
  

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดคา้ปลีกของร้านตวัแทนจ าหน่ายทอ้งถ่ิน

ของเคร่ืองปรับอากาศ ท่ีมีผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาได้
รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาเป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 

 

แนวคิดและทฤษฎี 
แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการค้าปลกี   
William H. Bolen (1988: 29) การให้การบริการอย่างเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า 

กลุ่มเป้าหมายนั้นคือการท่ีร้านคา้ปลีกจะตอ้งมีส่วนประสมทางการคา้ปลีกท่ีเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการคา้ปลีกมีองค์ประกอบ 5 ประการ ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และภาพลกัษณ์ขององค์กร โดยมี
รายละเอียดของแนวคิดตามแผนภาพ 

 
 
 

                           
 
 
 
 
 
 
 

รูปที ่1 แสดงตลาดเป้าหมายและส่วนประสมทางการค้าปลกี 
ท่ีมา : William H. Bolen, Contemporary Retailing,3rd.,New Jersey, Prentice-Hall International Inc., 1988),p. 29. 

 
 

ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

 

ราคา 
(Price) 

 

ภาพลกัษณ์ขององค์กร 
(Corporate Image) 

 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 

 
 

ตลาดเป้าหมาย
(Target 

Market) 
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1)  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้ท่ีมีขายในร้าน และบริการท่ีทางร้านมีไว้
บริการ 
                          1.1 สินคา้ท่ีมีขายในร้าน การพิจารณาในส่วนประสมของสินคา้จะตอ้งพิจารณาใน
ดา้นต่างๆ คือ ความกวา้ง ความลึก และความสอดคลอ้งกนัของส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Width, Dept 
and Consistency of the Product Mix) มีรายละเอียดดงัน้ี            
                                  -  ความกวา้งของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Width of the Product Mix)  
หมายถึง จ านวนของสายผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัของบริษทั เช่น เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อุปกรณ์กีฬา และ
ชุดชั้นในสตรีเป็นตน้ 

-  ความยาวส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Length of the Product Mix) หมายถึง 
จ านวนรายการผลิตภณัฑท์ั้งหมดในส่วนประสมผลิตภณัฑ ์                                                                                                                                                                 
                                  -  ความลึกส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Depth of the Product Mix) หมายถึง 
จ านวนรายการผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่ในแต่ละสายผลิตภณัฑ์ เช่น เคร่ืองปรับอากาศ ประกอบไปด้วย
เคร่ืองปรับอากาศ ขนาด ราคา และรูปทรงแตกต่างกนั เป็นตน้ 

- ความสอดคลอ้งกนัของส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Consistency of the Product 
Mix) หมายถึง การพิจารณาความเหมาะสมระหว่างความกวา้ง และความลึกของส่วนประสม
ผลิตภณัฑ ์

1.2  การบริการท่ีทางร้านมีไวบ้ริการ แยกพิจารณาออกเป็น 2 ส่วน คือ บริการก่อน
การขาย และ บริการหลงัการขาย 

- บริการก่อนการขายและระหว่างการขาย เช่น เวลาเปิด / ปิดบริการ การ
บริการจดัส่งสินคา้ บุคลากรแนะน าสินคา้ดา้นเทคนิค การรับประกนัสินคา้ การให้บริการออกแบบ
สินคา้ การใหสิ้นเช่ือ และการทดสอบใชง้าน เป็นตน้ 

-  บริการหลงัการขาย เช่น การแลกคืนสินคา้ ซ่อมแซมสินคา้โดยไม่คิดค่าแรง 
และบริการฝึกอบรม เป็นตน้ 
                2)   ดา้นราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินคา้เม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ ระดบั
ราคามีผลต่อตลาดเป้าหมาย ผูซ้ื้อจะประเมินคุณภาพของสินคา้จากราคา ดงันั้นร้านคา้ปลีกควรตั้ง
ราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้และภาวะแข่งขนั วิธีการตั้งราคาสินคา้สามารถกระท าได้ใน
หลายลกัษณะ เช่น ตั้งราคาตามหลกัจิตวทิยา การตั้งราคาแบบแนวระดบัราคา การตั้งราคาแบบเลขค่ี    
เป็นตน้ 
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3)  ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ท าเลท่ีตั้งของร้าน สถานท่ีจอดรถ ขนาดของ
ร้าน การตกแต่งร้านทั้งภายนอกและภายใน และการวางผงัร้าน เป็นตน้ 

 -  การเลือกท าเลท่ีตั้ ง มีปัจจยัในการพิจารณาได้แก่ ลักษณะทาง
ภูมิศาสตร์ ขนาดประชากร ลักษณะแนวโน้มของประชากร ศักยภาพในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
จ านวนร้านปลีกอ่ืนๆ ท่ีอยู่ในบริเวณเดียวกัน สาธารณูปโภคพื้นฐาน กฎหมายท้องถ่ิน แรงงาน 
การจราจร ท่ีจอดรถและระบบขนส่งมวลชน เป็นตน้ 

-  การตกแต่งภายนอกเป็นส่ิงแรกท่ีสามารถสร้างความประทบัใจแก่
ผูบ้ริโภคเม่ือไดพ้บเห็น และแสดงถึงลกัษณะเฉพาะตวัท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน ประกอบดว้ย ช่ือร้าน 
ตราสัญลกัษณ์ของร้าน ประตูทางเขา้ และบริเวณภายนอกรอบๆร้าน เป็นตน้ 

- การตกแต่งภายในควรสอดคลอ้งกบัการตกแต่งภายนอก ประกอบดว้ย
การเลือกและออกแบบพื้น ผนงัเพดานของร้าน เคร่ืองปรับอากาศ ระบบแสงสวา่ง การจดัหมวดหมู่
สินคา้ การจดัวางสินคา้ เป็นตน้ 

4)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ข่าวสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การส่งเสริมการตลาด
ประกอบดว้ย  

4.1 การโฆษณา เช่น การโฆษณาทางวทิย ุ รถโฆษณาเคล่ือนท่ี แผน่พบั ป้าย  
โฆษณาตามส่ีแยก การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย เป็นตน้  

4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน 
4.3 การส่งเสริมการขาย เช่น การแจกสินคา้ตวัอยา่ง การสาธิตสินคา้ มีของแถม  

และของรางวลั มีการชิงโชคเม่ือซ้ือสินคา้ในจ านวนเงินท่ีก าหนด เป็นตน้ 
4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ 
4.5 การตลาดทางตรง เช่น การใหลู้กคา้สามารถสั่งสินคา้จากแผน่พบัทาง 

โทรศพัทไ์ด ้โดยทางร้านจะจดัส่งสินคา้ใหถึ้งบา้นของลูกคา้ เป็นตน้ 
5)   ภาพลกัษณ์ขององคก์ร (Corporate Image) หมายถึง เอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีแตกต่าง

จากร้านอ่ืนและได้รับการยอมรับจากลูกคา้ ภาพลักษณ์องค์กรเปล่ียนแปลงได้ยากและต้องใช้
เวลานานในการเปล่ียนแปลง เช่น ช่ือเสียงของร้าน เอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีได้รับการยอมรับจาก
ลูกคา้ เป็นตน้ 

ร้านคา้ปลีกทุกร้านประกอบดว้ยส่วนประสมทางการคา้ปลีกซ่ึงแตกต่างกนั ร้านคา้
ปลีกท่ีประสบความส าเร็จคือร้านท่ีมีส่วนประสมทางการคา้ปลีกท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 



 8 

ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
มาโนชย์ แก้วด า (2547) ได้ศึกษาเร่ืองการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคต่อการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศจากร้านคา้ปลีกเฉพาะและร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการศึกษาในคร้ังน้ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการออกแบบสอบถามจาก
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศจากร้านคา้ปลีกเฉพาะ 300 รายและร้านคา้ปลีกขนาด
ใหญ่ 100 ราย รวม 400 รายท่ีอาศยัอยู่ในเขต อ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและ t-test 

ผลการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามทั้งสองกลุ่มในปัจจยั
ส่วนประสมการตลาด พบวา่ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาดมีความแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญั โดยผูต้อบแบบสอบถามจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงกวา่
ผูต้อบแบบสอบถามจากร้านคา้ปลีกเฉพาะทั้งสองปัจจยั 

ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่าเม่ือศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งสองกลุ่มในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัใน
ปัจจยัย่อยเร่ืองมีช่างท่ีมีมาตรฐานน่าเช่ือถือในการให้บริการ โดยพบว่าผูต้อบแบบสอบถามจาก
ร้านคา้ปลีกเฉพาะมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงกวา่ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ 

ดา้นราคา พบวา่เม่ือเม่ือศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามทั้ง
สองกลุ่ม ปัจจยัเร่ืองราคาค่าบริการติดตั้ง ราคาสามารถต่อรองไดแ้ละมีการให้เครดิตผอ่นช าระเป็น
ปัจจยัย่อยท่ีมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญั โดยปัจจยัย่อยเร่ืองราคาค่าบริการติดตั้งและราคา
สามารถต่อรองได ้ของผูต้อบแบบสอบถามจากร้านคา้ปลีกเฉพาะมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจมากกว่า
ร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่ แต่ปัจจยัยอ่ยเร่ืองการมีเครดิตผอ่นช าระผูต้อบแบบสอบถามจากร้านคา้ปลีก
ขนาดใหญ่มีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงกวา่ร้านคา้ปลีกเฉพาะ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าเม่ือศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทุกปัจจยัยอ่ย โดยค่าเฉล่ียความพึงพอใจ
ของผูต้อบแบบสอบถามจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีมากกว่าร้านค้าปลีกเฉพาะเกือบทุกปัจจยั
ยกเวน้ปัจจยัยอ่ยเร่ืองความสะดวกในกรณีท่ีตอ้งติดต่อพนกังานขาย โดยบริการร้านคา้ปลีกเฉพาะมี
มากกวา่  

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าเม่ือศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของผูต้อบ
แบบสอบถามทั้งสองกลุ่มมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัเกือบทุกปัจจยัยอ่ย โดยค่าเฉล่ียความพึง
พอใจของผูต้อบแบบสอบถามจากร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่มีมากกวา่ร้านคา้ปลีกเฉพาะทุกปัจจยัยอ่ย 
ยกเวน้ปัจจยัเร่ืองความสามารถในการแนะน าของพนกังานขายและบริการท่ีไม่แตกต่างกนั 
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ณฐัพร สกุลแก้ว (2549)  ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศของผูบ้ริโภคในกรุงเทพจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใช้การสุ่ม
ตวัอย่างโดยไม่ใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็นเลือก 10 เขตโดยวิธีการจบัฉลาก รวม 400 ตวัอย่าง ใช้
วิธีการสุ่มตวัอย่าง แบบเจาะจงจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศขนาดไม่เกิน 36,000     
บีทีย ูจากตวัอยา่งในหา้งสรรพสินคา้ โมเดร์ินเทรดและร้านตวัแทนจดัจ าหน่าย และท าการวิเคราะห์
โดยใชค้่าสถิติเชิงพรรณนาเช่น การแจกแจงความถ่ี ค่าสถิติร้อยละ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
การวิเคราะห์โดยใช้ค่าสถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมุติฐานการศึกษาท าการทดสอบสมมุติฐาน 
โดยใชส้ถิตเปรียบเทียบเพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแป (ไคร์สแควร์) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
0.05  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มากกวา่เพศหญิง กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มี
ช่วงอายุ 25-32 ปี และมีสถานะภาพโสด รายได้ส่วนตวัต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท มีจ านวน
สมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คนและส่วนใหญ่มีท่ีพกัอาศยัเป็นบา้นเด่ียว  ผูว้ิจยัให้ความส าคญัต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการค้าปลีกในระดับความส าคัญต่างๆโดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัขนาดของเคร่ืองปรับอากาศท่ีใช้ลกัษณะการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ  
และแหล่งท่ีซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ  ปัจจยัดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัขนาดของเคร่ืองปรับอากาศ
ท่ีใช้และลักษณะการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศแต่มีความสัมพันธ์กับแหล่งท่ีซ้ือ
เค ร่ืองปรับอากาศปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่ มีความสัมพันธ์กับขนาดของ
เค ร่ืองปรับอากาศท่ีใช้ลักษณะการตัดสินใจเลือกซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศและแหล่งท่ี ซ้ือ
เค ร่ืองปรับอากาศและปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายไม่ มีความสัมพันธ์กับขนาดของ
เค ร่ืองปรับอากาศท่ีใช้ลักษณะการตัดสินใจเลือกซ้ือเค ร่ืองปรับอากาศและแหล่งท่ี ซ้ือ
เคร่ืองปรับอากาศ 

ผไทเทพ  ช่วงแสงอุทัย (2551)  ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกัอาศยั เขตบางกอกใหญ่ กรุงเทพมหานคร   จ  านวน 
400 ตวัอย่าง ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยสะดวก  และท าการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา
ประกอบดว้ย  ความถ่ี  ร้อยละและค่าเฉล่ีย  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 26-45 
ปี มีอาชีพคา้ขายหรือประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายไดต้่อเดือนของครอบครัว อยู่ในช่วง 10,001-
30,000 บาท  จากการศึกษาผูว้ิจยัให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการคา้ปลีกในระดบั
ความส าคัญต่างๆโดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของผู ้บริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศพบว่า  
ประชากรในเขตบางกอกใหญ่ใช้วิ ธีการเลือกซ้ือโดยใช้วิ ธีการเปรียบเทียบคุณภาพหรือ
ประสิทธิภาพเป็นหลกั พิจารณายี่ห้อท่ีมีช่ือเสียงหรือยี่ห้อท่ีผลิตจากต่างประเทศมาก่อน และ
ค านึงถึงการอนุรักษพ์ลงังานหรือส่ิงแวดลอ้มและคุณสมบติัท่ีดีต่อสุขภาพ ดา้นราคาของผูบ้ริโภค
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ในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศพบวา่  ทางดา้นความเหมาะสมของราคา มีหลายระดบัราคาให้เลือกซ้ือ
การให้ส่วนลดและระยะเวลาการผอ่นช าระ มีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศส าหรับบา้นพกั
อาศยัต่อประชากรในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครในภาพรวมเป็นอย่างมาก ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ของผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศพบว่ามีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ
ส าหรับบา้นพกัอาศยัในระดบัปานกลาง โดยเลือกซ้ือจากห้างสรรพสินคา้เป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจากมี
สินคา้ให้เลือกหลากหลาย และจะสอบถามขอ้มูลจากพนกังานขายในการพิจารณาเลือกซ้ือเป็น
องคป์ระกอบในการตดัสินใจ รองลงมาคือตามร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีท าเลอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั 
เน่ืองจากสะดวกในการซ้ือและในกรณีท่ีเกิดมีปัญหาข้ึนกบัเคร่ืองปรับอากาศ ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาดของผูบ้ริโภคในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศพบว่า  ส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางโทรทศัน์ 
แผน่พบัใบปลิว เป็นปัจจยัหลกัส่งเสริมการตดัสินใจ และองคป์ระกอบรอง ทางดา้นของแถม ของ
สมนาคุณ และบริการการติดตั้งฟรีถึงบา้น 

ณัฐพร บุญญาสัย (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีก ท่ีมีผลต่อลูกคา้
ในการเลือกร้านจ าหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ในห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาล าพูน   พบว่าใน
ปัจจยัส่วนประสมการคา้ปลีกทั้งหมดทุกปัจจยัมีผลอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเรียงล าดบัจากมากไป
หานอ้ย คือ ปัจจยัส่วนประสมการกระจายตวัสินคา้ ปัจจยัส่วนประสมสินคา้และบริการ ปัจจยัส่วน
ประสมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและปัจจัยส่วนประสมราคา โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

โดยปัจจยัส่วนประสมสินคา้และบริการ  มีผลต่อ ผูต้อบแบบสอบถามในการเลือก
ร้านจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาล าพูน  โดยรวมในระดบัมาก ซ่ึง
ปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก คือ มีโทรศพัท์ให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ และหลากหลายรุ่น 
รองลงมา มีการรับประกนัสินคา้และมีการบริการหลงัการขาย  

ปัจจัยส่วนประสมราคา มีผลต่อ ผู ้ตอบแบบสอบถามในการเลือกร้านจ าหน่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในหา้งบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาล าพนู  โดยรวมในระดบัมาก ซ่ึงปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 ล าดบัแรก   คือ มีป้ายแสดงราคาสังเกตไดช้ดัเจน รองลงมา ราคาเคร่ืองโทรศพัทถู์ก
กวา่ร้านคา้อ่ืนๆ และมีส่วนลด หรือสามารถต่อรองราคาได ้

ปัจจยัส่วนประสมการกระจายตวัสินคา้ มีผลต่อ ผูต้อบแบบสอบถามในการเลือกร้าน
จ าหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ในห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาล าพูน  โดยรวมในระดบัมาก ซ่ึง
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ มีท่ีจอดรถสะดวก รองลงมา ท าเลท่ีตั้งของร้านเห็นได้
ชดัเจน และการจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขายไดเ้ป็นอยา่งดี น่าสนใจชดัเจน 
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ปัจจยัส่วนประสมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีผลต่อ ผูต้อบแบบสอบถาม
ในการเลือกร้านจ าหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ในห้างบ๊ิกซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ สาขาล าพูน โดยรวมใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยมีค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือพนกังานสามารถให้ขอ้มูลตวัสินคา้อยา่ง
ละเอียดและเขา้ใจ รองลงมา พนกังานบริการดว้ยรอยยิม้และอธัยาศยัดี และ จ านวนเจา้หนา้ท่ีหรือ
พนกังานบริการเพียงพอ  

 


