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บทคดัยอ่ 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook 

ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) มวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มผีล

ต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์และบริการ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ดา้นสง่เสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านการสร้าง

และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ โดยจ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา รายไดต้่อเดือน ประชากรในงานวิจัยนี้ คือ ลูกค้าของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศ

ไทย) จ ากัด (มหาชน)



2 
 

กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม จ านวน 170 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 

แบบสอบถาม ด าเนนิการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถี่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย (X) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD)  

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 170 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 

30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตร ีและมีรายได้ต่อเดือน มากกว่า 30,000 ปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินคา้ประเภท Consumer Notebook ของบริษัท ซนิเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด 

(มหาชน) พบวา่ ด้านที่อยู่ในระดับมากที่สดุคือ ด้านผลิตภัณฑแ์ละบริการ ส่วนด้านที่อยู่ในระดับมาก คือ ด้าน

ราคา ด้านบุคลากร ด้านการสรา้งและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ตามล าดับ 

 

ค าส าคญั : ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ; บริษัท ซนิเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด มหาชน 

 

ABSTRACT 

 The purpose of the independent study on “Marketing Mix Factors Affecting the 

Purchasing of Consumer Notebook Products of Synnex (Thailand) Public Co,Ltd.” was to study 

the aforementioned factors regarding these following aspects ; products and services, price, 

distribution and selling channel, marketing promotion, human resources, creation and 

presentation of physical characteristic, and process. Information of personal status was 

classified by sex, age, marital status, educational background, and monthly income. 

 Population of this study who responded the delivered questionnaires was 170 clients 

of Synnex (Thailand) Public Co, Ltd. The data collected from the questionnaires was analyzed 

by the computer-based statistical package together with the statistical methods of frequency, 

percentage, average (X), and standard deviation. 

 Results of the study revealed the information as follows: Out of 170, majority of the 

population was 118 female. In terms of the age, of the population was at 30 and below, the 

population was single, the population held the degree that was below the Bachelor, the 

population who earned 30,000 Thai Baht or above. Marketing Mix Factors affecting the 

Purchasing of Consumer Notebook Products of Synnex (Thailand) Public Co, Ltd. that 
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considered as maximum level were the products and services. Meanwhile the ranks of the 

factors that was considered as high level were price, human resources, creation and 

presentation of physical characteristic, process, marketing promotion, and distribution and 

selling channel, respectively. 

Keywords: marketing mix factors affecting ; synnex (thailand) public co, ltd. 

บทน า 

 ปัจจุบนัเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทและมีความส าคัญในการใชช้วีิตประจ าวันของมนุษย์ทั่วโลก อย่าง

หลีกเลี่ยงไม่ได้ เพราะวิวัฒนาการเหล่านั้นแทรกซึมอยู่ในทุกตารางการใช้ชีวิตของมนุษย์ในหลายๆ ด้าน ไม่ว่าจะ

เป็นทั้งดา้นการศึกษา ด้านการแพทย์และสาธารณสุข ด้านการเกษตรและอุตสาหกรรม ด้านการเงินธนาคาร 

ด้านความมั่นคง ดา้นการคมนาคม ด้านวิศวกรรมและสถาปัตยกรรม ด้านการพาณชิย์ เนื่องจากหากประเทศใดมี

การใช้เทคโนโลยีดังกลา่ว จะเรียกได้ว่าเปน็ประเทศที่พฒันาแลว้ ดังนั้น ท าให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป

อย่างรวดเร็ว ส่งผลให้ธุรกิจเทคโนโลยีกลายเป็นธุรกิจดาวรุ่งที่ท าเงินมหาศาล โดยเฉพาะอุปกรณ์เก่ียวกับการ

สื่อสารหรือเครือข่ายออนไลน์ เช่น โทรศัพท์มือถือ สมาร์ทโฟน อุปกรณ์กระจายสัญญาณอินเทอร์เน็ท อุปกรณ์

จัดเก็บข้อมูล เป็นต้น 

 บริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาขน) เปน็ผูน้ าเข้าสนิคา้ไอทีอันดบัหนึ่งของประเทศไทย 

จ าหน่ายสินคา้ไอทีทั่วโลกที่มชีื่อเสียงมากมายกวา่ 60 ตราสินคา้ มีฐานลูกคา้ทั่วประเทศประมาณ 5,000 กว่า

ราย นอกเหนือจาก smartphone แล้ว เทคโนโลยี gaming และ e-sport ก าลังเติบโตอย่างรวดเร็วและอย่าง

ต่อเนื่องทั้งในและตา่งประเทศว่า ตลาด gaming ขยายตัวอย่างมาก จึงเป็นโอกาสที่จะไปจับตลาดใหม่ และวันนี้

ภาครัฐบาลได้สง่เสริมให้กลายเป็นกีฬา โดย Synnex  เปน็บรษิัทผู้จัดจ าหน่ายสินคา้เทคโนโลยีมากมายและมี

สินค้าที่เก่ียวกับ gaming เต็มรูปแบบ 

 ข้อมูลจากส านักงานส่งเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล (ดปี้า) ระบุวา่ ในป ี2562 ตลาดเกมส์ในไทยจะมีอัตราการ

เติบโตเพิ่มข้ึนราว 15% เทียบจากปี 2561 ที่มีมูลค่ารวมราว 2 หมื่นล้านบาท และจะเพิ่มเป็นมากกว่า 6.4 หมื่น

ล้านบาท ภายในปี 2568 เชื่อว่าคู่แข่งทางธุรกิจประเภทเช่นเดยีวกันนี้ ก าลังเตรียมผลักดนัเช่นเดียวกัน 

 จากข้อมูลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจทีจ่ะศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินค้า

ประเภท Consumer Notebook ของบริษัท ซนิเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) วา่ปัจจัยด้านใดบา้งที่มี

ความส าคัญในการสั่งซื้อสนิค้า เพื่อน ามาปรับปรุงและประยุกต์ใช้ในการเสนอขายสินค้า เป็นการเพิ่มความ
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ได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ ซึ่งผลการศึกษาคร้ังนี้ จะเปน็ประโยชน์ต่อส่วนงานภายในของบริษัทฯ และ

ประโยชน์ต่อลูกค้า 

วตัถปุระสงคข์องการวจิยั 

 1. เพื่อศึกษาปัจจัยสว่นประสมการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินคา้ประเภท Consumer Notebook ของ

บริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  

ขอบเขตของงานวจิยั 

 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง คือ ลูกค้าของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ที่มียอดซื้อ

สินค้าประเภท Consumer Notebook จ านวน 295 คน ค านวณกลุ่มตัวอย่าง ได้จ านวน 170 คน 

            ดา้นเนือ้หา เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินคา้ประเภท Consumer 

Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยศึกษาปจัจัย โดยศึกษาปัจจยัได้แก่ ด้านปัจจัย

ส่วนบุคคล ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 7 ด้าน (7Ps)  

ตวัแปรที่ใชใ้นการศกึษา 

1. ตวัแปรตน้ ได้แก ่ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา รายไดต้่อเดือน 

2. ตวัแปรตาม ได้แก่ ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด 7P’s ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา 

(Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบคุคล (People) 

ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) 

ประโยชนท์ีค่าดวา่จะไดร้บั  

            1. ท าให้ทราบถึงระดบัความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าประเภท 

Consumer Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน)  

            2. สามารถน าผลการวิจัยที่ได้มาใช้เปน็ข้อมูลการปรบัปรุงและประยุกต์ใช้ในการเสนอขายสินค้า เพื่อ

เป็นการเพิ่มความได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ  

บททบทวนวรรณกรรม 

 ในการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook 

ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) ได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยต่างๆ ที่เก่ียวข้อง เพื่อเป็น

แนวทางในการวิจัย โดยมีสารส าคัญดังนี้  
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แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 

 วีลีน และ ฮนัเกอร์ (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึงการรวมกันโดยเฉพาะอย่างยิ่ง

ตัวแปรที่ส าคัญภายใต้การควบคุมขององค์กร ที่สามารถใช้ในการท าให้เกิดความความต้องการ (demand) และ

ได้รับประโยชน์จากการแข่งขัน (competitive advantage) ตวัแปรเหล่านี้ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (product), 

ช่องทาง (place), ส่วนส่งเสริมการตลาด (promotion) และราคา (price) โดยตัวแปรเหล่านีจ้ะมีองค์ประกอบ

ย่อยที่ สามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อปรับให้เหมาะสมกับความสามารถขององค์กร 

 ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่า อ้างถึงแนวคิดสว่นประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจของ Philip  

Kotler, 1997 ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการ จะได้สว่นประสมการตลาด (marketing  mix ) 

หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซึ่งประกอบด้วย   

            1. ด้านผลิตภัณฑ์ (product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่

ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลกูค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุค่าของผลิตภัณฑน์ั้นๆ โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์

แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ที่จับต้องได้และผลิตภัณฑ์ทีจ่ับต้องไมไ่ด้  

            2. ด้านราคา (price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(value) ของบริการกับราคา (price) ของบริการนั้น ถ้าคุณคา่สงูกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การ

ก าหนดราคาการให้บริการหรือสินค้า ควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการหรือคุณภาพสินค้าที่ชัดเจน 

และง่ายต่อการจ าแนกระดบับรกิารที่ต่างกัน          

           3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ

น าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณคา่และคุณประโยชน์ของบริการทีน่ าเสนอ  ซึ่ง

จะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตัง้ (location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (channels)  

           4. ด้านส่งเสริมการตลาด (promotion) เปน็เครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดตอ่สื่อสารให้

ผู้ใช้บริการ โดยมวีัตถุประสงค์ทีแ่จ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม  การใช้บริการและเป็น

กุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์  

           5. ด้านบุคคล (people) หรือพนักงาน (employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 

เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหนา้ที่ผู้

ให้บริการและผู้ใช้บริการตา่งๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคตทิี่สามารถตอบสนองต่อ

ผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร  
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           6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) เป็น

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้นกายภาพ

และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไมว่่าจะเป็นดา้นการแต่งกายต้องสะอาดเรียบร้อย การ

เจรจาต้องสุภาพอ่อนโยนและการให้บริการที่รวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ทีลู่กค้าควรได้รับ  

            7. ด้านกระบวนการ (process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการ

บริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความ

ประทับใจ 

 ภาพรวมเกีย่วกบัสนิคา้ประเภท Consumer Product  

 พูนศักดิ์ สักกทัตติยกุล (2551) ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค (consumer products) หมายถึง ผลติภัณฑ์

หรือบริการ ซื้อโดยผู้บริโภคในขั้นสุดทา้ยหรือที่เรียกกันว่า end User มีวัตถุประสงค์ในการซื้อไปใช้เพื่อบริโภค

โดยส่วนตัวหรือซื้อมาเพื่อบริโภคในหน่วยของครัวเรือน เป็นต้น จ าแนกได้ 4 ประเภท คือ ผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ 

ผลิตภัณฑ์เลือกซื้อหรือเปรียบเทียบซื้อ ผลิตภัณฑ์เจาะจงซื้อและผลติภัณฑ์ไม่แสวงซื้อ       

งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  

  สุระเทพ สุระสัจจะ (2555) ไดท้ าการศึกษาปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร์แบบ

พกพา ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อคอมพิวเตอร์แบบพกพาที่

เป็นตราสนิค้า Apple โดยช าระเป็นเงินสด และเลือกซื้อตามลักษณะการใช้งาน ส่วนใหญ่ต้องการน าไปใชง้าน

เพื่อเล่นเกมส์ แชท และท่องอินเตอร์เน็ต และข้อมูลที่ใช้เพื่อการตัดสินใจมาจากอินเตอร์เน็ต ส าหรับปัจจัยดา้น

ส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

และสุดทา้ยคือด้านราคาและด้านสื่อสาร ตามล าดับ     

  เบญจวรรณ จันทร์จารุวงศ์ (2559) ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย โทรศัพท์เคลื่อนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ซึง่เป็นเครือข่ายที่มี

ผู้ใช้บริการมากทีสุ่ดในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา่ปัจจยัที่มีผลต่อการการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารเครือข่าย

โทรศัพท์เคลื่อนที่ เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เรียงล าดบัจากมากไปน้อยดังนี้ ปจัจัยด้านคุณภาพ

ของ ผลิตภัณฑ์, ปัจจัยด้านบริการเสริมและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์, ปัจจัยด้านความนา่เชื่อถือ และการ

พัฒนาเครือข่าย และปัจจัยดา้นอัตราค่าบริการ   

             ชนิตา เสถียรโชค (2560) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยที่มีผลต่อความพงึพอใจของผู้ซื้อ

สินค้าผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อ
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ความพึงพอใจของ ผู้ซื้อสินค้าผา่นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada มีจ านวน 2 ปัจจัย โดยสามารถเรียงล าดบั

จากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ราคา กระบวนการ และความหลากหลายของสินค้า

หรือร้านค้า และปัจจยัด้านผลติภัณฑ์ และส าหรับการศึกษาความแตกต่างของปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบวา่ 

ปัจจัยด้านเพศและปัจจัยดา้นรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน มผีลต่อความพึงพอใจของผู้ซื้อสินค้าผ่านช่องทาง

อิเล็กทรอนิกส์บน Lazada ที่แตกต่างกัน 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

        ตัวแปรต้น                                                                                     ตัวแปรตาม 

 

 

 

                  

 

 

 

 

 

 

วธิดี าเนนิการวจิยั 

 การศึกษา เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook 

ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการวิจัยเชงิส ารวจ ใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ส่วนดังนี ้

 ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของลูกค้าบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด 

(มหาชน) มีจ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน  

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. สถานภาพสมรส 

4. ระดับการศึกษา 

5. รายได้ต่อเดือน 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด 

5. ด้านบุคลากร 

6. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 

7. ด้านกระบวนการ 
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           ตอนที่ 2  เป็นแบบสอบถามวัดความส าคัญ โดยใชส้่วนประสมทางการตลาด ลักษณะแบบสอบถามเป็น

มาตรประเมินแบบลิเคิร์ต (Likert Scale) 5 ระดับ  

  ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ 

 น ามาทดสอบวดัค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ท าได้โดยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้กบักลุ่ม

ตัวอย่างจ านวน 30 ชดุ เพื่อตรวจสอบความน่าเชื่อถือ (Reliability) และค้นหาข้อบกพร่องของข้อค าถามที่ใช้วัด

ตัวแปรดังกล่าว โดยได้น าโปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ มาใช้ในการทดสอบความน่าเชือ่ถือของ

แบบสอบถาม (Reliability) และน าไปใช้จริงกับกลุ่มตัวอยา่ง จ านวน 170 ชุด หลังจากรวบรวมขอ้มูลแล้ว น า

ข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ค านวณผล โดยการใชโ้ปแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS เพื่อหาค่าทางสถิติที่ใ่ช้ ได้แก่ 

ค่าความถี่ ค่าร้อยละ คา่เฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สรปุผลการวจิยั 

 ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด จ านวน 170 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 30 ปี มีสถานภาพ

โสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีรายได้ต่อเดือน มากกวา่ 30,000 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อ

การซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) พบว่า ด้านที่

อยู่ในระดับมากทีสุ่ดคือ ด้านผลติภัณฑ์และบริการ ส่วนดา้นที่อยู่ในระดับมาก คือ ด้านราคา ดา้นบุคลากร ด้าน

การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ตามล าดับ 

อภปิรายผล 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer 

Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยมีภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เรียงล าดบัจาก

ด้านที่มีคา่เฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านการสร้างและการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ดา้นส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย โดยมีประเด็น

อภิปรายเพิ่มเติม ดังนี ้

            1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ปัจจัยสว่นประสมการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินคา้ประเภท Consumer 

Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคิด สุระเทพ สุระสัจจะ (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อคอมพิวเตอร์แบบ

พกพา ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ดา้นผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมากทีสุ่ด รองลงมาคือ ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหนา่ย และสดุท้ายคือด้านราคาและด้านสื่อสาร ตามล าดับ 

            2. ด้านราคา ปัจจัยสว่นประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook 
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ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งไมส่อดคล้องกับแนวคิดของ ญาดา 

ชื่นชุ่มและกิตติพนัชธ์ (2555) ท าการศึกษา เร่ืองการศึกษาวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าไอทีผ่าน

ระบบพาณิชย์ อิเล็กทรอนิกส์ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยสว่นประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภัณฑ์  ด้านสถานที่ และดา้นการสง่เสริมการตลาด ตามล าดบั มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

สินค้า 

           3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินคา้ประเภท 

Consumer Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดบั ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคิดของอรญา อมฤตหิรัญ (2555) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและพฤตกิรรมการใช้ เดอะ 

นิว ไอแพด ของผู้ใช้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ

จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มการซื้อรุ่นใหม่ การซื้อผลิตภัณฑ์อ่ืนในตราสินค้า

เดียวกัน และการแนะน าบุคคลอ่ืน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

           4. ด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อสินคา้ประเภท Consumer 

Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด

ของพจมาน อภิเกษมสันติ (2556) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีใช้ในการตัดสินใจเลือก

ซื้อคอมพิวเตอร์แบบพกพา ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกบั

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุด เม่ือแยกพิจารณาในแต่ละด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ 

โน้ตบุ๊คมีคุณภาพได้มาตรฐาน มอิีทธิพลต่อการเลือกซื้อมากที่สุด ด้านราคา  ราคาของโน๊ตบุ๊คเหมาะสมกับ

คุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อมากที่สุด ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย  มีสนิค้าตวัอย่างให้ทดลอง ในสถานที่จัด

จ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อมากที่สุด ด้านการส่งเสริมการตลาด 

            5. ด้านบุคลากร ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ที่มผีลตอ่การซื้อสินค้าประเภท Consumer Notebook 

ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดับ ซึ่งไม่สอดคล้องกับแนวคิดของ ภักดี สูง

ใหญ่ ธีร์ธนิกษ์ ศิริโววหาร และวันทนีย์ ภูมิภัทราคม (2557) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจ

เลือกใช้บริการของลูกค้าที่ศูนยก์ารค้าเซียร์ ผลการวิจัยพบว่า ช่องทางการจัดจ าหนา่ยมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า 

ส่งผลให้ร้อยละ 54.25 มีที่พักอาศัยอยู่ในอ าเภอธัญบุรี จ านวน 158 คน  คิดเป็นร้อยละ 39.50 ตัดสินใจเลือกใช้

บริการที่ ศูนย์การค้าเซียร์รังสิตในด้านไอทีและ อิเล็กทรอนิกส์ จ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 

            6. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มีผลต่อการซื้อ

สินค้าประเภท Consumer Notebook ของบริษทั ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดับ

มาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของเบญจวรรณ จันทร์จารุวงศ์ (2559) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยสว่นประสมทาง
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การตลาด 7Ps ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเครือข่าย โทรศัพท์เคลื่อนที่เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และ

ปรมิณฑล รวบรวมจากแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยในกรุงเทพฯ และปริมณฑลที่เคยใช้หรือก าลังใช้ 

เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ AIS จ านวน 412 ชุด ผลวจิัยพบวา่ ปัจจัยที่มีผลต่อการการตัดสนิใจเลือกใช้บริการ

เครือข่ายโทรศัพท์เคลื่อนที่ เอไอเอส ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล เรียงล าดับจากมากไปน้อยดังนี้ ปจัจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์, ปจัจัยดานราคา, ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาด, ปัจจัยด้าน

บุคคล, ปัจจัยดา้นลักษณะทางกายภาพ 

            7. ด้านกระบวนการ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer 

Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด

ของวชนิตา เสถียรโชค (2560) ท าการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและปัจจัยที่มีผลต่อความพงึพอใจของผู้ซื้อ

สินค้าผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada เพื่อให้สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการประเมินแนวโน้มความต้องการ

ของผู้ซื้อ กลุ่มประชากรที่ศึกษาในคร้ังนี้ เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อสินค้าผา่น Lazada ผลการวจิัยพบว่า ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อความพงึพอใจของผู้ซื้อสินค้าผา่นช่องทางอิเล็กทรอนิกส์บน Lazada 

มีจ านวน 2 ปัจจัย โดยสามารถเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ได้แก ่ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ราคา 

กระบวนการและปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 

           จากผลการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อสินค้าประเภท Consumer 

Notebook ของบริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จ ากัด (มหาชน) สามารถสรุปข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย ดังนี้  

           1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ควรเพิ่ม Brand สินค้าชัน้น าทั่วโลก เป็นที่รู้จัก เช่น สินค้า Notebook 

Brand Gaming เป็นต้น ควรเพิม่ประเภทสินคา้ เช่น Accessorie Notebook Gaming เปน็ตน้ เพื่อให้ลูกค้าได้

มีตัวเลือกในการซื้อเพิ่มมากยิ่งขึ้น และคัดสรร Brand ที่มีคุณภาพและน่าเชื่อถือ เช่น สนิค้าไมม่ีปัญหาภายใน 7 

วัน ลดการสง่เคลม เป็นตน้  

           2. ด้านราคา ควรเลือกสินค้าที่มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินค้า ราคาสนิค้าต้องสามารถแข่งขัน

กับคู่แข่งหรือท้องตลาดได้ เช่น ปัจจุบนัมีช่องทางการจัดจ าหนา่ยผ่านทางเวบ็ไซต์มากยิ่งขึ้น ซึ่งช่องทางนี้มีการ

แข่งขันราคาค่อนข้างรุนแรง ดงันั้น ราคาขายไม่ควรจะตั้งไว้สูงเกินช่องทางดังกลา่ว เป็นตน้ 

           3. ด้านช่องทางการจัด ควรเพิ่มสาขาไปทั่วจังหวัดเล็กๆ ของประเทศไทย ปจัจุบนับรษิัทฯ มีสาขา

กระจายอยู่ตามภาคตา่งๆ ของประเทศไทย เชน่ ภาคเหนืออยู่ที่จังหวัดเชียงใหม่ ภาคใต้อยู่ที่จงัหวัดสงขลา ภาค

อีสานอยู่ที่จังหวัดโคราช ซึ่งเป็นจังหวัดใหญ่ ในภาคนั้นๆ เปน็ตน้ และช่องทางการซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ มี

รูปแบบการค้นหาสินคา้และราคาค่อนข้างยาก มีความซับซ้อน รูปภาพสนิค้าดไูด้แค่ด้านเดียว ควรเพิ่มให้
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สามารถดูรูปภาพสนิค้าได้ 360 องศา     

           4. ด้านส่งเสริมการตลาด ควรมีการประชาสัมพนัธ์สนิค้าใหม่ ราคาสินคา้หรือโปรโมชัน่ต่างๆ ไปยัง

ช่องทาง line add หรือ social อ่ืนๆ เพื่อให้ลูกค้าได้รับข้อมูลอย่างทั่วถึงและทุกช่องทาง เปน็การเพิ่มโอกาสการ

ขายสินคา้ ในส่วนของโปรโมชั่นด้านกิจกรรม ควรให้ลูกค้าได้ซื้อสินค้าและเข้าร่วมกิจกรรมไปด้วย เช่น การสะสม

ยอดขายเพื่อน ายอดนั้น มาแลกเป็นบัตรก านัน voucher ตา่งๆ หรือ น ามาแลกเสื้อวิ่ง ในกรณีที่บริษัทฯ มี

กิจกรรมงานวิ่งเพื่อสุขภาพหรือวิ่งเพื่อการกุศล ในส่วนของการช าระค่าสินคา้ ควรมีโปรโมชั่นผอ่นช าระร่วมกับ

บัตรเครดิตของธนาคารต่างๆ เช่น บตัร KTC ผ่าน 0% นาน 6 เดือน น าแต้มสะสมในบัตรมาเป็นส่วนลดในการ

ซื้อสินค้า เป็นต้น  

           5. ด้านบุคลากร ควรคัดเลือกพนักงานฝา่ยขายที่มีความสุภาพ มีใจรักในการขายและบริการ มีความยิ้ม

แย้ม แม้จะถูกลูกค้าต าหนิ มีการพัฒนาทักษะการขายหรือทักษะเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ให้กับพนักงานฝ่ายขาย ไม่

ควรมีการเปลี่ยนแปลงฝา่ยขายบ่อยครั้ง  

           6. ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ควรแยกส่วนระหว่างห้องน้ าของลูกค้ากับ

พนักงาน พนักงานต้อนรบัหรือพนักงานฝ่ายขายควรแต่งกายให้เรียบร้อยสุภาพ เช่น ไม่ใส่รองเท้าแตะ เป็นตน้ 

 7. ด้านกระบวนการ ควรมีการเรียกคิว กรณีลูกค้าเข้ามาเคลมสินค้า ตามล าดบัทีไ่ด้กดบัตรคิวไว้ ฝ่าย

ขายควรเพิ่มความรวดเร็วในการเช็คราคาและจ านวนสนิค้าในคลัง เพื่อให้ลูกค้าสามารถตัดสนิใจสั่งซื้อได้เร็วขึ้น 

กระบวนการจัดส่งสนิค้าควรมีความรวดเร็วและตรงต่อเวลา ทนัตามรอบที่ฝา่ยขายได้ระบไุว้ หากมีความ

ผิดพลาดเกิดขึ้น ไม่สามารถส่งสนิค้าให้ลูกค้าไดท้ันเวลา ควรประสานกับฝา่ยขายหรือแจ้งลูกค้าทันที 
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