
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และ การทบทวนวรรณกรรม 

 
การศึกษาเร่ืองการดําเนินงานของตลาดบานถวาย ในอําเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม ใน

บทนี้ไดกลาวถึงแนวคิด ทฤษฎี และ งานวจิัยตางๆท่ีเกีย่วของ และนิยามศัพทท่ีใชในการศึกษา 
  
แนวคิดทฤษฎท่ีีใชในการศึกษา 

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเกีย่วของในการศึกษามี 3 ทฤษฎี คือ แนวคิดดานการบริหาร
จัดการ (Management) แนวคิดดานปจจัยแหงความสําเร็จ (Critical Success Factor – CSFs) และการ
วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT Analysis) 
 
1. แนวคิดดานการบริหารจัดการ  แบงออกเปน 4 ดาน (4 Functions) คือ 

1.1. ทฤษฎีดานการจัดการ (Management) ตามทฤษฎีของ Harold Koontz (สมยศ นาวกีาร, 
2540) แบงเปน 5 อยาง คือ 

1.1. การวางแผน (Planning) หมายถึง กระบวนการในการใชความคิดอยาง
รอบคอบ เพื่อทําการตัดสินใจลวงหนาวาจะทําอะไร (What) ทําไมจึงทํา (Why) จะทําเม่ือไหร 
(When) ทําในพื้นท่ีไหน (Where) ใครเปนผูรับผิดชอบ (Who) และ จะดําเนินการอยางไร (How) 

1.2. การจัดองคการ (Organizing) หมายถึง การจัดโครงสรางของงานตางๆ 
ตลอดจนอํานาจหนาท่ีในการทํางานใหอยูในระดับท่ีเหมาะสม เพื่อชวยใหงานขององคกรบรรลุผล
สําเร็จได 

1.3. การจัดคนเขาทํางาน (Staffing) หมายถึง การคัดเลือกและการบรรจุคนเขา
ทํางานและรักษาประสิทธิภาพการทํางานของพนักงานในตําแหนงตางๆในองคกร ซ่ึงผูบริหารตอง
วางแผนกําลังคนสําหรับตําแหนงตางๆ แลวประเมินกําลังคนท่ีมีอยู จากน้ันดําเนินการคัดเลือก
บุคคลท่ีมีความเหมาะสม และ ฝกอบรมใหบุคลากรมีประสิทธิภาพเพิม่ข้ึน 

1.4. การส่ังการ (Directing) หมายถึง การใชความสามารถชักจูงคนของผูบริหารให
ปฏิบัติงานอยางดีท่ีสุด ใหองคการสามารถบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคได 

1.5. การควบคุม(Control) หมายถึง การกํากับใหสามารถรับประกันไดวากจิกรรม
ตางๆท่ีดําเนินงานไปนั้น สามารถเขากันไดกับแผนงานที่วางไว 
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1.2. ทฤษฎีดานการเงิน (System of Internal Control) หมายถึง ขบวนการที่ใช
ควบคุมดูแล การใชทรัพยสินตางๆ ของบริษัทใหเกิดประโยชนสูงสุด ถูกตองเหมาะสม สอดคลอง
กับความจําเปนในการปฏิบัติงานแตละอยาง เพื่อบรรลุถึงเปาหมายของบริษัทท่ีกําหนดไว ตัวแปลท่ี
นํามาใชพิจารณา (Hermanson, Edwards, Salmunson, 1987) ไดแก 

1. แหลงท่ีมาของเงินทุน (Sources of Total Assets) 
1.1 แหลงท่ีมาของสินทรัพย ไดแก เงินสด หลักทรัพยระยะส้ัน ลูกหนี้การคา ต๋ัว

เงินรับ และ สินคาคงเหลือ 
1.2 แหลงท่ีมาของหนี้สิน ไดแก หนี้สินระยะส้ัน หนี้สินระยะยาว ตลอดจน

คาใชจายคางจายตางๆ 
1.3 สวนของผูถือหุนเพิ่ม ไดแก การลงทุนเพิ่มของผูถือหุนและกําไรสะสมของผู

ถือหุน 
2. แหลงท่ีใชไปของเงินทุน (Source of The Use of Assets) อันจะพิจารณาถึงการใช

ไปของเงินทุนในสวนของสินทรัพย หนี้สิน และ สวนของผูถือหุน 
3. ลการดําเนินงานของบริษัท (The Financial Operation) ซ่ึงจะพิจารณาถึงผลการทํา

ของบริษัทท่ีเกดิข้ึน 
1.3. ทฤษฎีดานการผลิต (Production Management) หมายถึง การพิจารณาศึกษา

กิจกรรมทางการผลิตท่ีจําเปนและมีผลตอการกอใหเกิดการผลิตอยางมีประสิทธิภาพ ปจจัยท่ีใช
นํามาศึกษา ไดแก วัตถุดิบของการผลิต การควบคุมการผลิต และ คุณภาพการผลิต (สุปญญา ไชย
ชาญ, 2540) 

1.4. ทฤษฎีดานการตลาดบริการ (Marketing Mix หรือ 7 P’s) สวนผสมทางการตลาด
บริการหมายถึง การจัดกจิกรรมท่ีเกีย่วของกับการนําเสนอส่ิงซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค โดยทําใหกจิการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและอยูรอดได อาจรวมถึงสามารถขยาย
กิจการไดในอนาคต (Kotler, 2003) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ประกอบดวย สินคา (Goods) บริการ(Services) ความคิด (Ideas) สถานท่ี 
(Places) องคกร (Organizations) หรือบุคคล (Persons) โดยท่ีผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนและมี
มูลคา (Utility and Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลใหผลิตภัณฑสามารถขายได  

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลตองจายสําหรับส่ิงท่ีไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาใน
รูปเงินตราหรืออาจหมายถึงจํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือ
บริการ การกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ  
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3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย
สถาบันการตลาด และกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานท่ีผลิต ไปยังตลาด 
ทําใหผลิตภัณฑ หรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาด
เปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง 
การคลัง และการเก็บรักษาสินคา  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผู ซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การติดตอส่ือสาร  เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกันโดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริม
การตลาดท่ีสําคัญ คือ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
และการสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  

5. บุคลากร (People) การคัดเลือกบุคลากร การฝกอบรม  การจูงใจ สามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาแตกตางเหนือคูแขง พนักงานตองสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาไดทันที มีความคิดริเร่ิมสรางสรรค สามารถในการแกปญหา และมีคานิยมท่ีดี 

6. การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามแสดงใหเห็น
ถึงคุณภาพผานทางส่ิงท่ีมองเห็นได และรูปแบบการบริการ โดยยึดถือคุณคาท่ีลูกคาตองการ ไดแก
ความสะอาด ความรวดเร็ว และผลประโยชนอ่ืน ๆ ดวยลักษณะท่ีจับตองไมไดของการบริการนั้นทํา
ใหผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคาไมสามารถประเมินการบริการไดจนกวาจะไดรับบริการน้ัน ซ่ึงทําใหเกิด
ความเส่ียงท่ีลูกคาจะไมซ้ือบริการ ซ่ึงการสรางลักษณะทางกายภาพตาง ๆ สามารถทําใหลูกคาเกิด
ความม่ันใจ ซ่ึงสามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน แผนพับท่ีแสดงรูปภาพใหเห็นถึงบริการตางๆ ท่ี
ลูกคาจะไดรับ เคร่ืองแบบพนักงานท่ีออกแบบอยางเหมาะสม และอาคารสถานท่ีท่ีไดรับการดูแล
รักษาเปนอยางดี 

7. กระบวนการ (Process) เปนการสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดอยาง
รวดเร็ว และประทับใจ ในองคกรธุรกิจดานบริการ กระบวนการในการใหบริการมีความสําคัญเปน
อยางยิ่ง เนื่องจากเปนกระบวนการท่ีลูกคามีสวนรวมในการผลิตบริการนั้นดวย กระบวนการดาน
การบริการจึงตองไดรับการออกแบบเปนอยางดี เพื่อใหพนักงานทํางานอยางสะดวก ลดความ
ผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนไดในกระบวนการ ผลลัพธของการบริการคือความพึงพอใจ และความภักดี
ของลูกคา 
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2. แนวคิดดานปจจัยแหงความสําเร็จ (Critical Success Factor – CSFs) 
 ปจจัยแหงความสําเร็จ คือ การบริการลูกคา ความเร็วของตลาด และนวัตกรรม ปจจัย
แหงความสําเร็จนี้จะสอดคลองกับกลยุทธความแตกตาง และ กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุนท่ีตํ่า
กวา สามารถวัดคาปจจัยแหงความสําเร็จไดโดยการแบงปจจัยแหงความสําเร็จออกเปนปจจัยดาน
การเงิน ดานลูกคา กระบวนการภายในธุรกิจ การเรียนรูและการสรางนวัตกรรมใหม และ ปจจัยอ่ืนๆ 
เพื่อสามารถติดตามวัดผลการดําเนินงานดานตางๆได 
 ปจจัยดานการเงิน ท่ีใชวัดความสําเร็จไดแก ผลกําไรจากการดําเนินงาน สภาพคลอง
ของกิจการ ท้ังดานกระแสเงินสด ความสามารถในการจายดอกเบ้ีย ผลตอบแทนของสินทรัพย 
ผลตอบแทนของสินคาคงเหลือ ผลตอบแทนจากการลงทุนท่ีไดรับ และ ยังวัดคาจากการขายสินคา
ไดดวย  
 ปจจัยดานลูกคา ก็ถือเปนปจจัยสําคัญท่ีช้ีวัดถึงความสําเร็จของการดําเนินงาน สามารถ
วัดคาของปจจัยแหงความสําเร็จดานนี้ไดโดย วัดความพึงพอใจของลูกคา วามีการตอบกลับจาก
ลูกคาเปนอยางไร หรือใชวิธีการสํารวจลูกคา การประเมินตัวแทนผูจําหนาย ท้ังดานชองทางจัด
จําหนาย ความคลอบคลุมในพื้นท่ีขาย จุดแข็งของตัวแทนจําหนาย และ ความสัมพันธกับตัวแทน
จําหนาย ความรวดเร็วและถูกตองในการสงสินคา คุณภาพของสินคา คาใชจายในการรับประกัน
สินคา ความสามารถดานการทําตลาดและการขาย โดยวัดจากแนวโนมของยอดขาย กิจกรรมสํารวจ
ตลาด และ การฝกอบรมพนักงานขาย 
 ปจจัยดานกระบวนการภายในธุรกิจ เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีใชวัดความสําเร็จของธุรกิจ 
เพราะหากระบบการบริหาร และการดําเนินงานดานตางๆไมมีประสิทธิภาพแลว ถึงแมจะมียอดขาย
สูง ก็อาจไมไดรับผลตอบแทนอยางท่ีควรเปนได ดังนั้นจึงจําเปนตองวัดคุณภาพของธุรกิจ ไมวาจะ
เปนดานคุณภาพสินคา วามีจํานวนของเสียอยูในระดับท่ีควบคุมหรือไม มีคาใชจายในการ
รับประกัน ผลิตซอมแซมสินคา หรือ ชดเชยใหลูกคามากนอยเพียงใด ประสิทธิภาพในการผลิต
สินคา ท้ังการใชวัตถุดิบ แรงงาน เคร่ืองจักร การบริหารเวลาในการจัดเตรียมวัสดุอุปกรณในการ
ผลิต ความปลอดภัยในการทํางาน พิจารณาวามีจํานวนครั้งของการเกิดอุบัติเหตุสูงหรือไม และมี
ผลกระทบรุนแรงระดับใด และสุดทายมีความยืดหยุนตอการเปล่ียนแปลงแกไขการผลิตหรือไม 
 การเรียนรูและการสรางนวัตกรรมใหม ถือเปนปจจัยแหงความสําเร็จท่ีทําใหกิจการมี
การเติบโตอยางยั่งยืน สามารถวัดคาความสําเร็จไดจากการสรางนวัตกรรมสินคาของกิจการ ท้ังจาก
จํานวนของสินคาใหม หรือ การพัฒนาสินคาเดิม ตลอดจนความรวดเร็วในการสรางสินคาใหม และ
ทักษะและการพัฒนาทักษะของผูวิจัย ขวัญกําลังใจของลูกจางจากอัตราผลตอบแทน การสํารวจ
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ความพอใจ และจํานวนการรองเรียน สุดทายคือการวัดความรูความสามารถของพนักงาน จากการ
ฝกอบรม ประสบการณ และ การวัดผลการปฏิบัติงาน 
 นอกจากปจจัยดานตางๆท่ีกลาวมาขางตนแลวปจจัยภายนอกอ่ืนๆ เชน ความสัมพันธ
กับรัฐบาล การใหบริการของภาครัฐ การส่ือสาร ก็ลวนแตเปนปจจัยแหงความสําเร็จของการ
ประกอบธุรกิจเชนกัน (นภาพร ณ เชียงใหม, 2548 อางถึง Edward J. Blocher, 2005) 
 
3. ทฤษฎีการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT Analysis) 
 SWOT Analysis คือ กระบวนการที่เปนระบบสําหรับการจัดประเภทปจจัยแหง
ความสําเร็จขององคกรและมองถึงโอกาสและอุปสรรคจากภายนอกองคกร การวิเคราะห SWOT ทีม
ผูบริหารอาจมีทัศนคติท่ีแตกตางกัน จึงตองบริหารการไดมาของความเขาใจท่ีดีกวา และ ความเห็นท่ี
สอดคลอง หรือ แตกตางกันของคณะผูบริหารจัดการ ในการวิเคราะหปจจัยตางๆ นั้นสามารถสงผล
รุนแรงตอความสําเร็จของธุรกิจได (นภาพร ณ เชียงใหม, 2548) 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (วิเคราะหโอกาสและภัยคุกคาม – External 
Environment Analysis) โดยท่ัวไปหนวยธุรกิจ (Business Unit) ตองดูแลปจจัยสภาพแวดลอมระดับ
มหาภาค (Key Macro Environment Forces) ดานประชากรศาสตร เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง 
กฎหมาย และวัฒนธรรม รวมท้ังปจจัยสภาพแวดลอมดานจุลภาค (Significant Microenvironment 
Forces) ดานลูกคา คูแขง ผูจัดจําหนายและผูขาย ซ่ึงลวนแตมีผลตอความสามารถของบริษัทท่ีจะเพิ่ม
กําไร ดังนั้นควรต้ังระบบขาวกรองทางการตลาดเพ่ือสืบหาแนวโนมและพัฒนาการท่ีสําคัญ เพื่อ
สามารถระบุโอกาสและภัยคุกคามท่ีเกี่ยวของได 
 จุดมุงหมายหลักของการประเมินสภาพแวดลอม (Environmental Scanning) คือการ
พิจารณาโอกาสใหมๆทางการตลาด (Marketing Opportunity) หรือ ขอบเขตของความตองการของผู
ซ้ือ ท่ีบริษัทสามารถปฏิบัติงานอยางมีผลกําไร โอกาสตางๆสามารถเกิดข้ึนในหลายรูปแบบและผูทํา
การตลาดตองมีความชํานาญท่ีจะมองเห็น แตเหตุการณบางอยางก็เปนภัยคุกคาม (Environmental 
Threat) เปนความทาทายท่ีไมเอ้ืออํานวยหรือนําไปสูความเสียหายในการขายและทํากําไรถาไมมี
มาตรการปองกันทางการตลาด จึงจําเปนตองเตรียมแผนการตามสถานการณท่ีสามารถเผชิญกับ
ความเปล่ียนแปลงไดท้ังกอนและหลังการคุกคาม และ ตองมีการควบคุมดูแลอยางระมัดระวังเพื่อ
ปองกันความรายแรงท่ีอาจเกิดข้ึน 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (วิเคราะหจุดแข็งและจุดออน – Internal 
Environment Analysis) เปนหนทางคนหาความดึงดูดใจ (Attractiveness) และความไดเปรียบจาก
โอกาส โดยธุรกิจไมจําเปนตองแกจุดออนท้ังหมด และ ไมตองพัฒนาจุดแข็งอยางเต็มท่ีทุกอยาง แต
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ตองจํากัดตัวเองอยูท่ีโอกาสที่มีจุดแข็ง หรือ พิจารณาโอกาสท่ีดีกวา โดยพัฒนาจุดแข็งเฉพาะอยาง
ข้ึน (ยงยุทธ ฟูพงศศิริพันธ, 2546, อางถึง Philip Kotler, 2000)  
 จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจสามารถจัดประเภทไดจากการพิจารณาทรัพยากรภายใน
ได 6 ประเภท คือ สายผลิตภัณฑ (การมีผลิตภัณฑใหม ความสําคัญและการใชเทคโนโลยีข้ันสูง) 
การบริหารจัดการ (ประสบการณและระดับความสามารถ) การวิจัยและพัฒนา (ความกาวหนาเทียบ
กับคูแขง ภาพลักษณของสินคาและบริการ) การผลิต (การแขงขัน ความยืดหยุน การเพิ่มผลผลิตและ
ประสิทธิภาพการผลิต) การตลาด (ประสิทธิภาพการตลาด การเขาสูตลาด การขาย การโฆษณา) และ 
การวางแผนกลยุทธ (การใหคําจัดกัดความท่ีชัดเจน การติดตอส่ือสาร การประมวลผลประสิทธิภาพ
การดําเนินงานเขากับแผนกลยุทธของบริษัท) (นภาพร ณ เชียงใหม, 2548) 

 
ทบทวนวรรณกรรม 

จิตตใส แกวบุญเรือง (2546) ไดศึกษาเร่ืองการดําเนินงานโครงการ หนึ่งตําบล หนึ่ง
ผลิตภัณฑที่ประสบความสําเร็จในจังหวัดลําปาง รวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามในการ
ประกอบการสัมภาษณชุมชนหรือผูประกอบการท่ีเขารวมในโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑท่ี
ประสบความสําเร็จในจังหวัดลําปาง จํานวน 53 ราย ผลการศึกษาพบวาสวนใหญดําเนินกิจการเปน
กลุม โดยไมมีการจดทะเบียนและไดดําเนินงานมาเปนระยะเวลามากกวา 5 ปข้ึนไป ชุมชนสวนใหญ
มีสมาชิกนอยกวา 20 คน เงินทุนเร่ิมแรกไมเกิน 10,000 บาท และมีสัดสวนของชุมชนหรือ
ผูประกอบการหมุนเวียนมากกวา 50,000 บาทมากท่ีสุด ดานการตลาด ชุมชนหรือผูประกอบการ
สวนใหญ ใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด และ สวนใหญมีปญหาการขาดคาใชจายทาง
การตลาด ดานการจัดการและบุคลากร มีการวางแผนการดําเนินงานเปนรายเดือนตามผลการทํางาน 
มีเปาหมายการดําเนินงานเพ่ือชวยเหลือสังคมและสงเสริมอาชีพ สวนใหญมีการจัดแบงและ
มอบหมายฝายงานมุงเนนไปทางดานการผลิตและมีสายการบังคับบัญชา 2 ระดับ ไมมีการใชขอมูล
แนวโนมการดําเนินงานของธุรกิจมาประกอบการตัดสินใจ ดานการเงินและบัญชี สวนใหญมี
แหลงท่ีมาของเงินทุนจากหนวยงานรัฐบาลและจากการเขารวมลงทุนของสมาชิก ไมมีการวางแผน
ใชจายเงินลวงหนา คาใชจายในการดําเนินงานตอเดือนเปนคาวัตถุดิบมากเปนอันดับหนึ่ง มีการ
จัดสรรกําไรใหแกสมาชิกมากกวาจัดสรรเปนกําไรสะสม จัดทําบัญชีกําไรขาดทุนมากท่ีสุด 
เนื่องจากขาดความรูความเขาใจในการจัดทํารายงานทางการเงินใหครบทุกประเภท 

อารยะ คุณาศิระ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผา
ของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยพบวาปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผาของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในตลาดไนทบาซาร ท่ี
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มีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับมาก เรียงตามลําดับ ไดแก ปจจัยดานการตกแตงสถานท่ีจําหนาย ดาน
ราคา ดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ีจําหนาย และปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมในระดับปานกลาง ไดแก 
ดานการใหบริการลูกคา และดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวาปจจัยยอยดานการ
ตกแตงสถานท่ีจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก ไดแก พนักงานขายมีบุคลิกภาพท่ีดี ความ
สะอาดเรียบรอย มีแสงสวางเพียงพอ การจัดแสดงสินคาสวยงาม รานคามีความเปนเอกลักษณ การ
ระบายอากาศท่ีดี ปจจัยยอยดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ผลิตภัณฑมีราคาถูก และ
สามารถตอรองราคาได ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ไดแก คุณภาพของผลิตภัณฑ มีความหลากหลาย 
สวยงาม มีใหเลือกหลายขนาด รูปแบบไทย ๆ และผลิตจากเสนใยธรรมชาติ ปจจัยยอยดานสถานท่ี
จําหนาย ไดแก ตลาดมีความปลอดภัย มีพื้นท่ีทางเดินภายในรานคากวางเพียงพอ การสัญจรสะดวก 
แบงเปนเขตชัดเจน และตลาดมีพื้นท่ีอาณาเขตกวางขวาง ปจจัยยอยดานการใหบริการลูกคา ไดแก 
พนักงานขายเปนมิตร พรอมใหความชวยเหลือและใหบริการตามความตองการ สามารถอธิบายและ
แนะนําผลิตภัณฑ ส่ือสารกับลูกคาได ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก ผูขายมีความ
นาเช่ือถือ ปญหาและอุปสรรคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ ไดแก ปญหาการส่ือสารกับผูขาย ไมมี
ผลิตภัณฑขนาดท่ีตองการ ไมสามารถลองผลิตภัณฑได ปญหาผูคนแออัด ปญหาดานราคาผลิตภัณฑ 
กิริยามารยาทของผูขายไมดี ไมทราบวามีผลิตภัณฑใดอยูท่ีรานใด ปญหาพื้นท่ีคับแคบของราน 
อากาศถายเทไมสะดวก 
 


