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การศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิดขอบของกลุ่มโรงงานเฟอรนิ์เจอร์ มวีตัถุประสงคเ์พืÉอ

ศกึษาคุณลกัษณะของวสัดุปิดขอบทีÉมอีทิธพิลต่อความชอบ (Preference) และความตั Êงใจเลอืกใช้

ของกลุ่มโรงงานเฟอร์นิเจอร ์โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis)  โดย

ศกึษาทั Êงในดา้น  ราคา วตัถุดบิ ความเหมอืนไม ้ ระยะเวลาในการสง่มอบ ปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา 

(MOQ) และ การเลอืกสเป็กสนิคา้ได ้การศกึษาครั ÊงนีÊไดใ้ชแ้บบสอบถามเป็นเครืÉองมอืในการวจิยัโดย

มปีระชากรกลุ่มตวัอย่างทั ÊงสิÊน 96 คน ผลการวจิยัพบว่า คุณลกัษณะทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกใชว้สัดุปิดขอบมากทีÉสุดคอืดา้นราคา คดิเป็นรอ้ยละ ŚŜ.ŚŘ ของการตดัสนิใจโดยระดบัราคา ŝ 

บาทต่อเมตรเป็นระดบัราคาทีÉกลุ่มตวัอย่างใหค้วามสนใจมากทีÉสุด รองลงมาคอืระยะเวลาในการสง่

มอบ คดิเป็นรอ้ยละ Śř.ŠŘ โดยต้องการระยะเวลาสง่มอบภายใน ś วนั ถดัมาคอืปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั Êน

ตํÉา (MOQ) คดิเป็นรอ้ยละ ŚŘ.Şš โดยกลุ่มตวัอย่างต้องการปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉาจํานวน ŜŘŘ เมตร 

สาํหรบัคุณลกัษณะดา้นความเหมอืนไมม้อีทิธพิลคดิเป็นรอ้ยละ řŚ.ŜŚ โดยต้องการวสัดุปิดขอบทีÉมี

ความเหมอืนไมม้าก ขณะทีÉความสามารถในการเลอืกสเป็กสนิคา้และวตัถุดบิมอีทิธพิลคดิเป็นรอ้ย

ละ řŘ.šś และรอ้ยละ š.šş ตามลําดบั โดยกลุ่มตวัอย่างตอ้งการสามารถเลอืกสเป็กสนิคา้ได ้ และ

นิยมใชว้สัดุประเภท ABS นอกจากนีÊ ผลการวเิคราะหก์ารจดักลุ่มผูบ้รโิภคพบว่าสามารถจําแนกกลุ่ม

โรงงานเฟอรน์ิเจอรอ์อกเป็น Ş กลุ่ม ตามความชอบในคุณลกัษณะของวสัดุปิดขอบในดา้นต่าง ๆ 
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Abstract 

This study aimed to investigate the key attributes of edge banding materials 

influencing preference and purchase intention among furniture manufacturers. A quantitative 

research approach using Conjoint Analysis was employed to examine the relative importance 

and utility values of six major attributes: price, raw material, wood-like appearance, delivery 

time, minimum order quantity (MOQ), and specification flexibility. Data were collected through 

structured questionnaires from 96 purchasing decision-makers and related personnel in 

furniture manufacturing firms, and analyzed software. 

The findings revealed that price was the most influential factor in purchase decision, 

accounting for 24.20% of total importance, with the most preferred level being 5 THB per 

meter. This was followed by delivery time (21.80%), with a strong preference for delivery 

within three days, and minimum order quantity (20.69%), with 400 meters being the most 

desirable level. Wood-like appearance accounted for 12.42%, indicating a preference for 

highly realistic wood texture. Specification flexibility and raw material accounted for 10.93% 

and 9.97%, respectively, with ABS being the most preferred material. In addition, cluster 

analysis classified furniture manufacturers into six distinct segments based on their differing 

preference patterns. The results provide valuable insights for manufacturers and distributors 

of edge banding materials to develop effective marketing strategies, optimize product design, 

and improve supply chain planning in alignment with customer requirements, thereby 

enhancing competitiveness in the furniture industry. 
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บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

 ในปัจจบุนัมกีารนําวสัดุปิดขอบมาใชเ้ป็นองคป์ระกอบสําคญัในการผลติเฟอรน์ิเจอรเ์พิÉม

มากขึÊน ดว้ยคุณสมบตักิารเพิÉมความสวยงามความเรยีบรอ้ยและความทนทานใหก้บัชิÊนงาน ตลอด 

จนคุณสมบตัติ่างๆทีÉวสัดุปิดขอบทุกวนันีÊมกีารพฒันาใหม้คีุณสมบตัดิา้นต่างๆมากยิÉงขึÊนไม่ว่าจะเป็น

ดา้นลวดลาย  คุณสมบตัใินการต้านเชืÊอแบคทเีรยี การป้องกนัรอยนิÊวมอื (Rehau,2568)  

อุตสาหกรรมเฟอรน์ิเจอรข์องประเทศไทยในปี พ.ศ. ŚŝŞŠ ยงัคงมแีนวโน้มการเตบิโตอย่าง

ต่อเนืÉอง แมต้อ้งเผชญิกบัความทา้ทายทางเศรษฐกจิ โดยไดร้บัแรงสนับสนุนจากการฟืÊนตวัของ

ตลาดสง่ออกทีÉโตขึÊนประมาณ 9.3 % (ศูนยว์จิยักสกิรไทย,ŚŝŞŠ) และการเปลีÉยนแปลงพฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภคในประเทศ สง่ผลใหม้ลูค่าตลาดเฟอรนิ์เจอรแ์ละสนิคา้ตกแต่งบา้นมแีนวโน้มขยายตวั

อย่างต่อเนืÉอง (LH Bank,ŚŝŞŠ) ขณะทีÉโครงสรา้งตลาดเฟอรนิ์เจอร์ของไทยยงัคงพึÉงพาตลาด

ภายในประเทศเป็นหลกั แมต้ลาดอสงัหารมิทรพัยจ์ะชะลอตวั แต่ความต้องการจากกลุ่มสํานักงาน

และธุรกจิโรงแรม รวมถงึพฤตกิรรมการเช่าทีÉอยู่อาศยัทีÉเพิÉมขึÊนของคนรุ่นใหม่ ยงัคงช่วยพยุงการ

เตบิโตของตลาดในประเทศ (Krungthai Compass,ŚŝŞŠ) การเตบิโตดงักล่าวสง่ผลใหก้ารแข่งขนัใน

ธุรกจิทีÉเกีÉยวขอ้ง โดยเฉพาะธุรกจิวสัดุปิดขอบ มคีวามรุนแรงมากขึÊน ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้ง

เผชญิกบัแรงกดดนัดา้นตน้ทุน คุณภาพสนิคา้ ระยะเวลาในการสง่มอบ และความสามารถในการ

ตอบสนองความต้องการของลูกคา้อย่างมปีระสทิธภิาพ ในขณะเดยีวกนั วสัดุปิดขอบเป็น

องคป์ระกอบสาํคญัในกระบวนการผลติเฟอรน์ิเจอรท์ีÉมบีทบาททั Êงดา้นความสวยงาม ตน้ทนุ และ

ประสทิธภิาพการผลติ อย่างไรกต็าม ผูป้ระกอบการยงัขาดความเขา้ใจเชงิลกึเกีÉยวกบัปัจจยัและ

คุณลกัษณะของวสัดุปิดขอบทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชข้องกลุ่มโรงงานเฟอรน์ิเจอร์ 

ดงันั Êน การศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิดขอบของกลุ่มโรงงานเฟอรนิ์เจอรจ์งึมคีวาม   

สาํคญัเพืÉอใหส้ามารถนําผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดการ

พฒันาผลติภณัฑ ์และการวางแผนการผลติใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของตลาด และเสรมิสรา้ง

ความสามารถในการแขง่ขนัของธุรกจิวสัดุปิดขอบในอุตสาหกรรมเฟอรน์ิเจอร์ 



คาํถามการวิจยั 

 สามารถจาํแนกกลุ่มโรงงานเฟอรนิ์เจอรต์ามรูปแบบความชอบในคุณลกัษณะของวสัดุปิด

ขอบไดห้รอืไม ่และแต่ละกลุ่มมลีกัษณะการใหค้วามสําคญัต่อคุณลกัษณะใดแตกต่างกนัอย่างไร 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 การศกึษาครั ÊงนีÊ มวีตัถุประสงคเ์พืÉอการศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิดขอบของโรงงาน

เฟอรน์ิเจอร ์ดว้ยเทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม ( Conjoint Analysis ) 

 

ขอบเขตการวิจยั 

 การวจิยันีÊมุ่งศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิดขอบของกลุ่มโรงงานเฟอร์นิเจอรโ์ดย

พจิารณา คุณลกัษณะของวสัดุปิดขอบทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช ้ไดแ้ก่ ราคา วตัถุดบิ ความ

เหมอืนไม ้ระยะเวลาในการส่งมอบ ปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา (MOQ) และความสามารถในการเลอืกส

เป็กสนิคา้ได ้ การศกึษาเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากผูท้ีÉมบีทบาทในการตดัสนิใจซืÊอหรอืกําหนดสเป็กวสัดุ

ปิดขอบในโรงงานเฟอรนิ์เจอร ์ จาํนวน 96 คน โดยจํากดัพืÊนทีÉการศกึษาอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล เกบ็รวบรวมขอ้มลูและวเิคราะหผ์ลการวจิยั ระหว่างเดอืน พฤศจกิายน ŚŝŞŠถงึ เดอืน

มกราคม 2569 รวมทั Êงหมด 3 เดอืน  

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รบั 

สามารถนําขอ้มลูไปใชใ้นการวางแผนการตลาด การผลติ และ การนําเขา้ของบรษิทั ไดใ้น

อนาคต 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ตาม (Kotler,2003) สว่นประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 4Ps คอื ผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง

ทางการจดัจําหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด ผลติภณัฑห์มายถงึสนิค้าหรอืบรกิารทั Êงรูปธรรมและ



นามธรรมทีÉตอบสนองความตอ้งการและใหคุ้ณค่าต่อผูบ้รโิภค ราคาคอืตวัเงนิทีÉสะท้อนคุณค่าซึÉง

ลูกคา้ต้องจา่ย โดยพจิารณาจากการเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าทีÉไดร้บักบัตน้ทุนทีÉต้องเสยี ช่อง

ทางการจดัจําหน่ายครอบคลุมกจิกรรมและสภาพแวดลอ้มทีÉนําสนิคา้ถงึลูกคา้ สว่นการสง่เสรมิ

การตลาดคอืการสืÉอสารเพืÉอแจง้ข่าว สรา้งทศันคต ิและกระตุ้นการซืÊอ ซึÉงประกอบด้วยเครืÉองมอื 5 

ประการหลกั ไดแ้ก่ การโฆษณาทีÉใชส้ืÉอมวลชน การขายตวัต่อตวั การสง่เสรมิการขายผ่านส่วนลด

หรอืตวัอย่าง การประชาสมัพนัธท์ีÉไม่ต้องเสยีค่าใชจ่้ายโดยตรง และการตลาดตรงผ่านแคตตาลอ็ก

หรอืคูปอง โดยทั Êง 4Ps ตอ้งทาํงานสอดประสานกนัเพืÉอสรา้งความพงึพอใจสูงสุดของลูกคา้และ

เป้าหมายการตลาดขององคก์ร (Kotler et al., 2021) 

แนวคิดพฤติกรรมการซืÊอขององคก์ร (B2B Buying Behavior) 

การตดัสนิใจซืÊอขององคก์รภาคอุตสาหกรรมมลีกัษณะแตกต่างจากการซืÊอของผูบ้รโิภค

ทั Éวไป โดยเป็นกระบวนการทีÉมคีวามซบัซอ้นและเกีÉยวขอ้งกบัการพจิารณาปัจจยัเชงิเหตุผลหลาย

ดา้น เช่น คุณภาพสนิคา้ ราคา คุณลกัษณะทางเทคนิค ความน่าเชืÉอถอืของผูข้าย และความสมัพนัธ์

ระยะยาวระหว่างองคก์รผูซ้ืÊอและผูข้าย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2552) การซืÊอขององคก์รมี

วตัถุประสงคเ์ชงิพาณิชย ์โดยมุ่งเน้นการนําสนิคา้ไปใชใ้นกระบวนการผลติ การจาํหน่ายต่อ หรอื

การใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซืÊอไม่ไดข้ึÊนอยู่กบัความต้องการสว่นบุคคล แต่เป็นการ

ตดัสนิใจทีÉตอ้งสอดคลอ้งกบัเป้าหมาย นโยบาย และประสทิธภิาพในการดําเนินงานขององคก์ร 

(Kotler, ŚŘŘś) นอกจากนีÊ กระบวนการตดัสนิใจซืÊอขององคก์รยงัเกีÉยวขอ้งกบับุคคลหลายฝ่าย

ภายในองคก์ร หรอืทีÉเรยีกว่า Buying Center ซึÉงประกอบดว้ยผูม้บีทบาทแตกต่างกนั เช่น ผูใ้ชง้าน 

ผูก้ําหนดงบประมาณ ผูม้อีํานาจในการเจรจา และผูต้ดัสนิใจขั Êนสุดทา้ย โดยแต่ละฝ่ายมเีกณฑแ์ละ

มุมมองในการประเมนิสนิคา้แตกต่างกนั สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซืÊอขององคก์รตอ้งอาศยัขอ้มลู

เกีÉยวกบัคุณลกัษณะของสนิคา้อย่างรอบดา้น (Webster & Wind, řšşŚ) องคก์รสว่นใหญ่ยงัมรีะบบ 

นโยบาย และขั ÊนตอนการจดัซืÊอทีÉชดัเจน เพืÉอควบคุมต้นทุน คุณภาพ และความเสีÉยงในการจดัซืÊอ

สนิคา้ ทาํใหผู้ข้ายจําเป็นตอ้งเขา้ใจเกณฑก์ารตดัสนิใจและสามารถนําเสนอคุณลกัษณะของสนิคา้ให้

สอดคลอ้งกบัความต้องการขององคก์รผูซ้ืÊอ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2552) 

แนวคิดการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 

การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมเป็นเทคนิคทางสถติทิีÉใชอ้ย่างแพรหลายในวงการการตลาด  



เพืÉอใชว้ดัความชอบหรอืการคาดการณ์ความชอบของผูบ้รโิภคทีÉมตี่อคุณลกัษณะของสนิคา้ทีÉมี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดย Lancaster (řšşř) เสนอว่าอรรถประโยชน์จากการบรโิภคไมไ่ด้

เกดิจากตวัสนิคา้โดยตรง แต่มาจากคุณลกัษณะรวมของสนิคา้ซึÉงผูบ้รโิภคใหคุ้ณค่าต่างกนัไปตาม

ความสาํคญัแต่ละดา้น เพืÉอนําไปออกแบบพฒันาผลติภณัฑต์ลอดจนวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

ทีÉเหมาะสมทีÉจะช่วยส่งเสรมิการรบัรูผู้บ้รโิภคได ้ 

การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) เป็นเทคนิคทางสถติทิีÉใชใ้นการศกึษา

คุณลกัษณะของสนิคา้และบรกิารทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดยมแีนวคดิพืÊนฐานว่า

ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไม่ไดเ้กดิจากตวัสนิคา้โดยรวม แต่เกดิจากการประเมนิคุณลกัษณะย่อย

ของสนิคา้ในแต่ละดา้นร่วมกนั วธิกีารดงักล่าวพฒันามาจากการบูรณาการองคค์วามรูท้างดา้น

จติวทิยา สถติ ิและเศรษฐศาสตร ์จนกลายเป็นกระบวนการวจิยัทีÉมขี ั Êนตอนชดัเจนและเป็นมาตรฐาน

กระบวนการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมโดยทั Éวไปประกอบดว้ย Ş ขั Êนตอนหลกั ไดแ้ก่ การกําหนด

คุณลกัษณะและระดบัของคุณลกัษณะทีÉมคีวามสาํคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซืÊอสนิค้า จากนั Êนสร้างชุด

ทางเลอืกของสนิคา้โดยใชว้ธิกีารออกแบบแบบออรโ์ธกอนอล (Orthogonal Design) เพืÉอช่วยลด

จาํนวนชุดทางเลอืกจากการคณูเตม็ (Full Factorial) ใหเ้หลอืเฉพาะชุดทีÉเหมาะสมและสมดุล เมืÉอได้

ชุดทางเลอืกแลว้ จะนําเสนอใหผู้ต้อบแบบสอบถามประเมนิผ่านรูปแบบการนําเสนอแบบจบัคู่ 

(Pairwise Comparison) หรอืแบบโปรไฟล์ครบถว้น (Full Profile) และเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ย

วธิกีารใหค้ะแนน (Rating) จากนั ÊนจงึเลอืกแบบจําลองทางสถติทิีÉเหมาะสม เพืÉอทาํการวเิคราะห์

ขอ้มลูดว้ยวธิกีารทางสถติ ิ 

ผลการวเิคราะหจ์ะนําไปสูก่ารประมาณค่าอรรถประโยชน์ย่อย (Part-worth Utilities) ของ

แต่ละระดบัคุณลกัษณะ และการคาํนวณค่าความสําคญัสมัพทัธข์องคุณลกัษณะ ซึÉงช่วยใหส้ามารถ

อธบิายลําดบัความสําคญัและการแลกเปลีÉยนระหว่างคุณลกัษณะต่าง ๆ ในกระบวนการตดัสนิใจ

ของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างชดัเจน แสดงใหเ้หน็ว่าการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมเป็นเครืÉองมอืทีÉมี

ประสทิธภิาพในการศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซืÊอสนิคา้ในเชงิลกึ (Orme, 2010) 

 

 

 



วิธีดาํเนินการวิจยั 

ประชากรและ กลุ่มตวัอย่าง  

 กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นครั ÊงนีÊเป็นผูม้อีํานาจในการตดัสนิใจเลอืกวสัดุปิดขอบในโรงงาน

เฟอรน์ิเจอรท์ีÉมปีระสบการณ์การใชว้สัดุปิดขอบ  จาํนวน  96 คน  

วิธีการดาํเนินงาน 

การวจิยัครั ÊงนีÊใชเ้ทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis ) โดยการให้

คะแนน    (Rating) แต่ละชุดคุณลกัษณะ ( Concept card ) ของผูต้อบแบบสอบถาม ซึÉงเป็นการให้

คะแนนการตดัสนิใจระดบัสูงกบัคุณลกัษณะทีÉผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญั และใหค้ะแนนใน

ระดบัตํÉากบัสิÉงทีÉผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัน้อยทีÉสุด  

ผลจากการทีÉผูต้อบแบบสอบถามใหค้ะแนน (Rating ) ในแต่ละ Concept Card จะนํามาหา

ค่าสมัประสทิธิ Íถดถอย เรยีกว่าค่า “ Parth-Worth Utility” ของคุณลกัษณะแต่ละลําดบัขั Êนของ

คุณลกัษณะ แต่ละลําดบัขั ÊนเพืÉอแสดงใหเ้หน็ว่าแต่ละ Attributes level ใหค้วามสําคญัในการ

ตดัสนิใจมากหรอืน้อยเพยีงใด   นอกจากนีÊยงัแสดงค่าการใหค้วามสาํคญัของการตดัสนิใจ ใน

รูปแบบรอ้ยละเพืÉอแสดงใหเ้หน็ว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในแต่ละคุณลกัษณะอย่างไร 

และ จาํนวนเท่าไร  ซึÉงสามารถนําขอ้มลูนีÊไปเป็นสว่นในการจดัทํากจิกรรมสง่เสรมิการขาย หรอื

ออกแบบสนิคา้ใหลู้กคา้ตามความชอบของแต่ละบุคคล ถอืเป็นเครืÉองมอืทางการตลาดทีÉมี

ประสทิธภิาพอย่างมาก 

นอกจากนีÊขอ้มลูทีÉได ้จากการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมสามารถนํามาแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภค ( 

Market Segment)เพืÉอใหเ้หน็สดัส่วนทางการตลาดทีÉชดัเจนโดยใชเ้ทคนิค Hierarchical Cluster 

Analysis วดัผลในรูปแบบคอมพวิเตอร ์แสดงผลในรูปแบบรอ้ยละ เพืÉอเป็นการจดักลุ่มลูกคา้ไดก้ีÉ

กลุ่ม แต่ละกลุ่มมปีระชากรเท่าไร  และทางบรษิทัควรมุ่งขายสนิคา้กบักลุ่มลูกคา้ใด 

ขั Êนตอนในการสรา้งเครืÉองมอื 

ในขั Êนตอนการกําหนดคุณลกัษณะของวสัดุปิดขอบ (Attribute) ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารสมัภาษณ์

แบบกึÉงโครงสรา้ง (Semi-structured Interview) เป็นเครืÉองมอืในการเกบ็ขอ้มลู โดยมกีารวางแนว

คาํถามล่วงหน้าอย่างเป็นระบบ แต่เปิดโอกาสใหผู้ใ้หข้อ้มลูสามารถอธบิายเหตุผลและมุมมอง



เพิÉมเตมิไดอ้ย่างอสิระ   คาํถามหลกัทีÉใชใ้นการสมัภาษณ์คอื  “ปัจจยัใดบา้งทีÉมอีทิธพิลต่อการ

เลอืกใชว้สัดุปิดขอบสาํหรบังานโครงการต่าง ๆ ของโรงงานเฟอร์นิเจอร”์ กลุ่มผูใ้หข้อ้มลู

ประกอบดว้ยผูม้อีํานาจในการตดัสนิใจหรอืมสีว่นร่วมในการกําหนดสเป็กวสัดุปิดขอบ เช่น หวัหน้า

ฝ่ายจดัซืÊอ ผูจ้ดัการฝ่ายผลติ และผูบ้รหิาร จาํนวนทั ÊงสิÊน řŘ ราย 

ขอ้มลูทีÉไดจ้ากการสมัภาษณ์ถูกบนัทกึดว้ยการจดบนัทกึ จากนั Êนนํามาวเิคราะหเ์ชงิเนืÊอหา 

(Content Analysis) เพืÉอสกดัประเดน็สาํคญัทีÉสะทอ้นถงึปัจจยัหลกัในการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิด

ขอบของโรงงานเฟอร์นิเจอร ์ผลจากการวเิคราะหส์ามารถสรุปคุณลกัษณะหลกัทีÉใชใ้นการกําหนด

เป็นตวัแปรในการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ได ้Ş ดา้น ไดแ้ก่  ราคา   วตัถุดบิ 

ความเหมอืนไม ้ ระยะเวลาในการสง่มอบ    ปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา (MOQ)   ความสามารถในการ

เลอืกสเป็กสนิคา้    

เมืÉอไดคุ้ณลกัษณะดงักล่าวแลว้ ผูว้จิยัจงึนําไปกําหนดระดบัของคุณลกัษณะ (Attribute 

Levels) โดยอา้งองิจากขอ้มูลภายในของบรษิทั พาเนฟร ีอนิดสัเทรยีล (ประเทศไทย) จาํกดั ร่วมกบั

การเปรยีบเทยีบขอ้มลูจากบรษิทัคู่แขง่ในอุตสาหกรรม เพืÉอใหร้ะดบัของคุณลกัษณะมคีวาม

สอดคลอ้งกบัสภาพตลาดจรงิและสามารถนําไปใชใ้นการวเิคราะหไ์ดอ้ย่างเหมาะสม ดงัตาราง

ดงัต่อไปนีÊ 

ตาราง1 คุณลกัษณะและระดบัของตวัแปร 

คุณลกัษณะ ระดบั 

ราคา 5 บาท / เมตร 

6 บาท / เมตร 

10 บาท / เมตร 

ความเหมอืนไม ้ ปานกลาง 

มาก 

วตัถุดบิ ABS 

PVC 

ระยะเวลาในการส่งมอบ ś วนั 

ş วนั 

řŜ วนั 

MOQ ŜŘŘ เมตร 

ŞŘŘ เมตร 

řŚŘŘ เมตร 

เลอืกสเป็กสนิคา้ได ้ ตอ้งการ 

ไม่ตอ้งการ 



 จากนั Êนนําชุดขอ้มลูมาสรา้งชุด Concept Card ดว้ยโปรแกรมวเิคราะหส์ําเรจ็รปู โดยไดร้บั 

Concept card จํานวน 20 ชุดคุณลกัษณะ  แบ่งเป็น Plan Cards จาํนวน16 การด์ และ Holdout 

Cards จํานวน 4 การด์ ดงัตาราง 2 

ตาราง 2 Concept Card 

การด์ ราคา วตัถุดบิ ความเหมอืน

ไม ้

ระยะเวลาการ

ส่งมอบ 

ขั ÊนตํÉาในการ

สั ÉงซืÊอ 

เลอืกสเป็ก

สนิคา้ได ้

1 6 บาท PVC มาก 3 400 ตอ้งการ 

2 10 บาท PVC ปานกลาง 3 1200 ไม่ตอ้งการ 

3 10 บาท ABS มาก 14 600 ตอ้งการ 

4 5บาท PVC มาก 14 400 ไม่ตอ้งการ 

5 10บาท ABS ปานกลาง 3 400 ตอ้งการ 

6 5 บาท ABS ปานกลาง 14 400 ไม่ตอ้งการ 

7 5 บาท PVC มาก 3 400 ตอ้งการ 

8 5 บาท PVC ปานกลาง 3 600 ไม่ตอ้งการ 

9 6 บาท ABS มาก 3 600 ไม่ตอ้งการ 

10 5 บาท ABS ปานกลาง 3 400 ตอ้งการ 

11 10 บาท PVC มาก 7 400 ไม่ตอ้งการ 

12 5 บาท PVC ปานกลาง 7 600 ตอ้งการ 

13 5 บาท ABS มาก 3 1200 ไม่ตอ้งการ 

14 5 บาท ABS มาก 7 1200 ตอ้งการ 

15 6 บาท ABS ปานกลาง 7 400 ไม่ตอ้งการ 

16 6 บาท PVC ปานกลาง 14 1200 ตอ้งการ 

17a 5 บาท PVC ปานกลาง 3 1200 ตอ้งการ 

18a 5 บาท PVC มาก 3 600 ตอ้งการ 

19a 10 บาท ABS ปานกลาง 3 400 ไม่ตอ้งการ 

20a 10 บาท PVC ปานกลาง 7 1200 ตอ้งการ 

หมายเหตุ a. Holdout 

 สรา้งแบบสอบสอบถามงานวจิยัดว้ย Google form  ประกอบดว้ย 2 สว่นคอื ดา้น

ประชากรศาสตร ์และ ส่วนทีÉ 2 การตดัสนิใจซืÊอวสัดุปิดขอบของโรงงานเฟอรนิ์เจอร ์ โดยสร้างคาํถาม

เป็น สถาณการณ์สมมุต ิ เพืÉอใหลู้กคา้เลอืกใหคะแนนสาํคญัของแต่ละชุดคุณลกัษณะ จากนั Êนนํา

แบบสอบถามไปทําการทดสอบ( Pre-test Interview ) กบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 5 ราย เพืÉอตรวจสอบ

จุดบกพร่องของแบบสอบถามเบืÊองต้นในจุดต่างๆ เกีÉยวกบัความเขา้ใจ และวธิกีารทาํแบบสอบถาม 

แลว้จงึทาํ( Pilot Test )กบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 10 ราย เพืÉอทําการทดสอบแบบทดสอบเบืÊองต้น 



จากนั ÊนนําแบบสอบถามทีÉผ่านการทดสอบ ( Pilot Test ) แลว้สง่ใหก้ลุ่มตวัอย่างทาํแบบทดสอบจรงิ

เพืÉอดําเนินในการเกบ็ขอ้มลูต่อไป 

เครืÉองมอืทีÉใช้เกบ็ข้อมลู 

เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการศกึษาครั ÊงนีÊคอื แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 2 สว่นหลกั ไดแ้ก่ สว่น

ทีÉ 1 ขอ้มลูทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา ตําแหน่งงาน และ

ลกัษณะองคก์รทีÉผูต้อบทาํงานอยู่ และ สว่นทีÉ 2 เป็นแบบสอบถามในรูปแบบชุดทางเลอืกตามเทคนิค

การวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม ซึÉงใหผู้ต้อบประเมนิระดบัความสนใจต่อชุดทางเลอืกของวสัดุปิดขอบ 

โดยใชม้าตราส่วนการใหค้ะแนนตั Êงแต่ 0–10 คะแนน โดยคะแนน 10 หมายถงึ มคีวามสนใจมากทีÉสุด 

และคะแนน 0 หมายถงึ ไม่สนใจเลย โดยเกบ็ขอ้มลูทางออนไลน์ดว้ย Google form 

การวิเคราะห์ผล 

การวจิยัครั ÊงนีÊผูว้จิยัแบ่งการนําเสนอผลงานตามความหมายของงานวจิยัโดยแบ่งการ

นําเสนอออกเป็น 3 สว่นตามลําดบั ดงันีÊ  

สว่นทีÉ 1 สถติวิเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) เป็นสถติทิีÉใชค้่ารอ้ย

ละ ( Percentage) ความถีÉ (Frequency ) พรอ้มทั Êงนําเสนอขอ้มลูในรูปแบบตารางเพืÉออธบิายเบืÊอง 

ตน้เกีÉยวกบักลุ่มตวัอย่าง 

สว่นทีÉ 2  สถติเิชงิปรมิาณ ( Quantitative Analysis ) เป้นการวเิคราะหเ์พืÉอหาค่าว่า 

ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซืÊอวสัดุปิดขอบ อบ่างไร ดว้ยเทคนิคการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม โดยใช้

โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติ ินําเสนอผลการวเิคราะหใ์นรูปแบบตารางเพืÉออธบิายถงึความสาํคญัของ

แต่ละคุณลกัษณะพรอ้มอธบิายค่าอรรถประโยชน์ย่อย (Part-worth Utility) ของแต่ละระดบั

คุณลกัษณะ ตลอดจนแสดงค่าความสําคญั (Importance Value) เพืÉอวเิคราะหห์ารูปแบบการของ

กลุ่มลูกคา้ว่ามรีปูแบบการตดัสนิใจอย่างไรใหค้วามสําคญักบัอะไร 

สว่นทีÉ 3  การวเิคราะหก์ารจดักลุ่ม (Hierarchical Cluster Analysis) การวเิคราะหข์อ้มลูใน

งานวจิยันีÊมุ่งเน้นการจดักลุ่มโรงงานเฟอรนิ์เจอรต์ามรูปแบบการใหค้วามสําคญัต่อคุณลกัษณะของ

วสัดุปิดขอบ โดยใชผ้ลลพัธจ์ากการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) เป็นฐานในการ

วเิคราะห ์ 



ผลการวิจยั 

ผลการวจิยัขอ้มลูทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 

จาํนวน 49 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.04 ดา้นอายุพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 36–

45 ปี จาํนวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.71 ด้านระดบัการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

สาํเรจ็การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 74 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.08 ดา้นแผนกทีÉสงักดัพบว่าส่วน

ใหญ่อยู่ในแผนกจดัซืÊอ คดิเป็นรอ้ยละ 38.5 เมืÉอพจิารณาลกัษณะองคก์ร พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม

สว่นใหญ่มาจากบรษิทัขนาดใหญ่ทีÉมพีนกังานมากกว่า 300 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.9 และมคีวาม

หลากหลายของประเภทโรงงานเฟอรน์ิเจอร ์ ทั Êงแบบ Built in, Knock down และรปูแบบผสม ซึÉง

สอดคลอ้งกบัลกัษณะการใช้งานวสัดุปิดขอบในอุตสาหกรรมเฟอรนิ์เจอรโ์ดยรวม 

การตดัสนิใจซืÊอวสัดุปิดขอบของโรงงานเฟอรนิ์เจอร ์ ซึÉงสามารถแบ่งรูปแบบตามความสนใจ

ในการตดัสนิใจซืÊอวสัดุปิดขอบออกเป็น 6 ดา้น คอื ราคา ระยะเวลาในการสง่มอบ ปรมิาณการสั ÉงซืÊอ

ขั ÊนตํÉา (MOQ) ความเหมอืนไม ้ ความสามารถในการเลอืกสเป็กสนิคา้ได ้ และวตัถุดบิ ตามลําดบั   

ขอ้มลูจากการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วมยงัแสดงใหเ้หน็ถงึระดบัคุณค่าของแต่ละคุณลกัษณะและ 

ระดบัชั Êนอย่างละเอยีดตามตารางต่อไปนีÊ 

Attributes Levels Utility Estimate Important Value 

ราคา 5 

6 

10 

0.483 

0.39 

-0.873 

24.20 

ระยะเวลาในการส่งมอบ 3 วนั 

7 วนั 

14 วนั 

0.618 

0.051 

-0.669 

21.80 

ขั ÊนตํÉาในการสั ÉงซืÊอ 400 

600 

1200 

0.618 

0.051 

-0.669 

20.69 

ความเหมอืนไม ้ ปานกลาง 

มาก 

-0.426 

0.426 

12.42 

เลอืกสเป็กสนิคา้ได ้ ตอ้งการ 

ไม่ตอ้งการ 

0.308 

-0.308 

10.93 

วตัถุดบิ ABS 

PVC 

0.131 

-0.131 

9.97 

 



จากผลการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม สามารถอธบิายภาพรวมของการใหค้วามสําคญัใน

การตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิดขอบของกลุ่มโรงงานเฟอรนิ์เจอรไ์ดด้งันีÊ 

ดา้นราคา เป็นคุณลกัษณะทีÉกลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัมากทีÉสุด โดยมคี่าความสําคญัรอ้ย

ละ ŚŜ.ŚŘ ซึÉงสะทอ้นใหเ้หน็ว่าต้นทุนเป็นปัจจยัหลกัในการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิดขอบ โดยระดบั

ราคาทีÉกลุ่มตวัอย่างใหค้วามสนใจมากทีÉสุดคอื ราคา ŝ บาทต่อเมตร ซึÉงมคี่าอรรถประโยชน์ (Utility 

Estimate) เทา่กบั Ř.ŜŠś ขณะทีÉราคาทีÉสงูขึÊนสง่ผลใหค้่าอรรถประโยชน์ลดลงตามลําดบั และราคา

สงูสุดมคี่าอรรถประโยชน์เป็นลบ 

รองลงมาคอืดา้นระยะเวลาในการสง่มอบ ซึÉงมคี่าความสาํคญัรอ้ยละ Śř.ŠŘ โดยกลุ่ม

ตวัอย่างใหค้วามพงึพอใจสงูสุดกบัระยะเวลาในการสง่มอบภายใน ś วนั ซึÉงมคี่าอรรถประโยชน์

เทา่กบั Ř.ŞřŠ ในขณะทีÉระยะเวลาการสง่มอบทีÉนานขึÊนสง่ผลเชงิลบต่อการตดัสนิใจเลอืกใชว้สัดุปิด

ขอบ 

ดา้นปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา (MOQ) มคี่าความสาํคญัรอ้ยละ ŚŘ.Şš โดยกลุ่มตวัอย่างให้

ความพงึพอใจสงูสุดกบัปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา ŜŘŘ เมตร ซึÉงมคี่าอรรถประโยชน์เท่ากบั Ř.ŜşŞ 

ขณะทีÉ MOQ ทีÉสงูขึÊนสง่ผลใหค้่าอรรถประโยชน์ลดลงอย่างชดัเจน แสดงใหเ้หน็ถงึความต้องการ

ความยดืหยุ่นในการสั ÉงซืÊอของกลุ่มโรงงานเฟอร์นิเจอร์ 

สาํหรบัด้านความเหมอืนไม้ มคี่าความสําคญัรอ้ยละ řŚ.ŜŚ โดยกลุ่มตวัอย่างใหค้วามพงึ

พอใจกบัวสัดุปิดขอบทีÉมคีวามเหมอืนไมม้าก ซึÉงมคี่าอรรถประโยชน์เป็นบวก ขณะทีÉความเหมอืนไม้

ในระดบัปานกลางมคี่าอรรถประโยชน์เป็นลบ 

ในดา้นความสามารถในการเลอืกสเป็กสนิคา้ มคี่าความสาํคญัรอ้ยละ řŘ.šś โดยกลุ่ม

ตวัอย่างมแีนวโน้มต้องการสามารถเลอืกสเป็กสนิคา้ไดม้ากกว่าไม่สามารถเลอืกได ้ส่วนดา้นวตัถุดบิ 

ซึÉงมคี่าความสําคญัรอ้ยละ š.šş พบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามพงึพอใจกบัวสัดุประเภท ABS มากกว่า 

PVC 

 

 

 



ตาราง Ŝ ผลการจดัผลุ่มผูบ้รโิภคตามลกัษณะความชอบ 

รายการ กลุ่มทีÉ ř กลุ่มทีÉ Ś กลุ่มทีÉ ś กลุ่มทีÉŜ กลุ่มทีÉ ŝ กลุ่มทีÉ Ş 

จํานวน (คน ) 6(6.38)% 55(58.51%) 5(5.32%) 14(14.89%) 12(12.77%) 2(2.13%) 

ราคา 23.75 25.29 3.87 18.24 37.52 8.22 

วตัถุดบิ 31.33 9.59 9.00 6.43 6.46 4.38 

ความเหมอืนไม ้ 8.52 13.24 10.73 11.29 14.31 2.19 

ระยะเวลาส่งมอบ 12.14 22.17 18.04 26.20 13.86 66.57 

ขั ÊนตํÉาในการสั ÉงซืÊอ 11.29 19.54 52.25 19.04 21.09 10.97 

การเลอืกสเป็ก 12.97 10.16 6.11 18.81 6.76 7.68 

ผลการวจิยัสามารถอธบิายไดด้งันีÊ 

กลุ่มทีÉ ř มจีาํนวน Ş คน คดิเป็นรอ้ยละ Ş.śŠ ของกลุ่มตวัอย่าง เป็นกลุ่มทีÉใหค้วามสําคญั

กบั วตัถุดบิ มากทีÉสุด คดิเป็นรอ้ยละ śř.śś รองลงมาคอื ราคา คดิเป็นรอ้ยละ Śś.şŝ และ การ

เลอืกสเป็กสนิคา้ คดิเป็นรอ้ยละ řŚ.šş ตามลําดบั ขณะทีÉความเหมอืนไม้มคีวามสําคญัในระดบัตํÉา

คอืรอ้ยละ Š.ŝŚ  

กลุ่มทีÉ Ś มจีาํนวน ŝŝ คน คดิเป็นรอ้ยละ ŝŠ.ŝř ซึÉงเป็นกลุ่มทีÉมขีนาดใหญ่ทีÉสุด โดยให้

ความสาํคญักบั ราคา มากทีÉสุด คดิเป็นรอ้ยละ Śŝ.Śš รองลงมาคอื ระยะเวลาในการสง่มอบ คดิเป็น

รอ้ยละ ŚŚ.řş และ MOQ คดิเป็นรอ้ยละ řš.ŝŜ ตามลําดบั การเลอืกสเป็กคดิเป้นร้อยละ řŘ.řŞ และ 

วตัถุดบิทีÉใหค้วามสําคญัน้อยทีÉสุด คอืรอ้ยละ š.ŝš 

กลุ่มทีÉ ś มจีาํนวน ŝ คน คดิเป็นรอ้ยละ ŝ.śŚ เป็นกลุ่มทีÉใหค้วามสําคญักบั MOQ สงูทีÉสุด 

คดิเป็นรอ้ยละ ŝŚ.Śŝ รองลงมาคอื ระยะเวลาในการสง่มอบ คดิเป็นรอ้ยละ řŠ.ŘŜ ในสว่นของ

วตัถุดบิคดิเป็นรอ้ยละ  š   การเลอืกสเป็กคดิเป็นรอ้ยละ Ş.řř และทีÉใหค้วามสําคญัตํÉาทีÉสุดคอืเรืÉอง

ราคา คดิเป็นรอ้ยละ ś.Šş  

กลุ่มทีÉ Ŝ มจีาํนวน řŜ คน คดิเป็นรอ้ยละ řŜ.Šš โดยใหค้วามสาํคญักบั ระยะเวลาในการสง่

มอบ มากทีÉสุด คดิเป็นรอ้ยละ ŚŞ.ŚŘ รองลงมา MOQ คดิเป็นรอ้ยละ řš.ŘŜ การเลอืกสเป็ก řŠ.Šř  

ราคา řŠ.ŚŜ   ความเหมอืนไม ้řř.Śš และ วตัถุดบิ Ş.Ŝś 

กลุ่มทีÉ ŝ มจีาํนวน řŚ คน คดิเป็นรอ้ยละ řŚ.şş เป็นกลุ่มทีÉใหค้วามสาํคญักบั ราคา สงูทีÉสุด 

คดิเป็นรอ้ยละ śş.ŝŚ รองลงมาคอื MOQ คดิเป็นรอ้ยละ Śř.Řš ความเหมอืนไมค้ดิเป็นรอ้ยละ 



řŜ.śř  ระยะเวลาสง่มอบรอ้ยละ řś.ŠŞ  การเลอืกสเป็ก และ วตัถุดบิคดิเป็นรอ้ยละ Ş.şŞ และ Ş.ŜŞ 

ตามลําดบั 

กลุ่มทีÉ Ş มจีาํนวน Ś คน คดิเป็นรอ้ยละ Ś.řś เป็นกลุ่มทีÉใหค้วามสําคญักบั ระยะเวลาในการ

สง่มอบ สงูมาก คดิเป็นรอ้ยละ ŞŞ.ŝş รองลงมาคอื MOQ รอ้ยละ řŘ.šş ต่อไปคอื  ราคา  คดิเป็น

รอ้ยละ Š.ŚŚ   การเลอืกสเป็ก รอ้ยละ ş.ŞŠ วตัถุดบิรอ้ยละ Ŝ.śŠ และความเหมอืนไม ้Ś.řš 

 

อภิปรายผล 

 จากผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามซึÉงเป็นผูม้บีทบาทในการตดัสนิใจจดัซืÊอใน

โรงงานเฟอรน์ิเจอรใ์หค้วามสําคญักบัปัจจยัดา้นราคา ระยะเวลาในการสง่มอบ และปรมิาณการ

สั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา (MOQ) มากกว่าคุณลกัษณะเชงิกายภาพของสนิคา้ ซึÉงสามารถอธบิายไดจ้ากลกัษณะ

ของการตดัสนิใจในตลาดธุรกจิต่อธุรกจิ (B2B) ผลการวจิยัในครั ÊงนีÊสอดคลอ้งกบัแนวคดิดา้น การซืÊอ

ขององคก์าร (Organizational Buying) (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, ŚŝŝŚ) ชีÊใหเ้หน็ว่า การ

ตดัสนิใจในภาคอุตสาหกรรมมกัใหค้วามสําคญักบัปัจจยัดา้นตน้ทุน ความเสีÉยง และความต่อเนืÉอง

ของกระบวนการผลติ มากกว่าปัจจยัด้านภาพลกัษณ์หรอืคุณสมบตัเิชงิอารมณ์  ทีÉมุ่งเน้นความ

คุม้ค่า การควบคุมตน้ทุน และความต่อเนืÉองของกระบวนการผลติเป็นสาํคญั นอกจากนีÊ ผลการ

วเิคราะหย์งัสอดคลอ้งกบัแนวคดิพืÊนฐานของการวเิคราะหอ์งคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ซึÉง

เป็นเทคนิคทางสถติทิีÉสามารถวเิคราะหก์ลุ่มคุณลกัษณะของสนิคา้ทีÉสง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ของผูบ้รโิภค ทาํใหส้ามารถระบุคุณลกัษณะและระดบัของแต่ละคุณลกัษณะทีÉมอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจไดอ้ย่างแม่นยํา (Lancaster, 1971; Green & Srinivasan, řšşŠ)  ระดบัคุณลกัษณะทีÉช่วย

เพิÉมความคล่องตวัในการจดัซืÊอ เช่น ราคาทีÉเหมาะสม ระยะเวลาในการสง่มอบทีÉส ั Êน และ MOQ ใน

ระดบัตํÉา สง่ผลเชงิบวกต่อความชอบของกลุ่มตวัอย่างอย่างชดัเจน   ในขณะเดยีวกนั ผลการจดักลุ่ม

ผูบ้รโิภคชีÊใหเ้หน็ว่า แมก้ลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจทีÉเน้นปัจจยัดา้นตน้ทุน

และการดําเนินงาน แต่ยงัมกีลุ่มผูบ้รโิภคบางส่วนทีÉใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของวตัถุดบิ ความ

เหมอืนไม ้และความสามารถในการเลอืกสเป็กสนิคา้ ซึÉงสะทอ้นถงึความหลากหลายของความ

ตอ้งการในอุตสาหกรรมเฟอรนิ์เจอร ์ดงันั Êน ผลการวจิยันีÊจงึชีÊใหเ้หน็ว่า การพฒันาผลติภณัฑแ์ละ

การกําหนดกลยุทธท์างการตลาดควรคํานึงถงึทั Êงปัจจยัดา้นประสทิธภิาพทางธุรกจิและคุณค่าของ



สนิคา้ เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองต่อความต้องการของแต่ละกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม   ดงันั Êน 

ในเชงิการนําไปใช ้ผูผ้ลติและผูจ้ดัจาํหน่ายวสัดุปิดขอบไมค่วรมองว่าความสามารถทางเทคนิคของ

วสัดุเพยีงอย่างเดยีวจะเป็นปัจจยัชีÊขาดในการแข่งขนั แต่ควรใหค้วามสาํคญักบัการกําหนดราคาทีÉ

เหมาะสม การลดขอ้จํากดัดา้นปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉา (MOQ) และการพฒันาระบบการสง่มอบให้

รวดเรว็และยดืหยุ่น ทั ÊงนีÊ คุณลกัษณะดา้นภาพลกัษณ์ เช่น ความเหมอืนไม ้และความสามารถใน

การเลอืกสเป็กสนิคา้ ยงัคงมบีทบาทสนบัสนุนและสามารถใชส้รา้งความแตกต่างในตลาดได้ 

 

ข้อเสนอแนะ 

ผูป้ระกอบการควรกําหนดกลยุทธท์างการตลาดทีÉแตกต่างกนัตามลกัษณะของกลุ่ม B2B

โดยกลุ่มตลาดหลกัควรมุ่งเน้นการนําเสนอสนิคา้ทีÉมรีาคาคุม้ค่า ระยะเวลาในการส่งมอบทีÉรวดเรว็ 

และ ปรมิาณการสั ÉงซืÊอข ั ÊนตํÉาทีÉเหมาะสม ขณะทีÉกลุ่มทีÉใหค้วามสําคญักบัคุณภาพและภาพลกัษณ์

ของสนิคา้ ควรนําเสนอผลติภณัฑใ์นลกัษณะพรเีมยีมทีÉเน้นคุณภาพวตัถุดบิและความเหมอืนไมเ้ป็น

สาํคญั สว่นกลุ่มทีÉตอ้งการความยดืหยุ่นดา้นปรมิาณในการสั ÉงซืÊอควรพจิารณานําเสนอสนิคา้ใน

รูปแบบการสั Éงผลติตามคําสั ÉงซืÊอหรอืการสั ÉงซืÊอในปรมิาณน้อย 

ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวิจยัครั Êงต่อไป 

งานวจิยัในอนาคตควรพจิารณาเพิÉมคุณลกัษณะดา้นบรกิารหลงัการขาย ความยั Éงยนืของ

วสัดุ หรอืปัจจยัดา้นสิÉงแวดลอ้ม เพืÉอใหส้อดคลอ้งกบัแนวโน้มของอุตสาหกรรมในปัจจุบนั 

นอกจากนีÊ อาจขยายกลุ่มตวัอย่างไปยงักลุ่มผูอ้อกแบบหรอืผูร้บัเหมา เพืÉอเปรยีบเทยีบความ

แตกต่างของพฤตกิรรมการตดัสนิใจในแต่ละกลุ่ม 
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