคได้โยงความคิดและความทรงจําเข้ากบัสินค้านัน้ และมองเห็น
คณุคา่ของสนิค้า อนัจะนําไปสูก่ารแนะนําสนิค้าสนิค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดัเยน็ให้แก่บคุคลแวดล้อมตอ่ไป              

การวิจัยในครัง้ต่อไปควรเพ่ิมปัจจัยทางด้านสุขภาพของผู้บริโภค เช่น สถานะสขุภาพของผู้บริโภค ระดับ
ความเส่ียงต่อการเกิดโรคเรือ้รังของผู้บริโภค ระดบัความใส่ใจต่อสขุภาพของผู้บริโภค พฤติกรรมการดแูลสขุภาพใน
ชีวิตประจําวนัของผู้บริโภค การมีโรคประจําตวั เป็นต้น เป็นตวัแปรในการวิเคราะห์ เพ่ือตระหนกัถึงความสําคญัของ
สขุภาพ และทําการวิจยัต่อเน่ืองเก่ียวกบัวิธีการสร้างการรับรู้ถึงประโยชน์ของสินค้าเพ่ือสขุภาพจากนํา้มนัปาล์มสกดั
เยน็ให้เกิดขึน้ในกลุม่ผู้บริโภค 
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