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บทคัดย่อ  

กำรวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำของนักศึกษำหลักสูตร
บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิตมหำวิทยำลัยรำมค ำแหง มีวัตถุประสงค์  เพื่อศึกษำปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
(7P’s) ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ ตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรศึกษำคร้ังน้ี คือ นักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจ มหำบัณฑิต 
มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง จ ำนวน 330 คน โดยใช้กำรสุ่มตัวอย่ำงแบบง่ำย (Simple Random Sampling) และ
ใช้แบบสอบถำมเป็นเคร่ืองมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูลประกอบด้วย ค่ำร้อยละ 
ค่ำควำมถี่ ค่ำเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน และกำรวิเครำะห์สมกำรถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) 
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 ผลกำรวิเครำะห์ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีช่วงอำยุ  25-29 ปี ประกอบอำชีพ

พนักงำนบริษัทเอกชน และรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน อยู่ในช่วง 20,001 – 25,000 บำท ผลกำรวิจัยยังพบว่ำ ระดับ

ควำมควำมคิดเห็นด้ำนปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำอยู่

ในระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุด (X̅  = 4.51, S.D. = 0.490 ) โดยมีระดับกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล 

แบบพกพำอยู่ในระดับกำรซ้ือแน่นอน( X̅ = 4.66, S.D. = 0.468) 

 ผลกำรทดสอบสมมติฐำน พบว่ำ ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 โดยมีค่ำ R Square เท่ำกับ 0.913 แสดงว่ำ

ตัวแปรอิสระคือปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดมีผลต่อตัวแปรตำม คือกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล 

แบบพกพำของนักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง  ได้ร้อยละ 91.30 เม่ือ

พิจำรณำเป็นรำยปัจจัยพบว่ำ ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ทีมี่ผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์

ส่วนบุคคล แบบพกพำ มีทั้งหมด 7 ด้ำน ได้แก่ ด้ำนบุคคล ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัด

จ ำหน่ำย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด  

ค าส าคัญ: กำรตัดสินใจซ้ือ, ส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s), คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ 

Abstract 
  The objective of this research was studied the marketing mix factors (7P’s) which 

affected the decision to purchase laptop. The 330 samples were Business Administration 

Ramkhamhaeng University’s students by used Simple Random Sampling method and instrument 

used to collect data was a questionnaire. Data was analyzed by percentage, frequency, mean, 

standard deviation and multiple regression analysis. 

 The results showed that the most samples were female, 25 -29  years old, average 

income were between 20 ,001-25 ,000 and they were the Private company employees. And the 

research was found that the most of samples opinion in the marketing mix factors to purchase 

laptop was the high level (X̅ = 4.5 1 , S.D. = 0.4 9 0 ) and had the level decisions to purchasing 

laptop for sure (X̅ = 4.66, S.D. = 0.468) 

 Hypothesis test results found that the marketing mix factors (7p’s) that affected the 

decisions to purchase laptop, with a statistical significance at 0.05 R square = 0.913 showed that 
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the marketing mix factors affected the decision to purchase laptop of Master Degree Business 

Administration students program, Ramkhamhaeng University at 91.30 percent Considered to the 

Marketing mix factors(7P’s) that affected the decision to purchase laptop there were 7 aspects 

including personal, process, price, distribution, product, physical evidence and promotion 

Key words: Decisions of purchasing, Marketing mix factors (7p’s), Laptop 

บทน า  
 ในปัจจุบันควำมเจริญก้ำวหน้ำทำงเทคโนโลยีของคอมพิวเตอร์ได้เปลี่ยนแปลงไปอย่ำงรวดเร็ว และได้
เข้ำมำมีส่วนช่วยในกำรท ำงำนของมนุษย์มำกขึ้น ซ่ึงมีผลต่อกำรด ำเนินชีวิตของมนุษย์ทั้งในทำงตรงและทำงอ้อม 
ท ำให้คอมพิวเตอร์กลำยเป็นอุปกรณ์ที่จ ำเป็นอย่ำงหน่ึงที่มนุษย์ไม่สำมำรถหลีกเลี่ยงได้ ดังน้ันกำรใช้งำน
คอมพิวเตอร์ให้เกิดประโยชน์ต่อกำรด ำเนินชีวิตจึงมีควำมส ำคัญอย่ำงมำกทั้งในปัจจุบันและอนำคต 

คอมพิวเตอร์แบบพกพำเป็นคอมพิวเตอร์ที่มีขนำดกะทัดรัด และใช้แหล่งพลังงำนได้ทั้งจำกไฟบ้ำน และ
แบตเตอร่ี ผู้ใช้สำมำรถพกพำไปใช้งำนได้ทุกที่ ประกอบกับในปัจจบุันเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตไร้สำยสำมำรถหำ
ใช้ได้ทั่วไป ท ำให้ผู้ใช้สำมำรถเปิดใช้อินเตอร์เน็ตได้ในทุกที่ที่มีอินเตอร์เน็ตไร้สำยไว้บริกำร เช่น ที่ท ำงำน บ้ำน 
บริเวณสถำนศึกษำ ร้ำนคอฟฟี่ช็อพ โรงแรม และหอพัก  แม้ว่ำ คอมพิวเตอร์แบบพกพำจะมีประสิทธิภำพกำร
ท ำงำนที่ต่ ำกว่ำคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ และมีรำคำที่สูงกว่ำ แต่ในปัจจุบันก็เป็นที่นิยมกันอย่ำงมำก และใน
อนำคตคำดว่ำตลำดจะเจริญเติบโตขึ้นอย่ำงต่อเน่ือง โดยเฉพำะกับผู้ใช้งำนในกลุ่มนักศึกษำ และคนท ำงำน 

ควำมส ำคัญของคอมพิวเตอร์ในชีวิตประจ ำวัน ปัจจุบันคอมพิวเตอร์มีบทบำทอย่ำงมำกในกำรด ำเนิน
กิจกรรมต่ำง  ๆ  ในชีวิตประจ ำวัน เช่น ด้ำนธุรกิจ ด้ำนกำรศึกษำ ด้ำนควำมบันเทิง ด้ำนวิทยำศำสตร์ และ
กำรแพทย์ 

มหำวิทยำลัยรำมค ำแหงได้เล็งเห็นถึงควำมส ำคัญของแนวโน้มควำมเจริญของโลกธุรกิจปัจจบุัน จึงได้
ก่อตั้ง โครงกำรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิตส ำหรับผู้ประกอบกำรยุคใหม่ สำขำวิชำกำรจัดกำร กำรตลำด กำรเงิน
และธนำคำร กำรบัญชี และกำรบริหำรทรัพยำกรณ์มนุษย์ หรือ MBA IT-Smart (Marketing) โดยจัดกำรเรียน
กำรสอนให้สอดคล้องกับสภำพควำมเป็นจริง มีควำมคล่องตัว และสอดคล้องกับกำรขยำยตัวของธุรกิจปัจจบุัน
และในอนำคต อีกทั้งขยำยโอกำสทำงกำรศึกษำให้กับผู้ที่ต้องกำรพัฒนำศักยภำพ และเพิ่มพูนควำมรู้ให้ทันต่อ
ควำมเจริญของโลกธุรกิจปัจจุบันอีกด้วย รวมทั้งควำมจ ำเป็นและควำมต้องกำรใช้คอมพิวเตอร์แบบพกพำของ
นักศึกษำมีจ ำนวนมำก เพื่อประโยชน์ของผู้จ ำหน่ำย หรือผู้ที่เก่ียวข้อง ได้น ำผลของกำรวิจัยไปใช้ในกำรวำงแผน 
กลยุทธ์ทำงกำรตลำด ที่จะสนองต่อควำมต้องกำรของนักศึกษำให้ได้รับควำมพึงพอใจมำกที่สุด จำกกำรใช้
คอมพิวเตอร์แบบพกพำ 
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ด้วยเหตุผลดังกล่ำวน้ีผู้วิจัยจึงมีควำมสนใจที่จะท ำกำรศึกษำถึงปัจจัยที่ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ
คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำของนักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหงเพื่อ
หำเหตุปัจจัยที่ท ำให้นักศึกษำตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพำส่วนบุคคล โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำด (7P’s) เป็นแนวทำงส ำหรับผู้ประกอบกำรธุรกิจร้ำนจ ำหน่ำยคอมพิวเตอร์แบบพกพำ ในกำรปรับปรุง

ริกำรที่ตรงกับควำมต้องกำรของผู้บริโภคเพื่อสร้ำงควำมพึงพอใจสูงสุดให้กับผู้บริโภคและพัฒนำ รวมถึงกำรให้บ
ต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

เพื่อศึกษำปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ

ของนักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง 

 สมมติฐานในการวิจัย  
 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ 

ขอบเขตของงานวิจัย 
 กำรศึกษำเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำของนักศึกษำหลักสูตร
บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง มีขอบเขตดังน้ี 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  นักศึกษำระดับบัณฑิตศึกษำ คณะบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง เน่ืองจำก
ผู้วิจัยทรำบจ ำนวนประชำกรที่แน่นอนที่ 1,700 คน หลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิตโครงกำร( m.m.m. 
มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง, 2564) จึงใช้สูตรทำโร่ ยำมำเน่  ที่ระดับควำมเช่ือม่ัน95% และควำมคลำดเคลื่อน ± 
5% โดยใช้กลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 330 คน 
 2. ขอบเขตด้านเน้ือหา และประเด็นในการศึกษา 
  ตัวแปรอิสระ 
    ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด  (7P’s) ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ      

แด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคคล ด้ำนกระบวนกำร ละด้ำนลักษณะทำง
กำยภำพ 
  ตัวแปรตำม 
   กำรตัดสินใจ ซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำของนักศึกษำหลักสูตร
บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง 
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 3. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
  มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง 
 

4. ขอบเขตด้านระยะเวลา  
  ขอบเขตระยะเวลำตั้งแต่เดือน มีนำคม พ.ศ.2564 ถึงเดือน เมษำยน พ.ศ.2564 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพี่อท ำให้ทรำบถึงปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ ของนักศึกษำ
ระดับปริญญำโท คณะบริหำรธุรกิจ มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง 

2. เพื่อน ำผลที่ได้จำกกำรวิจัยไปวำงแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด ให้เหมำะสมกับควำมต้องกำรของลูกค้ำ
ต่อไป  

การทบทวนวรรณกรรม 
 1. แนวคิดและทฤษฎีด้านสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 
  อำภัสรำ โสวะภำพ (2560) ให้ควำมหมำย ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมำยถึง เคร่ืองมือใน
กำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่น ำมำใช้เพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำย โดยกำร
จัดกำรกำรตลำดในสมัยก่อนมีองค์ประกอบ 4 ด้ำน คือ ผลิตภัณฑ์ รำคำ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย และกำร
ส่งเสริมกำรตลำด ในแต่ละยุคสมัยที่เปลี่ยนไปกำรแข่งขันมีมำกขึ้นท ำให้ธุรกิจต้องมีกำรน ำกลยุทธ์ใหม่  ๆ มำ
ประยุกต์ใช้ให้เข้ำกับสถำนกำรณ์ ดังน้ัน ตลำดที่เก่ียวข้องกับงำนบริกำรจึงจ ำเป็นตอ้งมีอีก 3 ด้ำน เพื่อน ำมำใช้ใน
กำรตอบสนองควำมพึงพอใจของลูกค้ำกลุ่มเปำ้หมำย คือ ด้ำนบุคคล ด้ำนกำรน ำเสนอลักษณะทำงกำยภำพ ด้ำน
กระบวนกำรให้บริกำร จึงเรียกส่วนประสมทำงกำรตลำดน้ีว่ำ 7P’s   
 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) 
  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับกำรตดัสินใจซ้ือWalters (1978) อ้ำงใน วิภำวรรณ มโนปรำโมทย์ 
(2556) อธิบำยค ำว่ำ กำรตัดสินใจ (Decision) หมำยถึง กำรเลือกท ำสิ่งใดสิ่งหน่ึงโดยเลือกจำกทำงเลือกที่มีอยู่
หลำยทำงเลือก Kotler, Philip & Armstrong,Gary (2000) กล่ำวว่ำ กำรตัดสินใจของผู้บริโภคเกิดจำกปัจจัย
ภำยใน คือแรงจูงใจ กำรรับรู้กำรเรียนรู้บุคลิกภำพและทัศนคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึงควำมต้องกำร และตระหนัก
ว่ำมีสินค้ำให้เลือกมำกมำย กิจกรรมที่มีผู้บริโภคเข้ำมำเก่ียวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่ หรือข้อมูลที่ฝ่ำยผู้ผลิตให้
มำและสุดท้ำยคือกำรประเมินค่ำของทำงเลือกเหล่ำน้ันกระบวนกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Schiffman & 
Kanuk,1994) คือกระบวนกำรในกำรเลือกซ้ือสินค้ำจำกทำงเลือกที่มีตั้งแต่สองทำงเลือกขึ้นไป โดยผู้บริโภคจะ
พิจำรณำในส่วนที่เก่ียวข้องกับกระบวนกำรตัดสินใจ ทั้งด้ำนจิตใจ (ควำมรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทำงกำยภำพ 
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กำรซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทำงด้ำนจิตใจและกำยภำพซ่ึงเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลำหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้ีท ำให้เกิดกำร
ซ้ือ และเกิดพฤติกรรมกำรซ้ือตำมบุคคลอื่น 
 3. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ได้ให้ค ำจ ำกัดควำมว่ำประชำกรศำสตร์ หมำยถึง ลักษณะทำง
ประชำกรศำสตร์ประกอบด้วย อำยุ เพศ ขนำดครอบครัว สถำนภำพ รำยได้ อำชีพ ระดับกำรศึกษำ องค์ประกอบ
เหล่ำน้ีเป็นเกณฑ์ที่นิยมน ำมำใช้ในกำรแบ่งส่วนกำรตลำด ลักษณะประชำกรศำสตร์เป็นสิ่งที่ส ำคัญและสถิติที่วัด
ได้ของประชำกรที่จะสำมำรถช่วยก ำหนดตลำดของกลุ่มเป้ำหมำย รวมทั้งท ำให้ง่ำยต่อกำรวัดมำกกว่ำตัวแปร
ทำงด้ำนอื่น ๆ ตัวแปรทำงด้ำนประชำกรที่ส ำคัญ ประกอบด้วย อำยุ (Age) เพศ (Sex) ลักษณะครอบครัว 
(Marital Status) รำยได้ กำรศึกษำ และอำชีพ (Income, Education and Occupation)  
 4. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา (โน๊ตบุ๊ค) 
  ศุภสิทธิ์ นำคเสน (2551) อ้ำงใน ฐำปนี ล้อมกลำง วรรณี เศษจ ำเริญ และไอรดำ ประทีป
(2560)ได้ให้ควำมหมำยคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คว่ำ เป็นคอมพิวเตอร์แบบพกพำที่มีจุดประสงค์ในกำรผลิต เพื่อ
ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้ใช้คอมพิวเตอร์ที่ต้องกำรควำมคล่องตัวรวมถึงกำรใช้งำนนอกสถำนที่ 
  สกำวรัตน์ จงพัฒนำกร (2554) ได้ให้ควำมหมำยคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คว่ ำ เป็นเคร่ือง
คอมพิวเตอร์ที่มีขนำดเล็ก บำงและมีน้ ำหนักไม่มำก มีประสิทธิภำพใกล้เคียงกับคอมพิวเตอร์แบบตั้งโต๊ะ ปัจจุบนั
นิยมใช้กันมำก เน่ืองจำกสำมำรถน ำไปใช้ในสถำนที่ต่ำง ๆได้ 
 5. งานวจิัยที่เกี่ยวข้อง 
  ฐำปนี ล้อมกลำง วรรณี เศษจ ำเริญ และไอรดำ ประทีป (2560) ได้ศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำร
เลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คของนักศึกษำมหำวิทยำลัยรำชภัฏนครรำชสีมำ เพื่อศึกษำพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คของนักศึกษำ โดยใช้บริเวณมหำวิทยำลัยรำชภัฏนครรำชสีมำเป็นพื้นที่ตัวอย่ำง กลุ่มตัวอย่ำง
ในกำรวิจัย คือ นักศึกษำที่มีคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ค โดยกำรสุ่มแบบช้ันภูมิ จ ำนวน 420 ผลกำรวิจัยพบว่ำ กลุ่ม
ตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกำรตัดสินใจมำกที่สุด รองลงมำคือ ด้ำนกำรบริกำร ด้ำน
รำคำและกำรจัดจ ำหน่ำยและด้ำนสถำนที่ ส่วนพฤติกรรมในกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ค คือ 
ประสิทธิภำพมีควำมเหมำะสมกับกำรใช้งำน รำคำเหมำะสมกับคุณภำพและอำยุกำรใช้งำนของคอมพิวเตอร์
โน้ตบุ๊ค กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เลือกซ้ือยี่ห้อ Acer จำกร้ำนคอมพิวเตอร์ในศูนย์กำรค้ำ ด้วยเหตุผลที่ว่ำรำคำ
เหมำะสม ซ่ึงซ้ือมำเพื่อใช้ท ำงำนหรือเรียนและตัดสินใจซ้ือด้วยตนเองข้อเสนอ ผู้ผลิตสำมำรถน ำผลกำรวิจัยด้ำน
ปัจจัยทำงส่วนประสมทำงกำรตลำดเป็นแนวทำงในกำรปรับปรุงสินค้ำด้ำนต่ำง ๆให้มีควำมเหมำะสมโดยเฉพำะ
ด้ำนรำคำให้มีควำมเหมำะสมกับตัวผลิตภัณฑ์ เพื่อลูกค้ำและผู้ผลิตสำมำรถตอบสนองซ่ึงกันได้อย่ำงลงตัว 

ดำวรุ่ง ใจงำม (2562) ได้ท ำกำรศึกษำเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรซ้ือคอมพิวเตอร์
โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ของกลุ่มคนวัยท ำงำนในเขตกรุงเทพมหำนคร กำรวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษำ
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ปัจจัยที่ส่งผลตอ่พฤตกิรรมกำรซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)ของกลุ่มคนวัยท ำงำนในเขตกรุงเทพมหำนคร 
โดยกลุ่มตัวอย่ำงในกำรศึกษำเป็นกลุ่มคนวัยท ำงำนในเขตกรุงเทพมหำนครทั้งหมด 4 เขต จ ำนวน 400 คนผล
กำรศึกษำพบว่ำส่วนใหญ่เป็นเพศชำย อำยุระหว่ำง 31 – 40 ปี ศึกษำในระดับปริญญำตรี อำชีพพนักงำน
บริษัทเอกชน มีรำยได้เฉลี่ย 20,001 – 30,000 บำท มีควำมเห็นว่ำคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook)มีควำมจ ำ
เป็นมำกในชีวิตประจ ำวัน ส่วนใหญ่จะซ้ือไปเพื่อใช้ในส ำนักงำน โดยจะมีกำรศึกษำหำข้อมูลจำกแหล่งข้อมูลทำง
อินเตอร์เน็ต ก่อนกำรตัดสินใจซ้ือ โดยซ้ือสินค้ำจำกห้ำงสรรพสินค้ำ และกลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มักเลือกจะช ำระ
เงินโดยผ่ำนบัตรเครดิต และจำกกำรเก็บข้อมูลจำกกลุ่มตัวอย่ำงพบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนมำกมีพฤติกรรมกำรใช้
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) เฉลี่ยแล้วน้อยกว่ำ 5 ช่ัวโมง / ต่อวัน โดยรำคำของคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก 
(Notebook) ที่ซ้ือจะอยู่ที่เคร่ืองละ 20,000 – 30,000 บำท ซ่ึงผู้ใช้งำนจะเน้นที่ควำมเร็วในกำรท ำงำนของ
คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) รองลงมำคือรูปทรงผลิตภัณฑ์ที่สวยงำม น้ ำหนักเบำ และดูที่ศูนย์บริกำรเป็น
ล ำดับต่อไป จำกกำรส ำรวจจำกกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 400 คน สรุปได้ว่ำแบรนด์ที่กลุ่มตัวอย่ำงส่วนมำกเลือกกัน 
คือ ASUS 
 
วิธดี าเนินการวิจัย 
 กำรวิจัยเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำของนักศึกษำหลักสูตร
บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิตมหำวิทยำลัยรำมค ำแหง ใช้กลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 330 คน ซ่ึงกำรศึกษำวิจัยคร้ังน้ีเป็นกำร
ศึกษำวิจัยเชิงปริมำณ (Quantitative Research) และผู้วิจัยใช้กำรสุ่มตัวอย่ำงแบบง่ำย (Simple Random 
Sampling) 
 สถิตทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

  กำรวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส ำเร็จรูปทำงคอมพิวเตอร์ในกำร

ประมวลผลข้อมูล โดยใช้สถิติดังน้ี  

 1. กำรวิเครำะห์สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูล ดังน้ี  

     1.1 ใช้ค่ำร้อยละ (Percentage) และค่ำแสดงควำมถี่ (Frequency) ในกำรวิเครำะห์ 

ตัวแปรเก่ียวกับปัจจยัด้ำนประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม ที่ประกอบด้วย เพศ อำยุ ระดับกำรศึกษำ 

อำชีพ รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน และพฤติกรรมกำรเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ 

  1.2 ใช้ค่ำเฉลี่ย (X̅) และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) ในกำร

วิเครำะห์ตัวแปรเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด  (7P’s) ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วน

บุคคลแบบพกพำ 
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 2. กำรวิเครำะห์สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) เพื่อศึกษำส่วนประสมทำงกำรตลำด 

(7P’s) ประกอบด้วย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำน

บุคคล ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ 

จะใช้กำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้กำรวิเครำะห์สมกำรถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 
สรุปผลการวจิัย 
 ส่วนที่ 1 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม และ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพา 
  ผลกำรวิเครำะห์ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงสว่นใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.6 และเพศชำย 
คิดเป็นร้อยละ 39.4 ซ่ึงกลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่จะอยูใ่นช่วงอำย ุ25 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.9 โดยกลุ่มตัวอยำ่ง
ส่วนใหญ่ประกอบอำชีพพนักงำนบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 73.9 และในส่วนของรำยได้เฉลี่ยต่อเดอืนของกลุม่
ตัวอย่ำงส่วนใหญ่ พบว่ำ จะอยู่ในช่วง 20,001 – 25,000 บำท คิดเป็นร้อยละ 37.0 
 
 ส่วนที่ 2 สรุปผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและระดับ
ความคิดเห็นการตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพา 

ผลกำรวิเครำะห์ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่ให้ควำมคิดเห็นในปัจจัยส่วนประสมทำง
กำรตลำดต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ โดยภำพรวมอยู่ในระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุด 

(X ̅ = 4.51, S.D. = 0.490) เม่ือพิจำรณำรำยด้ำน พบว่ำ ด้ำนกระบวนกำร มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุดเป็น

อันดับแรก (X̅ = 4.72, S.D. = 0.409) รองลงมำคือ ด้ำนบุคคล มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุด (X̅ = 4.64, S.D. = 

0.432) ด้ำนผลิตภัณฑ์ (X̅ = 4.56, S.D. = 0.440) ด้ำนรำคำ (X̅ = 4.54, S.D. = 0.480) ด้ำนช่องทำงกำรจัด

จ ำหน่ำย (X̅ = 4.47, S.D. = 0.509) ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด มีระดับควำมคิดเห็นมำก (X̅ = 4.34, S.D. = 0.564) 

และด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ (X̅ = 4.33, S.D. = 0.599) ตำมล ำดับ 
ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลระดับควำมคิดเห็นด้ำนกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบ

พกพำ พบว่ำ ผู้บริโภคมีกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ อยู่ในระดับตัดสินใจซ้ือแน่นอน โดยมี
ค่ำเฉลี่ยเท่ำกับ 4.72 และมีส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำนเท่ำกับ 0.447 
 ส่วนที่ 3 สรุปผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพา 

ผลกำรวิเครำะห์กำรทดสอบสมมติฐำน พบว่ำ ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) มี
ผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ ที่ระดับนัยส ำคัญทำงสถิติ 0.05 โดยตัวแปรอิสระ
ทั้งหมดอธิบำยกำรผันแปรของตัวแปรตำม ได้ร้อยละ 91.30 (R2= 0.913) และในบรรดำตัวแปรรำยด้ำนทั้งหมด 
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มีตัวแปรอิสระที่มีผลต่อตัวแปรตำม คือ กำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ จ ำนวน 7 ด้ำน ได้แก่ 
ด้ำนบุคคล ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนรำคำ ด้ำนด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนลักษณะทำง
กำยภำพ และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
 
ตำรำงที่ 1 
ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการ 
ตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพา ของนักศึกษาคณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
ตัวแปร ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย )b) Beta     t    Sig. 
1. ด้ำนผลิตภัณฑ์               - 0.281 -0.281 -2.458 0.014* 
2. ด้ำนรำคำ               - 0.625 -0.683 -6.251 0.000* 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย                0 .396 0.459 8.329 0.000* 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด                0 .181 0.232 2.209 0.028* 
5. ด้ำนบุคคล                    0 .774 0.760 10.003 0.000* 
6. ด้ำนกระบวนกำร                0 .775 0.720 11.043 0.000* 
7. ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ              - 0.176 -0.240 -2.607 0.010* 
ค่าคงที่              - 0.256  -2.223 0.027* 

R = 0.955, R2 = 0.913, SEE = 0.556, F = 481.340, Sig. = 0.000,* = P < 0.05 

อภิปรายผลการวิจัย 
 กำรศึกษำวิจัย เร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำของนักศึกษำ

หลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง ผลกำรวิจัยพบว่ำปัจจยัดำ้นส่วนประสมทำงกำรตลำด 

(7P’s) มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ อย่ำงมีนัยส ำคัญทำงสถิติที่ 0.05 จ ำนวน 7 

ด้ำน ได้แก่ ด้ำนบุคคล ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนลักษณะทำง

กำยภำพ และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยสำมำรถอภิปรำยผลเพิ่มเติมได้ ดังน้ี 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนบุคคล มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล 

แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนบุคคล มีผลต่อกำรตัดสินใจ

ซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ เม่ือพนักงำนผู้ให้บริกำรภำยในร้ำนมีควำม

กระตือรือร้นและมีควำมพร้อมในกำรให้บริกำรผู้บริโภคด้วยควำมเสมอภำคเท่ำเทียมกัน โดยไม่เลือกปฏิบัติ อีก

ทั้งหำกพนักงำนผู้ให้บริกำรแต่งกำยสะอำดและมีบุคลิกภำพที่ด ีใช้ค ำพูดสุภำพ มีมำรยำทและมีมนุษยสัมพันธท์ีด่ี 
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รวมถึงเป็นพนักงำนที่มีควำมรู้ควำมเข้ำใจในตัวสินค้ำหรือผลิตภัณฑ์เป็นอย่ำงดี สิ่งที่กล่ำวมำข้ำงต้น ล้วนส่งผล

ต่อกำรตัดสินซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ทั้งสิ้น ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ Philip Kotler อ้ำงอิง

ใน ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยำ (2549) ส่วนประสมกำรตลำดบริกำร (7Ps) (Services Marketing Mix) ด้ำน

บุคลำกร (People) พนักงำนที่ให้บริกำรแก่ลูกค้ำ ต้องเป็นบุคคลที่ดี มีคุณภำพ ใส่ใจและดูแลลูกค้ำ รวมทั้ง

ตระหนักถึงควำมพอใจของลูกค้ำโดยผ่ำนกำรคัดเลือก กำรฝึกอบรมอย่ำงมีประสิทธิภำพ เพื่อท ำให้เกิดควำมพึง

พอใจให้กับลูกค้ำเป็นอย่ำงมำกและสร้ำงควำมแตกต่ำงให้เหนือคู่แข่งขัน ซ่ึงเป็นควำมสัมพันธ์ระหว่ำงผู้ขำยกับผู้

ซ้ือ ปัจจัยด้ำนบุคลำกรหรือพนักงำนจะต้องมีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรปฏิบัติบริกำรให้กับลูกค้ำได้อย่ำงเต็ม

ควำมสำมำรถ อีกทั้งต้องสำมำรถแก้ไขปัญหำให้กับลูกค้ำได้ 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนกระบวนกำร มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วน

บุคคล แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ เน่ืองจำกร้ำนจ ำหน่ำยคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่ ล้วนมีกระบวนกำรในกำร

ให้บริกำรต่ำง ๆ ที่คล้ำยคลึงกัน ทั้งควำมรวดเร็วของระยะเวลำในกำรให้บริกำร เช่น กำรรับค ำสั่งซ้ือ กำรช ำระ

เงิน เป็นต้น รวมถึงกำรได้รับสินค้ำตรงตำมที่สั่งเสมอ ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ สุดำรัตน์ รัตนกิจไพบูลย์ 

(2553) ศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คของนักศึกษำ ช้ันปีที่ 3 มหำวิทยำลัยศิลปำกร 

วิทยำเขตสำรสนเทศเพชรบุรี พบว่ำกลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ศึกษำในระดับช้ันกำรศึกษำที่ 3 คณะ

วิทยำกำรจัดกำร และมีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001-7,000 บำท กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อปัจจัยด้ำนส่วน

ประสมทำงกำรตลำด ในด้ำน ผลิตภัณฑ์มีผลต่อกำรตัดสินใจมำกที่สุด รองลงมำคือ ด้ำนสถำนที่ ด้ำนกำรส่งเสริม

กำรขำย และด้ำนรำคำ ส่วน พฤติกรรมในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ค คือ รำคำเหมำะสมที่สุด 

กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เลือกซ้ือยี่ห้อ Acer จำกห้ำงสรรพสินค้ำ ด้วยเหตุผลที่ว่ำรำคำเหมำะสม ซ่ึงซ้ือมำเพื่อใช้

ท ำงำนหรือเรียนและได้ใช้แหล่งข้อมูล ทำงอินเตอร์เน็ตในกำรประกอบกำรตัดสินใจในกำรเลือกซ้ือ  

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนรำคำ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล

แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมเห็นว่ำ หำกร้ำนจ ำหน่ำยคอมพิวเตอร์ก ำหนดรำคำอย่ำงเหมำะสม ทั้งกำรเปรียบเทียบ

กับคุณภำพ จะช่วยส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดกำรตัดสินใจซ้ือได้ง่ำยขึ้น อีกทั้งหำกร้ำนจ ำหน่ำยคอมพิวเตอร์มีกำรติด

ป้ำยแสดงรำคำสินค้ำที่ชัดเจน มีรำคำให้ผู้บริโภคได้เลือกหลำกหลำยระดับ รวมถึงมีกำรคิดรำคำพิเศษให้ส ำหรับ

ผู้บริโภคที่เป็นสมำชิก ย่อมส่งผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้ง่ำยยิ่งขึ้น ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ปฐม

กำนต์ ยำดี (2550) ได้ท ำกำรศึกษำเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซ้ือ และพฤติกรรมกำรใช้งำนโน้ตบุ๊คของ

นักศึกษำมหำวิทยำลัยเชียงใหม่ พบว่ำ ปัจจัยทำงด้ำนรำคำมีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจเลือกซ้ือโน้ตบุ๊คมำกที่สุดคอื

ค่ำบริกำรหลังกำรขำย เพรำะโน้ตบุ๊คเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีกลไกซับซ้อน มีควำมเสี่ยงต่อกำรเสียบ่อยคร้ัง ผู้บริโภคจงึ

มีควำมกังวลกับค่ำใช้จ่ำยที่ต้องใช้ในกำรซ่อมโน้ตบุ๊คมำกที่สุด 
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ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ สถำนที่ที่ผู้บริโภคสำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย ติดตั้งป้ำย

บริเวณหน้ำร้ำนที่สำมำรถเห็นได้ชัดเจน จัดสถำนที่แบ่งเป็นสัดส่วนและสะดวกต่อกำรเข้ำใช้บริกำร รวมถึงหำก

ร้ำนจ ำหน่ำยมีระยะเวลำในกำรเปิด-ปิดร้ำนที่มีควำมเหมำะสม มีช่องทำงกำรเลือกซ้ือที่หลำกหลำย ไม่ว่ำจะเป็น

กำรสั่งซ้ือสินค้ำผ่ำนทำงเว็บไซต์ หรือช่องทำงออนไลน์ต่ำง ๆ ย่อมส่งผลถึงกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคอย่ำง

แน่นอน ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ชำญชัย โอฬำรเวช (2557) ที่ทำกำรศึกษำเร่ือง กำรศึกษำควำมสัมพันธ์

ระหว่ำงปัจจัยด้ำนพฤติกรรมกำรใช้งำนคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คกับปัจจัยด้ำนระดับควำมส ำคัญของส่วนประสมทำง

กำรตลำดธุรกิจบริกำรคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล ผลกำรวิจัย พบว่ำ ปัจจัยดำ้น

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีควำมส ำคัญ และสัมพันธ์กันกับพฤติกรรมในกำรเลือกใช้งำนคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก ใน

เขตกรุงเทพมหำนคร และปริมณฑล 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล 

แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ อำจเป็นเพรำะสินค้ำจ ำพวกคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลแบบพกพำ เป็นที่รู้จัก

ของกลุ่มนักศึกษำเป็นอย่ำงดี เน่ืองจำกเคยใช้งำนมำแล้ว และ ยังมีเป็นของตนเอง ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ 

พจมำน อภิเกษมสันติ์ และรุจำภำ แพงเกษร (2556) ที่ท ำกำรวิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ใช้ใน

กำรตัดสินใจเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์แบบพกพำของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหำนคร พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงผู้ตอบ

แบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์มำกที่สุดเม่ือแยก

พิจำรณำในแต่ละด้ำน พบว่ำ ด้ำนผลิตภัณฑ์ โน้ตบุ๊คมีคุณภำพได้มำตรฐำนมีอิทธิพลต่อกำรเลือกซ้ือมำกที่สุด 

ด้ำนรำคำ รำคำของโน๊ตบุ๊คเหมำะสมกับคุณภำพ มีอิทธิพลต่อกำรเลือกซ้ือมำกที่สุด ด้ำนสถำนที่จัดจ ำหน่ำย มี

สินค้ำตัวอย่ำงให้ทดลอง ในสถำนที่จัดจ ำหน่ำยมีอิทธิพลต่อกำรเลือกซ้ือมำกที่สุด ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดมี

กำรรับประกันจำกบริษัทที่น่ำเช่ือถือมีอิทธิพลต่อกำรเลือกซ้ือมำกที่สุด 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ ปัจจัย สภำพแวดล้อมและลักษณะทำงกำยภำพ     

ถือว่ำปัจจยัหลักในกำรตัดสินใจซ้ือ เน่ืองจำกกำรตกแต่งร้ำนให้มีควำมทันสมัยสวยงำม รวมถึงกำรจัดจ ำหน่ำย

ส่วนใหญ่จะจ ำหน่ำยในศูนย์กำรค้ำเป็นหลัก ซ่ึงสภำพแวดล้อมก็จะเป็นไปตำมสถำนที่ตำ่ง ๆ  ที่มีควำมแตกต่ำงกัน

ในหลำยที่ ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ชำญชัย โอฬำรเวช (2557) ได้ท ำกำรวิจัยเร่ือง กำรศึกษำควำมสัมพันธ์

ระหว่ำงปัจจัยด้ำนพฤติกรรมกำรใช้งำนคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คกับปัจจัยด้ำนระดับควำมส ำคัญของส่วนประสม      

ทำงกำรตลำดธุรกิจบริกำรคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คในเขตกรุงเทพมหำนครและปริมณฑล กำรศึกษำ พบว่ำ          

กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนกระบวนกำรระดับมำกที่สุด มำเป็นอันดับ 1 
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รองลงมำให้ควำมส ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย ปัจจัยส่วนประสมทำง

กำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ปัจจัยส่วนประสมทำง

กำรตลำดด้ำนบุคลำกร ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนรำคำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนลักษณะ

ทำงกำยภำพ 

ปัจจัยด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด (7P’s) ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ผู้วิจัยมีควำมคิดเห็นว่ำ ร้ำนจ ำหน่ำยคอมพิวเตอร์ส่วนใหญ่เป็นที่รู้จักของคน

ส่วนมำก โดยเฉพำะกลุ่มนักศึกษำ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเลือกรับข่ำวสำรข้อมูลจำกทำงออนไลน์ รวมถึงกำรเลือกของ

แถมตำมรำยกำรโปรโมช่ันของสินค้ำได้เลย เป็นต้น ซ่ึงสอดคล้องกับงำนวิจัยของ ปฐมกำนต์ ยำดี (2550) ที่

ศึกษำปัจจัยที่มีอทิธิพลตอ่กำรเลือกซ้ือและพฤติกรรมกำร ใช้งำนคอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) ของนักศึกษำ

มหำวิทยำลัยเชียงใหม่พบว่ำ ผลกำรวิจัยพบว่ำ ปัจจัยด้ำน กำรส่งเสริมกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ

คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก (Notebook) มำกที่สุดคือได้ทดลองชมและใช้สินค้ำ ส่วนปัจจัยอื่น ๆ พบว่ำรำยได้ของ

ผู้บริโภค และครอบครัวเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลมำกที่สุด 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจิัยไปใช ้

จำกผลกำรวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ของ

นักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต มหำวิทยำลัยรำมค ำแหง ผู้วิจัยทรำบถึงปัจจัยส่วนประสมทำง

กำรตลำด (7P’s) ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ได้แก่ ด้ำนบุคคล ด้ำนกระบวนกำร ด้ำนรำคำ ด้ำน

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนผลิตภัณฑ์ ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ และด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดโดยผู้วิจัยมี

ข้อเสนอแนะ ดังน้ี 

  1. ด้ำนบุคคล ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนบุคคล 

มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำรตลำดหรือตัวแทนจ ำหน่ำย ควรมีกำร

จัดอบรมพนักงำนอย่ำงสม่ ำเสมอ และจัดให้มีกำรประเมินผลกำรท ำงำนอย่ำงน้อยปีละ 1-2 คร้ัง เพื่อให้พนักงำน

ผู้ให้บริกำรเกิดควำมรักและเต็มใจในกำรให้บริกำร เกิดควำมรู้ควำมเข้ำใจในตัวสินค้ำและบริกำร มีควำม

กระตือรือร้นและมีควำมพร้อมในกำรให้บริกำรผู้บริโภคด้วยควำมเสมอภำคเท่ำเทียมกัน โดยไม่เลือกปฏิบัติ  

  2. ด้ำนกระบวนกำร ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดดำ้น

กระบวนกำร มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำรตลำด หรือผู้จัดจ ำหน่ำย 

ควรมีกำรให้บริกำรที่รวดเร็ว มีควำมแม่นย ำ ควำมชัดเจนของผู้ให้บริกำร รวมไปถึงกำรส่งมอบสินค้ำได้ตรงกับ

ควำมต้องกำรของลูกค้ำ โดยไม่มีควำมผิดพลำด และยังสำมำรถบริกำรได้ตรงกับควำมต้องกำรผู้บริโภค  



-13- 
 

  3.ด้ำนรำคำ ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด ด้ำนรำคำมี

ผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำรตลำดหรือ ตัวแทนจ ำหน่ำย ควรมีกำร

ก ำหนดรำคำให้มีควำมเหมำะสมกับรุ่นต่ำง ๆ โดยพิจำรณำจำกกำรคัดสรรวัตถุดิบอย่ำงดี ทั้งน้ีเพื่อให้ผู้บริโภคลด

กำรเปรียบเทียบกับคุณภำพและรูปลักษณ์ และเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดควำมรู้สึกพึงพอใจในรำคำที่จำ่ยไปกับคุณคำ่ที่

ได้รับ จะช่วยให้ผู้บริโภคมีทำงเลือกในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือมำกยิ่งขึ้น 

  4. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำง

กำรตลำดด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำร

ตลำดหรือตัวแทนจ ำหน่ำย ควรติดตั้งป้ำยหน้ำร้ำนในบริเวณที่ผู้บริโภคสำมำรถมองเห็นได้อยำ่งชัดเจน สถำนที่ตัง้

มีควำมสะดวกในกำรเข้ำถึง มีที่จอดรถเพียงพอต่อควำมต้องกำร โดยเฉพำะอย่ำงยิ่งในเร่ืองของระยะเวลำกำร

เปิด-ปิดร้ำนที่จะต้องมีควำมเหมำะสมกับเขตพื้นที่ที่เปิดให้บริกำร  

  5. ด้ำนผลิตภัณฑ์ ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำน

ผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำรตลำด และตัวแทนในกำร

จ ำหน่ำย ควรเน้นกำรผลิต ผลิตภัณฑ์ ที่มีคุณภำพ ตรงตำมควำมต้องกำรของผู้บริโภค อีกทั้งยังสำมำรถตอบ

โจทย์ของผู้บริโภค ด้วยกำรใช้งำนที่สะดวก รูปทรงมีควำมทันสมัย สำมำรถพกพำไปได้ทุกที่ที่ต้องกำร น้ ำหนัก

ต้องมีควำมเหมำะสมไม่หนักจนเกินไป  

6. ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำง

กำรตลำดด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำร

ตลำดหรือผู้จัดจ ำหน่ำยจะต้องมีกำรตกแต่งร้ำนให้มีควำมทันสมัยสวยงำม เพื่อดึงดูดควำมสนใจของลูกค้ำ มีกำร

จัดที่น่ังพักให้เพียงพอ ส ำหรับผู้ใช้บริกำรที่มำน่ังรอรับบริกำร จะท ำให้ลูกค้ำมีควำมประทับใจในกำรมำใช้บริกำร

ต่อไป 

  7. ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด ผลกำรวิจัยแสดงให้เห็นว่ำ ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด

ด้ำนส่งเสริมกำรตลำด มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล แบบพกพำ ดังน้ัน นักกำรตลำดหรือ

ตัวแทนจ ำหน่ำย ควรมีกำรจัดโปรโมช่ันในกำรดึงดูดลูกค้ำ โดยกำรลด แลก แจก แถม หรือกำรรักษำฐำนลูกค้ำ

เดิม โดยกำรให้ส่วนลดพิเศษ กำรแจกคูปองสะสมแต้มเพื่อรับของที่ระลึก รวมไปถึงกำรแจกของรำงวัล เน่ืองใน

เทศกำลส ำคัญของในแต่ละพื้นที่ เพื่อให้ลูกค้ำได้จดจ ำสินค้ำ และเพื่อเป็นกำรแนะน ำสินค้ำให้ลูกค้ำได้รู้จักมำก

ขึ้น 
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ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 1.ควรมีกำรขยำยกลุ่มตัวอย่ำง ไปยังคณะหรือมหำวิทยำลัยอื่น ๆ เพื่อเปรียบเทียบผลที่ได้รับ

ว่ำเหมือนหรือแตกต่ำงกัน เพื่อให้ผู้ผลิต หรือผู้จัดจ ำหน่ำยสำมำรถวำงแผนทำงกำรตลำด ให้ตรงกับควำมต้องกำร

ของผู้ใช้บริกำรมำกที่สุด  

2.ควรเพิ่มกำรวิจัยเชิงคุณภำพ เช่นกำรสัมภำษณ์เชิงลึก หรือกำรสนทนำกลุ่ม เพื่อให้น ำผล

ของงำนวิจัยมีควำมสมบูรณ์มำกยิ่งขึ้น 

เอกสารอ้างอิง  

ชำญชัย โอฬำรเวช.(2557).ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านพฤติกรรมการใช้คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊คกับปัจจัยด้าน
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