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การศกึษาการตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู 
ในกลุม่โรงงานอิเล็กทรอนิกส ์โดยใชก้ารวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครัง้นี ้มีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษาการตัดสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความ
ละเอียดสูง ในกลุ่มโรงงานอิเล็กทรอนิกส์ โดยใช้องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) และการ
วิเคราะหก์ารจัดกลุ่ม (Cluster Analysis) โดยมีกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยในครัง้นี ้คือ กลุ่มผู้มี
ส่วนรว่มในการตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู ในกลุ่มโรงงานอิเล็กทรอนิกส ์ โดย
มีกลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้ จ านวน 62 คน ผลการวิจยัพบว่า ในการตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความ
ละเอียดสูงในโรงงานอิเล็กทรอนิกส์  ใชก้ารวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม ผู้ตอบใหค้วามส าคัญกับ มี
บรกิารสอบเทียบในปีที่ 2 และปีที่ 3 มากท่ีสดุ คิดเป็นรอ้ยละ 33 ล าดบัที่สอง คือ มีบริการหลงัการขาย 
ปีละครัง้  จ านวน 3 ปี  อนัดับที่สาม คือ  เครื่องความละเอียดสูงแบบ 12 บิท  โดยใหค้วามส าคัญกับ
แบรนดเ์ทลาดายน ์เลอคอย (Teledyne LeCroy) และสุดทา้ยคือ การรบัประกันเครื่องฟรีจ านวน 5 ปี 
เป็นองคป์ระกอบสุดทา้ย    นอกจากนีผ้ลการวิเคราะหก์ารจดักลุ่มยงัแสดงใหเ้ห็นว่าสามารถจัดกลุ่ม
ผูใ้ชเ้ครื่องออสซิลโลสโคปออกเป็น 5 กลุ่มตามความชอบในคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ของเครื่อง
ออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู 

ค ำส ำคัญ: การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม, เครื่องออสซิลโลสโคป, การตดัสินใจซือ้ 
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ABSTRACT 
 
The objective of this research is to study the decision-making process for 

purchasing high-resolution oscilloscopes in the electronics manufacturing sector by 
applying Conjoint Analysis and Cluster Analysis. The sample group for this study consisted 
of individuals involved in the decision-making process for purchasing high-resolution 
oscilloscopes within electronics manufacturing plants, totaling 62 participants. 

The results revealed that, based on the Conjoint Analysis, respondents placed the 
highest importance on calibration services in the 2nd and 3rd years, accounting for 33%. 
The second most important factor was after-sales service provided once a year for three 
years. The third priority was 12-bit high-resolution oscilloscopes, with a particular 
preference for the Teledyne LeCroy brand. The final key attribute was the 5-year free 
product warranty. 

Furthermore, the Cluster Analysis showed that users of high-resolution oscilloscopes 
could be categorized into five distinct groups based on their preferences for specific 
product attributes. 
 
Keywords: Conjoint Analysis, Oscilloscope, Purchase Decision 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
เนื่องด้วยอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์ในปัจจุบันมีการพัฒนาอย่างรวดเร็ว ทั้งในด้าน

เทคโนโลยีและกระบวนการผลิต   การควบคุมคุณภาพและการตรวจสอบสญัญาณไฟฟ้าในระดบันา
โนวินาที  (Nanosecond) หรือพิกโกวินาที  (Picosecond) เป็นสิ่ งที่ จ  าเป็นในการผลิตอุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกสท์ี่มีคุณภาพสูง (Witte, 2002) ดังนั้นเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูงจึงเป็น
เครื่องมือที่ขาดไม่ไดใ้นการทดสอบและวิเคราะหส์ญัญาณไฟฟ้าที่เกิดขึน้ในช่วงเวลาที่สัน้มากๆ ทัง้ใน
กระบวนการผลิตและกระบวนการวิจัยและพัฒนา (Research and Development)  ในการตัดสินใจ
ซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู  ไม่ไดค้  านึงถึงเพียงแค่ราคาหรือคณุภาพของเครื่องเท่านัน้ 
แต่ยังมีปัจจัยอ่ืนๆ ที่มีความส าคัญอย่างยิ่ง เช่น  การบริการสอบเทียบและการบ ารุงรกัษา  เครื่อง
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ออสซิลโลสโคปจ าเป็นตอ้งมีการสอบเทียบและบ ารุงรกัษาเป็นประจ า เพื่อใหแ้น่ใจว่าเครื่องมือยงัคงมี
ความแม่นย าและสามารถใชง้านไดเ้ต็มประสิทธิภาพ 

การบริการหลังการขายที่ดี  การบริการหลงัการขายที่ดีเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซือ้ 
เพื่อให้มั่นใจว่าลูกคา้จะไดร้บัความช่วยเหลือและการสนับสนุนที่ต้องการ   ซึ่งการพิจารณาในการ
ตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง ที่เหมาะสมกับความตอ้งการและงบประมาณจะ
ช่วยใหก้ระบวนการผลิตและการวิจยัมีประสิทธิภาพและคณุภาพสงูขึน้ 

คุณลักษณะของเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูงที่มีคุณลักษณะที่ตอบสนองความ
ตอ้งการของผู้ใช้งาน เช่น ความละเอียดสูงถึง 12 บิท ความแม่นย าสูง (Johnson 2015, p.11-13)  
และความสามารถในการตรวจจับสญัญาณในช่วงความถ่ีที่  จะเป็นเครื่องมือที่มีความส าคัญต่อการ
ตรวจสอบและทดสอบผลิตภัณฑ์ ความน่าเชื่อถือและประสิทธิในโรงงานอิเล็กทรอนิกสจ์ าเป็นตอ้งใช้
อุปกรณ์ที่มีความน่าเชื่อถือและประสิทธิภาพสูง เพื่อป้องกันการเกิดข้อผิดพลาดในการผลิตหรือ
งานวิจยัพฒันาต่างๆ การเลือกเครื่องออสซิลโลสโคปที่มีความน่าเชื่อถือจึงเป็นการลงทุนที่คุม้ค่าเป็น
อย่างมาก การรบัประกนัสินคา้ที่นานจะช่วยเพิ่มความมั่นใจในการใชง้าน และลดความกงัวลเรื่องการ
ซ่อมแซมและการเปลี่ยนเครื่องใหม่ 

ความส าคัญต่อธุรกิจ การเลือกเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูงที่เหมาะสมกับความ
ตอ้งการของโรงงานอิเล็กทรอนิกสจ์ะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต และลดความเสี่ยงในการเกิด
ขอ้ผิดพลาด ท าใหส้ามารถผลิตอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกสท์ี่มีคุณภาพสูงและมีความน่าเชื่อถือ ซึ่งเป็น
ปัจจยัส าคญัในการแข่งขนัในตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็   

การเข้าใจความต้องการและปัจจัยในการตัดสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปของผู้ใช้ใน
อตุสาหกรรมนีจ้ะช่วยใหผู้ผ้ลิตและผูจ้ัดจ าหน่ายสามารถพัฒนาผลิตภณัฑแ์ละบริการที่ตรงกบัความ
ตอ้งการของลกูคา้ไดม้ากยิ่งขึน้ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ในทา้ยท่ีสดุของธุรกิจ 

การศึกษาปัจจยัเหล่านีม้ีความส าคญัเพื่อใหโ้รงงานอิเล็กทรอนิกสส์ามารถตัดสินใจซือ้เครื่อง
ออสซิลโลสโคปที่เหมาะสมและตรงกบัความตอ้งการในการใชง้าน ซึ่งจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ผลิตและลดความเสียหายในกระบวนการผลิต ท าใหโ้รงงานสามารถเพิ่มคณุภาพของผลิตภณัฑแ์ละ
ลดค่าใชจ้่ายในการบ ารุงรกัษาในระยะยาว 

ดว้ยเหตแุละปัญหานี ้จึงท าใหผู้ว้ิจยัมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง "การศึกษาการตดัสินใจซือ้
เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงูในกลุ่มโรงงานอิเล็กทรอนิกส ์โดยใชอ้งคป์ระกอบร่วม" เพื่อให้
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ทราบถึงความส าคัญของกลุ่มผูใ้ชง้านเครื่องออสซิลโลสโคปในการตัดสินใจซือ้เครื่อง และพบเห็น
ขอ้มลูที่ไวน้  ามาใชใ้หก้บัองคก์รต่อไป 

 
ค าถามการวิจัย 
 ผูใ้ชเ้ครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู ในกลุม่โรงงานอิเล็กทรอนิกส ์ใหค้วามส าคญักบั 
คณุลกัษณะใดในการตดัสินใจเลือกซือ้เครื่อง  
 
วัตถุประสงคก์ำรวิจัย 
 การวิจยันี ้มีวตัถปุระสงคด์งันี ้ 

1. เพื่อศกึษาการตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู โดยใชก้ารวิเคราะห์
องคป์ระกอบรว่ม (Conjoint Analysis) 

2. เพื่อจดักลุม่ผูม้ีสว่นรว่มในการตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู ในกลุม่
โรงงานอิเล็กทรอนิกส ์
 
นิยามค าศัพท ์

1. เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง (High Resolution Oscilloscope) ที่  12 บิท 
อนาล็อก- คอนเวอร์เตอร์ เป็นดิจิตอล (12 bit-Analog to Digital Converters) หมายถึง เครื่อง
ออสซิลโลสโคป ที่มีจ านวนบิตที่ใชใ้นการแปลงสัญญาณอินพุตเป็นดิจิทัล ส าหรบั ADC ที่มี n บิต 
จ านวนระดบัดิจิทลัที่สามารถค านวนไดคื้อ 2^n ดงันัน้ การแสดงผลที่มีความละเอียด 12 บิท สามารถ
ค านวณได้ เท่ากับ 2^12 หรือ 4096 ระดับ (Level) ซึ่งเป็นความละเอียดสูงทางด้านฮารด์แวรข์อง
เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู 

2. แบนดว์ิธ (Bandwidth) หมายถึง ความสามารถของเครื่องออสซิลโลสโคปในการวัดและ
แสดงผลสญัญาณที่มีความถ่ีสงูสดุ จะมีหน่วยเป็นเมกะเฮิรตซ ์(MHz) จนถึง กิกกะเฮิรตซ ์(GHz) 

3. แซมปลิง้เรท (Sampling Rate) หมายถึง จ านวนครัง้ที่เครื่องออสซิลโลสโคป สามารถเก็บ
ตัวอย่างสัญญาณในหนึ่งวินาที โดยมีหน่วยเป็น Mega Samples per second (MS/s) หรือ Giga 
Samples per second (GS/s) ดังนั้น ค่า Sampling Rate ที่สูงขึน้จะช่วยใหก้ารแสดงผลสัญญาณมี
ความละเอียดและแม่นย ามากขึน้  

4. หน่วยความจ า (Memory) หมายถึง หน่วยความจ าที่ ใช้ในการเก็บข้อมูลจากการ 
Sampling สญัญาณของออสซิลโลสโคป เพื่อใหแ้สดงผลใหม้ีควาละเอียดและแม่นย า  
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5. การสอบเทียบ (Calibration)หมายถึง กระบวนการสอบเทียบเครื่องมือ เพื่อต้องการ
ทดสอบเทียบค่า ใหเ้ป็นไปค่าอา้งอิงตามมาตรฐานสากล  

6. บ ารุงรกัษาเครื่อง (บริการหลังการขาย) หมายถึง กิจกรรม การติดตาม การเอาใจใส่ เพื่อ
รกัษาในการเชิงปอ้งกนั เพื่อใหเ้ครื่องอยู่ในสภาพใชง้าน และสรา้งความพงึพอใจของลกูคา้ได ้

 

ขอบเขตกำรวิจัย 
การวิจยัครัง้นี ้มุ่งศึกษาการใช้องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) เพื่อการวิเคราะหต์ลาด

ของเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู  โดยผูว้ิจยัก าหนดขอบเขตการศึกษาคน้ควา้ไวด้งันี ้ 
1. ขอบเขตดา้นเนือ้หา คือ คุณลักษณะทางดา้นคุณสมบัติผลิคภัณฑ ์ราคา การรบัประกัน 

การสอบเทียบ และบรกิารหลงัการขาย ของเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู 
2. ขอบเขตด้านประชากร คือ ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความ

ละเอียดสงู ในกลุ่มโรงงานอิเล็กทรอนิกสใ์นเขตอตุสาหกรรมนิคมภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคตะวนัออก 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มปีระชากร จ านวน 62 คน 

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา ในวิจัยครั้งนี ้อยู่ ระหว่างเดือน กรกฎาคม พ .ศ. 2567 ถึง 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2567 รวมทัง้หมด 5 เดือน 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีขององคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis)  

แนวคิดและทฤษฎีขององคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis)  เป็นวิธีการวิจยัเชิงปรมิาณที่
ช่วยวิเคราะหว์่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อ คณุลกัษณะ (Attributes) และ ระดบั (Levels) ของสินคา้
และบรกิารอย่างไร โดยการก าหนดค่าน า้หนกั (Utility Value) ใหแ้ต่ละคณุลกัษณะ เพื่อช่วยใหเ้ขา้ใจ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคและยงัสามารถออกแบบผลิตภณัฑห์รือบริการใหต้รงตามความ
ตอ้งการได ้ ซึ่งเทคนิคมีใชก้นัอย่างแพรห่ลายในงานวิจยัการตลาดเพื่อตรวจสอบและวดัระดบั 
ความชอบ (Preference) และแนวโนม้การเลือก (Preference Structure) ของผูบ้รโิภคต่อคณุลกัษณะ
ต่าง ๆ ของสินคา้และบริการ (Green & Srinivasan 1978, p. 103 -123) 

 Conjoint Analysis เป็นเครื่องมือที่ช่วยใหเ้ขา้ใจว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคัญกบัปัจจัย
ใดในการตัดสินใจซือ้ เช่น ราคา คุณภาพ ฟีเจอร ์หรือแบรนด์ โดยการจ าลองสถานการณ์และให้
ผูบ้ริโภคเลือกระหว่างตัวเลือกที่แตกต่างกัน ซึ่งช่วยใหน้ักการตลาดสามารถระบุองคป์ระกอบที่สรา้ง
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คณุค่าสงูสดุใหก้บัลกูคา้ และน าไปใชพ้ฒันา กลยุทธผ์ลิตภณัฑ ์การก าหนดราคา และการสื่อสารทาง
การตลาด ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (มนตรี พิรยิะกลุ, 2555) 

การวิ เคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) สามารถน าไปใช้ในการ จ าลอง
สถานการณ์ เพื่อวิเคราะห์ ความเข้าใจ , ความชอบ, และ ความเอนเอียง ของผู้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เนื่องจากเป็นเครื่องมือที่ช่วยวัดผลกระทบของคุณลักษณะต่างๆ ต่อการตัดสินใจซือ้ 
และจ าลองการเลือกในสถานการณจ์รงิได ้
 
วิธีการการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม 

การตัดสินใจซือ้การตัดสินใจซือ้หมายถึงกระบวนการที่ผูบ้ริโภคตัดสินใจเลือกซือ้สินคา้หรือ
บริการ โดยอาศัยการพิจารณาปัจจัยต่างๆ เช่น ความตอ้งการส่วนบุคคล ความชอบ คุณสมบัติของ
สินคา้ ราคา และบริการหลงัการขาย กระบวนการนีเ้ป็นขัน้ตอนส าคญัในพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซึ่งแสดง
ให้เห็นว่าผูบ้ริโภคมีการประเมินและเลือกตัวเลือกที่ดีที่สุดเพื่อตอบสนองความต้องการ  (Kotler & 
Armstrong, 2021) มีองคป์ระกอบของการตดัสินใจซือ้ 1) ความตอ้งการ (Needs) หมายถึง ผูบ้ริโภค
รบัรูว้่าตนเองมีปัญหา ความตอ้งการ หรือแรงจูงใจที่ตอ้งการสินคา้/บริการเพื่อตอบสนอง  2) ขอ้มูล
และตัวเลือก (Information & Alternatives) ผู้บริโภคค้นหาข้อมูลสินค้า เปรียบเทียบทางเลือกที่
หลากหลาย เช่น คณุสมบติั ราคา และประโยชนท์ี่ไดร้บั 3) แรงจงูใจภายนอกและภายใน (Motivation) 
ปัจจัยส่วนบุคคล เช่น ความชอบและความเชื่อ และปัจจัยภายนอก เช่น ค าแนะน าจากผู้อ่ืน การ
โฆษณา มีผลต่อการตัดสินใจ  4) ปัจจัยส าคัญ (Key Factors) คุณสมบัติของสินค้า เช่น ราคา 
คุณภาพ บริการหลังการขาย และความน่าเชื่อถือของแบรนด์  5) พฤติกรรมหลังการซื ้อ (Post-
Purchase Behavior) หลังการซือ้ ผูบ้ริโภคประเมินความพึงพอใจจากประสบการณ์ใชง้าน ซึ่งอาจ
สง่ผลต่อการซือ้ซ  า้หรือแนะน าสินคา้ การบอกต่อ (Word-of-Mouth) 

 
ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นกรอบแนวคิดที่ใชใ้นการวาง
กลยุทธท์างการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน
ของธุรกิจ 

โดยแนวคิด 4Ps ไดร้บัการพัฒนาเริ่มตน้ McCarthy (1960) และไดร้บัการขยายแนวคิดโดย 
Philip Kotler ซึ่งถือเป็นแนวคิดพืน้ฐานของการตลาดยุคใหม่   โดยมุ่งเนน้ไปที่การจัดการหลกั 4 ดา้น 
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ได้แก่  ผลิตภัณฑ์  (Product), ราคา  (Price), ที่ ตั้ง  (Place), และ ส่งเสริมการขาย  (Promotion) 
ประกอบไปดว้ย 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจน าเสนอเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกค้า (Kotler & Keller, 2016) โดยเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูงที่ใชใ้นกลุ่ม
โรงงานอิเล็กทรอนิกส ์มีแบนดว์ิธกวา้งขึน้ และพรอ้มฟังกช์ั่นการรวมสญัญาณทัง้ดิจิตอลและอนาล็อก
เขา้ดว้ยกนั ซึ่งจะเป็นการสรา้งจดุขายพืน้ฐานที่แตกต่าง (USP - Unique Selling Proposition) ซึ่งการ
ออกแบบผลิตภัณฑท์ี่เหมาะสมกับกับความตอ้งการของลูกคา้ (Customer Needs) และการใชต้รา
ผลิตภณัฑ(์Branding) และบรรจภุณัฑ ์(Packaging) เพื่อสรา้งความเชื่อมั่นของผลิตภณัฑ ์ 

2. ราคา (Price) หมายถึงกลยุทธ์ด้านการตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณค่าของสินค้าและ
ความสามารถในการแข่งขันในตลาด (Nagle, Hogan, & Zale, 2016) ของเครื่องออสซิลโลสโคป
ความละเอียดสูง ในระดับเริ่มตน้ อาจใช ้กลยุทธร์าคาประหยัด เพื่อดึงดดูลูกคา้ใหม่ แต่ถา้เครื่องทีมี
คณุสมบติัการใชง้านระดบัไฮเอนด ์สงูขึน้ โดยจะสื่อถึงคณุภาพและนวตักรรมขัน้สงูของเครื่อง 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง วิธีการที่ธุรกิจใชใ้นการน าสินคา้ไปสู่ลูกคา้ ใน
การแข่งขนัปัจจุปัน ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบตวัแทนจ าหน่าย การใชอี้-คอมเมิรซ์ (E-commerce) 
และออนไลนแ์พลทฟอรม์  เว็บไซตข์องบรษิัทเพื่อใหล้กูคา้สามารถสั่งซือ้ไดส้ะดวกยิ่งขึน้ เช่น การขาย
สินคา้โดยตรงจากผูผ้ลิตไปยังลูกคา้ หรือ การใชห้ลายช่องทางร่วมกัน (Omni-Channels) (Levy et 
al., 2019) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง วิธีการสื่อสารทางการตลาดที่ใชเ้พื่อกระตุน้
ให้ลูกค้ารบัรูแ้ละสนใจสินค้า จะสื่อสาร กระจายเสียงของแบรนด์ออกไปให้ถึงใจลูกค้าได้อย่างไร 
(Belch & Belch, 2021)  ซึ่งปัจจัยที่ส  าคัญกับธุรกิจ การใช้ประชุมออนไลน์ (Webinar) และการ
ประชุมเชิงวิชาการที่เน้นในหัวข้อทางเทคนิคเฉพาะ โดยมีผู้เชี่ยวชาญเข้ามาแบ่งปันความรูแ้ละ
ประสบการณผ์่านการน าเสนอ การสนทนา และการสาธิต รวมถึงการฝึกปฏิบติั (Technical Seminar) 
เพื่อใหว้ิศวกรเขา้ใจฟังกช์นัของอุปกรณ์แต่ละรุ่นของเครื่องออสซิลโลสโคป และอุปกรณด์า้นการวดัที่
เก่ียวข้องกับเครื่อง เช่น โพรบ (Probe) และอุปกรณ์เสริมอ่ืนๆ (Accessories)  การตลาดแบบมี
โปรโมชั่นลดราคา ในช่วงงานแสดงสินคา้อุตสาหกรรมที่มีการจัดขึน้ทุกปี การใหค้วามส าคัญกับวง
การศึกษา  และการตลาดแบบ Inbound Marketing เช่น การเขียนบทความทางเทคนิค หรือมีการรีวิว
ทางช่องทาง YouTube เก่ียวกับเครื่องออสซิลโลสโคป และเทคนิคกลยุทธ์ที่นิยมกันมากที่สุด คือ 
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Personal Selling (การขายโดยตรง) โดยมีทีมวิศวกรฝ่ายขายเขา้ไปสาธิตการใชง้านของเครื่องและให้
ค าอธิบาย 

การตลาดยุคใหม่ ไม่ได้มีแค่แนวคิด 4Ps เท่านั้น การพัฒนาแนวคิดจาก 4Ps ไปเป็น 7Ps 
(Booms & Bitner, 1981) ในธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับ บริการ    ไดม้ีการขยายแนวคิด 4Ps ไปสู่ 7Ps โดย
เพิ่ม 3 องค์ประกอบเพิ่มเติม ได้แก่  1) People (บุคลากร) – ความสามารถของพนักงานในการ
ให้บริการ  2) Process (กระบวนการ) – ขั้นตอนการให้บ ริการลูกค้า  3) Physical Evidence 
(สภาพแวดล้อมทางกายภาพ) – การสร้างประสบการณ์ที่ ดีให้กับลูกค้า  และกรณีของเครื่อง
ออสซิลโลสโคปความละเอียดสงูเป็นเครื่องมือวดัทางอิเล็กทรอนิกส ์ บรกิารหลงัการขาย (After-Sales 
Service) ถือเป็น ปัจจยัส าคญั ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ ซึ่งรองลงมาจากการสอบเทียบเครื่อง ส าหรบั 
อตุสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส ์และเครื่องมือวัด เช่น เครื่องออสซิลโลสโคป การพิจารณาปัจจัย Brand, 
Technology, After-Sales Service และ Customer Support ถือเป็นสิ่งส าคญัที่ช่วยเพิ่มโอกาสในการ
ขายและสรา้งความเชื่อมั่นใหก้บัลกูคา้ 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย (Population) ครั้งนี ้ เป็นผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซือ้เครื่อง
ออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง ในกลุ่มโรงงานอิเล็กทรอนิกสใ์นเขตอุตสาหกรรม นิคมภาคเหนือ 
ภาคกลาง ภาคตะวนัออก ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ที่เคยใชง้าเครื่อง
ออสซิลดลสโคปโดยจะเลือกกลุ่มประชากรที่ อยู่ ในแผนกวิจัยและพัฒนา (Research and 
Development: R&D), แผนกวิเคราะหค์วามเสียหาย (Failure Analysis: FA), แผนกประกันคุณภาพ 
(Quality Assurance: QA) และ แผนกกระบวนการตรวจสอบความมั่นใจใหแ้ก่ผูซ้ือ้ในคุณภาพของ
สินคา้ (Quality Control: QC) และแผนกที่มีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้ เช่น แผนกจดัซือ้ ที่เป็นวิศวกร
จดัซือ้ (Sourcing Engineer) 

ผูว้ิจัยใชจ้ านวนกลุ่มตัวอย่างที่มีความเหมาะสมในการศึกษาวิจัยโดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์
องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) นัน้ท าได ้ตัง้แต่ 1 ตวัอย่างขึน้ไป ซึ่งการศึกษาครัง้นีผู้ว้ิจยัไดใ้ช้
กลุ่มตัวอย่าง ไม่น้อยกว่า 50 ตัวอย่าง (Green & Wind,1975) ซึ่งสามารถวิเคราะหข์อ้มูลเชิงสถิติใน
การวิจยังานการตลาดได ้   โดยผูว้ิจยัก าหนดวิธีการเลือกสุ่มตวัอย่าง คือ ก าหนดการสุ่มตวัอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive sampling) มีกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นงานวิจัยในครัง้นี ้จ  านวนทัง้หมด 89 คน ไดท้ า
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แบบสอบถาม มีจ านวน 27 คน ที่จบแบบสอบถาม ผูว้ิจยัสามารถน ามาวิเคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมได ้
ขอ้มลูที่ผูว้ิจยัน ามาในการท าศกึษาขอ้มลูจ านวน 62 คน   

เครื่องมือในการวิจัยครั้งนี ้  คือ  แบบส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้ส่วนที่ 1 ค าถามคัดกรอง ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทั่วไปผู้ตอบ
แบบสอบถาม   สว่นที่ 3 การตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู   

1. การก าหนดจ านวนชุดคุณลักษณะที่เหมาะสมในการศึกษา ในการศึกษาหนึ่งๆ ด้วย 
Conjoint Analysis มักมีคุณลักษณะและระดับของคุณลักษณะจ านวนไม่น้อย ท าให้มีจ านวนชุด 
คณุลกัษณะที่เป็นไปไดจ้ านวนมาก  ในการคน้ควา้อิสระนี ้การศกึษามีคณุลกัษณะ 4 คณุลกัษณะ  ใน
แต่ละคณุลกัษณะมี 3 ระดบั และ 2 ระดบั จะมีชุดคณุลกัษณะที่เป็นไปไดถ้ึง 96 ชุด (4x3x2x2x2) ซึ่ง
การมีชุดคุณลกัษณะที่มาก ท าใหผู้ต้อบแบบสอบถามมีความสบัสนในการใหข้อ้มลูความพึงพอใจได ้
จึง อาศัยเทคนิคที่ เรียกว่า Fractional Factorial design เพื่อลดจ านวนชุดคุณลักษณะที่จะใช้ใน
การศกึษาลงใหเ้หมาะสมกบัการด าเนินการจรงิได ้(Green & Srinivasan, 1990) อย่างไรก็ตาม ในการ
ก าหนดจ านวนคุณลักษณะที่เหมาะสมตามวิธีการข้างต้นจะต้องมีจ านวนชุดคุณลักษณะที่ใช้ใน
การศกึษาไม่นอ้ยกว่าจ านวนชดุคณุลกัษณะขัน้ต ่าที่ใช ้จ านวน 20 ชดุ 

 
ตาราง 1 แสดงคณุลกัษณะและระดบั (Attribute & Level) 

คุณลักษณะ ระดับคุณลักษณะ 
(Levels of 
Attribute) 

ระดับ (Level) 

1. เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู 
 

 

ผลิตภณัฑส์ินคา้ A 
ผลิตภณัฑส์ินคา้ B 
ผลิตภณัฑส์ินคา้ C 

3 

2. การรบัประกนัเครื่อง ฟรีจ านวน 3 ปี 
ฟรีจ านวน 5 ปี 

2 

3. การบริการสอบเทียบ ปีที่ 2 และปีที่ 3 ไม่ม ี
มี 

2 

4. บรกิารหลงัการขายปีละครัง้ จ านวน 3 ปี  ไม่ม ี
มี 

2 
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2. เมื่อได้คุณลักษณะและระดับ (Attribute & Level) จะน าเอาคุณลักษณะและระดับ 
(Attribute & Level) น ามาสรา้งเป็นการด์ในจ านวนที่เหมาะสม โดยจ านวนของชุดคณุลกัษณะทัง้หมด 
ที่สามารถเป็นไปได ้โดยใชโ้ปรแกรม SPSS ค านวณจากการน าระดบั (Level) ของคณุลกัษณะที่ใชใ้น
การศึกษามา ตามตาราง 1 โดยได้รับ Concept Card จ านวน 20 ชุดคุณลักษณะแบ่งเป็น Plan 
Cards จ านวน 18 การด์ ในจ านวน 18 การด์ และ Holdout Card จ านวน 4 การด์ รวมเป็น 22 การด์ 
จากขอ้มลูการด์ มีซ  า้กนั ตอ้งตดัออก เหลือ 20 การด์ 

 
3. ออกแบบชุดคุณลักษณะ (Concept Card) ที่ ได้ในลักษณะของรูปภาพ ซึ่งน าเสนอ

อรรถประโยชนข์องแต่ละคุณลกัษณะดว้ยวิธี Full Profile Technique ผูต้อบแบบสอบถามจะเห็นชุด
คุณลักษณะของแต่ละรูปแบบของการด์ได้ จึงส่งผลให้เกิดให้ความสนใจเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้
เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง เพื่อให้ผู ้ตอบแบสอบถามประมินระดับคะแนนของแต่ละ
คณุลกัษณะ แบ่งระดบัการใหค้ะแนน อยู่ระหว่าง 0 - 10 คะแนน ระดับ 0 หมายถึง ตัดสินใจไม่สั่งซือ้
เลย ระดบั 10 หมายถึง ตดัสินใจสั่งซือ้มาก 

 
ภาพ 1 ภาพตวัอย่างรูปแบบของการด์ (Concept Crad) 
 

 
 
4. จากการทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 9 คน พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่าง มีปัญหาเก่ียวกับความเขา้ใจในรูปแบบของค าถามที่เป็นรูปภาพ เนื่องจากกลุ่มตัวอย่าง
คุน้เคยกับค าถามที่เป็นตัวอักษรมากกว่า ท าใหต้อ้งมีการใหค้ าแนะน าและอธิบายแนวทางการตอบ
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ค าถามอย่างพบปะพูดคุยเพื่อเป็นแนวทางการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพเพื่อเสริมสรา้งความเขา้ใจ 
(Burns & Bush, 2008) หลงัจากด าเนินการแกไ้ขแบบสอบถามและท าความเขา้ใจกับกลุ่มตัวอย่าง
เพิ่มเติม โดยการเขา้พบและโทรสอบถามเพื่อชีแ้จงรายละเอียด พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความเขา้ใจใน
แบบสอบถามมากขึน้ สง่ผลใหส้ามารถเริ่มกระบวนการเก็บขอ้มลูจรงิไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
 
ผลกำรวิจัย 

จากการศึกษาสรุปผลไดด้ังนี ้ ผลของการวิเคราะหจ์ากกลุ่มตัวอย่าง จ านวนทัง้หมด 89 คน 
ท าแบบสอบถามใชไ้ด้เท่ากับ 62 คน พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ไดท้ าแบบสอบถามมาจากโรงงานขนาด
กลาง รอ้ยละ 12.90 และโรงงานขนาดใหญ่ รอ้ยละ 87.10 

ในส่วนการแสดงระดบัความสนใจต่อการตัดสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง 
โดยใชก้ารวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม (Conjoint Analysis) แต่ละระดบั ดงัตาราง 2 

 
ตาราง 2 แสดงระดบัความสนใจต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู โดยใชก้าร
วิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม 

คุณลักษณะ 
(Attribute) 

ระดับคุณลักษณะ 
(Level of 
Attribute) 

ระดับความ
สนใจ (Utility) 

ค่า 
ความคลาด
เคล่ือน 

(Standard Error) 

ค่าความส าคัญ 
(Importance) 

เครื่อง
ออสซิลโลสโคป
ความละเอียดสงู 

ผลิตภณัฑส์ินคา้ C 
ผลิตภณัฑส์ินคา้ A 
ผลิตภณัฑส์ินคา้ B 

-.319 
.423 
-.103 

.093 

.097 

.098 

24.289 

รบัประกนัเคร่ือง ฟรีจ านวน 3 ปี 
ฟรีจ านวน 5 ปี 

-.338 
.338 

.073 

.073 
14.494 

การสอบเทียบ ปีที่ 
2 และ ปีที่ 3 

มี 
ไม่ม ี

.844 
-.844 

.069 

.069 
32.474 

บรกิารหลงัการ
ขาย ปีละครัง้ 
จ านวน 3 ปี 

มี 
ไม่ม ี

.826 
-.826 

.069 

.069 
28.743 

 ค่าคงที่ 5.665 .076  
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จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห ์ของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคัญกับคุณลกัษณะ 

(Attributes) ต่าง ๆ ของเครื่องออสซิลโลสโคปอย่างไร โดยพิจารณาจากระดับความสนใจ (Utility) 
แสดงว่ากลุ่มตัวอย่างใหค้วามสนใจกับการสอบเทียบ ปีที่ 2 และปีที่ 3  มากที่สุด ค่าความส าคัญ 
(Importance) โดยมีค่าความส าคญัรอ้ยละ 32.474 ซึ่งหมายถึงการใหค้วามส าคญัของการสอบเทียบ
และมีค่าความคลาดเคลื่อน อยู่ที่ 0.069 แสดงถึงความแม่นย าสงู 

 
การสอบเทียบ ปีที่ 2 และ ปีที่ 3 เป็นคณุลกัษณะที่กลุ่มตวัอย่างใหค่้าความส าคญัมากที่สดุ มี

ค่าความส าคญัรอ้ยละ 32.474 โดยมีค่าความสนใจ ดา้นการสอบเทียบ ปีที่ 2 และ ปีที่ 3 เป็นค่า Part-
Worth สูงที่สุดถึง 0.844 และมีค่าความสนใจกับ ไม่มีการสอบเทียบ ปีที่  2 และ ปีที่ 3 เป็นค่า Part-
Worth ต ่าสดุเพียง-0.844  

 
บริการหลงัการขาย ปีละครัง้ จ านวน 3 ปี เป็นคุณลกัษณะที่กลุ่มตวัอย่างใหค่้าความส าคัญ

เป็นล าดบัที่ 2 มีค่าความส าคญัรอ้ยละ 28.743 โดยมีค่าความสนใจ ดา้นบรกิารหลงัการขาย ปีละครัง้ 
จ านวน 3 ปี เป็นค่า Part-Worth  สงูที่สดุถึง 0.826 และมีค่าความสนใจกบั ไม่มีบริการหลงัการขาย ปี
ละครัง้ จ านวน 3 ปี เป็นค่า Part-Worth  ต ่าสดุเพียง -0.826 

 
เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู เป็นคณุลกัษณะที่กลุม่ตวัอย่างใหค่้าความส าคญัเป็น

ล าดับที่ 3 มีค่าความส าคญัรอ้ยละ 24.289 โดยมีค่าความสนใจ เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียด
สงู ยี่หอ้ เทลาดายน ์เลอคอย (Teledyne LeCroy) เป็นค่า Part-Worth  สูงที่สดุถึง 0.423 รองลงมามี
ค่าความสนใจกับ ยี่ห้อ เทคโทรนิกส์ (Tektronix) เป็นค่า Part-Worth อยู่ที่  -0.103 และสุดท้ายค่า
ความสนใจกับเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง ยี่ห้อ โรเดอร ์แอนด์ ชวารส์ (Rohde & 
Schwarz) เป็นค่า Part-Worth ต ่าสดุเพียง-0.319  

 
รบัประกันเครื่อง เป็นคุณลักษณะที่กลุ่มตัวอย่างใหค่้าความส าคัญเป็นล าดับสุดท้าย มีค่า

ความส าคัญรอ้ยละ 14.494 โดยมีค่าความสนใจการรบัประกันเครื่องฟรีจ านวน 5 ปี เป็นค่า Part-
Worth งที่สุดถึง 0.338 และมีค่าความสนใจกับ การรับประกันเครื่องฟรีจ านวน 3 ปี เป็นค่า Part-
Worth ต ่าสดุเพียง -0.388 
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การศึกษาวิจยัดว้ยเทคนิควิธีวิเคราะหอ์งคป์ระกอบรว่ม (Conjoint Analysis) สามารถแทนค่า
ระดับความส าคัญในการตัดสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง ในแต่ละระดับ ใหอ้ยู่ใน
รูปแบบของกลุ่ม เพื่อจัดกลุ่มตัวอย่างในครัง้นี ้ใชเ้ทคนิควิเคราะห์กลุ่มแบบขั้นตอน (Hierarchical 
Cluster Analysis)  

 
ตาราง 3 การจดักลุม่ตวัอย่างดว้ยเทคนิค Hierarchical Cluster Analysis 

 
Cluster and Mean Value 

Segment 1 2 3 4 5 
N=62 (100%) 11 (17.75%) 37 (59.67%) 8 (12.90%) 4 (6.45%) 2 (3.24%) 
OSC 12 bit 32.45 18.95 47.70 10.04 13.12 
Warranty 31.17 11.12 13.00 8.97 2.22 
Calibration 17.56 35.91 25.06 64.38 16.69 
After-Sale 
Service 

18.82 34.02 14.25 16.60 67.97 

 
จากตาราง 3 ผลการจดักลุม่ สามารถอธิบายไดด้งันี ้
 

กลุ่ม 1 มีกลุ่มตัวอย่างรวม 11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.75 ของกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด โดยกลุ่ม
ตัวอย่าง กลุ่มนีใ้หค้วามส าคัญเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง (OSC 12 bit) คิดเป็นรอ้ยละ 
32.45 มากที่สุด แต่ยังคงใหค้วามส าคัญ การรบัประกันเครื่องฟรีจ านวน 5 ปี มีการสอบเทียบ ปีที่ 2 
และ ปีที่ 3 และ มี บรกิารหลงัการขาย ปีละครัง้ จ านวน 3 ปี ซึ่งต่างกนัเล็กนอ้ย 

 
กลุ่ม 2  มีกลุ่มตัวอย่างรวม 37 คน เป็นกลุ่มตัวอย่างใหค้วามส าคัญมากที่สุดในแต่ละกลุ่ม 

(Segment) คิดเป็นรอ้ยละ 59.67 โดยใหค้วามส าคญั มีการสอบเทียบ ปีที่ 2 และปีที่ 3 คิดเป็นรอ้ยละ 
35.91  รองลงมามีบริการหลงัการขาย ปีละครัง้ จ านวน 3 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 34.02 ซึ่งไม่ต่างกันมาก 
ใหค้วามส าคญัเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู (OSC 12 bit) คิดเป็นรอ้ยละ 18.95 และ มีการ
รบัประกนัเคร่ืองฟรีจ านวน 5 ปี 
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กลุ่ม 3 มีกลุ่มตัวอย่างรวม 8 คน  คิดเป็นร้อยละ 12.90 กลุ่มนี ้ให้ความส าคัญ เครื่อง

ออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง (OSC 12 bit)  คิดเป็นร้อยละ 47.70 มากที่สุด  รองลงมาให้
ความส าคัญ มีการสอบเทียบ ปีที่ 2 และปีที่ 3 คิดเป็นรอ้ยละ 25.06 และมีบริการหลงัการขาย ปีละ
ครัง้ จ านวน 3 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 14.25 และสดุทา้ย การรบัประกนัเครื่องฟรีจ านวน 5 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 
13.00 ซึ่งต่างกนัเพียงเลก้นอ้ย 

 
กลุ่ม 4 มีกลุ่มตวัอย่างรวม 4 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.45 กลุ่มนีใ้หค้วามส าคญั มีการสอบเทียบ

สอบเทียบ ปีที่  2 และปีที่  3 คิดเป็นร้อยละ  64.38 มากที่สุด รองลงมาให้ความส าคัญ เครื่อง
ออสซิลโลสโคปความละเอียดสงู (OSC 12 bit) คิดเป็นรอ้ยละ 10.04 และสดุทา้ย ใหค้วามส าคญัการ
รบัประกนัเคร่ืองฟรีจ านวน 5 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 8.97  

 
กลุ่ม 5 มีกลุ่มตวัอย่างรวม 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 3.24 กลุม่นีใ้หค้วามส าคญั มีบรกิารหลงัการ

ขาย ปีละครัง้ จ านวน 3 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 67.97 รองลงมาใหความส าคญั การสอบเทียบ ปีที่ 2 และปี
ที่ 3 คิดเป็นรอ้ยละ 16.69  ใหค้วามส าคัญเครื่องออสซิลโลสโคปความละเอียดสูง (OSC 12 bit) คิด
เป็นรอ้ยละ 13.12 และสุดทา้ย ใหค้วามส าคัญกบัการรบัประกันเครื่องฟรีจ านวน 5 ปี คิดเป็นรอ้ยละ 
2.22 
 
สรุปและอภปิรำยผล 

จากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 62 คน สว่นใหญ่เป็น โรงงานขนาดใหญ่ คิดเป็นรอ้ยละ 87.10 และ 
โรงงานขนาดกลาง คิดเป็นรอ้ยละ 12.90% โดยไม่มีโรงงานขนาดเล็กในการท าแบบสอบถามครัง้นี ้ผล
การวิเคราะหอ์งคป์ระกอบ(Conjoint Analysis) ใหค้วามส าคญั (Importance Value) ของคณุลกัษณะ
ต่างๆ พบว่า คณุลกัษณะที่ส  าคญัที่สดุ ล าดบัแรก คือ มีบรกิารสอบเทียบในปีที่ 2 และ ปีที่ 3 คิดเป็น
รอ้ยละ 32.47 โดยมีระดบัความสนใจ (Utility) ที่ 0.844  กลุม่ตวัอย่างใหค้วามส าคญักบับริการสอบ
เทียบ เนื่องจากช่วยใหม้ั่นใจไดว้่าค่าการวดัของเครื่องยงัคงความแม่นย าตามมาตรฐานตลอดอายุการ
ใชง้าน คณุลกัษณะที่ใหส้  าคญัรองลงมา คือ มีบรกิารหลงัการขาย ปีละครัง้ เป็นระยะเวลา 3 ปี โดย
กลุม่ตวัอย่างมองว่าการมีบริการหลงัการขายช่วยลดความเสี่ยงจากความเสื่อมของเครื่อง และเพิ่ม
ความมั่นใจในการใชง้านระยะยาว  คณุลกัษณะที่ใหส้  าคญัในล าดบัถดัไป คือ เครื่องออสซิลโลสโคป
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ความละเอียดสงูแบบ 12 บิท ซึ่งสามารถแสดงผลไดล้ะเอียดและแม่นย ากว่ารุน่ที่มีความละเอียดต ่า
กว่า โดยกลุม่ตวัอย่างใหค้วามสนใจมากท่ีสดุ เป็นแบรนดเ์ทลาดายน ์เลอคอยน ์(Teledyne LeCroy)  
คณุลกัษณะที่มีใหค้วามส าคญันอ้ยที่สดุเป็นล าดบัสดุทา้ย คือ การรบัประกนัเคร่ืองฟรี 3 ปี โดยมีระดบั
ความสนใจ (Utility) ที่ -0.338 แสดงว่าผูต้ดัสินใจไม่ไดม้องว่าการรบัประกนัระยะสัน้เป็นปัจจยัหลกัใน
การเลือกซือ้ นอกจากนี ้ ค่าพยากรณค์วามสนใจในการตดัสินใจซือ้ (Y) อยู่ที่ 8.096 ซึ่งสะทอ้นถึง
ความเป็นไปไดใ้นการตดัสินใจซือ้เมื่อมีคณุลกัษณะที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 

ผลการวิเคราะหก์ารจดักลุม่ (Hierarchical Cluster Analysis - HCA) พบว่า การจดักลุม่ตาม
ความคลา้ยคลงึของค่าที่ได ้ สามารถแบ่งกลุม่ตวัอย่างออกเป็น 4 กลุม่หลกั ดงันี ้ กลุม่ที่น่าสนใจให้
ความส าคญั มกีารสอบเทียบ ปีที่ 2 และ ปีที่ 3 จ านวน 41 คน คิดเป็นรอ้ยละ 66.12 ซึ่งกลุม่ 1 มุ่งเนน้
ความแม่นย าและความน่าเชื่อถือของเครื่องมือในระยะยาว โดยมองว่าการสอบเทียบเป็นสิ่งจ าเป็น
เพื่อลดความคลาดเคลื่อนในการวดั  กลุม่ 2 ใหค้วามส าคญับรกิารหลงัการขาย ปีละครัง้ จ านวน 5 ปี 

จ านวน 39 คน คิดเป็นรอ้ยละ 62.90 กลุม่นีเ้นน้ความอุ่นใจหลงัการซือ้ โดยมองว่าผูจ้  าหน่ายที่มี
บรกิารดแูลต่อเนื่องจะช่วยลดภาระในการบ ารุงรกัษา กลุ่ม 3 ใหค้วามส าคญักบัเครื่องออสซิลโลสโคป
ความละเอียดสงู จ านวน 19 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.05 กลุม่นีใ้หค้วามส าคญักบัคณุภาพของอปุกรณ์
และประสิทธิภาพของเครื่องเป็นหลกั กลุม่ 4 ใหค้วามส าคญักบัการรบัประกนัเคร่ืองนอ้ยที่สดุ จ านวน
11 คน คิดเป็นรอ้ยละ 17.75  กลุม่นีไ้ม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัระยะเวลาการรบัประกนัมากนกั แต่เนน้
ไปที่ความสามารถของเครื่องและบรกิารเสรมิอ่ืน ๆ  

ทัง้นี ้การวิเคราะหก์ารจดักลุ่มดว้ย HCA ยังแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่มส าคัญดงันี ้คือ 
กลุม่ที่ 4 เนน้ใหค้วามส าคญักบัคณุลกัษณะ มีการสอบเทียบ ปีที่ 2 และ ปีที่ 3 คิดเป็นรอ้ยละ 64.38 

กลุ่มที่ 5 เนน้ใหค้วามส าคัญกับคณุลกัษณะ มีบริการหลงัการขาย ปีละครัง้ จ านวน 3 ปี คิดเป็นรอ้ย
ละ 67.97 ทัง้สองกลุ่มมีความคลา้ยคลงึกบั กลุม่ 2 ที่ใหค้วามส าคญักบัทัง้ การสอบเทียบ และ บริการ
หลงัการขาย โดยไม่ไดใ้หค้วามสนใจกบัคณุลกัษณะอื่นมากนกั 
 
ข้อเสนอแนะ 

ผลวิจยัชีช้ดัว่าผูต้ดัสินใจซือ้เครื่องออสซิลโลสโคปในโรงงานอิเล็กทรอนิกสใ์หค้วามส าคญักับ 
ความแม่นย าในการสอบเทียบและบริการหลังการขาย มากกว่าคุณลกัษณะดา้นประสิทธิภาพของ
เครื่องหรือการรบัประกันระยะยาว ดังนั้นการน าเสนอผลิตภัณฑค์วรเนน้ที่บริการสอบเทียบและการ
ดแูลหลงัการขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ลกูคา้หลกัอย่างมีประสิทธิภาพ 
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