
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

การศึกษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในการซ้ือสินคา้หตัถกรรมพวงกุญแจ ในจงัหวดั
เชียงใหม่ ผูศึ้กษาได้ใช้ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องซ่ึงเน้ือหาในบทน้ี
ประกอบดว้ย 

1. แนวคิดและทฤษฎี 
1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
1.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

2. ทบทวนวรรณกรรม 
 

แนวคิดและทฤษฎ ี
ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2552) 

 Philip Kotler (อา้งอิงใน ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2552)ไดก้ล่าวไวว้า่ การวิเคราะห์ให้ทราบถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการวิจยัหรือคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภค
โดยใช้ค  าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อคน้หาค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6W1H ซ่ึง
ประกอบไปดว้ย  

1. ใครบา้งอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถาม
เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ดา้น คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา
หรือจิตวเิคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ (Object) คือตอ้งการคุณสมบติัหรือส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ ์(Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถาม
เพื่อตอ้งการทราบวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการ 
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา 
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4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็น
ค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคซ่ึงประกอบดว้ยผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อและผูใ้ช ้

5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ซ้ือช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั ซ้ือในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ
ทราบถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือเช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้าน
ขายของช า เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการ
ทราบขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ซ่ึงประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

 
 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง เคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมายหรือเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของกลยุทธ์การตลาด
ท่ีธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย หรือเป็นปัจจยัทางการตลาด
ท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2552) โดยทัว่ไปส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา่ 4Ps  

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะเป็นสินคา้มี
ตวัตนหรือเป็นบริการซ่ึงไม่มีตวัตนก็ได้ คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ประกอบด้วย ประโยชน์ คุณภาพ 
รูปร่างลกัษณะ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ และเป็นสินคา้ลกัษณะต่างๆท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ยประสาท
สัมผสัทั้งห้า คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั ตลาดจนคุณสมบติัท่ีสามารถสนองความตอ้งการดา้น
สังคม ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล 

 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินหรือส่ิงท่ีตอ้งจ่าย
ส าหรับการไดม้าซ่ึงบางส่ิง ซ่ึงเป็นราคาของสินคา้ในรายการผลิตภณัฑร์วมตน้ทุนส่วนลด ส่วนยอม
ให ้ระยะเวลาการช าระเงินและระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ และอ่ืนๆ 
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 3. ด้านสถานท่ี หรือด้านการจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง 
โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการ
จากองค์การไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วน
กิจกรรมจะเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และ
การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ  

  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing channel) หมายถึงกระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงั
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ ซ่ึงอาจจะมีหลายขั้นตอนและตอ้งอาศยัความร่วมมือจากหลายบริษทั หรือเป็น
องคก์ารท่ีเก่ียวขอ้งกนัซ่ึงช่วยน าผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค หรือหน่วยธุรกิจ เพื่อการใช้
หรือการบริโภค ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค ซ่ึง
อาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภค และใช้ช่องทางออ้ม (Indirect 
channel) จากผูผ้ลิตผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การ
ปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จาก
จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัก าไร 
การกระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี (1) การขนส่ง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehouse) (3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management) 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างความเช่ือถือ เพื่อสร้างทศันคติท่ีดี เพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจให้เกิด
ความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือถือ
หรือพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจเป็นการขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) 
และการขายโดยไม่ใช้พนกังานขาย (Non-personal Selling) การส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย
เคร่ืองมือท่ีส าคญัคือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใหข้่ายและการประชาสัมพนัธ์ 

 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 เขมวดี นนทะธรรม (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของท่ีระลึก
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงลกัษณะส่วนบุคคลและ
ลักษณะทางสังคมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในการตัดสินใจเลือกซ้ือของท่ีระลึก ในจังหวดั
เชียงใหม่ และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือของท่ีระลึกของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
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จงัหวดัเชียงใหม่ โดยผูใ้ห้ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท่องเท่ียว
ในพื้นท่ีถนนคนเดิน ซ่ึงอยูใ่นเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 100 คน เคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการรวบรวมข้อมูลของการศึกษาน้ีเป็นแบบสอบถาม เก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อระดบัการ
ตดัสินใจซ้ือของท่ีระลึก 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัปาน
กลาง ถา้พิจารณาเป็นรายดา้นและจดัล าดบัจากมากไปหานอ้ย พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีผลอยูใ่น
ระดบัมากเป็นอนัดบัแรก รองลงมาอยู่ในระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดแต่ละดา้นมีดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ คือ การออกแบบรูปลกัษณ์ของเคร่ืองประดบัหรือ
ของตกแต่งบา้นมีความเป็นเอกลกัษณ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การจดัสินคา้ไวใ้นต าแหน่ง
ท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน ดา้นราคา คือ มีหลายราคาให้เลือกซ้ือ และดา้นส่งเสริมการตลาด คือ ผูข้ายมี
อธัยาศยัดี บริการเป็นกนัเอง 
 
 เรวัต อารีรอบ (2551) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของท่ีระลึกพื้น
เมืองไทยของนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต ศึกษาเฉพาะกรณีของร้านกินรีเฮา้ส์ 
อ าเภอเมือง จงัหวดัภูเก็ต โดยใชว้ธีิการศึกษาศึกษาเชิงปริมาณ คือ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 395 ราย ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีเลือกซ้ือ
สินคา้ของท่ีระลึกของร้านกินรีเฮา้ส์ เป็นผูช้าย จ านวน 211 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.40 เป็นผูห้ญิง 
จ านวน 184 ราย คิดเป็นร้อยละ46.60 อายุของนกัท่องเท่ียว ส่วนใหญ่อายุอยู่ในช่วง 20 - 30 ปี 
จ  านวน 115 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.10 ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป 
จ านวน 181 ราย คิดเป็นร้อยละ 45.80 อาชีพส่วนใหญ่ เป็นลูกจา้ง/พนกังานเอกชน จ านวน 188 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 47.60 เงินเดือนส่วนใหญ่ต ่ากวา่ 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.70 และสถานภาพ
สมรสส่วนใหญ่โสด จ านวน 210 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.20 ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้
ของท่ีระลึกพื้นเมืองไทยของนกัท่องเท่ียวท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัภูเก็ต “ศึกษาเฉพาะกรณีของ
ร้านกินรีเฮา้ส์ อ าเภอเมือง จงัหวดัภูเก็ต” ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดแต่ละดา้นมีดงัน้ี 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สินค้าในร้านวางแยกประเภทในการใช้ ด้านราคา คือ ความ
เหมาะสมของราคากบัภาวะเศรษฐกิจ ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ  ความสวยงามสีสันของตวัสินคา้ และดา้น
ส่งเสริมการตลาด คือ การประชาสัมพนัธ์ผา่นบริษทัทวัร์ 
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 กัณฐิกา พิลึก (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
หตัถกรรม ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาเท่ียวในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ี ใช้
ในการศึกษาคือแบบสอบถาม ข้อมูลท่ีรวบรวมได้น ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ยการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าแจกแจงความถ่ีแบบสอง
ทาง ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเดินทางมาจงัหวดัเชียงใหม่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอาย ุ
ระหว่าง 20-40 ปี สถานภาพโสด การศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่รับราชการ มี
รายไดโ้ดยเฉล่ียประมาณ 5,001-10,000 บาท และมีภูมิล าเนาอยูท่ี่ภาคเหนือ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เคยเดินทางมาจงัหวดัชียงใหม่มากกว่า 5 คร้ัง โดยใชพ้าหนะส่วนตวั วตัถุประสงคใ์นการเดินทาง
เพื่อมาพกัผอ่นและท่องเท่ียว ส่วนมากมาเท่ียวในช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์ นิยมซ้ือผลิตภณัฑ์ประเภท
ไม ้มากท่ีสุด โดยน าไปเพื่อใชอุ้ปโภคบริโภคส่วนตวั และซ้ือสินคา้ในบางคร้ังท่ีมาเท่ียว จ านวนเงิน
ท่ีใช้ในการ ซ้ือสินคา้ประมาณ 500-1,500 บาทต่อคร้ัง โดยตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าด้วยตวัเอง 
จ านวนสินคา้ท่ี ซ้ือในแต่ละคร้ังประมาณ 5-10 ช้ิน ส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลสินคา้หตัถกรรมจากเพื่อน
และนิยมเลือก ซ้ือสินค้าท่ีไนท์บาซาร์ ส่วนปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้า
หตัถกรรมในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ใน
ระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก 
 

พาวุธ บุญเปลี่ยน (2550)ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์หัตถกรรมของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ณ ไนทบ์าซาร์ จงัหวดัเชียงใหม่ วตัถุประสงคข์องการศึกษาคร้ังน้ีเพื่อ
ศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑห์ตัถกรรม และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
หตัถกรรมของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ ณไนท์บาซาร์ จงัหวดัเชียงใหม่ ใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียว ไดก้  าหนดขนาดตวัอยา่งจ านวน 250 ตวัอยา่ง 
โดยสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดน้ ามาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ค่าสถิติท่ีใช้
ไดแ้ก่ค่าความถ่ี ค่าร้อยละและค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่
รู้จกัผลิตภณัฑ์หัตถกรรม จากการบอกแบบปากต่อปาก รองลงมาจากอินเตอร์เน็ต เดินมาจากท่ีพกั
เพื่อมาซ้ือผลิตภณัฑ์หัตถกรรม ณ ไนท์บาซาร์ จงัหวดัเชียงใหม่ มีจุดประสงค์เพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์
หัตถกรรมไปใช้เอง และเพื่อเป็นของขวญั /ของฝาก ในแต่ละคร้ังท่ีเดินทางมาจงัหวดัเชียงใหม่ 
นกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่มาซ้ือผลิตภณัฑ์หัตถกรรม ณ ไนท์บาซาร์ เพียงคร้ังเดียว 
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ส าหรับช่วงเวลาในการซ้ือส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงเวลา 18.01 – 21.00 น. ในการซ้ือแต่ละคร้ังใชเ้วลาใน
การเลือกซ้ือ 1 – 2 ชัว่โมงโดยจ่ายเงินในการซ้ือคร้ังละ 50 – 100 เหรียญสหรัฐ ผลิตภณัฑ์หตัถกรรม
ส่วนใหญ่ท่ีนักท่องเท่ียวชาวต่างประเทศซ้ือคือ ผลิตภัณฑ์หมวดผา้พื้นเมือง รองลงมาได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์หมวดไมก้ลึงและหมวดผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองเงิน กระดาษสา เคร่ือง
เขิน และงานหินทราย นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจยัทุกด้านมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
หัตถกรรมของผูต้อบแบบสอบถามในระดบัปานกลาง โดยในแต่ละดา้นปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือในระดบัมาก ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ปัจจยัยอ่ยดา้นความหลากหลาย
ของผลิตภณัฑ์ ความเป็นศิลปะทอ้งถ่ินของผลิตภณัฑ์ คุณภาพของ ผลิตภณัฑ์ และความโดดเด่น
และความน่าสนใจของผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ได้แก่ ปัจจยัย่อยด้านสามารถต่อรองราคาได้ ด้าน
ช่องทางการจดัจ า หน่าย ไดแ้ก่ ปัจจยัยอ่ยดา้นมีร้านคา้ให้เลือกหลากหลาย และไนทบ์าซาร์อยูใ่กล้
โรงแรม/เกสตเ์ฮา้ส์ และสะดวกในการเดินทางไปและกลบัจากท่ีพกัมายงัไนทบ์าซาร์ 
 


