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บทคดัย่อ 

 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาการตดัสนิใจซื้อโชค้อพั KYB ของผูเ้เทนจ าหน่ายในเขต

กรุงเทพมหานครและเพื่อศกึษาคุณลกัษณะของรูปแบบปัจจยัทางการตลาดที่ส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ

โช้คอพัของผู้เเทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยวธิขีองเทคนิคการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม 

(Conjoint Analysis) จากการเกบ็ขอ้มลูจากรา้นคา้อะไหล่และอู่ซ่อมรถยนต ์ทีเ่ป็นผูเ้เทนจ าหน่ายในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 80 ราย  โดยท าการศึกษาการตัดสินใจเลือกซื้อโช้คอพั ตามแบบจ าลอง

สว่นผสมของปัจจยัทางการตลาด จ านวน 12 รปูแบบ    

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็ขอ้มูลงานวจิยัในครัง้นี้มาจาก การใชแ้บบสอบถามทางออนไลน์ในการ
เกบ็ขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างรา้นคา้อะไหล่รถยนต์และอู่ซ่อมรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 80 ราย 
ผลจากการวิจัยจากกลุ่มตัวอย่างร้านค้าอะไหล่รถยนต์และอู่ซ่อมรถยนต์  โดยใช้ค่าความส าคัญ  
( Importance value ) เป็นตวัชี้วดัค่าความส าคญัของคุณลกัษณะในการตดัสนิใจซื้อโชค้อพั KYB พบว่า
คุณลกัษณะที่กลุ่มตวัอย่างมุ่งเน้นให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรกคอื ราคาสนิค้า ( Importance value = 
47.152 ) มากทีสุ่ด ล าดบัต่อมาคอื เครดติการช าระเงนิ ( Importance value = 28.190 ) สว่นลดส าหรบั
ผูแ้ทนจ าหน่าย ( Importance value = 14.077 ) และการสง่เสรมิการขาย( Importance value = 10.581) 
ตามล าดบั  โดยที่รูปแบบส่วนผสมของปัจจยัทางการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจคือ รูปแบบ
ส่วนผสมของปัจจยัทางการตลาดที่ม ีราคาสนิคา้ต ่ากว่าอะไหล่แทจ้ากศูนยบ์รกิารไม่เกนิ15%  ส่วนลด
ส าหรบัผูแ้ทนจ าหน่าย 40%  การส่งเสรมิการขายแบบเมื่อซื้อโชค้อพัครบ 20 ต้น แถมฟร ีLotus cash 
card 200 BATH.  และไดร้บัเครดติการช าระเงนิ 90 วนั 
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บทน า  
ซึ่งในปัจจุบนันี้รถยนต์มีความส าคญัต่อการด าเนินชีวิต ทัง้ในส่วนของการท างานและการประกอบธุรกิจ 

รถยนตไ์ดก้ลายเป็นปัจจยัส าคญัอย่างมากในปัจจุบนัเพื่อใชป้ระโยชน์ในดา้นต่างๆ ทีจ่ะช่วยอ านวยความสะดวกในการ
เดนิทาง  ตามรายงานการจดทะเบยีนรถยนต์สะสม ณ วนัที ่31 ธนัวาคม 2563 มจี านวน 41,471,345 คนั ทัว่ประเทศ 
จากขอ้มูลขา้งตน้ นัน้จ านวนรถยนตม์จี านวนทีสู่งมากเพราะรถยนต์เป็นพาหนะทีใ่ชใ้นการคมนาคมและการขนส่งทาง 
บกทีส่ะดวกรวดเรว็ เป็นปัจจยัทีค่นในยุคปัจจุบนัไม่สามารถปฏิเสธได ้(รายงานสถติจิ านวนรถจากกรมขนส่งทางบก
ประจ าปี 2563) 

วชิชุดา ชุมมี (2558) ได้อธบิายไวว้่า ธุรกิจผลติชิ้นส่วนประเภทอะไหล่ทดแทน (Replacement Equipment 
Manufacturing: REM) ก าลงัเตบิโตไปพรอ้มกบัการเตบิโตของจ านวนรถยนตท์ีม่มีากขึน้ ในอนาคต โอกาสการเตบิโต
ของธุรกจิผลติชิ้นส่วนประเภท REM จะเพิม่ขึน้มาก จากปรมิาณการใชร้ถยนต์และรถจกัรยานยนต์ทีเ่พิม่สูงขึน้อย่าง
มากในปัจจุบนั นอกจากโอกาสทางธุรกจิทีเ่กดิจากแนวโน้มการเตบิโตปกตขิอง PCE แล้ว ธุรกจิผลติชิ้นส่วนประเภท 
REM ยงัไดร้บัอานิสงสเ์พิม่เตมิจากโอกาสทีเ่กดิขึน้จากปรมิาณการใชร้ถยนตแ์ละรถจกัรยานยนตท์ีเ่พิม่สงูขึน้อย่างมาก
ในปัจจุบนัอกีดว้ย ซึ่งโดยปกตแิล้ว รถทีม่อีายุการใชง้านตัง้แต่ 6 ปีขึน้ไปจะเริม่มสีภาพทีค่่อนขา้งเก่า ท าใหเ้จา้ของมี
ภาระค่าใช้จ่ายที่เพิ่มขึ้นในการซ่อมบ ารุงและดูแลรกัษาเพื่อยืดอายุการใช้งานให้รถอยู่ในสภาพที่ดีและเพิ่มความ
ปลอดภยัในการขบัขี ่โดยเฉพาะค่าใชจ้่ายในเรื่องอะไหล่เพื่อทดแทนชิน้ส่วนทีส่กึกร่อนหรอืเสื่อมสภาพ ซึ่งภาวะการณ์
ดังกล่าวย่อมส่งผลให้ธุรกิจชิ้นส่วนประเภท REM เติบโตดีขึ้นตามไปด้วย ทัง้นี้  จากข้อมูลจ านวนรถยนต์และ
รถจกัรยานยนตท์ีจ่ดทะเบยีนใหม่กบักรมขนส่งทางบกทัว่ประเทศล่าสุดในช่วง 9 เดอืนแรกของปี 2010 พบว่ามจี านวน
มากถึงกว่า 2 ล้านคนั และเพิม่ขึ้นจากช่วง 10 ปีก่อนหน้าถึงเกือบ 2 เท่าตวั ซึ่งหากมองไปในอีก 5 ปีขา้งหน้า จะมี
จ านวนรถยนตแ์ละรถจกัรยานยนตเ์ก่าทีม่อีายุการใชง้านตัง้แต่ 6-10 ปี (รถทีจ่ดทะเบยีนระหว่างปี 2006-2010) มากถงึ
ราว 12 ลา้นคนั หรอืเพิม่ขึน้อกี 2 ลา้นคนัจากจ านวนรถเก่าในปัจจุบนั สะทอ้นถงึโอกาสของธุรกจิผลติชิน้ส่วนประเภท 
REM ทีย่งัคงมศีกัยภาพในการเตบิโตไดอ้กีมากในอนาคต  

ภาณุ อศัววงศ์เกษม (2562) อธบิายไวว้่า ปรมิาณความต้องการของอะไหล่รถยนต์มมีากขึ้นตลอดเวลา แต่
ปรมิาณของสนิคา้กลบัไม่ เพยีงพอต่อความตอ้งการองผูบ้รโิภค ระบบการผลติอะไหล่และชิน้ส่วนรถยนตข์องไทยจะยงั
สามารถ เตบิโตต่อไปไดอ้กีอย่างมาก จากการคาดการณ์ปรมิาณของการใชร้ถยนตท์ีเ่พิม่มากขึน้ใน อนาคต ระบบการ
ผลติอะไหล่และชิน้ส่วนรถยนตข์องไทยจะยงัคงสามารถเตบิโตเพิม่ขึน้ต่อไปได ้จาก การคาดการณ์ปรมิาณของการใช้
รถยนต์ทีเ่พิม่มากขึน้ นอกจากนี้ชิน้ส่วนของรถจกัรยานยนตจ์ะเป็น อีกหนึ่งตลาดทีข่ยายตวัไดด้เีช่นเดยีวกนัและจะท า
ใหธุ้รกจิอะไหล่รถยนตส์ามารถกา้วเดนิต่อไปได ้อย่างมาก อุปกรณ์อะไหล่รถยนตเ์หล่าน้ีจะเริม่มปีระโยชน์กบัรถยนต์ที่
มอีายุการใชง้านตัง้แต่ 6 ปีขึน้ ไป เพราะว่าประกนัรถป้ายแดงจะหมดภายใน 5 ปี ท าใหใ้นปีที ่6 อะไหล่ต่างๆ จะ เริม่
เสื่อมสภาพ และค่อนขา้งเก่า เป็นปัญหาทีผู่ใ้ชร้ถยนต์ต้องแบกรบัในส่วนของค่าซ่อมบ ารุงเองและการดูแลรกัษา เอง
และการใช้งานที่จ ากัดมากขึ้น แต่เนื่องจากความปลอดภยัในการขบัขีซ่ึ่งเป็นสิ่งที่จ าเป็น อะไหล่จงึ มีความจ าเป็น
เช่นกนัเพื่อใหร้ถยนตว์ิง่ไดส้มบูรณ์ ท าใหธุ้รกจิอะไหล่รถยนตเ์ขา้มามบีทบาทในชวีติ คนขบัรถอย่างมากและไมส่ามารถ
หลกีเลีย่งได ้ 

จากขอ้มลูทีไ่ดก้ล่าวไวข้า้งตน้จะเหน็ว่า อนัเนื่องมาจากอุตสาหกรรมยานยนตใ์นประเทศไทย เตบิโตเพิม่มาก
ขึน้ ท าใหร้า้นคา้อะไหล่ทัว่ประเทศ ตลอดจนอู่ซ่อมรถยนต์ ศูนย์บรกิารดา้นรถยนต์ มคีวามต้องการใชช้ิ้นส่วนอะไหล่
ทดแทนเพิม่ขึน้ ท าใหผู้ว้จิยัไดเ้หน็แนวโน้มของการเตบิโตของธุรกจิการขายอะไหล่รถยนต์ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดม้คีวาม
สนใจทีจ่ะศกึษาการตดัสนิใจซื้อโชค้อพั KYB ของผูเ้เทนจ าหน่ายใน เขตกรุงเทพมหานคร โดยมุ่งเน้นศกึษาปัจจยัและ
ส่วนประสมทางการตลาดทีส่ าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อโชค้อพัทีเ่ป็นสนิคา้ประเภทอะไหล่ทดแทน(REM)   ทัง้นี้เพื่อจะน า
ขอ้มลูทีไ่ดม้าใช ้ประโยชน์ทัง้ในการประกอบวชิาชพี และเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกจิจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์เพื่อใช้
ในการวางแผนการตลาดอย่างถูกตอ้งและตรงจุดเพื่อตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง 



 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 เพื่อศึกษาความต้องการของผู้เเทนจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครและคุณลกัษณะของ
รูปแบบที่ปัจจยัทางการตลาดที่ส าคญัต่อการตัดสินใจเลือกการตดัสินใจซื้อโช้คอพัเพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการ
พฒันาธุรกจิของบรษิทัทีต่นท างาน โดยใหต้อบสนองต่อกลุ่มตลาดเป้าหมายอย่างตรงจุด 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  
 ผูว้จิยัสามารถน าผลการศกึษาความส าคญัขององคป์ระกอบร่วมในระดบัต่างๆ นี้ ไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการ
พฒันาและปรบัปรงุรปูแบบส าหรบัการวางแผนการตลาดในการจ าหน่ายอะไหล่รถยนต์ ใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการลูกคา้ทีเ่ป็นผูเ้เทนจ าหน่ายและผูบ้รโิภคไดอ้ย่างถูกตอ้งตรงจุด 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจของผู้บริโภค 
 Schiffman and Kanuk (1994) ได้อธบิายว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค คอืขัน้ตอนในการเลอืก
ผลติภณัฑ์จากสองทางเลอืกขึน้ไป พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะพจิารณาในส่วนทีเ่กี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้ดา้น
จิตใจ ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพการซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซึ่งเ กิดขึ้นในช่วง
ระยะเวลาหนึ่ง กจิกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กดิการซื้อและเกดิพฤตกิรรมการซื้อตามบุคคลอื่น   
 
 Kotler and Keller (2012) ไดอ้ธบิายว่า ทฤษฎกีระบวนการตดัสนิใจซื้อเป็นการอธบิาย จติวทิยาขัน้พืน้ฐานที่
ท าใหเ้ขา้ใจว่า ผูบ้รโิภคมกีระบวนการตดัสนิใจซื้ออย่างไร ซึง่นักการตลาดนัน้ควรทีจ่ะท าความเขา้ใจพฤตกิรรมดงักลา่ว
ของลูกคา้  
  
 Solomon (2010) ได้อธิบายว่า มีหลากหลายปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของ
ผู้บริโภค ดงันัน้บริษัทผู้ผลิตสินค้าและบรกิาร จึงได้พยายามที่จะศึกษา ตัง้สมมติฐานต่าง ๆ เพื่อพฒันาสินค้าและ
บรกิารออกสู่ตลาดเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดส้งูสุด 
 
 ดังนัน้จากแนวคิดข้างต้นผู้วิจยัจึงพยายามศึกษาถึงความต้องการในแต่ละขัน้ตอนของมนุษย์แล้วน ามา
พจิารณาว่าคุณลกัษณะทีส่ าคญัดา้นใดบา้งทีส่ามารถมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มากน้อยแค่ไหน แลว้จงึไดน้ าไป
ปรบัใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดเพื่อจงูใจผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการซื้อในผลติภณัฑข์องบรษิทัเพิม่มากขึน้   
 
 
 
 
 
 
 
 



ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 7Ps) 
 อ้างถึงใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541)  Kotler กล่าวว่า แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร 
(Service Mix) เป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึง่จะใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps 
ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาด มดีงันี้ 
  1.ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความ
ต้องการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ โดยความพงึพอใจนัน้อาจมาจากสิง่ทีจ่บัต้องไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้เช่น รูปแบบ 
บรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ีราคา ตราสนิคา้ คุณภาพของผลติภณัฑ ์ประโยชน์ทีจ่ะไดร้บั เป็นตน้  
  2.ราคา (Price) หมายถึง สิง่ที่ก าหนดมูลค่าของผลติภณัฑ์ หรอือาจกล่าวได้ว่า เป็นจ านวนเงนิที่
ต้องจ่ายเพื่อใหไ้ด้รบัผลติภณัฑ์ สนิค้าหรอืบรกิาร โดยคาดหวงัว่าราคา (Price) ที่ต้องจ่ายออกไปจะคุ้มค่ากบัคุณค่า 
(Value) ทีลู่กคา้จะไดร้บัจากผลติภณัฑ ์หรอืสนิคา้และบรกิารนัน้ ๆ ดงันัน้การเลอืกตัง้ราคาควรตอ้งเหมาะสมกบัสนิคา้
และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
  3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางการจ าหน่ายสนิคา้หรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีาร
ทีจ่ะน าสนิคา้หรอืบรกิารกระจายไปยงัผูบ้รโิภคเพื่อใหท้นัต่อความตอ้งการ ซึง่มหีลกัเกณฑท์ีต่อ้งพจิารณาว่ากลุ่มลูกคา้
เป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้าหรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมและตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากทีสุ่ด 
  4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อความพงึพอใจต่อตราสนิคา้
หรอืบรกิาร โดยใชเ้พื่อจูงใจใหเ้กดิความต้องการ เพื่อประชาสมัพนัธ์ใหเ้ป็นทีรู่จ้กั และสรา้งความทรงจ าในผลติภณัฑ์
นัน้ๆ โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อ ซึ่งอาจท าผ่านวธิ ีการลดราคา การใหข้อง
แถม การท าโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อเผยแพร่สนิคา้ ในปัจจุบนันิยมใชด้าราหรอืบุคคลทีม่ชีื่อเสยีงในการโปรโมท
สนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อใหเ้กดิการมองเหน็และบอกต่อ 
  5.บุคลากร (People) ในธุรกจิบรกิาร พนักงานขายมคีวามจ าเป็นอย่างมากเพราะถอืเป็นด่านแรกที่
ได้พบปะและมปีฏิสมัพนัธ์กับลูกค้า ดงันัน้กลยุทธ์ในการพฒันาบุคลากร เช่น การฝึกอบรม การพฒันาบุคลกิภาพ 
ตลอดจนพฒันาความรู้ความสามรถของพนักงาน จงึถือเป็นสิง่ส าคญั เพราะเมื่อพนักงานมคีุณภาพก็สามารถใหก้าร
บรกิารทีม่ปีระสทิธภิาพกบัลูกคา้ จนเกดิความพงึพอใจตามมา 
  6.ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สถานที่และสิ่งแวดล้อม รวมถึง
องค์ประกอบต่าง ๆ ทีส่ามารถจบัตอ้งได ้รวมถงึสิง่อ านวยความสะดวกทีใ่หก้บัลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิาร เช่น การออกแบบ
รา้นทีช่่วยใหก้ารจดัเรยีงสนิคา้สวยงาม หาสนิคา้ไดง้า่ย หรอืการจดัพืน้ทีจ่อดรถสะดวกสบาย และมปีรมิาณเพยีงพอต่อ
ลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร เป็นตน้  
  7.กระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิปีฏิบตัิ ในการปฏิบตัิงาน
เพื่อใหบ้รกิารกบัลูกคา้ โดยขัน้ตอนกระบวนการนัน้ ๆ ควรมกีารท างานสอดคลอ้งประสานกนัอย่างมปีระสทิธภิาพ เพื่อ
มอบการบรกิารทีถู่กต้อง รวดเร็ว และมปีระสทิธภิาพเพื่อสรา้งความพงึพอใจแก่ลูกคา้ จนเกดิการบอกต่อและกลบัมา
ซื้อซ ้า 
 
 
 
 
 
 
 



วิธีการด าเนินการวิจยั  
 ในการศึกษาถึงปัจจัยที่ ส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโช้คอัพ KYB ของผู้ เ เทนจ าหน่ายในเขต
กรุงเทพมหานครในครัง้นี้   ด้วยวิธีเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม  (Conjoint Analysis) ผู้วิจ ัยได้ก าหนด
วธิดี าเนินการวจิยัโดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

กลุ่มตวัอย่าง (Sampling Group) 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ร้านค้าอะไหล่ ตลอดจนอู่ซ่อมรถยนต์ ที่เป็นผู้เเทนจ าหน่ายโช้คอัพ KYB ในเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 80 ราย ผูว้จิยัจงึก าหนดการสุ่มกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยท าการเลอืกสุ่มกลุ่มตวัอย่างจากรายชื่อรา้นค้าทีเ่ป็นตวัแทนจ าหน่ายโชค้อพั KYB โดยคาดการณ์ว่า
รา้นคา้นัน้สามารถตอบแบบสอบถามได ้

ขัน้ตอนการพฒันาเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็ข้อมูล 
ซึ่งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการรวบรวมขอ้มลูส าหรบัการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัสรา้งขึน้จากการศกึษาขอ้มูล การสมัภาษณ์

ของกลุ่มตวัอย่างรา้นคา้อะไหล่รถยนต์และอู่ซ่อมรถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถงึศกึษาขอ้มูลทัว่ไปที่ เกี่ยวขอ้ง
กบัอุตสาหกรรมและธุรกจิยานยนตอ์ื่นๆ เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดคุณลกัษณะและสรา้งแบบสอบถาม 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัโดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint 
Analysis) ใช้วธิแีบบการส ารวจ (Survey Research) ด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) ผ่านช่องทางออนไลน์ด้วย 
Google Form แบบสอบถามนัน้แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นค าถามลกัษณะปลายปิด 
โดยทัว่ไปประกอบดว้ย ประเภทธุรกจิของผูแ้ทนจ าหน่าย และประเภทของรถยนตข์องลูกคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามปลายปิดเรื่องการล าดบัคุณลกัษณะตามความสนใจและการใหค้ะแนนการ เลอืก
ตดัสนิใจซื้อโชค้อพัของผูเ้เทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร ตามรูปแบบต่างๆ โดยเป็นแบบสอบถามตามวธิขีอง
เทคนิค  การวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ซึ่งมลีกัษณะเป็นแบบสอบถามความสนใจทีจ่ะเลอืกซื้อ
โชค้อพั KYB ดว้ยการใหค้ะแนน โดยแบ่งล าดบัคะแนนออกเป็น 0-10 โดยระดบัคะแนนที ่10 หมายถงึ สนใจมากทีสุ่ด 
และ ล าดบัคะแนนที ่0 หมายถงึ ไม่สนใจเลย 

ขัน้ตอนในการพฒันาเคร่ืองมือ  
1. ก าหนดขอ้ค าถามในการสมัภาษณ์เพื่อใชใ้นการก าหนดลกัษณะ (Attribute) และระดบั (Level) ในการวจิยั

    นี้ เป็นการแสดงความคดิเหน็เกีย่วกบัเหตผุลทีต่ดัสนิใจเลอืกเลอืกซื้อโชค้อพั โดยการสมัภาษณ์รา้นคา้    
    อะไหล่รถยนต์ จากนัน้น าขอ้มลูทีไ่ดม้าท าการวเิคราะห ์เพื่อหาคุณลกัษณะที่รา้นคา้อะไหลรถยนต์ใหค้วาม
    สนใจ 

2. น าขอ้มลูมาจดัล าดบัความส าคญัและก าหนดลกัษณะและระดบัของลกัษณะตวัแปร  (Attribute และ Level) 
    ดงัตารางต่อไปนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางท่ี 1 : ก าหนดลกัษณะและระดบัของลกัษณะตวัแปร 

 
 
3. น าชุดคุณลกัษณะจาก ตารางท่ี 1 ไปสรา้ง card เพื่อใหเ้ป็น concept card ดว้ยโปรแกรม SPSS เพื่อให้

    ไดชุ้ดคุณลกัษณะทีม่คีวามอสิระจากกนั และท า concept card ของรปูแบบส่วนผสมทางการตลาดทีไ่ดม้า
    จดัรปูแบบใหน่้าสนใจและงา่ยต่อการท าแบบสอบถาม เพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถใหค้ะแนนความ
    สนใจได ้ดงัรปูตวัอยา่ง 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลกัษณะ (Attribute) ระดบั (Level) 
ราคา ราคาสงูกว่าของแทไ้ม่เกนิ15% 

ราคาเท่ากบัของแท ้
ราคาต ่ากว่าของแทไ้ม่เกนิ15% 

  
ส่วนลดส าหรบัผูแ้ทน

จ าหน่าย 
ส่วนลด 30 % 
ส่วนลด 40 % 

  
           ส่งเสรมิการขาย ซื้อโชค้อพัครบ 20 ตน้ แถมฟร ี1 ตน้ 

 ซื้อโชค้อพัครบ 20 ตน้ แถมฟร ีLotus cash card 200 BATH. 
  

           เครดติการช าระเงนิ เครดติ 15 วนั 
เครดติ 30 วนั 
เครดติ 90 วนั 

  



4. สรา้งแบบสอบถามงานวจิยั ดว้ย Google Form ประกอบดว้ย 2 ส่วน 
    ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นค าถามลกัษณะปลายปิด   

    โดยทัว่ไปประกอบดว้ย ประเภทธุรกจิของผูแ้ทนจ าหน่ายและประเภทของรถยนตข์องลูกคา้ทีเ่ขา้มาใช ้ 
    บรกิาร 

   ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามปลายปิดเรื่องการล าดบัคุณลกัษณะตามความสนใจและการให้คะแนนการเลอืก
   ตดัสนิใจซื้อโชค้อพั KYB ของผูเ้เทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานครโดยสรา้งค าถามเป็นสถานการณ์สมมุต ิ 
   เพื่อใหลู้กคา้เลอืกใหค้วามส าคญัในแต่ละ Concept Card 

5. น าแบบสอบถามทีไ่ดไ้ป Pretest โดยการ Interview กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 5 รายเพื่อหาขอ้บกพร่องของ
    แบบสอบถาม เบือ้งตน้ผูต้อบแบบสอบถามไม่มปัีญหาในการตอบแบบสอบถาม 

6. ท าการทดสอบ (Pilot Test) กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 10 ราย เพื่อทดสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม
    ในเบือ้งตน้ 
 7. น าแบบสอบถามทีผ่่านการทดสอบ (Pilot Test) มาจดัท าเป็นแบบสอบถามฉบบัออนไลน์เพือ่ด าเนินการ
    เกบ็ขอ้มลูในขัน้ตอนต่อไป  

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวเิคราะห์ผล ผูว้จิยัไดท้ าการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของแบบสอบถาม เพื่อด าเนินการ

ประมวลผลดว้ยคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถติ ิSPSS และสถติทิีใ่ชก้ารวเิคราะห์ขอ้มลู มดีงันี้  
1. สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) เป็นเทคนิคใช้ในการหาข้อสรุปของ

ลกัษณะประชากรกลุ่มตัวอย่าง ข้อสรุปหรือผลที่ได้จะ ใช้อธิบายลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่างที่ได้เก็บ
รวบรวมข้อมูลมาเท่านัน้ เสนอข้อมูลในรูป แบบของ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย การแจกแจงความถี่ สัดส่วน โดยสถิติเชิง
พรรณนาจะใชส้ าหรบัขอ้มลูใน ส่วนท่ี 1 ในแบบสอบถาม 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลแบบเทคนิคการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) วเิคราะห ์ขอ้มลู
จะใชโ้ปรแกรมทางสถติ ิ(SPSS) ดว้ยเทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ในการก าหนดรปูแบบ
และออกแบบชุดขอ้มูลการตดัสินใจซื้อโช้คอพั KYB ของผู้เเทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุ่มตวัอย่าง
ผูแ้ทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร 80 ชุด 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากผูต้อบแบบสอบถาม 80 ราย ไดผ้ลการวจิยัออกเป็น 2 เรื่อง ดงันี้ 
 1.) เรื่องขอ้มลูทัว่ไปของผูแ้ทนจ าหน่ายทีต่อบแบบสอบถาม  
 2.) เรื่องปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อโชค้อพั KYB ของผูเ้เทน     
จ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร  
สามารถสรุปไดด้งันี้ 
 ข้อมูลทัว่ไป  

ประเภทธุรกิจของผู้แทนจ าหน่าย   กลุ่มตวัอย่างเป็น รา้นอะไหล่รถยนต์ มจี านวน 48 รา้น คดิเป็นรอ้ยละ 
60.00 รา้นซ่อมโชค้อพั, ซ่อมช่วงล่าง มจี านวน 23 รา้น คดิเป็นรอ้ยละ 28.75  ศูนยบ์รกิารรถยนต ์(Fast Fit)  มจี านวน 
9 รา้น คดิเป็นรอ้ยละ 11.25   

ประเภทรถยนต์ของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ   โดยอตัราส่วนของประเภทรถยนต์ของลูกค้าที่เขา้มาใช้
บรกิารแบ่งเป็น ลูกคา้รถกระบะ คดิเป็นรอ้ยละ 54.88  ลูกคา้รถโดยสารส่วนบุคคล คดิเป็นรอ้ยละ 45.12 



ผลการวิเคราะห์ Conjoint Analysis  
เมื่อพจิารณา ขอ้มลูดา้นคุณลกัษณะ น ้าหนักความส าคญั และค่าอรรถประโยชน์ การตดัสนิใจซื้อโชค้อพั KYB 

ของผูเ้เทนจ าหน่าย โดยใชต้วัชีว้ดัคอื ค่าความส าคญั ( Importance value ) ซึง่เป็นค่าทีแ่สดงสิง่ทีลู่กคา้ใหค้วามส าคญั
เมื่อต้องการตดัสนิใจ เมื่อพจิารณาความส าคญัของคุณลกัษณะแล้ว พบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัคุณลกัษณะ
ดา้นราคาสนิคา้มากทีสุ่ด มากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 47.152 อนัดบัที ่2 คอื เครดติการช าระเงนิ คดิเป็นรอ้ยละ 28.190 
ล าดบัถัดมา คือ ส่วนลดส าหรบัผู้แทนจ าหน่าย คิดเป็นร้อยละ 14.077 และในล าดบัสุดท้าย การส่งเสริมการขาย   
คดิเป็นรอ้ยละ 10.581 ดงั ตารางท่ี 2. 

 
ตารางท่ี 2 ตารางแสดงค่าความสนใจ Part-Worth และ ค่าความส าคญั Importance Value 

Attribute Level Part-Worth importance value 

price ราคาสงูกว่าของแทไ้ม่เกนิ15% -1.517 47.152 
 ราคาเท่ากบัของแท ้

ราคาต ่ากว่าของแทไ้ม่เกนิ15% 
-0.067 
 1.583 

 

discount 30%_discount -0.206 14.077  
40%_discount  0.206  

promotion FOC -0.069 10.581  
voucher_cash_card  0.069  

credit 15_day 
30_day 
90_day 

-0.808 
-0.017 
0.825 

28.190 

 
ผลการวจิยัขอ้มูลดว้ยเทคนิคการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) พบว่า ระดบัคุณค่า (Utility 

Value) ข อ ง ค ว า ม น่ า ส น ใ จ เ ลื อ ก ซื้ อ โ ช้ ค อั พ ข อ ง ผู้ เ เ ท น จ า ห น่ า ย ใ น เ ข ต ก รุ ง เ ท พ ม ห า น ค ร  
ใหค้วามส าคญักบัราคาสนิคา้โดยที ่(1)ระดบัราคาต ่ากว่าของแทไ้ม่เกนิ 15% มากทีสุ่ด มคี่า Part-worth เท่ากบั 1.583 
รองลงมาคอื (2)เครดติการช าระเงนิ แบบ เครดติ 90 วนั มคี่า Part-worth เท่ากบั 0.825 อนัดบัต่อมาคอื (3)ส่วนลด
ส าหรบัผูแ้ทนจ าหน่าย ในส่วนลดระดบั 40% มคี่า Part-worth เท่ากบั 0.206 และในอนัดบัสุดทา้ยคอื (4)การส่งเสรมิ
การขายแบบซื้อโช้คอพัครบ 20 ต้น แถมฟรี Lotus cash card 200 บาท. ค่า Part-worth เท่ากับ 0.069 จากการ
วเิคราะห์ขอ้มูล พบว่า คุณลกัษณะด้าน ราคา มคี่า Importance value = 47.152 และมคี่า part-worth = 1.583 เป็น
ค่าทีส่งูทีสุ่ด 

 
 
 
 
 
 
 
 



อภิปรายผลการวิจยั 
 การศึกษาพบว่าคุณลักษณะที่ส าคัญที่ได้จากการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม ปัจจัยทางการตลาดที่มี
ความส าคญัในการตดัสนิใจเลอืกซื้อโชค้อพั KYB ของผูเ้เทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด คอื ระดบัราคา
สนิคา้ ซึง่เป็นคุณลกัษณะทีผู่เ้เทนจ าหน่ายเมื่อตดัสนิใจซื้อโชค้อพัใหค้วามส าคญัเป็นอนัดบัแรก รวมถงึการศกึษาครัง้นี้
ยงัไดท้ราบถงึขอ้มลูพืน้ฐานของผูแ้ทนจ าหน่ายทีเ่ป็นประโยชน์ เพื่อเป็นแนวทางการพฒันาธุรกจิเกีย่วกบัการจ าหน่าย
อะไหล่ในอุตสาหกรรมยานยนต์ เพื่อช่วยในการวางแผนงานดา้นธุรกจิและการตลาดใหม้ปีระสทิธภิาพตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 ปัญหาและข้อจ ากดัในงานวิจยั  
 การก าหนดคุณลกัษณะจากพืน้ฐานของการตดัสนิใจซื้อนัน้เป็นเรื่องยาก จากขอ้มูลทีท่ าการศกึษาเนื่องจาก
หลายปัจจยัล้วนแล้วเป็นปัจจยัทีส่ าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ อาทเิช่น วสัดุของแกนและกระบอกโชค้อพั คุณภาพการใช้
งานของโชค้อพั ค่าการรบัแรงกดของโชค้อพั รวมถงึความรูส้กึในการขบัขีข่องผูใ้ชง้านหลงัจากตดิตัง้โชค้อพั เป็นต้น 
ท าใหเ้ป็นเรื่องยากทีจ่ะก าหนดค่าระดบั (Level) ให ้เป็นค่าทีป่ระเมนิและวดัได ้จงึท าใหคุ้ณลกัษณะทีน่ ามาประกอบจงึ
เป็นเรื่องพื้นฐานทัว่ไป ดงันัน้ควรน าการวจิยัด้วยวธิกีารเชงิคุณภาพมาสนับสนุน และเสรมิส่วนทีย่ากต่อการอธบิาย
ดงักล่าว 
 
สรปุและข้อเสนอแนะ 
 การวจิยัน าร่องนี้ ไดพ้ยายามคน้หาปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดที่ส าคญัในการตดัสนิใจซื้อโชค้อพัของ
ผูแ้ทนจ าหน่ายมากทีสุ่ด ดว้ยการพจิารณาดว้ยลกัษณะทีเ่ป็นปัจจยัส าคญัของผูแ้ทนจ าหน่ายในการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
โชค้อพั ผลการส ารวจทีไ่ดพ้บว่าผูแ้ทนจ าหน่ายใหค้วามส าคญัต่อ ราคาสนิคา้และเครดติการช าระเงนิ มากทีสุ่ดเป็นสอง
อนัดบัแรกจากคุณลกัษณะทัง้หมดทีน่ ามาวเิคราะห ์ซึง่สามารถน าผลทีไ่ดจ้ากการศกึษาวจิยันี้ไปใชโ้ดยการปรบักลยุทธ์
ในการวเิคราะห์ในการปรบัโครงสรา้งราคาสนิคา้ รวมถงึการปรบันโยบายดา้นเครดติการช าระเงนิเพื่อใหส้อดคล้องกบั
การด าเนินการดา้นการตลาด เพื่อใหต้อบสนองต่อผูแ้ทนจ าหน่ายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด อกีทัง้การวจิยันี้ยงั
สามารถช่วยวเิคราะห์ขอ้มูลทางด้านต่างๆที่เกี่ยวของกับธุรกิจอะไหล่ยานยนต์ เช่น ข้อมูลด้านประเภทของลูกค้า 
เพื่อใหส้ามารถน าขอ้มลูไปแกปั้ญหาหรอืไปปรบัแผนการบรหิารจดัการไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 
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