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บทคดัย่อ 
               การศกึษาการตดัสนิใจซื้อแพค็เก็จบรกิารดูแล และ บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่มลุกค้าองค์กร 
กรณีศกึษา: บรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ทเวริค์กิ้ง จ ากดั มวีตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาคุณลกัษณะของแพค็เกจบรกิาร
ดูแล และ บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอทีที่กลุ่มลูกค้าองค์กรให้ความสนใจมากที่สุดโดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์
องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มลูแบ่งออกเป็น 3 ตอน คอื 1.ค ำถำมคดั
กรองของผู้ตอบแบบสอบถำม 2. เป็นแบบสอบถำมขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 3.เป็นแบบสอบถำม
กำรล ำดบัควำมสนใจ โดยกำรใหค้ะแนน กำรตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิำรดแูล และ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ไอทขีอง
กลุ่มลูกค้ำองค์กร ท ำกำรวิจยัด้วยแบบสองถำมทำงออนไลน์ (Google Form) โดยกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถำม
ทัง้หมดมำจำกลูกคำ้ทัง้หมดของบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอรเ์น็ทเวริค์กิง้ จ ำกดั 
 
            ผลกำรวิจยัพบว่ำ กลุ่มลูกค้ำองค์กรที่ตดัสนิใจเลือกใช้บริกำรแพ็คเกจบริกำรดูแลและบ ำรุงรกัษำ
อุปกรณ์ไอท ีคอื กลุ่มธุรกจิประเภทบรกิำร ที่มจี ำนวนบุคลำกรในองค์กรอยู่ในช่วง 51-100 คน และเป็นกลุ่ม
ธุรกจิทีไ่ม่มคีวำมรูใ้นกำรแกปั้ญหำทำงดำ้นไอทโีดยวตัถุประสงคใ์นกำรเลอืกใชบ้รกิำรของลูกคำ้ มุ่งเน้นเพื่อลด
ต้นทุนกำรจำ้งงำนบุคลำกรทำงดำ้นไอท ีช่องทำงกำรรบัรูข้่ำวสำรหรอืตดัสนิใจเลอืกซื้อแพค็เกจ ลูกคำ้นิยมใช้
ผ่ำนช่องทำง Website ของบรษิทั โดยในจ ำนวน 12 แพค็เกจ กลุ่มลูกคำ้ใหค้วำมสนใจทำงดำ้น โปรโมชัน่มำก
ที่สุด แพค็เกจที่ลูกค้ำให้ควำมสนใจมำกที่สุดคอื แพค็เกจ 97,000 บำท เวลำในกำรซพัพอร์ท 24 ชัว่โมง x 7 
วนั โปรโมชัน่ ขำยสญัญำเพิม่ใหอ้กี 5 เดอืน มรีปูแบบในกำรช ำระเงนิเป็นกำรผ่อนช ำระ 
 
 
ค าส าคญั: การตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิารดแูล และ บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท;ี กลุ่มลุกคา้องค์กร 
 
 
 
1 ผูท้ าวจิยั และ นักศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (IT-Smart Program) มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
2 อาจารยท์ีป่รกึษางานวจิยั  
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บทน า 
 ในปัจจุบนัเทคโนโลยทีางดา้นคอมพวิเตอร์เขา้มามบีทบาทอย่างมากกบัและเขา้ถึงได้ง่ายกบัทุกๆคน 
เป็นเทคโนโลยทีีเ่ขา้มาช่วยอ านวยความสะดวกใหก้บัผูใ้ชง้าน สามารถท างานใหบ้รรลุเป้าหมายไดง้่ายขึน้ ใน
แต่ละวันคนไทยใช้เวลาอยู่กับคอมพิวเตอร์เฉลี่ยวันละ 8 ชัว่โมง  (We Are Social: “Digital 2021 Global 
Overview Report, 2021) เทคโนโลยคีอมพวิเตอร์นัน้มกีารพฒันาเรื่อยมาตัง้แต่อดตีจนถงึปัจจุบนั และในสว่น
ของบรษิทัต่างๆก็มกีารน าคอมพวิเตอร์มาช่วยสนับสนุนงานในบรษิทัในหลายๆด้านตัง้แต่งานเอกสารทัว่ไป 
จนถึงงานที่ตดัสนิใจกลยุทธ์ของบรษิทั เพื่อก าหนดทศิทางของบรษิทัให้เดนิหน้าไปอย่างแม่นย า และมัน่คง
  

แต่ในทัง้นี้ในบรษิทัทีม่กีารใชค้อมพวิเตอร์ทุกวนั และใชง้านอย่างหนัก อุปกรณ์คอมพวิเตอร์ย่อมเกดิ
ความเสยีหายไดต้ลอดเวลา เมื่อคอมพวิเตอรเ์กดิเสยีจงึจ าเป็นทีต่อ้งมเีจา้หน้าทีม่าดแูลคอมพวิเตอรใ์หส้ามารถ
ใชง้านไดต้ลอดเวลา บางบรษิทัมกีารจา้งเจา้หน้าทีท่างไอท ีเพื่อมาซพัพอรต์ในการบ ารุงรกัษาคอมพวิเตอรข์อง
พนักงานในบรษิทัให้พร้อมใช้งานได้ตลอดเวลาเพอืให้การด าเนินการทางธุรกจิสามารถด าเนินงานได้อย่าง
ราบรื่นและไม่ติดขดัซึ่งเมื่อคอมเกิดปัญหาขึ้นย่อมส่งผลให้เกิดการเสียโอกาศทางธุรกิจได้เช่นกันและอีก
ทางเลือกนึ่งคือบางบริษัทไม่มีเจ้าหน้าที่ดูแลคอมพิวเตอร์เลยว่าจ้างบริษัทอื่นที่มีบริการดูแลอุปกรณ์
คอมพิวเตอร์เข้ามาดูแลแทน ต้องการเจ้าหน้าที่ที่มีความรู้ความสามารถพร้อมดูแลได้ทันที และลดภาระ
ค่าใช้จ่ายในการจา้งพนักงาน มาซื้ออบริการดูแลคอมพวิเตอร์หลงัการขาย MA/PM ยิง่มรีาคาถูกกว่าการจา้ง
พนักงานไอท ี1 คนเพื่อมาดูแลระบบ ทัง้นี้บรกิารดูแลบ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ีมอียู่หลายบรษิทั แต่ละบรษิทัก็
ท าราคาแข่งกนั เพื่อใหลู้กคา้สามารถตดัสนิใจซื้อไดง้่ายขึน้ มแีพค็เกจในการบรกิารทีห่ลากหลาย แต่ก็มลีูกคา้
บางบรษิทัทีไ่ม่ซื้อบรกิารจากของเรา แต่หนัไปเลอืกใชบ้รกิารจากบรษิทัอื่น หรอื ไม่ซื้อบรกิารนี้เลยเช่นกนั  

 
ดงัที่กล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้วิจยัมีความสนใจ ที่จะศึกษาเรื่อง  การศึกษาการตดัสนิใจซื้อแพ็คเก็จ

บรกิารดแูลและบ ารุงรกัษาอุปกรณ์ IT ของกลุ่มลุกคา้องค์กร เพื่อศกึษาว่าแพค็เกจ็บรกิารรูปแบบไหนที่มคีวาม
สนใจของลูกค้ามากที่สุดเพื่อให้พนักงานขายและผู้บริหาร สามารถน าขอ้มูลในการวจิยันี้ไปพฒันาแพ็คเก็จ
บรกิารทีต่อบโจทยล์ูกคา้มากขึน้ และ พฒันาศกัยภาพของทมีงานทีด่แูลลูกคา้ใหด้ขีึน้เหนือกว่าคู่แขง่รายอื่นๆ 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

 งานวิจัยในครัง้นี้มวั ัตถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบแพ็คเกจบริการดูแล และ บ ารุงรกัษา
อุปกรณ์ไอทขีองบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ทเวริ์คกิ้ง จ ากดั ทีลู่กคา้องค์กรใหค้วามสนใจมากทีสุ่ด โดยใชว้ธิกีาร
วเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) เพื่อน ามาปรบัปรุงแพค็เกจใหต้รงตามความสนใจของลูกค้าได้
อย่างเหมาะสม 

 
ขอบเขตการวิจยั  
 ในการวเิคราะห์ การศกึษาการตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิารดแูล และ บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่ม
ลูกคา้องคก์ร กรณีศกึษา : บรษิทั ดทีซี ีอนิเตอรเ์น็ทเวริ์คกิ้ง จ ากดั ผูว้จิยัไดก้ าหนดขอบเขตการเกบ็ขอ้มูลจาก
กลุ่มลูกคา้องคก์รทีเ่คยซื้อขายกบั บรษิทั ดทีซี ีอนิเตอรเ์น็ทเวริค์กิง้ จ ากดั จ านวน 207 ราย โดยจะศกึษาขอ้มลู
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ตลอดจนการตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิารดแูล และ บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ี ตาม
คุณลกัษณะขององคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
 ทราบถงึการตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิารดแูล และ บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่มลูกคา้องค์กร ทีใ่ห้
ความสนใจมากทีสุ่ด เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงแพ็คเกจของบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ทเวริค์กิง้ 
จ ากดั เพื่อใหบ้รษิทั ออกแพค็เกจบรกิารใหม่ๆไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้อย่างเหมาะสม 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 (Kotler, 2013) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า “เป็นตัวแปรทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได ้ซึง่หลายธุรกจิไดน้ ามาปรบัใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย” 
ส่วนประสมทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้ตวัธุรกจิต้องมกีารก าหนดส่วนประสมทางการตลาดเพื่อใชใ้น
การวางกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม โดยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ ด้าน ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย / สถานทีต่ัง้ขาย (Place) ดา้นการ สง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) วตัถุประสงค์ทีใ่ชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในตลาด เป้าหมาย เพื่อใหเ้กดิพฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้ระหว่างผูผ้ลติและผูบ้รโิภคเพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสุด (น ้าทพิย ์เนียมหอม, 2560) 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 การตดัสนิใจซื้อหมายถึง กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆทีม่อียู่ 
ซึ่งลูกค้ามกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลือกต่างๆของสนิค้าและบรกิารอยู่เสมอ โดยที่ลูกค้าจะเลือกสนิค้าหรือ
บริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดในแต่ละสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญต่อลูกค้า
กระบวนการการตดัสนิใจซื้อ โดยมอียู่ 5 ขัน้ตอน  (ราช ศริวิฒัน์, 2550)  ดงันี้ 
 1. การรบัรู้ปัญหา : ผูบ้รโิภคจะตระหนักถงึปัญหาและสภาพแวดลอ้มต่างๆทีก่ าลงัเจออยู่  
 2. การแสวงหาข้อมูล : พอผูบ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาแลว้ ผูบ้รโิภคจะท าการแสวงาขอ้มลูต่างๆเพื่อ
มาตอบโจทยปั์ญหาทีก่ าลงัพบเจออยู่  
 3. การประเมิณทางเลือก : เมื่อผู้บรโิภคหาขอ้มูลมาเรยีบร้อย ก็จะเกดิการประเมณิทางเลอืก และ
น ามาเปรยีบเทยีบว่าจะใชส้นิคา้หรอืบรกิารของผลติภณัฑใ์ด เพื่อหาทางเลอืกทีคุ่ม้ค่าทีสุ่ด 
 4. การตดัสินใจซ้ือ : ผูบ้รโิภคจะล าดบัความชอบผลติภณัฑต์่างๆ โดยผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจตวัเลอืกที่
ขอบมากทีสุ่ด 
 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ : เป็นกระบวนการขัน้สุดท้ายในการตัดสินใจซื้อ ว่าผู้บริโภคมี
ความรูส้กึอย่างไรกบัสนิคา้หรอืบรกิาร ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจในการซื้อและใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆหรอืไม่ 
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 แนวคิดละทฤษฎีการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม Conjoint Analysis 
 การวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) มาจากความคดิทีว่่า อรรถประโยชน์จากการบริโภค
สนิคา้ของผูบ้รโิภคไม่ไดม้าจากตวัสนิคา้โดยตรง แต่มาจากความสนใจในคุณลกัษณะต่างๆของสนิคา้ พฤตกิรรม
ทางเลอืกของผูบ้รโิภคจะมคีวามสนใจกบัผลติภณัฑน์ัน้ในลกัษณะโดยรวมของผลติภณัฑ ์ทฤษฎอีรรถประโยชน์
พืน้ฐานไดก้ล่าวไวว้่า สนิค้าและบรกิารจะถูกประเมณิตามอรรถประโยชน์ทางอ้อม โดยคุณค่าทีไ่ดจ้ะก าหนดจาก
คุณลักษณะสินค้าและบริการที่ผู้บริโภคได้รบัรู้ (Lancaster, 1971) การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint 
Analysis) สามารถอธิบายถึงคุณลกัษณะของสนิค้าและบริการที่ผู้บริโภคต้องการมากที่สุด (Hauser and Rao, 
2002) ท าใหท้ราบถงึความสนใจของผูบ้รโิภคในคุณลกัษณะต่างๆ และสามารถน ามาปรบัปรุงสนิคา้และบรกิารให้
ตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 
 
วิธีด าเนินการวิจยั  
 ในกำรศกึษำและวจิยักำรกำรตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิำรดูแล และ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่ม
ลูกคำ้องค์กร กรณีศกึษำเป็นบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ทเวริ์คกิ้ง จ ำกดั โดยใชเ้ทคนิควเิครำะห์องค์ประกอบร่วม 
(Conjoint Analysis) เพื่อก ำหนดวิธีกำรด ำเนินงำนวิจัยให้เป็นไปตำมวตัถุประสงค์ โดยมีรำยละเอียดและ
ขัน้ตอนดงันี้ 
 1. กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรตอบแบบสอบถำมในครัง้นี้ เป็นกำรเลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่ำงแบบจำะจง 
(Purposive sampling) (มำนพ คณะโต, 2550) ซึ่งเป็นกลุ่มลูกคำ้องค์กรทัง้หมดของบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ท
เวริค์กิง้ จ ำกดั ทีเ่คยมกีำรซื้อขำย จ ำนวน 207คน  
 
 2. เครื่องมอืทีใ่ชใ้นกำรรวบรวมขอ้มลูส ำหรบักำรวจิยัในครัง้นี้เป็นแบบสอบถำมคุณลกัษณะควำมสนใจ
และกำรใหค้ะแนนกำรกำรตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ็บรกิำรดแูล และ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่มลูกคำ้องค์กร 
โดยแบบสอบถำมแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี้ 
 
 ตอนที ่1 เป็นค ำถำมคดักรองของผูต้อบแบบสอบถำม เพื่อคดักรองผูต้อบแบบสอบถำมใหส้อดคล้อง
กบักลุ่มตวัอย่ำงทีผู่ว้จิยัก ำลงัท ำกำรศกึษำ โดยมตี ำแหน่ง (1) ผูบ้รหิำร (2) ฝ่ำยจดัซื้อ (3) ฝ่ำยบุคคล (4)ฝ่ำย
เทคโนโลยสีำรสนเทศ IT และสุดทำ้ย (5) ไม่ไดอ้ยู่ในต ำแหน่งทีก่ล่ำวมำขำ้งต้น เมื่อผูต้อบแบบสอบถำมเลอืก
ตวัเลอืกนี้ระบบจะขำ้มแบบสอบถำมในสว่นถดัไปแลว้จบแบบสอบถำมทนัท ีเพื่อคดักรองผูท้ ำแบบสอบถำมให้
เหลอืแค่ 4 ต ำแหน่งขำ้งตน้ทีม่สีทิธใินกำรตดัสนิใจซื้อใหก้บับรษิทั 
 

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถำมข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถำม เป็นแบบส ำรวจรำยกำร (Choice) 
ได้แก่ (1) เพศ (2) อำยุ (3) รูปแบบของบริษัท (4) จ ำนวนบุคลำกรในองค์กร (5) ควำมรู้เบื้องต้นในกำร
แก้ปัญหำทำง IT (6) วตัถุประสงค์ในกำรเลือกใช้บริกำร (7) เมื่อคุณต้องกำรบริกำร Support ทำงด้ำน IT 
สว่นมำกคุณจะคน้หำและรบัทรำบขอ้มลูผ่ำนช่องทำงใด (เลอืกไดม้ำกกว่ำ 1 ช่องทำง) 
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 ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถำมปลำยปิดเรื่องกำรล ำดบัควำมสนใจ โดยกำรให้คะแนน กำรตดัสนิใจซื้อ
แพค็เกจ็บรกิำรดูแล และ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ IT ของกลุ่มลูกคำ้องค์กร ซึ่งแบบสอบถำมจะเป็นลกัษณะกำรให้
คะแนนควำมสนใจในแต่ละแพค็เกจ ดว้ยกำรใหค้ะแนนเป็นล ำดบัตวัเลข 1-10 โดยระดบัที ่1 หมำยถงึ ไม่สนใจ
เลย ระดบัที ่10 สนใจมำกทีสุ่ด 
 
3. กำรสรำ้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นกำรวจิยัมขีัน้ตอนดงันี้ 
 3.1 กำรสมัภำษณ์ เป็นกำรสมัภำษณ์แบบ เป็นกำรตัง้ค ำถำมสมัภำษณ์ไว้ก่อนล่วงหน้ำ และเป็น
ค ำถำมปลำยเปิด เปิดโอกำสใหผู้ส้มัภำษณ์ตอบไดอ้ย่ำงอสิระ (มำนพ คณะโต, 2550) 
 3.2 ศกึษำจำกกำรสอบถำมพนักงำนขำย (Sale Executive) และ ลูกคำ้ทีม่กีำรซื้อขำยกบับรษิทัมำโดย
ตลอด จ ำนวน 5 คน และค้นคว้ำแพ็คเกจของคู่แข่งในรูปแบบต่ำงๆเบื่องต้น เพื่อน ำมำเป็นแนวทำงในกำร
ก ำหนดคุณลกัษณะ (Attribute) และ ระดบั (Level) และสรำ้งแบบสอบถำม  
 3.3 น ำข้อมูลที่ได้จำกกำรสมัภำษณ์ มำจัดล ำดับควำมส ำคญัคุณลักษณะของแพ็คเกจดูแล และ
บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ IT  
 3.4 หลงัจำกกำรล ำดบัควำมส ำคญัแล้วน ำข้อมูลมำก ำหนดคุณลักษณะของตวัแปร (Attribute และ 
Level) ไดคุ้ณลกัษณะ Combination 3x3x3x3 = 81 Combination ดงัตำรำงต่อไปนี้ 
 
 

 ตารางท่ี 2  คุณลกัษณะและระดบัของตวัแปร 
 
 

  
 
 

Attribute Level 

รำคำ  Remote support  
จ ำนวน 50 เครื่อง 

 97,000 บำท/ปี   

 100,000 บำท/ปี  

 105,000 บำท/ปี    

ช่วงเวลำในกำร Support 8 hours x 5 day  

24 hours x 7 day  

8 hours x 7 day  

Promotion ขยำยเวลำสญัญำเพิม่ใหฟ้ร ี5 เดอืน  

แถมจ ำนวนเครื่อง Support เพิม่ใหอ้กี 10 เครื่อง 

ไม่มโีปรโมชัน่ 
Credit term  
(ระยะเวลำในกำรใหส้นิเชื่อกบั
ลูกคำ้) 

Onetime payment จ่ำยทนัทหีลงัท ำสญัญำบรกิำร 

สนิเชื่อ 30 วนั หลงัท ำสญัญำบรกิำร 

ผ่อนช ำระ หลงัท ำสญัญำบรกิำร  
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3.5 หลงัจำกก ำหนดคุณลกัษณะเรยีบร้อยแล้ว ผู้วิจยัได้น ำข้อมูลไปท ำกำรวเิครำะห์ด้วยโปรแกรม 
SPSS เพื่อให้ได้ชุดคุณลักษณะที่มีควำมเป็นอิสระจำกกัน ซึ่งผลที่ได้ร ับ คุณลักษณะจ ำนวน 12 ชุด 
ประกอบด้วย คุณลกัษณะที่ท ำกำรทดลอง 9 ชุด และ Holdout จ ำนวน 3 ชุด โดยได้จำกกำรประมวลผลโดย
เทคนิคกำรวเิครำะหอ์งคป์ระกอบร่วม ( Conjoint Analysis)  

3.6 สรำ้งแบบสอบถำมกำรวจิยัในครัง้นี้ดว้ย Google Form ประกอบดว้ย 3 สว่น สว่นที ่1 เป็นค ำถำม
คดักรองผูต้อบแบบสอบถำม ส่วนที ่2 เป็นค ำถำมดำ้นประชำกรศำสตร์ของผูต้อบแบบสอบถำม ส่วนที ่3 กำร
ตดัสนิใจซื้อแพค็เกจ แพค็เกจดูแล และบ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ไอท ีโดยได้สมมุตสิถำนกำรณ์ขึ้นมำ เพื่อให้ลูกคำ้
เขำ้ใจควำมเป็นมำและเลอืกระดบัควำมสนใจในแต่ละแพค็เกจ 

3.7 น ำแบบสอบถำมไปท ำกำร Pre-test กบัลูกคำ้ของบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ตเวริ์คกิ้ง จ ำกดั จ ำนวน 
3 คน  

3.8 โดยกำร Pre-Test ครัง้ที ่1 ผูท้ ำแบบสอบถำมไดใ้หค้วำมเหน็ไปในทศิทำงเดยีวกนัว่ำ ตวัขอ้ควำม
ของชุดคุณลักษณะมีขนำดตัวอักษรที่เล็กท ำให้ผู้ตอบแบบสอบถำมอ่ำนได้ล ำบำก ผู้วิจัยจึงได้น ำกลับไป
ปรบัปรุงแบบสอบถำมใหม่ โดยจะใช้กำรอธิบำยด้วยลกัษณะของรูปภำพ และ มีขนำดตัวอักษรที่ชดัเจน 
(Artwork) 

3.9 หลงัจำกปรบัแก้แบบสอบถำมจำกกกำร Pre-test ครัง้ที่ 1 โดบน ำแบบสอบำมท ำกำร Pre-test 
ครัง้ที ่2 จ ำนวน 3 คน 1 ผูท้ ำแบบสอบถำมไดใ้หค้วำมเหน็ไปในทศิทำงเดยีวกนัว่ำ สำมำรถอ่ำนขอ้ควำมของ
ชุดคุณลกัษณะไดอ้ย่ำงชดัเจน 

 
รปูภาพท่ี 1 รปูภำพคุณลกัษณะทีป่รบัปรุงแลว้ (Art work) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.10 น ำแบบสอบถำมผูว้จิยัไดท้ดลองท ำ Pilot test โดยใชก้ลุ่มตวัอย่ำงจ ำนวน 20 คนท ำแบบสอบถำม

เสมอืนจรงิ เพื่อดูว่ำผลจำกกำรตอบแบบสอบถำมและประมวลผลในโปรแกรม SPSS แล้วพบปัญหำหรอืไม่ 
หลงัจำกกำรทดลอง ผู้วจิยัไม่พบปัญหำหลงัจำกกกำรท ำแบบสอบถำม และ ประมวลผลในโปรแกรม SPSS 
ทำงผู้วจิยัจงึได้ปล่อยแบบสอบถำมฉบบัจรงิผ่ำนทำงช่องทำงกำรตอบแบบสอบถำมออนไลน์ (Google form) 
โดยกระจำยแบบสอบถำมไปยงักลุ่มลูกคำ้ทัง้หมดของบรษิทั ดทีซี ีอนิเตอร์เน็ทเวริ์คกิ้ง มำท ำแบบสอบถำมใน
กำรวจิยัในครัง้นี้ 
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4. กำรวเิครำะหผ์ล 
 ผู้วจิยัได้ท ำกำรตรวจสอบควำมสมบูรณ์และควำมถูกต้องของแบบสอบถำม เพื่อด ำเนินกำร

ประมวลผลผ่ำนทำงคอมพวิเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมค ำนวนทำงสถติ ิSPSS และสถติทิีใ่ชใ้นกำรวเิครำะห์มดีงันี้ 
1. สถิติ เชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics Analysis) โดยใช้ ค่ ำ ร้อยละ  (Percentage) และ  ควำมถี่  
(Frequency) 2. กำรวิเครำะห์ข้อมูลแบบเทคนิคกำรวเิครำะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ส ำหรบั
วิเครำะห์กำรตดัสนิใจซื้อแพค็เก็จบรกิำรดูแล และ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ IT ของกลุ่มลูกค้ำองค์กร และน ำมำ
จ ำลองกำรตดัสนิใจซื้อแพค็เกจของกลุ่มตวัอย่ำงดว้ยสมกำรถดถอย โดยสมกำรในกำรค ำนวณดงันี้  

 
  Y = k0 + k1(Level1) + k2(Level2) + … + k10(Level10) 
 
โดย Y คือ ผลรวมของระดับค่ำ Part-worth utility ของกำรตัดสินใจซื้อ แพ็คเก็จบริกำรดูแล และ 

บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ IT ของกลุ่มตวัอย่ำง ซึ่งหำกมค่ีำมำกจะหมำยควำมว่ำแสดงว่ำกลุ่มตวัอย่ำงใหค้วำมส ำคญั
กบัปัจจยัทีน่ ำมำค ำนวณมำก ซึ่งจะสำมำรถน ำมำใชใ้นกำรจ ำลองหรอืพยำกรณ์แพต็เกจทีลู่กคำ้ใหค้วำมสนใจ
ทีสุ่ดได ้

k0 คอื ค่ำคงที ่(Constant) ไดม้ำจำกค่ำเฉลีย่ทัง้หมดของทุก Concept Card ทีท่ดสอบ 
k1-k11 คอื ค่ำ Part-worth utility ของแต่ละระดบั (Level) 
  

ผลการวิจยั 
ผลกำรวจิยัเรื่อง กำรศกึษำกำรตดัสนิใจซื้อแพค็เกจบรกิำรดูแล แบะ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ IT ของกลุ่ม

ลูกคำ้องคก์ร สรุปผลไดด้งันี้ 
 

1. ผลแบบสอบถำมดำ้นประชำกรศำสตร ์พบว่ำ   
1.1 ในกลุ่มประชำกรที่ตอบแบบสอบถำมมีรูปแบบบริษัท โดยรูปแบบบริษัทที่ผู้ตอบ

แบบสอบถำมมำกทีสุ่ด คอืกลุ่มธุรกจิประเภทบรกิำร จ ำนวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.15 ของผูต้อบ
แบบสอบถำมทัง้หมด 

1.2 จ ำนวนบุคลำกรในองค์กรส่วนใหญ่อยู่ในช่วงจ ำนวน 51-100 คน จ ำนวน 85 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 40.86 ของผูต้อบแบบสอบถำมทัง้หมด 

 
1.3 ควำมรูเ้บือ้งตน้ในกำรแกปั้ญหำทำง IT ของกลุ่มลูกคำ้ สว่นใหญ่เป็นกลุ่มๆไม่มคีวำมรูใ้น

กำรแกปั้ญหำ IT จ ำนวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.76 ของผูต้อบแบบสอบถำมทัง้หมด 
 
1.4 วตัถุประสงคใ์นกำรเลอืกใชบ้รกิำรของลูกคำ้ มำกทีสุ่ดเป็น ลดตน้ทุนกำรจำ้งงำนบุคลำกร

ทำงดำ้น IT จ ำนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.86 ของผูต้อบแบบสอบถำมทัง้หมด 
 
1.5 กลุ่มลูกค้ำจะรบัทรำบข้อมูลในกำรขำยครัง้นี้ มำกที่สุดผ่ำนทำงช่องทำง  Website ของ

บรษิทั จ ำนวน 156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75  
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2. ผลแบบสอบถำมควำมสนใจแต่ละแพค็เกจ  
 จำกผลวเิครำะห์ค่ำควำมส ำคญัของคุณลกัษณะ (Important Value) โดยผูต้อบแบบสอบถำม

ไดใ้หค้วำมส ำคญักบั โปรโมชัน่ มำกทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 37.85 รองลงมำเป็น รูปแบบในกำรช ำระเงนิ (Credit 
term) คดิเป็นร้อยละ 22.09 รำคำ คดิเป็นร้อยละ 20.29 และสุดท้ำยคอื เวลำในกำรซพัพอร์ต คดิเป็นร้อยละ 
19.75 ของจ ำนวนคนตอบแบบสอบถำมทัง้หมด โดยมรีำยละเอยีดดงันี้ 

 
 ตารางท่ี 3 ตำรำงแสดงค่ำควำมส ำคญัของแต่ละคุณลกัษณะ 

 
Utilities 

ลกัษณะ Attribute ระดบั Level Part-worth Importance Value 

ราคา 97,000 บาท 0.166 20.29 

100,000 บาท 

105,000 บาท 

0.134 

-0.300 
 

 

เวลาในการซพัพอรต์ 8 ชัว่โมง x 5 วนั -0.133 19.75 

8 ชัว่โมง x 7 วนั -0.201  

24 ชัว่โมง x 7 วนั 0.334  

โปรโมชัน่ ขยายสญัญา 5 เดอืน 0.640 37.85 

แถมจ านวนเครื่องซพั
พอรต์ 10 เครื่อง 

 
       ไมม่โีปรโมชัน่ 

0.345 
 
 

-0.985 

 

รปูแบบการช าระเงนิ 
(Credit term) 

จ่ายทนัท ี -0.385 22.09 

สนิเชื่อ 30 วนั 0.053  

ผ่อนช าระ  0.332  

 
ค่ำควำมส ำคญัของคุณลกัษณะ (Important Value) ทีม่ำกทีสุ่ดคอื คุณลกัษณะดำ้นโปรโมชัน่ และ ค่ำ

ระดบัของโปรโมชัน่ ทีม่ค่ีำ Part-worth สูงทีสุ่ดคอื ขยำยระยะเวลำสญัญำเพิม่ใหอ้กี 5 เดอืน ค่ำ Part-worth มี
ค่ำเท่ำกบั 0.640 ตำมตำรำงดำ้นบน 
 ซึง่สรุปไดว้่ำ ชุดคุณลกัษณะทีค่นใหค้วำมสนใจทีจ่ะตดัสนิใจซื้อมำกทีสุ่ดคอื โปรโมชัน่ ขยำยระยะเวลำ
สญัญำเพิม่ใหอ้กี 5 เดอืน  กรณีศกึษำ : บรษิทั ดทีซี ีอนิเตอรเ์น็ทเวริค์กิง้ จ ำกดั 
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 จากค่า Part-worth ของแต่ละคุณลกัษณะ (Attribute) ของการตดัสนิใจซื้อแพค็เกจบริการดูแล และ 
บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่มลูกค้าองค์กร เมื่อน ามาสร้างสมการเพื่อจ าลองการตดัสนิใจซื้อแพ็คเกจ ได้
สมการดงัต่อไปนี้ 
 
 Y = 7.560 + (0.166)(97,000 บาท) + (0.134)(100,000 บาท) + (-0.300)(105,000 บาท)  
            + (-0.133)(8 ชัว่โมง x 5 วนั) + (-0.201)( 8 ชัว่โมง x 7 วนั) + (0.334)( 8 ชัว่โมง x 7 วนั) 
                 + (0.640)(ขยายสญัญา 5 เดอืน) + (0345)(แถมจ านวนเครื่องซพัพอรต์ 10 เครื่อง)  
                 + (-0.985)(ไม่มโีปรโมชัน่) + (-0.385)(จ่ายทนัท)ี + (0.053)(สนิเชื่อ 30 วนั) + (0.332)(ผ่อนช าระ) 
 
 โดย ค่า Y คือ ผลรวมของค่า Part-worth ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ แพ็คเกจบริการดูแล และ 
บ ารุงรกัษาอุปกรณ์ไอท ีของกลุ่มลูกคา้องคก์ร  
 โดยจากสมการระดบัคุณค่าของส่วนประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ หากพจิารณาจากระดบัทีม่ค่ีา 
Part-worth สงูทีสุ่ดในแต่ละคุณลกัษระ (Attribute) สามารถน ามาสรา้งสมการไดด้งันี้ 
 ส่วนประกอบที่มลีต่อการตดัสนิใจซื้อที่มีค่า Part-worth สูงที่สุดในแต่ละคุณลกัษณะ ซึ่งจะแทนเป็น
รปูแบบที ่1 มดีงัต่อไปนี้ 
  1. ราคา                         97,000 บาท                            ค่า Part-worth 0.166 
  2. เวลาในการซพัพอรต์      24 ชัว่โมง x 7วนั     ค่า Part-worth 0.334 
  3. โปรโมชัน่     ขยายสญัญา 5 เดอืน     ค่า Part-worth 0.640 
  4. รปูแบบการช าระเงนิ       ผ่อนช าระ       ค่า Part-worth 0.332 
 
 จากรายละเอยีดดา้นบน น ามาแทนสมการระดบัของคุณค่า ไดด้งันี้ 
 
  Y = 7.560 + (0.166)( 97,000 บาท) + (0.334)(24 ชัว่โมง x 7 วนั)  
       + (0.640)(ขยายสญัญา 5 เดอืน) + (0.332)(ผ่อนช าระ) 
     = 9.032 
 โดยจากค่าที่ค านวนได้ข้างต้นแสดงให้เห็นว่า ผลรวมของค่านะดบั Part-worth Utility สูงสุดในการ
ทดลองนี้มีค่าอยู่ที่ 9.032 นอกเหนือจากนี้ทางผู้วิจยัมีความสนใจที่จะทราบค่าผลรวมค่าระดบั Part-worth 
Utility แพ็คเกจปัจจุบนัของบริษัทที่ท าการขายให้กบัลูกค้าอยู่ เพื่อพจิารณาสภาพปัจจุบนัด้วยตวัแปรตาม
รายละเอยีดดา้นล่างนี้ 
 
 สว่นประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยเป็นแพค็เกจปัจจุบนัทีบ่รษิทัก าลงัท าการขายอยู่ ซึง่จะแทน
เป็น รปูแบบที ่2 มดีงัต่อไปนี้ 
  1. ราคา                         100,000 บาท                            ค่า Part-worth 0.134 
  2. เวลาในการซพัพอรต์      8 ชัว่โมง x 5 วนั      ค่า Part-worth -0.133 
  3. โปรโมชัน่     ขยายสญัญา 5 เดอืน      ค่า Part-worth 0.640 
  4. รปูแบบการช าระเงนิ       สนิเชื่อ 30 วนั        ค่า Part-worth 0.053 
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 จากรายละเอยีดดา้นบน น ามาแทนสมการระดบัของคุณค่า ไดด้งันี้ 
  Y = 7.560 + (0.134)(100,000 บาท) + (-0.133)(8 ชัว่โมง x 5 วนั) 
                 + (0.640)(ขยายสญัญา 5 เดอืน)  + (0.053)(สนิเชื่อ 30 วนั) 
     = 8.254 
 

ส่วนประกอบที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยเป็นแพค็เกจที่บรษิทัคู่แข่งที่ก าลงัขายอยู่ ซึ่งจะแทนเป็น 
รปูแบบที ่3 มดีงัต่อไปนี้ 

1. ราคา                         100,000 บาท                            ค่า Part-worth 0.134 
  2. เวลาในการซพัพอรต์      8 ชัว่โมง x 7 วนั      ค่า Part-worth -0.201 
  3. โปรโมชัน่     แถมจ านวนเครื่อง 10 เครื่อง     ค่า Part-worth 0.345 
  4. รปูแบบการช าระเงนิ       ผ่อนช าระ           ค่า Part-worth 0.332 
 
 จากรายละเอยีดดา้นบน น ามาแทนสมการระดบัของคุณค่า ไดด้งันี้ 
  Y = 7.560 + (0.134)(100,000 บาท) + (-0.201)(8 ชัว่โมง x 7 วนั) 
                 + (0.345)(แถมจ านวนเครื่อง 10 เครื่อง)  + (0.332)(ผ่อนช าระ) 
     = 8.17 
 

สว่นประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยเป็นแพค็เกจทีท่ าการปรบัปรุงเพื่อรองรบัในสว่นของต้นทุน
ทีบ่รษิทัตอ้งรองรบั ซึง่จะแทนเป็น รปูแบบที ่4 มดีงัต่อไปนี้ 

1. ราคา                         100,000 บาท                            ค่า Part-worth 0.134 
  2. เวลาในการซพัพอรต์      24 ชัว่โมง x 7 วนั      ค่า Part-worth 0.334 
  3. โปรโมชัน่     ขยายสญัญา 5 เดอืน      ค่า Part-worth 0.640 
  4. รปูแบบการช าระเงนิ       ผ่อนช าระ           ค่า Part-worth 0.332 
 
 จากรายละเอยีดดา้นบน น ามาแทนสมการระดบัของคุณค่า ไดด้งันี้ 
  Y = 7.560 + (0.134)(100,000 บาท) + (0.334)(24 ชัว่โมง x 7 วนั) 
                 + (0.640)(ขยายสญัญา 5 เดอืน)  + (0.332)(ผ่อนช าระ) 
     = 9.000 
 ซึ่งเมื่อเปรยีบเทยีบส่วนประกอบทัง้ 4 รูปแบบ ที่มค่ีา part-worth สูงสุด ( รูปแบบที่ 1) เปรยีบเทยีบ
กบัแพค็เกจทีบ่รษิทัขายอยู่ในปัจจุบนั (รูปแบบที ่2) ซึ่งจะเหน็ไดว้่าแพค็เกจทีบ่รษิทัขายอยู่ในปัจจุบนั ยงัมค่ีา 
Part-worth ต ่ากว่า แพค็เกจทีลู่กคา้ใหค้วามสนใจมากทีสุ่ด มค่ีาเท่ากบั 8.254 ซึง่อาจสง่ผลใหลู้กคา้ยงัตดัสนิใจ
ซื้อแพ็คเกจได้น้อยกว่าที่ควร และแพ็คเกจของบริษัทคู่แข่ง (รูปแบบที่ 3) ค่า Part-worth มีค่าเท่ากบั 8.17 
ดงันัน้ผูว้จิยัมองว่าควรมกีารปรบัปรุงระดบัคุณค่าของการตดัสนิใจซื้อ โดยในแพค็เกจอาจจะยงัคงทีร่าคาเดมิ 
คอื 100,000 บาท แต่อาจจะมกีารปรบัเปลี่ยนคุณลกัษณะในส่วนของ เวลาซพัพอร์ต เป็น 24 ชัว่โมง x 7 วนั 
เปลี่ยนรูปแบบเป็นการ ผ่อนช าระ แต่ยงัคงเก็บคุณลกัษณะด้าน โปรโมชัน่  เพราะเป็นส่วนที่ลูกค้าให้ความ
สนใจมากทีสุ่ด (รปูแบบที ่4) ทีม่ค่ีา part-worth มค่ีาเท่ากบั 9 และยงัสามารถดงึดดูกลุ่มลูกคา้ใหม่และยงัรกัษา
ฐานลูกคา้ปัจจุบนัไวไ้ด ้และยงัคงมคีวามไดเ้ปรยีบของแพค็เกจคู่แขง่ทีก่ าลงัท าการขายอยู่ 
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อภิปรายผล 
 กำรศึกษำกำรตดัสนิใจซื้อแพค็เก็จบริกำรดูแล และ บ ำรุงรกัษำอุปกรณ์ไอที ของกลุ่มลูกค้ำองค์กร
กรณีศกึษำ : บรษิทั ดทีซี ีอนิเตอรเ์น็ทเวริค์กิง้ จ ำกดั มปีระเดน็ส ำคญัทีค่วรน ำมำอภปิรำยผล ดงัต่อไปนี้ 
 

1. คุณลกัษณะทีม่ค่ีำควำมส ำคญัมำกทีสุ่ด คอื คุณลกัษณะดำ้นโปรโมชัน่ ในกลุ่มลูกคำ้องคก์รสว่นใหญ่จะ
ให้ควำมส ำคญักบัโปรโมชัน่ขยำยระยะเวลำสญัญำเพิม่อีก 5 เดือน ที่มีในแพ็คเกจเป็นอย่ำงมำก เพรำะผู้
ตัดสินใจซื้อจะค ำนึงถึงควำมคุ้มค่ำแก่บริษัทของตนมำกที่สุด  และ ในรำคำที่คุ้มค่ำต่อบริษัทมำกที่สุด ถ้ำ
แพค็เกจรปูแบบใดๆทีไ่ม่มโีปรโมชัน่มำดว้ย ลูกคำ้จะไม่ใหค้วำมสนใจในทนัที 

 
2. คุณลกัษณะทีม่ค่ีำควำมส ำคญัรองลงมำคอื รูปแบบกำรช ำระเงนิ (Credit term) กำรมรีูปแบบกำรช ำระ

เงนิที่หลำกหลำย จะท ำให้ผู้ตดัสนิใจซื้อสำมำรถตดัสนิใจในกำรซื้อได้ง่ำยมำกขึ้น และรูปแบบกำรช ำระเงนิ
ลูกคำ้ส่วนมำกเลอืก รูปแบบกำรจ่ำยเงนิเป็นรปูแบบผ่อนช ำระ เนื่องจำกช่วงนี้สถำนกำรณ์เศรษฐกจิไม่ค่อยสูด้ ี
กำรมตีวัเลอืกใหลู้กคำ้ผ่อนช ำระ กจ็ะท ำใหลู้กคำ้ไม่ต้องเสยีเงนิก้อนในกำรซื้อ สำมำรถน ำเงนิบำงส่วนมำผ่อน
ช ำระ และ น ำเงนิบำงสว่นไปหมุนเวยีนในธุรกจิของบรษิทัต่อไป  

 
3. คุณลกัษณะทีม่ค่ีำควำมส ำคญัรองลงมำคอืรำคำ รำคำเป็นปัจจยัทีส่ ำคญัในกำรตดัสนิใจซื้อ โดยลูกคำ้ให้

ควำมสนใจแพค็เกจในรำคำ 97,000 บำท/ปี มำกทีสุ่ด 
 
4. คุณลกัษณะสุดทำ้ยทีม่ค่ีำควำมส ำคญัน้อยทีสุ่ด คอื เวลำในกำรซพัพอร์ต ลูกคำ้ส่วนมำกมองเรื่องเวลำ

ในกำรซพัพอร์ต 24 ชัว่โมง x 7 วนั มำกที่สุด เพรำะลูกค้ำบำงบรษิัทมีรูปแบบธุรกิจที่ต้องท ำงำนตลอด 24 
ชัว่โมง ตลอด 7 วนั คอมพวิเตอร์ถูกเปิดใชง้ำนตลอดเวลำ เวลำระบบเกดิมปัีญหำกจ็ะมทีมีงำนคอยซพัพอร์ต
ตลอด เพื่อใหธุ้รกจิสำมำรถด ำเนินไดต้ลอดเวลำ 

จำกคุณลกัษณะทัง้หมดทีก่ล่ำวมำขำ้งตน้ ลูกคำ้ใหค้วำมส ำคญัในเรื่อง โปรโมชัน่ และควำมคุม้ค่ำ มำกทีสุ่ด 
ถำ้บรษิทัมบีรกิำรดแูลทีป่ระทบัใจ ลูกคำ้กม็คีวำมยนิดทีีจ่ะตดัสนิใจซื้อต่อใหแ้พค็เกจอย่ำงต่อเนื่อง ถงึภำยภำค
หน้ำแพค็เกจมรีำคำทีส่งูขึน้กต็ำม 

 จำกกำรน ำคุณลักษณะที่ได้ร ับจำกกำรเก็บข้อมูลกับกลุ่มผู้ตอบบแบบสอบถำมมำวิเครำะห์
องคป์ระกอบร่วม จนไดร้บัค่ำระดบัของคุณลกัษณะของแพค็เกจ ท ำใหส้ำมำรถจดัท ำแพค็เกจใหม่ทีเ่หมำะสม
กบักลุ่มเป้ำหมำยได ้ดงันี้ 

 
 แพค็เกจทีลู่กคำ้ใหค้วำมสนใจมำกทีสุ่ด โดยแพค็เกจมรีำคำ 97,000 บำท/ปี ใหเ้วลำกำรซพัพอร์ต 24 

ขัง่โมง x 7 วนั มโีปรโมชัน่ ขยำยระยะเวลำสญัญำให้อกี 5 เดอืน และมรีูปแบบกำรช ำระเงนิ (Credit term) 
เป็นกำรผ่อนช ำระ  
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 แต่เนื่องจากแพค็เกจทีลู่กคา้ใหค้วามสนใจนัน้ มใีนส่วนของคุณลกัษณะดา้นราคา ทีค่นสนใจมากทีสุ่ด
เป็นราคา 97,000 บาท/ปี นัน้เทยีบกบั ตน้ทุนในเรื่องค่าใชจ้่ายทีต่อ้งมารองรบัในสว่นของโปรโมชัน่ ผูว้จิยัจงึจะ
ท าการปรบัราคา แพค็เกจขึน้เป็นราคา 100,000 บาท/ปี ตามราคาแพต็เกจปัจจุบนัทีบ่รษิทัขายอยู่ แต่อาจจะมี
การปรบัเปลีย่นคุณลกัษณะในสว่นของ เวลาซพัพอร์ต เป็น 24 ชัว่โมง x 7 วนั  แต่ยงัคงเกบ็คุณลกัษณะ ดา้น 
โปรโมชัน่ขยายระยะเวลาสญัญาอกี 5 เดอืน เปลีย่นรปูแบบการช าระเป็นการ ผ่อนช าระ เพราะเป็นสว่นทีลู่กค้า
ใหค้วามสนใจมากทีสุ่ด โดยมค่ีา Y เท่ากบั 9.00 และยงัคงสามารถรกัษาต้นทุนไม่ใหเ้กดิการขาดทุนได้ เนื่อง
ดว้ยช่วงนี้เกดิสถานการณ์โรคระบาดโควดิ -19 เพื่อเป็นการช่วยแบ่งเบาภาระในการจ่ายเงนิของลูกคา้ ท าให้
ลูกค้ายงัมเีงนิสดหมุนเวยีนในบรษิทัท ากจิกรรมอย่างอื่นต่อไป และยงัไดเ้ปรยีบมากกว่าแพค็เกจของคู่แข่งที่
ก าลงัขายอยู่ในปัจจุบนั 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป  
 1. ในการศกึษาวจิยัในครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษาเรื่องความพงึพอใจในงานบรกิาร เพื่อศกึษาว่าปัจจยั
ใดบ้างที่สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพงึพอใจสูงที่สุด เพื่อน ามาพฒันางานบรกิารลูกค้าของ บริษัท ดีทีซี 
อนิเตอรเ์น็ตเวริค์กิง้ จ ากดั ใหส้ามารถบรกิารลูกคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด 
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