
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาความคิดเห็นของลูกคาชาวญ่ีปุน ตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ผลิตภัณฑผาฝายทอมือ ของผูผลิตในจังหวัดเชียงใหม ไดอาศัยแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ 
ดังนี้ 

 
แนวคิดและทฤษฎี   

 

 ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 : 53-55, 395) ไดกลาวถึงปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงใชรวมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  โดยถือ
เกณฑส่ิงท่ีลูกคาจะพิจารณา 3 ประการ เพื่อใหเกิดความสามารถจูงใจของส่ิงท่ีนําเสนอตอตลาด 
(Attractiveness of the market offering) คือ 

-  รูปลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ  (Product features and quality) 

-  สวนประสมบริการและคุณภาพการบริการ  (Product features and quality) 

-  ความเหมาะสมของราคา ดูจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑนั้น  (Value-based prices) 

ระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels) เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ 
ในแตละระดับจะสรางคุณคาสําหรับลูกคา เรียกวา เปนลําดับข้ันตอนของคุณคาสําหรับลูกคา 
(Customer value hierarchy) ดังนี้ 
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1.  ประโยชนหลัก  (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพืน้ฐานของผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคไดรับจาการซ้ือโดยตรง เชน ผลิตภัณฑประเภทเส้ือผาและเคร่ืองแตงกายผาฝายทอมือ ใช
สวมใส  

2.  รูปลักษณผลิตภัณฑ  (Tangible Product)  ผลิตภัณฑพื้นฐาน (Basic Product)  
หมายถึง  ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ไดแก  คุณภาพ  
รูปรางลักษณะ  รูปแบบ  การบรรจุภัณฑ  และตราสินคา 

3.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product)  หมายถึง  กลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไข
ท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับจากการซ้ือสินคา  การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึง
พอใจของลูกคาเปนหลัก  (Customer Satisfaction) 

4.  ผลิตภัณฑควบ  (Augmented Product)  หมายถึง  ผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการ
ท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา  ประกอบดวย  การบริการกอนและหลังการขาย  ไดแก การ
ขนสง  การรับประกัน  การใหสินเช่ือ หรือการบริการใหคําแนะนําอ่ืน ๆ  

5.  ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  (Potential Product)  หมายถึง  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต   

 

นอกจากนี้ในการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ ไดแก    

-   ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ ความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation)    

-   พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ  

-    การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย    

-   การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาใหดียิ่งข้ึน    

-   กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
line)  
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2.  ราคา (Price)  หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ี 2 ท่ีเกิดข้ึนมา
ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวา ราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธ
ดานราคาตองคํานึงถึง 

      2.1  คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

      2.2  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  การกําหนดราคาจะตองคํานึงถึงตนทุน
และคาใชจายท้ังส้ินบวกกําไรท่ีตองการ  โดยท่ัวไปราคาตํ่าสุดท่ีกําหนดไวจะไมตํ่ากวาตนทุนแปร
ผันตอหนวย  แตการตั้งราคาบางคร้ังอาจจะตํ่ากวาตนทุนเพื่อจูงใจใหลูกคาเขามาซ้ือสินคาในราน
เพิ่มข้ึน  

      2.3  การแขงขัน (Competition)  ในการตั้งราคาจะตองคํานึงถึงภาวการณแขงขัน 
เพราะถาการแขงขันในตลาดขณะน้ันมีการแขงขันกันสูงมากหรือรุนแรง ก็ควรมีการต้ังราคาให
ตํ่าลง เพื่อหลีกเล่ียงการแขงขัน หรือถาในภาวะท่ีการแขงขันในตลาดมีนอย ก็ควรจะมีการตั้งราคาท่ี
สูงเพื่อเปนการสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑใหอยูในระดับสูงเหนือกวาคูแขงขันรายอ่ืนๆ  

      2.4  ปจจัยอ่ืน ๆ  เชน ลักษณะวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  ประเภทของลูกคา  ความ
ยืดหยุนของอุปสงค   และภาวะเศรษฐกิจ  เปนตน 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง 
ซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยัง
ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภณัฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคาประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 

      3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี
ผลิตภัณฑและ กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

      3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
(Storage) การคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
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4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการใชเคร่ืองมือ
ส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมท่ี
สําคัญมีดังตอไปนี้ 

      4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และผลิตภัณฑ บริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา
จะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 
(Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy)  

      4.2 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูง
ใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธกรขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling 
Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

      4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion) 

      4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 

      4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ (Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย
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ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาลอค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูง
ใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซ้ือ 

 

 

 

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 

บุญถอง  โสภาวรรณดี (2540) ศึกษาเร่ืองการสงออกเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีผลิตในนครเวียง
จันทรสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว พบวา ดานผลิตภัณฑเพื่อใหเปนท่ียอมรับของตลาด
ตางประเทศ บริษัทผูผลิตเส้ือผาสําเร็จรูปเพื่อการสงออก ไดเอาใจใสในการกําหดมาตรฐานคุณภาพ
ของผลิตภัณฑอยางเขมงวด โดยพิจารณาถึงประเภทของเส้ือผาสําเร็จรูป ซ่ึงผลิตตามใบส่ังของ
ลูกคาท่ีไดกําหนดรายละเอียดทุกอยางมา หรือผลิตตามแฟช่ันซ่ึงอาจเปล่ียนไปในแตละป และยัง
คํานึงถึงการกําหนดขนาดเส้ือผาตามมาตรฐานของประเทศผูนําเขา ตลอดจนการออกแบบรวมถึง
การสรางแบบตัด และการเย็บท่ีตองการความชํานาญ   นอกจากน้ียังมีกิจกรรมของการกระจายตัว
สินคา ไดแก การขนสง ซ่ึงทําได 2 ทาง คือ ทางเรือ และทางอากาศ และบางบริษัทจะสราง
คลังสินคาเปนของตนเอง บางแหงเชาสถานีเก็บสินคารวมถึงการบรรจุหีบหอเพื่อปองกันตัวสินคา 
อํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาและขนสง รวมถึงมีฉลากซ่ึงเปนการกระตุนใหเกิดการซ้ือและ
ยอมรับในตัวผลิตภัณฑ  ท้ังยังวาปญหาดานการผลิตและคุณภาพของสินคา คือการขาดความรู
ความสามารถดานเทคโนโลยีการผลิตยังไมทันสมัย สินคาไมไดมาตรฐานและไมสามารถผลิตได
ทันกับคําส่ังซ้ือ 

พิชิต  สุจริตจินดานนท (2544) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคในเคร่ืองนุงหม
สําเร็จรูปทําจากผาฝายจอมทอง ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปจจัย มากท่ีสุด 2 ปจจัยคือ ความมีเอกลักษณของลายผา และความ
สะดวกสบายเม่ือสวมใส โดยท่ีผูบริโภคท่ัวไปหรือลูกคารายยอย ใหความสําคัญกับ 2 ปจจัยมาก
ท่ีสุด คือความมีเอกลักษณของลายผา และความสะดวกสบายเม่ือสวมใส ขณะท่ีคุณภาพของเนื้อผา 
งานฝมือ/การตัดเย็บ  สีสันท่ีเปนธรรมชาติและ ความมีช่ือเสียงของผาฝายจอมทอง ไดระดับ
ความสําคัญในระดับมาก  สวนของผูคาสง ใหความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 4 ปจจัย คือ ความมี
เอกลักษณของลายผา  งานฝมือ/การตัดเย็บ  สีสันท่ีเปนธรรมชาติ และความสะดวกสบายเมื่อสวม
ใส ขณะท่ีคุณภาพของเนื้อผา และความมีช่ือเสียงของฝายจอมทอง ไดรับดับความสําคัญระดับมาก 
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เนื่องจากผูบริโภคพึงพอใจในตัวสินคามากเปนทุนเดิมอยูแลว ไมวาจะเปนเอกลักษณของ
ลายผา หรือสีสันอันเปนธรรมชาติ ซ่ึงเม่ือนํามาตัดเย็บเปนเคร่ืองนุงหมก็จะดูดีมีราคา นอกจากนี้ยัง
รูสึกสบายเม่ือสวมใส ในเม่ือตัวสินคาไมแตกตางในความรูสึกของผูบริโภคทั้งรายยอยและลูกคาสง 
คงจะตองมุงเนนมายังความคิดสรางสรรค และการออกแบบเครื่องนุงหมใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภค โดยท่ีขณะน้ีลูกคาชาวญ่ีปุนพึงพอใจแลวในแงการตลาดคือเปนลูกคาประจํา
แลว ดังนั้นจึงตองหันไปมองผูบริโภค จากยุโรปหรืออเมริกา ซ่ึงเร่ิมใหความสนใจและเปนตลาด
ใหมอยู  สวนดานราคาผูบริโภคสวนใหญพอใจกับราคาในทองตลาดในขณะน้ี พอใจในราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพสินคา เพราะผูบริโภคตางชาติมองผลิตภัณฑแปรรูปจากผาฝายจอมทองเปน
งานศิลปหัตถกรรมอยางหน่ึง  สวนดานชองทางการจัดจําหนายควรจะหาซ้ือไดไมยากใน
ขณะเดียวกันตองการใหมีการจัดงานแสดงสินคา  รวมถึงการบริการหีบหอ/จัดสง ผูบริโภคก็ให
ความสําคัญในปจจัยในขอนี้ดวย และดานการสงเสริมการตลาดสําหรับสวนลดและระยะเวลาการ
ขําระเงินเม่ือซ้ือสินคาปริมาณมาก สําหรับลูกคาสงเหมาะสมอยูแลว 

สรัญญา  แปะทอง (2544) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง การศึกษากลยุทธการตลาดผาไหม : 
กรณีศึกษาศูนยศิลปหัตถกรรมบานสามโค ตําบลปราสาททอง กิ่งอําเภอเขวารินทร จังหวัดสุรินทร 
เพื่อพัฒนาการตลาดผาไหมใหสามารถขยายตลาดไดเพิ่มข้ึน ซ่ึงพบวา สวนประสมทางการตลาด
ของศูนยศิลปหัตถกรรมบานสามโค มุงพัฒนารูปแบบใหทันสมัย แตมีปญหาท้ังดานตนทุนการผลิต
มีราคาสูง สินคาไมสามารถจําหนายใหผูบริโภคไดท่ัวถึง การประชาสัมพันธยังมีนอย จึงตองมีการ
กําหนดกลยุทธการตลาด โดยการพัฒนารูปแบบใหทันสมัย กําหนดราคาใหเปนมาตรฐานเพ่ือสราง
ความม่ันใจและพอใจแกผูบริโภค หาสมาชิกเพิ่มเพื่อลดตนทุนการผลิต หาตลาดสงออกและ
สงเสริมการตลาดโดยทําเอกสารเผยแพรความรูเกี่ยวกับผาไหมในงานแสดงตาง ๆ และควรมีการ
รับประกันสินคา เพื่อความม่ันใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา 

เบญจา บุญสุภาพ (2545) ศึกษาเร่ืองแนวทางการพัฒนาการตลาดสินคาท่ีระลึกท่ีผลิต
จากผาพื้นเมืองในอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา ดานสินคา นักทองเท่ียวสวนใหญมีความ
พึงพอใจและใหความสําคัญ ระดับมากในความมีเอกลักษณ ความสวยงามและความเหมาะสม  และ
ระดับปานกลางตอสินคาท่ีออกแบบดั้งเดิม สีสันสวยงาม ลวดลายท่ีหลากหลาย งานประณีต
ละเอียดและสามารถส่ังทําตามแบบที่ตองการได  ดานราคา มีความพึงพอใจและใหความสําคัญ ใน
ราคาที่สมเหตุสมผลและการกําหนดราคาท่ีแนนอน การแสดงปายราคาท่ีชัดเจน ระดับปานกลาง  
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีความพึงพอใจและใหความสําคัญระดับมากในการจัดจําหนายหนา
ราน ดานการสงเสริมการตลาดและการขาย มีความพึงพอใจและใหความสําคัญในระดับมาก ในการ
ใหสวนลดเม่ือซ้ือสินคา  สวนความคิดเห็นของนักทองเท่ียวสวนใหญเห็นวา รูปแบบสินคาในแต
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ละรานมีลักษณะคลาย ๆ กัน สินคาไมมีความหลากหลาย บางสวนมีความเห็นวาสินคาดี มีคุณคา 
และมีบางสวนเห็นวา พนักงานพูดจาไมสุภาพ นอบนอม และสินคาบางชนิดมีราคาสูงเกินไป 

บัวรัตน  ศรีนิล  และคณะ ไดศึกษาวิจัยเร่ืองการวิจัยและพัฒนาเพื่อยกระดับผาทอ
พื้นบานไทยใหไดเปรียบในเชิงแขงขัน  พบวาอุตสาหกรรมพื้นบานไทยตองเรงพัฒนาฝมือการผลิต
ใหไดมาตรฐาน  ใหคงเอกลักษณไทย  ซ่ึงสามารถแบงปญหาท่ีตองแกไขออกเปนสวน ๆ ไดท้ังดาน
การจัดการ  การตลาด  คุณภาพสินคา  วัตถุดิบ  สวนปญหาท่ีตองแกไขในระยะยาว คือ การพัฒนา
รูปแบบสินคาท่ีมีความทันสมัยและมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ใหเปนเอกลักษณไทยไปพรอมกัน 
และมีการวิจัยพัฒนาอยางตอเนื่อง และการถายทอดเทคโนโลยีในการผลิตสินคาใหมีคุณภาพและ
มาตรฐานเดียวกัน  ส่ิงสําคัญคือการสงเสริม ประชาสัมพันธอยางสม่ําเสมอโดยการทําแผนแมบท
การทํางาน และตองอาศัยความรวมมือของทองถ่ินเปนสําคัญ 

อารยะ  คุณาศิระ (2547) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากผา
ของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศในตลาดไนทบาซาร อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวาปจจัย
ยอยดานการตกแตงสถานท่ีจําหนาย ท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก ไดแกพนักงานขายมีบุคลิกภาพ
ท่ีดี ความสะอาดเรียบรอย มีแสดงสวางเพียงพอ การจัดแสดงสินคาสวยงาม รานคามีความเปน
เอกลักษณ และการระบายอากาศท่ีดี ปจจัยยอยดานราคาท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก ไดแก ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ ผลิตภัณฑมีราคาถูก และสามารถตอรองราคาได ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ ท่ีมี
คาเฉล่ียในระดับสําคัญมากไดแก คุณภาพของผลิตภัณฑ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ
มีความนาดึงดูดใจ มีใหเลือกหลายขนาด หลายรูปแบบ ผลิตภัณฑทองถ่ินไทย และผลิตจากเสนใย
ธรรมชาติ ปจจัยยอยดานสถานท่ีจําหนายท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมากไดแก ตลาดมีความ
ปลอดภัย มีพื้นท่ีทางเดินภายในรานคากวางเพียงพอ การสัญจรสะดวก แบงเปนเขตชัดเจน และ
ตลาดมีพื้นท่ีอาณาเขตกวางขวาง ปจจัยยอยดานการใหบริการลูกคาท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก
ไดแก พนักงานขายเปนมิตรและพรอมใหความชวยเหลือ พนักงานขายพรอมท่ีจะใหบริการตาม
ความชวยเหลือ พนักงานขายพรอมท่ีจะใหบริการตามความตองการ พนักงานขายสามารถอธิบาย
และแนะนําผลิตภัณฑ พนักงานขายสามารถส่ือสารกับลูกคาได และมีการรับรองเปล่ียนคืนสินคา 
ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมากไดแก ผูขายมีความนาเช่ือถือ 

 
 


