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บทคัดยอ 
 
 การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
และปญหาของตัวแทนจําหนายของบริษัทโปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด ในจังหวัดเชียงใหม 
ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ตัวแทนจําหนายของบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด ใน
จังหวัดเชียงใหม จํานวน 71 ราย การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาซ่ึงไดแก คาความถ่ี คา  
รอยละ และคาเฉล่ีย   
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 31-40 ป 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา  ตําแหนงเปนเจาของกิจการ ลักษณะการจดทะเบียนของ
กิจการของเปนบริษัทจํากัด โดยมีระยะเวลาการเปดดําเนินกิจการมากกวา 10 ป   ลักษณะการดาํเนนิ
ธุรกิจคือรับทํางานโปรเจคเปนหลัก   จํานวนผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือสินคาไอทีในกิจการคือ  
1 คน   ผูมีอํานาจตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาไอทีในกิจการมากท่ีสุดคือ เจาของกิจการ   ยอดส่ังซ้ือ
สินคาไอทีท้ังหมดเฉล่ียตอเดือนของกิจการคือ ตํ่ากวาหรือเทากับ 500,000 บาท   และมีความถ่ีใน
การส่ังซ้ือสินคาไอทีของกิจการโดยเฉล่ียทุกวัน การส่ังซ้ือสินคาไอทีจากบริษัทผูนําเขาและจัด
จําหนายรายอ่ืน คือ  บริษัท ซินเน็ค (ประเทศไทย) จํากัด (มหาชน)  ระยะเวลาการเปนตัวแทน
จําหนายของบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด คือ  6 -10  ป สินคาท่ีมีการส่ังซ้ือจากบริษัท         
โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด คือเคร่ืองคอมพิวเตอร PC/Notebook/PDA ชองทางการส่ังซ้ือสินคา
จากบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด  ของกิจการคือผานทางโทรศัพท   และเง่ือนไขการชําระเงิน



 จ 

คาสินคาใหกับบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน คือชําระดวยเช็ค    โดยมีระยะเวลาในการชําระเงินคา
สินคา คือ ภายใน 30 วัน  

 ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาไอทีของตัวแทนจําหนายของ 
บริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด  พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลลําดับแรก ไดแก ปจจัยระหวางบุคคล มี
คาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยภายในองคการ และปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดมีคาเฉล่ียในระดับมาก สําหรับปจจัยสภาพแวดลอม มีคาเฉล่ียในระดับนอย 

 ผลการศึกษาปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาธุรกิจท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคาไอทีของตัวแทนจําหนายของบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด พบวาปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลลําดับแรก ไดแก ปจจัยระหวางบุคคล มีคาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัย
เฉพาะบุคคล และปจจัยภายในองคการ มีคาเฉล่ียในระดับมาก และปจจัยสภาพแวดลอม มีคาเฉล่ีย
ในระดับนอย สําหรับปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความสําคัญสูงสุดลําดับแรกในแตละดานมีดังนี้  ปจจัย
สภาพแวดลอม  ไดแก ภาวะการแขงขันของธุรกิจไอที  ปจจัยภายในองคกร  ไดแก วัตถุประสงค
และนโยบายในการส่ังซ้ือ  ปจจัยระหวางบุคคล  ไดแก อํานาจในการตัดสินใจของผูมีอิทธิพลใน
การเลือก ปจจัยเฉพาะบุคคล  ไดแก ความสนใจและชอบในตัวสินคา   

 ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา    
ไอทีของตัวแทนจําหนายของบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด พบวาทุกปจจัยมีคาเฉล่ียในระดับ
มากโดยปจจัยที่มีอิทธิพลลําดับแรกไดแกปจจัยการสงเสริมการตลาด ปจจัยราคา  ปจจัยผลิตภัณฑ  
และปจจัยชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ สําหรับปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียความสําคัญสูงสุดลําดับ
แรกในแตละดานมีดังนี้ ปจจัยผลิตภัณฑ ไดแก  เง่ือนไขและระยะเวลาการรับประกันของสินคา 
ปจจัยราคา ไดแก ราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร PC   / Notebook / PDA  ปจจัยชองทางการจัดจําหนาย 
ไดแก บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายมีคลังสินคาในจังหวัดเชียงใหม ปจจัยการสงเสริมการตลาด  
ไดแก การคืนเงิน Rebate เม่ือมียอดส่ังซ้ือครบตามกําหนด  

 ผลการศึกษาปญหาที่พบของตัวแทนจําหนายของบริษัท โปรเฟส ดิสทริบิวช่ัน จํากัด 
พบวาปญหาทุกดานมีคาเฉล่ียในระดับนอย โดยปญหาที่มีคาเฉล่ียในระดับนอยอันดับแรก คือ 
ปญหาดานราคา รองลงมาคือ ปญหาดานการสงเสริมการตลาด ปญหาดานชองทางการจัดจําหนาย 
และปญหาดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ  สําหรับปญหายอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดลําดับแรกในแตละดานมี
ดังนี้ ปญหาดานผลิตภัณฑ ไดแก ชนิดสินคาท่ีจําหนายไมหลากหลาย และสินคาท่ีจําหนายมียี่หอให
เลือกนอย ปญหาดานราคา ไดแก ราคาเคร่ืองคอมพิวเตอร PC/ Notebook / PDA ปญหาดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ไดแก บริษัทผูนําเขาและจัดจําหนายไมมีคลังสินคาในจังหวัดเชียงใหม  ปญหา
ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ไมมีสินคาตัวอยางใหยืม  
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed to explore factors affecting the purchasing decision 
and also problems of dealers of Profess Distribution Company Limited in Chiang Mai province in 
purchasing IT products. The study population was determined to 71 dealers of Profess 
Distribution Company Limited in Chiang Mai province. Then, in order to analyze the data, the 
descriptive statistics, including frequencies, percentages, and means was applied. 

According to the studying results, most respondents were female in the ages 
between 31-40 years with Bachelor’s degree or equivalent and worked in a position of business 
owner. Their business was registered in a type of company limited and had been operated for 
more than 10 years. Their business was mainly served any kinds of project events. There was only 
one person who got involve in the process of making purchasing decision for IT products and the 
most influencing person in doing so was referred to the owner him/herself.  In average, the total 
amount of purchasing orders for IT products was lesser than or equal to 500,000 baht. The 
frequency in purchasing the IT products was specified to daily purchase. They sometimes 
purchased IT products from other dealers like Synnex (Thailand) Public Company Limited. It 
found that the respondents had been in charge of dealer for Profess Distribution Company 
Limited for 6-10 years. The product which was mostly purchased from the mentioned company 
was found in the computer category like PC/Notebook/PDA. The favorite purchasing channel was 
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done through telephone. The payment condition was mostly designed to do through cheque 
payment and the payment should be done within 30 days. 

Based upon the study on factors affecting the purchasing decision of dealers of Profess 
Distribution Company Limited towards IT, the first influencing factor was mentioned to the inter-
personal factor which was rated for the level of influence average at the highest, then, followed by 
the factors namely personal, inner organization, and marketing mix factors, which were rated for 
the level of influence average at high.  However, for the environmental factor, the level of 
influence was ranked average at low only. 

According to the study done on the main factors influencing on industrial behavior about 
IT products purchasing of the dealers of Profess Distribution Company Limited, it found that the 
first influencing factor was mentioned to the inter-personal factor, which its level of influence 
was ranked average at the highest, and then, followed by factors namely individual and inner-
organization which the levels of their influence were both ranked average at high. Finally, the 
environmental factor which its level of influence was ranked average at low was also mentioned.  
The first sub-factors of each factor were shown hereafter. In terms of environment, the first 
concern was paid to the competitive situation of IT business. In terms of inner-organization, the 
first concern was paid to the purchasing purposes and policies. In terms of inter-personal, the first 
concern was paid to the authority in making purchasing decision of influencing people. In terms 
of individual, the first concern was paid to the interest and preference in the product itself. 

According to the study done upon marketing mix factors influencing IT products 
purchasing decision of dealers of Profess Distribution Company Limited, it found that all 
following factors were ranked average at high level; promotion, price, product, and place, in 
orderly. The first sub-factors of each factor were shown hereafter. In terms of product, the first 
concern was paid to the product warranty’s condition and period. In terms of price, the first 
concern was paid to the price as set for computers like PC/Notebook/PDA. In terms of place, the 
first concern was paid to being the imported and distribution company which had the storehouse 
in Chiang Mai. In terms of promotion, the first concern was paid to the rebate offered when 
customers bought products to the determined amount. 

According to the findings on problems which was found by the dealers of Profess 
Distribution Company Limited, it found out that problems found in every factor were ranked 
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average for their level of importance at low level. Hereafter were shown the problematic factors; 
price, promotion, place, and product, in respectively.  The first sub-factors of each factor were 
shown as follows. In terms of product, the first important problem was mentioned to the non-
variety of products’ type and the small number of brands to choose. In terms of price, the first 
important problem was mentioned to the determined price for computer like PC/Notebook/PDA. 
In terms of place, the first important problem was mentioned to the unavailability of storehouse in 
Chiang Mai. In terms of promotion, the first problem was mentioned to the unavailability of 
product’s models to be borrowed.  
 
 


