
การศกึษาการตดัสนิใจซือ้ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังาน 

A Study of Buying Decisions for Copper Busbars in the Electrical and Energy Industries 

 

ชุตพินธ ์ธนาศริจิริานนท์ 

Chutiphon Thanasirichiranont 

 

บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์เพื่อการศกึษาการตดัสนิใจซื้อ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและ
พลงังาน โดยมุ่งวเิคราะหปั์จจยัทีส่ าคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกผูผ้ลติ ของผูซ้ือ้เชงิอุตสาหกรรม (B2B) 

ปัจจยัที่น ามาศึกษาประกอบด้วย ราคา (Price) เงื่อนไขเครดิต (Credit Terms) ระยะเวลาการส่ง
มอบ (Lead-time) และความเป็นไปได้ในการผลิตและจดัหา (Feasibility/Availability) กลุ่มตวัอย่างคอืผู้มี
อ านาจตัดสินใจด้านการจัดซื้อในบริษัทอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลังงานจากหลายภูมิภาค ผู้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 50 คน ท าการประเมนิความน่าสนใจของโปรไฟล์ผูผ้ลติ จ านวน 20 รูปแบบ จากนัน้
น าขอ้มลูมาวเิคราะหด์ว้ยเทคนิค Conjoint Analysis 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบให้ความส าคัญกับเงื่อนไขเครดิตมากที่สุด โดยเฉพาะรูปแบบ Open 
Account เป็นการให้ระยะเวลา 30-90 วนั รองลงมาคอืระยะเวลาการส่งมอบที่รวดเรว็และมคีวามแน่นอน 
ขณะทีร่าคามอีทิธพิลในระดบัรอง และไม่ใช่ปัจจยัหลกัในการตดัสนิใจ นอกจากนี้ ความสามารถในการผลติ
และจดัหาจากผูผ้ลติรายเดยีวมสีว่นช่วยเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่ของผูซ้ือ้อย่างมนียัส าคญั 

ผลการศกึษาชี้ให้เห็นว่าการตดัสนิใจซื้อ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังานเป็น
กระบวนการที่ให้ความส าคญักบัการบรหิารความเสีย่ง ความต่อเนื่องของโครงการ และสภาพคล่องทาง
การเงนิมากกว่าการลดต้นทุนด้านราคาเพยีงอย่างเดยีว ผลการวจิยัสามารถน าไปประยุกต์ใชเ้ป็นแนวทาง
เชงิกลยุทธใ์นการก าหนดนโยบายดา้นการตลาด การบรหิารความสมัพนัธก์บัลูกคา้ และการพฒันาศกัยภาพ
ของผูผ้ลติในตลาดอุตสาหกรรมไดอ้ย่างเหมาะสม 

ค ำส ำคญั: การตดัสนิใจซือ้, Copper Busbar, ตลาดอุตสาหกรรม (B2B), Conjoint Analysis, ห่วงโซ่อุปทาน 

 



Abstract 

        This study aims to examine the purchasing decision-making process for Copper Busbar in the 
electrical and energy industry, with a focus on identifying the key factors influencing industrial buyers’ 
(B2B) selection of manufacturers. 

        The factors investigated include price, credit terms, lead time, and production and supply 
feasibility/availability. The sample consists of purchasing decision-makers from electrical and energy 
companies across multiple regions. Respondents were asked to evaluate the attractiveness of 20 
manufacturer profiles. The data were subsequently analyzed using Conjoint Analysis. 

        The findings indicate that credit terms are the most influential factor in the decision-making 
process, particularly Open Account arrangements offering payment periods of 30–90 days. This is 
followed by fast and reliable lead time. Price has a secondary influence and is not the primary 
determinant of purchasing decisions. In addition, the ability of a single manufacturer to ensure stable 
production and supply significantly enhances buyer confidence. 

        The results suggest that purchasing decisions for Copper Busbar in the electrical and energy 
industry emphasize risk management, project continuity, and financial liquidity rather than price 
reduction alone. The findings provide strategic implications for marketing policy development, 
customer relationship management, and capability enhancement for manufacturers operating in 
industrial markets. 

Keywords: Purchasing Decision-Making, Copper Busbar, Industrial Market (B2B), Conjoint 
Analysis, Supply Chain 

 
 
 
 
 
 
 
 



บทน ำ 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ในปัจจุบนัโลกก าลงัเผชญิกบัการเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิและสงัคมทีม่กีารแขง่ขนัและการพฒันา

กนัอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะในด้านพลงังานและอุตสาหกรรมไฟฟ้า เพราะความต้องการใช้พลงังานไฟฟ้า

เพิม่สูงขึน้อย่างต่อเนื่องจากหลายปัจจยั อุตสาหกรรมทองแดงถอืเป็นหนึ่งในหวัใจส าคญัของห่วงโซ่อุปทาน

ดา้นพลงังานและระบบไฟฟ้าของโลก โดยเฉพาะ Copper Busbar เป็นอุปกรณ์ทีม่สีว่นส าคญัในระบบไฟฟ้า

และอุปกรณ์อเิลก็ทรอนิกส ์เนื่องจากทองแดงเป็นโลหะทีม่คีุณสมบตัดิา้นการน าไฟฟ้าและการน าความร้อน

สูง แขง็แรง ทนทาน และสามารถใชง้านไดใ้นสภาพแวดลอ้มที่หลากหลาย จึงถูกน าไปใชใ้นอุตสาหกรรมที่

หลากหลายเช่น switchboard, switchgear, power transformer, data center, และโครงสร้างพื้นฐานของ

พลงังานหมุนเวยีน (renewable energy infrastructure) ความต้องการใชง้าน Copper Busbar มกีารเตบิโต

สอดคลอ้งกบัการลงทุนดา้นโครงสรา้งพืน้ฐาน การขยายตวัของ smart grid, electric vehicle (EV) charging 

station, และศูนยข์อ้มลู (data centers) 

โดยตลาด Copper Busbar ทัว่โลกมแีนวโน้มขยายตวัอย่างมนีัยส าคญัคาดว่าจะเตบิโตถึง 27.71 

พนัล้านดอลลาร์สหรฐัภายในปี 2578 จาก 15.72 พนัล้านดอลลาร์สหรฐัในปี 2568 ด้วยอตัราการเติบโต

เฉลีย่ต่อปี (CAGR) ที ่5.8% ในช่วงปี 2568 ถงึ 2578 (International Copper Association, 2021) 

ในขณะที่ตลาดมีศักยภาพสูง ผู้ผลิตและผู้จ าหน่าย Copper Busbar ต้องเผชิญกับการแข่งขนัที่

เข้มข้น ทัง้จากผู้ผลิตรายใหญ่ในยุโรป จีน อินเดีย และสหรฐัอเมรกิา ความสามารถในการตอบสนองต่อ

ความต้องการของผู้ซื้อจึงกลายเป็นปัจจัยส าคญัในการแข่งขนัอย่างไรก็ตาม ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ Copper Busbar ไม่ไดข้ึน้อยู่กบัราคาเพยีงอย่างเดยีวแต่รวมถงึคุณสมบตัทิางเทคนิค มาตรฐาน

คุณภาพ เครดิต ระยะเวลาในการส่งมอบ บริการหลังการขาย และความเป็นไปได้ของการผลิตตาม

ข้อก าหนดเฉพาะ (customized feasibility) จึงเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้ประกอบการ (Szwajlik, 2024; 

Siemieniako et al., 2024) 

ด้วยปัญหานี้ จงึท าให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศกึษาเรื่อง “การศกึษาการตดัสนิใจซื้อ Copper Busbar ใน

อุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังาน” โดยใชว้ธิกีาร Conjoint Analysis เพื่อจ าลองกระบวนการตดัสนิใจซื้อของ

ผูบ้รโิภคเชงิอุตสาหกรรม (industrial buyers) ในตลาดโลก เพือ่น าไปใชเ้ป็นแนวทางการก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดและการเจรจาธุรกจิต่อไป 



วตัถปุระสงคข์องกำรวิจยั 
1. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังาน 

2. เพือ่ระบุและวดัระดบัอทิธพิลของปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ Copper Busbar ไดแ้ก่ ราคา เงือ่นไข

เครดติ ระยะเวลาการสง่มอบ และความสามารถในการผลติ 

3. เพือ่วเิคราะหค์วามส าคญัเชงิสมัพทัธข์องคุณลกัษณะสนิคา้โดยใชเ้ทคนิค Conjoint Analysis 

4. เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่างของการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัการซือ้ระหว่างกลุ่มผูซ้ือ้ทีม่ลีกัษณะ

องคก์รต่างกนั (เช่น ขนาดธุรกจิ ประเภทกจิการ หรอืประสบการณ์สัง่ซือ้) 

 

ขอบเขตกำรวิจยั  

งานวจิยันี้มุ่งศกึษาการตดัสนิใจซื้อ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังาน โดยใช้วธิ ี

Conjoint Analysis ศกึษาปัจจยั 4 ดา้น ไดแ้ก่ Price, Credit, Lead-time, Feasibility โดยกลุ่มประชากร คอื 

ผูม้อี านาจตดัสนิใจจดัซื้อในบรษิทัอุตสาหกรรมด้านพลงังาน ไฟฟ้า โครงสรา้งพื้นฐาน อเิลก็ทรอนิกส ์และ

ยานยนตไ์ฟฟ้า จากภูมภิาคต่าง ๆ เช่น เอเชยี, ตะวนัออกกลาง, อเมรกิาเหนือ, ออสเตรเลยีและUK โดยเน้น

ภูมภิาคทีม่คีวามต้องการใช ้Copper Busbar ทีส่งู และเกบ็รวบรวมขอ้มลูเพือ่วเิคราะหผ์ลการวจิยัของเดอืน 

พฤศจกิายน 2568 

 

ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รบั  
เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ผ้ลติ Copper Busbar พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดใหต้รงกบัการตดัสนิใจของ

ผูซ้ื้อในตลาดได ้สามารถวเิคราะหร์ะดบัความส าคญัในการตดัสนิใจของผูซ้ื้อและช่วยปรบัปรุงคุณสมบตัขิอง

ผลติภณัฑแ์ละการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของตลาดโลก 

 

 

 

 

 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงำนวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
พฤติกรรมกำรตดัสินใจซ้ือในตลำดอตุสำหกรรม (Organizational Buying Behavior) 

พฤตกิรรมการซื้อขององค์กร (Organizational Buying Behavior) เป็นกระบวนการที่ประกอบด้วย

การประเมนิขอ้มลูทีห่ลากหลาย เชงิเศรษฐกจิ เชงิเทคนิค และเชงิความเสีย่ง โดยมผีูเ้กีย่วขอ้งหลายฝ่ายที่มี

อ านาจตดัสนิใจร่วมกนั เช่น ฝ่ายจดัซือ้ ฝ่ายวศิวกรรม ฝ่ายการเงนิ และผูบ้รหิารระดบัสงู 

งานวจิยัร่วมสมยัพบว่าการซื้อในองคก์รไม่ไดข้บัเคลื่อนโดยราคาเพยีงอย่างเดยีว แต่ไดร้บัอทิธพิล

จากปัจจยัเชงิอารมณ์ การรบัรูค้วามเสีย่ง ความเชื่อใจต่อผูข้าย และระดบัความสมัพนัธก์่อนหน้า (Szwajlik, 

2024) 

Siemieniako et al. (2024) ระบุว่าในตลาดอุตสาหกรรม ความไม่สมดุลของอ านาจระหว่างผู้ซื้อ–

ผูข้าย (Power Asymmetry) สง่ผลต่อการแลกเปลีย่นคุณค่า (Value Co-creation) ซึง่สะทอ้นถงึบทบาทของ

ความน่าเชื่อถอื ความสามารถทางเทคนิค และความยดืหยุ่นทางการผลติของคู่คา้ 

Vitikka (2021) พบว่าการซื้อในองคก์รยุคใหม่มแีนวโน้มใช ้“การตดัสนิใจแบบคณะกรรมการ (Joint 

Decision-Making)” ท าใหปั้จจยัหลายดา้นต้องไดร้บัการประเมนิควบคู่กนั ไม่ว่าจะเป็นราคา เงื่อนไขเครดติ 

ความเสีย่งการสง่มอบ และความพรอ้มเชงิเทคนิค 

         วรรณกรรมด้านพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในตลาด B2B อธิบายว่า การตัดสินใจขององค์กรมี
ลกัษณะเป็นกระบวนการประเมนิหลายปัจจยัร่วมกนั (multi-criteria evaluation) โดยไม่ได้พจิารณาเพียง
ราคา แต่ครอบคลุมถึงคุณภาพสินค้า ความสามารถในการส่งมอบ ความมัน่คงของผู้ขาย และความ
สอดคล้องเชิงกลยุทธ์ควบคู่กนั (Kumar & Reinartz, 2022) นอกจากนี้ การตดัสนิใจในบริบท B2B มกัมี
มูลค่าสูงและสง่ผลกระทบต่อการด าเนินงานในระยะยาว จงึท าใหอ้งคก์รใหค้วามส าคญักบัการลดความเสีย่ง
และการสรา้งความไวว้างใจในความสมัพนัธก์บัผูผ้ลติ (Makkonen et al., 2022; Vieira & Harmeling, 2023) 
อกีทัง้ความสมัพนัธ์ระหว่างองค์กรในตลาดอุตสาหกรรมมแีนวโน้มเป็นความร่วมมอืเชงิกลยุทธ์ระยะยาว 
มากกว่าการท าธุรกรรมแบบครัง้เดยีว (Forkmann et al., 2023) 

          ลกัษณะดงักล่าวสอดคล้องกบัหลกัการของ Full-Profile Conjoint Analysis ซึ่งเป็นเทคนิคที่ใช้วดั
การให้ค่าน ้าหนักสมัพทัธ์ของคุณลกัษณะหลายด้านพร้อมกนัภายใต้สถานการณ์จ าลองที่ใกล้เคยีงกบัการ
ตัดสินใจจริง และสามารถสะท้อนการแลกเปลี่ยนระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ได้อย่างเป็นระบบ (Sablotny-
Wackershauser et al., 2024) 



แนวคิดและหลกักำรของ Conjoint Analysis 

          Conjoint Analysis เป็นวิธีวิจัยเชิงปริมาณที่ใช้ศึกษาความชอบ  (preference) ของบุคคลต่อ
ทางเลอืกที่ประกอบด้วยหลายคุณลกัษณะ (attributes) พร้อมกนั โดยผู้ตอบจะพจิารณา “ชุดคุณลกัษณะ” 
และท าการเลอืก/ให้คะแนน/จดัอนัดบั เพื่อสะท้อนการตดัสนิใจแบบมกีารแลกเปลี่ยนระหว่างคุณลกัษณะ 
ใกลเ้คยีงสถานการณ์จรงิ (Al-Omari et al., 2022) 

แนวคิดส าคัญของวิธีนี้คือ ความชอบโดยรวมของทางเลือกหนึ่งสามารถอธิบายได้จาก  “ค่า
อรรถประโยชน์ย่อย” (part-worth utilities) ของแต่ละระดบัคุณลกัษณะ ซึ่งน าไปใช้ประเมนิความส าคญัเชงิ
สมัพทัธ ์(relative importance) ของคุณลกัษณะต่าง ๆ ได ้(Damayanti et al., 2025) 

Conjoint Analysis มหีลายรูปแบบ โดยหนึ่งในรูปแบบทีถู่กกล่าวถงึอย่างแพร่หลายคอื Full-Profile 
Conjoint Analysis ซึง่ใหผู้ต้อบจดัอนัดบั/ใหค้ะแนนโปรไฟล์ทีเ่ป็นชุดคุณลกัษณะครบถว้น และมกัอาศยัการ
ออกแบบการทดลองแบบลดจ านวนชุดทางเลอืก เพื่อใหจ้ านวนโปรไฟล์ไม่มากเกนิไปส าหรบัผูต้อบ (IBM, 
2021) อกีแนวทางทีใ่ชบ้่อยคอื Choice-Based Conjoint (CBC) ซึง่ใหผู้ต้อบ “เลอืก” ทางเลอืกทีต่อ้งการจาก
ชุดทางเลอืกหลายตวั โดยมองว่าแต่ละทางเลอืกประกอบด้วย attributes และระดบั (levels) และใช้ขอ้มูล
การเลอืกเพือ่ประมาณค่าความชอบของคุณลกัษณะต่าง ๆ (Chapman & Bahna, 2019) 

 

วิธีกำรด ำเนินกำรวิจยั 

        การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อวดัความส าคญั
สมัพทัธข์องคุณลกัษณะต่าง ๆ ของการศกึษาการตดัสนิใจซือ้ Copper Busbar ในตลาดอุตสาหกรรม ไฟฟ้า
และพลงังาน การศกึษานี้เลอืกใชเ้ทคนิค Full-Profile Conjoint Analysis เพือ่จ าลองสถานการณ์การตดัสนิใจ
ทีผู่ซ้ือ้จ าเป็นตอ้งพจิารณาคุณลกัษณะหลายดา้นพรอ้มกนั 

        การเลือกใช้วิธีดังกล่าวมีพื้นฐานมาจากแนวคิดของ  Green, P. E., & Srinivasan, V. (1990). ซึ่ง
อธบิายว่า Conjoint Analysis ถูกพฒันาขึ้นเพื่อศกึษาการตดัสนิใจที่เกดิจากการประเมนิ “ชุดคุณลกัษณะ” 
(attribute bundles) ภายใตส้ถานการณ์ทีใ่กลเ้คยีงกบัการตดัสนิใจจรงิ โดยเฉพาะในกรณีทีผู่ต้ดัสนิใจตอ้งท า
การแลกเปลีย่นระหว่างปัจจยัหลายประการ (trade-offs) 

        ในบริบทตลาด B2B ซึ่งการตัดสินใจซื้อมีลักษณะเป็นการประเมินหลายเกณฑ์ (multi-criteria 
evaluation) และเกีย่วขอ้งกบัทัง้ปัจจยัดา้นราคา เงือ่นไขทางการคา้ ระยะเวลาการสง่มอบ และความสามารถ
ในการจดัหา (Agarwal et al., 2015) วธิ ีFull-Profile จงึสามารถสะท้อนโครงสร้างการตดัสนิใจดงักล่าวได้
อย่างเหมาะสม นอกจากนี้ งานวจิยัในปัจจุบนัยงัชี้ให้เห็นว่า Conjoint Analysis เป็นเครื่องมอืที่สามารถ



ประมาณค่าประโยชน์เชิงส่วน (part-worth utilities) ของแต่ละคุณลักษณะได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ
เหมาะสมต่อการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจเชงิกลยุทธ ์(Sablotny-Wackershauser et al., 2024) 

        ดงันัน้ การเลอืกใช้ Full-Profile Conjoint Analysis ในการศกึษาครัง้นี้จงึมคีวามสอดคล้องทัง้ในเชิง
ทฤษฎแีละเชงิระเบยีบวธิวีจิยักบัลกัษณะของการตดัสนิใจซือ้ในตลาดอุตสาหกรรม 

 

ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 

ประชากรเป้าหมายของการศกึษานี้คอืผู้มอี านาจตดัสนิใจหรอืมบีทบาทร่วมในการจดัซื้อ  Copper 

Busbar ในองคก์รอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังาน ซึ่งเป็นกลุ่มเฉพาะทาง (specialized population) และไม่

ม ีsampling frame ทีส่ามารถเขา้ถงึไดอ้ย่างชดัเจน 

วิธีกำรคดัเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 

การศึกษานี้ ใช้ Non-probability Sampling เนื่ องจากข้อจ ากัดด้านการเข้าถึงประชากรและ

ลกัษณะเฉพาะของผูต้อบ โดยประกอบดว้ย: Purposive Sampling (Judgmental Sampling) คดัเลอืกเฉพาะ

ผูต้อบทีม่คีุณสมบตัติรงตามเกณฑ์ คอืเป็นผูม้อี านาจหรอืมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจจดัซื้อ Copper Busbar 

เพื่อให้ข้อมูลสะท้อนการตัดสินใจจริงในบริบท B2B และ Quota Sampling เป็นการก าหนดโควตาตาม

ภูมภิาคจ านวน 5 ภูมภิาค ภูมภิาคละ 10 คน เพื่อป้องกนัการกระจุกตวัของขอ้มูลและเพิม่ความครอบคลุม

เชงิภูมศิาสตร์ แนวทางดงักล่าวเป็นมาตรฐานทีใ่ชแ้พร่หลายในงานวจิยัตลาดอุตสาหกรรมและงานวจิยัเชงิ

ผูบ้รหิาร (executive research) ซึง่ประชากรมลีกัษณะเฉพาะและเขา้ถงึยาก 

กำรก ำหนดขนำดตวัอย่ำง 

กลุ่มตวัอย่างจ านวน 50 คน ใหป้ระเมนิโปรไฟล ์20 ชุด ส าหรบัการวเิคราะห ์โดยในงาน Full-Profile 

Conjoint Analysis ขนาดตวัอย่างดงักล่าวถือว่าเพยีงพอต่อการประมาณค่า Part-worth Utilities และการ

ค านวณค่าความส าคญัสมัพทัธข์องคุณลกัษณะ 

ทัง้นี้ การศกึษามุ่งวเิคราะหใ์นระดบัภาพรวมของกลุ่มตวัอย่าง มไิดมุ่้งแบ่งกลุ่มย่อย (segmentation) 

หรอืใช ้Hierarchical Bayesian estimation ซึง่ตอ้งการขนาดตวัอย่างทีส่งูกว่า 

 



เครื่องมือท่ีใช้ในกำรเกบ็ข้อมูล 

 เครื่องมอืในการวจิยัครัง้นี้คอื แบบสอบถามออนไลน์ ในรปูแบบ Google Form โดยแบ่งเป็น 3 สว่น 

ของเนื้อหาดงันี้ ส่วนที ่1 เป็นขอ้มูลทัว่ไป ส่วนที ่2 ซื้อ เป็นการตดัสนิใจเลอืกซื้อ Copper Busbar จ านวน 

20 ชุด คุณลักษณะ มีการให้คะแนน คะแนนความชอบ วัดด้วย Rating Scale 0–10 และส่วนที่ 3 

ประสบการณ์ผูซ้ือ้  

 

วดัดว้ย Rating Scale 0–10 ตามล าดบัความชอบขอผูต้อบแบบสอบถาม 

0 = ไม่เตม็ใจทีจ่ะซือ้ 

10 = ยนิดทีีจ่ะซือ้ 

ขัน้ตอนการสรา้งคุณลกัษณะและระดบัคุณลกัษณะ (Attribute & Level) และการสรา้งชุดคุณลกัษณะ 
(Concept Card) 

1.เริม่จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง โดยใช้แบบสมัภาษณ์ชนิดกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured 
Interview) ซึ่งเป็นการสมัภาษณ์ทีม่กีารก าหนดแนวค าถามไวล้่วงหน้า แต่สามารถปรบัค าถามเพิม่เตมิตาม
สถานการณ์ได้ เพื่อให้ได้ขอ้มูลเชิงลึกเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อ Copper Busbar ในอุตสาหกรรม
ไฟฟ้าและพลงังาน กลุ่มผู้ให้ขอ้มูลประกอบด้วยผู้มอี านาจหรอืมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจจดัซื้อ เช่น ฝ่าย
จดัซือ้ ฝ่ายวศิวกรรม ฝ่ายซพัพลายเชน และผูบ้รหิารโครงการ จ านวน 10 คน ประเดน็ค าถามหลกั ไดแ้ก่ 
“ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ Copper Busbar จากผูผ้ลติ ท่านใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นใดบา้ง” เพือ่ใหท้ราบ
ว่าปัจจยัใดมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อจรงิ และน าขอ้มูลดงักล่าวมาคดัเลอืกเป็นคุณลกัษณะ (Attribute) 
และระดบัคุณลกัษณะ (Level) ทีใ่ชใ้นการออกแบบชุดคุณลกัษณะ (Concept Card) 

2.จากนั ้นจึงน าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์และจัดกลุ่มปัจจัยตามความถี่และ
ความส าคญัทีผู่ใ้หข้อ้มลูกล่าวถงึ โดยเรยีงล าดบัจากปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจมากไปหาน้อย 

ผลการวเิคราะหพ์บว่าปัจจยัส าคญัสามารถจดัเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

• ราคา (Price) 

• เงือ่นไขเครดติ (Credit) 

• ระยะเวลาการสง่มอบ (Lead-time) 

• ความสามารถในการผลติตามสเปค (Feasibility) 



จากนัน้จงึก าหนดระดบั (Level) ของแต่ละคุณลกัษณะใหส้อดคลอ้งกบัสภาพการซื้อขายจรงิใน
ตลาด เช่น ช่วงราคา รปูแบบการช าระเงนิ ระยะเวลาการสง่มอบ และความสามารถในการผลติครบตาม
ขอ้ก าหนด การก าหนดระดบัคุณลกัษณะพจิารณาจากขอ้มลูการซือ้ขายจรงิของบรษิทั และสถานการณ์ทาง
ธุรกจิปัจจุบนั เพือ่ใหแ้บบจ าลองทางเลอืก (Concept Card) มคีวามใกลเ้คยีงกบัสถานการณ์ตดัสนิใจจรงิ
มากทีสุ่ด หลงัจากก าหนด Attribute และ Level แลว้ จงึน ามาจดัสรา้งชุดคุณลกัษณะ (Concept Card) 
จ านวน 20 ชุด เพือ่ใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูตามวธิ ีFull-Profile Conjoint Analysis 

 

 

 

ตำรำง 1 แสดงรายละเอยีดคุณลกัษณะและระดบัคุณลกัษณะ (Attribute & Level)  

ลกัษณะ (Attribute)              ระดบั (Level) 
ราคา (Price) • ต ่า (Low) 9,000 USD./MT. 

• ปานกลาง (Medium) 9,950-10,199USD./MT 
• สงู (High) 10,200-10,500USD./MT 

เงือ่นไขเครดติ (Credit) • ช าระล่วงหน้า 50% และช าระก่อนสง่สนิคา้ 50% 
• LC at Sight (Letter of Credit) ธนาคารของผูซ้ือ้โอนเงนิให้

ผูข้าย 
• T/T (Telegraphic Transfer) before shipment (โอนเงนิก่อน

การสง่สนิคา้) 
• Open Account ไดเ้ครดติตามทีต่กลง (30-90 วนั) 

ระยะเวลาการสง่มอบ (Lead-
time) 

• ทนัท ี(Immediate) มสีนิคา้พรอ้มสง่ / จดัสง่ภายในสปัดาห์
เดยีว 

• ระยะสัน้ (Short) 2–3 สปัดาห ์
• ระยะกลาง (Medium) 4–6 สปัดาห ์

ความเป็นไปได/้ความพรอ้มใน
การผลติ 
(Feasibility/Availability) 

• ท าไดบ้างสว่น (Partially possible) จดัท าไดบ้างสว่นแต่ไม่ครบ
ทุกขัน้ตอนผูซ้ือ้จะตอ้งสง่ต่อไปท าขัน้ตอนต่อไปจนกว่าจะครบ
สมบูรณ์ 

• ท าไดท้ัง้หมด (Possible) สามารถท าไดค้รบทุกความตอ้งการ 
 



ออกแบบชุดคณุลกัษณะ 

การออกแบบชุดคุณลกัษณะ (Concept Cards) ในการวจิยันี้เริม่จากการก าหนดคุณลกัษณะและ

ระดบัคุณลกัษณะรวม 4 ด้าน ได้แก่ ราคา (3 ระดบั), เงื่อนไขเครดิต (4 ระดบั), ระยะเวลาการส่งมอบ         

(3 ระดบั) และความเป็นไปได/้ความพรอ้มในการผลติ (2 ระดบั)  

ดงันัน้ หากสร้างชุดทางเลอืกแบบครบทุกความเป็นไปได้ (Full factorial design) จะได้จ านวนโปร

ไฟลท์ัง้หมดเท่ากบั 3 × 4 × 3 × 2 = 72 ชุด ซึง่มจี านวนมากเกนิไปส าหรบัใหผู้ต้อบประเมนิในแบบสอบถาม

เดยีว และอาจท าใหเ้กดิความลา้ (respondent fatigue) สง่ผลต่อคุณภาพของขอ้มลู 

เพื่อให้ได้ชุดทางเลอืกที่ครอบคลุมเชงิสถติิ แต่ลดภาระของผู้ตอบ การวจิยัจงึใช้การออกแบบการ

ทดลองแบบลดจ านวนชุด (Fractional factorial / Orthogonal design) เพื่อคดัเลอืกโปรไฟล์ที่เป็นตวัแทน

และมคีวามสมดุลในการกระจายระดบัคุณลกัษณะ ท าใหไ้ด ้ชุดโปรไฟล์รวม 20 ชุด โดยแบ่งเป็น ชุดส าหรบั

ประมาณค่า (estimation) 16 ชุด และ ชุด Holdout 4 ชุด ส าหรบัตรวจสอบความสอดคลอ้ง/ความเทีย่งของ

แบบจ าลอง (model validation) 

ตวัอย่าง: Company 1  

Price: USD 10,200 - 10,500 per MT 

Credit Terms: 30 – 90 days 

Lead Time: Within this week 

Feasibility/Availability: We supply semi-finished products that require multiple suppliers. 

 

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล (Data Collection) 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลูด าเนินการผ่านแบบสอบถามออนไลน์ โดยใช ้Google Form เป็นเครื่องมอืใน

การเก็บขอ้มูล ผู้วจิยัด าเนินการส่งลงิก์แบบสอบถามผ่าน อเีมลทางธุรกจิ (Business Email Invitation) ไป

ยงักลุ่มลูกคา้ทีม่ปีระวตักิารซือ้ขาย Copper Busbar กบับรษิทัผูผ้ลติในประเทศไทยจรงิในช่วงทีผ่่านมา  

กลุ่มผู้รบัแบบสอบถามได้รบัการคดัเลือกตามเกณฑ์คุณสมบตัิ (Purposive Sampling) กล่าวคือ 

ต้องเป็นผู้มอี านาจตดัสนิใจหรอืมสี่วนร่วมในการจดัซื้อ เช่น ฝ่ายจดัซื้อ ฝ่ายวศิวกรรม ฝ่ายซพัพลายเชน 



หรอืผูบ้รหิารโครงการ เพื่อใหข้อ้มูลสะทอ้นการตดัสนิใจจรงิในบรบิทตลาดอุตสาหกรรม (B2B) นอกจากนี้ 

เพือ่ใหไ้ดมุ้มมองทีค่รอบคลุมเชงิภูมศิาสตร ์การวจิยัใชว้ธิ ีQuota Sampling โดยก าหนดจ านวนผูต้อบจาก 5 

ภูมภิาค ภูมภิาคละ 10 คน ไดแ้ก่ 

• เอเชยี 10 คน 
• ตะวนัออกกลาง 10 คน 
• อเมรกิาเหนือ 10 คน 
• ออสเตรเลยี 10 คน 
• สหราชอาณาจกัร (UK) 10 คน 

เมื่อภูมภิาคใดมผีูต้อบครบตามโควตาทีก่ าหนดแลว้ จะปิดรบัแบบสอบถามเพิม่เตมิจากภูมภิาคนัน้ 

เพือ่ควบคุมสดัสว่นกลุ่มตวัอย่างใหเ้ป็นไปตามแผนการวจิยั 

ระยะเวลาในการเกบ็ขอ้มลูทัง้สิน้ 4 สปัดาห ์โดยมผีูต้อบแบบสอบถามครบตามเป้าหมายรวม 50 คน 

กำรตรวจสอบควำมตรงของเครื่องมือวิจยั 

ก่อนการเก็บข้อมูลจริง ได้มีการทดสอบแบบสอบถามเบื้องต้น Pretest จ านวน 5 คน และได้
สมัภาษณ์ถงึแบบการตอบสอบถามว่ามคีวามตดิขดัส่วนไหนหรอืไม่ ทางผู้ตอบไม่ตดิขดัอะไรจงึได้ท าการ
ทดสอบท า Pilot Test จ านวน 10 คน กบักลุ่มผูม้ปีระสบการณ์ดา้นการจดัซือ้จ านวนหนึ่ง เพือ่ประเมนิความ
ชัดเจนของค าอธิบายปัจจัย ความเข้าใจของโปรไฟล์ และความเหมาะสมของระยะเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม 

ผลการทดสอบพบว่าแบบสอบถามมคีวามชดัเจน สามารถน าไปใชเ้กบ็ขอ้มลูจรงิไดโ้ดยไม่ก่อให้เกดิ
ความสบัสนแก่ผูต้อบ 

กำรวิเครำะหข์้อมูล 

การวจิยัครัง้นี้แบ่งการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 2 สว่น ตามวตัถุประสงคข์องการศกึษา ดงันี้ 

1. กำรวิเครำะห์ข้อมูลเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) 

เป็นการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง โดยใชส้ถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก่ ความถี ่(Frequency) และ
ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายลักษณะของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น ต าแหน่งงาน ประเภท



อุตสาหกรรม และประสบการณ์ดา้นการจดัซื้อ การวเิคราะหใ์นส่วนนี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อแสดงภาพรวมของ
กลุ่มผูม้อี านาจตดัสนิใจซือ้ Copper Busbar ทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศกึษา 

2. กำรวิเครำะห์ควำมชอบด้วยเทคนิค Conjoint Analysis 

เป็นการวเิคราะหร์ะดบัความส าคญัของคุณลกัษณะ (Attribute Importance) และค่าอรรถประโยชน์
ย่อย (Part-worth Utility) ของแต่ละระดบัคุณลกัษณะ (Level) โดยใชเ้ทคนิค Full-Profile Conjoint Analysis
ขอ้มูลทีน่ ามาวเิคราะหม์าจากคะแนนความชอบ (Rating Scale 0–10) ของชุดคุณลกัษณะ (Concept Card) 
จ านวน 20 ชุด ผลการวิเคราะห์จะแสดงให้เห็นว่า คุณลักษณะใดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ Copper 
Busbar มากทีสุ่ด และระดบัใดของแต่ละคุณลกัษณะทีไ่ดร้บัความพงึพอใจสูงสุด ซึง่สามารถน าไปใชก้ าหนด
แนวทางเชงิกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างเหมาะสม 

ผลกำรวิจยั 

จากผลการวเิคราะหด์ว้ยเทคนิค Full-Profile Conjoint Analysis ดงัแสดงในตารางที ่2 พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั เงื่อนไขเครดติ (Credit) มากทีสุ่ด โดยมคี่าความส าคญัรอ้ยละ 55.275 ซึ่ง
คดิเป็นสดัส่วนมากกว่าครึ่งหนึ่งของน ้าหนักการตดัสนิใจทัง้หมด แสดงให้เหน็อย่างชดัเจนว่า ปัจจยัด้าน
เงือ่นไขทางการช าระเงนิเป็นองคป์ระกอบหลกัในการพจิารณาเลอืกผูผ้ลติในตลาดอุตสาหกรรม ทัง้นี้สะทอ้น
ถึงความส าคญัของการบริหารสภาพคล่องทางการเงินและการลดความเสี่ยงด้านเงินทุนหมุนเวียนของ
องคก์รผูซ้ือ้ 

รองลงมาคือ ระยะเวลาการส่งมอบ (Lead-time) ซึ่งมีค่าความส าคญัร้อยละ 19.309 แม้ว่าจะมี
น ้าหนักน้อยกว่าเครดิตอย่างมนีัยส าคญั แต่ยงัถือว่าเป็นปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลาง 
สะทอ้นถงึลกัษณะของอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังานทีม่คีวามอ่อนไหวต่อความล่าชา้ในการจดัสง่ และตอ้ง
อาศยัความต่อเนื่องของโครงการเป็นส าคญั 

ในดา้น ราคา (Price) พบว่ามคี่าความส าคญัรอ้ยละ 17.455 แมว้่าราคาจะเป็นองคป์ระกอบพืน้ฐาน
ในการซื้อขายสนิค้าอุตสาหกรรม แต่ผลการวจิยัชี้ใหเ้หน็ว่าราคาไม่ใช่ปัจจยัชี้ขาดหลกัในการตดัสนิใจ เมื่อ
เปรยีบเทยีบกบัเงื่อนไขเครดติและระยะเวลาการส่งมอบ แสดงใหเ้หน็ว่าผูซ้ื้อในตลาด B2B ใหค้วามส าคญั
กบัคุณค่าโดยรวมมากกว่าการพจิารณาตน้ทุนเพยีงอย่างเดยีว 

 

ส่วน ความพรอ้มในการผลติและการจดัหา (Feasibility/Availability) มคี่าความส าคญัต ่าทีสุ่ดที่ร้อย
ละ 7.961 ซึ่งอาจสะท้อนว่า ผู้ผลิตที่อยู่ในขอบเขตการพิจารณาของผู้ซื้อได้ผ่านเกณฑ์มาตรฐานด้าน



ศักยภาพการผลิตในระดบัหนึ่งแล้ว ท าให้ปัจจยัดงักล่าวไม่ใช่ตัวแปรหลักในการเปรียบเทียบระหว่าง
ทางเลอืก 

โดยสรุป ผลการวจิยัแสดงให้เห็นว่า การตดัสนิใจซื้อ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและ
พลงังานเป็นกระบวนการที่ให้ความส าคญักบัเงื่อนไขทางการเงนิและการบรหิารความเสีย่งมากกว่าการ
แข่งขนัดา้นราคาเพยีงอย่างเดยีว โดยผูซ้ื้อประเมนิชุดคุณลกัษณะในลกัษณะองค์รวม และใหค้่าน ้าหนักสูง
กบัปัจจยัทีช่่วยสนบัสนุนความมัน่คงและสภาพคล่องขององคก์รในระยะยาว 

 

ตำรำงท่ี 2 ตารางแสดงค่าความส าคญัของคุณลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างจ านวน 50 ราย 

คณุลกัษณะ ค่ำ Importance (%) 

เครดติ (Credit)                     55.275 

ระยะเวลาการสง่มอบ (Lead-time)                     19.309 

ราคา (Price)                      17.455 

Feasibility / Availability                      7.961 

           รวม         100 

 

สรปุผลกำรวิเครำะหค่์ำประโยชน์เชิงส่วน (Part-worth Utilities) 
จากผลการวิเคราะห์ค่าประโยชน์เชิงส่วน (Part-worth Utilities) ดงัแสดงในตารางที่ 3 สามารถ

จดัล าดบัความชอบของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละคุณลกัษณะไดด้งันี้   
ดา้นราคา (Price) ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามชอบระดบัราคาต ่ากว่า 9,000 บาทมากทีสุ่ด รองลงมา

คอืช่วงราคา 9,950–10,199 บาท และมคีวามชอบน้อยทีสุ่ดคอืช่วงราคา 10,200–10,500 บาท 
ด้านเงื่อนไขเครดติ (Credit) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามชอบเงื่อนไขแบบ Open Account 

มากทีสุ่ด รองลงมาคอื LC at Sight ตามดว้ยเงื่อนไขแบบ 50/50 และมคีวามชอบน้อยที่สุดคอื T/T before 
shipment 



ด้านระยะเวลาการส่งมอบ (Leadtime) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความชอบการส่งมอบแบบ 
Immediate (ภายในสปัดาหน์ี้) มากทีสุ่ด รองลงมาคอืระยะเวลา 2–3 สปัดาห ์และมคีวามชอบน้อยที่สุดคอื
ระยะเวลา 4–6 สปัดาห ์

ดา้นความเป็นไปไดห้รอืความพรอ้มในการผลติ (Feasibility) ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามชอบระดบั 
Possible มากกว่าระดบั Partially possible 

โดยสรุป ผลการวเิคราะหใ์นตารางที่ 3 แสดงใหเ้หน็ว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัระดบั
ของแต่ละคุณลกัษณะในลกัษณะของการจดัล าดบัความชอบอย่างชดัเจน โดยเฉพาะเงื่อนไขเครดิตและ
ระยะเวลาการสง่มอบทีม่คีวามแตกต่างของระดบัความชอบระหว่างทางเลอืกค่อนขา้งชดัเจน 

 

 
ตำรำง 3 ตารางแสดงระดบัคุณค่าและระดบัความส าคญั (Part-worth Utility)  

Attribute Level Utility Estimate Std. Error 

Price 

Low (< 9,000) 0.202 0.083 

Medium (9,950–10,199) 0.042 0.097 

High (10,200–10,500) -0.243 0.097 

Credit 

50/50 -0.984 0.107 

LC at Sight -0.049 0.107 

T/T before shipment -1.004 0.107 

Open Account 2.036 0.107 

Leadtime 

Immediate (This Week) 0.498 0.083 

Short (2–3 Week) 0.136 0.097 

Medium (4–6 Week) -0.634 0.097 

Feasibility 
Partially possible -0.139 0.062 

Possible 0.139 0.062 

Constant  5.324 0.068 

 
 
 



อภิปรำยผลกำรวิจยั 

ผลการวิจยันี้มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ  Copper Busbar ใน
อุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังาน โดยใชเ้ทคนิค Full-Profile Conjoint Analysis จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 50 
ราย ซึ่งเป็นผู้มอี านาจหรอืมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจจดัซื้อจาก 5 ภูมภิาค ได้แก่ เอเชีย ตะวนัออกกลาง 
อเมริกาเหนือ ออสเตรเลีย และสหราชอาณาจักร ผลการวิเคราะห์ค่าความส าคัญสัมพัทธ์  (Relative 
Importance) พบว่า เงื่อนไขเครดติเป็นปัจจยัที่มอีทิธพิลสูงทีสุ่ดต่อการตดัสนิใจซื้อ คดิเป็นรอ้ยละ 55.275 
รองลงมาคอื ระยะเวลาการส่งมอบ ร้อยละ 19.309 ราคา ร้อยละ 17.455 และความพร้อมในการผลติหรอื
การจดัหา รอ้ยละ 7.961 ตามล าดบั ผลดงักล่าวสะทอ้นใหเ้หน็ว่าการตดัสนิใจซื้อในตลาดอุตสาหกรรมเป็น
กระบวนการประเมนิหลายปัจจยัร่วมกนั ไม่ไดมุ่้งเน้นดา้นราคาเป็นหลกัเพยีงอย่างเดยีว เมื่อพจิารณาระดบั
ความชอบของแต่ละคุณลกัษณะโดยรวม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมแีนวโน้มเลอืกเงื่อนไขเครดติแบบ 
Open Account (เครดิต 30–90 วัน) มากที่สุด พร้อมทัง้ให้ความส าคัญกับการจัดส่งแบบ Immediate 
(ภายในสปัดาห์เดียว) ส าหรบัด้านราคา ผู้ตอบส่วนใหญ่เลอืกช่วงราคาต ่ากว่า 9,000 USD/MT ขณะที่ใน
ดา้นความพรอ้มในการผลติ ผูต้อบใหค้วามส าคญักบัทางเลอืกทีส่ามารถผลติไดค้รบตามขอ้ก าหนดมากกว่า
ทางเลอืกทีผ่ลติไดเ้พยีงบางส่วน ผลการศกึษานี้สอดคลอ้งกบัแนวคดิพฤตกิรรมการซื้อในตลาดธุรกจิ (B2B 
buying behavior) ซึ่งอธิบายว่าการตดัสินใจในตลาดอุตสาหกรรมเป็นกระบวนการประเมินหลายเกณฑ์  
(multi-criteria decision making) และเกีย่วขอ้งกบัผูม้สีว่นร่วมหลายฝ่ายภายใตข้อ้จ ากดัขององคก์ร (Sheth, 
2020; Makkonen, Aarikka-Stenroos, & Olkkonen, 2022) โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมที่มมีูลค่าการจดัซื้อ
สูงและมผีลกระทบต่อโครงการระยะยาว องค์กรจะให้ความส าคญักบัการลดความเสีย่ง การบรหิารสภาพ
คล่อง และความมัน่คงของห่วงโซ่อุปทานมากกว่าการลดต้นทุนด้านราคาเพยีงอย่างเดียว  (Makkonen et 
al., 2022; Brandon-Jones et al., 2014) การทีเ่งื่อนไขเครดติมคีวามส าคญัสูงสุดสะทอ้นใหเ้หน็ว่า ผูซ้ื้อให้
ความส าคญักบัความยดืหยุ่นทางการเงนิและความเชื่อมัน่ในความสมัพนัธ์ระยะยาวกบัผู้ขาย ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัวรรณกรรมดา้นความสมัพนัธ์ระหว่างผูซ้ื้อ–ผูข้ายในตลาดอุตสาหกรรมทีเ่น้นบทบาทของความไวว้างใจ 
ความร่วมมือ และการสร้างคุณค่าร่วมกันในระยะยาว มากกว่าการแข่งขันด้านราคาเพียงระยะสัน้ 
(Siemieniako et al., 2024) ขณะเดยีวกนั การใหค้วามส าคญักบัระยะเวลาการส่งมอบทีร่วดเรว็และแน่นอน
สะทอ้นถงึลกัษณะของอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังานที่มตี้นทุนความล่าช้าสูง และมคีวามอ่อนไหวต่อการ
หยุดชะงกัของการจดัหา ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิการบรหิารเครอืข่ายอุตสาหกรรมและการสรา้งคุณค่าร่วม
ในระบบธุรกิจ (Forkmann et al., 2023) แม้ว่าราคาจะยงัคงมีบทบาทต่อการตัดสนิใจ แต่ผลการศึกษา
ชี้ใหเ้หน็ว่า ราคาเป็นเพยีงองคป์ระกอบหนึ่งของคุณค่าทีผู่ซ้ื้อรบัรู้ ไม่ใช่ปัจจยัชี้ขาดหลกัเพยีงประการเดยีว 
ซึ่งสอดคล้องกับหลักการของ Conjoint Analysis ที่อธิบายว่าผู้ตัดสินใจจะประเมินชุดคุณลักษณะของ
ผลิตภณัฑ์แบบองค์รวมและท าการแลกเปลี่ยนระหว่างคุณลกัษณะต่าง ๆ เพื่อเลือกทางเลือกที่ให้คุณค่า
สงูสุดโดยรวม (Sablotny-Wackershauser et al., 2024) 



โดยสรุป ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็ว่า การแขง่ขนัในตลาด Copper Busbar ควรมุ่งเน้นการพฒันาเงื่อนไข
เครดติทีเ่หมาะสม การบรหิารระยะเวลาการส่งมอบอย่างมปีระสทิธภิาพ และการรกัษาความสามารถในการ
ผลิตที่สอดคล้องกบัข้อก าหนดของลูกค้า มากกว่าการแข่งขนัด้านราคาเพยีงอย่างเดียว เพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรยีบเชงิกลยุทธใ์นตลาด B2B ระยะยาว 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการวจิยัพบว่า ผู้ซื้อ Copper Busbar ในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและพลงังานให้ความส าคญักบั 
เงื่อนไขเครดติและระยะเวลาการส่งมอบ มากกว่าราคา ดงันัน้ ผูผ้ลติไม่ควรแข่งขนักนัทีร่าคาต ่าเพยีงอย่าง
เดยีว แต่ควรมุ่งเน้นการเสนอเครดติทีเ่หมาะสม เช่น Open Account ภายใต้การบรหิารความเสีย่งทีด่ ีเพื่อ
ช่วยเสรมิสภาพคล่องใหลู้กค้า นอกจากนี้ ควรใหค้วามส าคญักบัการส่งมอบทีร่วดเรว็และตรงเวลา รวมถงึ
การมคีวามสามารถในการผลิตได้ครบตามข้อก าหนด เพื่อช่วยลดความเสี่ยงของโครงการและสนับสนุน
ความต่อเนื่องของธุรกิจลูกค้า โดยสรุป กลยุทธ์ที่เน้นความน่าเชื่อถือ ความมัน่คงในการจัดหา และ
ความสมัพนัธ์ระยะยาว จะสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัมากกว่าการลดราคาเพยีงอย่างเดยีวในตลาด 
B2B 

ข้อเสนอแนะส ำหรบักำรวิจยัครัง้ต่อไป 

การวจิยัในอนาคตควรขยายปัจจยัทีใ่ชใ้นการวเิคราะหใ์หค้รอบคลุมมากยิง่ขึ้น เช่น คุณภาพสนิค้า 
ความสมัพนัธ์ระยะยาว และการบรกิารหลงัการขาย นอกจากนี้ อาจประยุกต์ใช้รูปแบบการวเิคราะห์แบบ 
choice-based conjoint analysis เพื่อสะท้อนพฤติกรรมการตัดสินใจที่ใกล้เคียงสถานการณ์จริงมากขึ้น 
รวมถงึศกึษาความแตกต่างของพฤตกิรรมผู้ซื้อในแต่ละอุตสาหกรรมย่อยหรอืแต่ละภูมภิาค เพื่อเพิม่ความ
ลกึและความครอบคลุมของผลการวจิยัในอนาคต 
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