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          บทคดัย่อ 
 
 

การคน้ควา้แบบอิสระน้ีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อตวัแทนจ าหน่าย
ในการซ้ือสายสัญญาณส่ือสารและอุปกรณ์เช่ือมต่อของบริษัทอินเตอร์ล้ิงค์คอมมิวนิเคชั่น จ ากัด 
(มหาชน) สาขาเชียงใหม่ 

 
โดยประชากรท่ีใช้ศึกษาในคร้ังน้ี คือ ตวัแทนจ าหน่ายสายสัญญาณส่ือสารคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์
เช่ือมต่อในเขตจังหวดัเชียงใหม่ของบริษัท อินเตอร์ล้ิงค์ คอมมิวนิเคชั่น จ ากัด (มหาชน) สาขา
เชียงใหม่ โดยขอ้มูลท่ีได้จะน ามาวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี  ร้อยละ และ
ค่าเฉล่ีย 
 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นลูกคา้รายยอ่ย และเป็นเพศชาย  อายุ 31 - 40 ปี  
การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  ต าแหน่ง เป็นเจา้ของกิจการ ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกเป็นตวัแทนจ าหน่ายอุปกรณ์สายสัญญาณส่ือสารและอุปกรณ์เช่ือมต่อ และผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า คือ เจ้าของกิจการ  ส่วนใหญ่มีการสั่งซ้ือสินค้าหรือบริการจากบริษทัท่ี
เก่ียวกบัสายสัญญาณส่ือสารและอุปกรณ์เช่ือมต่อ 2-3 ราย ยอดการสั่งซ้ือสินคา้ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
100,000 บาท ต่อเดือน สินคา้ส่วนใหญ่ท่ีเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ กลุ่ม LAN (UTP) SYSTEM  ระยะเวลาใน



 จ 

การเป็นตวัแทนจ าหน่าย มากกวา่ 10 ปี  รู้จกั บริษทั อินเตอร์ล้ิงค ์จาก พนกังานขาย  เง่ือนไขการช าระ
เงินค่าสินคา้  คือ โอนเงินเม่ือครบก าหนด มีเครดิตการช าระเงิน 30 วนั เหตุผลในการเลือกเป็นตวัแทน
จ าหน่ายไดแ้ก่ ราคาสินคา้  
 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อตวัแทนจ าหน่ายในการซ้ือสายสัญญาณส่ือสารและอุปกรณ์
เช่ือมต่อ ของบริษทั อินเตอร์ล้ิงค์ คอมมิวนิเคชั่น จ ากัด (มหาชน) สาขาเชียงใหม่ สิบ อนัดับแรก
เรียงล าดับตามค่าเฉล่ียมีดังต่อไปน้ี ปัจจยัด้านมีบริการจดัส่งสินค้า รองลงมา คือ ความมีช่ือเสียง
น่าเช่ือถือของตรายีห่้อสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย   ความน่าเช่ือถือของบริษทั  ความมีช่ือเสียงของบริษทั และ
มีสินคา้พร้อมจ าหน่ายอยู่เสมอ (ค่าเฉล่ียเท่ากนั) บริษทัจดัตั้งมาเป็นเวลานาน  เคร่ืองหมายรับรอง
คุณภาพ และความสะดวกในการสั่งซ้ือ เช่น ทางโทรศพัท์ E-mail, Fax เป็นต้น (ค่าเฉล่ียเท่ากัน) 
คุณภาพโดยรวมของสินคา้ ระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้นบัจากวนัท่ีสั่งซ้ือจนไดรั้บสินคา้ความคงทน
ของสินค้า ความถูกต้องของเอกสารก ากับสินค้า และความสะดวกในการติดต่อประสานงานกับ
พนกังาน (ค่าเฉล่ียเท่ากนั) 
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ABSTRACT 
 
 
The purpose of this independent study was to study marketing mix affecting dealers towards 
purchasing cables and equipment from Interlink Communication Public Company Limited Chiang 
Mai Branch 
 
 The Population in this study were dealers of cables and equipment from Interlink Communication 
Public Company Limited Chiang Mai Branch. Descriptive statistics as frequency, percentage and 
mean were used to analyze the data. 
 
The study revealed that most of the interviewees were men who were small group customers, aged 
between 31 – 40 years old, highest educated level was bachelor degree and were business owners 
who deiced to participate in being dealers of cables and equipment. The participants in deciding to 
purchase the products were the business owners. The products ordering or service from cable and 
equipment’s company was from 2 -3 persons. The circulation was lower or equal to 100,000 Bahts 
per month. The product most purchased was LAN (UTP) SYSTEM. The duration in being the 
dealer was more than 10 years and knew Interlink Communication Public Company Limited from 
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salesman. The payment’s condition was transferring the money when it was due, 30 days credit 
terms. The reason affecting being dealer was the price. 
 
The top ten marketing mix factors affecting dealers towards purchasing cables and  equipment from 
Interlink Communication Public Company Limited Chiang Mai Branch were ranged by mean. The 
first factor ranged by mean was delivery factor, followed by the credibility of brand, the credibility 
of the company, the popularity of the company and the availability of the products (the mean was 
equal), the long foundation of the company, the hallmark and the convenience in ordering the 
products such as by phone, e-mail, or fax (the mean was equal), the quality of the products, the 
duration of the products’ delivery, the durability of the products, and the accuracy of the invoice and 
the convenience in contacting with the staff (the mean was equal). 
   


