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บทคดัย่อ 

 

 การวิจยัครั* งนี* มีวตัถุประสงคเ์พื9อศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร  

ดว้ยวิธีเทคนิคการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) เพื9อทราบถึงการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ 

จากการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ของบริษทั จาํนวน 106 คน และทาํการศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองค์กร ในรูปแบบต่างๆ จาํนวน 12 รูปแบบ สถิติที9ใช้ในการวิเคราะห์คือ การ

วิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม  (Conjoint Analysis) ในการกําหนดรูปแบบและ

ออกแบบชุดขอ้มูลการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร จาํนวน 106 ชุด ผลการวิจยั

สรุปได้ว่า การตัดสินใจเลือกใช้บริการ บริษัทวิจัยตลาดภายนอกองค์กร ให้ความสําคัญกับส่วนลด  

11 – 15 % เป็นอันดับหนึ9 ง โดยมีค่า Part-Wort เท่ากับ 0.482 อันดับสองให้ค่าความสําคัญกับส่วนลด  

5 – 10 % มีค่า Part-Wort เท่ากบั 0.307 และอนัดบัสามให้ค่าความสาํคญักบัประสบการณ์หัวหนา้โครงการ 

มากกวา่ 5 ปี มีค่า Part-Wort เท่ากบั 0.245  

 

คาํสําคญั: วจัิยตลาด การตัดสินใจเลือก การบริการ เทคนิคการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 วิจยัตลาด เป็นอีกธุรกิจหนึ9 งที9ทาํให้ธุรกิจทราบว่า “ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร” , “ความตอ้งการของ

อุตสาหกรรมคืออะไร” , “สินคา้หรือบริการในปัจจุบนัมีลกัษณะไหน” และ “ใครพูดถึงธุรกิจเราในรูปแบบ

ใด” การวิจยัตลาด เป็นวิธีที9สามารถตอบคาํถามต่างๆได ้ แต่การไดม้าซึ9 งขอ้มูลเชิงลึกเกี9ยวกบัลูกคา้ที9เราจะ

สามารถวางใจไดน้ั*นไม่ใช่เรื9องง่าย ดงันั*นนกัวิจยัตลาดอาจตอ้งใชเ้วลาหลายสปัดาห์ หรือหลายเดือนในการ

เกบ็ขอ้มูล และสาํรวจขอ้มูล เพื9อใหไ้ดข้อ้มูลที9ถูกตอ้งที9สุด 

 ในปัจจุบนัองค์กรส่วนใหญ่ตอ้งการเขา้ถึงความตอ้งการของลูกคา้ให้มากที9สุด เพื9อนาํไปใช้ใน

วิเคราะห์องค์กร กลุ่มลูกคา้ การปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ วางแผนกลยุทธ์ รวมถึงการบริการให้เป็นที9

ยอมรับและสร้างความเชื9อมั9นให้กบัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการได ้หลายๆองคก์รไดด้าํเนินการสาํรวจวิจยัตลาด

ดว้ยตนเอง ทั*งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพเพื9อสะทอ้นธุรกิจขององคก์ร และปัญหาที9พบจากการสาํรวจวิจยั

ตลาดขององคก์รเอง คือ ปฏิเสธที9จะตอบเพราะกลวัมีผลต่อตนเอง, ไม่ไดค้าํตอบตามความเป็นจริง, มีความ

เกรงใจในการตอบคาํถาม, และตอบคาํถามไม่ครบถว้น ทาํให้ขอ้มูลที9ไดม้าไม่สามารถนาํมาวิเคราะห์ได้

ทั*งหมด หรือนาํผลการวิเคราะห์ไปใชต่้อไดเ้พียงเล็กนอ้ย  ขณะเดียวกนับุคลากรขององคก์รเองยงัตอ้งทาํ

หลายหนา้ที9 ทาํให้เกิดการเสียเวลาในการทาํงาน และเสียค่าใชจ่้ายโดยไม่ไดรั้บประโยชน์เท่าที9ควร บริษทั

วิจยัตลาดภายนอกองคก์ร จึงเขา้มามีบทบาทในการเป็นตวักลางหาคาํตอบจากลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ และ

คาํถามต่างๆจากผูผ้ลิตสินคา้หรือผูใ้ห้บริการเช่นเดียวกัน บริษทัวิจัยตลาดภายนอกองค์กร จึงมีความ

เชี9ยวชาญในดา้นการสาํรวจขอ้มูล การวิเคราะห์ และการนาํเสนอที9เกี9ยวขอ้งกบัธุรกิจขององคก์ร อีกทั*งยงัมี

ความเป็นกลางในการถาม ทาํใหผู้ต้อบแบบสอบถามไม่รู้สึกกดดนัหรือเกรงใจ ขอ้มูลที9ไดจึ้งมีความเป็นจริง 

และองคก์รสามารถนาํผลวเิคราะห์ไปใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้

 จากที9กล่าวไปขา้งตน้ วจิยัตลาดสามารถทาํใหรั้บรู้สิ9งที9ผูโ้ภคตอ้งการ หรือความคิดเห็นของลูกคา้ ที9

จะนาํไปสู่การพฒันา และปรับปรุงผลิตภณัฑ ์บริการในอนาคตใหดี้ขึ*นได ้

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

  เพื9อศึกษาการตดัสินใจการเลือกใชบ้ริการบริษทัวจิยัตลาดภายนอกองคก์ร 

 

ขอบเขตการวจัิย 

ในการวเิคราะการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวจิยัตลาดภายนอกองคก์ร ผูว้จิยัไดจ้าํกดัขอบเขตของการ

เกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ของบริษทั จาํนวน 106 คน โดยศึกษาถึงความตอ้งการเลือกใชบ้ริการจากบริษทัวจิยั

ตลาดภายนอกองคก์ร โดยกาํหนดรูปแบบต่างๆ ของบริษทั ตามแบบจาํลองจาํนวน 12 รูปแบบ 

 



 ประโยชน์ทีFคาดว่าจะได้รับ 

 สามารถนาํมาปรับปรุงการบริการ เพื9อให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้และยงัเป็นขอ้มูล

ใหก้บัองคก์รในการนาํเสนองาน หรือวางแผนการทาํงานใหเ้หมาะสม และสามารถแข่งขนัในธุรกิจได ้ 

 

การทบทวนวรรณกรรมและงานวจัิยทีFเกีFยวข้อง 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีFยวกบัวจัิยตลาด 

  การวิจัย (Research) คือ กระบวนการในการแสวงหาความรู้ที9 เชื9อถือได้ (Reliable Knowledge)  

โดยใช้วิ ธีการที9 เ ชื9 อ ถือได้  (Reliable Method) ซึ9 งวิ ธีการที9 เ ชื9 อ ถือได้ที9 นักวิจัยใช้  คือ  วิ ธีการทาง

วิทยาศาสตร์ (Scientific Method) ซึ9 งประกอบดว้ยกระบวนการการเกบ็รวบรวมขอ้มูล การบนัทึกขอ้มูล การ

วิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูล คาํว่า “การวิจยัตลาด” ตรงกบัภาษาองักฤษว่า Market 

Research ชึ9 งหมายถึง การแสวงหาขอ้มูลเกี9ยวกบัลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือตลาดเป้าหมาย 

(ชมขวญั เจริญสุขสกุลชยั, 2562)  Zigmund (2003: 7) ไดใ้หค้วามหมายการวิจยัตลาด หมายถึง การวางแผน 

การรวบรวม และการวิเคราะห์ขอ้มูลที9เกี9ยวขอ้งตรงประเด็นในการตดัสินใจทางการตลาด และการสื9อสาร

ผลการวเิคราะห์ดงักล่าวไปยงัผูบ้ริหาร  

   

แนวคดิและทฤษฎเีกีFยวกบัการตัดสินใจเลือก 

 ปณิศา มีจินดา (2553) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจที9เป็นองคก์รวา่ มีลาํดบัขั*นตอนในการตดัใจ

สินใจซื*อคลา้ยคลึงกบัผูบ้ริโภคที9เป็นบุคคล ซื*อสินคา้ไปเพื9อผลิต เพื9อให้บริการ เพื9อขายต่อ หรือเพื9อใชใ้น

การดาํเนินงานของกิจการ Sproles & Kendall (1986) ไดเ้สนอแบบจาํลองรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

จาํนวน 8 รูปแบบ ดงัต่อไปนี*  

1. เนน้แบบคุณภาพ (quality consciousness) หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคที9คาํนึงถึงคุณภาพ

ของสินคา้เป็นหลกั ตอ้งการซื*อสินคา้ที9มีคุณภาพสูง โดยจะตดัสินใจเลือกสินคา้อยา่งละเอียดถี9ถว้นมากกวา่

ผูบ้ริโภคกลุ่มอื9นๆ  

  2. แบบเนน้ตราสินคา้ที9มีชื9อเสียง (brand consciousness) หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคที9ให้

ความสาํคญักบัตราสินคา้ โดยตดัสินใจเลือกจากความมีชื9อเสียงหรือสินคา้ที9มีราคาแพง  (brand name)  

เนื9องจากมีความเชื9อวา่ราคาของสินคา้เป็นสิ9งบ่งบอกคุณภาพของสินคา้  

  3. แบบตามแฟชั9น (fashion consciousness) หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคตามกระแสความ

นิยม โดยผูบ้ริโภคจะชอบแสวงหาสิ9งใหม่ๆและคอยติดตามการเปลี9ยนแปลงของแฟชั9นอยูเ่สมอ  

 4. แบบเนน้ความสุข/ความเพลิดเพลิน (hedonistic/recreation consciousness) หมายถึงการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค ที9มุ่งเนน้การซื*อสินคา้เพื9อความเพลิดเพลิน เนื9องจากรู้สึกมีความสุขเมื9อไดจ้บัจ่ายใชส้อย และ

มองวา่กิจกรรมดงักล่าวเป็นกิจกรรมที9ทาํใหต้นเองมีความสุขและสนุกสนาน  



  5. แบบตามใจตนเอง (impulse consciousness) หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคที9มกักระทาํอยา่ง

รวดเร็วตามใจตนเอง โดยปราศจากการคิดไตร่ตรองอยา่งละเอียดถี9ถว้น ซึ9 งในการตดัสินใจเลือกซื*อสินคา้แต่

ละครั* ง ผูบ้ริโภคกลุ่มนี*จะไม่สนใจวา่ตนเองจะจ่ายเงินไปมากนอ้ยเท่าใดแต่อาจกลบัมารู้สึกเสียใจภายหลงั

กบัการตดัสินใจ 

 6. แบบเน้นราคา (price consciousness) หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคที9ให้ความสําคญัและ

คาํนึงถึงราคาของสินคา้เป็นอย่างมาก และมกัจะเลือกซื*อสินคา้ที9มีราคาถูกหรือเป็นสินคา้ที9มีการลดราคา  

โดยผูบ้ริโภคกลุ่มนี* มีเป้าหมายที9จะซื*อสินคา้ที9มีความคุม้ค่ากบัเงินที9จ่ายไปใหไ้ดม้ากที9สุด  

 7. แบบสับสน (confusion by overchoice) หมายถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคที9มกัจะสับสนกบัตรา

สินคา้หรือร้านคา้ที9มีให้เลือกมากมาย ผูบ้ริโภคกลุ่มนี*มกัไม่ค่อยมีความมั9นใจในตนเอง และตดัสินใจเลือก

ซื*อสินคา้ไดย้าก ซึ9 งมีสาเหตุมาจากการที9ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเกี9ยวกบัสินคา้หรือร้านคา้ต่างๆมากจนเกินไป  

 8. แบบซื*อตามความเคยชินหรือภกัดีต่อตราสินคา้ (habit/brand loyalty) หมายถึง การตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคที9มกัซื*อสินคา้ยี9หอ้เดิมทุกครั* งจนเป็นนิสยั หรือเจาะจงซื*อเฉพาะตราสินคา้ที9ตนเองชื9นชอบเท่านั*น  

 สรุปคือ การตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภคจะขึ*นอยู่กบัลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคลรวมถึงความ

ตอ้งการและความเชื9อมั9นของสินคา้ 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีFยวกบัการบริการ 

 การบริการ หมายถึง กิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจสนองความต้องการแก่ลูกคา้  

ไม่สามารถจบัตอ้งได ้ไม่สามารถแบ่งการบริการได ้ไม่แน่นอน ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

และ คณะ, 2552) นอกจากนี*  ยงัหมายถึง กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินคา้ที9ไม่มีตวัตน (Intangible 

good) ของผูใ้หก้บัผูรั้บบริการ โดยสินคา้ที9ไม่มีตวัตนนั*นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจน

นาํไปสู่ ความพึงพอใจได ้(ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2556) และกิจกรรมหรือผลประโยชน์เชิงนามธรรมซึ9งผู ้

ให้บริการเสนอขาย โดยผูรั้บบริการไม่ไดค้รอบครองการบริการนั*นๆ อยา่งเป็นรูปธรรม (ชูชยั สมิทธิไกร, 

2562) 

 สรุปคือ บริการเป็นสิ9งที9จบัตอ้งไม่ได ้การบริการที9แตกต่างกนัขึ*นอยู่กบักิจกรรมที9ให้บริการที9

แตกต่างกนัซึ9งนาํไปสู่ความพึงพอใจของกิจกรรมและการบริการ  

 

แนวคดิและทฤษฎพืีNนฐานเกีFยวกบัการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) 

 Conjoint Analysis หมายถึง  การวิ เคราะห์ค่าของคุณลักษณะสองคุณลักษณะหรือมากกว่า  

2 คุณลกัษณะขึ*นไปร่วมกนัโดยผูต้อบแบบสอบถามจะทาํการประเมินพร้อมกนัทั*งหมด และนาํมาพยากรณ์

ส่วนแบ่งทางการตลาดหรือผลกระทบต่อสินคา้หรือบริการ (พจนา แววสวสัดิ_  : ศรีปทุมปริทศัน์) วิธีการ

วิเคราะห์ Conjoint Analysis (CA) ซึ9 งเป็นเครื9องมือทางสถิติที9ใชว้ดัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที9มีต่อสินคา้

และบริการ อีกวิธีหนึ9 ง โดยการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 6 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนที9หนึ9 ง วตัถุประสงคข์องวิธีและ



หลกัการวิเคราะห์ ส่วนที9สอง พฒันาการของ CA ส่วนที9สาม โครงสร้างของตวัแบบการวิเคราะห์ ส่วนที9สี9 

ตัวแบบของ CA ส่วนที9ห้า ขั*นตอนการคํานวณตัวแบบ CA และส่วนที9หก การคํานวณตัวแบบ CA  

ดว้ยโปรแกรม SPSS เพื9อนาํตวัอยา่งมาประยกุตใ์ช ้

 วิธีทางสถิติที9 ใช้ว ัดอรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจ  (utility) ของผู ้บริโภคที9 มีต่อแต่ละ  

”คุณลกัษณะของสินคา้ (attributes)” ซึ9 งประกอบขึ*นเป็นตวัสินคา้และวดัระดบัความพึงพอใจของตวัสินคา้

ในภาพรวม ทั*งนี* การวิเคราะห์ CA ไดค้าํนึงถึงสภาพความเป็นจริงที9ว่าการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภคตอ้ง

เผชิญกบัภาวะที9เรียกว่า “การไดอ้ยา่งเสียอยา่ง หรือ การชั9งใจ (trade-offs)” ในการเลือกซึ9 งเป็นผลมาจากที9

สินคา้แต่ละชนิดจะประกอบดว้ยคุณลกัาณะที9แตกต่างกนั บางคุณลกัษณะผูบ้ริโภคชอบมาก บางคุณลกัษณะ

ผูบ้ริโภคชอบนอ้ย กรณีที9สินคา้ยี9ห้อหนึ9 งให้คุณลกัษณะทุกประการที9เหนือกว่า (ผูบ้ริโภคชอบมากหรือมี

ความพึงพอใจมาก) อีกยี9ห้อ กรณีนี* ไม่เป็นปัญหาในการเลือก แต่โดยทั9วไปแลว้ มกัจะเกิดปรากฏการณ์ว่า 

สินคา้บางยี9หอ้มีคุณลกัษระบางประการที9ดีกวา่อีกยี9หอ้ ขณะเดียวกนั บางคุณลกัษณะดอ้ยกวา่อีกยี9หอ้ ดงันั*น 

ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจภายใตส้ภาวะ “การชั9งใจ” คือ ผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบคุณลกัษณะต่างๆที9ประกอบ

ขึ*นเป็นตวัสินคา้ ที9บางลกัษณะของสินคา้ผูบ้ริโภคชอบมากบางลกัษณะก็ชอบนอ้ยกวา่ แต่สุดทา้ย ผูบ้ริโภค

ตอ้งตดัสินใจเลือก แมว้า่จะไม่มีสินคา้ชนิดใดที9ตรงกบัที9ตอ้งการมากที9สุด  

 

วธีิดาํเนินการวจัิย 

 

 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในครั* งนี* คือ ลูกคา้ของบริษทัจาํนวน 106 คน ผูว้จิยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดย

การเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ดว้ยการกาํหนดคุณลกัษณะเบื*องตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง 

จากชุดคาํถามคดักรอง 2 ขอ้ คือ 1) ใน 1 ปีที9ผ่านมาบริษทัของท่านไดใ้ชบ้ริการบริษทัวิจยัตลาดภายนอก

องคก์ร 2) ท่านมีอาํนาจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกบริษทัวจิยัตลาดภายนอกองคก์ร ซึ9 งกลุ่มตวัอยา่ง

นี* เป็นกลุ่มตวัอยา่งที9เขา้ใจลกัษณะของงานวิจยัตลาดเป็นอยา่งดี จึงสามารถเป็นตวัแทนในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูลในการศึกษาวิจยัไดดี้ เครื9องมือที9ใชใ้นการวิจยัครั* งนี* เป็นแบบสอบถามออนไลน์และมีตวัอย่างภาพ

ขอ้มูลของชุดคุณลกัษณะที9ทาํใหผู้ต้อบเขา้ใจมากขึ*น  

 ขอ้คาํถามในการสัมภาษณ์ โดยการใชค้าํถามที9มีการกาํหนดลกัษณะ (Attribute) ในการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการ บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร คือ  “หากเลือกใชบ้ริการ บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร 

จะเลือกจากอะไรบา้ง” โดยการสัมภาษณ์ลูกคา้ของบริษทั จาํนวน 5 ราย เพื9อหาสาเหตุที9จะทาํให้ลูกคา้มา

เลือกใชบ้ริการกบับริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร สามารถสรุปไดด้งันี*  1) จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที9ทางบริษทั

ใหก้บัลูกคา้ 2) ระยะเวลาโครงการ 3) ประสบการณ์ของหวัหนา้โครงการ 4) ระยะเวลาใหค้าํปรึกษาเพิ9มเติม

หลงัจบโครงการ 5) ส่วนลดที9ทางบริษทัมีให้กับลูกคา้ที9ใช้บริการ จึงนําขอ้มูลที9ได้มากาํหนดลกัษณะ 

(Attribute) และระดบั (Level) ของแต่ลกัษณะ (Attribute)  

 



ตารางที9 1 กาํหนดลกัษณะและระดบัของตวัแปร 

ลกัษณะ (Attribute) ระดบั (Level) 

จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง ตามกาํหนด 

เพิ9มขึ*น 10% 

ระยะเวลาโครงการ เร็วขึ*น 7 – 10 วนั 

เร็วขึ*น 11 – 15 วนั 

ประสบการณ์หวัหนา้โครงการ นอ้ยกวา่ 5 ปี 

มากกวา่ 5 ปี 

ระยะเวลาใหค้าํปรึกษาเพิ9มหลงัจบโครงการ 30 วนั 

45 วนั 

ส่วนลด ไม่มีส่วนลด 

5 – 10 % 

11 – 15 % 

 

 จากนั*นจึงนาํขอ้มูลที9ไดม้าจากการสมัภาษณ์ทั*งลกัษณะ (Attribute) และระดบั (Level) มาสร้าง 

เป็นแบบสอบถามเพื9อใชใ้นการศึกษาวจิยั ซึ9 งเครื9องมือที9ใชนี้*สามารถแบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลกัๆ คือ 

 ส่วนที9  1 ข้อมูลทั9วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามลักษณะคําถามปลายปิด  

ที9สอบถามขอ้มูลเกี9ยวกบัลกัษณะของผูต้อบแบบสอบถาม โดยทั9วไปประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

ตาํแหน่ง ฝ่ายหรือแผนก ประเภทธุรกิจ ขนาดธุรกิจ และจาํนวนที9ใชบ้ริษทัวจิยัตลาด 

 ส่วนที9 2 เป็นการแสดงความสนใจเกี9ยวกบัการเลือกใช้บริการบริษทัวิจยัตลาดภายนอกองค์กร 

จาํนวนทั*งสิ*น 12 รูปแบบ โดยเป็นแบบสอบถามตามวธีิของเทคนิคการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint 

Analysis) ซึ9 งเป็นลกัษณะการใหค้วามสนใจแบบใหค้ะเนนโดยแบ่งลาํดบัคะแนนออกเป็น 1 -  10  โดยระดบั

ที9 10 หมายถึง เรียกมาคุยแน่นอน และ ลาํดบัคะแนน 1 หมายถึง ไม่เรียกมาคุยแน่นอน  

 ซึ9 งชุดคุณลกัษณะไดท้าํการรวม Holdout เขา้ไปดว้ย 

 



 
ภาพที9 1 ตวัอยา่งแบบสอบถามออนไลน์ 

 

 การตรวจสอบเครื9องมือที9ใชใ้นการวิจยั มีดงันี*  1. นาํชุดคุณลกัษณะที9ไดม้าทาํแบบสอบถาม โดยมี

การจดัรูปแบบใหน่้าสนใจ และง่ายต่อการทาํแบบสอบถาม 2. นาํแบบสอบถามที9ไดไ้ปทาํ Pre test โดยการ

เขา้ไปสัมภาษณ์กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 5 ราย เพื9อหาขอ้บกพร่องของแบบสอบถามเบื*องตน้ในจุดต่างๆ 3. 

ทาํการทดสอบ Pilot Test จาํนวน 10 ราย เพื9อทดสอบแบบสอบถามในเบื*องตน้ 4. นาํแบบสอบถามที9ผ่าน

การทดสอบ Pilot Test มาดาํเนินการเกบ็ขอ้มูลดว้ยวธีิเกบ็แบบสอบถามออนไลน์ในขั*นตอนต่อไป 

 การวิเคราะห์ผล ผูว้ิจัยได้ทาํการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของแบบสอบถาม  

เพื9อดาํเนินการประมวลผลดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ SPSS และสถิติที9ใชใ้นการ

วิ เคราะห์ข้อมูล  มีดังนี*  1. สถิติวิ เคราะห์เชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics Analysis) ใช้ค่าร้อยละ 

(Percentage) ความถี9 (Frequency) พร้อมทั*งนาํเสนอขอ้มูลเป็นตารางเพื9ออธิบายเบื*องตน้เกี9ยวกบักลุ่มตวัอยา่ง 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลแบบเทคนิคการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis)  

 

ผลการวจัิย 

 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง 106 คน แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทั9วไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม และการวเิคราะห์คุณลกัษณะ มีดงันี*  

  



ตารางที9 2 ขอ้มูลทั9วไปของผูต้อบแบบสอบถาม (n = 106) 

ส่วนทีF1 ข้อมูลทัFวไปของแบบสอบถาม Frequency Percentage 

เพศ     

     ชาย 39 36.80 

     หญิง 67 63.20 

อายุ   

       25 - 35 ปี 42 39.60 

       36 - 45 ปี 47 44.30 

       46 - 55 ปี 16 15.10 

       56 ปีขึ*นไป 1 0.90 

ระดบัการศึกษา   

     ตํ9ากวา่ปริญญาตรี 1 0.90 

     ปริญญาตรี 76 71.70 

     ปริญญาโท 27 25.50 

     สูงกวา่ปริญญาโท 2 1.90 

ระดบัตําแหน่ง   

     ระดบัปฏิบติัการ 43 40.60 

     ผูช่้วยหรือรองผูจ้ดัการฝ่าย/แผนก 31 29.20 

     ผูจ้ดัการฝ่าย/แผนก 26 24.50 

     รอง/ผูจ้ดัการทั9วไป 3 2.80 

     กรรมการผูจ้ดัการ 3 2.80 

 

 

 

 

 

 



ส่วนทีF1 ข้อมูลทัFวไปของแบบสอบถาม Frequency Percentage 

ฝ่ายหรือแผนกทีFปฏิบัติงาน     

     ฝ่ายการตลาด 57 53.80 

     ฝ่ายขาย 11 10.40 

     ฝ่ายประชาสมัพนัธ์/ลูกคา้สมัพนัธ์ 7 6.60 

     ฝ่ายพฒันาธุรกิจ 14 13.20 

     ฝ่ายวจิยัธุรกิจ 11 10.40 

     ฝ่ายบุคคล 2 1.90 

     อื9นๆ 4 3.80 

ขนาดธุรกจิ   

       Size S 88 83.00 

       Size M 15 14.20 

       Size L 3 2.80 

จํานวนบริษทัทีFองค์การเคยใช้บริการ   

       1 บริษทั 34 32.10 

       2 บริษทั 41 38.70 

       3 บริษทั 21 19.80 

     มากกวา่ 3 บริษทั 10 9.40 

 

 ผลการวิจยัขอ้มูลทั9วไปของผูต้อบแบบสอบถามดา้นเพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจาํนวน

ทั*งสิ*น 67 คน คิดเป็นร้อยละ 63.20 และเป็นเพศชาย จาํนวนทั*งสิ*น 39 คน คิดเป็นร้อยละ 36.80 ตามลาํดบั 

ดา้นอายุของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 36 – 45 ปี จาํนวน

ทั*งสิ*น 47 คน คิดเป็นร้อยละ 44.30 รองลงมามีอายรุะหว่าง 25 – 35 ปี จาํนวนทั*งสิ*น 42 คน คิดเป็นร้อยละ 

39.60 และช่างอาย ุ46 – 55 ปี มีจาํนวนทั*งสิ*น 16 คน คิดเป็นร้อยละ 15.10 ตามลาํดบั และช่วงอายทีุ9นอ้ยที9สุด

คือ 56 ปีขึ*นไป มีจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.90 ดา้นระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า  

ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจาํนวนทั*งสิ*น 76 คน คิดเป็นร้อยละ 71.70 รองลงมาเป็นระดบั

ปริญญาโท จาํนวนทั*งสิ*น 27 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 และสูงกวา่ปริญญาโท มีจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.90 ตามลาํดบั และระดบัการศึกษาที9นอ้ยที9สุดคือ ตํ9ากว่าระดบัปริญญาตรี มีจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 



0.90 ดา้นระดบัตาํแหน่งของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า  ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามอยู่ตาํแหน่งระดบั

ปฏิบติัการ จาํนวนทั*งสิ*น 43 คน คิดเป็นร้อยละ 40.60 รองลงมาตาํแหน่งผูช่้วยหรือรองผูจ้ดัการฝ่าย/แผนก 

จาํนวนทั*งสิ*น 31 คน คิดเป็นร้อยละ 29.20 และผูจ้ดัการฝ่าย/แผนก มีจาํนวนทั*งสิ*น 26 คน คิดเป็นร้อยละ 

24.50 ตามลาํดบั และตาํแหน่งที9นอ้ยที9สุดคือ รอง/ผูจ้ดัการทั9วไป และตาํแหน่งกรรมการผูจ้ดัการ ที9มีจาํนวน

เท่ากนั 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ดา้นฝ่าย/แผนกที9ปฏิบติังาน พบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามอยู่ฝ่าย

การตลาด จาํนวนทั*งสิ*น 57 คน คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาเป็นฝ่ายพฒันาธุรกิจ จาํนวนทั*งสิ*น 14 คน คิด

เป็นร้อยละ 13.20 ส่วนฝ่ายขายและฝ่ายวิจยัธุรกิจ ที9มีจาํนวนเท่ากนั 11 คน คิดเป็นร้อยละ 14.40 ตามลาํดบั 

และฝ่าย/แผนกที9น้อยที9สุดคือ ฝ่ายบุคคล มีจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.90 ด้านขนาดธุรกิจ พบว่า  

ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในธุรกิจขนาดเล็ก (Size S) จาํนวนทั*งสิ*น 88 คน คิดเป็นร้อยละ 83.00 

รองลงมาคือ ขนาดธุรกิจขนาดกลาง (Size M) จาํนวนทั*งสิ*น 15 คน คิดเป็นร้อยละ 14.20 และขนาดธุรกิจ

ขนาดใหญ่ (Size L) มีจาํนวนทั*งสิ*น 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 ตามลาํดบั ดา้นจาํนวนบริษทัที9องคก์รเคยใช้

บริการ พบว่า ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเคยใช้ 2 บริษทั จาํนวนทั*งสิ*น 41 คน คิดเป็นร้อยละ 38.70 

รองลงมาเคยใช ้1 บริษทั จาํนวนทั*งสิ*น 34 คน คิดเป็นร้อยละ 32.10 และเคยใช ้3 บริษทั มีจาํนวนทั*งสิ*น  

21 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 ตามลาํดบั และจาํนวนที9บริษทัเคยใชน้อ้ยที9สุดคือ มากกว่า 3 บริษทั มีจาํนวน  

10 คน คิดเป็นร้อยละ 9.40 

 

ตารางที9 3 การวเิคราะห์คุณลกัษณะ (n = 106) 

คุณลกัษณะ (Attribute) ระดบั (Level) 

Part-Wort 

Utility 

ส่วนลด ไม่มีส่วนลด -0.789 

 5 - 10 % 0.307 

  11 - 15 % 0.482 

ประสบการณ์หวัหนา้โครงการ นอ้ยกวา่ 5 ปี -0.245 

  มากกวา่ 5 ปี 0.245 

ระยะเวลาโครงการ เร็วขึ*น 7 - 10 วนั -0.035 

  เร็วขึ*น 11 - 15 วนั 0.035 

ระยะเวลาใหค้าํปรึกษาเพิ9มหลงัจบโครงการ 30 วนั -0.104 

  45 วนั 0.104 

จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง ตามกาํหนด -0.125 

 เพิ9มขึ*น 10 % 0.125 

Constant   8.24 



ผลการวจิยัขอ้มูลดว้ยเทคนิคการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม  (Conjoint Analysis) พบวา่ ระดบัคุณค่า 

(Utility Value) ของความน่าสนใจเลือกใชบ้ริการ บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์รใหค้วามสาํคญักบัส่วนลด  

11 – 15 % มากที9สุด มีค่า Part-worth เท่ากบั 0.482 รองลงมา คือ มีส่วนลด 5 – 10 % มีค่า Part-worth เท่ากบั 

0.307 และประสบการณ์หวัหนา้โครงการ มากกวา่ 5 ปี มีค่า Part-worth เท่ากบั 0.245 ตามลาํดบั และลกัษณะ 

(Attribute) ที9ลูกค้าให้ความสําคญัน้อยที9สุด คือ ระยะเวลาโครงการเร็วขึ*น 11 – 15 วนั มีค่า Part-worth 

เท่ากบั 0.035 เมื9อนาํค่า Part-worth ที9ไดข้องแต่ลกัษณะ (Attribute) ของความสําคญัในการเลือกใชบ้ริการ 

บริษทัวจิยัตลาดภายนอกองคก์รในแต่ละระดบัแทนค่าลงในสมการ จะไดส้มการดงันี*  

Y = 8.240 + (-0.789)(ไม่มีส่วนลด)  + 0.307(ส่วนลด  5 – 10 %) + 0.882(ส่วนลด  11 – 15 %) +  

       (-0.245)(ประสบการณ์นอ้ยกวา่ 5 ปี) + 0.245(ประสบการณ์มากกวา่ 5 ปี) + (-0.035)(ระยะเวลา 

       โครงการเร็วขึ* น  7 – 10วัน) + 0.035(ระยะเวลาโครงการเร็วขึ* น  11 – 15 วัน) + (-0.104) 

       (ระยะเวลาใหค้าํปรึกษา เพิ9มหลงัจบโครงการ 30วนั) + 0.104(ระยะเวลาใหค้าํปรึกษาเพิ9มหลงั  

       จบโครงการ 45 วนั) + (-0.125)(กลุ่มตวัอยา่งตามกาํหนด) + 0.125 (กลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 10 %) 

 โดยที9 Y คือ ผลรวมของระดบัคุณค่าความสนใจ (Utility Value) ของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

บริษทัวจิยัตลาดภายนอกองคก์ร  

จากรายละเอียดขา้งตน้สามารถนาํมาแทนค่าสมการระดบัคุณค่าของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

บริษทัวจิยัตลาดภายนอกองคก์ร ไดด้งันี*  

Y = 8.240 + 0.882(ส่วนลด 11 – 15 %) + 0.245(ประสบการณ์มากกวา่ 5ปี) + 0.035(ระยะเวลา

โครงการ 

เร็วขึ*น 11 – 15 วนั) + 0.104(ระยะเวลาใหค้าํปรึกษาเพิ9มหลงัจบโครงการ 45 วนั) + 0.125(กลุ่ม 

ตวัอยา่งมากกวา่ 10 %) 

 Y = 8.749 

 

ตารางที9 4 ค่าความสาํคญัของคุณลกัษณะ (n = 106) 

คุณลกัษณะ (Attribute) Ralative Importance 

ส่วนลด 45.098 

ประสบการณ์หวัหนา้โครงการ 20.471 

ระยะเวลาโครงการ 10.72 

ระยะเวลาใหค้าํปรึกษาเพิ9มหลงัจบโครงการ 9.942 

จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 12.826 

 



 เมื9อพิจารณาค่าความสําคญัขององค์ประกอบต่างๆ ของบริษทัวิจยัตลาดภายนอกองค์กร พบว่า  

กลุ่มตวัอย่างให้ค่าความสําคญักบัส่วนลดมากที9สุดเท่ากบั 45.098 % รองลงมาเป็นดา้นประสบการณ์ มีค่า

ความสาํคญัที9 20.471 % อนัดบัสามจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง มีค่าความสาํคญัที9 12.826 % ตามลาํดบั และอนัดบั

สุดท้ายที9กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญน้อยที9สุดคือ ระยะเวลาให้คาํปรึกษาเพิ9มหลังจบโครงการ มีค่า

ความสาํคญัที9 9.942 % 

กล่าวโดยสรุป บริษทั รีเสิร์ช ดีไซน์ จาํกดั ควรปรับแผนการให้บริการ โดยการเพิ9มส่วนลดและ

จดัหาผูมี้ประสบการณ์มากกว่า 5 ปี เป็นหัวหน้าโครงการ ส่วนดา้นเป็นที9ปรึกษาหลงัจบโครงการ และ

ระยะเวลาโครงการที9เสร็จก่อนกาํหนดถือเป็นสิ9งดีที9ลูกคา้พึงพอใจอยูแ่ลว้ อีกอยา่งการเพิ9มจาํนวนตวัอยา่ง

ใหก้บัลูกคา้โดยไม่ตอ้งร้องขอ จะทาํใหลู้กคา้เกิดความคุม้ค่าที9จะจ่าย 

 

สรุปผลการวจัิยและอภิปรายผล 

 

 จากการศึกษาวิจยัจะเห็นไดว้่า การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ บริษทัวิจยัตลาดภายนอกองค์กรนั*น 

ลูกคา้ให้ความสําคญัเกี9ยวกบัส่วนลดเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ประสบการณ์ของหัวหน้าโครงการที9

มากกวา่ 5 ปี และสิ9งที9ลูกคา้ใหค้วามสาํคญันอ้ยที9สุด คือ ระยะเวลาโครงการที9เร็วขึ*น ดงันั*น บริษทัวจิยัตลาด

บางแห่งให้ความสําคญักบัราคาของโครงการโดยเสนอราคาตํ9ากว่าราคากลาง จากผลวิจยัแสดงให้เห็นว่า 

ส่วนลดนั*นมีความสาํคญัต่อการยื9นขอ้เสนอโครงการ พร้อมกบัประสบการณ์ของหวัหนา้โครงการยงัเป็นอีก

ส่วนสําคัญในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพราะเชื9อในความมีประสบการณ์ที9มากกว่า 5 ปี ว่าเป็น

ผูเ้ชี9ยวชาญ ซึ9 งสอดคลอ้งกบั Sproles & Kendall (1986) ไดเ้สนอแบบจาํลองรูปแบบการตดัสินใจแบบเนน้

ราคาโดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัและคาํนึงถึงราคาของสินคา้เป็นอยา่งมาก 

 นอกจากนี*การทาํงานที9รวดเร็วเสร็จก่อนกาํหนด และการเป็นที9ปรึกษาหลงัจบงาน ถึงแมลู้กคา้จะให้

ความสําคญันอ้ย แต่ก็ยงัตอ้งคงไวใ้นการให้บริการ เพราะลูกคา้ยงัมีความตอ้งการให้ช่วยเหลือดา้นขอ้มูล  

ดา้นการวิเคราะห์ผล ซึ9 งจะทาํใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ความเตม็ใจในการบริการ ซึ9 งสอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

และ คณะ, (2552) ไดบ้อกไวว้่า การบริการหมายถึง กิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพึงพอใจสนองต่อ

ความตอ้งการแก่ลูกคา้ 

 ผูใ้หบ้ริการดา้นวิจยัตลาดภายนอกองคก์รเอง ควรใหค้วามสาํคญักบัการบริการและส่วนลดเพื9อให้

เกิดการตดัสินใจเลือกของลูกคา้ แมว้่าจะกระทบกบัรายไดข้องบริษทั และเวลาในการทาํงานของพนกังาน

โครงการนั*นๆ ซึ9 งพนกังานแต่ละคนตอ้งดูแลมากกวา่ 1 โครงการ อาจเป็นปัญหาในการใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ได้

ไม่เต็มที9แต่อย่างไรก็ตามการตดัสินใจเลือกของลูกคา้ขึ*นอยู่กบัหลายปัจจยัตามที9ไดด้ล่าวมาขา้งตน้ ซึ9 ง

สอดคลอ้งกบั ปณิศา มีจินดา (2553) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจที9เป็นองคก์รวา่ มีลาํดบัขั*นตอนในการ

ตดัสินใจ 

 



ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะทีFได้จากการทาํวจัิยครัNงนีN 

การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเทคนิคองคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) สามารถนาํไปใชไ้ดก้บัธุรกิจ

บริการและธุรกิจอื9นๆได ้รวมไปถึงการวิเคราะห์ดา้นการตดัสินใจ ความน่าสนใจเลือกในดา้นต่างๆ ซึ9 งจะ

ช่วยใหท้ราบถึงความตอ้งการที9แทจ้ริงของผูบ้ริโภคหรือคู่คา้  และส่งผลใหบ้ริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร 

อยา่งบริษทั รีเสิร์ช ดีไซน์ จาํกดั นาํไปประยกุตห์รือวางแผนใหเ้ขา้กบัลูกคา้แต่ละรายตามกิจกรรมของลูกคา้

ได ้ทั*งนี* ยงัสามารถนาํไปปรับกลยทุธ์ วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นต่างๆเกี9ยวกบัการนาํเสนอแผนการดาํเนินงานหรือ

การบริหารให้ตอบสนองให้ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างตรงจุด ซึ9 งจะช่วยให้ธุรกิจนั*นเติบโต 

ขยายฐานลูกคา้ได้อย่างเพิ9มขึ*น ถึงแมว้่าการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 

(Conjoint Analysis) จะเป็นการวิเคราะห์ทางการตลาดโดยเฉพาะ แต่ก็สามารถนาํมาประยุกต์ใช้กบัการ

วเิคราะห์ในรูปแบบอื9นๆไดเ้ช่นกนั 

 

ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยครัNงต่อไป 

 ในการศึกษาวจิยัครั* งต่อไปควรมีการหาความสมัพนัธ์ทางดา้นขนาดธุรกิจกบัประเภทธุรกิจ เพื9อดูวา่

กลุ่มธุรกิจและขนาดธุรกิจใดที9มีการใชบ้ริการบริษทัวิจยัตลาดภายนอกองคก์ร และศึกษาหาค่าลกัษณะแยก

ขนาดธุรกิจ เพื9อใชใ้นการวางแผนติดต่อลูกคา้และกาํหนดนโยบายการทาํงานต่อไปได ้
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