
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาความคิดเห็นของลูกคาชาวญ่ีปุน ตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ผลิตภัณฑผาฝายทอมือ ของผูผลิตในจังหวัดเชียงใหม ไดอาศัยแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ 
ดังนี้ 

 
แนวคิดและทฤษฎี   

 

 ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 : 53-55, 395) ไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  โดยถือ
เกณฑส่ิงท่ีลูกคาจะพิจารณา 3 ประการ เพื่อใหเกิดความสามารถจูงใจของส่ิงท่ีนําเสนอตอตลาด 
(Attractiveness of the market offering) คือ 

-  รูปลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  (Product features and quality) 

-  สวนประสมบริการและคุณภาพการบริการ  (Product features and quality) 

-  ความเหมาะสมของราคา ดูจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑนั้น  (Value-based prices) 

ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ 
ในแตละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคา เรียกวา เปนลําดับข้ันตอนของคุณคาสําหรับลูกคา 
(Customer value hierarchy) ดังนี้ 
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1.  ประโยชนหลัก  (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพืน้ฐานของผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคไดรับจาการซ้ือโดยตรง เชน ผลิตภัณฑประเภทเส้ือผาและเคร่ืองแตงกายผาฝายทอมือ ใช
สวมใส  

2.  รูปลักษณผลิตภัณฑ  (Tangible Product)  ผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product)  
หมายถึง  ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ไดแก  คุณภาพ  
รูปรางลักษณะ  รูปแบบ  การบรรจุภัณฑ  และตราสินคา 

3.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product)  หมายถึง  กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไข
ท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับจากการซ้ือสินคา  การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึง
พอใจของลูกคาเปนหลัก  (Customer Satisfaction) 

4.  ผลิตภัณฑควบ  (Augmented Product)  หมายถึง  ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการ
ท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา  ประกอบดวย  การบริการกอนและหลังการขาย  ไดแก การ
ขนสง  การรับประกัน  การใหสินเช่ือ หรือการบริการใหคําแนะนําอ่ืน ๆ  

5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  (Potential Product)  หมายถึง  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต   

 

นอกจากนี้ในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ ไดแก    

-   ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation)    

-   พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ  

-    การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย    

-   การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน    

-   กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
line)  
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2.  ราคา (Price)  หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมา
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวา ราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธ
ดานราคาตองคํานึงถึง 

      2.1  คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

      2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  การกําหนดราคาจะตองคํานึงถึงตนทุน
และคาใชจายท้ังส้ินบวกกําไรท่ีตองการ  โดยท่ัวไปราคาตํ่าสุดท่ีกําหนดไวจะไมตํ่ากวาตนทุนแปร
ผันตอหนวย  แตการตั้งราคาบางคร้ังอาจจะตํ่ากวาตนทุนเพื่อจูงใจใหลูกคาเขามาซ้ือสินคาในราน
เพิ่มข้ึน  

      2.3  การแขงขัน (Competition)  ในการตั้งราคาจะตองคํานึงถึงภาวการณแขงขัน 
เพราะถาการแขงขันในตลาดขณะน้ันมีการแขงขันกันสูงมากหรือรุนแรง ก็ควรมีการต้ังราคาให
ตํ่าลง เพื่อหลีกเล่ียงการแขงขัน หรือถาในภาวะท่ีการแขงขันในตลาดมีนอย ก็ควรจะมีการตั้งราคาท่ี
สูงเพื่อเปนการสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑใหอยูในระดับสูงเหนือกวาคูแขงขันรายอ่ืนๆ  

      2.4  ปจจัยอ่ืน ๆ  เชน ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  ประเภทของลูกคา  ความ
ยืดหยุนของอุปสงค   และภาวะเศรษฐกิจ  เปนตน 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภณัฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

      3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

      3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
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4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญมีดังตอไปนี้ 

      4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา
จะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy)  

      4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูง
ใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธกรขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 
Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

      4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 

      4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

      4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
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ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาลอค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 

 

 

 

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

บุญถอง  โสภาวรรณดี (2540) ศึกษาเร่ืองการสงออกเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีผลิตในนครเวียง
จันทรสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว พบวา ดานผลิตภัณฑเพื่อใหเปนท่ียอมรับของตลาด
ตางประเทศ บริษัทผูผลิตเส้ือผาสําเร็จรูปเพื่อการสงออก ไดเอาใจใสในการกําหดมาตรฐานคุณภาพ
ของผลิตภัณฑอยางเขมงวด โดยพิจารณาถึงประเภทของเส้ือผาสําเร็จรูป ซ่ึงผลิตตามใบส่ังของ
ลูกคาท่ีไดกําหนดรายละเอียดทุกอยางมา หรือผลิตตามแฟช่ันซ่ึงอาจเปล่ียนไปในแตละป และยัง
คํานึงถึงการกําหนดขนาดเส้ือผาตามมาตรฐานของประเทศผูนําเขา ตลอดจนการออกแบบรวมถึง
การสรางแบบตัด และการเย็บท่ีตองการความชํานาญ   นอกจากน้ียังมีกิจกรรมของการกระจายตัว
สินคา ไดแก การขนสง ซ่ึงทําได 2 ทาง คือ ทางเรือ และทางอากาศ และบางบริษัทจะสราง
คลังสินคาเปนของตนเอง บางแหงเชาสถานีเก็บสินคารวมถึงการบรรจุหีบหอเพื่อปองกันตัวสินคา 
อํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาและขนสง รวมถึงมีฉลากซ่ึงเปนการกระตุนใหเกิดการซ้ือและ
ยอมรับในตัวผลิตภัณฑ  ท้ังยังวาปญหาดานการผลิตและคุณภาพของสินคา คือการขาดความรู
ความสามารถดานเทคโนโลยีการผลิตยังไมทันสมัย สินคาไมไดมาตรฐานและไมสามารถผลิตได
ทันกับคําส่ังซ้ือ 

พิชิต  สุจริตจินดานนท (2544) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคในเคร่ืองนุงหม
สําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปจจัย มากท่ีสุด 2 ปจจัยคือ ความมีเอกลักษณของลายผา และความ
สะดวกสบายเม่ือสวมใส โดยท่ีผูบริโภคท่ัวไปหรือลูกคารายยอย ใหความสําคัญกับ 2 ปจจัยมาก
ท่ีสุด คือความมีเอกลักษณของลายผา และความสะดวกสบายเม่ือสวมใส ขณะท่ีคุณภาพของเนื้อผา 
งานฝมือ/การตัดเย็บ  สีสันท่ีเปนธรรมชาติและ ความมีช่ือเสียงของผาฝายจอมทอง ไดระดับ
ความสําคัญในระดับมาก  สวนของผูคาสง ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 4 ปจจัย คือ ความมี
เอกลักษณของลายผา  งานฝมือ/การตัดเย็บ  สีสันท่ีเปนธรรมชาติ และความสะดวกสบายเมื่อสวม
ใส ขณะท่ีคุณภาพของเนื้อผา และความมีช่ือเสียงของฝายจอมทอง ไดรับดับความสําคัญระดับมาก 



 9

เนื่องจากผูบริโภคพึงพอใจในตัวสินคามากเปนทุนเดิมอยูแลว ไมวาจะเปนเอกลักษณของ
ลายผา หรือสีสันอันเปนธรรมชาติ ซ่ึงเม่ือนํามาตัดเย็บเปนเคร่ืองนุงหมก็จะดูดีมีราคา นอกจากนี้ยัง
รูสึกสบายเม่ือสวมใส ในเม่ือตัวสินคาไมแตกตางในความรูสึกของผูบริโภคทั้งรายยอยและลูกคาสง 
คงจะตองมุงเนนมายังความคิดสรางสรรค และการออกแบบเครื่องนุงหมใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภค โดยท่ีขณะน้ีลูกคาชาวญ่ีปุนพึงพอใจแลวในแงการตลาดคือเปนลูกคาประจํา
แลว ดังนั้นจึงตองหันไปมองผูบริโภค จากยุโรปหรืออเมริกา ซ่ึงเร่ิมใหความสนใจและเปนตลาด
ใหมอยู  สวนดานราคาผูบริโภคสวนใหญพอใจกับราคาในทองตลาดในขณะน้ี พอใจในราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพสินคา เพราะผูบริโภคตางชาติมองผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายจอมทองเปน
งานศิลปหัตถกรรมอยางหน่ึง  สวนดานชองทางการจัดจําหนายควรจะหาซ้ือไดไมยากใน
ขณะเดียวกันตองการใหมีการจัดงานแสดงสินคา  รวมถึงการบริการหีบหอ/จัดสง ผูบริโภคก็ให
ความสําคัญในปจจัยในขอนี้ดวย และดานการสงเสริมการตลาดสําหรับสวนลดและระยะเวลาการ
ขําระเงินเม่ือซ้ือสินคาปริมาณมาก สําหรับลูกคาสงเหมาะสมอยูแลว 

สรัญญา  แปะทอง (2544) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษากลยุทธการตลาดผาไหม : 
กรณีศึกษาศูนยศิลปหัตถกรรมบานสามโค ตําบลปราสาททอง กิ่งอําเภอเขวารินทร จังหวัดสุรินทร 
เพื่อพัฒนาการตลาดผาไหมใหสามารถขยายตลาดไดเพิ่มข้ึน ซ่ึงพบวา สวนประสมทางการตลาด
ของศูนยศิลปหัตถกรรมบานสามโค มุงพัฒนารูปแบบใหทันสมัย แตมีปญหาท้ังดานตนทุนการผลิต
มีราคาสูง สินคาไมสามารถจําหนายใหผูบริโภคไดท่ัวถึง การประชาสัมพันธยังมีนอย จึงตองมีการ
กําหนดกลยุทธการตลาด โดยการพัฒนารูปแบบใหทันสมัย กําหนดราคาใหเปนมาตรฐานเพ่ือสราง
ความม่ันใจและพอใจแกผูบริโภค หาสมาชิกเพิ่มเพื่อลดตนทุนการผลิต หาตลาดสงออกและ
สงเสริมการตลาดโดยทําเอกสารเผยแพรความรูเกี่ยวกับผาไหมในงานแสดงตาง ๆ และควรมีการ
รับประกันสินคา เพื่อความม่ันใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา 

เบญจา บุญสุภาพ (2545) ศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาการตลาดสินคาท่ีระลึกท่ีผลิต
จากผาพื้นเมืองในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา ดานสินคา นักทองเท่ียวสวนใหญมีความ
พึงพอใจและใหความสําคัญ ระดับมากในความมีเอกลักษณ ความสวยงามและความเหมาะสม  และ
ระดับปานกลางตอสินคาท่ีออกแบบดั้งเดิม สีสันสวยงาม ลวดลายท่ีหลากหลาย งานประณีต
ละเอียดและสามารถส่ังทําตามแบบที่ตองการได  ดานราคา มีความพึงพอใจและใหความสําคัญ ใน
ราคาที่สมเหตุสมผลและการกําหนดราคาท่ีแนนอน การแสดงปายราคาท่ีชัดเจน ระดับปานกลาง  
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความพึงพอใจและใหความสําคัญระดับมากในการจัดจําหนายหนา
ราน ดานการสงเสริมการตลาดและการขาย มีความพึงพอใจและใหความสําคัญในระดับมาก ในการ
ใหสวนลดเม่ือซ้ือสินคา  สวนความคิดเห็นของนักทองเท่ียวสวนใหญเห็นวา รูปแบบสินคาในแต
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ละรานมีลักษณะคลาย ๆ กัน สินคาไมมีความหลากหลาย บางสวนมีความเห็นวาสินคาดี มีคุณคา 
และมีบางสวนเห็นวา พนักงานพูดจาไมสุภาพ นอบนอม และสินคาบางชนิดมีราคาสูงเกินไป 

บัวรัตน  ศรีนิล  และคณะ ไดศึกษาวิจัยเร่ืองการวิจัยและพัฒนาเพื่อยกระดับผาทอ
พื้นบานไทยใหไดเปรียบในเชิงแขงขัน  พบวาอุตสาหกรรมพื้นบานไทยตองเรงพัฒนาฝมือการผลิต
ใหไดมาตรฐาน  ใหคงเอกลักษณไทย  ซ่ึงสามารถแบงปญหาท่ีตองแกไขออกเปนสวน ๆ ไดท้ังดาน
การจัดการ  การตลาด  คุณภาพสินคา  วัตถุดิบ  สวนปญหาท่ีตองแกไขในระยะยาว คือ การพัฒนา
รูปแบบสินคาท่ีมีความทันสมัยและมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ใหเปนเอกลักษณไทยไปพรอมกัน 
และมีการวิจัยพัฒนาอยางตอเนื่อง และการถายทอดเทคโนโลยีในการผลิตสินคาใหมีคุณภาพและ
มาตรฐานเดียวกัน  ส่ิงสําคัญคือการสงเสริม ประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอโดยการทําแผนแมบท
การทํางาน และตองอาศัยความรวมมือของทองถ่ินเปนสําคัญ 

อารยะ  คุณาศิระ (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผา
ของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวาปจจัย
ยอยดานการตกแตงสถานท่ีจําหนาย ท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก ไดแกพนักงานขายมีบุคลิกภาพ
ท่ีดี ความสะอาดเรียบรอย มีแสดงสวางเพียงพอ การจัดแสดงสินคาสวยงาม รานคามีความเปน
เอกลักษณ และการระบายอากาศท่ีดี ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก ไดแก ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ ผลิตภัณฑมีราคาถูก และสามารถตอรองราคาได ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมี
คาเฉล่ียในระดับสําคัญมากไดแก คุณภาพของผลิตภัณฑ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ
มีความนาดึงดูดใจ มีใหเลือกหลายขนาด หลายรูปแบบ ผลิตภัณฑทองถ่ินไทย และผลิตจากเสนใย
ธรรมชาติ ปจจัยยอยดานสถานท่ีจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมากไดแก ตลาดมีความ
ปลอดภัย มีพื้นท่ีทางเดินภายในรานคากวางเพียงพอ การสัญจรสะดวก แบงเปนเขตชัดเจน และ
ตลาดมีพื้นท่ีอาณาเขตกวางขวาง ปจจัยยอยดานการใหบริการลูกคาท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก
ไดแก พนักงานขายเปนมิตรและพรอมใหความชวยเหลือ พนักงานขายพรอมท่ีจะใหบริการตาม
ความชวยเหลือ พนักงานขายพรอมท่ีจะใหบริการตามความตองการ พนักงานขายสามารถอธิบาย
และแนะนําผลิตภัณฑ พนักงานขายสามารถส่ือสารกับลูกคาได และมีการรับรองเปล่ียนคืนสินคา 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมากไดแก ผูขายมีความนาเช่ือถือ 

 
 


