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บทคัดยอ 

 
  การวิจัยคร้ังนี้   เปนการศึกษาความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของ
ผูประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อ   1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นในการ
พิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  2. เพื่อศึกษาการ

ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดลอแม็กเม่ือจัดซ้ือ 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ
ระหวางคุณลักษณะของผูประกอบการกับการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดลอแม็ก 
 
 การศึกษาครั้ งนี้ ใชก ลุมตัวอยาง ซ่ึง เปนผูประกอบการค าปลีกลอแม็กในเขต
กรุงเทพมหานคร 93 ราย  เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือ  สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาความถ่ี คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดวย
คา F-test และ t-test กลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญอายุชวง 31-40 ป มี
การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี 
 
 ผลการศึกษาพบวา ในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กจะพิจารณาถึงตรายี่หอ จะคํานึงถึง
คาใชจายมากท่ีสุด  เม่ือมีการจัดซ้ือแตละคร้ังไมมีการกําหนดจํานวนและเวลาท่ีแนนอนในการ
จัดซ้ือแตละคร้ังจะเลือกผูขายท่ีมีช่ือเสียง จะซ้ือจากหลายแหลง  มักซ้ือจากคนกลางหรือผูแทนขาย  
แหลงซ้ือจะมีท้ังในและนอกประเทศ  ส่ิงท่ีผูประกอบการคํานึงถึงมากท่ีสุดในการจัดซ้ือคือตนทุน 
ใหความสําคัญกับการเจรจาตอรองมากเม่ือจัดซ้ือ  นิยมจายเงินดวยเช็คมากกวาวิธีอ่ืน ไดรับเครดิต
มากกวา 3 เดือน ประโยชนท่ีมักจะไดรับจากการจัดซ้ือ คือ สวนลดเงินสด  จังหวะเวลาในการ
จัดซ้ือลอแม็ก  คือ เม่ือคาดวาราคาจะสูงข้ึนเพื่อเก็งกําไร รอบของการส่ังซ้ือ  สวนใหญซ้ือทุกเดือน 
และใชรถปคอัพในการขนสง โดยบริษัทผูขายจายคาขนสงให เม่ือตรวจรับสินคา  จะดูท้ังลาย  
จํานวน  และขนาด   สวนใหญใหความสําคัญกับการตรวจสตอกในระดับปานกลาง ลอแม็กจะถูก
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จัดเก็บไวในรานคาเปนสวนใหญ และจะแกะกลองออกหมด ทางรานจะบริการเก็บท้ิงใหลูกคาเม่ือ
มาเปล่ียน   ผูประกอบการท่ีมี อายุ  เพศ  การศึกษาแตกตางกัน   ใหความสําคัญตอสวนประสม
การตลาดลอแม็กไมตางกัน 
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ABSTRACT 
 
 This research aims to 1) study the opinions in consideration  of  the purchasing of 
max  wheel of the entrepreneurs in Bangkok area, 2) study the importance of the marketing mix 
of the max-wheel 3) study the relationship between the demographic  backgrounds of the  
entrepreneurs  and their opinions through the marketing mix of the max- wheel.  Data were 
collected from 93 entrepreneurs  by using questionnaire  as the tools of the research. Data were 
analyzed by statistical techniques which are means, percentage, and standard deviation. 
Hypotheses  were tested  by  t-test and F- test . 
 The research indicated  that in consideration of  max- wheel purchasing  of  the 
entrepreneurs, they consider the following factors : 1) brand of the max – wheel,  2) cost, which is 
the most important factor, 3) reputation of suppliers, 4) sources of max – wheel, they buy from 
many sources, they buy from both domestic and international dealers,  5) the method of payment, 
most of them pay by check,  6) credit, mostly more than 3 months, and they prefer cash discount, 
7) negotiation, mostly about the price, 8) timing for  purchasing, it  is uncertainty, it depends on 
the market price and their speculation,  9) cycle of purchasing, mostly  they buy every month , 10) 
transportation, they use pick-up cars and the sellers are responsible for the payment, 11) stock 
checking, they check their quantities and sizes, and they pay attention to stock checking  at 
moderate level, 12) inventory keeping, mostly they keep inside the stores and bring them out from 
the boxes,  13) clearing the unused wheels, every shop is responsible for clearing the unused 
wheels to the customers. 
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 The  entrepreneurs who have different age, gender, and educational back grounds 
have significant  different   opinions of the importance of the marketing  mix of the  max– wheel. 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
1.1  ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 
 ในชวงระยะเวลา 4 – 5 ปท่ีผานมา   มีรานคาปลีกลอแม็กเกิดข้ึนมากมายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเม่ือพิจารณาถึงเศรษฐกิจในขณะนี้แลว   ทําใหนาสนใจวา    
แตละรานสามารถดําเนินกิจการไดอยางไร  มีการจัดซ้ืออยางไร  พิจารณาประเด็นใดบาง ผูวิจัยจึง
ตองการศึกษาการพิจารณาการจัดซ้ือของรานคาปลีกลอแม็ก เพื่อศึกษาดูวาผูประกอบการเหลานี้จะ
สามารถยืนหยัดกับการดําเนินอยางไร  ซ่ึงการตัดสินใจจัดซ้ือก็เปนประเด็นหนึ่งท่ีสําคัญเปนอาชีพ
ท่ีม่ันคงตอไป 
 ปญหาในขณะน้ีพบวาธุรกิจลอแม็กกําลังประสบปญหาคือ  ลอแม็กขายยากมาก  อาจ
เปนเพราะวาลอแม็กเปนสินคาฟุมเฟอย  มิใชสินคาอุปโภคบริโภคท่ีจําเปนตองใช  หรืออาจเปน
เพราะวาลอแม็กมีอายุการใชงานท่ียาวนาน  บางยี่หอ  เชน  VECTOR  ซ่ึงในปจจุบันนี้ไมผลิตอีก
แลว  มีอายุการใชงานนานถึง  20 – 25  ป  ทําใหลูกคาท่ีซ้ือไปแลวตองใชระยะเวลานานถึงจะ
กลับมาซ้ืออีก  หรืออาจจะกลาวอีกนัยหนึ่งวา  ธุรกิจผลิตลอแม็กสงโรงงานประกอบรถยนต  (O.E.)  
(ORIGINAL  EGUIPMENT)  มีสวนเปนอยางมากท่ีทําใหผูประกอบการคาปลีกลอแม็กประสบ
ปญหาลอแม็กขายไดยาก  เนื่องจากรถยนตในยุคปจจุบันนี้จะนิยมติดลอแม็กออกมาเลย  ดังนั้น
ผูบริโภคก็ไมจําเปนตองไปเปล่ียนลอแม็กใหม  ในตลาดคาปลีกลอแม็ก  ซ่ึงถือวาเปนการฟุมเฟอย
โดยใชเหตุ 
 บริษัทผูผลิตรายสําคัญ  เชน  ENKAI,  LENSO,  จันทรเกษมอินเตอรเนช่ันเนล  จํากัด  
ตางก็มุงเนนไปท่ีธุรกิจลอ  O.E.  กับธุรกิจลอแม็กตางประเทศ  เพราะเปนรายไดท่ีสําคัญของบริษัท  
เนื่องจากมีการซ้ือขายกันเปนจํานวนมาก  ในขณะท่ีตลาดคาปลีกลอแม็กจะขายไดเดือนละ  1,000 – 
1,500 วง เทานั้น แทบจะไมคุมกับคาใชจายของบริษัท 
 ดังนั้น  บริษัทผูผลิตจึงไมสนับสนุนและดูแลผูประกอบกิจการรานคาปลีกลอแม็ก  
ยกเวนบริษัทเดียวคือ  บริษัท  LENSO ท่ีทําการสงเสริมดานการตลาดใหกับตลาดคาปลีกลอแม็กมา
โดยตลอด โดยเนนไปที่การโฆษณาโดยใชส่ือทาง T.V.  เปนบางครั้งบางคราว  ใชส่ือทางแม็กกาซีน  
และนิตยสารรถ  รวมท้ังใชการสงเสริมการขาย  เชน  ซ้ือลอแม็กแถมยาง 
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 ปจจุบันนี้สภาพเศรษฐกิจ และการเมืองยังไมม่ันคง  สงผลตอธุรกิจคาปลีกลอแม็ก
โดยตรง  เนื่องจากผูบริโภคจําเปนตองซ้ือส่ิงท่ีจําเปนตอชีวิตประจําวันกอน  จึงเห็นไดวามีรานคา
ปลีกลอแม็กจํานวนไมนอยท่ีตองปดตัวเอง  อันเปนผลสืบเนื่องมาจากสภาพเศรษฐกิจ  การขาด
ความชํานาญในการบริหาร  โดยการส่ังสินคาเขามาในรานมากจนเกินไป  และระบายออกไมทัน  
จนเกิดเปนภาระหนี้สินจนแบกรับภาระไมไหว  สุดทายก็ลมละลายท้ังนี้ยอมข้ึนอยูกับการรูจัก
จัดซ้ือดวย 
 ดังนั้นจึงเห็นวาถึงแมจะมีธุรกิจลอแม็กสงโรงงานประกอบรถยนตเขามาเกี่ยวของ  แต
ถาลายของลอแม็กในตลาดคาปลีกเปนลายท่ีสวยงาม  มีราคาไมแพงมากนัก  ผูบริโภคก็จะหันมา
สนใจลอแม็กในตลาดคาปลีกสามารถจูงใจใหเปล่ียนไปไดอีกทางหนึ่ง 
 การจัดซ้ือเปนปญหาท่ีสําคัญอีกกรณีท่ีผูประกอบการคาปลีกลอแม็กควรใหความสนใจ  
เพราะในการส่ังซ้ือสินคา  ถาขาดความรู  ทักษะ  ความชํานาญแลว  ปญหาท่ีจะตามมาคือ  สินคาจะ
ลนคลังสินคา  โดยเฉพาะในกรณีท่ีผูประกอบการคาปลีกจะขายสินคาออกไมทัน  อาจพบปญหา
เงินทุนไปจมอยูท่ีสินคา  จนกอใหเกิดปญหาภาระหนี้สินมากมายตามมาก็ได 
 จริงอยูโดยธรรมชาติของลอแม็กตองการความหลากหลายบนช้ันวาง  หมายความวา  
ตองมีหลายลาย  หลายยี่หอ  อยูบนช้ันวาง  ดังนั้น  ผูประกอบการคาปลีกลอแม็กจึงตองส่ังลอแม็ก  
จากหลายบริษัท  แตไมจําเปนวาตองเปนจํานวนมาก 
 การส่ังลอแม็กเขามาเปนจํานวนมากแลวอาจขายออกไมทัน  เนื่องจากลอแม็กมีอายุการ
ใชงานท่ียาวนาน  สุดทายรานคาปลีกอาจลมละลายได ซ่ึงรานคาปลีกตาง ๆ ยังมีความสําคัญตอ
เศรษฐกิจของไทยซ่ึงนาจะชวยกันพยุงเอาไว 
 ผูวิจัยจึงมีความเห็นวา  การศึกษาความคิดเห็นในการในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของ 
ผูประกอบกิจกรรมรานคาปลีกลอแม็ก  รวมถึงการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด  
เม่ือจัดซ้ือลอม ็ก 
 
1.2  วัตถุประสงคในการวิจัย 
 
 1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 2.     เพื่อศึกษาการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดลอแม็กเม่ือจัดซ้ือ 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธคุณลักษณะของผูประกอบการกับการใหความสําคัญตอ
สวนประสมทางการตลาดลอแม็ก 
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1.3  สมมติฐานของการวิจัย 
 
 1. ผูประกอบการกิจการลอแม็กท่ีมีเพศตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดลอแม็กแตกตางกันเม่ือจัดซ้ือลอแม็ก 
 2.  ผูประกอบการกิจการลอแม็กท่ีมี  อายุ  ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดลอแม็กแตกตางกันเม่ือจัดซ้ือลอแม็ก 
 3.  ผูประกอบการกิจการลอแม็กที่มี  การศึกษา ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดลอแม็กแตกตางกันเม่ือจัดซ้ือลอแม็ก 
 
1.4  ขอบเขตการวิจัย 
 
 ในการศึกษาเร่ืองการคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยจะ
ศึกษาในเร่ืองของ 
 1. ขอบเขตดานประชากร ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ รานคาปลีกในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีขายลอแม็ก 
 2. ขอบเขตดานสถานท่ี เฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเทานั้น 
 3. ขอบเขตดานเนื้อหา จะทําการศึกษาประเด็นหลักของการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ศึกษา
ขอพิจารณาในการจัดซ้ือลอแม็ก และสวนประสมทางการตลาดลอแม็ก 
 4. ขอบเขตดานตัวแปรศึกษาท่ีใช 
  1)   ตัวแปรอิสระ ในท่ีนี้คือ 
   -    คุณลักษณะทางประชากรศาสตรของผูประกอบกิจการรานคาปลีก ไดแก 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา   
  2)    ตัวแปรตาม ในท่ีนี้คือ 

  ขอพิจารณาในการจัดซ้ือ ไดแก   
    -   คุณภาพ 

-  จํานวนท่ีซ้ือ 
-  แหลงขาย 
-  ชองทางการซ้ือ 
-  แหลงท่ีมา 
-  ส่ิงท่ีตองคํานึงถึง 
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-  การเจรจาตอรอง 
-  วิธีการชําระสินคา 
-  เครดิตท่ีไดรับ 
-  ประโยชนท่ีไดรับ 
-  จังหวะเวลาในการซ้ือ 
-  วิธีการขนสง 
-  ผูจายคาขนสง 
-  การตรวจรับสินคา 
-  การจัดคลังสินคา 

   -  การจัดการสินคาท่ีไมใชแลว    
   -  สวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การ
สงเสริมทางการตลาด 
 
1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการทําการวิจัย 
 
 1.  นําผลการศึกษาไปปรับปรุงแกไขเพื่อปรับตัวใหเปนไปตามกระแสของเศรษฐกิจใน
ยุคปจจุบัน 
 2.  เพื่อนําไปปรับปรุงแกไขสวนประสมทางการตลาดตอระบบการคาปลีกลอแม็กใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 3.  เพื่อเปนประโยชนแกบุคคลท่ัวไปที่สนใจจะศึกษาเกี่ยวกับลอแม็ก 
 
1.6   นิยามศัพทเฉพาะ 
 

 ขอพิจารณาในการจัดซ้ือ  หมายถึง ประเด็นท่ีใชพจิารณาจดัซ้ือลอแม็ก  ไดแก 
- คุณภาพ 
- จํานวนท่ีซ้ือ 
- แหลงขาย 
-   ชองทางการซ้ือ 
-   แหลงท่ีมา 
-   ส่ิงท่ีตองคํานึงถึง 
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-   การเจรจาตอรอง 
-   วิธีการชําระสินคา 
-   เครดิตท่ีไดรับ 
-   ประโยชนท่ีไดรับ 
-   จังหวะเวลาในการซ้ือ 
-   วิธีการขนสง 
-   ผูจายคาขนสง 
-   การตรวจรับสินคา 
-   การจัดคลังสินคา 

 -   การจัดการสินคาท่ีไมใชแลว 
 
  ลอแม็ก  หมายถึง ลอรถยนตท่ีมีความสวยงาม  ทนทาน  ลอแม็ก ช้ันนําท่ีเปนท่ีรูจักของ
กลุมบุคคลในขณะนี้ คือ ENKAI, JAZZ, JRD, LENSO, YASHIYODA & KOSAI OE 
(ORIGINAL EQUIPMENT) อุตสาหกรรมผลิตลอแม็ก   ท่ีผลิตใหโรงงานประกอบรถยนตโดยตรง 
  ผูประกอบการ หมายถึง ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
 

DPU



 
บทที่  2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การตลาดในยุคปจจุบันมีการแขงขันกันสูง  รวมทั้งตลาดการคาปลีกลอแม็กดวย  ซ่ึง 
ท้ังบริษัทผูผลิตและผูประกอบการคาปลีกตางพยายามทุกวิถีทางท่ีจะตอบสนองใหสินคาของตน
เปนท่ีตองการของผูบริโภคมากท่ีสุด  โดยการแสวงหาวิธีการตาง ๆ ทางการตลาดท่ีเหมาะสม  เพื่อ
ความอยูรอดของคน 
 สําหรับการศึกษาเร่ืองการคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลนี้        
มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาถึง  ลักษณะกิจการ  การจัดซ้ือของรานคาปลีกลอแม็ก  ตลอดจนการให
ความสําคัญตอสวนประสมทางดานการตลาด  โดยมีแนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  
ดังนี้ 
 ประวัติความเปนมาของลอแม็ก 
 การจัดซ้ือและแนวคิดการบริหารรานคาปลีกลอแม็ก 
 แนวคิดเกีย่วกบัสวนประสมการตลาด 
 แนวคิดการคาปลีกลอแม็ก 
 ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 2.1  ประวัติความเปนมาของลอแม็ก 
 
 ลอแม็ก  ทําจากอลูมิเนียมอัลลอยด  และใชวิธีผลิตโดยระบบตักเท  โดยสวนประกอบท่ี
สําคัญของลอแม็กจะประกอบไปดวยองคประกอบตอไปนี้ 
 1. OFF  SET  คือ  คากลางท่ีวัดจากก่ึงกลางของลอแม็กท่ีบอกคาเปน  +  เปน  -  โดย
ถาเปน  +  มาก  ลอแม็กจะหุบเขาไป  แตถาเปน  -  มาก  ลอแม็กจะยื่นออกมา  ดังนั้น  ถาตองการให
รถมีลอยี่นออกมามาก ๆ จึงใชวิธีตีสเปเซอรนั่นเอง 
 2. คา P.C.D.  คือ  โดยวัดจากตรงกลางขางบนลงมาท่ีขอบลาง  โดยมากมักมี  2 คา 
คือ 114.3 กับ 139.7 
 3. ขอบของลอแม็ก โดยวัดจากขอบบนสุดของลอถึงขอบลางสุดของลอ จะเปนตัว
บอกขนาดของลอวาขอบเทาใด เชน 14”,  15”  และ  18” 
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 ธุรกิจการคาลอแม็กในปจจุบันข้ึนอยูกับผูบริโภค  และกลไกราคาเปนสําคัญ  ถาลาย
สวยงาม  และราคาถูก  ผูบริโภคจึงจะซ้ือโดยท่ีผูบริโภคไมคํานึงถึงคุณภาพ  ความแข็งแรง  ทนทาน  
อายุการใชงาน  ซ่ึงเปนปจจัยในการซ้ือเปนสําคัญ  
 
2.2  การจัดซ้ือและแนวคิดการบริหารรานคาปลีกลอแม็ก 
 
 การจัดซ้ือ  สามารถจําแนกการจัดซ้ือออกเปน  2 ประเภท   (วันทนยี ภูมิภัทรเกศ และ
คณะ 2537) 
  1.  การซ้ือมาเพ่ือขายตอ (Purchasing for Resale) 
   ซ่ึงโดยมาใชกับธุรกิจการคาปลีกโดยท่ัวไป  โดยซ้ือมาในราคาท่ีบวกกําไรแลว  
ผูบริโภคและตนเองพอใจ  รวมถึงคุณภาพและบริการดวย  การคาปลีกลอแม็กก็เชนเดียวกัน  เปน
การส่ังลอแม็กจากบริษัทโดยผานตัวกลาง  คือ  ผูแทนฝายขาย ของบริษัท แลวนํามาขายตออีกทอด
หนึ่งใหกับผูบริโภคคนสุดทาย โดยนําไปใชเองมิไดนําไปขายตออีกทอดหน่ึง 
  2.  การซ้ือมาเพ่ือใชหรือเปล่ียนสภาพ (Purchasing for  Consumption  or  Conversion) 
   จะเปนการจัดซ้ือท่ีเกิดข้ึนในอุตสาหกรรมโรงงานการผลิต  ท่ีจะตองมีวัตถุดิบพรอม
อยูเสมอ  เพื่อมิใหขบวนการผลิตขาดตอน  ซ่ึงจะสงผลใหเกิดความขาดประสิทธิภาพ, ประสิทธิผล 
และทําใหลูกคาเกิดความไมพอใจ 
 
  อดุลย  จาตุรงคกูล   ไดใหแนวทางการจัดซ้ือไววา   ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็ก
จะใหความสําคัญกับเร่ืองนี้มาก โดยผูประกอบการเองจะดูแลในเร่ืองการซ้ือสินคาเขาราน วัสดุ
อุปกรณท่ีใชในสํานักงานโดยตองถามจากคําบอกกลาวของเสมียนและแผนกชางซอมรถยนต การ
ซ้ือสินคาเขารานถามากเกินไปจะเกิดปญหา คือ สินคาลนสต็อกระบายออกไมทัน ทําใหเงินทุนไป
จมไมสามารถชําระหนี้สินไดทัน สุดทายรานคาปลีกอาจลมละลายได   (อดุลย  จาตุรงคกูล  2543) 
 
  วัตถุประสงคในการจัดซ้ือ  จําแนกไวดังนี้  (วิชัย  โถสุวรรณจินดา  (2546)   
  1. เพื่อสนับสนุนการดําเนนิงานของผูประกอบกจิการรานคาปลีกลอแม็ก มิใหสินคา
ขาดมือ 
  2. เพื่อมิใหตองเส่ียงภัยกับสินคาคงเหลือท่ีมีอยูมากจนเกนิไป และความลาสมัยและ
ความเส่ือมคุณภาพของสินคา 
   

DPU



 8 

  3. เพื่อสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูจําหนาย และหาขอมูลเกี่ยวกับวัตถุดิบ วัสดุ
อุปกรณ สินคาใหม และบริการพิเศษตาง ๆ 
  4. เพื่อใหไดขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับการจัดซ้ือ ซ่ึงเปนประโยชนตอแผนกตาง ๆ ใน
กิจการรานคาปลีกลอแม็ก 
  ดังนั้น  วัตถุประสงคในการจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการรานคาปลีก  นอกจากจะ
แสวงหาผลกําไรแลว  ยังมีวัตถุประสงคอ่ืนอีกคือ 
  1.  มีลอแม็กไวขาย และวัสดุอุปกรณไวใชภายในรานโดยไมขาดสาย 
  2.  มีลอแม็กท่ีทันสมัยไวขายตลอดเวลา 
  3.  มีแหลงซ้ือลอแม็กไวหลายบริษัท 
  4.  เพื่อแสวงหาขอมูลขาวสารท่ีเกี่ยวของกับการจัดซ้ือลอแม็ก วัสดุอุปกรณ ราคา และ
ของใชภายในราน ตลอดเวลา 
 
กระบวนการซ้ือ  (Purchasing Process) ไดถูกเปนข้ันตอนไวดังนี ้
  1.  การรับรูถึงปญหา 
  2.  การตีความ ความตองการ 
  3.  การสรางเสปคหรือคุณลักษณะเฉพาะ ไดแก 
       3.1. ปริมาณท่ีตองการ 
       3.2. ราคาท่ีตองการ 
       3.3. หนาท่ีท่ีตองการจะใหทํา 
  4.  การเลือกแหลงขาย 
  5.  การสืบราคาสินคา 
  6.  การส่ังซ้ือ 
   
  โดยท่ัวไปแลวผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็ก  ตองรับรูถึงปญหา  (Recognition & 
Need)  กอนวา  ตัวเองตองการอะไร  ขาดลอแม็กลายไหน  ของบริษัทอะไร  ยี่หออะไร  จากนั้นจึง
พิจารณาถึงราคา  (Ascertaining  the  Price)  ถาตองการเร็วก็โทรศัพทถึงผูแทนฝายขายของบริษทั
ไดเลย  แตถาไมรีบรอนผูประกอบการคาปลีกลอแม็กสามารถรอกได  เพราะผูแทนฝายขายของ
บริษัทจะเขามาพบอาทิตยละประมาณ  1  คร้ัง 
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  โดยท่ัวไปแลว  ชองทางการจัดจําหนายของระบบการคาปลีกลอแม็กจะเปนไปดังภาพ  
กลาวคือ  ผูผลิตและพอคาสงจะเปนผูเดียวกัน โดยมีผูแทนฝายขายของบริษัทเปนผูนําเสนอสินคา
ใหแกรานคาปลีกลอแม็ก จากนั้น รานคาปลีกลอแม็กก็จะขายสินคาตอใหลูกคา ซ่ึงถือวาเปน
ผูบริโภคคนสุดทายอีกทอดหน่ึง 

 การพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล    
มีประเด็นในการพิจารณาดังตอไปนี้ คือ 

 1.  คุณภาพ ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กจะพิจารณาตุณภาพลอแม็กเปนเร่ือง
สําคัญโดยจะพิจารณาเร่ืองของลวดลายสวยงามของลอแม็กเปนอันดับแรกเพราะวาโดยท่ัวไปแลว
ผูบริโภคจะพิจารณาซ้ือลอแม็กจากลวดลายความสวยงามคุณภาพ ความคงทน ซ่ึงแตละตรายี่หอก็
ไมเหมือนกันลอแม็กคุณภาพดีมักเปนสินคานําเขา เชน  บริษัทจันทรเกษมอินเตอรเนช่ันแนล จํากัด 
นําเขา ภายใตตรายี่หอ YASHIYOD   

 2. จํานวนลอแม็กท่ีผูประกอบการซื้อมากนอย  ซึ่งมักขึ้นอยูกับปจจัยตอไปนี้ไดแก   
1) แหลงขายอยูในชุมชนมีรถวิ่งผานไปมาสะดวกหรือไมมีที่จอดรถหรือไมถาสะดวกสบายก็
จะซื้อมาก  2)  ชื่อเสียงของรานที่มีมานานอยางสมํ่าเสมอหรือไม  3)  สั่งเพื่อไปใหญาติที่มี
รานคาขายอยูตางจังหวัด  4)  ซ้ือตามปกติ  5)  ซ้ือเม่ือคาดวาราคาจะข้ึน 

 3.  แหลงขาย   รานคาปลีกลอแม็กอยูท่ัวไปตามเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล แต
โดยสวนมากอยูในแหลงชุมชน และจะต้ังเปนเรียงรายอยูริมถนนเปนสาย เชน สายรามอินทรา สาย
ดาวคะนอง  สายวัชรพล เปนตน 

 4.  ชองทางการซ้ือ  ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กสวนใหญจะมีชองทาง การซ้ือลอ
แม็ก 2 ชองทางโดยทางแรก คือ ซ้ือโดยผานผูแทนฝายขายลอแม็กของบริษัทท่ีจะไปพบอาทิตยละ
ประมาณ 1 – 2 คร้ัง สอง คือ ส่ังซ้ือส่ังซ้ือจากบริษัทผูผลิตโดยตรงในกรณีท่ีผู (ประกอบการไมมี แต
ในปจจุบันมีสายประเทศไทยการขาย แคตตาล็อก เกิดข้ึนและนิยมใชกันอยางแพรหลายอาจจะนับ
ไดวาเปนชองทางใหมท่ีเกิดขึ้นได 

 5. แหลงท่ีมาของลอแม็ก  แบงออกเปนสองแหลงท้ังจากภายในประเทศ และจาก
ภายนอกประเทศ โดยภายในประเทศก็มาจากบริษัทผูผลิต และภายนอกประเทศก็มาจากการส่ังลอ
แม็กจากตางประเทศเขามา เชน ยี่หอ BABUS เปนตน จะสังเกตไดวาลอแม็กท่ีนําเขาจาก
ตางประเทศจะใหกับรถยุโรป 
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 6.  ส่ิงท่ีตองคํานึงถึง  ปจจัยท่ีผูประกอบกิจการคาปลีกแม็กตองคํานึงถึงก็คือ การส่ังซ้ือ
ลอแม็กและตองส่ังอยางพอดี   เพราะลอแม็กไมใช สินคา ท่ีขายไดทันท่ีตองรอเวลา   ถา
ผูประกอบการส่ังสินคาเขามามากเกินไป  เงินก็จะไปจมอยูท่ีลอแม็ก และเม่ือถึงเวลาชําระหนี้        
ถาไมมีเงินทุนหมุนเวียนภายในรานเพียงพอ ก็จะเกิดภาระหนี้สิน จนสุดทายรานก็จะตองปดกิจการลง 

 7.  การ เจรจาตอรอง   เปนผูประกอบกิจการรานคาปลีกเปดกันใหม ๆ บุคคลแรกท่ีจะ
ไดพบคือ  ผูจัดการฝายขาย  ของบริษัท เพื่อเจรจาเงื่อนไขตาง ๆ ของบริษัท และเม่ือตกลงเปนท่ี
เรียบรอยและผูแทนฝายขายของบริษัท ก็จะเปนฝาย ติดตอดูแล  อํานวยความสะดวกในดานตาง ๆ 
ใหกับผูประกอบกิจการตลอดไป 

 8. วิธีการชําระคาสินคา  โดยท่ัวไปแลวนิยมใชวิธีวางบิล  และชําระเปนเงินสด  โดยวิธี
ชําระเปนเงินสดน้ี  ผูประกอบกิจการรานคาปลีก  จะไดสวนลดพิเศษจาก ทางบริษัท  และสวนใหญ
ถาทางบริษัทผูผลิตมีรายการสงเสริมทางการตลาดก็รูจะทราบเร่ืองกอน  และไดสิทธิพิเศษนี้กอน 

 9. เครดิตท่ีไดรับ บริษัทผูผลิตมักจะใหเครดิตกับผูประกอบการรานคาปลีก ลอแม็ก 2-3 
เดือน อยางเชน บริษัท จันทรเกษมอินนเตอรเนช่ันแนล จํากัด ใหเครดิต 2 เดือน บริษัท LENSO ให
เครดิต 3 เดือน แตโดยปกติแลว ผูประกอบกิจการรานคาปลีกจะชําระเช็คเกินกวาเครดิตท่ีทาง
บริษัทผูผลิตกําหนดใหเสมอ ประมาณ 15 วัน หรือ 1 เดือน 

 10.  ประโยชนท่ีไดรับ  ผลกําไรคือประโยชนท่ีไดรับโดยนับจากบริษัทผูผลิต  ถาตนทุน
เร่ิมจาก 800 บาท  ราคาขายท่ีผูประกอบการรานคาปลีกจะอยูท่ี 1,600 บาท และราคาขายตอ
ผูบริโภคจะอยูท่ี 2,400-2,500 บาท  ถามีการคืนสินคาก็จะหักกันไป 

 11.  จังหวะเวลาในการซื้อ ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กจะส่ังซ้ือลอแม็ก  เม่ือลอ
แม็ก ถูกขายจนหมด  หรืออีกกรณี คือ ลอแม็กลายไหนขายดี  ก็จะสงมาเก็บไว แตในปจจุบันตลาด
คาปลีกคาแม็ก  กําลังประสบปญหาอยางมากคือ ขายไมดี  จึงไมมีการสงลอแม็กมาเก็บไวเพิ่ม 
ดังนั้นจึงใชวิธีการขายจากแค็ตตาล็อค  โดยใหลูกคาเลือกดูวาชอบลายไหน แลวทางผูประกอบการ
รานคาปลีกก็จะโทรส่ิงจากทางผูผลิตโดยตรง 

 12. วิธีการขนสง  ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลจะใชวิธีการขนสงโดยทาง
รถปคอัพเพราะสะดวกรวดเร็ว และคลองตัว แตถาเปนทางตางจังหวัด จะใชวิธีการขนสงโดยทาง
รถไฟ  เพราะ ประหยัด และขนสงไดคราวละมาก ๆ 
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 13.  ผูจายคาขนสง บริษัทผูผลิตมักจะเปนผูรับผิดชอบในการจายคาขนสงเองซ่ึงทําให
ไมเปนภาระแกผูประกอบการรานคาปลีก 

 14.  การตรวจรับสินคา  ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กจะตองมีหนาท่ี  ตรวจดูเม่ือ
ทาง บริษัท นําลอแม็กมาสง เพื่อตรวจสอบวาลอแม็กเกิดชํารุดเสียหายตรงไหนบาง  เชน เกิดรอย
ราว หรือทางบริษัท ลอแม็ก สงมาผิดขนาด  ผิดลาย  จากการที่ผูประกอบการสงไป  ซ่ึงทาง
ผูประกอบการตองรับผิดชอบท้ังหมด 

 15.  การจัดคลังสินคา  โดยท่ัวไปแลวการจัดเก็บลอแม็กข้ึนอยูกับพื้นท่ีจัดเก็บภายใน
รานคา  ทางรานมีพื้นที่นอยทางรานก็จะแบงลอแม็กออกมาโชวในตูโชวบางสวนและอาจจะวางใน
ท่ีตาง  ๆ  ภายในรานดวย เชน ท่ีพื้น ฝาผนัง เปนตน  แตถาทางรานมีท่ีจัดเก็บเพียงพอ  ก็จะนําลอ
แม็กมาโชวในตูโชว  และจะจัดเก็บลอแม็กภายในกลองนําไปเก็บไวในท่ีจัดเดิม 

 16.  การจัดการสินคาท่ีไมใชแลว  สินคาท่ีไมใชแลวหมายถึงลอแม็กจากลูกคาท่ีมา
เปล่ียนลอใหม จะมีบุคคลผูซ่ึงมาติดตอขอซ้ือลอแม็กเหลานั้น จากผูประกอบการในราคาถูกแลว
นําไปขายตอตางจังหวัด 

  การเจรจาตอรอง 

  โดยปกติแลว  บุคคลท่ีจะทําการเจรจาตอรองกับผูประกอบการรานคาปลีกรวมถึง
เผยแพรขาวสารของบริษัทใหกับทางรานคาไดรับทราบคือ  ผูแทนฝายขาย  ของบริษัท  ตอรองใน
เร่ืองของราคา  สวนลด  ของแถม  จะเปนหนาท่ีของผูแทนฝายขาย  ท่ีจะอธิบายใหเจาของรานเขาใจ  
แตเม่ือทางบริษัทต้ังกฎเกณฑมาแลว ผูแทนฝายขาย  เองก็ไมอาจเปล่ียนแปลงเง่ือนไขได 

  คุณสมบัตขิองผูจัดซ้ือ   

  อดุลย  จาตุรงคกูล  (2540)    ไดอธิบายคุณสมบัติของผูจัดซ้ือไวดังนี้ คือ 
  1. ตองเปนผูเช่ียวชาญในเร่ืองลอแม็ก รูถึงคุณภาพ ราคา การผลิต 
  2. ตองรูถึงตนทุนของลอแม็กทุกยี่หอท่ีจะซ้ือเขาราน เพื่อกําหนดราคาขายไดถูกตอง 
  3. เม่ือส่ังลอแม็กเขามาในรานแลวตองม่ันใจไดวาลอแม็กลายนั้น ยี่หอน้ัน จะขายได 
  4. ตองรูวาตลาดของลอแม็กในตอนนั้นนิยมลายแบบใด 
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 การกําหนดปริมาณการซ้ือ 

  โดยสวนมากทางรานจะไมนิยมสต็อกลอแม็กเอาไว  เวนเสียแตวาจะเปนลายท่ีนิยมใช  
เม่ือลายไหนถูกขายออกไป  ทางรานก็จะส่ังจากผูแทนฝายขายทันที  อาจจะ  1 – 2 ชุด ตามความ
ตองการ ในยุคนี้การส่ังสินคาเขามามายเพ่ือเก็งกําไรไมนิยมทํากัน 

  การเจรจาตกลงเงื่อนไขในการซ้ือ  

  สุมนา  อยูโพธ์ิ  (2544)  ไดอธิบายวา เง่ือนไขในการเจรจาตอรองนัน้ โดยปกติจะแบง
ออกเปน 3 ประเภท คือ 
  1. สวนลดเงินสด (Cash Discount) 
  2. สวนลดปริมาณ (Quantity Discount) 
  3. สวนลดการคา (Trade Discount) 

  ตัวอยาง  บริษัทจันทรเกษมอินเตอรเนช่ัน  จํากัด  ผูผลิตลอแม็ก  YASHIYODA & 
KOSAI  มีสวนลด  5%  สําหรับลูกคารานคาปลีกท่ีจายเปนเงินสด  สําหรับสวนลดปริมาณ  จะเปน
กรณี  คือ  ถาซ้ือ  40  วง  แถม  4  วง  และลดอีก  5%  และถาจายเปนเงินสดก็จะลดอีก  5% 
  ในแตละบริษทัมีการใหเครดิตลูกคารานคาปลีกลอแม็กท่ีตางกัน  เชน  บริษัท  LENSO  
ใหเครดิตลูกคารานคาปลีกเปนระยะเวลา  3  เดือน  และบริษัทอ่ืน ๆ เชน  JRD,  JAZZ,  ENKAI  
ใหเครดิตลูกคารานคาปลีก  3  เดือน  หรือมากกวานั้น 

  ระบบการจัดซ้ือท่ีอิงคอมพิวเตอร   

  การใชคอมพิวเตอรขนาดเล็กกับรานคาปลีกลอแม็ก  มีประโยชนดังนี ้
  1. ทําใหเกิดความเปนไปไดสําหรับบุคคลที่จะปฏิบัติงานใหเปนไปในรูป “งาน
วิเคราะห” ใหไปสูการตัดสินใจเกี่ยวกับพัสดุใหมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
  2. ทําใหเกิดความเปนไปไดท่ีจะเพิ่มพูนปริมาณของงานท่ีทํา และสงผลใหมีการ
เพิ่มพูนผลผลิตของบุคคล 
   
  ในปจจุบันนี้ผูประกอบการคาปลีกลอแม็กยุคใหม  นิยมใชคอมพิวเตอรในการ
ดําเนินงานในรานคาปลีก  เชน  ระบบบัญชี วิเคราะหยอดขาย   เก็บขอมูลเกี่ยวกับคลังสินคา   
การเงินของรานคา  หรือในบางรานเองก็ใชเก็บขอมูลของบริษัทผูขายดวย 
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  ในระบบการจัดซ้ือท่ีใชคอมพิวเตอรผูประกอบการจะใชแฟมบันทึกเกี่ยวกับลอแม็ก  
ซ่ึงจะเกี่ยวกับการส่ังซ้ือลอแม็กเขามา  แลวก็ขายไป  มีลอแม็กคงเหลืออยูเทาไหร  ใชคอมพิวเตอร
วาเม่ือขายลอแม็กออกไปแลวปริมาณเทาใด  ยอดขายเทาใด  จึงจะไดกําไรตามท่ีตองการ  และยัง
รวมถึงวัสดุอุปกรณท่ีใชในสํานักงานอีกดวย  ท่ีผูประกอบการตองการทราบวาถูกใชปริมาณมาก
นอยเพียงใด   อดุลย  จาตุรงคกูล  (2543)   
 
  ชองทางการจดัจําหนายการคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

       ตลาดตางประเทศ 
 
 
    
     โรงงานประกอบรถยนต 

 
ภาพท่ี 2.1  ชองทางการจัดจําหนายลอแม็กจากผูผลิตสูผูบริโภค 

 
แหลงท่ีมา  : บริษัท จันทรเกษมอินเตอรเนช่ันแนล จํากัด 
 
2.3  แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 
  สุมนา  อยูโพธ์ิ  (2544)  ไดใหแนวคิดเร่ืองสวนประสมทางการตลาด ดังนี ้

  ผลิตภัณฑ  (Product)   

  คือ  องคประกอบหลาย ๆ อยางท่ีรวมกนัแลวสามารถสนองความตองการของผูซ้ือ  ให
เกิดความพอใจบางประการจากการใชผลิตภัณฑนั้น  หรือผลตอบแทนใด ๆ ท่ีผูซ้ือคาดวาจะไดรับ
จากการซ้ือผลิตภัณฑนั้น 
  ลอแม็กเปนผลิตภัณฑท่ีผูผลิตไดผลิตออกมาเพ่ือขาย  เราสามารถจัดลอแม็กใหอยูใน
สวนประสมทางการตลาดในเร่ืองของ  P – Product ซ่ึงสามารถพิจารณาองคประกอบไดดังนี้ คือ 
  หัวใจของผลิตภัณฑ  (Core  Product)  จะเปนสวนท่ีตอบสนองความตองการที่แทจริง  
หรือสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค  ดังนั้น  หัวใจของผลิตภัณฑของลอแม็กก็คือ  ความ

ผูผลิต คาสง ผูแทนฝาย รานคาปลีกลอแม็ก ลูกคา DPU
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สวยงาม  ถึงแมวาประโยชนของลอแม็กคือนําไปประกอบกับรถยนตแลวทําใหรถยนตวิ่งได  และ
ผูบริโภคเวลาซ้ือลอแม็กไมไดคํานึงถึงตอนนั้น  ความสวยงามของลอแม็ก  คือส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการอยางแทจริง   (สุดาดวง  เรืองรุจิระ,  2543)   
  ในสวนท่ีเปนตัวตนของผลิตภัณฑ  (Tangible  Product)  อันประกอบดวย  คุณภาพ  
ตรา  บรรจุภัณฑ  แบบ  สัญลักษณ  ขอยกตัวอยางลอแม็ก  YASHIYODA  ท่ีผลิตโดยบริษัท จันทร
เกษม อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด 
   
  คุณภาพ แข็งแรง,  ทนทาน 

  ตรา  

  บรรจุภัณฑ ลังกระดาษบรรจุลอแม็ก  พรอมท้ังมีตรา               และขางลางเขียนวา   
     YASHIYODA 
    ALLOY  WHEEL 
 
 
 
 
 
 
   
 
  แบบ มีแบบเรียบงาย  ปานกลาง  ใชไดนาน  ไมลาสมัยงาย 
  สัญลักษณ ความสวยงามและความคงทนถาวรตอการใชงาน  ท่ีผูบริโภคพึงจะ
ไดรับเม่ือซ้ือลอแม็ก  YASHIYODA 
  การตัดสินใจเกี่ยวกับความยาวของสายผลิตภัณฑ  (Product Line Length) สุปญญา ไชย
ชาญ 2543) ใหแนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ไววา 
  ในอุตสาหกรรมการผลิตลอแม็ก  เราสามารถเพิ่มความยาวของสายผลิตภัณฑได  3 
แนวทางในการยืด คือ ยืดไปทางดานลาง ยืดไปทางดานบน ยืดไปทั้งสองแนวทาง 
  ในกรณียืดไปทางดานลาง  เชน  ในขณะท่ีบริษัทผลิตลอแม็กขอบ 15” อยู เม่ือยืดลงไป
ดานลาง จึงหมายความวา บริษัทจะผลิตลอแม็กขอบ 14”  เพิ่ม 

YASHIYOD
A 

ALLOY 
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  ในกรณียืดไปดานบน  เชน  ในขณะน้ีบริษัทผลิตลอแม็กขอบ  17”  อยู เม่ือยดืข้ึนไป
ดานบน จึงหมายความวา บริษัทจะผลิตลอแม็กขอบ 18” เพิ่ม 
  สวนการยดืผลิตภัณฑท้ังสองดานคือ  การยืดท้ังดานบนและดานลางพรอม ๆ กัน 
  วิธีท่ีนิยมทํากันอีกวิธีหนึ่งคือ  การเติมสายผลิตภัณฑ  (Line  Filling)  เชน  บริษัทผูผลิต
ลอแม็กเพิ่มขอบ  16”  เขาระหวางขอบ  15”  และขอบ  17”  เดิม  ซ่ึงถือวาเปนขีดจํานวนบนและ
ขีดจํากัดลางของผลิตภัณฑเดิม 
  ในบางสถานการณ  เราจําเปนตองมีการตกแตงสายผลิตภัณฑ  (Product  Line  
Modernization)  เพราะสืบเนื่องมาจากเราไมสามารถสูคูแขงได  ดังนั้นเราจําเปนตองตกแตงสาย
ผลิตภัณฑ  ซ่ึงอาจจะตัดทอนหรือเพ่ิมเติมรายการผลิตภัณฑในสาย  คร้ังหนึ่งในตลาดลอแม็กนิยมสี
ซิลเวอรในการพนลอแม็ก  โดยบริษัทแรกท่ีทําคือบริษัท LENSO  ตอมาบริษัทผูผลิตลอแม็กหลาย
รายจึงตองตกแตงสายผลิตภัณฑโดยการทําสีซิลเวอรเฉพาะบางรายการผลิตภัณฑ  เชน  ลอแม็ก 
ขอบ  15”,  16”  เพื่อตอสูในตลาดลอแม็ก 
  โดยท่ัวไปแลวเม่ือตราเดิมไมเหมาะสมกับผลิตภัณฑใหมท่ีออกมา  ทางบริษัทก็จะสราง
ตราใหม  (New  Brand)  อยางเชน  บริษัท จันทรเกษม  อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด  ไดผลิตลอแม็ก 
ออกมาใหม ขอบ  18”,  19”  พนสีชนิดพิเศษ  มีลวดลายสวยงามมาก  เหมาะสําหรับใสกับรถยุโรป  
เชน  BENZE,  VOLVO,  BMW  ฯลฯ  ดังนั้น  บริษัทจึงตองสรางตราใหม  โดยใชช่ือตราวา  
KOSAI  เพ่ือไมใหไปซํ้าแบบกับลอ  YACHIYODA  ซ่ึงกําหนดราคาแตกตางกันมากโดยลอ  
KOSAI นี้ ตองการเจาะตลาดลูกคาช้ันสูง และสงออกตางประเทศดวยรรจุภัณฑท่ีใชหอผลิตภัณฑ 
  และอยูใกลชิดผลิตภัณฑมากท่ีสุด  เรียกวา  บรรจุภัณฑท่ีข้ันปฐมภูมิ  สวนบรรจุภัณฑท่ี
ใชหอหุมบรรจุภัณฑข้ันปฐมภูมิอีกทีหนึ่ง  เรียกวา  บรรจุภัณฑข้ันทุติยภูมิ   
  แตลังกระดาษท่ีใชหอหุมลอแม็กถือวาเปนท้ังบรรจุภัณฑปฐมภูมิและทุติยภูมิ  และ
บรรจุภัณฑเพื่อการขนสง 
  ผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคอุปโภค (Consumer Product) สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) 
จําแนกผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคอุปโภคไววา 
  ผลิตภัณฑเพื่อการบริโภคอุปโภค  จัดจําแนกออกเปน  4 ประเภท โดยแบงตามวิธีการ
ซ้ือของผูบริโภค ในการแสวงหาสินคา 
  1. สินคาสะดวกซ้ือ (Convenience Products) 
  2. สินคาเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping Products) 
  3. สินคาเจาะจงซื้อ (Specialty Products) 
  4. สินคาไมแสวงซ้ือ (Unsought  Products) 
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  ในกรณีของผลิตภัณฑลอแม็กจะจัดอยูในประเภทสินคาเจาะจงซื้อ  เนื่องจากมีการ
ตัดสินใจลวงหนาแลววาตองการยี่หออะไร  ลายอะไร  ขอบแบบใด  โดยที่แหลงขายไมมี
ความสําคัญเลย  เพราะผูบริโภคจะไปหาแหลงขายเอง  ไปดูสินคาดวยตนเอง 
  โดยปกติสินคาประเภทเจาะจงซ้ือมักมีอายกุารใชงานนาน  และผูซ้ือมักเจาะจงตรายีห่อ  
ลอแม็กก็เชนเดียวกัน  ผูซ้ือมักนิยมซ้ือยีห่อดัง ๆ เชน  LENSO, ENKAI, YASHIYODA, JRD, 
JAZZ ควบคูไปกับการพิจารณาลายของลอแม็กท่ีสวยงาม 

  ราคา  (Price) 

  ราคา  (Price)  พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.  2525 (2530: 692) ไดนิยาม
ศัพทไวดังนี้  
 ราคา  หมายถึง  คาส่ิงของตาง ๆ คิดเปนเงินตามท่ีซ้ือขายกัน 

 ปจจัยภายในกิจการท่ีตองพิจารณาเพ่ือใชกําหนดราคา สุปญญา ไชยชาญ (2543) ให
แนวคิดไววา ปจจัยภายในกิจการท่ีใชพิจารณา มีดังนี้ 
 1. วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective)  การกําหนดราคานี้ตองสอดคลอง
กับการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ  เชน  ลอแม็กยี่หอ  BABUS  เปนลอแม็กนําเขาจากตางประเทศ  
เหมาะท่ีจะใสรถเบนซ  เปนสวนมาก  ดังนั้น  การกําหนดราคาจึงสูง 
 2. ความอยูรอด  (Survival)  หมายความวา  สถานการณของบริษัทอุปสงคนอยกวา
อุปทาน  การแขงขันอยูในข้ันรุนแรง  ดังนั้น  บริษัทจึงควรต้ังราคาไวต่ํา  เพื่อกระตุนอุปสงค  ใน
กรณีเชนนี้  กําไรจะนอย  แตบริษัทจําเปนตองทําเพื่อความอยูรอด 
 3. ทํากําไรปจจุบันใหมากท่ีสุด (Current Profit Maximization) พิจารณาถึงขนาดของ
อุปสงคและตนทุน จากนั้นนํามาคํานวณ แลวหาระดับราคาวาระดับใดจะทําใหบริษัทมีกําไรมาก
ท่ีสุด เชน ลอแม็ก LENSO 
  
   มีตนทุนการผลิต วงละ 100    บาท 
   ตั้งราคาขาย  วงละ                     200    บาท   
   คาดวาจะมีคนซ้ือ                      500    วง            
   กําไร                                    50,000    บาท 
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   แตถาต้ังราคาขาย  วงละ      150     บาท 
   คาดวาจะมีคนซ้ือ 10,000     วง 
   กําไร                            500,000     บาท               
    
 4. การทําสวนครองตลาดใหมากท่ีสุด (Market – Share Leadership) หมายความวา การ
มีสวนครองตลาดมากยอมขายไดมาก และตนทุนต่ํา มีกําไรมาก แตบริษัทตองกําหนดราคาใหต่ํา
ท่ีสุด  
  ราคาถึงแมจะเปนเพียงตัวแปรเดียวในสวนประสมทางการตลาด  แตก็ตองพิจารณาถึง
ผลิตภัณฑ  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมทางการตลาดดวย  เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพ
ยิ่งข้ึน  ปจจัยตัวอ่ืนท่ีมีผลกระทบตอราคา  คือ  พอคาคนกลาง  การต้ังราคาตองเพ่ือพอคาคนกลาง
บวกราคาเขาไปดวย 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน  และคณะ (2543)  อธิบายไววา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตั้งราคา     
มีดังตอไปนี้คือ 
  1. ตนทุน (Cost) เนื่องมาจากผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กนิยมใชวิธี ตนทุน + 
กําไร = ราคาขาย ดังนั้น ตนทุนจึงเปนสวนท่ีสําคัญอยางยิ่งในการกําหนดราคา โดยถาราคาจะสูง
หรือจะตํ่าข้ึนอยูกับวาตนทุนท่ีรับสินคามาจะสูงหรือจะตํ่า 
  2. ลักษณะความตองการซ้ือผลิตภัณฑ (Demand for the Product) ผูประกอบการรานคา
ปลีกลอแม็กจะพิจารณาสินคาจาก ถาราคาตํ่าความตองการซ้ือก็จะมาก และถาราคาสูงความตองการ
ซ้ือก็จะนอย ซ่ึงก็จะเปนไปตามกฎของอุปสงค 
  3. เปาหมายสวนครองตลาดท่ีตองการ (Target Share of the Market) ถาผูประกอบการ
รานคาปลีกตองการสวนครองตลาดเพิ่มมากข้ึน หรือลูกคาเพิ่มมากข้ึน ก็จําเปนตองลดราคาสินคา
ของตนลงกวาสินคาของคูแขงขัน เพื่อแยงลูกคาใหมาเขารานของตน 
  4. การแขงขันในปจจุบันและแนวโนมในอนาคต  (Present  and  Potential  
Competition)  ราคาถือวาเปนปจจัยพื้นฐานและสวนท่ีสําคัญท่ีใชในการตอสูกับคูแขงขัน  อาจจะใช
วิธีตั้งราคาเทากับคูแขงขัน  แลวใชกลยุทธอ่ืนมาชวย  หรือใชวิธีตั้งราคาตํ่ากวาคูแขงขัน  เพื่อแยง
สวนครองตลาด  ดังนั้นในสภาพปจจัยและอนาคต  ราคาจึงเปนกลยุทธอยางหน่ึงสําหรับกลไกทาง
การตลาดท่ีสําคัญอยางยิ่ง 
  5. สวนประสมทางการตลาดอ่ืน ๆ (Other Part of the Marketing Mix) 
   5.1 ผลิตภัณฑ ผูประกอบการรานคาปลีกตองพิจารณาดูวา ลอแม็กมีลายสวยงาม 
กําลังเปนท่ีนิยม แข็งแรง ทนทาน มีรอยราวหรือมีตําหนิท่ีใดที่หนึ่งหรือเปลา 
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   5.2 การจัดจําหนาย  ผูประกอบการรานคาปลีกตองพิจารณาวา  ชองทางการจัด
จําหนายของตน  ซ่ึงเกี่ยวกับทําเลที่ตั้ง  เหมาะสําหรับขายลอแม็กประเภทใดเปนหลัก  เชน  รถ
กะบะ  รถเกง  ลอแม็กนําเขาจากตางประเทศ  ลอ  4 WD 
   5.3 การสงเสริมทางการตลาด  บริษัทผูผลิตลอแม็กมีนโยบายสงเสริมการตลาด
ใหกับผูประกอบการคาปลีกลอแม็ก  เชน  บริษัท  LENSO  ขายลอแม็ก  3 ชุด  แถมยาง  1  ชุด  เปนตน 
  ในปจจุบันบริษัทใชวิธีตั้งราคาขายปลีกท่ีผูบริโภคสามารถซ้ือไดเลย  จากน้ันยอนกลับ
มาพิจารณากําไรของพอคาคนกลาง  และเหลือตั้งบริษัทเทาใด  จากนั้น  บริษัทจะหักกําไรของ
บริษัทท่ีตองการออก  ท่ีเหลือเปนตนทุน  การผลิตและการดําเนินการ  เรียกวา  Target Costing 
จากนั้นบริษัทก็จะดูวา ตนทุนนี้จะผลิตสินคาไดหรือเปลา ถาไดก็ลงมือทํา แตถาไมไดก็ชะลอไว
กอน 
  วิธีการตั้งราคาโดยยึดตนทุนเปนเกณฑ  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2535) อธิบายไววา 
  ตนทุนแปรผัน  (Variable Cost) หมายถึง ตนทุนการผลิตและการดําเนินงานท่ี
เปล่ียนแปลงไปตามปริมาณผลิตภัณฑโดยตรง เชน ตนทุนคาวัตถุดิบ คานายหนา เปนตน 
  ตนทุนคงท่ี  (Fixed Cost) หมายถึง ตนทุนท่ีเกิดข้ึน แมวาจะไมมีการผลิตและการ
ดําเนินงานเลย เชน เงินเดือน คาเชาอาคาร ดอกเบ้ีย เปนตน 
 
  ตนทุนคงท่ี + แปรผัน F + V = TOTAL COST (ตนทุนรวม) 
   u = จํานวนผลิตภณัฑท่ีออกมา 

  สูตรหาตนทุนผลิตภัณฑตอหนวย =  
 
  3. วิธีการท่ัวไปในการกําหนดราคา (General Pricing Approaches) สุดาดวง เรืองรุจิระ 
(2543) ไดแบงการกําหนดราคาออกเปน 3 กรณี คือ 
  1.  การกําหนดราคาโดยใชตนทุนเปนฐาน (Cost – Base Pricing)   
    โดยแบงออกเปน  บวกกําไรที่ตองการเขาไปในตนทุนแลวกําหนดเปนราคา  
(Cost – Plus – Pricing)  (Cost – Plus  Method)  โดยการใชวิธี  กําไร (สวนเพิ่ม) +  ตนทุน  =  ราคา
ขาย  วิธีนี้เรียกวา  Markup  จุดออนของวิธีนี้คือ  เราจะไมรูถึงศักยภาพการซ้ือของผูบริโภคเลย  และ
จะไมคํานึงถึงราคาของคูแขงขันดวย  จุดแข็งของวิธีนี้  คือ  ไมวาอุปสงคจะมากหรือนอย  ราคาก็จะ
คิดเทาเดิม ในกรณีท่ีตนทุนการผลิตเทาเดิม  จะไมฉวยโอกาสการข้ึนราคา  อีกกรณีคือ  ไมตองคอย
ปรับราคาบอย  หากผูประกอบการใชวิธีนี้ราคาก็จะไมแตกตางกันมากนัก  และสงครามราคาก็จะมี
โอกาสเกิดข้ึนไดนอย 

F + V (u) 
V 
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  2.  การกําหนดราคาโดยใชคุณคาเปนฐาน (Value – Base Pricing)   
      หมายถึง  การกําหนดราคาท่ีนํามาพิจารณากับตัวแปรอื่น  เชน  คุณคาของผลิตภัณฑ  
และมุมมองของผูซ้ือเปนฐาน 
 
 
 
    ก.   การกําหนดราคาโดยใชตนทุนเปนฐาน 
 
 
 
    ข. การกําหนดราคาโดยใชคุณคาเปนฐาน 
 
  3.  การกําหนดราคาโดยใชการแขงขันเปนฐาน (Competition – Based Pricing)   
   แบงออกเปน  2 กรณี คือ การกําหนดราคาตามคูแขงขัน และ การกาํหนดราคายืน่
ซองประมูล 
  3.1  การกําหนดราคาตามคูแขงขัน  วิธีนี้  บริษัทจะใหความสําคัญตอตนทุนของ
ตัวเองนอย  รวมถึงอุปสงคของตลาดดวย  เม่ือไดราคาของคูแขงขันแลว  บริษัทอาจต้ังราคาสูงกวา,  
ต่ํากวา,  เทากับ  คูแขงขันก็ได  วิธีนี้เปนที่นิยมมาก  ผูประกอบการรายยอยติดต้ังตามผูประกอบการ
รายใหญ  เนื่องจากมีประสบการณและมีการคํานวณอยางละเอียดถ่ีถวนดีแลว 
  3.2  การกําหนดราคายื่นซองประมูล  หมายความวา  เอาราคาท่ีคิดวาคูแขงขันจะใช
มาเปนพื้นฐานในการกําหนดราคา  และตองกําหนดใหต่ํากวาดวย  ถึงจะชนะในการประมูล  แต
ตองไมกําหนดราคาใหต่ํากวาทุน  สวนจะกําหนดใหสูงมากเทาใด  ก็ตองไมหางจากทุนมากนัก  
เพราะจะทําใหไมสามารถประมูลได  ยิ่งราคาหางจากตนทุนนอยเทาไหร  โอกาสชนะการประมูล
ยิ่งมีมาก 

 วิธีการกําหนดราคาท่ีนิยมใชกันคือ  กําหนดราคาจากตนทุน  (Cost – Oriented  Pricing)  
โดยกําไรจะไดจากผลตางของยอดขายกับตนทุน  แตวิธีนี้ตนทุนตอหนวยตองไมเปล่ียนแปลง  
ราคาสินคาจึงจะใหผลกําไรเทาเดิม  แตในสภาพขอเท็จจริงตนทุนจะเปล่ียนไปตามราคาวัตถุดิบ  
คาแรงงาน  คาใชจายอ่ืน ๆ ในหนวยผลิต  ดังนั้นการกําหนดราคาจึงควรพิจารณาท่ีอุปสงคของ
สินคาดวย  (Demand – Oriented  Pricing) 

ผลิตภัณฑ ตนทุน ราคา คุณคา ลูกคา 

ผลิตภัณฑ คุณคา ราคา ตนทุน ลูกคา DPU
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  ในกรณีการตั้งราคาลอแม็กของบริษัท จันทรเกษม อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด  ผูผลิตลอ

แม็ก  YASHIYODA & KOSAI  ยึดหลักการตั้งราคาโดยใหราคาคงท่ี  ไมเปล่ียนแปลงไปตามกลไก

ของราคาตลาด  ดังเชนยี่หออ่ืน ๆ โดยมีเหตุผลวาจะไมเปนการผลักภาระไปใหแกรานคาปลีก  หาก

ราคาไมคงท่ี  เชน  เดือนเมษายน  ขายลอแม็กขอบ  15”  ราคา  1,500  บาท  หมายความวา  รานคา

ปลีกขายในราคา  1,600  บาท  ก็ไดกําไร  100  บาท  แตถาบริษัทขายในราคาไมคงตัว  พอเดือน

พฤษภาคม  ขายลอแม็กในราคา  1,300  บาท   ดังนั้น  รานคาปลีกตองขาย  1,600  บาท  ถึงจะได

กําไร  100  บาท  แทนท่ีลอแม็กราคา  1,300  บาท  ขายในราคา  1,400  บาท จะไดกําไร  100  บาท 

  ในกรณีท่ีบริษัทออกผลิตภัณฑใหม  บริษัทมี  2  กลยุทธใหเลือก  คือ  กลยุทธการ

กําหนดราคาแบบเจาะตลาด  (Marketing  Skimming  Pricing)  กับ  กลยุทธการกําหนดราคาแบบ

เจาะตลาด  (Marketing  Penetration  Pricing) 

  ถาบริษัทผลิตลอแม็กมีรายการผลิตภัณฑใหมออกมา  บริษัทสามารถเลือกวิธีใดวิธีหนึ่ง

ก็ได  เชน  เลือก  กลยุทธการกําหนดราคาแบบเลาะตลาด  คือ  กําหนดราคาลอแม็กใหมใหสูงและ

กวาดทํากําไรตรงนั้นใหเต็มเม็ดเต็มหนวย  จากนั้นจึงคอยลดราคาลงมา  แตถาตลาดมีขนาดเล็ก  

เชน ตลาดของกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล  อาจจะตองลดราคาลงมาเร็วข้ึน  เพราะคูแขง  มี

มาก 

  แตถาบริษัทผูผลิตลอแม็กใชกลยุทธการกําหนดราคาแบบเจาะตลาด  หมายความวา  

เปนการต้ังราคาท่ีต่ําเพื่อดึงดูดใจลูกคา  เพื่อใหทําการซ้ือมากท่ีสุด  บริษัทจะไดกําไรจากการผลิต

จํานวนมากตนทุนลดลง  และเม่ือมีคูแขงขันเขามายังสามารถลดราคาไดอีกดวย  ลอแม็กมีราคาตํ่า

ทําใหตลาดขยายตัวอยางรวดเร็ว 

  การปรับเปล่ียนราคา  (Price Change) 

  สามารถเปนไดท้ัง  2 กรณี คือ ปรับราคาลง กับ ปรับราคาข้ึน 
  สาเหตุท่ีตองตัดราคาลง  (Initiating Price Cut) อาจสืบเนือ่งมาจาก 
  1. กําลังการผลิตมีมากเกินไป และผลิตสินคาออกมาคราวละมาก ๆ โดยท่ีบริษัทตอง
ขายใหได แตไมอาจทําได จําเปนตองตัดราคา 
  2. ตลาดมีการแขงขันสูง จําเปนตองตัดราคา 
  3. เศรษฐกิจตกตํ่า ผูบริโภคมีกําลังไมพอท่ีจะซ้ือ   จําเปนตองตัดราคา 
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 สาเหตุท่ีตองเพิ่มราคา 

  1. วัตถุดิบท่ีใชในการผลิตข้ึนราคา 
  2. การข้ึนราคาผลิตภัณฑอาจทําไดหลายวิธี เชน การระงับการใหสวนลด หรือ การ
ออกผลิตภัณฑตัวใหมใหราคาสูงกวาเดิม แลวยกเลิกการผลิตผลิตภัณฑตัวเดิม 
  3. บริษัทควรหาทางลดตนทุน โดยวิธีการปรับเปล่ียนผลิตภัณฑ เชน ลอแม็ก ใช
อลูมิเนียม + อัลลอยด ก็อาจใชวัตถุดิบอ่ืนมาทดแทน 
 
  ปฏิกิริยาของคูแขงขันท่ีมีตอการปรับเปล่ียนราคา  (Competitor Reaction to Price 
Change) 
  ในขณะท่ีภาวะเศรษฐกิจตกต่ําผูผลิตลอแม็ก  LENSO,  JAZZ,  JRD,  ENKAI  ไดปรับ
ราคาลงจากเดมิ  แตผูผลิตลอแม็ก  YASHIYODA  &  KOSAI  ยังคงรักษาราคาเดิมไว  โดยทําการ
วิเคราะหวา 
  ถาคูแขงปรับราคาลง  และบริษัทลดราคาตาม  จะทําใหกาํไรลดลงมาก 
  ถาคูแขงปรับราคาลง  และบริษัทยืนราคาเดิมไว  จะไมเสียลูกคาไปมาก 
  ถาคูแขงปรับราคาลง  และบริษัทยืนราคาเดิมไว  แมจะเสียลูกคาไปบาง  ก็จะดึงลูกคา
คืนได  เม่ือถึงจังหวะท่ีจะดึงคืน 
  เม่ือคูแขงปรับราคาลง  และบริษัทยนืราคาเดิมไว  ทําใหบริษัทเสียลูกคาช้ันไมดไีป
เทานั้น  และบริษัท จันทรเกษม อินเตอรเนช่ันแนล  ผูผลิตลอแม็ก  YASHIYODA & KOSAI ก็
ผลิตลอแม็กลายใหมออกมา เพื่อความคุมคาของราคาและสนองความตองการของผูบริโภค 

  การจัดจําหนาย 

  ผูผลิตสวนมากจะนําผลิตภณัฑท่ีผลิตไดไปสูตลาดโดยอาศัยคนกลางการตลาดประเภท
ตาง ๆ ท่ีเรียกวา  ชองทางการจัดจําหนาย  สาเหตุท่ีตองใชคนกลางก็คือ  ถาผูผลิตขายสินคาโดยตรง 
ใหแกผูบริโภคคนสุดทาย บางทีอาจเกิดความยุงยากซับซอน  และจากความใกลชิด  ความชํานาญ  
การติดตอกับลูกคา  พอคาคนกลางทําไดดีกวา   

  ประโยชนของพอคาคนกลาง 

  1. ชวยเผยแพรขาวสารจากผูผลิตสูผูบริโภค 
  2. ทําการสงเสริมการตลาด 
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  3. ชวยตดิตอกับลูกคา 
  4. ชวยเสนอแนะกลยุทธและแนวความคิดใหม ๆ ใหกับบริษัทผูผลิต 
  5. ชวยในการเจรจาตอรองจนเกิดการซ้ือขายสินคาข้ึน 

 ชองทางการจดัจําหนายในตลาดผูบริโภค   

 สุดาดวง เรืองรุจิระ  (2543)  ไดอธิบายวาชองทางการจัดจําหนาย สามารถแบงออกได 
ตั้งแต ระดับ 0 – 3 ระดับ   
 
 
ชองทางศูนยระดับ 
 
ชองทางหนึ่งระดับ 
 
ชองทางสองระดับ 
 
ชองทางสามระดับ 
     

ภาพท่ี  2.2   ชองทางการจัดจําหนายในตลาดผูบริโภค 
 
แหลงท่ีมา  : สุดาดวง เรืองรุจิระ.  (2543). 
   
  ชองทางการจดัจําหนายของผูผลิตลอแม็กสวนมากจะใชชองทางระดับสาม  คือ 
 
 
 
  โดยทุก ๆ บริษัทจะเปนท้ังผูผลิตและผูคาสง  และมีผูแทนฝายขาย ของบริษัท เปนผู
เสนอขายสินคา (ลอแม็ก) ใหกับรานคาปลีกลอแม็ก จึงถือไดวาผูแทนฝายขาย เปนทรัพยากรบุคคล
ท่ีสําคัญอยางมากของบริษัท 
  ผูผลิตลอแม็กก็ตองอาศัยรานคาปลีกในการขายสินคา  ซ่ึงรานคาปลีกเองก็ตองรับสินคา
ผูผลิตมาขาย  จะเห็นวาตางก็จะตองพึ่งพาอาศัยซ่ึงกันและกัน  ดังนั้น  รานคาปลีกจึงตองมี

ผูผลิต ผูคาสง จอบเบอร ผูคาปลีก ผูบริโภค 

ผูผลิต ผูคาปลีก ผูบริโภค 

ผูผลิต ผูบริโภค 

ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก ผูบริโภค 

ผูบริโภค ผูคาสง ผูแทนฝายขาย ผูคาปลีก ผูผลิต 
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ความสัมพันธกันกับบริษัทผูผลิต  แตก็อาจเกิดความขัดแยงภายในชองทางการจัดจําหนายได  เชน  
รานคาปลีก  กับรานคาปลีกลอแม็กเกิดความขัดแยงกันเอง  เนื่องจากการขายตัดราคากัน  เรียกวา  
ความขัดแยงในแนวนอน  แตถารานคาปลีกลอแม็กเกิดไปรับสินคาคูแขงมาขาย  ทําใหพอคาสง
หรือบริษัทผูผลิตไมพอใจ  เรียกวา  ความขัดแยงในแนวต้ัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
    

ภาพท่ี  2.3  ระบบการตลาดแบบผสม (Hybrid Marketing System) 
 
แหลงท่ีมา  : สุดาดวง    เรืองรุจิระ.  (2543). 
   
  ระบบตลาดแบบผสมน้ีบริษัทผูผลิตลอแม็กก็ใชกันอยูคือ  รานคาปลีกไมจําเปนตองส่ัง
ลอแม็กจากบริษัท  แคใชวิธีใหลูกคาดูจากแค็ตตาล็อก  ถาลูกคาพอใจลายไหน  ก็จะโทรศัพทส่ังจาก
บริษัทโดยตรงทันที  แตวิธีนี้บริษัทไมชอบใช  เพราะส้ินเปลืองคาขนสง  ถือวาไมคุมคาน้ํามันรถ 

 การออกแบบชองทางการจัดจําหนาย 

  โดยท่ัวไปแลวบริษัทผูผลิตลอแม็กจะแบงชองทางการจัดจําหนายออกเปนสาย ตาม
ทําเลตาง ๆ เชน  สายงามวงศวาน สายดาวคะนอง สายรังสิต สายปทุมธานี สายเพชรเกษม สายฝง
ธนฯ ซ่ึงจะครอบคลุมท่ัวท้ังกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตลาดผูบริโภค แค็ตตาล็อก, 

ตลาดผูบริโภค ผูคาปลีก 

ตลาดธุรกิจ สวนท่ี ตัวแทนจําหนาย 

ตลาดธุรกิจ สวนท่ี พนักงานขาย 

ผูผลิต 

ผูจัด
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  ในตลาดการคาลอแม็กนี้จะใชพอคาคนกลางมากที่สุดเทาท่ีจะหาไดทุกอาณาเขต  ซ่ึง
เรียกวา  การจัดจําหนายอยางกวางขวาง  (Intensive Distribution) ซ่ึงจะทําใหลอแม็กไปอยูใน
รานคาปลีกมากท่ีสุด และพรอมท่ีจะถูกซ้ือทุกเวลา ทุกสถานท่ี นั่นคือทําใหผูบริโภคสะดวกซ้ือ 
นอกจากนี้ยังทําใหตราผลิตภัณฑปรากฏเต็มตลาดอีกดวย 

  การบริหารชองทางการจัดจําหนาย 

  ผูผลิตลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล  มีรานคาปลีกซ่ึงถือวาเปน
พอคาคนกลางในการจัดจําหนายอยูเปนจํานวนมาก  โดยบริษัทจะคัดเลือกรานคาปลีกลอแม็กท่ีมี
สถานะทางดานการเงินท่ีดีเปนอันดับแรก  ตอมาจะพิจารณาถึงการชําระหน้ีท่ีตรงตอเวลา ความ
ซ่ือสัตยสุจริต 

  การขนสง  (Transportation)    

  โดยปกติบริษัทใหญ ๆ ผูผลิตลอแม็กโดยท่ัวไป  เชน  บริษัท จันทรเกษมอินเตอรเนช่ัน
แนล จํากัด  ผลิตลอแม็ก  YASHIYODA & KOSAI  จะขายลอแม็กท่ัวท้ังประเทศไทย  ท้ัง
ภาคเหนือ,  ภาคใต, ภาคกลาง,  ภาคอีสาน,  ภาคตะวันออก  ดังนั้นถาเปนตางจังหวัดการขนสงลอ
แม็กจึงตอใชรถไฟเปนยานพาหนะในการขนสง  เพราะตนทุนตํ่า  เหมาะแกการขนสงสินคาท่ีมี
น้ําหนักมาก  และปริมาณมาก ๆ และขนสงไกล ๆ  การที่ผูใชบริการขนสงของรถไฟมาใชตูสินคา
จนเต็ม  แตเพียงผูเดียว  เรียกวา  Piggyback 
  สวนในการขนสงในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล  ทางบริษัทผูผลิตจะใชรถ
กระบะในการขนสงลอแม็ก  เพราะวาในกรุงเทพมหานครมีถนนมาก  จึงทําใหยืดหยุนไดมากกวา
ในการนําสินคาไปยังจุดหมายปลายทาง  และรถยนตยังใชเวลาท่ีนอยกวาดวย 

  การสงเสริมการตลาด  (Marketing Promotion)    

  สุวิมล  แมนจริง  (2545)  ไดอธิบายไววา การสงเสริมการตลาดจึงเปนการติดตอส่ือสาร
ของผูผลิตไปยังตลาดเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงคคือ  เพื่อใหขอมูลขาวสาร  ชักจูงใจ  รวมท้ัง
เปล่ียนแปลงทัศนคติผูบริโภคเพื่อกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อข้ึน  ซ่ึงการสงเสริมการตลาด  จะ
ประกอบดวย  การโฆษณา  การขายโดยใชบุคคล  การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  
การตลาดทางตรง 
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  ความจําเปนในการสงเสริมการตลาดลอแม็ก 
 
  1. สินคาท่ีตนเองพึงพอใจมากท่ีสุด และซ้ือซํ้าบอยมากท่ีสุด ดังนั้นขอมูลขาวสารจึงถูก
นํามาใชใหเกดิประโยชนมากข้ึน 
  2. บริษัทผูผลิตตองการใหผูบริโภคจงรักภกัดตีอตราสินคาของตน และตองการสวน
แบงทางการตลาดมากท่ีสุด โดยลูกคาเกายงัคงรักษาไวและก็ยังหาลูกคาใหมเพิ่มข้ึนตลอดเวลา 
  
  กลยุทธทางการตลาด  ซ่ึงประกอบดวยกลยทุธใหญ ๆ  4 กลยุทธ ไดแก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  2.4   กลยุทธทางการตลาด 
 
แหลงท่ีมา  : สุวิมล แมนจริง.  (2545). 
 
  กิจการและคูแขงขัน 
 
  ผูประกอบการรานคาปลีกตองรูจุดแข็งจุดออนของรานคาของตนเอง  อาจจะเปนใน
เร่ืองของทําเลที่ตั้ง  สินคาภายในราน หรือพนักงานภายในราน  ดังนั้น จึงตองมีการพัฒนาปรับปรุง
อยูเสมอ  และถาเปนไปไดควรจะรูดวยวา  คูแขงขันของเราในตอนนี้มีการพัฒนาไปถึงไหนแลว
บาง  ดังนั้น  ผูประกอบการกิจการรานคาปลีกสมัยนี้จึงตองเปนผูท่ีมีวิสัยทัศนท่ีกวางไกล  ทันโลก  
ทันเหตุการณอยูเสมอ 
 

กิจการและคูแขงขัน สวนผสมทางการตลาด 

กลยุทธทางการตลาด 

การวางแผน การแบงสวนการตลาด 
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  การวางแผน 

  ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กควรจะตองมีการวางแผนในการขายสินคา  อยางเชน  
ใชวิธี  Sales  Promotion  คือ  ซ้ือลอแม็ก  1  ชุด  แถมยาง  4  เสน,  ซ้ือลอแม็ก  1  ชุด  แถมน้ํายา
เคลือบเงายางรถยนต  1  ขวด  หรือถามาใชบริการลางอัดฉีดรถยนตขณะนี ้ ลดราคา  10%  เปนตน 

  สวนประสมการตลาด 

  ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กตองพยายามสรางคุณคาใหลูกคาเห็นคุณประโยชนท่ี
ไดรับจาก  4 P’s โดยเฉพาะในแงของผลิตภัณฑ และราคา 
  ผูประกอบการคาปลีกลอแม็ก  ตองแสดงใหเห็นวาเม่ือลูกคาเขามาในรานแลว  มีลอ
แม็กใหเลือกหลากหลาย  ครบทุกลาย  ครบทุกยี่หอ  ไมจําเปนตองไปรานอ่ืนอีก  และในแงของการ
จายเงินก็สะดวก  คือสามารถจายเปนเงินสด  หรือบัตรเครดิตก็ได  สําหรับในเร่ืองของราคานั้น  
ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กตองช้ีใหลูกคาเห็นวา  ลอแม็กของรานตนเองราคาถูกกวาท่ีอ่ืน  
โดยอาจจะเสนอวิธีการตีเทิรนใหกับลูกคาก็ได 

  การแบงสวนการตลาด 

  โดยท่ัวไปแลวกลุมลูกคาเปาหมายของผูใชลอแม็ก  คือ  กลุมวัยรุน  และกลุมคนวัย
ทํางาน  ดังนั้น  ผูผลิตและผูประกอบการคาปลีกลอแม็กตองพยายามเขาถึงกลุมเปาหมาย  2 กลุมนี้
ใหได เพื่อใหสวนแบงทางการตลาดมาเปนของเรามากท่ีสุด และเปนประโยชนตอกิจการมากท่ีสุดดวย 
   การสงเสริมการตลาด  ประกอบไปดวย  การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสริม
การขาย  และการขายโดยบุคคล 

  การโฆษณา   

  นพรัตน  ภูมิวุฒิสาร  (2543)  ใหความหมายของการโฆษณา ไววา การโฆษณา คือ 
รูปแบบของการเสนอขาย หรือการแจงเร่ืองราวเกี่ยวกับสินคาและบริการอยางมิไดเปนการสวนตัว 
ผานส่ือมวลชน โดยมีผูอุปถัมภท่ีเปดเผยตนท่ีตองจายคาตอบแทน   

  วัตถุประสงคของการโฆษณา 

  1. เพื่อเพ่ิมการใชสินคาของผูบริโภคใหบอยข้ึน มากข้ึน เพิ่มการทดแทน เพิ่มปริมาณ
การซ้ือแตละครั้งใหมากข้ึน 
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  2. ชวยกระตุนความตองการสินคาหรือบริการของผูบริโภค 
  3. เพื่อปองกันมิใหผูบริโภคไปซ้ือสินคาจากผูบริการรายอ่ืน โดยเฉพาะอยางยิ่ง สินคาท่ี
ใชแทนกันได 
  4. เพื่อตอสูกับคูแขงขัน 
  5.  เปนเคร่ืองมือในการสรางภาพลักษณ และทัศนคติท่ีดขีององคกรตอผูบริโภค 

  ส่ือของการโฆษณา 

  ส่ือส่ิงพิมพ  ส่ือการออกอากาศและกระจายเสียง  ส่ือโฆษณากลางแจง  ส่ือโฆษณาทาง
ยานพาหนะ  ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย  ส่ือโฆษณา ณ โรงภาพยนตร  ส่ือโฆษณา ณ แหลงขาย  ส่ือ
โฆษณาใหตอบ 

  ปจจัยท่ีควรพจิารณาในการเลือกส่ือโฆษณา 

  1. ถาเปนผลิตภัณฑท่ีสลับซับซอนในการใชงาน จําเปนตองมีการสาธิตใหชม ควรใช
ส่ือทางโทรทัศน แตถาเปนการลงรูปโฆษณาเฉย ๆ ควรใชส่ือส่ิงพิมพ แม็กกาซีน เชน ลอแม็ก เปนตน 
  2.  วตัถุประสงคของการโฆษณา โดยถาตองการสรางภาพลักษณใหแกผลิตภัณฑ ก็ควร
เลือกส่ือท่ีมีประสิทธิภาพตรงกับความตองการดวย 
  3.   ควรเลือกส่ือใหตรงความตองการของคุณสมบัติผลิตภัณฑ เพื่อประหยัดคาใชจาย 
  4.   อยาพยายามใชส่ือหลาย ๆ ส่ือกับผลิตภัณฑภายในเวลาเดียวกัน ควรเลือกอยางใด
อยางหนึ่ง เพื่อเปนการประหยัดคาใชจาย 
  5. การแนะนําผลิตภัณฑใหม ไมจําเปนตองใชส่ือทางโทรทัศนก็ได เพราะคาใชจายสูง 
สามารถหลีกเล่ียงมาใชส่ือส่ิงพิมพ เชน หนังสือพิมพ ปายโฆษณา วิทยุประจําทองถ่ิน ก็ได 

  การเลือกส่ือในการโฆษณา  

  ศุภร  เสรีรัตน  (2543)  ใหแนวทางไววา การเลือกส่ือท่ีใชในการโฆษณา ตองพิจารณา
ความเหมาะสมของส่ือ ความสอดคลองของส่ือตอตลาดเปาหมาย ตนทุนของส่ือตอจํานวนผูรับ 
(CPM) ตลอดท้ังการพิจารณาถึงการเขาถึงของส่ือ (Reach) และความถ่ีของการโฆษณา (Frequency)   
  บริษัทผูผลิตลอแม็กตองเลือกพิจารณา  เลือกใชส่ือในทางโฆษณาท่ีคุมคามากท่ีสุด  
โดยจะตองพิจารณาถึงงบประมาณของบริษัทเปนหลัก  ตอจากนั้นก็เปนประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
จากส่ือโฆษณานั้นวาจะเขาถึงกลุมเปาหมายผูบริโภคหรือไม  โดยในการเลือกใชส่ือท่ีตองประหยัด
และคุมคามากท่ีสุด 
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  อุตสาหกรรมการผลิตลอแม็กจะนิยมใชส่ือคือ  นิตยสารตาง ๆ เชน  นิตยสารกรังปรีด
คนรักรถ  นิตยสารรถมือสอง  นิตยสารนักเลงรถกระบะ  เปนตน  นอยคร้ังมากที่ใชส่ือทาง
โทรทัศน  ในการโฆษณา  เนื่องจากคาใชจายสูง ไมคุมคากับผลกําไรที่ไดจากการขายลอแม็กใน
ตลาดการคาปลีก 
  กรณีการคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  หนาท่ีในเร่ืองของการ
โฆษณาเปนเร่ืองของผูผลิตลอแม็ก  แตเนื่องจากวาใชงบประมาณสูง  จึงไมตองทํากัน  โดยเฉพาะ
การโฆษณาผานส่ือทางโทรทัศน  ซ่ึงตองใชงบประมาณสูงมาก  แตก็มีบริษัท  LENSO ท่ีนานสัก
คร้ังจะทํา 
  โดยสวนมากแลว  บริษัทผูผลิตลอแม็กจะเลือกลงโฆษณาตามหนังสือแม็กกาซีนรถ 
ตาง ๆ เชน  หนังสือกรังปร  หนังสือนักเลงรถกระบะ  ซ่ึงถือวาเปนส่ือท่ีเสียคาใชจายถูกกวาส่ือทาง
โทรทัศนมาก  เปนตน 

  การประชาสัมพันธ  (Public Relation)   

  ประไพศรี อินทรองผล และไพโรจน ทิพมาตร (2543)  อธิบายวา  การสงเสริม
การตลาดในรูปของการประชาสัมพันธ  หรือการเผยแพรขาวสาร  เปนวิธีการที่ผูบริโภคโดยท่ัวไป
ยอมรับ  เนื่องจากเปนการนําเสนอขอมูลท่ีเปนจริง  เชน  รายงานความกาวหนาของบริษัท  
ตลอดจนนโยบายของบริษัท  เปนตน  การประชาสัมพันธมักเปนการสรางความจงรักภักดีตอตรา
สินคา  (Brand  Loyalty)  และสถาบัน  ดังนั้นการประชาสัมพันธจึงเปนการจูงใจ  กระตุนให
ผูบริโภคซ้ือสินคาโดยอาศัยชื่อเสียง  ภาพพจนท่ีดีของกิจการ  ซ่ึงจะมีการใชส่ือประเภทวิทยุ  
โทรทัศน  ส่ิงพิมพ  เปนตน 

  วัตถุประสงคของการประชาสัมพันธของผูผลิตตอผูประกอบกจิการคาปลีกลอแม็กและ
ผูบริโภค 
  1. เพื่อใหเกิดความพึงพอใจและความเช่ือม่ันตอสินคา 
  2. เพื่อใหผูประกอบกิจการรานคาปลีกรับสินคาจากบริษัทของตน เพื่อนําไปขายตอไป 

  การประชาสัมพันธทางการตลาด  (Marketing Public Relation:  MPR) นพรัตน ภูมิวุฒิสาร 
(2543) ไดแบงการประชาสัมพันธทางการตลาดออกเปน 4 ดาน 
  1. ดานองคกร 
   (1) ทําใหองคกรมีภาพลักษณท่ีด ี
   (2) ทําใหองคกรของเราแตกตางจากองคกรอ่ืน 
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   (3) เปนการปรับองคกรของเราใหอยูในฐานะผูนํา 

 2. ดานผลิตภัณฑ 
   (1) เผยแพรขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑ 
   (2) แนะนําผลิตภณัฑท้ังเกาและใหม 
   (3) ทําใหผูบริโภคจําผลิตภัณฑของเราได 
 
 3. ดานการตลาด 
   (1) จัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีนาสนใจ เพื่อชวยทําใหตลาดท่ีออนแดแข็งแรงข้ึน 
   (2) ทําใหผลิตภณัฑกลับเขาสูวงจรชีวิตผลิตภณัฑใหมอีกคร้ัง 
   (3) เพื่อเปนประโยชนในการเปดตลาดใหมและหาทางเขาถึงตลาดรอง 
 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด 
   (1) เปนการแกไขปญหาดานการโฆษณาท่ีตองใชงบประมาณสูง โดยเปล่ียนมาใช
การประชาสัมพันธแทน 
   (2) สามารถใหรายละเอียดไดมากกวาการโฆษณา 
 
  บริษัทผูผลิตลอแม็กจะใชผูแทนฝายขาย ของบริษัททําการถายทอดขอมูลขาวสาร
สารสนเทศของบริษัทใหกับผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็ก แลวใหไปถายทอดตอผูบริโภคอีก
ทอดหนึ่ง หรือบริษัทผูผลิตอาจนําขาวสารสารสนเทศของบริษัทไปเผยแพรผานส่ือตาง ๆ เชน ตาม
แม็กกาซีนรถตาง ๆ ก็ได เพื่อใหผูบริโภคไดรับรูโดยตรง 
 
  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

  สุภาลักษณ บัญชรเทวกุล (2544) อธิบายไววา การสงเสริมการขายเปนสวนหน่ึงของ
การทํา Promotion หรือการสงเสริมทางการตลาด โดยมุงไปสูผูบริโภคโดยตรง หรือมุงไปสูผูซ้ือไป
จําหนายตอ ในปจจุบันวิธีนี้แพรหลายกวาการโฆษณาเสียอีก โดยเฉพาะการมุงสงเสริมของผูซ้ือ
แลวไปขายตอ โดยเฉพาะรานคาปลีกท่ีมุงใหเกิดการดึงดูดการซ้ือโดยทันที 
  ในกรณีการคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ลูกคาของผูผลิตคือ
ผูประกอบการคาปลีกลอแม็ก  ดังนั้น  บริษัทผูผลิตลอแม็กจึงตองใชการสงเสริมการขายเขามาชวย
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ในการดึงดูดลูกคาใหมาสงลอแม็กจากบริษัทของตนเองใหมากท่ีสุด  ทางบริษัทผูผลิตจึงมักใชวิธี  
ลด  แลก  แจก  แถม 
  ท่ีผานมาบริษัท  จันทรเกษม อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด  ผูผลิตลอแม็ก  YASHIYODA 
& KOSAI  เคยใชวิธีซ้ือลอแม็ก  40  วง  แถม  4  วง  ลด  5%  และถาเปนเงินสดลด  7%,  ลอแม็ก  
LENSO  ในปจจุบันท่ีนี้  ซ้ือลอแม็ก  แถมยางฟรี  4  เสน  เปนตน 

  วิธีการสงเสริมการขาย   

  เสรี  วงษมณฑา  (2541)  ไดแบงวิธีการสงเสริมการขายออกเปน 3  กรณี วิธีการ
สงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  หมายถึง  เคร่ืองมืออยางหน่ึงของการสงเสริมการตลาด  ท่ี
ออกแบบข้ึนมาเพื่อกระตุนการตอบสนองใหเร็วข้ึน  และเขมขนข้ึน  มี  3  วิธี  คือ 
  1. การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion:  CPR) เคร่ืองมือนี้
กระทําตอผูบริโภคเพื่อใหเกิดความตองการซ้ือ (Demand) เพื่อดึงสินคาออกจากราน 
  2. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูรานคา  (คนกลาง)  (Trade  Promotion  :  TPR  หรือ  
Dealer  Promotion)  เคร่ืองมือนี้คงเพื่อผลักสินคาเขาราน  สะสมสินคาไว  เพื่อเอาไวขาย 
  3. การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) เคร่ืองมือนี้จะ
กระตุนใหพนักงานขายใชความพยายามในการขายมากข้ึน 
  ในกรณีการผลิตลอแม็กบริษัทผูผลิตจะเลือกใชวิธีการสงเสริมการขายโดยมุงเนนท่ี
รานคา  หรือพอคาคนกลาง  อันไดแก  พอคาสงและพอคาปลีก  โดยทางบริษัทจะเปนท้ังผูผลิตเอง
และเปนพอคาสงเองดวย  ดังนั้น  การสงเสริมทางการตลาดจึงกระทําท่ีผูประกอบกิจการรานคา
ปลีก ลอแม็กโดยใชวิธีลดราคา  และแถมลอแม็กถาซ้ือครบตามจํานวนท่ีกําหนดไว  หรือถาซ้ือครบ
ตามจํานวนท่ีกําหนดไว  อาจจะแถมช้ันวางลอแม็กใหฟรีก็ได 
  ดังนั้น  ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กจึงยินดีซ้ือลอแม็กเขารานเพือ่นําไปขายตอไป  
เสมือนวาเปนการผลักสินคาไปใหผูบริโภค 

  การขายโดยบุคคล  (Personal Selling) 

  บริษัทผูผลิตลอแม็กจะเรียกวา ผูแทนฝายขาย  โดยจะถือวาเปนหัวหอกสําคัญของ
บริษัท  เพราะจะตองออกไปพบลูกคาและนําเสนอสินคา  รวมทั้งขายสินคาของบริษัทใหกับ
ผูประกอบการคาปลีกลอแม็ก  โดยทางบริษัทผูผลิตจะแบงลูกคาออกเปนสาย ๆ และ  ผูแทนฝาย
ขาย  ก็จะออกไปขายสินคาตามสาย  โดยเฉล่ียวันละ  1  สาย  และแตละสายจะมีลูกคาอยูประมาณ  
5 – 6 ราน  สําหรับในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จะมี  ผูแทนฝายขาย  ประมาณ  2 – 3 คน 
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  หลักการขายโดยบุคคล  (Principles of  Personal  Selling) 
   
  สําหรับ  ผูแทนฝายขาย ใหม ๆ ควรเร่ิมจากการเก็บบัญชีจากลูกคากอน เพื่อเสริมสราง
ความม่ันใจใหกับตัวเองในการพบลูกคา และเพื่อใหเกิดความเคยชิน ตอมาเม่ือขายจึงควรใชหลีก 
  1. แสวงหาและกล่ันกรองผูท่ีคาดวาจะซ้ือ 
  2. การเตรียมตัวเขาพบผูท่ีคาดวาจะซ้ือ 
  3. การเขาพบผูท่ีคาดวาจะซ้ือ 
  4. การเสนอขาย 
  5. การจัดการขอโตแยง 
  6. ปดการขาย 
  7. ติดตามผล 
  ข้ันตอนท้ัง  7 ขอนี้เหมาะมากสําหรับผูแทนฝายขายใหม 
   
  การตลาดทางตรง  (Direct Marketing)   
   
  เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนําสินคาหรือบริการไปยังลูกคา  หรือผูบริโภคโดยไมผาน
คนกลาง  ไดแก  การขายตรง  การใชจดหมายตรง  การโฆษณาตรง  การตลาดโดยใชโทรศัพท  
การตลาดโดยใชอิเล็คโทรนิค  การตลาดโดยใชส่ือนิตยสาร  ส่ือส่ิงพิมพ  และใชส่ือแค็ตตาล็อก  
เปนตน 
 
  ในรูปแบบของการคาปลีกลอแม็กท่ัวไปแลว  ในเร่ืองของการตลาดทางตรงจะมี
บทบาทอยู  2 เร่ือง คือ การโฆษณาตรงและการใชส่ือโดยใชแค็ตตาล็อก 
  1) การโฆษณาตรง 
   ทางบริษัทผูผลิตนิยมใชส่ือทางดานนิตยสาร  และส่ือทางโทรทัศนบางเปนคร้ัง
คราว  ในการทําการสงเสริมการตลาด 
  2) แค็ตตาล็อก    

  อรชร มณีสงฆ.  (2546)  ไดอธิบายความหมายโดยแทจริงของการขายโดยใช
แค็ตตาล็อกสินคา  ตองมีลักษณะดังนี ้ คือ 
  1.  หาซ้ือตามรานท่ัวไปไดยาก 
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 2. สามารถเลือกซ้ือไดโดยไมตองสัมผัส หรือเห็นของจริง เพียงดูจากรูปภาพก็สามารถ
ตัดสินใจซ้ือได 
 3.  มีเอกลักษณเปนของตัวเอง 
 4.  ราคาไมแพงกวาซ้ือจากท่ีอ่ืน 
 5.  มีเร่ืองราวบอกเลาอยูเบ้ืองหลัง 
   
  แตในกรณีของการขายลอแม็กของกิจการคาปลีก  การขายโดยใชแค็ตตาล็อก  จะ
หมายถึง  ผูประกอบการรานคาปลีกลอแม็กจะใชแค็ตตาล็อกลอแม็กของบริษัทผูผลิตท่ี  ผูแทนฝาย
ขาย นํามาวางไวเสนอใหลูกคาดู ถาลูกคาชอบลายไหนก็จะโทรส่ังจาก ผูแทนฝายขาย หรือโทรส่ัง
จากบริษัทโดยตรง แลวนํามาขายตอยังลูกคาอีกที   
  สาเหตุท่ีเปนเชนนี้ก็เพราะวาผูประกอบการคาปลีกลอแม็ก  ไมตองการใหเงินทุนไปจม
กับการส่ังลอแม็กเขามาไวในราน  ซ่ึงก็ไมอาจจะแนใจไดวาจะสามารถขายไดหรือไมได  หรืออีก
กรณี คือ  ทางรานมีเงินทุนนอย  อยางไรกด็ี  วิธีนี้ไมเปนท่ีนิยมกนัในวงการคาปลีกลอแม็ก 

  ปจจัยท่ีทําใหผูประกอบการคาปลีกลอแม็กประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย     

  ในกรณีผูประกอบการคาปลีกลอแม็กตัวเองอาจเปนผูขายไปในตวนอกเหนือจาก
พนักงานขายภายในราน  ซ่ึงในบางรานก็จะไมมีพนักงานขาย  ดังนั้น  เจาของรานจึงตองเปนผูขายเอง  
ปจจัยท่ีจะทําใหตัวผูประกอบการเองหรือพนักงานเองประสบความสําเร็จในอาชีพการขาย  ก็คือ 
  1.  ตองรักในอาชีพงานขาย คือ ตองชอบกับงานท่ีทํา ตองต่ืนเตนและรูสึกเราใจกับงาน 
รูสึกเช่ือม่ันวางานขายน้ันจะพาตนเองไปสูความสําเร็จในอนาคต 
  2.  มีความเต็มใจในการทํางานหนัก งานขายเปนงานท่ีหนัก เพราะมักจะเกี่ยวของกับ
งานบริการเสมอ ในบางคร้ังเจาของรานตองยกลอแม็กจากช้ันวางของ และทําการเปล่ียนใสลอ
ใหกับลูกคาเอง ซ่ึงเปนงานท่ีเจาของรานตองทํา เพราะถือวาเปนงานบริการอยางหนึ่ง 
  3.  ตองไดรับความสําเร็จ นาจะพิจารณาจากการที่ลูกคาหมุนเวียนมาท่ีรานอยาง
สมํ่าเสมอ เพื่อมาซ้ือลอแม็กและใชบริการตาง ๆ ภายในราน 
  4.  ตองเปนคนมองโลกในแงดี หรือทัศนคติท่ีดี ผูประกอบการคาปลีกลอแม็กตองเปน 
ผูมีมนุษยสัมพันธดีกับลูกคา และกับทุก ๆ คนภายในราน เพ่ือการบริหารงานที่ดี และเพื่อใหเกิด
ความพึงพอใจตอลูกคาใหแวะเวียนมาที่รานของตนเองอีก 
  5.  ตองเปนผูมีความรูเกี่ยวกับสินคาของตนเปนอยางดี  ตองรูวาลอแม็กของตนท่ีอยู
ภายในรานมีลายอะไรบาง  ช่ืออะไร  ทําจากบริษัทไหน  ขอบเทาใด  PCD  เทาใด  OFF  SET  
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เทาใด  และเหมาะกับรถประเภทใด  ยี่หออะไร  ภาวะการแขงขันภายนอกเปนอยางไร  และสภาพ
เศรษฐกิจเปนอยางไร  โดยศึกษาจากส่ิงแวดลอมภายนอก 
  6.  ตองเปนผูพูดและผูฟงท่ีดี  ถือไดวาเปนเร่ืองท่ีสําคัญอยางหน่ึง  หากเจาของรานพูด
ไมดี  นอกจากลูกคาจะไมซ้ือสินคาแลวยังอาจไปบอกตอกับคนอ่ืน ๆ อีกวา  ไมใหมารานน้ี  เพราะ
เจาของรานพูดจาไมสุภาพ  ซ่ึงจะทําใหเราเสียลูกคาโดยเปลาประโยชน  ดังนั้น  ผูประกอบการควร
เปนนักพูดและนักฟงท่ีดี  เม่ือมีโอกาสแลวคอยนําเสนอสินคา  ลูกคามักชอบผูขายท่ีสุภาพ  
ออนโยน  สํานวนการพูดไพเราะนาฟง และจริงใจกับลูกคาทุกคน  คําวา  ผูพูดท่ีดีและผูฟงท่ีดี  
นาจะหมายถึง  คอยตอบคําถามเม่ือลูกคาถาม  และอธิบาย  เสนอแนะส่ิงท่ีเปนประโยชนท่ีลูกคา
ควรไดรับรู  และผูฟงที่ดี  หมายถึง  คอยฟงคําถามจากลูกคา 
 
2.4   แนวคิดตอการคาปลีกลอแม็ก 
  
 ในยุคปจจุบันนี้ลอแม็กจัดเปนสวนควบของรถยนต    โดยจะสังเกตเห็นไดวารถยนต
ทุก ๆ คาย  ไมวาจะเปนรถญ่ีปุนหรือยุโรป  เม่ือผลิตรถออกมาแลวจะตองใสลอแม็กออกมาดวย  
ดังนั้นจึงถือไดวาลอแม็กนั้นจําเปนอยางยิ่งตอรถยนตในยุคปจจุบัน  แมแตเพียงวา  จุดประสงคหลัก
ของลอแม็กก็คือ  ใหความสวยงาม ในยุคอดีตตลาดการคาปลีกลอแม็กนับวารุงเรืองมาก  เพราะยัง
ไมมีอุตสาหกรรมผลิตลอแม็กสงโรงงานประกอบรถยนต  แตเม่ือไมนานมานี้เองอุตสาหกรรมลอ  
O.E.  เขามามีบทบาทมากทําใหตลาดการคาปลีกประสบปญหา  และซบเซาลงไป  ดวยเหตุผล
ตอไปนี้  คือ 
 1.  ตลาดการคาปลีกลอแม็กมีการแขงขันสูง 
 2.  มีการขายตัดราคากัน 
 3.  ใชกลยุทธ Promotion โดยเฉพาะ Sales Promotion คอนขางรุนแรง 
 4.  ผูผลิตบางรายต้ังราคาขายสงฝนราคาตลาด 
 5.  เศรษฐกิจท่ีตกตํ่า ทําใหผูบริโภคตองซ้ือสินคาท่ีจําเปนกอน 

 การคาปลีก 

 การคาปลีก  (Retailing)   หมายถึง  กิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคา  หรือ
บริการโดยตรงใหไปสูผูบริโภคคนสุดทาย  เพื่อใหบริการสวนตัวไมใชเพื่อการใชทางธุรกิจ  
(Armstrong  and  Kotler. 2003 : 0 – 6)  จากความหมายจะเห็นลักษณะของการคาปลีกคือ  1)  เปน
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กิจกรรมท้ังหมดท่ีเกี่ยวของกับการขายสินคาหรือบริการ  2)  ลูกคา  คือผูบริโภคหรือผูบริโภคคน
สุดทาย  (Ultimate  Consumer)  ซ่ึงเปนท่ีซ้ือสินคาไปใชสวนตัวไมใชเพื่อธุรกิจ 
  รานคาปลีกลอแม็กโดยท่ัวไปแลวก็จะอยูในเง่ือนไขนี้คือขายลอแม็กใหกับผูบริโภคคน
สุดทาย  เพื่อนําไปใชสวนตัว  หรือบางกรณีผูบริโภคเองอาจเขามาในรานเพื่อใชบริการอยางอ่ืนโดย
มิไดซ้ือลอแม็ก  เชน  บริการลางรถ  เช็ครถ  ซอมรถ  ก็ได  เพราะในยุคปจจุบันนี้รานคาปลีก ลอแม็ก 
ตองมีความหลากหลายของประเภทสินคา  และบริการภายในรานไวคอยตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค   
 

  การคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

  ประเภทของกจิการรานคาปลีกแบงออกเปนสามประเภท  คือ  1.  หางหุนสวนจํากดั     
2.  บริษัทจํากดั  3. กิจการเจาของคนเดียว  สามารถอธิบายไดดังนี้   (เดชา   ศิริเจริญ) 
 

            1.  หางหุนสวนจํากัด 
       ตามมาตรา  1077 อันหางหุนสวนจํากดันั้น คือหางหุนสวนประเภทหนึ่ง ซ่ึงมีผูเปน
หุนสวนสองจาํพวก ดั่งจะกลาวดังตอไปนีคื้อ 
   1) ผูเปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคน ซ่ึงมีจํากัดความรับผิดเพียงไมเกินจํานวน
เงินท่ีตนรับจะลงหุนในหางหุนสวนนั้นจําพวกหนึ่ง และ 
   2) ผูเปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคน ซ่ึงตองรับผิดรวมกัน ในบรรดาหนึ่งของ
หางหุนสวนไมมีจํากัดจํานวนอีกจําพวกหนึ่ง 
 
  2. บริษัทจํากัด 
       ตามมาตรา  1096 กลาววาบริษัทจํากัดนั้น คือบริษัทประเภทซ่ึงต้ังข้ึนดวยแบงทุน
เปนหุนมีมูลคาเทา ๆ กัน โดยมีผูถือหุนไมถึงหนึ่งรอยคนรวมท้ังนิติบุคคล (ถามี) และผูถือหุน
ดังกลาวตองรับผิดจํากัด เพียงไมเกินจํานวนเงินท่ีตนยังสงใชไมควบมูลคาของหุนท่ีตนถือ 
   ในการนับจํานวนผูถือหุนตามวรรคหน่ึง  ถามีบุคคลต้ังแตสองคนข้ึนไปถือหุนเดียว
รวมกัน ใหนับเปนผูถือหุนหนึ่งคน 
  สรุปไดวากจิการรานคาปลีกจะเปนประเภทใดสามารถพิจารณาไดคือ 
  1. ขอจํากัดเร่ืองการลงทุน 
  2. ความรับผิดในกรณีเกดิหนี้สิน 
  3. การสืบทอดไปถึงทายาท 
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  4. การมีสิทธิในการบริหารงาน 
  5. จํานวนบุคคลท่ีเขารวมกันทํากิจการ 
   
  3.  กิจการเจาของคนเดียว 
       การประกอบธุรกิจท่ีมีบุคคลคนเดียวเปนผูลงทุนและเปยเจาของกิจการโดยลําพัง  
กิจการในลักษณะนี้หากเขาขายเปนกิจการตามพระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย พ.ศ. 249 กําหนดให
ตองจดทะเบียน  เจาของกิจการตองยื่นจดทะเบียนภายใน 30 วัน นับแตวันท่ีไดเร่ิมประกอบกิจการ 
   การดําเนินธุรกิจประเภทน้ีเปนธุรกิจท่ีมีมาเปนเวลาชานานและแพรหลายท่ีสุดใน
ประเทศไทย โดยเฉพาะธุรกิจคาปลีกและคาสง ธุรกิจการมใหบริการและธุรกิจการเกษตรที่เปน
กิจการขนาดเล็ก  การดําเนินการทําไดงายเพราะมีบุคคลเพียงคนเดียวเปนเจาของ  การตัดสินใจ
ดําเนินงานมีความคลองตัว กิจการเจาของคนเดียวเปนประเภทและชนิดท่ีผูบริโภคคุนเคยและ
ใกลชิดมากท่ีสุดจนถือเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจําวัน ไดแก ธุรกิจคาปลีกบนตึกแถวริมถนน  
หาบเรแผงลอย  เปนตน 

 ระยะเวลาในการดําเนินงาน 

  กิจการรานคาปลีกลอแม็กจะมีระยะเวลาในการดําเนินงานท่ียาวนาน  บางรานอาจจะถึง  
30  ป  เนื่องมาจากภายในรานไมไดมีสินคาลอแม็กเพียงอยางเดียว  ในทุก ๆ รานจะมีสินคาอยางอ่ืน
ดวย  เชน  ยางรถยนต  และอาจจะขายส่ิงท่ีจําเปนสําหรับรถยนตดวย  เชน  น้ํามันเคร่ือง  น้ํายาเช็ด
กระจก  น้ํายาลางรถ  น้ํายาเคลือบสีรถ  รวมท้ังยังมีบริการซอมรถอีกดวย  เหลานี้ถือไดวาเปน
รายไดสวนใหญท่ีทําใหกิจการรานคาปลีกลอแม็กสามารถดําเนินกิจการอยูได 
  ในกรณีท่ีผูประกอบการคาปลีกลอแม็กประสบความลมเหลว  ตองปดกิจการไปอาจสืบ
เนื่องมาจากตัวผูประกอบการเอง  ขาดความชํานาญในการบริหารรานและขาดคามรูในตัวสินคา  
อาจจะส่ังสินคาเขารานมากเกินไป  จนระบายออกไมทัน  สุดทายเกิดเปนภาระหนี้สินท่ีไมอาจชําระ
ไดทันเวลา  กิจการจึงตองถูกปดลง 

  ขนาด 

  ขนาดของรานคาปลีกลอแม็กท่ีเหมาะสมควรอยูประมาณ  3 – 5  คูหา  แตอาจจะมีเพียง
คูหาเดียวก็ได  สามารถดูไดจากภาพ 
 
. 
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ภาพท่ี  2.5   ตัวอยางแผนผังการจัดรานคาปลีกลอแม็กแบบคูหาเดยีว 
 
แหลงท่ีมา  :  รานทวีทรัพย  การยาง  91/14-15  หมู  6  ถ.ประชาราษฎร  ต.ตลาดขวัญ  อ.เมือง   
       จ.นนทบุรี  11000. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กิจการรานคา 
 

 

บริเวณหนาราน 
ใชเปล่ียนยาง 

ยางรถยนต ลอแม็ก 

พื้นที่หลังราน 
สต็อกลอแม็ก 

โตะทําบัญชี 

เคร่ืองถอดยาง 

เคร่ืองถวงลอ 
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ภาพท่ี  2.6    ตัวอยางแผนผังการจัดรานคาปลีกลอแม็กตัง้แต 3 – 5 คูหาข้ึนไป 

แหลงท่ีมา  : บริษัท ยูไนเต็ด ไทร จํากัด  119/2  หมู  3  ถนนรามอินทรา  แขวงอนุสาวรีย   
  เขตบางเขน  กรุงเทพฯ  10220. 
 
 ชนิดของสินคาและบริการท่ีมีอยูในราน 

  โดยท่ัวไปแลวรานคาปลีกลอแม็กจะไมขายลอแม็กแตเพียงอยางเดียว  แตจะมีสินคา
และบริการอยางอ่ืนประกอบดวย  เชน  ยางรถยนต  ถือวาสําคัญมากทุกรานตองมี  อุปกรณท่ีใช
เกี่ยวกับรถยนต  เชน  น้ํายาเคลือบรถยนต  น้ํายาลางรถยนต  น้ํายาเช็ดกระจก น้ํามันเคร่ือง  น้ํามัน
เกียร  น้ํามันเบรค  ฯลฯ  เหลานี้อาจมีเฉพาะบางรานเทานั้น  เชน  B – Quick,  CHECK – POINT  สวน
ใหญบริการซอมรถยนต  เชน  ซอมชวงลาง  เบรค  คลัช  ถอดลอ  ถวงลอ  ตั้งศูนยลอ  จําเปนตองมี
แนนอน  เพราะถือเปนรายไดสวนใหญของราน 
 

อุปกรณจําเปน
สําหรับรถยนต

ยางรถยนต 

 
 
 
 
 

ฝายบัญชี 
 

สํานักงาน 

 

คลังสินคา 
1. ชวงลาง 
2. เบรค 

3. คลัช 

 
1. เคร่ืองต้ังศูนย 
2. เคร่ืองถอด 
3. เคร่ืองถวง 

บริการซอมชวง

บริการเปล่ียนยาง 

ตูกระจก 
โชวลอแม็ก 
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 ตรายี่หอ 
   
  ในปจจุบันมีบริษัทผูผลิตลอผลิตลอแม็กออกมาสูตลาดหลายยี่หอ แตท่ีนิยมใน
ทองตลาด  คือ  ยี่หอ  ENKAI, JAZZ, JRD, LENSO, YASHIYODA & KOSAI 
  ลักษณะของลอแม็กยี่หอ  ENKAI เปนลอแม็กท่ีมีคุณภาพดี มีลวดลายปานกลาง ราคา
ถาออกสูตลาดใหม ๆ ก็จะมีราคาสูง 
  ลักษณะของลอแม็กยี่หอ  YASHIYODA & KOSAI เปนลอแม็กท่ีมีคุณภาพดี มี
ลวดลายปานกลาง ราคาคอนขางสูง 
  ลักษณะของลอแม็กยี่หอ  LENSO เปนลอแม็กท่ีมีคุณภาพรองลงมา ลวดลายสวยงาม 
ราคาไมแพงมากนัก 
  ลักษณะของลอแม็กยี่หอ  JAZZ เปนลอแม็กท่ีมีคุณภาพระดับเดียวกับ LENSO มีลาย
ออกมาสม่ําเสมอ ราคาไมแพงมากนัก 
  ลักษณะของลอแม็กยี่หอ  JRD ถาเห็นวาลอแม็กท้ัง 4 ยี่หอขางตนลายใดขายดี จะ Copy 
ออกมาขายในราคาท่ีถูกกวา 
 
2.5   ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
   
 BKKCAR.COM (2549) ไดทําการศึกษาเร่ืองการรับรูเกี่ยวกับลอแม็กและสรุปวา คน
ไทยดํารงชีวิตควบคูกับความรักสวยรักงามแมแตรถยนต และยังพบวาคุณสมบัติของลอแม็กนั้น 
นอกจากจะมีความสวยงามแลว ยังมีความปลอดภัยประสิทธิภาพการทรงตัวดี มีอายุการใชงานนาน 
ชวยระบบความรอน  ลดภาระระบบชวงลาง ลดแรงตานการหมุน และสามารถเพิ่มขนาด
เสนผาศูนยกลางกระทะลอได 
 

 ชารลส  ซี. โดนาเวย  (2544)  ศึกษาเร่ือง  การจัดซ้ือกิจการคาปลีก  เดมารท  โดยไดทํา
การวิจัยคนพบวา  การที่เดมารทมีปญหาเร้ือรัง  ทําใหลูกคาพากันหนีหนาไปหาคูแขงอยางวอลล
มารท  และทารเกต  ปญหาดังกลาวก็คือ  ปญหาการจัดซ้ือภายในกิจการคาปลีก  หมายถึง  สินคา
ขาดสตอกเปนประจํา  และยังไมนาดึงดูดใจ  รวมถึงบริการก็ยังไมนาประทับใจอีกตางหาก 
 จากการวิจัยพบวา  ตองมีการปรับเปล่ียนกลยุทธใหม  โดยสินคาท่ีส่ังเขามาตองเปน
สินคาท่ีเอาใจแมบานและเด็ก  และท่ีสําคัญสินคาตองไมขาดสตอกอีก  และยังใชกลยุทธ  Blue  
Light  คือประดับรานคาปลีกดวยไฟสีฟาสวยสดงดงาม  เพื่อเปนการเรียกลูกคาหรือดึงดูดความ
สนใจจากลูกคา 
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 สินคาบางอยางเชน  แชมพู  ผาออม  อาหารสด – แหง ก็ใหวิธี Sales – Promotion คือ
การลดราคาสินคาลงมา 2.5% 
 ดังนั้นจึงสรุปไดวา  กิจการคาปลีกเดมารท  ไดรับปญหาโดยเปล่ียนแปลงระบบการ
จัดซ้ือใหม  และมุงเนนไปท่ีการใหลูกคาเขามาซ้ือสินคาท่ีรานบอยข้ึน  หรือถ่ีข้ึน  เพราะจากการ
วิจัยพบวา  ถาลูกคา  1  คน  เขารานเฉล่ียเดือนละ  4  คร้ัง  จะทําให  เดมารท  มีกําไรเพิ่มข้ึนปละ  
28,000  ลานดอลลาร  ตอป 
 
 ชัยสิทธ์ิ  สทามัย  (2540)  ไดทําการวิจัยเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลเร่ืองตอการซ้ือสินคาใน
รานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงสามารถสรุปไดวา 
 เซ็นทรัลกรุป,  เดอะมอลล  ทอปส   คารฟูร  บ๊ิกซี  เทสโก  โลตัส  7 – Eleven  สําหรับ
ผลิตภัณฑ  ตองใหม  สด  และตองหมุนเวียนอยูเร่ือย ๆ เสมอ  โดยที่สินคาตองไมขาดสต็อก  ระบบ
การจัดซ้ือตองแนนอน  และสามารถรองรับไดทันทุกสถานการณ  ในดานราคา  ตองเปนราคาท่ีถูก  
ซ่ึงจะเปนส่ิงท่ีจะดึงดูดใจใหลูกคามาใชบริการ  ในดานชองทางการจัดจําหนาย  ซ่ึงหมายถึง  
สถานท่ี  ตองยังอยูในยานชุมชน  สัญจรไปมาไดสะดวก  มีลานจอดรถกวางขวาง  รองรับลูกคาได
ท่ัวถึง   
 ในดานการสงเสริมทางดานการตลาด  ควรใชหลัก  IMC เขามาเกี่ยวของ 
 1. การโฆษณา ควรท่ีจะมีเปนชวง ๆ ตามฤดูกาล 
 2. การประชาสัมพันธ 
 3. การใชพนักงานขาย 
 4. การสงเสริมการขาย ควรมีทุกระยะตามฤดกูาล เชน การลด แลก แจก แถม 
 5. การตลาดทางตรง ส่ิงท่ีนาสนใจคือ การแจก Catalog ตามบาน เพื่อ Promote สินคา
ท่ีมีอยูในราน 
  

สถาพร   ชุณหกิติยานนท  (2544)  ไดทําการวิจัยเร่ือง  การศึกษาสมรรถภาพของ
น้ํามันหลอล่ืนแบบท่ัวไป  กึ่งสังเคราะหและสังเคราะหในเคร่ืองยนตเบนซิน  โดยมีวัตถุประสงค
เพื่อศึกษาสมรรถนะในดานการลดกําลังงานเสียดทาน และตานทานการสึกหรอของเคร่ืองยนต เม่ือ
ใชน้ํามันหลอล่ืนท่ัวไป กึ่งสังเคราะหและสังเคราะห   

ผลการทดสอบ  การวัดกําลังงานเสียดทานของเคร่ือยนต   น้ํามันหลอล่ืนสังเคราะหกึ่ง
สังเคราะหและท่ัวไปชนิดปรับปรุง  สามารถลดกําลังงานเสียดทานของเคร่ืองยนตลงได  โดยมี
ความหนดืเปนปจจยัหลัก อันเนื่องมาจากน้ํามันสังเคราะหท่ีมีการจําหนายมักมีความหนืดตํ่ากวา 
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น้ํามันเบนซินท่ัวไป  และพบวาน้ํามันหลอล่ืนสังเคราะหสามารถลดกําลังงานเสียดทานไดเล็กนอย
เม่ือเทียบกับน้ํามันหลอล่ืนท่ัวไป  เม่ือน้ํามันมีระดับความหนืดเทากัน สําหรับผลการทดสอบการวัด
ปริมาณการสึกหรอสรุปไดวาสมรรถนะในการตานทานการสึกหรอของน้ํามันแตละชนิดมีความ
แตกตางกันนอยมาก  และพบวาการเพ่ิมข้ึนของปริมาณซิลิกอนในนํ้ามัน  เปนปจจัยท่ีบงช้ีถึง
กําหนดของการเปล่ียนถายน้ํามันหลอล่ืน  ซ่ึงนาจะเปนแนวทางของการวิจัยตอไปในอนาคต 

 
สมศักดิ์   พ็ชญกุล  (2547)  ไดทําการวิจัยเร่ือง  การพัฒนาเคคร่ืองยนตแกสธรรมชาติ

แบบหัวฉีด  เปนการนําเอาเช้ือเพลิงแกสธรรมชาติมาเพื่อใชทดแทนเช้ือเพลิงเบนซินกับเคร่ืองยนต
ระบบหัวฉีดประจําสูบท่ีมีการจุดระเบิดดวยประกายไฟ  โดยศึกษาถึงผลกระทบดานสมรรถนะะ
และผลทางดานมลพิษท่ีเกิดข้ึนกับเคร่ืองยนต  และแนวทางในการปรับแตงเคร่ืองยนตเพื่อใช
เช้ือเพลิงแกสธรรมชาติระบบจายเช้ือเพลิงแกสธรรมชาติเปนระบบหัวฉีดแกสธรรมชาติโดยทดสอ
เช้ือเพลิงแกสธรรมชาติกับแกสโซลีน แลวนําผลที่ไดมาเปรียบเทียบกัน 

ในการทดสอบ  พบวา  เคร่ืองยนตแกสธรรมชาติท่ีทีการปรับแตงระยะเวลาในการฉีด
เช้ือเพลิงมีปริมาณมลพิษของคารบอนไดออกไซด (co2) ไฮโดรคารบอน (HC) คารบอนมอนอกไซด 
(CO) ต่ํากวาเคร่ืองยนตแกสโซลีนท่ีทุกสภาวะการทํางานและทุกความเร็วรอบ 
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บทที่  3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 
 การศึกษาเร่ือง  การจัดซ้ือลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  เปนการศึกษา
ถึงหลักการเบ้ืองตนจัดซ้ือลอแม็กและสวนประสมทางการตลาดของลอแม็กซ่ึง  ผูวิจัยไดนําเสนอ
ระเบียบวิธีวิจัย  ดังมีรายละเอียดตอไปนี้  
 
3.1  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพท่ี  3.1   กรอบแนวคิดในการ

      คุณลักษณะทางประชากรศาสตร 
               ของผูประกอบการ 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 

        ขอพิจารณาในการจัดซ้ือลอแม็ก 

1.   คุณภาพ 

2.  จํานวนท่ีซ้ือ 

3.   แหลงขาย 

4.  ชองทางการซ้ือ 

5.   แหลงท่ีมา 
6.   ส่ิงท่ีตองคํานึงถึง 
7.   การเจรจาตอรอง 
8.   วิธีการชําระสินคา 
9.   เครดิตท่ีไดรับ 

10. ประโยชนท่ีไดรับ 

11. จังหวะเวลาในการซ้ือ 

12. วิธีการขนสง 
13. ผูจายคาขนสง 
14. การตรวจรับสินคา 
15. การจัดคลังสินคา 
16. การจัดการสินคาท่ีไมใชแลว 
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3.2    ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
   3.2.1   ประชากร (Population) 
 ประชากรที่เปนรานคาปลีกลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซ่ึงมีจํานวน 
120 ราน (กระทรวงพาณิชย  2546) 
  
  3.2.2   กลุมตัวอยาง  เปนรานคาสงลอแม็กในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 93  ราน  จาก  120 
ราน  โดยมีการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง ดังน้ี 
  
 n                    =          N  =             120  
 N   =   120   กําหนดให e  =  .05            1 +  N (e) 2                     1 + 120 (.05)2 

 จะไดขนาดตัวอยาง  =  93  ราน 
 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้  ไดแก  แบบสอบถาม  (Questionnaire)  เร่ือง การ
พิจารณาการจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซ่ึงแบงเปน  2  
สวน  ดังนี้ 
 
 สวนท่ี  1 ขอมูลแสดงคุณลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ   อายุ   การศึกษา  
  
 สวนท่ี  2 แบบสอบถามขอพิจารณาในการจัดซ้ือ ไดแก   

-   คุณภาพ 
-   จํานวนท่ีซ้ือ 
-    แหลงขาย 
-   ชองทางการซ้ือ 
-   แหลงท่ีมา 
-   ส่ิงท่ีตองคํานึงถึง 
-   การเจรจาตอรองเร่ืองราคา 
-   วิธีการชําระสินคา 
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-   เครดิตท่ีไดรับ 
-   ประโยชนท่ีไดรับ 
-   จังหวะเวลาในการซ้ือ 
-   วิธีการขนสง 
-   ผูจายคาขนสง 
-   การตรวจรับสินคา 
-   การจัดคลังสินคา 
-   การจัดการสินคาท่ีไมใชแลว 

   
 สวนท่ี  3  ระดับการใหความสําคัญทางดานสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
ซ้ือลอแม็ก 
 
 การกําหนดคะแนน 
 

จากแบบสอบถามในสวนท่ี  3   เปนการใหคะแนนแบบมาตราสวนประมาณคา 5 
ระดับ ตามวิธีการของลิเคอรท (Linker’s Rating Scale) 
 
 สําคัญมากท่ีสุด         5 คะแนน 
 สําคัญมาก                4 คะแนน 
 สําคัญปานกลาง       3 คะแนน 
 สําคัญนอย               2 คะแนน 
 สําคัญนอยท่ีสุด       1 คะแนน 
 
 การแปลคาคะแนนเฉล่ีย 
 
 ในการนําน้ําหนักคะแนน  ซ่ึงแบงออกเปน  5 รูปแบบดังกลาวแลวขางตนนั้นมาใชเพื่อ
แปลความหมายของขอมูล เราสามารถแบงชวงระดับการใหความสําคัญโดยใชคะแนนเฉล่ียท่ีได
จากขอมูลของกลุมตัวอยางเปนเกณฑในการจําแนกชวงระดับการใหความสําคัญ โดยวิธีจําแนกแต
ละชวงยอยตางกัน ดังนี้ 
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 คะแนนเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ใหความสําคัญมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ใหความสําคัญมาก 
 คะแนนเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ใหความสําคัญปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ใหความสําคัญนอย 
 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ใหความสําคัญนอยท่ีสุด 
 
3.4   การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 การศึกษาในครั้งนี้  เปนการวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey  Research)  ทําการเก็บขอมูลจาก
แหลงขอมูลท่ีเกี่ยวของ  ดังนี้ 
  
 การใชแบบสอบถาม  ระบุช่ือแบบสอบถาม  (Questionnaires)  เปนเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล  ซ่ึงเปนการเก็บรวบรวมขอมูล  ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปแจกจายและขอความ
รวมมือใหชวยตอบแบบสอบถามดังกลาวจากกลุมตัวอยาง  รานคาปลีกลอแม็กในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จํานวน  93  ราน   
 
3.5   การวิเคราะหขอมูล 
 
 การวิเคราะหขอมูลในการศึกษานี้เปนการวิเคราะหแบบบรรยาย  (Descriptive Method) 
และการวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Method) รวมกัน  
โดยมีการประมวลผลขอมูล ดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) เปนการตรวจสอบความสมบูรณในการตอบ
แบบสอบถามท่ีไดจากกลุมตัวอยาง 
 2. การลงรหัส (Coding) เปนการนําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตองเรียบรอย
แลว มาลงรหัสตามท่ีไดกําหนดรหัสไว 
 3. การประมวลผลขอมูล  (Processing)  เปนการนําขอมูลท่ีไดจากการลงรหัสมา
บันทึกใสในเคร่ืองคอมพิวเตอร  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  SPSS  for  Windows  
(Statistical  Package  for  Social  Sciences) 
 4.  การศึกษาความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใชจํานวน รอยละ  

DPU



 45 

 5.  การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดของผูประกอบการรานคาปลีกในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลใชสถิติ  คาเฉล่ีย  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และจัดระดับ
ความสําคัญจากคาเฉล่ีย 
 6.  การเปรียบเทียบการใหความสําคัญตอสวนประสมการตลาดของผูประกอบการที่มี
เพศตางกันเปรียบเทียบคาเฉล่ียทดสอบความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  โดยใชสถิติที (t-test s)   
 7.  การเปรียบเทียบการใหความสําคัญตอสวนประสมการตลาดของผูประกอบการที่มี
อายุ และระดับความสําคัญตางกัน  โดยการเปรียบเทียบคาความแปรปรวนโยใชสถิติเอฟ (F-test) 
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บทที่  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

  
การศึกษาเร่ือง  การจัดพิจารณาจัดซ้ือซ้ือลอแม็กของผูประกอบการรานคาปลีกในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูวิจัยไดนําเสนอการวิเคราะหขอมูล  โดยแบงเปน 3 สวน 
ตามลําดับคือ 
 

สวนท่ี 1   ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูประกอบการ 
สวนท่ี 2   การศึกษาความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการใน

เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
สวนท่ี 3   การศึกษาการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ

ประกอบการรานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สวนท่ี 4   การเปรียบเทียบการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดของ

ผูประกอบการท่ีมีเพศ  อายุ  และการศึกษาท่ีแตกตางกัน 
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เพศ

88.2%

11.8%

ชาย
หญิง

สวนท่ี 1   ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางผูประกอบการ  
 
ตารางท่ี  4.1  จํานวนและรอยละของผูประกอบการกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ  

 
จากตารางท่ี  4.1   พบวาผูประกอบการรานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล     

เปนเพศชาย จํานวนมากกวาเพศหญิง  (รอยละ  88.2)   รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.1 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.1   แสดงเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 

เพศ จํานวน รอยละ 

 ชาย 
  หญิง 

82 
11 

      88.2 
11.8 

            รวม 93 100.0 DPU
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อายุ

19.4%

36.6%
30.1%

14.0% อายุไมเกิน 30 ป

อายุ 31 - 40 ป

อายุ 41 - 50 ป

อายุ 50 ป ข้ึนไป

ตารางท่ี 4.2  จาํนวนและรอยละของผูประกอบการรานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลจําแนกตามอาย ุ

 
จากตารางท่ี 4.2  พบวาผูประกอบการรานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล อายุระหวาง  31–40  ป  มีจํานวนมากท่ีสุด รองลงมาไดอายุ 41-51 ป (รอยละ 36.6 และ 
30  ตามลําดับ)  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.2 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี  4.2   แสดงอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

 
 
 
 

อายุ จํานวน รอยละ 

อายุ ไมเกนิ 30 ป 18 19.4 

อายุ 31 – 40  ป 34 36.6 

อายุ 41 – 50  ป 28 30.1 

อายุ 50 ป ข้ึนไป 13 14.0 

          รวม 93 100.0 DPU
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ตารางท่ี  4.3  จํานวนและรอยละของผูประกอบการกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
จากตารางท่ี  4.3  พบวาผูประกอบการ ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี มีจํานวน  55  

คน  คิดเปนรอยละ  59.1  สวนระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน  38  คน  คิดเปนรอยละ  
40.9  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.3 
 

ระดับการศึกษา

59.1%

40.9%

ตํ่ากวาปริญญาตรี

ปริญญาตารีข้ึนไป

 
 

             ภาพที ่ 4.3  แสดงระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

55 
38 

      59.1 
40.9 

            รวม 93 100.0 

DPU
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การพิจารณาคุณภาพลอแม็ก

68.8%

3.2%
28.0%

ตามตราย่ีหอ

ตามคุณลักษณะพิเศษ
ของลอ

ตามอายุการใชงาน

สวนท่ี  2  การศึกษาความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
ตารางท่ี  4.4   จํานวนและรอยละของความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือของผูประกอบการ  โดย         
                  จําแนกตามคุณภาพลอแม็ก 

 
  จากตารางท่ี  4.4   พบวา การจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการพิจารณาคุณภาพลอ
แม็กตาม ตรายี่หอ  มีจํานวนมากถึง  64  คน  (รอยละ  66.8)  และพิจารณาตามอายุการใชงาน         
มีจํานวนเพียง 3 คน  (รอยละ 3.2)   รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.4 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี  4.4  แสดงการพิจารณาคุณภาพลอแม็กของผูตอบแบบสอบถาม 

 
 
 
 

การพิจารณาคุณภาพลอแม็ก จํานวน รอยละ 

ตามตรายี่หอ 
ตามคุณลักษณะพิเศษของลอ 
ตามอายุการใชงาน 

64 
26 
3 

66.8 
28.0 
3.2 

            รวม 93 100. DPU



 51 

ปจจัยการสั่งซื้อลอแม็กแตละคร้ัง

34.4%

62.4%

3.2%
จํานวนสินคสคงคลัง
ท่ีเหลืออยู

คาใชจายในการส่ัง
ซ้ิแตละคร้ัง

คาใชจายในการรักษา
สตีอก

ตารางท่ี  4.5   จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเห็นในการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม   
   ปจจัยในการจัดซ้ือลอแม็กแตละคร้ัง 
 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบวาการจัดซ้ือลอแม็กพิจารณาคาใชจายในการจัดซ้ือลอแม็กแต    

ละคร้ัง   ข้ีนอยูกับคาใชจายในการส่ังซ้ือแตละคร้ัง  จํานวน  58  คน  คิดเปนรอยละ  62.4  รองลงมา
ข้ึนอยูกับจํานวนสินคาคงคลังท่ีเหลืออยู  จํานวน  32  คน  คิดเปนรอยละ  24.4  รองลงมาข้ึนอยูกับ
คาใชจายในการรักษาสตอก  จํานวน  3  คน  คิดเปนรอยละ  3.2  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                 ภาพท่ี  4.5  แสดงปจจัยการจัดซ้ือลอแม็กแตละคร้ังของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 

ปจจัยการจัดซ้ือลอแม็กแตละคร้ัง จํานวน รอยละ 
จํานวนสินคาคงคลังท่ีเหลืออยู 
คาใชจายในการส่ังซ้ือแตละคร้ัง 
คาใชจายในการรักษาสตอก 

32 
58 
3 

24.4 
62.4 
3.2 

            รวม 93 100.0 DPU
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รูปแบบท่ีสั่งซื้อลอแม็ก

16.1%

83.9%

ส่ังซ้ือในจํานวน
ท่ีแนนอนทุกงวด

ไมมกีารกําหนด
จํานวนและเวลา

ตารางท่ี  4.6   จํานวนและรอยละของความคิดเห็นในการจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการโดย     
    จําแนกตามรูปแบบท่ีส่ังซ้ือ 

 
จากตารางท่ี  4.6  กลุมตัวอยางไมมีการกําหนดจํานวนและเวลา  จํานวน  78  คน  คิด

เปนรอยละ  83.9  รองลงมามีการส่ังซ้ือในจํานวนท่ีแนนอนทุกงวดจํานวน  15  คน  คิดเปนรอยละ  
16.1  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.6 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.6  แสดงรูปแบบท่ีส่ังซ้ือลอแม็กแตละคร้ังของผูตอบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปแบบท่ีส่ังซ้ือลอแม็ก จํานวน รอยละ 
ส่ังซ้ือในจํานวนท่ีแนนอนทุกงวด 
ไมมีการกําหนดจํานวนและเวลา 

15 
78 

      16.1 
83.9 

            รวม 93 100.0 

DPU
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ลักษณะของแหลงขาย

63%13%

24%

ผูขายมช่ืีอเสียง

ผูขายมฐีานะการเงิน
มัน่คง
ผูขายมบีริการหลัง
การขาย 

ตารางท่ี  4.7   จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเห็นในการจัดซ้ือโดยจําแนก        
   คุณลักษณะของแหลงขายลอแม็ก 
 

 
จากตารางท่ี  4.7  กลุมตัวอยางซ้ือลอแม็กจากแหลงขายท่ีมีช่ือเสียง  จํานวน  59  คน  

คิดเปนรอยละ  63.4  รองลงมาซ้ือลอแม็กท่ีมีบริการหลังการขาย เชน ซอมหรือคืน จํานวน  22  คน  
คิดเปนรอยละ  23.7  รองลงมาซ้ือลอแม็กมีฐานะการเงินม่ันคง  จํานวน  12  คน  คิดเปนรอยละ  
12.9  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.7 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.7   แสดงลักษณะของแหลงขายลอแม็ก 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะของแหลงขาย จํานวน รอยละ 

ผูขายมีช่ือเสียง 
ผูขายมีฐานะการเงินม่ันคง 
ผูขายมีบริการหลังการขาย เชน ซอมหรือคืน 

59 
12 
22 

      63.4 
12.9 
23.7 

            รวม 93 100.0 DPU
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ตารางท่ี  4.8   จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีจัดซ้ือโดยจําแนกตามจํานวนแหลงของการ  
   ซ้ือลอแม็ก 

 
จากตารางท่ี 4.8  กลุมตัวอยางซ้ือลอแม็กจากแหลงขายหลายแหลง  จํานวน  79  คน  

คิดเปนรอยละ  84.9  รองลงมาซ้ือลอแม็กจากแหลงขายแหลงเดยีว จํานวน  14  คน  คิดเปนรอยละ  
15.1  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.8 

 
 

 

จํานวนแหลงในการซื้อลอแม็ก

15.1%

84.9%

แหลงเดียว

หลายแหลง

 
 
ภาพท่ี  4.8  แสดงการซ้ือลอแม็ก 

 
 
 
 
 
 
 
 

จํานวนแหลงในการซ้ือลอแม็ก จํานวน รอยละ 
จากแหลงเดยีว 
จากหลายแหลง 

     14 
     79 

      15.1 
      84.9 

            รวม 93 100.0 

DPU
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ชองทางการซื้อ
12.9%

87.1%

ซ้ือจากโรงงานผลิต

ซ้ือจากคนกลาง
(ผูแทนขาย)

ตารางท่ี 4.9  จาํนวนและรอยละของผูประกอบการที่มีความคิดเห็นในการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม 
ชองทางการซ้ือ 

 
จากตารางท่ี  4.9  กลุมตัวอยางซ้ือลอแม็กจากคนกลาง (ผูแทนขาย)  จํานวน  81  คน     

คิดเปนรอยละ  87.1  รองลงมาซ้ือลอแม็กจากโรงงานผลิตจํานวน  12  คน  คิดเปนรอยละ 12.9  
รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.9 
 
        
 
 
 
 
 
    

 
ภาพท่ี  4.9  แสดงชองทางการซ้ือ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ชองทางการซ้ือ จํานวน รอยละ 
ซ้ือจากโรงงานผลิต 
ซ้ือจากคนกลาง (ผูแทนขาย) 

12 
81 

12.9 
87.1 

            รวม 93 100.0 

DPU



 56 

แหลงท่ีมาของลอแม็ก

81.7%

7.5% 10.8%
จากตางประเทศ

จากในประเทศ

จากท้ังสองแหลง

ตารางท่ี  4.10  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ในการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม
แหลงท่ีมาของลอแม็กท่ีขาย 

 
จากตารางท่ี 4.10  กลุมตัวอยางท่ีตอบวาลอแม็กท่ีมาจากในและตางประเทศ  จํานวน  

76  คน  คิดเปนรอยละ  81.7  รองลงมาลอแม็กท่ีมาจากในประเทศ  จํานวน  10  คน  คิดเปนรอยละ  
10.6  รองลงมา  ลอแม็กท่ีมาจากตางประเทศ  จํานวน  7  คน  คิดเปนรอยละ  7.5  รายละเอียดแสดง
ไวในภาพท่ี  4.10 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.10   แสดงแหลงท่ีมาของลอแม็ก 
 
 
 
 

 
 

แหลงท่ีมาของลอแม็กท่ีขาย จํานวน รอยละ 

จากตางประเทศ 
จากในประเทศ 
จากท้ังสองแหลง 

7 
10 
76 

7.5 
10.6 
81.7 

            รวม 93 100.0 DPU
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สิ่งท่ีผูประกอบการคํานึงถึงมากท่ีสุด

65.7%

34.3% ตนทุนท่ีคาด
วาจะเกิดข้ึน
ราคาตลาด

ตารางท่ี  4.11  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ในการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม
ส่ิงท่ีผูประกอบการคํานึงถีงมากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี  4.11   ส่ิงท่ีผูประกอบการคํานึงถึงมากท่ีสุดคือตนทุนท่ีคาดวาจะเกิดข้ึน  

จํานวน  59  คน  คิดเปนรอยละ  63.4  รองลงมาคือราคาตลาด  จํานวน  34  คน  คิดเปนรอยละ  36.6  
รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.11 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.11  แสดงส่ิงท่ีผูประกอบการคํานึงถึงมากท่ีสุด 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่ิงท่ีผูประกอบการคํานงีถึงมากท่ีสุดในการจัดซ้ือ จํานวน รอยละ 
ตนทุนท่ีคาดวาจะเกิดข้ึน 
ราคาตลาด 

59 
34 

63.4 
36.6 

            รวม 93 100.0 

DPU
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การใหความสําคัญกับการเจรจาตอรองเร่ืองราคาลแม็ก

50.6%
37.6%

11.8%
มาก

ปานกลาง

นอย

ตารางท่ี  4.12  จํานวนและรอยละของผูประกอบการจาํแนกตามการใหความสําคัญกับการเจรจา
ตอรองเร่ืองราคาลอแม็กเม่ือจัดซ้ือ 

 
จากตารางท่ี  4.12  กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเจรจาตอรองเร่ืองราคาลอแม็ก

ใน ระดับมาก  จํานวน  45  คน  คิดเปนรอยละ  50.5  รองลงมาใหความสําคัญกับการเจรจาเรื่องราคา         
ลอแม็กในระดับปานกลาง  จํานวน  35  คน  คิดเปนรอยละ  37.6  และใหความสําคัญกับการเจรจา
เร่ืองราคาลอแม็กในระดับนอย  จํานวน  11  คน  คิดเปนรอยละ  11.8  รายละเอียดแสดงไวใน    
ภาพท่ี 4.12 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
                     

ภาพท่ี  4.12  แสดงการใหความสําคัญกับการเจรจาตอรองเร่ืองราคาลอแม็ก 
 
 
 
 

การใหความสาํคัญกับการเจรจาตอรองเรื่องราคาลอแม็ก จํานวน รอยละ 
มาก 
ปานกลาง 
นอย 

45 
35 
11 

50.5 
37.6 
11.8 

            รวม 93 100.0 DPU
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ตารางท่ี  4.13  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิด เหน็ในการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม 
       วิธีกาชําระเงิน 

 
จากตารางท่ี  4.13  กลุมตัวอยางชําระเงินคาลอแม็กดวยเช็ค  จํานวน 67  คน  คิดเปนรอย

ละ  72.0  รองลงมาชําระดวยเงินสด  จํานวน  24  คน  คิดเปนรอยละ  25.8  รองลงมาชําระดวย         
บัตรเครดิตจํานวน  2 คน  คิดเปนรอยละ  2.2   รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี 4.13 

 
 

วิธีการชําระเงิน

25.8%

72.0%

2.2%

เงินสด

เช็ค

บัตรเครดิต

 
 

ภาพท่ี  4.13  แสดงวิธีการชําระเงิน 
 
 
 
 
 
 
 

วิธีการชําระ จํานวน รอยละ 
เงินสด 
เช็ค 
บัตรเครดิต 

24 
67 
  2 

25.8 
72.0 
2.2 

            รวม 93 100.0 DPU
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เครดิตท่ีไดรับ

15.1%

8.8%

18.2%57.9%

1 เดือน

2 เดือน

3 เดือน

มากกวา 3 เดือน

ตารางท่ี  4.14  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีใหความคิดเห็นในการจดัซ้ือโดยจําแนกตาม   
     เครดิตท่ีไดรับ 

 
จากตารางท่ี  4.14  กลุมตัวอยางไดรับเครดิตมากกวา 3 เดอืน  จํานวน  54  คน  คิดเปน

รอยละ  52.1  รองลงมาไดรับเครดิต 3 เดือน  จํานวน  17  คน  คิดเปนรอยละ  18.3  รองลงมาไดรับ
เครดิต 1 เดือน  จํานวน  14  คน  คิดเปนรอยละ  15.1  รองลงมาไดรับเครดิต 2  เดือน  จํานวน  8  
คน  คิดเปนรอยละ  8.8   รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.14 

 
 
 
 
                            
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.14  แสดงเครดิตท่ีไดรับ 
 
 
 
 
 

เครดิตท่ีไดรับ จํานวน รอยละ 
1 เดือน 
2 เดือน 
3 เดือน 
มากกวา 3 เดือน 

14 
8 

17 
54 

15.1 
8.8 

18.3 
58.1 

            รวม 93 100.0 DPU
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ประโยชนท่ีไดรับ

34.8%

65.2%

สวนลดเงินสด

สวนเพิ่มปริมาณ

ตารางท่ี  4.15   จํานวนและรอยละของผูประกอบการที่ใหความคิดเห็นโดยจําแนกตามประโยชนท่ี 
ไดรับจากการจัดซ้ือลอแม็ก 

 
จากตารางท่ี  4.15  กลุมตัวอยางตอบวาประโยชนท่ีผูประกอบการไดรับ  คือ  สวนลด

เงินสด  จํานวน  58  คน  คิดเปนรอยละ  65.2  รองลงมาคือสวนเพิ่มปริมาณ  จํานวน  31 คน  คิด
เปนรอยละ  34.8  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.15 

 
 
  
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี  4.15  แสดงประโยชนที่ไดรับ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ประโยชนท่ีไดรับ จํานวน รอยละ 
สวนลดเงินสด 
สวนเพิ่มปริมาณ 

58 
31 

65.2 
34.8 

            รวม 93 100.0 

DPU
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จังหวะเวลาในการจัดซื้อลอแม็ก

30.6%
6.6%

32.2% 30.6%

ซ้ือเมือ่ลอหมด

ซ้ือเมือ่ลอขายดี

ซ้ือลวงหนา

ซ้ือเมือ่คาดวาราคาจะ
สูงข้ึน (เพื่อเก็งกําไร)

ตารางท่ี  4.16  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ตอการจัดซ้ือลอแม็กโดย
จําแนกตามจังหวะเวลาในการซ้ือลอแม็ก  (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 
จากตารางท่ี 4.16 กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอจังหวะเวลาในการจัดซ้ือลอแม็ก  คือ  

ซ้ือเม่ือคาดวาราคาจะสูงข้ึน  จํานวน  83  คน  คิดเปนรอยละ  89.2  รองลงมา คือ  ซ้ือเม่ือลอหมด 
จํานวน  79  คน  คิดเปนรอยละ  84.9    รองลงมา  คือ  ซ้ือเม่ือลอขายดี  จํานวน  79  คน  คิดเปนรอย
ละ  84.9    รองลงมา  คือ และ ซ้ือลวงหนา  จํานวน  17  คน  คิดเปนรอยละ  18.3  รายละเอียดแสดง
ไวในภาพท่ี  4.16 
 
 
    
 
 
 
 
 
 
 
        

ภาพท่ี  4.16  แสดงจังหวะเวลาในการจัดซ้ือลอแม็ก 
 
 
 

จังหวะเวลาในการซ้ือลอแม็ก จํานวน รอยละ 
ซ้ือเม่ือลอหมด 
ซ้ือเม่ือลอขายดี 
ซ้ือลวงหนา 
ซ้ือเม่ือคาดวาราคาจะสูงข้ึน (เพื่อเก็งกําไร) 

79 
79 
17 
83 

84.9 
84.9 
18.3 
89.2 

            รวม   DPU
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ตารางท่ี  4.17  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ในการจัดซ้ือลอแม็กโดย
จําแนกตามรอบของการส่ังซ้ือสินคา 

 

 
จากตารางท่ี  4.17  ผูประกอบการจัดซ้ือลอแม็กทุกเดือน  จํานวน  47  คน  คิดเปนรอย

ละ  50.5 รองลงมาซ้ือมากกวา 3 เดือน จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ  23.7 ซ้ือทุกเดือน  จํานวน  16  
คน  คิดเปนรอยละ  17.2  ซ้ือทุก  3 เดือน  จํานวน  8  คน  คิดเปนรอยละ  8.6   รายละเอียดแสดงไว
ในภาพท่ี  4.17 

 

รอบในการสั่งซื้อสินคา

17.2%

50.5%

23.7%

8.6%

ทุกเดือน

ทุก 2 เดือน

ทุก 3 เดือน

มากกวา 3 เดือน
 

 
ภาพท่ี  4.17  แสดงรอบในการส่ังซ้ือสินคา 

 
 
 
 
 

รอบของการส่ังซ้ือลอแม็ก จํานวน รอยละ 
ทุกเดือน 
ทุก 2 เดือน 
ทุก 3 เดือน 
มากกวา 3 เดือน 

47 
16 
8 

22 

50.5 
17.2 
8.6 

23.7 
            รวม 93 100.0 DPU
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วิธีการขนสงสินคา

7.5%

92.5%

รถไฟ

รถปคอัพ

ตารางท่ี  4.18   จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเห็นตอการจัดซ้ือลอแม็กโดยจําแนก 
  ตามวิธีการขนสงสินคา 

 
 จากตารางท่ี  4.18  ผูประกอบการขนสงสินคาทางรถปคอัพ    จํานวน  86  คน  คิดเปน

รอยละ  92.5 รองลงมาขนสงสินคาทางรถไฟจํานวน  7  คน  คิดเปนรอยละ  7.5  รายละเอียดแสดง
ไวในภาพท่ี  4.18 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.18    แสดงวิธีการขนสงสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วิธีการขนสงสินคา จํานวน รอยละ 
รถไฟ 
รถปคอัพ 

7 
86 

         7.5 
       92.5 

            รวม 93 100.0 

DPU
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ผูจายคาขนสง

9.7%

90.3%

ผูประกอบการจาย

บริษัทผูขายจาย

ตารางท่ี  4.19  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ตอการจัดซ้ือลอม็กโดย 
จําแนกตามผูจายคาขนสง 

 
จากตารางท่ี  4.19  ผูจายคาขนสงสวนมากคือบริษัทผูขาย  จํานวน  84  คน  คิดเปนรอย

ละ  9.7  รองลงมาคือผูประกอบการ  จํานวน  9 คน  คิดเปนรอยละ  9.7 รายละเอียดแสดงไวใน  
ภาพท่ี  4.19 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพท่ี  4.19  แสดงผูจายคาขนสง 
 
 
 
 
 
 
 

ผูจายคาขนสง จํานวน รอยละ 

ผูประกอบการจาย 
บริษัทผูขายจาย 

9 
84 

        9.7 
       90.3 

            รวม 93 100.0 

DPU
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การตรวจรับสินคา

33.3%

33.3%

33.3% ตรวจจํานวน
ตรวจลาย
ตรวจขนาด

ตารางท่ี  4.20  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความเหน็ตอการจัดซ้ือลอแม็กโดยจําแนก
ตามการตรวจรับสินคา 

 
จากตารางท่ี  4.20   ผูประกอบการตรวจรับสินคาโดยตรวจเร่ืองของจํานวน  จํานวน  

93  คน  คิดเปนรอยละ  100  ตรวจรับสินคาในเร่ืองของลาย จํานวน  93  คน  คิดเปนรอยละ  100  
เร่ืองของขนาด จํานวน  93  คน  คิดเปนรอยละ  100  รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.20 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.20  แสดงการตรวจรับสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 

  การตรวจรับสินคา จํานวน รอยละ 
ตรวจจํานวน 
ตรวจลาย 
ตรวจขนาด 

93 
93 
93 

100.0 
100.0 
100.0 

DPU
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การใหความสําคัญกับการตรวจสต็อก

39.8%

46.2%

14.0%

สําคัญมาก

สําคัญปานกลาง

สําคัญนอย

ตารางท่ี  4.21  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ตอการจัดซ้ือลอแม็กโดย
จําแนกตามการใหความสําคัญกับการตรวจสตอกสินคา  (Check stock) 

 
จากตารางท่ี  4.21  ผูประกอบการใหความสําคัญกับการตรวจสต็อก  ในระดับปาน

กลาง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ  46.2  รองลงมาใหความสําคัญกับการ ตรวจสต็อก  ในระดับ
มาก จํานวน  37 คน  คิดเปนรอยละ  39.8 รองลงมาใหความสําคัญกับการ ตรวจสต็อก  ในระดบั
นอย จํานวน  13 คน  คิดเปนรอยละ  14.0  รายละเอียดแสดงไวในภาพที่  4.21 

 
 
 
 
 

 
 
 
                    
       

ภาพท่ี  4.20  แสดงการใหความสําคัญกับการตรวจสตอก 
 
 
 
 
 
 

  การใหความสาํคัญกับการตรวจสต็อกสินคา จํานวน รอยละ 
ใหความสําคัญมาก 
ใหความสําคัญปานกลาง 
ใหความสําคัญนอย 

37 
43 
13 

39.8 
46.2 
14.0 

            รวม 93 100.0 DPU
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บริเวณการจัดคลังสินคา

51.6%

48.4% ในราน

นอกราน

ตารางท่ี  4.22  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ในการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม
การจัดคลังสินคา 

 
จากคารางท่ี  4.22  ผูประกอบการสวนมากจัดคลังสินคาไวในราน  จํานวน  48  คน  

คิดเปนรอยละ51.6  รองลงมาจัดคลังสินคาไวนอกราน  จํานวน  45  คน  คิดเปนรอยละ 46.
รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.22 

 
 

 
 
 
 
 
. 
 

ภาพท่ี  4.22   แสดงบริเวณการจัดคลังสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                    บริเวณการจัดคลังสินคา จํานวน รอยละ 
ในราน 
นอกราน 

48 
45 

51.6 
48.4 

            รวม 93 100.0 

DPU
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การจัดเก็บลอแม็ก

63.4%

36.6%

ใสกลอง

เอาออกจากกลอง

ตารางท่ี  4.23  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ตอการจัดซ้ือโดยจําแนกตาม
การจัดเก็บลอแม็ก 

 
จากตารางท่ี  4.23   ผูประกอบการสวนมากนําลอแม็กออกจากกลอง  จํานวน  59  คน  

คิดเปนรอยละ  62.4 รองลงมาจัดเก็บลอแม็กใสกลอง จํานวน  34 คน คิดเปนรอยละ 36.6  
รายละเอียดแสดงไวในภาพท่ี  4.23 

 
 
 
 

                                       
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.23   แสดงการจัดเก็บลอแม็ก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                    การจัดเก็บลอแม็ก จํานวน รอยละ 
ใสกลอง 
เอาออกจากกลอง 

34 
59 

36.6 
63.4 

            รวม 93 100.0 

DPU
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การจัดการกับลอแม็กท่ีลูกคาไมใชแลว

0%

100%

รานคารับบริการ
เปล่ียนท้ิงให

ใหลูกคานําไปท้ิงเอง

ตารางท่ี  4.24  จํานวนและรอยละของผูประกอบการท่ีมีความคิดเหน็ตอการจัดซ้ือลอแม็กจําแนก
ตามการจัดการกับลอแม็กของลูกคาท่ีไมใชแลว 

 
จากตารางท่ี 4.24  ผูประกอบการสวนมากรับบริการเก็บท้ิงให  จํานวน  93  คน  คิด

เปนรอยละ  100.0 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  4.24  แสดงการจัดการกับลอแม็กของลูกคาท่ีไมใชแลว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การจัดการกับลอแม็กของลูกคาท่ีไมใชแลว จํานวน รอยละ 
รานคาบริการเก็บท้ิงให 
ใหลูกคานําไปทิ้งเอง 

     93 
0 

100.0 
0.0 

            รวม 93 100.0 

DPU
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สวนท่ี  3   การศึกษาการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูประกอบการ
รานคาปลีกในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล นําเสนอไวในตารางท่ี 25-29 
 
ตารางท่ี  4.25   คาเฉล่ียสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑในการซ้ือลอแม็กของผูประกอบการ   
 

 
ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

ระดับการใหความสําคัญ  
ระดับ

ความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก 

X  SD 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.1 ตรายี่หอสินคา 

 
68 

 
73.1 

 
25 

 
26.9 

 
4.73 

 
0.45 

 
มากท่ีสุด 

1.2 คุณภาพความทนทาน 70 75.3 23 24.7 4.73 0.43 มากท่ีสุด 
1.3 รูปแบบภายนอกของ 
       ลอแม็ก 

69 74.2 24 25.8 4.74 0.44 มากท่ีสุด 

1.4 บริการหลังการขาย 62 66.7 31 33.3 4.66 0.50 มากท่ีสุด 
1.5 การรับประกันสนคา 58 62.4 35 37.6 4.61 0.51 มากท่ีสุด 

1.6 ช่ือเสียงของบริษัท 
      ท่ีผลิต 

62 66.7 31 33.3 4.67 0.47 มากท่ีสุด 

1.7 คุณสมบัติตาง ๆ ของ
ลอแม็ก 

64 68.7 29 31.2 4.71 0.52 มากท่ีสุด 

รวม 453  198  4.70 0.48 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี  4.25   พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑโดยรวมมี
ความสําคัญมากท่ีสุด  และถาพิจารณาเปนรายขอพบวาทุกรายการใหความสําคัญมากท่ีสุด 
 
 
 
 

DPU
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ตารางท่ี  4.26   คาเฉล่ียสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานราคาในการซ้ือลอแม็กของผูประกอบการ   

 
 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 
ตอการซ้ือลอแม็ก 

ระดับการใหความสําคัญ  
ระดับ

ความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก 

X  S.D. 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

2. ปจจัยดานราคา 
2.1 ราคาท่ีเหมาะสม 

 
46 

 
49.5 

 
47 

 
50.5 

 
4.48 

 
0.52 

 
มาก 

2.2 ราคามีใหเลือกหลาย
ระดับ 

26 28.0 67 72.0 4.23 0.64 มาก 

2.3 การนําลอไปรีเทิรน 
      และไดราคาดี 

26 28.0 58 62.4 4.14 0.75 มาก 

รวม 98  172  4.28 0.63 มาก 
 
 จากตารางท่ี  4.26   พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคาโดยรวมมีความสําคัญ
มาก และถาพิจารณาเปนรายขอพบวาทุกรายการใหความสําคัญมาก 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU
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ตารางท่ี  4.27   คาเฉล่ียสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานการจัดจําหนายในการซ้ือลอแม็กของผูประกอบการ   

 
 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ 
ตอการซ้ือลอแม็ก 

ระดับการใหความสําคัญ  
ระดับ

ความสําคัญ 
มากท่ีสุด มาก 

X  S.D. 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

3. ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 
3.1 แหลงซ้ืออยูในชุมชน 
      มีรถผานไปมาไดอยาง 
      สะดวก 

 
 
 

72 

 
 
 

77.4 

 
 
 

21 

 
 
 

22.6 

 
 
 

4.75 

 
 
 

0.50 

 
มากท่ีสุด 

3.2  มีท่ีจอดรถ
สะดวกสบาย 

69 74.2 24 25.8 4.74 0.44 
มากท่ีสุด 

3.3  แหลงซ้ือมีหลายสาขา 64 68.8 29 31.2 4.69 0.47 มากท่ีสุด 
3.4  การมีสินคาในสตอก 
      ตลอดเวลา 

64 68.8 29 31.2 4.68 0.49 
มากท่ีสุด 

รวม 269  103  4.74 0.44 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี  4.27 พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนายโดยรวมมี
ความสําคัญมากท่ีสุด  และถาพิจารณาเปนรายขอพบวาทุกรายการใหความสําคัญมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี  4.28   คาเฉล่ียสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในการซ้ือลอแม็กของผูประกอบการ   

 
 ระดับการใหความสําคัญ  

 
X  

 

SD 

 
ความ 
หมาย 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 

ตอการตัดสินใจซื้อลอแม็ก จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

4.  ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

 
 

        
 

4.1 การจัดแสดงลอ 
      แม็กของบริษัทผูผลิต 

8 6.6 54 58.1 31 33.4 3.73 0.66 มาก 

4.2 กาประชาสัมพันธ    
      ขาวสารอยางตอเน่ือง 

3 3.2 47 50.5 43 46.3 3.55 0.62 มาก 

4.3 มีแคตตาล็อกใหรานคา    
      ปลีกอยาง สม่ําเสมอ     

3 3.2 56 60.2 34 36.6 3.65 0.60 มาก 

4.4 พนักงานของบริษัทมี 
      ความและเช่ียวชาญเรื่อง 
      ลอแม็กเปนอยางดี     

17 18.3 65 69.9 11 11.9 4.04 0.62 มาก 

4.5 มีการโฆษณาผานสื่อ 
      ตาง ๆ  

5 5.4 41 44.1 47 50.5 3.53 0.65 มาก 

4.6 มีการใหสวนลด 15 16.1 69 74.2 9 9.7 4.04 0.59 มาก 
4.7 มีการใหของแถม 21 22.6 68 73.1 3 3.3 4.16 0.58 มาก 
4.8 พนักงานสุภาพ 61 65.6 29 31.1 3 3.3 4.62 0.55 มากที่สุด 

รวม 133  429  181  3.90 0.60  
 
 จากตารางท่ี  4.28 พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
โดยรวมมีความสําคัญมากท่ีสุด  และถาพิจารณาเปนรายขอพบวาทุกรายการใหความสําคัญมาก
ท่ีสุด 
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ตารางท่ี  4.29   แสดงลําดับปจจัยท่ีสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็กของผูประกอบการ  
 

 
จากตารางที่ 4.29  สรุปลําดับปจจัยที่มีความสําคัญในการตัดสินใจซื้อลอแม็ก 

ของผูประกอบการรานคาปลีก ปจจัยที่สําคัญมากเรียงตามลําดับ ไดแก 1). ปจจัยดานการจัด
จําหนาย 2). ปจจัยดานผลิตภัณฑ  3). ปจจัยดานราคา   4). ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

  
 

ปจจัยท่ีสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ลําดับ X  S.D ความหมาย 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
2. ปจจัยดานราคา 
3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

2 
3 
1 
4 

4.70 
4.28 
4.74 
3.90 

0.48 
0.63 
0.44 
0.60 

มากท่ีสุด 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก DPU
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สวนท่ี 4     การเปรียบเทียบการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดของผูประกอบการที่มีเพศ 
อายุ และระดับความสําคัญท่ีแตกตางกัน 
 

ผลการเปรียบเทียบการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดในการจัดซื้อ
ลอแม็กของผูประกอบการรานคาปลีก ที่มีเพศ  อายุ และระดับการศึกษาที่แตกตางกัน ได
นําเสนอไวในตารางท่ี 30 
 
ตารางท่ี  4.30 การเปรียบเทียบความแตกตางการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด

ของผูประกอบการในการตัดสินใจซ้ือลอแม็กระหวางเพศชาย และหญิง  

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
ตารางที่   4.30  พบวา  การใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดของ

ผูประกอบการโดยรวมไมแตกตางกัน แตปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ผูประกอบการเพศหญิง
ใหความสําคัญมากกวาเพศชายอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  สวนปจจัยทางดานผลิตภัณฑ
ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  เพศชายและหญิงใหความสําคัญท่ีไมแตกตางกัน 

 
 
 

 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

เพศ  
t 

 
Sig ชาย หญิง 

     

X  S.D. X  S.D. 

1. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 4.67 0.41 4.84 0.31 -1.58      0.13 
2. ปจจัยทางดานราคา 4.26 0.51 4.42 0.51 -0.96      0.35 
3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย 4.71 0.36 4.68 0.40 0.29      0.77 
4. ปจจัยดานการสงเสริม 
    การตลาด 

3.87 0.43 4.21 0.37 -2.74      0.01* 

รวม 4.37 4.27 4.53 0.37 -1.24      0.31 
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ตารางท่ี  4.31 การเปรียบเทียบความแปรปรวนของการใหระดับความสําคัญตอสวนประสมทาง    
 การตลาดของผูประกอบการระหวางผูมีการศึกษาตางกัน 
     

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

SO SS Df MS F Sig 

 
ดานผลิตภัณฑ 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

.576 
14.862 

3 
89 

.192 

.167 
1.150 .333 

 รวม 15.438 92    
 
ดานราคา 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

.426 
24.228 

3 
89 

.142 

.272 
.521 .669 

 รวม 24.653 92    
 
ดานดารจดัจําหนาย 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

.060 
12.514 

3 
89 

.020 

.141 
.143 .934 

 รวม 12.574 92    
 
ดานการสงเสริมการตลาด 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

.449 
17.337 

3 
89 

.150 

.195 
.769 .514 

 รวม 17.786 92    
 

ตารางท่ี  4.31   พบวาการใชความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือลอแม็ก 
ของผูประกอบการท่ีมีชวงอายุตางกันไมมีความแตกตางกัน 

 
 
 
 

 
 
 
 

 ระดับการศึกษา   

DPU
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 ตารางท่ี  4.32   การเปรียบเทียบความแตกตางของการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาด 
  ในการซ้ือลอแม็กของผูประกอบการท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน 
 

 
ตารางท่ี  4.32  พบวาการใหความสําคัญตอสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือลอแม็ก 

ของผูประกอบการท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันกับความคิดเห็นตอปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการ
จัดซ้ือลอแม็ก  พบวา ไมมีความแตกตางกัน 
 

 
 

 
 

ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรีขึ้นไป 
     

X  S.D. 
 

X  S.D. 
  

1.  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 4.70 0.41 4.65 0.40 0.22 0.52 
2.  ปจจัยทางดานราคา 4.29 0.56 4.27 0.44 0.18 0.85 
3.  ปจจัยดานการจัดจําหนาย 4.72 0.36 4.70 0.38 0.23 0.81 
4.  ปจจัยดานการสงเสริม  
     การตลาด 

4.85 0.49 4.00 0.32 -1.74 0.08 

รวม 4.71 0.45 4.40 0.38 -0.27 0.56 DPU



 

บทที่  5 
สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาเร่ือง  การพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการรานคาปลีกในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแบงสรุปผลการวิจัยออกเปน  3  สวน  ดังนี ้
 1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นในการพิจารณาจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 2.     เพื่อศึกษาการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดลอแม็กเม่ือจัดซ้ือ 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพันธคุณลักษณะของผูประกอบการกับการใหความสําคัญตอสวน
ประสมทางการตลาดลอแม็ก 
 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
 

สวนท่ี  1    ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูประกอบการ 
กลุมตัวอยางเปนเพศชายจํานวน  82 คน  คิดเปนรอยละ  88.2  เปนเพศหญิงจํานวน  11 คน 

คิดเปนรอยละ  11.8  กลุมตัวอยางมีอายุ 31 – 40  ป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 36.6 รองลงมามี
อายุ 41 – 50  ป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 30.1  มีอายุไมเกิน 30 ป จํานวน 18  คน คิดเปนรอย
ละ 19.4  และมีอายุ 50 ป ข้ึนไป จํานวน 13  คน คิดเปนรอยละ 14.0  กลุมตัวอยางมีระดับการศึกษา
ต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน  55  คน  คิดเปนรอยละ  59.1  มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
จํานวน  38  คน  คิดเปนรอยละ  40.9   
 

สวนท่ี  2  การจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการรานคาปลีก 
กลุมผูตอบแบบสอบถาม  คือ  ผูประกอบการรานคาปลีกรานคาปลีกในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จํานวน  93  ราน  ผูประกอบการเหลานี้มีความคิดเห็นตอการ
จัดซ้ือลอแม็กดาน 

1.  การพิจารณาคุณภาพลอแม็ก 
  -  กลุมตัวอยางพิจารณาคุณภาพลอแม็กตามตรายี่หอ มากที่สุด จํานวน  64 คน  

คิดเปนรอยละ  66.8  รองลงมาพิจารณาคุณภาพลอแม็กตามคุณลักษณะพิเศษของลอ จํานวน 
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26 คน คิดเปนรอยละ  28.0   รองลงมาพิจารณาคุณภาพลอแม็กตามอายุการใชงาน จํานวน 3  
คน  คิดเปนรอยละ 3.2 

2.   ปจจัยในการพิจารณาจํานวนในการซ้ือลอแม็กแตละคร้ัง 
 -  กลุมตัวอยางมีความเห็นวาจํานวนในการจัดซ้ือลอแม็กแตละคร้ังข้ีนอยูกับ

คาใชจายในการส่ังซ้ือแตละครั้งจํานวน 58 คน  คิดเปนรอยละ  62.4  รองลงมาขึ้นอยูกับจํานวน
สินคาคงคลังท่ีเหลืออยู  จํานวน  32 คน  คิดเปนรอยละ  24.4  รองลงมาข้ึนอยูกับคาใชจายในการ
รักษาสตอก  จํานวน  3  คน  คิดเปนรอยละ  3.2  

3  การพิจารณารูปแบบการส่ังซ้ือ 
   -  กลุมตัวอยางไมมีการกําหนดจํานวนและเวลา  มีจํานวนมากท่ีสุดคือ  78  คน  คิด

เปนรอยละ  83.9  รองลงมามีการส่ังซ้ือในจํานวนท่ีแนนอนทุกงวดจํานวน  15  คน  คิดเปนรอยละ  
16.1    

4.  การพิจารณาแหลงชาย 
    -  กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือลอแม็กจากแหลงขายท่ีมีช่ือเสียง  จํานวน  59  คน  คิด

เปนรอยละ  63.4  รองลงมาซ้ือลอแม็กท่ีมีบริการหลังการขาย เชน ซอมหรือคืน จํานวน  22  คน  
คิดเปนรอยละ  23.7  และซ้ือลอแม็กจากผูขายท่ีมีฐานะการเงินม่ันคง  จํานวน  12  คน  คิดเปนรอย
ละ  12.9  

5.  การพิจารณาจํานวนแหลงในการซ้ือลอแม็ก 
     - ผูประกอบการสวนใหญจะซ้ือลอแม็กจากหลายแหลง คิดเปนรอยละ 84.9 และ

ผูประกอบการที่ซ้ือลอแม็กจากแหลงเดียวมีเพียงรอยละ 15.1  
6.  การพิจารณาชองทางการซ้ือ 

       -  ผูประกอบการสวนใหญซ้ือลอแม็กจากคนกลาง (ผูแทนขาย) จํานวน 81 คน คิด
เปนรอยละ 87.1 สวนผูท่ีซ้ือลอแม็กจากโรงงานผลิตจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ   12.9   
  7.   การพิจารณาแหลงท่ีมาของลอแม็ก 

      -  ผูประกอบการสวนใหญซ้ือลอแม็กท่ีมาจากในและตางประเทศ  จํานวน  76  คน  
คิดเปนรอยละ  81.7  รองลงมาลอแม็กท่ีมาจากในประเทศ  รอยละ  10.6  และซ้ือลอแม็กท่ีมาจาก
ตางประเทศ  รอยละ  7.5  

8.   ส่ิงท่ีคํานึงถึงมากท่ีสุดในการส่ังซ้ือ  
     - ส่ิงท่ีผูประกอบการคํานึงถึงคือตนทุนท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 

63.4 รองลงมาคือคํานึงถึงราคาตลาด   คิดเปนรอยละ 36.6   
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9.  การใหความสําคัญกับการเจรจาตอรอง 
     - กลุมตัวอยางสวนมากใหความสําคัญกับการเจรจาเร่ืองราคาลอแม็กในระดับมาก  

จํานวน  45  คน  คิดเปนรอยละ  50.5  ใหความสําคัญกับการเจรจาเร่ืองราคาลอแม็กในระดับปาน
กลาง  จํานวน  35  คน  คิดเปนรอยละ  37.6  และใหความสําคัญกับการเจรจาเร่ืองราคาลอแม็ก     
ในระดับนอย  จํานวน  11  คน  คิดเปนรอยละ  11.8   

10.  วิธีการชําระเงิน 
       -  กลุมตัวอยางชําระดวยเช็คมากท่ีสุด  จํานวน  67  คน  คิดเปนรอยละ  72.0  

รองลงมาชําระดวยเงินสด  จํานวน  24  คน  คิดเปนรอยละ  25.8  และชําระดวย บัตรเครดิตจํานวน  
2 คน  คิดเปนรอยละ  2.2 

11.  ระยะเวลาที่ไดรับเครดิต 
       -  กลุมตัวอยางไดรับเครดิตมากกวา 3 เดือนมีมากท่ีสุด  จํานวน  54  คน  คิดเปน

รอยละ  52.1  รองลงมาไดรับเครดิต 3 เดือน  จํานวน  17  คน  คิดเปนรอยละ  18.3  ไดรับเครดิต 1 
เดือน  จํานวน  14  คน  คิดเปนรอยละ  15.1  และไดรับเครดิต 2  เดือน  มีนอยท่ีสุด จํานวน  8  คน  
คิดเปนรอยละ  8.8   

12.  ประโยชนท่ีไดรับจากการจัดซ้ือ 
       -  ประโยชนท่ีผูประกอบการไดรับมากท่ีสุด  คือ  สวนลดเงินสด  มีจํานวน  58  

คน  คิดเปนรอยละ  65.2  รองลงมาคือสวนเพิ่มปริมาณ  จํานวน  31 คน  คิดเปนรอยละ  34.8  
13.  จังหวะเวลาในการซ้ือลอแม็ก  
      -  กลุมตัวอยางมีจังหวะเวลาในการซ้ือลอแม็ก  คือ  ซ้ือเม่ือคาดวาราคาจะสูงข้ึน    

มีจํานวน  มากท่ีสุด 83  คน  คิดเปนรอยละ  89.2  รองลงมา  คือ  ซ้ือเม่ือลอหมด จํานวน  79  คน  
คิดเปนรอยละ  84.9    ซ้ือเม่ือลอขายดี  จํานวน  79  คน  คิดเปนรอยละ  84.9 ซ้ือลวงหนา  จํานวน  
17  คน  คิดเปนรอยละ  18.3   

14.  รอบจองการซ้ือลอแม็ก 
      -  ผูประกอบการสวนมากซื้อสินคาทุกเดือน  มีจํานวน  47  คน  คิดเปนรอยละ  

50.5 รองลงมาซ้ือสินคามากกวา 3 เดือน  จํานวน  22  คน  คิดเปนรอยละ  23.7 รองลงมาซ้ือสินคา
ทุกเดือน  จํานวน  16  คน  คิดเปนรอยละ  17.2  ซ้ือสินคาทุก  3 เดือน  จํานวน  8  คน  คิดเปนรอย
ละ  8.6 

15.  วิธีการขนสง 
       -  ผูประกอบการขนสงสินคาทางรถปคอัพมากท่ีสุด จํานวน  86  คน  คิดเปน   

รอยละ  92.5 รองลงมาขนสงสินคาทางรถไฟจํานวน  7  คน  คิดเปนรอยละ  7.5 
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16.   ผูจายคาขนสง 
       -  ผูจายคาขนสงสวนมากคือบริษัทผูขาย  มีจํานวน  84  คน  คิดเปนรอยละ  9.7  

รองลงมาคือผูประกอบการ ซ่ึงมีเพียงจํานวน  9 คน  คิดเปนรอยละ  9.7   
17.   การพิจารณาตรวจรับสินคา 
       -  ผูประกอบการทุกคนโดยใหความสําคัญกับการพจิารณา เร่ืองของจํานวน  ลาย 

และเร่ืองของขนาด มีท้ังหมด จํานวน  93  คน  คิดเปนรอยละ  100.0 
18.   การใหความสําคัญกับการตรวจสต็อก 
       -  ผูประกอบการใหความสําคัญกับการตรวจสต็อก ในระดบัปานกลาง จํานวน 43 

คน คิดเปนรอยละ 46.2 รองลงมาใหความสําคัญกับการ เตรวจสต็อก ในระดับมาก จาํนวน 37 คน 
คิดเปนรอยละ 39.8   

19.   บริเวณท่ีจัดคลังสินคา 
       -  ผูประกอบการสวนมากจัดคลังสินคาไวในราน  มีจํานวน  48  คน  คิดเปนรอย

ละ51.6  รองลงมาจัดคลังสินคาไวนอกราน  จํานวน  45  คน  คิดเปนรอยละ 46.4    
20.   การจัดเก็บลอแม็ก 
       -  ผูประกอบการสวนมากนําลอแม็กออกจากกลอง มีจํานวน 59 คน คิดเปนรอย

ละ 62.4 รองลงมาจัดเก็บลอแม็กใสกลอง   มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 36.6 
21.   การจัดการกับลอแม็กท่ีไมใชแลว 
       -  ผูประกอบการทุกรายรับบริการเปล่ียนท้ิงลอแม็กใหลูกคามีจํานวนท้ังหมด 93 

คน คิดเปนรอยละ 100.0 
 
สวนท่ี 3   ความคิดเห็นทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจลอแม็ก 

ประกอบการรานคาปลีก 
  ผูประกอบการใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจลอแม็ก 
เรียงตามลําดับดังนี้  1. ดานการจัดจําหนาย  2. ดานผลิตภัณฑ  3. ดานราคา  4. ดานการสงเสริม
การตลาด  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ  โดยภาพรวมการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ของผูประกอบการ  โดย
เรียงตามลําดับดังนี้ 
  2. คุณภาพความทนทาน พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก 
( X = 4.75) 
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 2. รูปแบบภายนอกของลอแม็ก พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอ
แม็ก  ( X = 4.74) 

3. ตรายี่หอสินคา  พบวา  มีสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  ( X = 4.73) 
    4. ช่ือเสียงของบริษัทท่ีผลิต พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  
( X = 4.67) 
                     5. บริการหลังการขาย พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  
( X = 4.66) 
   6. การรับประกันสนคา พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก 
( X = 4.61) 
 
   2.  ปจจัยดานราคา  พบวา  โดยภาพรวมสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

 
2.1  ราคาท่ีเหมาะสม  พบวา มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  ( X = 

4.48) 
2.2   มีใหเลือกหลายระดับราคา  พบวา  มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอ

แม็ก ( X 4.23) 
2.3  สามารถนําไปรีเทิรนและไดราคาดี  พบวา  มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจ

ซ้ือลอแม็ก  ( X 4.14) 
3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย พบวา โดยภาพรวมมีความสําคัญมากท่ีสุดตอการ

ตัดสินใจซ้ือลอแม็ก โดยเรียงตามลําดับดังนี้ 
       3.1  แหลงซ้ืออยูในชุมชน มีรถผานไปมาไดอยางสะดวก พบวา  มีสําคัญมากท่ีสุด
ตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  ( X = 4.75) 

3.2 มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอ
แม็ก ( X = 4.74) 

3.3  แหลงซ้ือมีหลายสาขา  พบวา  มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอ
แม็ก  ( X = 4.69) 

3.4  การมีสินคาในสตอก ตลอดเวลา  พบวา  มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจ
ซ้ือลอแม็ก ( X = 4.68) 
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4.  ปจจัยดานการสงเสริม การตลาด  พบวา  โดยภาพรวมมีความสําคัญมากตอการ
ตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ดังมีรายละเอียดตามลําดับดังนี ้

4.1 ความสุภาพของพนักงาน พบวา มีความสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก 
( X = 4.62) 

4.2  การใหของแถม พบวา มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ( X = 4.16) 
4.3  การใหสวนลด พบวา มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ( X = 4.04) 
4.4 การท่ีพนักงานของบริษัทมีความเช่ียวชาญเร่ืองลอแม็กเปนอยางดี พบวา มี

ความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ( X = 4.04) 
    4.5  การจัดแสดงลอแม็ก พบวา  มีความสําคัญมากตอการตัดสินใจซ้ือลอแม็ก  

( X = 3.73) 
4.6  มีแคตตาลฃ็อกใหรานคาปลีกอยางสมํ่าเสมอ  พบวา  มีความสําคัญมากตอการ

ตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ( X = 3.65) 
4.7  การประชาสัมพันธขาวสารอยางตอเนือ่ง พบวา  มีความสําคัญมากตอการ

ตัดสินใจซ้ือลอแม็ก ( X = 3.55)  
4.8  การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ พบวา  มีสําคัญมากท่ีสุดตอการตัดสินใจซื้อลอแม็ก 

( X = 3.53) 
 

5.2  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

1. ผูประกอบการที่มีเพศตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดใน
การจัดซ้ือลอแม็กไมแตกตางกันยกเวนดานการสงเสริมการตลาด 

2. ผูประกอบการที่มีอายุตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดใน
การจัดซ้ือลอแม็กไมแตกตางกัน 

3. ผูประกอบการที่มีการศึกษาตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด
ในการจดัซ้ือลอแม็กไมแตกตางกัน 
 

5.3  อภิปรายผล 
 

การศึกษาเร่ือง   การจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการคาปลีกในเกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ  ปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอการซ้ือลอแม็กในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ดังนี้ 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ใหความสําคัญมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.70)  ซ่ึงเสอดคลองกับขอมูล
จาก WWW. BKKCAR.COM (2549) ซ่ึงสรุปวาลอแม็กนั้นเปนผลิตภัณท่ีมีความสวยงามและมี
ความเปนเอกลักษณและมีใหเลือกหลายแบบตามสถานะรถของลูกคาและในปจจุบันนี้ลอแม็กจึงยัง
ไดรับความนิยมอยูสูงดังนั้นเม่ือจัดซ้ือผูประกอบการจึงใหความสําคัญกับผลิตภัณฑโดยเฉพาะตรา
ยี่หอ 

ปจจัยดานราคา  ใหความสําคัญมาก (คาเฉล่ีย 4.28)  ท้ังนี้อาจเปนเพราะวาในปจจุบันนี้
ลอแม็กผลิตออกมากมายหลายแบบเนื่องจากมีความแขงขันกันสูงระหวางบริษัทผูผลิตดวยกันจึงทํา
ใหกลุมผูใชลอแม็กมีตัวเลือกมากข้ึน  ดังนั้นราคาจึงมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือของลูกคาใน
ระดับมากแตไมมากท่ีสุดในทํานองเดียวกันเม่ือจัดซ้ือผูประกอบการจึงคํานึงถึงมากท่ีสุด 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย มีความสําคัญมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.74) เนื่องจากชองทางการ
จัดจําหนายนั้นเปนการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ดังนั้น  ลูกคาจึงเลือกการจัดจําหนายท่ี
เขาถึงไดงาย  และสรางความสะดวกสบายใหกับลูกคาเพราะวาถาลูกคามีความตองการในสินคาแต
ไมสามารถท่ีจะหาซื้อสินคานั้นไดตามความตองการจะทําใหลูกคาเกิดความผิดหวังและเปลี่ยน
ใจไปศูนยบริการอื่น ๆ แทน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญมาก (คาเฉล่ีย  3.90) เนื่องจากการ
สงเสริมการตลาดนั้นจะชวยใหลูกคาไดรับรูถึงขาวสารและส่ิงใหม  ๆ  เกี่ยวกับผลิตภัณฑเพราะถา
เกิดวามีการสงเสริมการตลาดท่ีไมดีพอจะสงผลตอยอดขายของงสินคา ดังน้ันการสงเสริมการตลาด
จึงเปนส่ิงท่ีมองขามมิได 
 
5.4   ขอเสนอแนะจากการวิจัย     
 

   1. จากการศึกษาพบวาส่ิงท่ีผูประกอบการคํานึงถึง คือ ตนทุนท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนมาก
ท่ีสุด ดังนั้นผูประกอบการควรคํานวณหาระดับการส่ังซ้ือท่ีทําใหตนทุนรวมตํ่าสุด หมายถึง หาจุดท่ี
ทําใหตนทุนในการส่ังซ้ือตํ่าสุด และตนทุนในการเก็บรักษาตํ่าสุด 
 2. จากการศึกษาพบวาผูประกอบการใหความสําคัญกับการเจรจาตอรองในระดับมาก  
ผูประกอบการจึงควรเรียนรูและศึกษาศาสตรทางดานเจรจาตอรองทางธุรกิจใหมากข้ึน 
 3. จากการศึกษา   พบวา  ผูประกอบการสวนใหญไดรับเครดิตมากกวา 3 เดือน  ดังนั้น
ผูประกอบการจึงควรหาประโยชนจากเงินสดท่ีลูกคาจายชําระใหไดผลตอบแทนมากท่ีสุด 
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 4. จากการศึกษา  พบวา  ผูคาปลีกลอแม็ก ใหความสําคัญกับความทนทานและรูปแบบ
ของลอแม็กมากท่ีสุด  ดังนั้น บริษัทลอแม็กตองเนนเร่ืองการตรวจสอบความทนทานและเลือก
รูปแบบท่ีทันสมัย และเดินทางสะดวก 
 
5.5   ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 
1.  การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาการจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการในเกรุงเทพมหา

นครและปริมณฑลเทานั้น  ดังนั้นการศึกษาครั้งตอไปจึงควรศึกษาการจัดซ้ือลอแม็กของผูบริโภค
บางซ่ึงอาจทําใหพฤติกรรมการซ้ือมีความแตกตางไปจากการศึกษาคร้ังนี้ 

2.  ควรจะมีการศึกษาในเร่ืองของยางรถยนตบางเนื่องจากเปนสินคาท่ีเกี่ยวของกับลอแม็ก 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  การพิจารณาการจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการ 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึง่ของหลักสูตรปริญญาบริหารธุกิจมหาบัณฑิต 
  มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 

 
สวนท่ี 1   ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูประกอบการกลุมตัวอยาง 
1. เพศ 
 (  )  ชาย  (  )  หญิง 
2. อายุ 
 (  )  อายุ ไมเกนิ 30 ป 
 (  )  อายุ 31 – 40 ป 
 (  )  อายุ 41 – 50 ป 
 (  )  อายุ 50 ป ข้ึนไป 
3. ระดับการศึกษา 
 (  )  ต่ํากวาปริญญาตรี 
 (  )  สูงกวาปริญญาตรี 
 
สวนท่ี  2  การจัดซ้ือลอแม็กของผูประกอบการรานคาปลีก 

4. การพิจารณาคุณภาพลอแม็ก 
      (  )  ตามตรายี่หอ 
      (  )  ตามคุณลักษณะพิเศษของลอ 
      (  )  ตามอายุการใชงาน 
5. ปจจัยการจดัซ้ือลอแม็กแตละคร้ัง 
                   (  )  จํานวนสินคาคงคลังท่ีเหลืออยู 
      (  )  คาใชจายในการส่ังซ้ือแตละคร้ัง 
      (  )  คาใชจายในการรักษาสตอก 
 
 

DPU



 93 

6. รูปแบบท่ีส่ังซ้ือลอแม็ก 
      (  )  ส่ังซ้ือในจํานวนท่ีแนนอนทุกงวด 
      (  )  ไมมีการกําหนดจํานวนและเวลา 
7. ลักษณะของแหลงขาย 
      (  )  ผูขายมีช่ือเสียง 
      (  )  ผูขายมีฐานะการเงินม่ันคง 
      (  )  ผูขายมีบริการหลังการขาย เชน ซอมหรือคืน 
8. จํานวนแหลงในการซ้ือลอแม็ก 
      (  )  จากแหลงเดียว 
      (  )  จากหลายแหลง 
9. ชองทางการซ้ือ 
      (  )  ซ้ือจากโรงงานผลิต 
      (  )  ซ้ือจากคนกลาง (ผูแทนขาย) 
10. แหลงท่ีมาของลอแม็กท่ีขาย 
      (  )  จากตางประเทศ 
      (  )  จากในประเทศ 
      (  )  จากท้ังสองแหลง 
11. ส่ิงท่ีผูประกอบการคํานีงถึงมากท่ีสุดในการจัดซ้ือ 
      (  )  ตนทุนท่ีคาดวาจะเกดิข้ึน 
      (  )  ราคาตลาด 
12. การใหความสําคัญกับการเจรจาตอรองเร่ืองราคาลอแม็ก 
      (  )  มาก 
      (  )  ปานกลาง 
      (  )  นอย 
13. วิธีการชําระ 
      (  )  เงินสด 
      (  )  บัตรเครดิต 
      (  )  เช็ค 
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14. เครดิตท่ีไดรับ 
      (  )  1 เดือน 
        (  )  2 เดือน 
      (  )  3 เดือน 
      (  )  มากกวา 3 เดือน 
15. ประโยชนท่ีไดรับ 
      (  )  สวนลดปริมาณ 
      (  )  สวนเพิม่ปริมาณ 
16. จังหวะเวลาในการซ้ือลอแม็ก 
      (  )  ซ้ือเม่ือลอหมด 
      (  )  ซ้ือเม่ือลอขายดี 
      (  )  ซ้ือลวงหนา 
      (  )  ซ้ือเม่ือคาดวาราคาจะสูงข้ึน (เพื่อเกง็กําไร) 
17. รอบของการส่ังซ้ือลอแม็ก 
      (  )  ทุกเดอืน 
      (  )  ทุก 2 เดือน 
      (  )  ทุก 3 เดือน 
      (  )  มากกวา 3 เดือน 
18. วิธีการขนสงสินคา 
      (  )  รถไฟ 
      (  )  รถปคอัพ 
19. ผูจายคาขนสง 
      (  )  ผูประกอบการจาย 
      (  )  บริษัทผูขายจาย 
20. การตรวจรับสินคา 
      (  )  ตรวจจาํนวน 
      (  )  ตรวจลาย 
      (  )  ตรวจขนาด 
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21. การใหความสําคัญกับการตรวจสต็อกสินคา 
      (  )  ใหความสําคัญมาก 
      (  )  ใหความสําคัญปานกลาง 
      (  )  ใหความสําคัญนอย 
22. บริเวณการจัดคลังสินคา 
      (  )  ในราน 
      (  )  นอกราน 
23. การจัดเกบ็ลอแม็ก 
      (  )  ใสกลอง 
      (  )  นําออกจากกลอง 
24. การจัดการกับลอแม็กของลูกคาท่ีไมใชแลว 
      (  )  รานคาบริการเก็บท้ิงให 
      (  )  ใหลูกคานําไปท้ิงเอง 
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สวนท่ี  3  ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือลอแมก็ 
 5  หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง สําคัญมาก 
 3  หมายถึง สําคัญปานกลาง 
 2 หมายถึง สําคัญนอย 
 1 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 

 

 
 
 
 
 
 

 
ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือลอแม็ก 

ระดับการใหความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (product) 
1.1 ตรายี่หอสินคา 

     

1.2 คุณภาพความทนทาน      
1.3 รูปแบบภายนอกของลอแม็ก      
1.4 บริการหลังการขาย      
1.5 การรับประกันสินคา      
1.6 ช่ือเสียงของบริษัทท่ีผลิต      
1.7 คุณสมบัติตาง ๆ ของลอแม็ก      
2. ปจจัยดานราคา (price) 
2.1 ราคาท่ีเหมาะสม 

     

2.2 ราคามีใหเลือกหลายระดบั      
2.3 การนําลอไปรีเทิรนและไดราคาด ี      
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        (ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือ) 
 
 
 
 
 
 

 
ปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือลอแม็ก 

ระดับการใหความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (place) 
3.1 แหลงซ้ืออยูในชุมชน มีรถผานไปมาไดอยาง 

      สะดวก 

     

3.2 มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย      
3.3 แหลงซ้ือมีหลายสาขา      
3.4   การมีสินคาในสตอกตลอดเวลา      
4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (promotion) 
4.1 การจัดแสดงลอ แม็กของบริษัทผูผลิต 

     

4.2 กาประชาสัมพันธ ขาวสารอยางตอเนื่อง                  
4.3 มีแคตตาล็อกใหรานคาปลีกอยาง สมํ่าเสมอ          
4.4 พนักงานของบริษัทมีความและเช่ียวชาญเร่ือง 

      ลอแม็กเปนอยางดี     
     

4.5 มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ      
4.6 มีการใหสวนลด      
4.7 มีการใหของแถม      
4.8 พนักงานสุภาพ      
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