
 
 
 

บทที่ 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือสุขภาพโดยผู้วิจัยได้ด าเนินการ

ศึกษาทดลองและท าการส ารวจการยอมรับของผู้บริโภคตามวิธีด าเนินการวิจัยดังนี้ 
 
ประชำกรและกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 
 

ประชากรและกลุ่มเป้าหมาย คือ โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจ านวน  150  คน ในล าปาง  
 

เครื่องมือในกำรวิจัยและกำรตรวจสอบคุณภำพเครื่องมือ 
 

การวิเคราะห์คุณค่าทางโภชนาการโดยบริษัทห้องปฏิบัติการกลาง (ประเทศไทย) จ ากัด ; 
AOAC (2012) 

การวิเคราะห์คุณภาพทางประสาทสัมผัส  
          - แบบทดสอบการยอมรับของผู้บริโภค 
          - แบบส ารวจการยอมรับผลิตภัณฑ์สุดท้าย 

ทั้งสองแบบที่กล่าวมามีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้ 
 ทดสอบการยอมรับของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์โดยใช้วิธี 9 point hedonic scaling โดย
ผู้บริโภคจะได้ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ และก าหนดคะแนนระดับความเชื่อมั่นความชอบในแต่ละ
คุณลักษณะไว้ 9 ระดับความเชื่อมั่น ดังต่อไปนี้ 

1 หมายถึง  ไม่ชอบ 
2 หมายถึง  ไม่ชอบมาก 
3 หมายถึง  ไม่ชอบปานกลาง 
4 หมายถึง  ไม่ชอบเล็กน้อย 
5 หมายถึง  เฉยๆ 

           6         หมายถึง ชอบเล็กน้อย 
7 หมายถึง  ชอบปานกลาง 
8 หมายถึง  ชอบมาก 
9 หมายถึง  ชอบมากที่สุด 
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         การแบ่งช่วงระดับความเชื่อมั่นคะแนนการยอมรับผลิตภัณฑ์  ออกเป็น 9 ระดับความเชื่อมั่น 
ซึ่งสามารถแบ่งความกว้างของระดับความเชื่อมั่นชั้นคะแนนได้เท่ากับ 0.88 โดยความหมายของแต่ละ
ระดับความเชื่อม่ันแบ่งได้ ดังนี้ (เพ็ญขวัญ ชมปรีดา, 2536) 
         ไม่ชอบ    ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  1.00 – 1.88 
         ไม่ชอบมาก      ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  1.89 – 2.77 
         ไม่ชอบปานกลาง  ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  2.78 – 3.66 
         ไม่ชอบเล็กน้อย     ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  3.67 – 4.55 
         เฉยๆ        ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  4.56 – 5.44 
         ชอบเล็กน้อย       ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  5.45 – 6.33 
         ชอบปานกลาง       ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  6.34 – 7.22 
         ชอบมาก       ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  7.23 – 8.11 
         ชอบมากที่สุด       ระดับความเชื่อมั่นคะแนนในช่วง  8.12 – 9.00 
 
กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

ทีมงานผู้วิจัยชี้แจงเนื้อหาและขั้นตอนให้การท าวิจัยรวบรวมเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
เพ่ือด าเนินการทดลองดังต่อไปนี้ 
การทดลองที่ 1 การศึกษาสูตรที่เหมาะสมส าหรับการผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน ดังนี้ 

- ศึกษาความต้องการของผู้บริโภคจากข้อมูลงานวิจัย 
- ทดสอบความพึงพอใจของผู้บริโภคของผลิตภัณฑ์สเปรดถั่วสูตรพ้ืนฐาน 
- ใช้แผนการทดลอง Completely Randomized Design 2 ซ้ า 
- การศึกษาทิศทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์สเปรดถั่วโดยใช้งาขี้ม้อนทดแทนถั่ว 
- สรุปและจัดรายงานผลของการทดลองท่ี 1 

กำรทดลองท่ี 2 การศึกษาสูตรที่เหมาะสมของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 
- ใช้แผนการทดลอง Mixture Design แบบ D-Optimal  
- สรุปและจัดรายงานผลของการทดลองท่ี 2 

กำรทดลองท่ี 3 การทดสอบการยอบรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนขั้นตอนสุดท้าย 
- ใช้แบบแบบประเมินคุณภาพทางประสาทสัมผัส 9– Point Hedonic Scale 

Test   
- สรุปและจัดรายงานผลของการทดลองท่ี 3 

กำรทดลองท่ี 4 ส่งวิเคราะห์ศึกษาคุณค่าทางโภชนาการผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 
- ส่งตัวอย่างผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนที่ได้รับการยอมรับมากถึงมากที่สุด ไป

วิเคราะห์คุณค่าทางโภชนาการ โดยเจ้าหน้าที่ห้องปฎิบัติการกลาง (LCFA) 
- สรุปและจัดรายงานผลของการทดลองท่ี 4 
- จัดท ารูปเล่มรายงาน และจัดท ารูปเล่มรายงานวิจัยผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 

พร้อม CD  
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ขั้นตอนกำรด ำเนินงำนและกิจกรรม 
กำรทดลองท่ี 1 การศึกษาสูตรที่เหมาะสมส าหรับการผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 

1.การพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนโดยทดลองท าสูตรผลิตภัณฑ์สเปรดถั่วพ้ืนฐาน  
โดยสูตรพื้นฐาน 3 สูตร ดังนี้ 

 
 สูตรที่ 1.  สเปรดถั่วผสมน้ ามันมะกอก 

ครีมชีท    85  กรัม  
ถั่วลิสงบด  125 กรัม 
น้ ามันมะกอก  125 มิลลิลิตร 
นม       6 มิลลิลิตร 

สูตรที่ 2.  สเปรดถั่วผสมเบอร์รี ่
ครีมชีท  227  กรัม  
ถั่วลิสงบด  125  กรัม 
เบอร์รี่   125 กรัม 
น้ าส้ม     62  มิลลิลิตร  

สูตรที่ 3.  สเปรดถั่วผสมดาร์กช็อกโกแลต 
ดาร์กช็อกโกแลต  90  กรัม 
ถั่วลิสงบด  120  กรัม 
นมข้นหวาน  160 กรัม 
น้ าผึ้ง      1  ช้อนโต๊ะ 

การน าสูตรพ้ืนฐานไปทดสอบกับผู้บริโภค ผลการทดสอบพบว่า สูตรที่ 1 ดับการยอมรับมาก
ที่สุด จากนั้นน ามาศึกษาปัจจัยหลัก คือถั่วลิสงร้อยละ 100 และงาขี้ม่อนร้อยละ 100 ในส่วนประกอบ
ใช้คงที่   ได้แก่ ดาร์กช็อกโกแลต, นมข้นหวานและ น้ าผึ้ง จึงใช้แผนการทดลอง Completely 
Randomized Design 2 ซ้ าปัจจัยที่ต้องศึกษา 

 
 ตารางที่ 3.1 ปริมาณถั่ว และงาข้ีม้อนที่ใช้ในสเปรด 

สิ่งที่ทดลอง ถั่ว งาข้ีม้อน 

1 
2 
3 

100 
50 
0 

0 
50 

  250 
จากนั้นท าการวิเคราะห์ ดังนี้ 

- ทดสอบการยอมรับของผู้บริโภคโดยให้คะแนนความชอบ (9-  point hedonic 
scaling n=100 ) คุณลักษณะที่ท าการทดสอบได้แก่ ความชอบรวม ลักษณะ
ปรากฏ กลิ่น สี รสชาติ และเนื้อสัมผัส 

- วิเคราะห์ทางสถิติด้วยโปรแกรม Statistix เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยโดยใช้ LSD 
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กำรทดลองท่ี 2 การศึกษาสูตรที่เหมาะสมของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 
การศึกษาปริมาณถั่วและงาขี้ม่อนที่เหมาะสมในผลิตภัณฑ์สเปรดเพ่ือให้ได้สเปรดที่เป็นที่

ยอมรับของผู้บริโภคมากที่สุด โดยใช้แผนการทดลอง Mixture Design แบบ D-Optimal ก าหนด
ส่วนประกอบอ่ืนๆ คงที่และมีกระบวนการผลิตตามข้อที่ 1 หาปริมาณที่เหมาะสมของถั่วและงาขี้ม่อน 
ก าหนดปัจจัยสูง –ต่ า ดังตารางที่ 3.2 

 
ตารางที่ 3.2 ระดับความเชื่อมั่นถั่ว และงาขี้ม่อนที่ใช้ในการหาปริมาณท่ีเหมาะสมในการท า

ผลิตภัณฑ์สเปรด 
ส่วนผสม ระดับความเชื่อมั่นต่ า ระดับความเชื่อมั่นสูง 

ถั่ว (กรัม) 
งาข้ีม่อน (กรัม) 

250 
0 

0 
250 

หมายเหตุ : Total = 500 กรัม 
         การทดลองจะท าการก าหนดส่วนประกอบต่างๆ เหล่านี้ให้คงท่ี ดังตารางที่ 3.3  
 
ตารางที่ 3.3 ปริมาณส่วนผสมของสิ่งทดลอง 8 สูตร 

สิ่งทดลอง ถั่วลิสง งาข้ีม่อน 

1 
2 
3 
4 
5 
6 
7 
8 

250 
500 
125 
63.5 
187.5 

0 
250 
500 

250 
0 

375 
437.5 
312.5 
500 
250 
0 

  
         ท าการผลิตสเปรดตามแผนภาพที่ 3.1 โดยใช้ ถั่ว และ งาข้ีม้อน ในปริมาณตามตารางที 3.3  
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ภำพที่ 3.1 แผนผังกระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 
 
กำรทดลองที่ 3  การทดสอบการยอบรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนขั้นตอนสุดท้าย 

การทดสอบการยอมรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑส์เปรดจากงาขี้ม่อนที่ได้รับการ
พัฒนาแล้วในการทดลองที่ 2 จากนั้นท าการวิเคราะห์ ดังนี้ 

- ทดสอบการยอมรับของผู้บริโภคโดยให้คะแนนความชอบ (9-  point hedonic 
scaling)โดยใช้ผู้ทดสอบชิมทั้งหมด 100 คน 

- วิเคราะห์ทางสถิติ 
กำรทดลองท่ี 4 ส่งวิเคราะห์ศึกษาคุณค่าทางโภชนาการผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 

น าผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม่อนที่ได้รับการยอมรับมากที่สุดในการทดลองที่ 3 ส่งตรวจคุณค่า
ทางโภชนาการ และปริมาณแร่ธาตุแคลเซียม โดยบริษัทห้องปฏิบัติการกลาง (ประเทศไทย) จ ากัด ; 
AOAC (2012) 

 
 
 
 
 

ถั่วลิสงคั่ว              งาขี้ม้อน 
 

    บดหยาบ                 บดหยาบ 
 
 

ปั่นผสมใหเ้ข้ากัน 
 

ดาร์กช็อกโกแลต 90 กรัม 
นมข้นหวาน160 กรัม 
น้ าผึ้ง1ช้อนโต๊ะ  
 

ปั่นผสมใหเ้ข้ากัน 
 

บรรจุขวด และปิดฝา 
 

ตั้งให้เซทตัวในตู้เย็น 12 ช่ัวโมง 
 

 
 
 
 
 
 
 

ผลติภัณฑ์สเปรดงาขีม้้อน 
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กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 

- ทดสอบการยอมรับของผู้บริโภคโดยให้คะแนนความชอบ (9- point hedonic 
scaling) โดยใช้ผู้ทดสอบชิมทั้งหมด 100 คน 

- วิเคราะห์คุณค่าทางโภชนาการผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการยอมรับมากที่สุดของงา
ขี้ม้อนผลิตภัณฑ์สเปรด 

 
กำรวิเครำะห์ผลทำงสถิติ 
 

- วิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้โปรแกรม  SPSS 17. 
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บทที่ 4 
ผลกำรวิจัย 

 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาและพัฒนาสูตรของในการผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน  โดย

คณะผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาทดลองและท าการส ารวจการยอมรับของผู้บริโภคได้ผลการวิจัยดังนี้ 
 

ผลกำรทดลองท่ี 1.  กำรศึกษำและพัฒนำสูตรของในกำรผลิตภัณฑ์สเปรด 
 การทดสอบคุณภาพทางประสาทสัมผัสของสูตรพ้ืนฐานในการผลิตผลิตภัณฑ์สเปรด 3 สูตร 
ในด้านความชอบ ได้แก่ ลักษณะปรากฏ สี กลิ่นรสชาติ เนื้อสัมผัส และความชอบโดยรวม โดยให้
คะแนนความชอบ 9ระดับความเชื่อมั่น (9-Point Hedonic Scale Test) กับผู้ทดสอบจ านวน 100 
คนการวิจัยเลือกใช้สูตรมาตรฐานจากสูตรที่ 3 ดังตารางที ่4.1 
 
ตำรำงท่ี 4.1 ผลการยอมรับคุณภาพทางประสาทสัมผัสของสูตรพ้ืนฐานในผลิตภัณฑ์สเปรด 3 สูตร 

คุณลักษณะ ต ารับที่ 1 ต ารับที่ 2 ต ารับที่ 3 
ลักษณะปรากฏ  
สี  
กลิ่น 
รสชาติ  

เนื้อสัมผัส 

6.04b ± 1.42 
5.71c ± 1.46 
4.86c ± 1.77 
4.90c ± 1.94 
5.64c ± 1.55 

6.81b ± 1.30 
6.73b ± 1.32 
7.01b ± 1.35 
7.57b ± 1.34 
7.29b ± 1.11 

7.74a ± 1.05 
7.73a ± 1.05 
8.03a ± 1.06 
8.10a ± 1.04 
8.05a ± 1.08 

ความชอบโดยรวม 5.58c ± 1.50 7.51b ± 1.12 8.15a ± 1.03 
หมายเหตุ : 1. ตัวอักษร a,b,cที่เหมือนกันในแนวนอน หมายถึง ไม่มีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 2. ± S.D. หมายถึง ค่าเฉลี่ยของส่วยเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ลักษณะปรากฏผู้ทดสอบให้คะแนนความชอบแต่ละสูตรแตกต่างกัน
โดยสูตรที่1และ2มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นความเชื่อมั่น 0.05 
แต่สูตรที่3แตกต่างกับสูตรที่1และ 2 นอกจากนี้สูตรที่3มีความแตกต่างกับสูตรที่1 และ 2 โดยที่สูตรที่
3มีคะแนนความชอบเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์ชอบปานกลางถึงชอบมากเพราะ สูตรที่ 3 มีลักษณะที่ดี
โดยรวมมากกว่าสูตรที่ 1 และ 2  

คุณลักษณะด้านสีของสเปรด  ผู้ทดสอบให้คะแนนแต่ละสูตรแตกต่างกัน  โดยสูตรที่ 1 มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05  และสูตรที่ 2 มีความแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับความเชื่อมั่น0.05 ทั้งนี้สูตรที่ 3 มีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น0.05  ซึ่งสูตรที่ได้รับความนิยมมากจากผู้ทดสอบคือสูตรที่ 3 
และมีความชอบเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์ชอบปานกลางถึงชอบมากสเปรดในสูตรที่ 3 เพราะเป็นสีมาจาก
ดาร์กช็อคโกแลตคุณลักษณะด้านกลิ่นของสเปรด ผู้ทดสอบให้คะแนนแต่ละสูตรแตกต่างกันโดยสูตรที่ 
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1 มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับความเชื่อมั่น 0.05 และสูตรที่ 2 มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น0.05 ทั้งนี้สูตรที่ 3 มีความแตกต่างกันอย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบัความเชื่อมั่น 0.05 ซึ่งสูตรที่ได้รับความนิยมมากจากผู้ทดสอบ คือ สูตรที่ 3 
มีคะแนนความชอบเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์ชอบมากถึงชอบมากที่สุด เพราะสูตรที่ 3 มีกลิ่นของถั่วผสมกับ
น้ าผึ้ง 

คุณลักษณะด้านรสชาติของสเปรดผู้ทดสอบให้คะแนนแต่ละสูตรแตกต่างกันโดยสูตรที่ 1 มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 และสูตรที่ 2 มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น0.05 ทั้งนี้สูตรที่ 3 มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 ซึ่งสูตรที่ได้รับความนิยมมากจากผู้ทดสอบ คือ สูตรที่ 3 คะแนน
ความชอบเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์ชอบมากถึงชอบมากที่สุด  

คุณลักษณะด้านเนื้อสัมผัสของสเปรด ผู้ทดสอบให้คะแนนแต่ละสูตรแตกต่างกันโดยสูตรที่ 1 
มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 และสูตรที่ 2 มีความแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ ระดับความเชื่อมั่น0.05 ทั้งนี้สูตรที่ 3 มีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 ซึ่งสูตรที่ได้รับความนิยมมากจากผู้ทดสอบ คือ สูตรที่ 3 
และมีความชอบเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์ชอบปานกลางถึงชอบมาก เพราะสูตรที่ 3 มีเนื้อสัมผัสที่เนียน
สามารถทาขนมปังได้ง่าย คล้ายกับแยม 
 ความชอบโดยรวม ผู้ทดสอบให้คะแนนแต่ละสูตรแตกต่างกันโดยสูตรที่ 1 มีความแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 และสูตรที่ 2 มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น0.05 ทั้งนี้สูตรที่ 3 มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 0.05 ซึ่งสูตรที่ได้รับความนิยมมากจากผู้ทดสอบ คือ สูตรที่ 3 และมีความชอบเฉลี่ยอยู่
ในเกณฑ์ชอบปานกลางถึงชอบมากเพราะเนื่องจากสูตรที่ 3 มีลักษณะที่ดีของสเปรด ทั้ง สี กลิ่น 
รสชาติ และเนื้อสัมผัสที่ดี สูตรที่3 จึงเป็นสูตรพื้นฐานที่ไดน้ าไปพัฒนาสูตรสเปรดงาขี้ม้อน 
         จากการทดสอบคุณภาพทางประสาทสัมผัส สูตรที่ 3  มีระดับความเชื่อมั่นความชอบเฉลี่ยสูง
กว่าสูตรอ่ืน จึงได้ท าการคัดเลือกสูตรที่ 3 เพ่ือน าไปศึกษาปริมาณปริมาณถั่วและงาขี้ม้อนที่ใช้ใน
ผลิตภัณฑ์สเปรด 

 
ผลกำรทดลองท่ี 2  กำรศึกษำสูตรที่เหมำะสมของผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์สเปรดงำขี้ม้อน 
         ผลจากการคัดเลือกสูตรพ้ืนฐานสูตรที่ 3 น ามาพัฒนาสูตรที่เหมาะสมของผลิตภัณฑ์สเปรดงา
ขี้ม้อนโดยใช้การแผนการทดลองMixture Design แบบ D-Optimal  ผันแปรที่ระดับความเชื่อมั่นสูง-
ต่ าของปริมาณถั่วทั้งหมดน ามาทดสอบคุณภาพทางประสาทสัมผัสโดยวิธีการให้คะแนนความชอบ 9 
ระดับความเชื่อมั่น (9-point hedonic scale test) กับผู้บริโภคทั่วไปที่ไม่ผ่านการฝึกฝนจ านวน 50 
คนทั้ง 8 สูตรได้ผลค่าเฉลี่ยของผลการทดสอบทางประสาทสัมผัสดังตารางที่ 4.2  เมื่อน าผลที่ได้มา
วิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม  Design Expert  จากนั้นจึงใช้สมการที่มีนัยส าคัญท าการ optimization 
ต่อไป โดยใช้เกณฑ์ที่ใช้การ Optimization คือคะแนนความชอบที่มีการยอมรับมากกว่า 6  โดยจะได้
ปริมาณส่วนผสมของถั่ว 302.88 กรัม และงาขี้ม้อน 297.12  กรัม 
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ตำรำงท่ี 4.2  ผลการยอมรับคุณภาพทางประสาทสัมผัสของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 8 สูตร (n=50) 
สิ่งทดลอง ลักษณะ

ปรำกฏ 
สี กลิ่น รสชำติ เนื้อสัมผัส ควำมชอบ

โดยรวม 
สูตรที่ 1 7.02±1.13 6.42±1.51 7.20±1.30 7.30±1.39 6.44±1.77 7.10±1.23 
สูตรที่ 2 6.94±0.98 5.98±1.85 6.66±1.56 6.84±1.82 6.18±1.97 6.82±1.62 
สูตรที่ 3 7.24±0.98 6.46±1.47 6.58±1.59 7.08±1.43 6.64±1.63 7.06±1.28 
สูตรที่ 4 7.06±0.93 6.48±1.45 6.88±1.39 6.92±1.49 6.48±1.84 7.04±1.36 
สูตรที่ 5 7.24±1.04 6.36±1.48 6.88±1.17 6.94±1.21 6.52±1.76 6.80±1.41 
สูตรที่ 6 6.54±0.93 6.12±1.64 6.20±1.62 6.26±1.79 5.72±1.88 6.14±1.57 
สูตรที่ 7 6.68±1.09 6.10±1.59 7.22±1.22 6.12±1.86 5.82±2.00 6.10±1.72 
สูตรที่ 8 7.38±0.98 6.90±1.28 6.98±1.23 7.12±1.57 7.12±1.44 7.22±1.33 

  
ผลกำรทดลองท่ี 3 กำรวิเครำะห์คุณค่ำทำงโภชนำกำรผลิตภัณฑ์สเปรดงำขี้มอน 
         สูตรที่ ได้มาจากวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมDesign Expert ใช้สมการที่มีนัยส าคัญท าการ 
optimization โดยใช้เกณฑ์ที่ ใช้การ optimizationเป็นสูตรที่ เหมาะสมที่สุด โดยจะมีปริมาณ
ส่วนผสมของถั่ว 302.88 กรัม และงาขี้ม้อน 297.12  กรัม  และได้คะแนนความชอบ ลักษณะปรากฎ
สี เนื้อสัมผัส กลิ่น ความชอบรวมและรสชาติ6.47,6.72, 7.12,7.19 และ 7.31ตามล าดับ ผลการ
วิเคราะห์คุณค่าทางโภชนาการดังตารางที่  4.3 

 
ตำรำงท่ี 4.3 คุณค่าทางโภชนาการของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน (ต่อ 100กรัมตัวอย่าง) 

คุณค่าทางโภชนา ผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน 

         เถ้า(กรัม) 
         โปรตีนรวม (กรัม) 
         ไขมันรวม (กรัม) 

1.62 
7.98 
29.51 

         คาร์โบไฮเดรต (กรัม) 
         พลังงาน (กิโลแคลอรี) 
         ปริมาณแร่ธาตุแคลเซียม  
         (มิลลิกรัมต่อ100กรัมตัวอย่าง) 

49.15 
494.11 
111.3 

รวม 100.00 

หมายเหตุ : บริษัทห้องปฏิบัติการกลาง (ประเทศไทย) จ ากัด ; AOAC (2012) 
 
 
 
 
 



 
31 

 

ผลกำรทดลองท่ี 3 กำรศึกษำช่องทำงกำรตลำดผลิตภัณฑ์สเปรดงำขี้ม้อน 
 

การศึกษาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนมีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายและเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดโดยการ
วิเคราะห์เชิงกลยุทธ์สามารถสรุปผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน
ดังนี้ 

จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักสเปรดงาขี้ม้อนข้อมูลที่มีผลในการตัดสินใจเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์มีดังนี้ 

1. คุณภาพผลิตภัณฑ์และการรับรองคุณภาพ 
2. ราคา 
3. ปริมาณของสินค้า 
4. บรรจุภัณฑ์ 
5. ตรายี่ห้อ 
6. สินค้าแถม 
 

           กลยุทธ์แบ่งเป็น 2 ระยะ 
1. ระยะสัน้เลือกใช้กลยุทธ์กำรสื่อสำรกำรตลำดครบวงจร 
จากแนวโน้มตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพได้รับความนิยมเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆนับเป็นปัจจัยส าคัญที่ท า

ให้เกิดการแข่งขันในตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพรุนแรงและต่างก็ใช้กลยุทธ์ลดแลกแจกแถมมาใช้กันมาก
เพ่ือป้องกันส่วนแบ่งทางการตลาดในขณะที่ผลิตภัณฑ์ของเราเข้ามาในธุรกิจนี้ใหม่ต้องให้ผู้บริโภครับรู้
ถึงตราสินค้าที่ต้องวางต าแหน่งสินค้าให้ชัดเจนและสร้างหน้าตาสินค้าให้ดูดีมีความน่าเชื่อถือและต้อง
สร้างบุคลิกของตราสินค้าในการเป็น “ผู้น า” ออกมาให้เด่นชัดมากขึ้นให้เกิดความภักดีในตราสินค้าให้
ได้ด้วยการน าเรื่องกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่จะใช้ประเภทของเครื่องมือ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจรซึ่งส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ที่ใช้คือการ
โฆษณาการส่งเสริมการตลาดการขายโดยบุคคลอาจเป็นในรูปแบบของการเป็นสมาชิกการก าหนด
ประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องมีกิจกรรมต่างๆรุกเข้าสู่กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการเช่นกลุ่มวัยท างานอาจน า
กลยุทธ์การแจกตัวอย่างสินค้ารวมถึงการกระจายตัวแทนจ าหน่ายในปริมณฑลและต่างจังหวัดมากขึ้น
จากที่เน้นการท าตลาดเฉพาะกรุงเทพฯเท่านั้นการร่วมมือกับหน่วยงานราชการต่างๆโรงแรม
ภัตตาคารและอ่ืนๆผสมผสานเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนมีความแข็งแกร่งและเป็นที่ยอมรับของ
ผู้บริโภคมากขึ้นกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดที่ครบวงจร (IMC) เป็นการสื่อสารที่มุ่งโน้มน้าวและชักจูง
กลุ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะเป็นลูกค้าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้าโดยกระบวนการเหล่านั้นมุ่ง
ใช้การสื่อสารที่หลากหลายเหมาะสมสอดคล้องและมีการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเนื่องต้อง
สร้างการรับรู้ในตราสินค้าและความคุ้นเคยกับตราสินค้าต้องวัดด้วยพฤติกรรมที่ต้องการการรับรู้
ผลิตภัณฑ์ที่ทางเราจัดขึ้นมาจ าหน่ายจะต้องเลือกใช้เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดให้เหมาะสมและ
สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายเพราะสื่อบางสื่อสร้างความโดดเด่นได้เช่นโฆษณาประชาสัมพันธ์แต่
กระตุ้นพฤติกรรมการซื้อไม่ค่อยได้สื่อบางสื่ออาจสามารถกระตุ้นยอดขายได้แต่ไม่โดดเด่นเช่นการ
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ส่งเสริมการขายแบบลดแลกแจกแถมซึ่งการที่เราจะเลือกใช้วิธีการสื่อสารการตลาดวิธีใดเราต้องค านึง
ว่าผู้บริโภคของเราเป็นใครตราสินค้าเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ส าคัญเมื่อสินค้าที่มีภาพลักษณ์ของ
ตราสินค้าที่ดีจะมีโอกาสที่จะได้รับเลือกก่อนสินค้าอ่ืนซึ่งหากสินค้าภายใต้ตราสินค้านั้นมีคุณภาพและ
ภาพลักษณ์ที่คุ้มค่ากับราคาที่จ่ายมีความโดดเด่นและมีชื่อเสียงที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความภาคภูมิใจก็
จะท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าด้วยความไว้วางใจซึ่งเป็นการขายสินค้าบนความศรัทธาของผู้บริโภคด้วย
เหตุผลที่กล่าวมาท าให้ IMC และตราสินค้ากลายเป็นสิ่งที่เกี่ยวพันกัน IMC จึงถูกน ามาประยุกต์ใช้เป็น
เครื่องมือในการสื่อสารตราสินค้าด้วยการให้ผู้บริโภคได้พบเห็นตราสินค้าได้บ่อยๆโดยการน าเสนอ
ข้อเท็จจริงและคุณค่าตลอดจนบุคลิกของตราสินค้าผ่านเครื่องมือทางการสื่อสารการตลาดเพ่ือ
สนับสนุนและตอกย้ าตราสินค้าเครื่องมือการสื่อสารมีหลากหลายประเภทไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)การบรรจุภัณฑ์  (Packaging) พนักงาน 
(Employees)โดยภาพรวมของกลยุทธ์ IMC เป็นกลยุทธ์ที่ละเอียดอ่อนและสามารถตอบสนองความ
เปลี่ยนแปลงด้านการสื่อสารของสังคมในยุคปัจจุบันได้เป็นอย่างดีจากสถานการณ์ของสื่อมีความ
หลากหลายและมีความเฉพาะกลุ่มมากขึ้นราคาสื่อเพ่ิมขึ้นในขณะที่จ านวนของผู้รับข่าวสารจากสื่อ
เหล่านั้นลดลงผู้บริโภคมีเวลาให้กับสื่อน้อยลงช่องทางในการแสวงหาข้อมูลข่าวสารของผู้บริโภค
เปลี่ยนแปลงไปความเชื่อถือในสื่อลดลงนอกจากนั้นการที่ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าที่มีมากมายใน
ตลาดและพฤติกรรมของการบริโภคสินค้าในลักษณะลูกค้าที่เป็นเพียงผู้คอยซื้อสินค้าถูกใจก็ซื้อไม่
ถูกใจก็ต้องจ าใจซื้อเพราะไม่มีทางเลือกก าลังจะหมดไปโดยยุคนี้เป็นยุคที่ “ลูกค้าคือพระเจ้า” ลูกค้ามี
อิทธิพลต่อการก าหนดสิ่งที่ตัวเองจะเลือกบริโภคล้วนเป็นแรงผลักดันส าคัญที่ท าให้การส่งเสริม
การตลาดในรูปแบบเดิมๆซึ่งประกอบไปด้วยการโฆษณา(Advertising) การขายโดยบุคคล(Personal 
Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) รวมถึง
การตลาดแบบตรง(Direct Marketing) ดูจะเป็นกลยุทธ์ที่ล้าสมัยเกินไปเสียแล้วส าหรับการสื่อสารให้ 
“โดนใจผู้บริโภค” และถ้ายิ่งหวังว่าจะกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมในการบริโภคนั้นคงผิดหวังความโดด
เด่นของกลยุทธ์ IMC ที่เหนือกว่ากลยุทธ์การส่งเสริมทางการตลาดในรูปแบบเดิมๆนอกจากจะเป็นกล
ยุทธ์ที่ช่วยเพ่ิมช่องส่งสัญญาณทางการสื่อสารระหว่างบริษัทกับลูกค้า เพราะลูกค้าในปัจจุบัน
กระตือรือร้นที่จะติดต่อสื่อสารกับผู้ผลิตอยู่แล้วที่ส าคัญที่สุดคงหนีไม่พ้นกลยุทธ์ IMC ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่
สามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการตอบโจทย์ที่ส าคัญที่สุดของการส่งเสริมทางการตลาดนั่นคือการ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคสินค้าในลักษณะที่เป็น “แฟนพันธุ์แท้”ลูกค้าประจ าที่มีความภักดีต่อตราสินค้า
นั้นๆ”ส าหรับกลยุทธ์ทางการสื่อสารการตลาดแล้วคงไม่มีกลยุทธ์ใดที่มีความสมบูรณ์แบบเพราะ
รูปแบบของการสื่อสารเปลี่ยนแปลงไปได้ทุกวันและอนาคตก็ไม่มีวันหมดอายุอย่างไรก็ตาม IMC ก็ถือ
เป็นกลยุทธ์ทางการสื่อสารการตลาดที่น่าจะตอบปมปัญหาของการสื่อสารระหว่าง “ผู้ผลิต”....”
ผู้บริโภค” ให้แก่แวดวงการสื่อสารการตลาดได้ดีที่สุดในการใช้กลยุทธ์  IMC นั้นทางด้านคุณภาพของ
สินค้าก็ต้องสื่อถึงมาตรฐานของเราที่มีมาตรฐานในการคัดเลือกวัตถุดิบด้วยนอกจากกลยุทธ์ IMC แล้ว 
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กลยุทธ์ผลักหรือกลยุทธ์ดึง 
กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) ซึ่งจะเน้นไปที่คนกลางในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สเปรด

งาขี้ม้อนบางช่องทางต้องมีผู้แทนจ าหน่ายเป็นตัวกลางในการจ าหน่ายสินค้าจากกลยุทธ์นี้เป็นการมุ่ง
ไปที่คนกลางเพ่ือที่จะจูงใจคนกลางให้สั่งซื้อจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และส่งเสริมผลิตภัณฑ์ทางบริษัท
โดยทั่วไปผู้ผลิตจะส่งเสริมมุ่งที่ผู้ค้าส่งก็จะใช้กลยุทธ์ผลักกับผู้ค้าปลีกเข้าถึงลูกค้าผู้บริโภคเครื่องมือที่
ใช้ส าหรับกลยุทธ์ผลักคือการขายโดยใช้พนักงานขายและเครื่องมือส่งเสริมการขายช่วยการสาธิตหรือ
การจัดแสดงสินค้าให้กับร้านค้าคนกลางมีส่วนลดในการสั่งซื้อตามจ านวนที่สั่งซื้อมีการบริการจัดของ
ขึ้นชั้นให้แก่ลูกค้าหลังส่งของมีการจัดตั้งกลุ่มสมาชิกเพ่ือที่จะได้มีความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าเพ่ือให้
ลูกค้าเข้าใจเราและเกิดการซื้อซ้ า 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) มุ่งส่งเสริมสินค้าไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายกลยุทธ์นี้ต้องใช้
โฆษณาร่วมกับการส่งเสริมการขายอื่นๆเช่นจัดแสดงสินค้าตามงานแสดงสินค้าต่างๆแจกของแถมเพ่ือ
ต้องการสร้างความต้องการซื้อของผู้บริโภคให้เกิดขึ้นท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าของบริษัทจากร้านค้า
ปลีกใดๆก็ได้ผู้ค้าปลีกก็จะไปถามซื้อจากผู้ค้าส่งผู้ค้าส่งก็จะถามซื้อจากผู้ผลิตวิธีนี้จึงถือว่าเป็นการดึง
ลูกค้าให้มาสนใจผลิตภัณฑ์ของบริษัทกลยุทธ์นี้ใช้ส าหรับสินค้าบริโภคที่ต้องมีบรรจุหีบห่อที่ดีและ
สวยงามจึงจะดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้ดีเช่นกัน 

กลยุทธ์แย่งชิงส่วนตลำด (Steal market share Strategy) เป็นการแย่งชิงส่วนตลาด
จากคู่แข่งด้วยการเสนอสินค้าที่ดีกว่าหรือเหนือกว่าคู่แข่งกลุ่มเป้าหมายของเรากับของคู่แข่งนั้นมี
ความใกล้เคียงกันและต้องสื่อสารให้กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้ทราบถึงประโยชน์และคุณค่าต่างๆของสินค้า
เราซึ่งเหนือกว่าคู่แข่ง 

2. ระยะยำวเลือกใช้กลยุทธ์กำรวิจัยและพัฒนำ 
ในธุรกิจต่างๆต้องการขยายตัวอย่างต่อเนื่องพร้อมกับยอดขายที่เพ่ิมขึ้นการท าวิจัยและ

พัฒนาเป็นองค์ประกอบหนึ่งของความส าเร็จของธุรกิจจะต้องใช้การวางแผนการทดสอบและการ
ด าเนินงานตลอดจนเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆเป็นการใช้กลยุทธ์เพื่อเพ่ิมยอดขายโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ์
ใหม่จ าหน่ายในตลาดเดิมหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่จ าหน่ายในตลาดใหม่และกลยุทธ์การเลิกผลิตภัณฑ์
หรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่อ่อนแอการใช้กลยุทธ์เพ่ือฟ้ืนผลิตภัณฑ์หรือยืดอายุของสายผลิตภัณฑ์ซึ่งกล
ยุทธ์ทั้งสองสามารถท าให้ธุรกิจอยู่แถวหน้าของอุตสาหกรรมได้และสามารถต่อสู้กับคู่แข่งขัน 


