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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

งานวิจัยเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือสุขภาพ  คณะผู้วิจัยขอเสนอสรุปผลการวิจัย  
อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ ดังนี้   

 
สรุปผลการวิจัย 
 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือสุขภาพเป็นการศึกษาหาสูตรที่เหมาะสมส าหรับการผลิต

ผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนมีการทดสอบการยอบรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนพร้อมทั้งศึกษา
คุณค่าทางโภชนาการ และศึกษาช่องทางการตลาดของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนการพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ส
เปรดงาขี้ม้อน โดยการหาสูตรพื้นฐานผลิตภัณฑ์สเปรดถั่วลิสงทั้งหมด 3 สูตร  ทดสอบการยอมรับของผู้บริโภค
จ านวน 100 คน โดยใช้แบบทดสอบ (9-  point hedonic scaling) สูตรที่ได้รับผลการยอมรับมากที่สุดจาก
ผู้บริโภคสูตรที่ 3  (ตารางที่ 4.1)  ได้มีการพัฒนาสูตรที่ 3 มีปัจจัยที่ศึกษา คือถั่วร้อยละ 100 และงาขี้ม่อนร้อย
ละ 100 ก าหนดส่วนประกอบอ่ืน ๆใช้ในปริมาณคงที่ ได้แก่ ดาร์กช็อกโกแลต, นมข้นหวาน  และ น้ าผึ้งโดยใช้
แผนการทดลอง Completely Randomized Design 2 ซ้ าปัจจัยที่ต้องศึกษาและท าการ ทดสอบการยอมรับ
ของผู้บริโภคจ านวน 50 คน โดยใช้แบบทดสอบ (9-  point hedonic scaling) คุณลักษณะที่ท าการทดสอบ
ได้แก่ ลักษณะที่ปรากฏ สี กลิ่นรส เนื้อสัมผัส และความชอบรวม โดยรวมวิเคราะห์ทางสถิติด้วยโปรแกรม 
Statistix เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยโดยใช้ LSD  การศึกษาปริมาณถั่วและงาขี้ม่อนที่เหมาะสมในผลิตภัณฑ์สเปรด
งาขี้ม้อนโดยใช้แผนการทดลอง Mixture Design แบบ D-Optimal ได้สูตรผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนที่ได้รับ
การยอมรับมากที่สุด น ามาการส ารวจการยอมรับผลิตภัณฑ์สุดท้ายและการยอมรับทางด้านการตลาดเพ่ือหา
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการศึกษาสรุปไดด้ังนี้ 

การทดสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์สเปรดสูตรพ้ืนฐาน 3 สูตรผู้ทดสอบจ านวน 100 คนแบบ 9-Point 
Hedonic Scale Test ส าหรับความชอบของคุณลักษณะในด้านลักษณะปรากฏสี เนื้อสัมผัส ความชอบ
โดยรวม รสชาติและกลิ่นได้คะแนนความชอบเฉลี่ย คือ  6.04, 5.71, 5.58,5.64, 4.90 และ4.86ตามล าดับ ซึ่ง
เห็นได้ว่าคะแนนความชอบของคุณลักษณะในด้านต่างอยู่ในระดับ ชอบถึงชอบเล็กน้อย 

สูตรพ้ืนฐานสูตรที่3 ได้น าไปพัฒนาสูตรที่เหมาะสมของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้มอนโดยใช้การแผนการ
ทดลองMixture Design แบบ D-Optimal  ผันแปรที่ระดับสูง-ต่ า ของปริมาณถั่วลิสง และงาขี้ม้อน ทั้งหมด 8 
สูตร น ามาทดสอบจ านวน 50 คน  แบบ 9-Point Hedonic Scale Test ส าหรับความชอบของคุณลักษณะใน
ด้านลักษณะปรากฏ สี เนื้อสัมผัส ความชอบโดยรวม รสชาติและกลิ่น เมื่อน าผลที่ได้มาวิเคราะห์โดยใช้
โปรแกรม  Design Expert จากนั้นจึงใช้สมการที่มีนัยส าคัญท าการ optimization ต่อไป โดยใช้เกณฑ์ที่ใช้
การ optimization คือคะแนนความชอบที่มีการยอมรับมากกว่า 6  โดยจะได้ปริมาณส่วนผสมของถั่ว 302.88 
กรัม และงาขี้ม้อน 297.12  กรัมส าหรับความชอบของคุณลักษณะปรากฎ สี เนื้อสัมผัส กลิ่น ความชอบรวม
และรสชาติ ได้คะแนนความชอบเฉลี่ย คือ  6.47, 6.72, 7.12, 7.19 และ 7.31 ตามล าดับ  

การศึกษาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนมีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายและเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดโดยการวิเคราะห์เชิงกล
ยุทธ์สามารถสรุปผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนดังนี้ 
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จากการศึกษาพบว่า กลุ่มผู้บริโภคจ านวนมากรู้จักผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนข้อมูลที่มีผลในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์คือ 1.คุณภาพผลิตภัณฑ์และการรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ์  2.ราคา  3.ปริมาณ
ของสินค้า  4.บรรจุภัณฑ์ 5.ตรายี่ห้อ  และ6. สินค้าแถม 

โดยใช้กลยุทธ์อยู่ 2 ระยะคือ1. ระยะสั้นเลือกใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดครบวงจรต้องให้ผู้บริโภค
รับรู้ถึงตราสินค้าที่ต้องวางต าแหน่งสินค้าให้ชัดเจนและสร้างหน้าตาสินค้าให้ดูดีมีความน่าเชื่อถือและต้องสร้าง
บุคลิกของตราสินค้าในการเป็น “ผู้น า” ออกมาให้เด่นชัดมากข้ึนให้เกิดความภักดีในตราสินค้าให้ได้ด้วยการน า
เรื่องกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่จะใช้ประเภทของเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรซึ่งส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ที่ใช้คือการโฆษณาการส่งเสริมการตลาดการขาย
โดยบุคคลอาจเป็นในรูปแบบของการเป็นสมาชิกการก าหนดประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องมีกิจกรรมต่างๆรุกเข้า
สู่กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการเช่นกลุ่มวัยท างานอาจน ากลยุทธ์การแจกตัวอย่างสินค้ารวมถึงการกระจายตัวแทน
จ าหน่ายในปริมณฑลและต่างจังหวัดมากขึ้นการสื่อสารการตลาดที่ครบวงจร (IMC) ต้องสร้างการรับรู้ในตรา
สินค้าและความคุ้นเคยกับตราสินค้าต้องวัดด้วยพฤติกรรมที่ต้องการการรับรู้ผลิตภัณฑ์ที่ทางเราจัดขึ้นมา
จ าหน่ายจะต้องเลือกใช้เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดให้เหมาะสมและสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายเพราะสื่อ
บางสื่อสร้างความโดดเด่นได้เช่นโฆษณาประชาสัมพันธ์แต่กระตุ้นพฤติกรรมการซื้อไม่ค่อยได้สื่อ มีการกระตุ้น
ให้ผู้บริโภคสินค้าในลักษณะที่เป็น “แฟนพันธุ์แท้”ลูกค้าประจ าที่มีความภักดีต่อตราสินค้านั้นๆ ทางด้าน
คุณภาพของสินค้าก็ต้องสื่อถึงมาตรฐานของเราที่มีมาตรฐานในการคัดเลือกวัตถุดิบด้วยนอกจากกลยุทธ์  IMC 
แล้ว 

กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) เป็นกลยุทธ์ซึ่งจะเน้นไปคนกลางในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สเปรด
งาขี้ม้อนบางช่องทางต้องมีผู้แทนจ าหน่ายเป็นตัวกลางในการจ าหน่ายสินค้าจากกลยุทธ์นี้เป็นการมุ่งไปที่คน
กลางเพ่ือที่จะจูงใจคนกลางให้สั่งซื้อจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และส่งเสริมผลิตภัณฑ์ทางบริษัทโดยทั่ วไปผู้ผลิตจะ
ส่งเสริมมุ่งท่ีผู้ค้าส่งก็จะใช้กลยุทธ์ผลักกับผู้ค้าปลีกเข้าถึงลูกค้าผู้บริโภคเครื่องมือที่ใช้ส าหรับกลยุทธ์ผลักคือการ
ขายโดยใช้พนักงานขายและเครื่องมือส่งเสริมการขายช่วยการสาธิตหรือการจัดแสดงสินค้าให้กับร้านค้าคน
กลางมีส่วนลดในการสั่งซื้อตามจ านวนที่สั่งซื้อมีการบริการจัดของขึ้นชั้นให้แก่ลูกค้าหลังส่งของมีการจัดตั้งกลุ่ม
สมาชิกเพ่ือที่จะได้มีความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าเข้าใจเราและเกิดการซื้อซ้ า 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) มุ่งส่งเสริมสินค้าไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายกลยุทธ์นี้ต้องใช้โฆษณาร่วมกับ
การส่งเสริมการขายอ่ืนๆเช่นจัดแสดงสินค้าตามงานแสดงสินค้าต่างๆแจกของแถมเพ่ือต้องการสร้างความ
ต้องการซื้อของผู้บริโภคให้เกิดขึ้นท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าของบริษัทจากร้านค้าปลีกใดๆก็ได้ผู้ค้าปลีกก็จะไป
ถามซื้อจากผู้ค้าส่งผู้ค้าส่งก็จะถามซื้อจากผู้ผลิตวิธีนี้จึงถือว่าเป็นการดึงลูกค้าให้มาสนใจผลิตภัณฑ์ของบริษัท
กลยุทธ์นี้ใช้ส าหรับสินค้าบริโภคที่ต้องมีบรรจุหีบห่อที่ดีและสวยงามจึงจะดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้ดี
เช่นกัน 

กลยุทธ์แย่งชิงส่วนตลาด (Steal market share Strategy) เป็นการแย่งชิงส่วนตลาดจากคู่แข่ง
ด้วยการเสนอสินค้าที่ดีกว่าหรือเหนือกว่าคู่แข่งกลุ่มเป้าหมายของเรากับของคู่แข่งนั้นมีความใกล้เคียงกันและ
ต้องสื่อสารให้กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้ทราบถึงประโยชน์และคุณค่าต่างๆของสินค้าเราซึ่งเหนือกว่าคู่แข่ง 
 ในระยะยาวเลือกใช้กลยุทธ์การวิจัยและพัฒนาการท าวิจัยและพัฒนาเป็นองค์ประกอบหนึ่งของ
ความส าเร็จของธุรกิจจะต้องใช้การวางแผนการทดสอบและการด าเนินงานตลอดจนเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆเป็น
การใช้กลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่จ าหน่ายในตลาดเดิมหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
จ าหน่ายในตลาดใหม่และกลยุทธ์การเลิกผลิตภัณฑ์หรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่อ่อนแอการใช้กลยุทธ์เพ่ือฟ้ืน
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ผลิตภัณฑ์หรือยืดอายุของสายผลิตภัณฑ์ซึ่งกลยุทธ์ทั้งสองสามารถท าให้ธุรกิจอยู่แถวหน้าของอุตสาหกรรมได้
และสามารถต่อสู้กับคู่แข่ง 
 
 อภิปรายผลการวิจัย 
 

งานวิจัยเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือสุขภาพเป็นการศึกษาสูตรที่เหมาะสมส าหรับ
การผลิตผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือทดสอบการยอบรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนศึกษา
คุณค่าทางโภชนาการผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน  และศึกษาช่องทางการตลาดของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนผล
การศึกษาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือสุขภาพเป็นการศึกษาสูตรที่เหมาะสมส าหรับการผลิต
ผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนเพ่ือทดสอบการยอบรับของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อนการทดสอบคุณภาพทาง
ประสาทสัมผัสของสูตรพ้ืนฐานในการผลิตผลิตภัณฑ์สเปรด 3 สูตร ในด้านความชอบ ได้แก่ ลักษณะปรากฏ สี 
กลิ่นรสชาติ เนื้อสัมผัส และความชอบโดยรวม โดยให้คะแนนความชอบ 9 ระดับ (9-Point Hedonic Scale 
Test) กับผู้ทดสอบจ านวน 100 คน  ผลการวิจัยเลือกใช้สูตรมาตรฐานจากสูตรที่ 3 ซึ่งลักษณะปรากฏผู้
ทดสอบให้คะแนนความชอบแต่ละสูตรแตกต่างกันโดยสูตรที่1และ2มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ0.05 แต่สูตรที่3แตกต่างกับสูตรที่1และ 2 นอกจากนี้สูตรที่3มีความแตกต่างกับสูตรที่1 และ 2 
โดยที่สูตรที่3มีความชอบเฉลี่ยอยู่ในเกณฑ์ชอบปานกลางถึงชอบมากเพราะ สูตรที่ 3 มีลักษณะที่ดีมากกว่าสูตร
อ่ืน  เนื่องจากสูตรที่ 3 มีลักษณะที่ดีของสเปรด ทั้ง สี กลิ่น รสชาติ และเนื้อสัมผัสที่ดี จึงท าให้สูตรที่3ได้รับ
คัดเลือกเพ่ือน าไปพัฒนาสูตร 

ผลจากการคัดเลือกสูตรพ้ืนฐานสูตรที่ 3 น ามาพัฒนาสูตรที่เหมาะสมของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อน
โดยใช้การแผนการทดลองMixture Design แบบ D-Optimal  ผันแปรที่ระดับสูง-ต่ า ของปริมาณถั่วทั้งหมด
น ามาทดสอบคุณภาพทางประสาทสัมผัสโดยวิธีการให้คะแนนความชอบ 9 ระดับเมื่อน าผลที่ได้มาวิเคราะห์
โดยใช้โปรแกรม  Design Expert  จากนั้นจึงใช้สมการที่มีนัยส าคัญท าการ optimization ต่อไป โดยใช้เกณฑ์
ที่ใช้การ optimization คือคะแนนความชอบที่มีการยอมรับมากกว่า 6  โดยจะได้ปริมาณส่วนผสมของถั่ว 
302.88 กรัม และงาขี้ม้อน 297.12  กรัมจากสูตรที่ได้มาจากวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม  Design Expert  ใช้
สมการที่มีนัยส าคัญท าการ optimization โดยใช้เกณฑ์ที่ใช้การ optimizationเป็นสูตรที่เหมาะสมที่สุด โดย
จะมีปริมาณส่วนผสมของถั่ว 302.88 กรัม และงาขี้ม้อน 297.12  กรัม  ส าหรับความชอบของคุณลักษณะ
ปรากฎ สี เนื้อสัมผัส กลิ่น ความชอบรวม และรสชาติ ได้คะแนนความชอบเฉลี่ย คือ  6.47, 6.72, 7.12, 7.19 
และ 7.31 ตามล าดับ  ส่วนผสมของถั่วและงาขี้ม้อนมีปริมาณเกือบเท่า 1:1 ส่งให้ผลการวิเคราะห์คุณค่าทาง
โภชนาการ ได้พลังงานรวม 494.11 กิโลแคลลอรี่ต่อ100 กรัมตัวอย่าง และแคลเซียม  111.3 มิลลิกรัมต่อ 
100 กรัมตัวอย่างสูง ได้คะแนนความชอบรวมสอดคล้องกับงานวิจัย อุทร (2555) มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์แยม
เห็ดหูหนูขาว(Tremellafuciformis) ผสมน้ าแอปเปิ้ลเขียว (Pyrusmaluscv.Granny smith) น้ าแอปเปิ้ลฟูจิ 
(Pyrusmaluscv.Fuji) และเนื้อแอปเปิ้ลเขียวสับละเอียดได้ศึกษาในสัดส่วนที่ต่างกัน พบว่า สูตรที่  3 
ประกอบด้วยน้ าตาลร้อยละ 35.77 เนื้อเห็ดหูหนูขาวสับละเอียดร้อยละ 15.90 เนื้อแอปเปิ้ลเขียวสับละเอียด
ร้อยละ 15.90 น้ าแอปเปิ้ลเขียวร้อยละ 7.95 เพคตินร้อยละ 0.63 และน้ าร้อยละ 23.85 เป็นสูตรที่มีลักษณะ
เนื้อสัมผัสใกล้เคียงกับแยมสูตรควบคุม และเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับแยมอีกสอง
สูตร โดยมีคะแนนความชอบโดยรวม 6.91 คะแนน มีคุณสมบัติทางกายภาพและทางเคมี พบว่ามีปริมาณ
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โปรตีนร้อยละ 0.34 คาร์โบไฮเดรตร้อยละ 62.06  ไขมันร้อยละ 0.10  เถ้าร้อยละ 0.22  ใยอาหารร้อยละ 
0.19 ค่า awร้อยละ 0.79 ปริมาณกรดทั้งหมดร้อยละ 0.02 ค่าความเป็นกรด-เบส 3.20 ปริมาณความชื้นร้อย
ละ 12.63 และปริมาณของแข็งที่ละลายได้ทั้งหมด มีค่า 67°brix เก็บรักษาที่อุณหภูมิตู้เย็น (4 องศาเซลเซียส) 
และอุณหภูมิห้อง (เฉลี่ย 30 องศาเซลเซียส)ได้เป็นเวลา 3เดือน โดยไม่มีการปนเปื้อนของจุลินทรีย์ 

การศึกษาช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนมีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายและเพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดโดยการวิเคราะห์เชิงกล
ยุทธ์สามารถสรุปผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนดังนี้ 

จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักสเปรดงาขี้ม้อนข้อมูลที่มีผลในการตัดสินใจเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์คือ 1.คุณภาพผลิตภัณฑ์และการรับรองคุณภาพของผลิตภัณฑ์   2.ราคาของผลิตภัณฑ์  3.ปริมาณ
ของสินค้า  4.บรรจุภัณฑ์  5.ตรายี่ห้อ 6. สินค้าแถม 

โดยใช้กลยุทธ์อยู่ 2 ระยะคือ1. ระยะสั้นเลือกใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดครบวงจรต้องให้ผู้บริโภค
รับรู้ถึงตราสินค้าที่ต้องวางต าแหน่งสินค้าให้ชัดเจนและสร้างหน้าตาสินค้าให้ดูดีมีความน่าเชื่อถือและต้องสร้าง
บุคลิกของตราสินค้าในการเป็น “ผู้น า” ออกมาให้เด่นชัดมากข้ึนให้เกิดความภักดีในตราสินค้าให้ได้ด้วยการน า
เรื่องกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่จะใช้ประเภทของเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบครบ
วงจรซึ่งส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ที่ใช้คือการโฆษณาการส่งเสริมการตลาดการขาย
โดยบุคคลอาจเป็นในรูปแบบของการเป็นสมาชิกการก าหนดประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องมีกิจกรรมต่างๆรุกเข้า
สู่กลุ่มเป้าหมายที่ต้องการเช่นกลุ่มวัยท างานอาจน ากลยุทธ์การแจกตัวอย่างสินค้ารวมถึงการกระจายตัวแทน
จ าหน่ายในปริมณฑลและต่างจังหวัดมากขึ้นการสื่อสารการตลาดที่ครบวงจร (IMC) ต้องสร้างการรับรู้ในตรา
สินค้าและความคุ้นเคยกับตราสินค้าต้องวัดด้วยพฤติกรรมที่ต้องการการรับรู้ผลิตภัณฑ์ที่ทางเราจัดขึ้นมา
จ าหน่ายจะต้องเลือกใช้เครื่องมือในการสื่อสารการตลาดให้เหมาะสมและสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายเพราะสื่อ
บางสื่อสร้างความโดดเด่นได้เช่นโฆษณาประชาสัมพันธ์แต่กระตุ้นพฤติกรรมการซื้อไม่ค่อยได้สื่อ มีการกระตุ้น
ให้ผู้บริโภคสินค้าในลักษณะที่เป็น “แฟนพันธุ์แท้”ลูกค้าประจ าที่มีความภักดีต่อตราสินค้านั้นๆ” ทางด้าน
คุณภาพของสินค้าก็ต้องสื่อถึงมาตรฐานของเราที่มีมาตรฐานในการคัดเลือกวัตถุดิบด้วยนอกจากกลยุทธ์  IMC 
แล้ว 

กลยุทธ์ผลัก (Push Strategy) ซึ่งจะเน้นไปที่คนกลางเพ่ือหาช่องทางในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของสเปรดงาขี้ม้อนบางช่องทางต้องมีผู้แทนจ าหน่ายเป็นตัวกลางในการจ าหน่ายสินค้าจากกลยุทธ์นี้เป็นการมุ่ง
ไปที่คนกลางเพื่อที่จะจูงใจคนกลางให้สั่งซื้อจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และส่งเสริมผลิตภัณฑ์ทางบริษัทโดยทั่วไปผู้ผลิต
จะส่งเสริมมุ่งที่ผู้ค้าส่งก็จะใช้กลยุทธ์ผลักกับผู้ค้าปลีกเข้าถึงลูกค้าผู้บริโภคเครื่องมือที่ใช้ส าหรับกลยุทธ์ผลักคือ
การขายโดยใช้พนักงานขายและเครื่องมือส่งเสริมการขายช่วยการสาธิตหรือการจัดแสดงสินค้าให้กับร้านค้าคน
กลางมีส่วนลดในการสั่งซื้อตามจ านวนที่สั่งซื้อมีการบริการจัดของขึ้นชั้นให้แก่ลูกค้าหลังส่งของมีการจัดตั้งกลุ่ม
สมาชิกเพ่ือที่จะได้มีความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าเข้าใจเราและเกิดการซื้อซ้ า 

กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) มุ่งส่งเสริมสินค้าไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายกลยุทธ์นี้ต้องใช้โฆษณาร่วมกับ
การส่งเสริมการขายอ่ืนๆเช่นจัดแสดงสินค้าตามงานแสดงสินค้าต่างๆแจกของแถมเพ่ือต้องการสร้างความ
ต้องการซื้อของผู้บริโภคให้เกิดขึ้นท าให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าของบริษัทจากร้านค้าปลีกใดๆก็ได้ผู้ค้าปลีกก็จะไป
ถามซื้อจากผู้ค้าส่งผู้ค้าส่งก็จะถามซื้อจากผู้ผลิตวิธีนี้จึงถือว่าเป็นการดึงลูกค้าให้มาสนใจผลิตภัณฑ์ของบริษัท
กลยุทธ์นี้ใช้ส าหรับสินค้าบริโภคที่ต้องมีบรรจุหีบห่อที่ดีและสวยงามจึงจะดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้ดี
เช่นกัน 
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กลยุทธ์แย่งชิงส่วนตลาด (Steal market share Strategy) เป็นการแย่งชิงส่วนตลาดจากคู่แข่ง
ด้วยการเสนอสินค้าที่ดีกว่าหรือเหนือกว่าคู่แข่งกลุ่มเป้าหมายของเรากับของคู่แข่งนั้นมีความใกล้เคียงกันและ
ต้องสื่อสารให้กลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้ทราบถึงประโยชน์และคุณค่าต่างๆของสินค้าเราซึ่งเหนือกว่าคู่แข่ง 
 ในระยะยาวเลือกใช้กลยุทธ์การวิจัยและพัฒนาการท าวิจัยและพัฒนาเป็นองค์ประกอบหนึ่งของ
ความส าเร็จของธุรกิจจะต้องใช้การวางแผนการทดสอบและการด าเนินงานตลอดจนเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆเป็น
การใช้กลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหม่จ าหน่ายในตลาดเดิมหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
จ าหน่ายในตลาดใหม่และกลยุทธ์การเลิกผลิตภัณฑ์หรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่อ่อนแอการใช้กลยุทธ์เพ่ือฟ้ืน
ผลิตภัณฑ์หรือยืดอายุของสายผลิตภัณฑ์ซึ่งกลยุทธ์ทั้งสองสามารถท าให้ธุรกิจอยู่แถวหน้าของอุตสาหกรรมได้
และสามารถต่อสู้กับคู่แข่ง 
 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

 1. น าเป็นพัฒนาการเรียนการสอนโดยจัดท าหลักสูตรการพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารจากพืชพ้ืนบ้านของ
ไทย 
 2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์เชิงการค้าและพัฒนามาตรฐานการผลิตให้เข้าสู่ระดับสากล 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

1. การพัฒนาด้านกลิ่นรสของผลิตภัณฑ์สเปรดงาขี้ม้อนให้เป็นที่ต้องการของผู้บริโภค  เพ่ือให้
ผลิตภัณฑ์สเปรดที่ผู้บริโภคต้องการ 

2. ลักษณะของบรรจุภัณฑ์ควรมีหลายขนาด  เพ่ือง่ายต่อการพกพาและควรเพ่ิมช่องทางในการจัด
จ าหน่าย 


