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บทคัดย่อ 

 การศกึษาค้นควา้แบบอสิระนี้มวีัตถุประสงค์เพื่อศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์

ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ้านวน 400 

ตัวอยา่ง ท้าการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิตเิชงิพรรณนา โดยน้าเสนอในรูปของ ความถี่ รอ้ยละ และค่าเฉลี่ย  

 ผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25–30 ปี สถานภาพโสด 

การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 

10,001-20,000 บาท ใช้รถยนตป์ระเภทรถเก๋งซีดาน 4 ประตู มากที่สุด ขนาดเคร่ืองยนต ์1,000–1,500 ซีซี  ยี่ห้อรถยนต์

ท่ีใช้มากท่ีสุดคือ โตโยต้า เชื้อเพลิงหลักท่ีใช้คือ เบนซิน อายุการใช้งานของรถยนต์คืออยู่ในช่วง 1–3 ปี ส่วนใหญ่ใช้

น้้ามันหลอ่ลื่นย่ีหอ้ ปตท.   

  พฤติกรรมการเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่น เลือกโดยค้านึงถึงคุณสมบัติทางด้านช่วยหล่อลื่นลดการสึกหรอของ

เคร่ืองยนต์ และจะซื้อน้้ามันหล่อลื่นเพื่อเปลี่ยนถ่ายเมื่อรถยนต์วิ่งครบก้าหนดตามระยะทาง ช่วงวันท่ีซื้อไม่แน่นอนขึ้นกับ

ช่วงวันว่าง นิยมซื้อในช่วงเวลา 10.01-12.00 น. โดยผู้บริโภคนิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านขายน้้ามันหล่อลื่น มากท่ีสุด 

เนื่องจากเหตุผลในการเลือกสถานท่ีซื้อคือ สถานท่ีมีความน่าเชื่อถือ และ นิยมไปเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นท่ี ศูนยบ์ริการ

จ้าหนา่ยรถยนต์มากที่สุด รูปแบบการสง่เสริมการขายท่ีนิยมคือ ลดราคา โดยช่วงราคาท่ียินดีจ่ายเงินเพื่อซือ้น้้ามันหลอ่ลื่น

คือ ช่วง 501–1,000 บาท  และได้รับข้อมูลข่าวสารน้้ามันหล่อลื่นจากสื่อโทรทัศน์มาก และตัวเองเป็นผู้ท่ีมีอิทธิพลมาก

ท่ีสุดในการตัดสินใจซือ้น้้ามันหลอ่ลื่น  

  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีค่าเฉลี่ยความส้าคัญโดยรวมในระดับ มาก สามารถเรียงล้าดับได้ดังนี้ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยท่ีมีความส้าคัญมากที่สุดคือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้รับการรับรองจาก API สถาบันปิโตรเลียมแห่ง

อเมริกา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ สถานท่ีจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นมีความ

น่าเชื่อถือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยย่อยท่ีมีความส้าคัญสูงสุด คือ ราคาขายเหมาะสมกับระดับคุณภาพของน้้ามันหล่อลื่น 

และปัจจัยดา้นส่งเสริมการขาย ปัจจัยย่อยท่ีมีความส้าคัญสูงสุด คือ พนักงานมีความรู้แนะน้าผลิตภัณฑท่ี์จุดขายได้ 

 

 

 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส้าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 

 An objective of this research was to study Consumer Behavior Towards Purchasing Lubricants for Private  

Cars in Mueang Lampang District. 400 questionnaires were used to collect the data. The data was then analyzed by 

using descriptive statistic namely frequency mean and percentage. 

 From the questionnaires, the majority of people who did the questionnaires were woman in the age of 25-

30 years old with Bachelor’s degree. Most of them worked for private company and earn 10,001-20,000 baht 

salary. The majority used Toyota Sedan car with 1000-1500 cc. engine. The common fuel that they used for their 

car was Benzene. They used PTT’s lubricating oil because of the oil’s eligibility to lubricate their car’s engine. They 

didn’t have specific day to buy the oil, it depended on if they were free. 10.01-12.00 was the time that they usually 

go to buy the oil. They would go to buy the oil when they used the car to the run distance limit. They bought the oil 

from the lubricant oil store because they felt that the store is authentic and also preferred to go to car dealer service 

for oil transferring. They liked when there was a sale and usually prefer to pay for the oil when the price was 501-

1000 baht. Television was where they got information news resources about the lubricant oil. The consumers 

thought that they had the most influence of their decision to buy the product.  

  Based on the questionnaires, the marketing mixed factors, which were rank by from the high level to lower 

level, were the quality of the products, API certificate for the products .The channel factor that had the highest 

affection were credibility of the store. The pricing factor was the reasonable price that goes along with the quality of 

the product. And the factor of sale promotion was salesman who could suggest the products to the costumers at the 

store. 

บทน้า 

จากสภาพสังคมในปัจจุบันรถยนต์นับเป็นส่วนส้าคัญในการด้ารงชีวติ ไม่วา่จะเป็นการใช้รถยนต์เพื่อการเดินทาง

ท่ัวไปและเพื่อการท้าธุรกิจการค้า  รถยนต์สามารถตอบสนองความต้องการและลดเวลาในการเดินทางรวมถึงอ้านวย

ความสะดวกให้แกผู่้ขับขี่รถยนต์ได้และมคีวามปลอดภัยในการเดินทางอีกด้วย  

จากสถิติการเติบโตของผู้ใช้รถยนต์ในประเทศไทยพบว่า มีอัตราเพิ่มสูงขึ้นทุกปี โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2555  

ท่ีผ่านมา มีจ้านวนรถยนต์เพิ่มขึน้อย่างก้าวกระโดดจากนโยบายรถคันแรกของรัฐบาลไทย ที่มีการงดเว้นภาษีสรรพสามิต

ให้แก่ประชาชนในการซื้อรถยนต์ส่วนบุคคล ท้าให้อุตสาหกรรมยานยนต์ในประเทศไทยขยายตัวเป็นอย่างมาก จากข้อมูล

ของกรมสรรพสามติพบวา่จ้านวนรถยนต์ท่ัวประเทศเพิ่มขึ้นจากโครงการรถยนตค์ันแรกถึง 1,256,010 คัน จากการเตบิโต

ของอุตสาหกรรมรถยนต์ในประเทศไทย ยังส่งผลต่อเนื่องมายังอุตสาหกรรมท่ีเกี่ยวเนื่องกับรถยนต์ นั้นคืออุตสาหกรรม

น้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ ซึ่งเป็นสิ่งจ้าเป็นของรถยนต์ทุกคันท่ีต้องมีการบ้ารุงรักษาเคร่ืองยนต์และเปลี่ยนถ่าย
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น้้ามันหล่อลื่นเป็นประจ้า โดยปกติแล้วรถยนต์จ้าเป็นต้องเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นเป็นระยะทุก 5,000-10,000 กิโลเมตร 

หรือ ทุก 6 เดอืน เพื่อเป็นการรักษาสภาพและยดือายุการใช้งานของเครื่องยนต์  

ในตลาดอุตสาหกรรมน้้ามันหล่อลื่นประเทศไทย มีการแข่งขันท่ีรุนแรง จากผู้ค้าน้้ามันหล่อลื่นหลายยี่ห้อ(Brand) 

โดยยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีมีการท้าตลาดและเป็นท่ีรู้จักของผู้ใช้รถยนต์ มียี่ห้อดังต่อไปนี้ ปตท  (PTT)  เชลล์ (Shell) คาสต

รอล /บีพี  (Castrol/BP) เอส โซ่ /โม บิล  (Esso/Mobil) คาล เท็กซ์  (Caltex) อิ เดมิ ตสึ  ( Idemitsu) บางจาก  (Bangchak)  

เพาว์ซ่าร์ (Pulzar) เทรน (Trane)  ซึ่งแต่ละบริษัทต่างมีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีหลากหลาย  เช่นการมีช่องทางการจัด

จ้าหน่ายท่ีหลากหลายและครอบคลุม ดังเช่น น้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อ ปตท อาศัยช่องทางการจัดจ้าหน่ายผ่านช่องทางสถานี

บริการน้้ามัน ท่ีมีครอบคลุมทุกพื้นท่ีในประเทศไทยและมีความน่าเชื่อถือ รวมท้ังผ่านทางตัวแทนจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่น

แบบเลือกสรรในพื้นท่ี เพื่อกระจายสินค้าสู่พื้นท่ีระดับชุมชนเล็กได้ นอกจากนี้ ยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นจากต่างประเทศ เช่น 

เชลล์ โมบิล คาสตรอล ยังอาศัยชอ่งทางการจัดจ้าหนา่ยผ่านตัวแทนจ้าหนา่ยท่ีถูกเลอืกสรร และท่ีโดดเด่นคือ ศูนย์บริการ

เปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นมาตรฐานภายใต้ยี่ห้อของตนเอง ท้าให้มีความน่าเชื่อถือจากการเป็นผู้จ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นใน

ระดับโลกมาอย่างยาวนาน จากพฤติกรรมการบริโภคของผู้ใช้รถยนต์ได้ปรับเปลี่ยนไปตามยุคสมัย ท้ังข้อจ้ากัดท้ังด้าน

เวลาและสถานท่ี รวมถึงเคร่ืองมอืการสื่อสารท่ีทันสมัยมากขึ้น ผู้บริโภครับข้อมูลข่าวสารหลากหลายช่องทางมากขึน้ เช่น 

สื่อวทิยุโทรทัศน์ สื่อออนไลน์ ท้าให้ยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นต่างๆ จ้าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อศึกษาถึงความ

ตอ้งการของผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย  วัตถุประสงค์ในการซื้อน้้ามันหล่อลื่น บุคคลท่ีมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อของ

ผู้บริโภค สถานท่ีในการเลอืกซื้อสนิค้า เวลาที่ใชใ้นการซื้อ และวิธีการเลือกซื้อน้้ามันหลอ่ลื่น โดยการศึกษาพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคนี้จะเป็นสิ่งท่ีบริษัทรับรู้ข้อมูลโดยตรงจากผู้บริโภค และน้าไปก้าหนดกลยุทธ์การแข่งขันเพื่อสร้างส่วนประสม

การตลาดท่ีพงึพอใจให้แก่ผู้บริโภคได้ ท้าให้บริษัทสามารถรักษาส่วนแบ่งการตลาดและแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจาก

คู่แขง่ได ้

จากข้อมูลข้างต้นผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล

ในอ้าเภอเมอืง จังหวัดล้าปาง เนื่องจากจังหวัดล้าปางมีอัตราการเตบิโตของจ้านวนรถยนต์สูงเป็นอันดับ 3 ของภาคเหนือ 

โดยพบว่ามีจ้านวนรถยนต์ส่วนบุคคลจดทะเบียนในจังหวัดล้าปาง  ณ สิ้นเดือน มีนาคม พ.ศ. 2558 อยู่ท่ี 152,308 คัน 

(กลุ่มสถิตกิารขนส่ง กองแผนงาน กรมการขนสง่ทางบก, 2558: ออนไลน)์  โดยการศกึษาด้านพฤติกรรมผู้บริโภคในพื้นท่ี

ขนาดเล็กอย่างในอ้าเภอเมือง จังหวัดล้าปาง จะท้าให้ทราบพฤติกรรมของผู้บริโภคเฉพาะพื้นท่ีได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น 

นอกจากนี้ยังศกึษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่การตัดสินใจซื้อน้้ามันหลอ่ลื่น  เพื่อท้าให้ทราบถึงความตอ้งการของ

ผู้บริโภคต่อ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ้าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการขาย (Promotion) โดย

สามารถน้าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาคร้ังนี้ไปวางแผนจัดส่วนประสมการตลาดให้เหมาะสมกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่ง

เป็นประโยชน์ต่อบริษัทผู้ค้าน้้ามันหล่อลื่นและตัวแทนจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นในพื้นท่ี ในจัดวางกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี

เหมาะสมและตรงกับความตอ้งการของผู้บริโภคในอ้าเภอเมอืงล้าปางได้ 
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กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภค 

 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) หมายถึง “พฤติกรรมท่ีผู้บริโภคท้าการค้นหา การคิด การซื้อการ

ใชก้ารประเมินผลในสินค้าและบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือ เป็นขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิด 

ประสบการณ์การซื้อ การใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของเขา หรือ 

หมายถงึการศึกษาถึงพฤตกิรรมการตัดสนิใจและการกระท้าของบริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการซื้อและการใชส้ินค้า”  

พฤติกรรมผู้บริโภค อาจหมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและใช้  สินค้าและ

บริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสนิใจ ซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวก้าหนดปฏกิิริยาต่าง ๆ เหลา่นี้ 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมด้านการบริโภค(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นคว้าหรือ วิจัย

เกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและ พฤติกรรมการซื้อและการใช้

ของ ค้าตอบท่ีจะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์ การตลาด(Marketing Mix) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจ

ของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหา หรือวิจัย 

เกี่ยวกับพฤตกิรรมการซื้อ และ การใช้ของผู้บริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตอ้งการ และ พฤติกรรมการซือ้และการใช้

ของผู้บริโภค ค้าถามท่ีใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1Hs เพื่อค้นหาค้าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 

รายละเอยีดมีดังต่อไปนี้ 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค้าถามท่ีต้องการ ทราบถึง ลักษณะ

กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์กลยุทธ์การตลาดท่ี

เกี่ยวข้องกลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคาการจัดจ้าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด  

ท่ีเหมาะสมและสามารถตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้  

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค้าถามท่ีต้องการทราบถึงสิ่ งท่ี ผู้บริโภค

ต้องการซื้อ (Objects) เช่น คุณสมบัติ หรือ องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product components) และความแตกต่างท่ี

เหนอืกว่าคู่แข่งขัน (Competitive Differentiation) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกี่ยวข้องกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategies) 

ประกอบด้วย 1. ผลิตภัณฑ์หลัก 2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้ารูปแบบบริการคุณภาพ ลักษณะ

นวัตกรรม 3. ผลิตภัณฑ์ควบ 4. ผลิตภัณฑ์ท่ีคาดหวัง 5. ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 

Differentiation) ประกอบด้วย ความแตกตา่งด้านผลิตภัณฑ์ บริการ พนักงานและ ภาพลักษณ์  

3. ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค้าถามท่ีต้องการทราบถึง วัตถุประสงค์ใน

การซื้อ (Objectives) ของผู้บริโภค ซึ่งจะต้องศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ พฤติกรรมการซื้อคือ ปัจจัยทางจิตวิทยา 

ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยทางวัฒนธรรม และปัจจัยเฉพาะบุคคล กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 

Strategies) ประกอบด้วยกลยุทธ์การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขายการส่งเสริมการขายการให้ข่าวการ

ประชาสัมพันธ์  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นค้าถามเพื่อทราบ ถึงบทบาท

ของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย ผู้ริเร่ิม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ  
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และผู้บริโภค กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือ กลยุทธ์การโฆษณา และ/หรือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล  

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค้าถามท่ีตอ้งการทราบถึงโอกาส ในการการ

ซื้อ (Occasions) เชน่ ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงเดือนใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใด ของโอกาสพิเศษหรือเทศกาล

วันส้าคัญตา่งๆ เป็นต้น กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือ กลยุทธก์ารส่งเสริม การตลาด (Promotion Strategies) เชน่การท้าการส่งเสริม

การตลาดเมื่อใดจึงสอดคล้องกับโอกาสใน การซือ้ 

6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค้าถามท่ีต้องการทราบถึงช่องทาง หรือ

แหลง่ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคไปท้าการซื้อ เชน่ ห้างสรรพสนิค้าร้านค้า ซุปเปอร์มารเ์ก็ต ฯลฯ กลยุทธ์ท่ีใชก้ันมาก คือ กลยุทธ์

ชอ่งทางการจัดจ้าหน่าย (Distribution Channel Strategies) บริษัท น้าผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมาย โดยพิจารณาว่าจะผ่าน

คนกลางอย่างไร  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค้าถามท่ีต้องการทราบถึงขั้นตอน ในการ

ตัดสนิใจซื้อ (Operation) ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล การตัดสินใจซือ้ และความรูส้ึก

ภายหลังการซื้อ กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด  (Promotion Strategies) ประกอบด้วยกลยุทธ์การ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นักงานขายการส่งเสริม การขาย การให้ข่าว การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง เชน่ พนักงาน

ขายจะก้าหนดวัตถุประสงค์ในการขายให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการตัดสนิใจซื้อ 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2546) เป็น เคร่ืองมือทาง

การตลาดหรือสิ่งกระตุ้นทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ซึ่งประกอบด้วยทุกสิ่งท่ีมี  อิทธิพลในการสร้างความต้องการ

ซื้อในตัวผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 4 ประการคือ 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจ้าเป็น หรือความต้องการ

ของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้เช่น  บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า 

บริการ และชื่อเสียงของผู้ขายผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขาย อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า 

บริการ ความคิด สถานท่ีองค์กร หรือ บุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ

ลูกค้า จึงจะมีผลท้า ให้ผลิตภัณฑส์ามารถขายได้  

2. ราคา (Price) หมายถึงจ้านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆท่ีมีความจ้าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้  ผลิตภัณฑ์ หรือ

หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภค จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 

ของผลิตภัณฑก์ับราคา (Price) ของผลิตภัณฑน์ัน้ ถ้าคุณค่าสูงกวา่ราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสนิใจซื้อ 

3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสร้างความพงึพอใจต่อตราสินค้าหรือ

บริการหรือความคิดหรือบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการเพื่อเตือน ความทรงจ้าในผลิตภัณฑ์ เคร่ืองมอืในการ

สื่อสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือแบบประสม

ประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน

โดยบรรลุจุดมุง่หมายร่วมกันได้โดยเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส้าคัญ เช่นการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
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พนักงานขาย (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and 

Public Relation) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

4. การจัดจ้าหน่าย (Place หรือ Distribution) โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบไปด้วยสถาบันและ

กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑแ์ละบริการจากองค์การไปยังตลาด ประกอบด้วย  

   - ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Distribution Chanel) หมายถึงการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จาก ผู้ผลิตไปยัง

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางธุรกิจในระบบช่องทางการจัดจ้าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง

อุตสาหกรรม ซึ่งอาจใช้ชอ่งทางตรงจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมและใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิตผ่าน

คนกลางไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใชท้าง อุตสาหกรรม  

   - การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้า (Market Logistic) และการกระจายตัวสินค้า  (Physical 

Distribution)  

   - การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้า (Market Logistic) หมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้อง กบการ

เคลื่อนย้ายปัจจัยการผลิตและตัวสนิค้าจากแหลง่ปัจจัยการผลิตและกระจายไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใชท้างอุตสาหกรรม  

   - การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมการขนส่งและเก็บ รักษาสินค้าของ

ธุรกิจหนึ่งภายในระบบช่องทางเพื่อให้เกิดการประสานงานและให้เกิดต้นทุนใน  การจัดจ้าหน่ายต่้าท่ีสุดโดยมีระดับการ

บริการลูกค้าที่เหมาะสม 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

   ในการศึกษาคร้ังนี้ประกอบด้วย การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์

ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมือง จังหวัดล้าปาง ของกลุ่มผู้บริโภคต่างๆ จ้าแนกตามข้อมูลประชากรศาสตร์  โดยใช้เค้าโครง

ค้าถามของ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย  

- ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market)  

- ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy)  

- ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy)  

- ใครมีสว่นในการตัดสนิใจซื้อ (Who participates in the buying) 

- ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy)  

- ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy)  

- ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy)  

   รวมไปถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหล่อลื่น

ส้าหรับรถยนตส์่วนบุคคล ในอ้าเภอเมอืง จังหวัดล้าปาง  ของกลุ่มผู้บริโภคตา่งๆ ท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ราคา (Price) 3. ช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Place/Channel) และ 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อใช้ในการ

อธิบายพฤตกิรรมผู้บริโภคว่าท้าไมผู้บริโภคจึงตัดสินใจซือ้ ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
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2. ขั้นตอนการศกึษา 

   2.1 การรวบรวมข้อมูล ใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจากผู้ ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคล ท่ีตัดสินใจซื้อ

น้้ามันหล่อลื่น โดยใช้แบบสอบถาม จ้านวน 400 ตัวอย่าง และข้อมูลจากการค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ วารสาร สิ่งพิมพ ์

ฐานขอ้มูลงานวจิัย เว็บไซต์ท่ีเกี่ยวข้อง และเอกสารงานวจิัยท่ีเกี่ยวข้อง 

   2.2  เคร่ืองมอืท่ีใชใ้นการศกึษา รวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถาม ซึ่งพัฒนามาจากการศกึษาด้านปัจจัย

ส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมผู้บริโภค ของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) กรณิกา เลิศธนลักษณ์ และ กิตติพันธ์ คง

สวัสดิ์เกียรติ (2555) และ วรรณวภิา บุญแลบ(2551) โดยการศกึษาคร้ังนี้ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ คือ 

แบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซื้อ

น้้ามันหล่อลื่นของผู้ใช้รถส่วนบุคคล โดยใช้ โครงค้าถาม 6Ws1H ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสนิใจเลอืกซือ้น้้ามันหลอ่ลื่น ได้แก่ 1. ผลิตภัณฑ ์2. ราคา 3. ชอ่งทางการจัดจ้าหนา่ย และ 4. การสง่เสริมการตลาด 

ส่วนท่ี 4 ปัญหาในการตัดสนิใจเลอืกซือ้น้้ามันหลอ่ลื่นและขอ้เสนอแนะ 

  2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล  ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จ้านวน 400 ชุด ผู้ศึกษาน้ามา

ประมวลผล โดยน้าเสนอเป็นตาราง ค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้ใช้รถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมือง จังหวัดล้าปาง ท่ีเคยซื้อ

น้้ามันหล่อลื่น ในเขตอ้าเภอเมือง จังหวัดล้าปาง โดยใชสู้ตรค้านวณอยา่งง่ายของยามาเน่ ในการค้านวณเพื่อก้าหนดขนาด

ตัวอย่างท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ก้าหนดค่าความคาดเคลื่อนเท่ากับร้อยละ 5  จากจ้านวนรถยนต์ท่ีจดทะเบียนท่ี

ส้านักงานส้านักงานขนส่งอ้าเภอเมืองล้าปาง จากจ้านวนรถยนต์ 137,709 คัน*  จากการค้านวณพบว่าได้จ้านวนกลุ่ม

ตัวอยา่ง จ้านวน 400 ตัวอยา่ง โดยใชก้ารสุม่ตัวอย่างแบบบังเอญิหรือตามความสะดวก 

4.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ใช้วิธีการรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคล ท่ีตัดสินใจซื้อน้้ามันหล่อลื่น โดยใช้แบบสอบถาม  

จ้านวน 400 ตัวอยา่ง โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญหรือตามความสะดวกและเก็บข้อมูลจากผู้ท่ีเคยซื้อน้้ามันหล่อลื่น 

จากร้านตัวแทนจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่น ร้านอะไหล่ อู่ซ่อมรถ และศูนย์บริการรถยนต์ ท่ีตั้งอยู่ในอ้าเภอเมืองล้าปาง โดย

ชว่งเก็บขอ้มูลระหว่างวันท่ี 1 มถิุนายน ถึง วันท่ี 30 สิงหาคม พ.ศ. 2558 

จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง ร้อยละ 56.3 อายุช่วงระหว่าง 25–30 ปี 

ร้อยละ 38.5 สถานภาพโสด ร้อยละ 56 การศึกษาอยู่ ในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 55.3 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ 

พนักงาน 

บริษัทเอกชน ร้อยละ 28.5 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในชว่ง 10,001–20,000 บาท รอ้ยละ 42.0  ใช้รถยนต์ประเภทรถเก๋ง

ซีดาน 4 ประตู มากท่ีสุด ร้อยละ 43.3  ขนาดเคร่ืองยนต์ 1,000–1,500 ซีซี.  ร้อยละ 42.3 ยี่ห้อรถยนต์ท่ีใช้มากท่ีสุดคือ 

โตโยตา้ ร้อยละ 40.0 เชื้อเพลงิหลักท่ีใชค้ือ เบนซิน ร้อยละ 45.8 อายุการใชง้านของรถยนต์คอือยูใ่นช่วง 1–3 ปี  
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลพฤติกรรมผู้บรโิภคในอ้าเภอเมอืงล้าปาง ในการเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ 

ส่วนบุคคล 

ตารางที่ 1 แสดงขอ้มูลพฤตกิรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหลอ่ลื่นส้าหรับรถยนต์สว่นบุคคลในอ้าเภอเมอืงล้าปาง 

ค้าถามเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค พฤตกิรรมผู้บริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

 (Who is in the target market?) 

เพศหญิง สถานภาพโสด อายุระหว่าง 25-30 ป ีการศึกษาระดับชัน้

ปริญญาตรี มีเงินเดอืนชว่ง 10,000-20,000 บาท นยิมใชร้ถเกง๋ซีดาน 4 

ประตู ยี่หอ้โตโยต้า  เคร่ืองยนต ์1000-1500 ซีซ.ี อายุรถ 1-3 ปี ใช้

เชื้อเพลงิเบนซิน และปัจจุบันใชน้้้ามันหลอ่ลื่นย่ีหอ้ ปตท. 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 

 (What does the consumer buy?) 

ผู้บริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการซือ้น้้ามันหลอ่ลื่น ที่สามารถช่วยหล่อลื่นลด

การสกึหรอของเครื่องยนต์มากที่สุด รองลงมาคือ ช่วยรักษาความ

สะอาดของเครื่องยนต์ และชว่ยประหยัดน้้ามันเชื้อเพลงิ 

3. ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 

 (Why does the consumer buy?) 

เหตุผลท่ีผู้บริโภคซื้อน้้ามันหล่อลื่นเนื่องจากรถยนตว์ิ่งครบตามระยะทาง

ท่ีก้าหนดไว ้

4. ใครมีสว่นร่วมในการตัดสนิใจซือ้  

(Who participates in the buying?) 
ผู้บริโภคตัดสนิใจซื้อด้วยตัวเองมากที่สุด 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด  

(When does the consumer buy?) 

ความถี่ในการซือ้คอืทุกระยะ 10,000 กิโลเมตร ช่วงวันท่ีผู้บริโภคนยิมซื้อ

น้้ามันหลอ่ลื่นน้ันไมแ่นน่อนขึ้นกบัวันท่ีว่าง และนิยมซือ้ในช่วงเวลา 

10.01-12.00 น. มากที่สุด 

6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน  

(Where does the consumer buy?) 

ผู้บริโภคนยิมซื้อน้้ามันหลอ่ลื่นท่ีร้านขายน้้ามันหลอ่ลื่น เนื่องจากเหตุผล

ในการเลอืกสถานท่ีซือ้คอื สถานท่ีมีความน่าเชื่อถอื รองลงมาคือ สะดวก

ใกล้บ้าน/ท่ีท้างาน และ นิยมไปเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหลอ่ลื่นท่ี ศูนยบ์ริการ

จ้าหนา่ยรถยนต์มากที่สุด รองลงมาคืออูซ่่อมรถ  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร  

(How does the consumer buy?) 

ผู้บริโภคเลอืกรูปแบบการสง่เสริมการขาย ลดราคา โดยช่วงราคาที่ยนิดี

จ่ายเงินเพื่อซือ้น้้ามันหลอ่ลื่นคอื ชว่ง 501–1,000 บาท  และได้รับข้อมูล

ข่าวสารน้้ามันหลอ่ลื่นจากสื่อโทรทัศน์มากที่สุด 
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ส่วนที่  2  ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้้ ามันหล่อลื่นส้ าหรับ 

รถยนต์ส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อ

น้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง ในระดับมาก โดยสามารถเรียงล้าดับได้ ดังนี้ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ ์ ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ้าหนา่ย  ปัจจัยดา้นราคา ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ตามล้าดับ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมี

ค่าเฉลี่ยความส้าคัญสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้รับการรับรองจาก API สถาบันปิโตรเลียมแห่ง

อเมริกา รองลงมาคือ น้้ามันหล่อลื่นมีคุณสมบัตชิว่ยประหยัดน้้ามันเชื้อเพลิง และ มีการรับประกันคุณภาพน้้ามันหลังการ

ใชง้าน ตามล้าดับ 

 ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดปัจจัยด้านราคา  

ในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง อยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

ความส้าคัญสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ราคาจ้าหน่ายเหมาะสมกับระดับคุณภาพของน้้ามันหล่อลื่น รองลงมาคือ ราคา

น้้ามันหล่อลื่นถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับยี่ห้ออื่นในระดับคุณภาพเดียวกัน และ ราคาน้้ามันหล่อลื่นมีความเป็นมาตรฐาน 

มกีารเปลี่ยนแปลงราคาขายนอ้ยครัง้ ตามล้าดับ 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง อยู่ในระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความส้าคัญสูงสุด 3 อันดับแรก คือ สถานท่ีจัดจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นมีความน่าเชื่อ ถือ 

รองลงมาคือ สถานท่ีจัดจ้าหนา่ยเป็นตัวแทนจ้าหนา่ยอยา่งเป็นทางการของย่ีห้อน้้ามันหลอ่ลื่นนัน้โดยตรง และ สถานท่ีจัด

จ้าหนา่ยน้้ามันหลอ่ลื่นอยูใ่นแหล่งชุมชน เดินทางได้สะดวก ตามล้าดับ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส้าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด

ด้านปัจจัยส่งเสริมการตลาดในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง อยู่ในระดับมาก  

โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยความส้าคัญสูงสุด 3 อันดับแรก คือ มพีนักงานท่ีความรู้แนะน้าผลิตภัณฑ์ท่ีจุดขายได้ รองลงมา

คือ มีโบวช์ัวร์และหนังสอืคูม่อืแนะน้าผลิตภณัฑ์ และ ยี่หอ้น้้ามันหลอ่ลื่นมกีารโฆษณาผ่านสื่อสม้่าเสมอ ตามล้าดับ 

อภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง 

โดยใชท้ฤษฎกีารวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งเป็นการค้นหาพฤตกิรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพื่อท้าให้ทราบ

ลักษณะความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงพฤติกรรมการซื้อพฤติกรรม การใช้และการเลือกของผู้บริโภค โดยใช้ค้าถาม

ถามลักษณะพฤตกิรรมผู้บริโภค เพื่อคน้หาค้าตอบ 7 ประการ ดังนี้ 

 ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพ

โสด อายุระหวา่ง 25-30 ปี มกีารศึกษาอยูใ่นระดับชัน้ปริญญาตรี ประกอบอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 
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10,001-20,000 บาท ใช้รถยนต์ประเภทรถเก๋งซีดาน4  ขนาดเครื่องยนต์ 1,000–1,500 cc.  ยี่ห้อรถยนต์ท่ีใช้มากที่สุดคือ 

โตโยตา้ เชื้อเพลงิหลักท่ีใชค้ือ เบนซิน อายุการใช้งานของรถยนต์คอือยูใ่นช่วง 1–3 ปี  และใชน้้้ามันหลอ่ลื่นย่ีหอ้ ปตท. มาก

ท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วรรณวิภา บุญแลบ (2551) ท่ีท้าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัย

ส่วนประสมการทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้ อสินค้าน้้ามันหล่อลื่นเคร่ืองยนต์ดีเซล ในกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง  10,000-20,000 บาท 

และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ อายุระหว่าง  

20-29 ปี การศึกษาสูงสุดชั้นปริญญาตรี ประกอบอาชพีนักงานบริษัทเอกชน เงินเดือน 10,000-25,000 บาท ใช้รถยนต์

ประเภท เครื่องยนต์เบนซินส่วนบุคคลไม่เกิน 7 ท่ีน่ัง และยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีผู้ตอบแบบสอบถามซื้อเป็นประจ้า คือ ปตท. 

เนื่องจากน้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อ ปตท. เป็นยี่ห้อท่ีครองส่วนแบ่งการตลาดมากท่ีสุดในประเทศไทย ท้าให้ผลการส้ารวจ

ทางด้านย่ีหอ้น้้ามันหลอ่ลื่นท่ีผู้ตอบแบบสอบถามใชเ้ป็นย่ีหอ้ ปตท.  

 ผู้บริโภคซื้ออะไร จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ต้องการน้้ามันหล่อลื่นท่ีมี

คุณสมบัติ ท่ีสามารถช่วยหล่อลื่นลดการสึกหรอของเคร่ืองยนต์มากท่ีสุด  รองลงมาคือ ช่วยรักษาความสะอาดของ

เคร่ืองยนต์ และช่วยประหยัดน้้ามันเชื้อเพลิง ซึ่งสอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร  

ซึ่งพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นโดยพิจารณาจากคุณสมบัติของน้้ามันหล่อลื่น ในเร่ืองการ

หล่อลื่นและลดการสึกหรอของเคร่ืองยนต์ เนื่องจากคุณสมบัติช่วยหล่อลื่นลดการสึกหรอของเคร่ืองยนต์ เป็นคุณสมบัติ

หลักขั้นพื้นฐานของน้้ามันหลอ่ลื่น ท้าให้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกคุณสมบัตดิ้านน้ีมากที่สุด 

 ท้าไมผู้บริโภคจึงซื้อ จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อน้้ามันหล่อลื่นเพื่อเปลี่ยน

ถ่ายเมื่อรถยนต์วิ่งครบตามระยะทาง ซึ่งสอดคล้องกับ การศึกษาของ วรรณวิภา บุญแลบ (2551) ได้ท้าการศึกษาเร่ือง 

พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าน้้ามันหล่อลื่นเคร่ืองยนต์ดีเซล  

ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า กลุ่มตัวอย่างมากกว่าคร่ึงจะซื้อน้้ามันหล่อลื่นและเปลี่ยนถ่ายทุกระยะท่ี 10,000  และตรง

กับผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้น้้ามันเคร่ือง

ของผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร ท่ีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจะซื้อน้้ามันหล่อลื่นเมื่อรถวิ่งครบ

ก้าหนดตามระยะทาง เนื่องจากกานับระยะทางวิ่งของรถยนต์ส่วนก้าหนดเวลาได้ชัดเจนตามเลขไมล์รถ และส่วนใหญ่ช่าง

ซ่อมรถและศูนย์บริหารจ้าหนา่ยรถยนต์จะให้เกณฑ์ระยะทางเป็นหลักในการนัดหมายเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหลอ่ลื่น  

 ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบวา่ ตัวเอง เป็นผู้ท่ีมี

อิทธิพลในการเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นรถยนต์มากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551)  

ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใชร้ถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ในจังหวัด

สมุทรสาคร พบว่า ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นของผู้ตอบแบบสอบถาม มากท่ีสุดคือ ตัวผู้ตอบ

แบบสอบถามเอง ซึ่งตา่งจากผลการศกึษาของ  วรรณวิภา บุญแลบ (2551) ได้ท้าการศึกษาเร่ือง พฤตกิรรมผู้บริโภคและ

ปัจจัยส่วนประสมการทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าน้้ามันหล่อลื่นเคร่ืองยนต์ดีเซล ในกรุงเทพมหานคร   
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ซึ่งพบว่า ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อน้้ามันหล่อลื่นคือ เพื่อน /คนรู้จัก สาเหตุอาจมาจาก ผู้ตอบแบบสอบถามมีเพื่อน 

หรือคนรู้จกัในการให้ค้าแนะน้าในการเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหลอ่ลื่นท่ีมีความรู้ความเชี่ยวชาญมากกว่า 

 ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะซื้อน้้ามันหล่อลื่นเพื่อเปลี่ยน

ถ่ายทุกๆระยะ 10,000 กิโลเมตร โดยวันท่ีซื้อน้้ามันหล่อลื่นไม่แน่นอน ขึ้นกับวันท่ีว่าง  และนิยมซื้อในช่วงเวลา 10.01-

12.00 น. มากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วรรณวิภา บุญแลบ (2551) ได้ท้าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรม

ผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าน้้ามันหล่อลื่นเคร่ืองยนต์ดี เซล  

ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบว่า กลุ่มตัวอย่างมากกว่าคร่ึงจะซื้อน้้ามันหล่อลื่นและเปลี่ยนถ่ายทุกระยะท่ี 10,000 กิโลเมตร

กิโลเมตร เนื่องจากเป็นระยะทางที่ผู้จ้าหนา่ยรถยนต์สว่นใหญ่แนะน้าชว่งการเปลี่ยนถ่ายในคู่มอืรถยนต์ และน้้ามันหล่อลื่น

ส่วนใหญ่มีระยะการเสื่อมสภาพน้้ามันหล่อลื่นอยู่ท่ีประมาณ 10,000 กิโลเมตร แต่ก็มีน้้ามันหล่อลื่นบางส่วนพัฒนา

คุณภาพให้มรีะยะการเปลี่ยนถ่ายท่ีมากขึ้น แตก่็มีราคาแพงขึ้นเชน่กัน 

 ผู้บริโภคซื้อที่ ไหน จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านขาย

น้้ามันหล่อลื่น มากท่ีสุด เนื่องจากเหตุผลในการเลือกสถานท่ีซื้อคือ สถานท่ีมีความน่าเชื่อถือ รองลงมาคือ สะดวกใกล้

บ้าน/ท่ีท้างาน และ นิยมไปเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นท่ี ศูนย์บริการจ้าหน่ายรถยนต์มากท่ีสุด รองลงมาคืออู่ซ่อมรถ  

ซึ่งแตกต่างจากผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อ

น้้ามันหลอ่ลื่นจากศูนยบ์ริการรถยนต์ สาเหตุอาจเนื่องมาจากการศกึษาอยู่คนละภาคและจังหวัดกันซึ่งจังหวัดสมัครสาคร

ถือเป็นเมืองท่ีมีอุตสาหกรรมและมีความเจริญมากกว่าจังหวัดล้าปาง ท้าให้ผู้ใช้รถยนต์นิยมน้ารถยนต์ไปเปลี่ยนถ่าย

น้้ามันหล่อลื่นท่ีศูนย์บริการรถยนต์มากกว่า และแตกต่างจากผลการศึกษาของ กรณิกา เลิศธนลักษณ์ และ กิตติพันธ์  

คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นรถยนต์

ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการซื้อน้้ามันหล่อลื่นและใช้บริการเปลี่ยนถ่ายจากร้าน

ซ่อมรถยนต์ท่ัวไป รวมท้ังแตกต่างจาก ผลการศึกษาของ วรรณวิภา บุญแลบ (2551) ได้ท้าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรม

ผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าน้้ามันหล่อลื่นเคร่ืองยนต์ดี เซล  

ในกรุงเทพมหานครท่ีพบว่า สถานท่ีซื้อสินค้าส่วนใหญ่คือ ศูนย์บริการรถยนต์ครบวงจร อันเนื่องมาจากเป็นการศึกษาใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีความเจริญสูงและมีศูนย์บริการจ้าหน่ายรถยนต์ครบวงจรอยู่หลายแห่ง รวมถึงความน่าเชื่อถือ  

และการเดินทางที่สะดวกพร้อมท้ังหอ้งรับรองท่ีทันสมัยมากกวา่ 

 ผู้บริโภคซื้ออย่างไร จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกรูปแบบการส่งเสริม 

การขาย ลดราคา มากท่ีสุด โดยช่วงราคาท่ียินดีจ่ายเงินเพื่อซื้อน้้ามันหล่อลื่นคือ ช่วง 501–1,000 บาท  และได้รับข้อมูล

ข่าวสารน้้ามันหล่อลื่นจากสื่อโทรทัศน์มากท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใช้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

พบว่า ส้าหรับค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนถ่ายแต่ละคร้ังเป็นจ้านวนเงิน 751-1,000 บาท เนื่องจากราคาในระดับนี้เป็นราคา

ระดับมาตรฐานของน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ท่ัวไป ซึ่งหากเป็นน้้ามันหล่อลื่นท่ีมีคุณภาพพิเศษเพิ่มเติมจีระดับราคาท่ี
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สูงขึ้น และแหล่งข้อมูลข่าวสารท่ีผู้บริโภคได้รับคือผ่านสื่อโทรทัศน์ เนื่องจากสื่อโทรทัศนเ์ป็นสื่อท่ีกว้างและเป็นนิยมรับชม

ข่าวสารมากที่สุด 

  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคลในอ้าเภอเมืองล้าปาง 

พบวา่ 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส้าคัญกับปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ 

ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้รับการรับรองจาก API 

สถาบันปิโตรเลียมแห่งอเมริกา รองลงมาคือ น้้ามันหล่อลื่นมคีุณสมบัติชว่ยประหยัดน้้ามันเชื้อเพลิง และ มกีารรับประกัน

คุณภาพน้้ามันหลังการใชง้าน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่มผีลตอ่การเลอืกใช้น้้ามันเครื่องของผู้ใชร้ถยนต์น่ังส่วนบุคคลที่อยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร พบวา่ ปัจจัยท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้มากท่ีสุดคือ คุณภาพน้้ามันหล่อลื่น เป็นอันดับแรกเช่นกัน เนื่องจาก คุณภาพน้้ามันหล่อลื่นเป็นหัวใจส้าคัญ

ของผลิตภัณฑน์้้ามันหลอ่ลื่น เพื่อใชใ้นการบ้ารุงรักษาเครื่องยนต์ ยดืระยะการใชง้านของรถยนต์ ท้าให้ความเห็นของผู้ตอบ

แบบสอบถามสอดคลอ้งกัน 

 ปัจจัยด้านราคา  จากการศกึษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส้าคัญกับปัจจัยด้านราคาในระดับ

มาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ ราคาจ้าหนา่ยเหมาะสมกับระดับคุณภาพของน้้ามันหลอ่ลืน่ 

รองลงมาคือ ราคาน้้ามันหล่อลื่นถูกกว่าเม่ือเปรียบเทียบกับยี่ห้ออ่ืนในระดับคุณภาพเดียวกัน สอดคล้องกับ ผลการศึกษา

ของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใช้รถยนต์

นั่งส่วนบุคคลท่ีอยู่ในจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัยทางด้านราคาท่ีมีผลต่อการเลือกใช้ ในระดับมากท่ีสุดได้แก่ ราคา

ผลิตภัณฑ์เหมาะสมกับคุณภาพ และราคาผลิตภัณฑ์ถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับยี่ห้ออื่นในท้องตลาด  เนื่องจากราคา

จ้าหน่ายเป็นสิ่งส้าคัญท่ีผู้บริโภคใช้เปรียบเทียบในการซื้อสินค้า ซึ่งในปัจจุบันผู้จ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นแต่ละยี่ห้อก็มีการ

แข่งขันกันในดา้นราคา จึงท้าให้ผู้บริโภคสามารถเปรียบเทียบราคาและคุณภาพในการตัดสนิใจซื้อได้ 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส้าคัญกับ

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ  สถานท่ีจัด

จ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นมคีวามน่าเช่ือถือ สาเหตุอาจมาจาก จังหวัดล้าปาง เป็นจังหวัดท่ีมีตัวแทนจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นท่ี

เป็นทางการหลายยี่ห้ออยู่ในพื้นท่ี ท้าให้ผู้บริโภคเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นจากร้านค้าท่ีความน่าเชื่อถือ ป้องกันการได้รับ

ผลิตภัณฑ์น้้ามันหล่อลื่นปลอมท่ีอาจท้าให้เกิดความเสียหายกับเคร่ืองยนต์ได้ รวมถึงการแนะน้าให้ความรู้เกี่ยวกับ

น้้ามันหล่อลื่นท่ีเหมาะสมกับรถยนต์ของผู้บริโภค ท่ีร้านจ้าหน่ายสามารถแนะน้าผลิตภัณฑ์ได้ ท้าให้มีความน่าเชื่อถือ

มากกว่า ซึ่งแตกต่างจากผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ

การเลือกใช้น้้ามันเครื่องของผู้ใช้รถยนตน์ั่งส่วนบุคคลท่ีอยูใ่นจังหวัดสมุทรสาคร พบว่าปัจจัยด้านชอ่งทางการจัดจ้าหน่าย 

ท่ีส้าคัญมากท่ีสุดคือ สถานท่ีจ้าหน่ายสะดวกต่อการซื้อ สาเหตุอาจมาจากจังหวัดสมุทรสาครเป็นจังหวัดท่ีมีควา ม

หนาแน่นของประชากรสูง ท้าให้การเดินทางอาจไม่สะดวกมากนัก ผู้บริโภคจึงเลือกสถานท่ีซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีมีความ

สะดวกตอ่การซื้อ 
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ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส้าคัญกับปัจจัยด้าน

ส่งเสริมการตลาด ในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยความส้าคัญเป็นอันดับแรก คือ มีพนักงานท่ีความรู้แนะน้า

ผลิตภัณฑ์ท่ีจุดขายได้ ซึ่ง ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกใช้น้้ามันเคร่ืองของผู้ใช้รถยนตน์ั่งส่วนบุคคลท่ีอยูใ่นจังหวัดสมุทรสาคร พบวา่ทางด้านปัจจัย

การส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการเลือกซื้อโดยรวมในระดับปานกลาง โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อในระดับมาก 

ได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อวิทยุ /โทรทัศน์ สาเหตุอาจเนื่องมาจากผู้บริโภคในจังหวัดล้าปางต้องการ

ค้าแนะน้าจากพนักงานในการเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่น ซึ่งน้้ามันหล่อลื่นก็มีปัจจัยท่ีหลากหลายในการเลือก คือ ระดับ

คุณภาพ ความหนืด ราคา ของน้้ามันหล่อลื่นท่ีเหมาะสมกับเคร่ืองยนต์ ซึ่งส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะไม่มีความรู้ทางด้าน

ลักษณะน้้ามันหล่อลื่นท่ีเหมาะสมกับรถยนตม์ากนัก จึงตอ้งปรึกษาพนักงานขายท่ีมคีวามรู้ความเชี่ยวชาญมากกว่าในการ

เลือกน้้ามันหล่อลื่นท่ีเหมาะสมกับเคร่ืองยนต์ของผู้บริโภค ในส่วนของผลการศึกษาของ นัฐพงษ์ ไทยรัก (2551) ท่ีให้

ความส้าคัญกับการโฆษณามากกว่าอาจจะเป็นเพราะผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารน้้ามันหล่อลื่นจากสื่อโทรทัศน ์ท้ังด้าน

ผลิตภัณฑ ์ราคา โปรโมช่ัน ท้าให้สามารถตัดสนิใจเลอืกซือ้ได้จากการชมโทรทัศน์ได้  

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต์ส่วนบุคคล ในอ้าเภอเมืองล้าปาง   

ผู้ศึกษามีขอ้เสนอแนะ โดยใชผ้ลการจากการจ้าแนกกลุ่มของผูบ้ริโภคตามปัจจัยต่างๆ เพื่อท้าให้ผู้จ้าหน่ายน้้ามันหลอ่ลื่นใน

อ้าเภอเมืองล้าปาง เห็นถึงความแตกต่างและความเหมือนกัน ท้าให้สามารถเห็นปัจจัยท่ีมีส่วนส้าคัญในพฤติกรรมการ

เลอืกซื้อของผู้บริโภค และสามารถน้าข้อมูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับกลยุทธเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภค

ให้มากที่สุด  

1. กลยุทธ์การตลาด จากการจ้าแนกกลุ่มผู้บริโภคตามย่ีห้อ 

   จากการศึกษาได้ศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค จ้านวน 3 ยี่ห้อ ได้แก่ยี่ห้อ ปตท. โตโยต้าและเอสโซ่/โมบิล 

ซึ่งสามารถน้ามาปรับเป็นกลยุทธ์ได้ดังนี้ 

ส้าหรับ ยี่ห้อ ปตท. เป็นยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีมีผู้ใช้มากท่ีสุดในอ้าเภอเมืองล้าปาง และยังคงส่วนแบ่งการตลาด

น้้ามันหล่อลื่นอันดับ 1 ของประเทศไทย โดยรูปแบบการจ้าหน่ายจะกระจายผลิตภัณฑ์ไปยังตัวแทนจ้าหน่ายอย่างเป็น

ทางการท่ีอยูใ่นพื้นท่ีเป็นผู้กระจายสินค้าสู่ชุมชนยอ่ย ท้าให้น้้ามันหล่อลื่น ปตท. หาซื้อได้ง่าย ท้าให้ผู้บริโภคเดินทางมาซื้อ

น้้ามันหล่อลื่นได้สะดวกใกล้บ้านและที่ท้างาน นอกจากนี้ยังพบว่าผู้ใชน้้้ามันหล่อลื่น ปตท. ส่วนใหญ่จะใช้บริการอู่ซ่อมรถ

ในการเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่น โดยทางผู้จ้าหนา่ยน้้ามันหล่อลื่นย่ีห้อ ปตท. ควรให้ความส้าคัญกับปัจจัยดา้นช่องทางการ

จัดจ้าหน่ายในการแนะน้าผลิตภัณฑ์น้้ามันหล่อลื่น ปตท. ให้แก่ อู่ซ่อมรถรู้จักผลิตภัณฑ์ และปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์คือ 

มีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายให้ผู้บริโภคได้เลือกให้ตรงกับความต้องการใช้งานและปัจจัยด้านราคา ควรตั้งระดับราคาให้

เหมาะสมกับคุณภาพน้้ามันหลอ่ลื่น  

ส้าหรับยี่ห้อโตโยต้า ซึ่งเป็นน้้ามันหล่อลื่นของศูนย์บริการจ้าหนา่ยรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า ซึ่งคู่มอืแนะน้ารถยนต ์จะ

แนะน้าให้ผู้ใช้รถยนตโ์ตโยตา้ ใช้น้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อโตโยต้า และมีการรับประกันน้้ามันหล่อลื่นจากการใช้งาน สร้างความ
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น่าเชื่อถือให้แก่น้้ามันหล่อลื่นโตโยต้า เป็นอย่างมาก แต่อย่างไรก็ตาม น้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อโตโยต้าส่วนใหญ่จะมีราคาแพง

กว่าน้้ามันหล่อลื่นยี่ห้ออื่น ในมาตรฐานคุณภาพเดียวกัน ท้าให้ผู้บริโภคนยิมซื้อน้้ามันหล่อลื่นจากนอกศูนย์บริการรถยนต ์

ไปให้ศูนยบ์ริการรถยนต์เปลี่ยนถ่าย ดังนั้นในการรักษากลุ่มลูกค้าท่ีใช้น้้ามันหล่อลื่นโตโยต้า ควรมีการเน้นปัจจัยทางการ

ด้านกาส่งเสริมการตลาด ในส่วนของส่งเสริมการขายคือ ลดราคา หรือการให้คูปองส่วนลดน้้ามันหล่อลื่นส้าหรับการใช้

บริการในคร้ังถัดไป จะท้าให้ผู้บริโภคกลับมาใชน้้้ามันหลอ่ลื่นย่ีหอ้โตโยต้าอีกคร้ัง 

ส้าหรับน้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อ เอสโซ่/โมบิล เป็นยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นจากต่างประเทศท่ีมีจ้าหน่ายในประเทศมาเป็น

ระยะเวลานาน ชื่อเสียงของยี่ห้อและคุณภาพของน้้ามันหล่อลื่นได้รับความน่าเชื่อถือมาท่ัวโลก จึงท้าให้น้้ามันหล่อลื่น 

เอสโซ่/โมบิล เป็นยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีได้รับความน่าเชื่อถือด้านคุณภาพจากผู้ใช้รถยนต์ในประเทศไทย แต่อย่างไรก็ตาม

การจัดจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นเอสโซ่ /โมบิล เป็นแบบตัวแทนจ้าหน่ายแบบเลือกสรร ท้าให้มีผู้แทนจ้าหน่ายอย่างเป็น

ทางการน้อยราย รวมถึงราคาจ้าหน่ายท่ีอยู่ในระดับสูงกว่าน้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อท่ีผลิตในประเทศไทย จึงท้าให้ส่วนแบ่ง

การตลาดลดลง จากศึกษาในอ้าเภอเมืองล้าปาง คร้ังนี้จึงควรมีการปรับกลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายให้มี

หลากหลายช่องทางมากขึ้น และกระจายน้้ามันหล่อลื่นให้ครอบคลุมทุกพื้นท่ี รวมถึงมีการจัดการส่งเสริมการตลาด  

ให้มากยิ่งขึ้น ท้าการโฆษณาทางด้านคุณภาพท่ีน่าเชื่อถือ รวมถึง จัดรายการส่งเสริมการขาย เพื่อให้ผู้บริโภคกลับมาใช้

น้้ามันหลอ่ลื่นย่ีหอ้ เอสโซ่/โมบิล มากขึ้น 

2. กลยุทธ์การตลาด จากการจ้าแนกช่วงรายได้ของกลุ่มผู้บรโิภค 

จากการศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคโดยจ้าแนกตามช่วงรายได้ของผู้บริโภค สามารถน้ามาปรับใชเ้ป็นกลยุทธ์ได้ดังน้ี 

  กลุ่มบริโภคท่ีมีช่วงรายได้ น้อยกว่า 20,000 บาท จะนิยมเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นเมื่อครบระยะทุก 10,000 

กิโลเมตร โดยจะซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่น และ น้าน้้ามันหล่อลื่นไปเปลี่ยนถ่ายท่ีอู่ซ่อมรถ จาก

พฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มนี้แสดงให้เห็นว่า ราคาสินค้าและบริการมีผลต่อการตัดสินใจเป็นอย่างมาก เนื่องจากการซื้อ

น้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นนั้นมีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ท้าให้สามารถเลือกระดับคุณภาพราคาได้ตาม

ความต้องการ และการใช้บริการอู่ซ่อมรถก็มีค่าบริการเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นท่ีถูกกว่าศูนย์บริการรถยนต์ เนื่องจาก

กลุ่มผู้บริโภคนี้มีรายได้น้อย กลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้ากลุ่มนี้ ควรเน้นด้านการส่งเสริมการตลาด ในส่วนส่งเสริมการขาย

ท้าได้โดย การจัดการส่งเสริมการขาย การลดราคา และท้าการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคทราบ จะท้าให้ผู้บริโภค

ให้ความสนใจมากขึ้น 

กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีรายได้ช่วง 20,001–40,000 บาท พบว่า มีพฤติกรรมการซื้อคือ นิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นจากร้าน

จ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่น แต่น้ารถยนต์ไปเปลี่ยนถ่ายท่ีศูนย์บริการจ้าหน่ายรถยนต์ เหตุผลอาจมาจากท่ีร้านจ้าหน่าย

น้้ามันหล่อลื่นมียี่ห้อน้้ามันหล่อลื่นให้เลือกหลากหลายยี่ห้อและหลายระดับคุณภาพ รวมถึงน้้ามันหล่อลื่นน้าเข้าจาก

ตา่งประเทศท่ีมีคุณภาพดี ท้าให้ผู้บริโภคได้เลอืกตามความเหมาะสมกับรถยนตแ์ละรายได้ แตอ่ยา่งไรก็ตามผู้บริโภคยังให้

ความเชื่อมั่นในการบริการของศูนย์จ้าหน่ายรถยนต์ในการบริการเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่น ท้าให้กลยุทธ์การตลาดในการ

ดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มน้ี ควรเนน้ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ โดยเนน้ความหลากหลายของยี่ห้อและคุณภาพน้้ามันหลอ่ลื่น และ

ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ้าหนา่ย ที่สามารถเข้ามาซื้อได้อยา่งสะดวก จึงจะได้รับความสนใจจากกลุ่มผู้บริโภคมากขึ้น 

กลุ่มผู้บริโภคท่ีมรีายได้ต้ังแต ่40,001 บาท ขึน้ไป  ถือว่าเป็นกลุ่มผู้มรีายได้มาก ในจังหวัดล้าปาง จากการศกึษา

พบว่านิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นจากร้านจ้าหนา่ยน้้ามันหล่อลื่น แต่ใช้บริการเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นจากศูนยบ์ริการรถยนต ์
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เนื่องจากมีความน่าเช่ือถือ และเป็นสถานท่ีแห่งเดียวกับย่ีห้อรถยนตท่ี์ใช ้ท้าให้กลยุทธ์การตลาดในการดึงดูดผู้บริโภคกลุ่ม

นี้คือ ควรเน้นปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย และด้านผลิตภัณฑ์ โดยสร้างความน่าเชื่อถือของสถานท่ี รวมถึงสร้าง

ความนา่เช่ือถือของย่ีหอ้น้้ามันหลอ่ลื่น ที่ผู้ผลิตรถยนต์ให้การรับรองคุณภาพ 

3. กลยุทธ์การตลาด จากการจ้าแนกตามประเภทรถยนต์ 

จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคตามประเภทรถยนต์ สามารถน้าข้อมูลมาวิเคราะห์และปรับใช้ เป็นกลยุทธ์ได้

ดังนี้ 

กลุ่มผู้บริโภคประเภทรถยนตเ์ก๋งซีดาน 4 ประตู รถเก๋ง 5 ประตู และรถกระบะ 4 ประตู พบวา่ผู้บริโภคกลุ่มน้ีเป็น

กลุ่มรถท่ีใช้นั่งส่วนบุคคล ส่วนใหญ่มีการใช้บริการศูนย์จ้าหน่ายรถยนต์ ในซื้อน้้ามันหล่อลื่นและเปลี่ยนถ่าย เนื่องจาก

สถานท่ีมีความน่าเชื่อถือ ดังนั้นกลยุทธ์ในการจ้าหนา่ยน้้ามันหล่อลื่นของกลุ่มผู้โภคนี้ จึงควรเน้นการสร้างความน่าเชื่อถือ

ท้ังด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพผลิตภัณฑ์ และชื่อเสียงของยี่ห้อน้้ามันหล่อลื่น รวมถึง ความน่าเชื่อถือของสถานท่ีเปลี่ยนถ่าย

น้้ามันหลอ่ลื่น เพื่อท้าให้ผู้บริโภคสนใจใชบ้ริการ 

กลุ่มผู้บริโภคประเภทรถนั่งเอนกประสงค์และรถกระบะ 2 ประตู พบว่าผู้บริโภคกลุ่มนี้นิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ี

ร้านจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นและน้ารถยนต์ไปเปลี่ยนถ่ายท่ีอู่ซ่อมรถ เนื่องจากสะดวกใกล้บ้าน /ท่ีท้างาน สาเหตุอาจมาจาก 

รถยนต์ประเภทนี้ส่วนใหญ่ใช้น้้ามันหล่อลื่นประเภทดีเซล ท่ีมีปริมาณการใช้น้้ามันหล่อลื่นต่อคร้ังประมาณ 6-7 ลิตร/คร้ัง 

ซึ่งท้าให้ค่าใช้จ่ายในการซื้อน้้ามันหล่อลื่นสูงกว่ารถยนต์ประเภทอื่นๆ จึงเลือกซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านจ้าหน่าย

น้้ามันหล่อลื่นท่ีสามารถเลือกซื้อได้หลายระดับคุณภาพและราคา รวมถึงความสะดวกในการซื้อเนื่องจากร้านจ้าหน่าย

น้้ามันหล่อลื่นและอู่ซ่อมรถในอ้าเภอเมืองล้าปาง จะกระจายตัวอยู่ทุกพื้นท่ี ท้าให้หาซื้อได้ง่ายกว่าการไปซื้อสถานท่ีอื่นๆ 

ดังนัน้ผู้จ้าหน่ายน้้ามันหลอ่ลื่นในการดงึดูดลูกค้ากลุ่มน้ีควรเพิ่มความสะดวกสบายในการเข้าไปซือ้น้้ามันหลอ่ลื่น 

4. กลยุทธ์การตลาด จากการจ้าแนกตามประเภทเชื้อเพลิงที่ใช้ 

จากการศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคโดยจ้าแนกตามประเภทเชื้อเพลงิท่ีใช้ สามารถแนะน้ากลยุทธ์การตลาดได้ดังนี้ 

กลุ่มผู้ใชเ้ชื้อเพลิงเบนซิน พบวา่มีความแตกต่างด้านสถานท่ีซื้อและสถานท่ีเปลี่ยนถ่ายจาก ผู้ใช้เชื้อเพลิงประเภท

อื่นๆ โดยผู้ใช้เชื้อเพลิงเบนซิน จะนิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นและเปลี่ยนถ่ายท่ีศูนย์บริการจ้าหน่ายรถยนต์ เนื่องจากมีความ

น่าเชื่อถือ ส้าหรับกลยุทธ์ในการแนะน้าคือควรเน้นด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย โดยผู้จ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นในพื้นท่ีต้อง

สร้างความนา่เช่ือถือของสถานท่ีจ้าหนา่ยรวมถึงผลิตภัณฑ ์เพื่อดึงดูดลูกค้ากลุ่มน้ี 

กลุ่มผู้ใชเ้ชื้อเพลิงดีเซล พบว่านิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านจ้าหนา่ยน้้ามันหล่อลื่นและน้าไปเปลี่ยนถ่ายท่ีอู่ซ่อมรถ 

เนื่องจากสถานท่ีมีความนา่เชื่อถือ โดยร้านจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นบางแห่งเป็นตัวแทนจ้าหน่ายโดยตรงจากบริษัทผู้ผลิต มี

จ้าหน่ายท้ังน้้ามันหล่อลื่นยี่ห้อไทยและยี่ห้อจากต่างประเทศ ท้าให้สามารถเลือกซื้อได้ และมีความน่าเชื่อถือ โดยการใช้

บริการอู่ซ่อมรถก็สามารถท้าได้สะดวกเนื่องจากมีการกระจายตัวอยู่ท่ัวเมือง และมีราคาท่ีถูกกว่า ดังนั้นกลยุทธ์ท่ีใช้ควร

เนน้ทางด้านการส่งเสริมการขาย อาจเป็นการลดราคา หรอืแจกของแถม เพื่อดงึดูดให้ลูกค้ากลุ่มน้ี  

กลุ่มผู้ใช้เชื้อเพลิง NGV พบว่านิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่น แต่นิยมน้าไปเปลี่ยนถ่ายท่ี

ศูนย์บริการรถยนต์ เร่ืองจากสะดวกใกล้บ้าน/ท่ีท้างาน ซึ่ง NGV เป็นเชื้อเพลิงท่ีมีราคาถูกท่ีสุดส้าหรับรถยนต์ ท้าให้ผู้ใชช้ื้อ

เพลิง NGV ส่วนใหญ่ต้องการความคุ้มค่าของเงินท่ีจ่ายออกไป โดยร้านจ้าหน่ายน้้ามันหล่อลื่นนั้น เป็นสถานท่ีมี
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น้้ามันหล่อลื่นส้าหรับรถยนต ์NGV โดยเฉพาะให้เลือกมากมายหลากหลายคุณภาพ และมรีาคาถูกกว่าภายในศูนยบ์ริการ

รถยนต์ ดังนั้นกลยุทธ์ส้าหรับกลุ่มผู้ใช้เชื่อเพลิง NGV จึงควรเน้นปัจจัยทางด้านราคา โดยตั้งราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ

น้้ามันหลอ่ลื่น  

กลุ่มผู้ใช้เชื้อเพลิง LPG พบว่านิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านขายอะไหล่ และนิยมเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นด้วย

ตนเอง และใช้บริการอู่ซ่อมรถ ซึ่งแตกต่างจากผู้ใชเ้ชื้อเพลิงประเภทอื่นๆอย่างเห็นได้ชัด เนื่องมาจากรถยนต์ท่ีใช้เชื้อเพลิง 

LPG  ส่วนใหญ่จะเป็นรถท่ีมีอายุการใช้งานมาก และต้องการประหยัดค่าใช้จ่าย ท้าให้กลยุทธ์ด้านการตลาดท่ีแนะน้าคือ 

ปัจจัยด้านราคาจ้าหน่าย และ การส่งเสริมการตลาด เช่น ตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ และ ลดราคา จะช่วยดึงดูด

ลูกค้ากลุ่มนี้ให้มาซือ้ได้ 

5. กลยุทธ์การตลาด จากการจ้าแนกตามอายุการใช้งานของรถยนต์ 

จากการศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคโดยจ้าแนกตามอายุการใชง้านรถยนต์ สามารถแนะน้ากลยุทธ์การตลาดได้ดังนี้ 

กลุ่มผู้ใช้รถยนต์ท่ีมีอายุการใช้งานระหว่าง 1- 6 ปี พบว่านิยมซื้อและน้ารถยนต์ไปเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นท่ี

ศูนย์บริการจ้าหน่ายรถยนต์ เนื่องจากสถานท่ีมีความน่าเชื่อถือ ซึ่งถือว่าเป็นรถยนต์ใหม่ท่ีมีการรับประกันเคร่ืองยนต์มา

จากผู้ผลิต ซึ่งอาจมีขอ้หา้มให้ใชน้้้ามันหลอ่ลื่นอ่ืนนอกจากของศูนยบ์ริการ ท้าให้ผู้ใช้รถยนต์ท่ีมีอายุการใชง้านนอ้ยเลอืกใช้

บริการน้้ามันหล่อลื่นตามศูนย์บริการจ้าหน่ายรถยนต์ ส้าหรับข้อแนะน้าทางด้านกลยุทธ์ทางการตลาดควรเน้นปัจจัย

ทางด้านผลิตภัณฑ์และ ชอ่งทางการจัดจ้าหนา่ย ท้าให้ผลิตภัณฑแ์ละสถานที่มคีวามนา่เช่ือถือ สามารถดูแลและรับประกัน

เครื่องยนต์ของรถยนต์ใหม่ได้ 

กลุ่มผู้ใช้รถยนต์ท่ีมีอายุการใช้งาน ตั้งแต่ 7 ปีขึ้นไป พบว่า ส่วนใหญ่นิยมซื้อน้้ามันหล่อลื่นท่ีร้านจ้าหน่าย

น้้ามันหล่อลื่น เนื่องจากสะดวกใกล้บ้านและท่ีท้างาน โดยจะน้ารถยนต์ไปเปลี่ยนถ่ายน้้ามันหล่อลื่นท่ีอู่ซ่อมรถ สาเหตุอาจ

มาจากมีค่าบริการท่ีถูกกว่าและสถานท่ีเข้าถึงได้ง่ายและสะดวกเนื่องจากมีอู่ซ่อมรถให้เลือกหลายแห่ง ดังนั้นข้อแนะน้า

ทางด้านกลยุทธ์การตลาดจึงควรเน้นปัจจัยด้านราคา และ ปัจจัยส่งเสริมการตลาด โดยการตั้งราคาน้้ามันหล่อลื่นท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพ มีการจัดโปรโมช่ัน ลดราคา แจกของแถม เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาซื้อสินค้าและบริการ 
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