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ชื่อเร่ืองการคนควาแบบอิสระ ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
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บทคัดยอ 
 

 การคนควาแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอร และปญหาการจัดซื้อของรานคาตัวแทนจําหนายในศูนยการคา
คอมพิวเตอร จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามรวบรวมขอมูลจากรานคากลุมตัวอยางจําหนาย
สินคาชุดพีซีคอมพิวเตอร จํานวน 74 ราย โดยวิธีการแบบโควตา ตามสัดสวนแยกตามศูนยการคา
คอมพิวเตอรแตละแหง และนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
คอมพิวเตอรของรานคากลุมตัวอยางโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการ
ตัดสินใจในระดับมาก สวนปจจัยราคา ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยการสงเสริม
การตลาดมีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง 
 ปจจัยผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาโดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก สินคาไดรับการบรรจุหีบหอเปนอยางดี  เงื่อนไข
การรับประกันของสินคา    ยี่หอที่บริษัทคาสงจําหนายมีศูนยซอมประจําสาขาเชียงใหม บริษัทคาสง
มีระบบการใหบริการลูกคาที่รวดเร็ว   บริษัทคาสงมีความตรงตอเวลาในการสงมอบสินคา  ชื่อเสียง
ของบริษัทคาสง และบริษัทคาสงจําหนายสินคายี่หอที่มีชื่อเสียง 
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 ปจจัยราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคาโดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก ราคาสินคาถูกกวาบริษัทคาสงอ่ืน ราคาของสินคา
เปนราคาตลาดในขณะนั้น   สามารถตอรองราคาได   และใหเครดิตในการชําระเงิน 
 ปจจัยชองทางการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคา
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก บริษัทคาสงมีสาขาในจังหวัด
เชียงใหม และบริษัทคาสงมีคลังสินคาอยูในจังหวัดเชียงใหม 
 ปจจัยการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑคอมพิวเตอรของรานคา
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีผลในระดับมาก ไดแก มีการลดราคาสินคาตามเทศกาล
หรือโอกาส    ฝายขายของบริษัทคาสงมีความชํานาญในตัวสินคา   ฝายขายของบริษัทคาสงตอบ       
ขอซักถามไดรวดเร็ว และฝายขายของบริษัทคาสงติดตามแกปญหาใหกับรานคาไดรวดเร็ว 
 ปญหาการจัดซ้ือของรานคาโดยรวมอยูในระดับนอย โดยปญหาที่พบในระดับปานกลาง 
ไดแก ความเขมงวดในเรื่องเงื่อนไขการชาํระเงิน และไดรับสินคาลาชาเกินกําหนดที่ตกลงไว สวน
ปญหาอื่นๆ พบในระดับนอย 
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ABSTRACT   
 

 The objectives of this independent study were to study the marketing mix factors 
affecting the purchasing decision for computer products and purchasing problems of dealers in 
computer shopping centers in Chiang Mai province. This study was conducted by using 
questionnaires from samples of 74 dealers who sold the personal computers selected by method of 
quota sampling as proportion for each computer shopping center. The data was analyzed by 
frequency, percentage, mean and standard deviation.  
 The result was found that the marketing mix factors that overall affected the purchasing 
decision for computer products of dealers in middle level. Product factors affected the decision in 
high level while price factors, place factors and promotion factors affected the decision in middle 
level. 
 Product factors that overall affected the purchasing decision for computer products of 
dealers in high level. The factors affected in high level were good packaging, warranty condition, 
wholesaler selling brand with repair center in Chiang Mai, fast service process, on time delivery, 
famous wholesaler and well-known brand. 
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 Price factors that overall affected the purchasing decision for computer products of 
dealers in middle level. The factors affected in high level were product price was cheaper than 
other wholesalers, product price as market price in that period, ability to bargain and credit terms 
of payment. 
 Place factors that overall affected the purchasing decision for computer products of 
dealers in middle level. The factors affected in high level were wholesaler had Chiang Mai branch 
and warehouse located in Chiang Mai. 
 Promotion factors that overall affected the purchasing decision for computer products of 
dealers in middle level. The factors affected in high level were discounted as festival period or 
occasion, wholesaler’s sales officer specialized in product, quick answered and fast followed up 
for dealer problem. 
 The purchasing problems of dealers overall had in low level. The problems affected in 
middle level were strict payment condition and delay in receiving product while other problems 
affected in low level.  
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d


