
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกซื้อน้ํายาเคลือบสมของ   
ผูประกอบการโรงเคลือบสม จังหวัดเชียงใหม  ในครั้งนี้  ผูศึกษาไดรวบรวมทฤษฎีและแนวคิด
รวมทั้งวรรณกรรมที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาเปนกรอบแนวทางในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดัง
ตอไปนี้

ทฤษฎีและแนวคิด
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix)
สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่

ควบคุมได ซ่ึงบริษัทไดรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเครื่องมือตอ
ไปนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ,   2546: 53-55)

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบ
ดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี
คุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้

       1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความแตก
ตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)

         1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product
Component) เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ

          1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย

        1.4  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะ
ใหม และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหดียิ่งขึ้น

          1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ
(Product line)
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้น
มาถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนด
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง

              2.1 คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวา
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น

                2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ
                2.3  การแขงขัน
                2.4  ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ เปนตน
3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวยการขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัด
จําหนายจึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้

           3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงกลุมของบุคคล
หรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวของกับการเคลื่อนยายกรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิต
ภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ หรือหมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ(หรือ) 
กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด

           3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical distribution หรือ
Market Logistics)   หมายถึง   กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตวัผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยัง
ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ประกอบดวย  การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา
(Storage)  การคลังสินคา  (Warehousing)  และการบริหารสินคาคงเหลือ  (Inventory
Management)

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือการสื่อสารที่ใชเพื่อสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอ
มูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังาน
ขายทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่อง
มือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC) โดย

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



6

พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือ
สงเสริมที่สําคัญมีดังตอไปนี้

            4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองค
การและ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธใน
การโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) ยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising Tactics) และกลยุทธส่ือ (Media Strategy)

           4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงาน (Personal 
Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)

         4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่      
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทาง
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสู           
ผูบริโภค (Consumer Promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 
(Trade Promotion) และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
(Sales Force Promotion)

           4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การ
ใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชา
สัมพันธหมายถงึ ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการให
เกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ

            4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดย
ตรงกับผูซ้ือทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใช        
จดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค และการขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจ
ใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใหคูปองแลกซื้อ
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การวิเคราะหตลาดองคการและพฤติกรรมการซื้อของตลาดองคการ
ตลาดองคคการ หรือผูซ้ือองคการ คือผูที่ซ้ือสินคาหรือบริการไปเพื่อใชในบริษัท คือ 

เพื่อใชในกระบวนการผลิต การจัดจําหนายหรือขายตอ ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตนและ      
คณะ, 2546: 227 – 231)

1.  ตลาดธุรกิจ ( Business market) ประกอบดวย
1.1  ตลาดอุตสาหกรรม หรือตลาดผูผลิต ( Industrial or Producer

market)
1.2  ตลาดคนกลางหรือตลาดผูขายตอ ( Reseller market)

2.  ตลาดรัฐบาล ( Government market) และตลาดสถาบัน ( Institutional market)
ลักษณะที่สําคัญของตลาดธุรกิจ มีดังนี้  มีผูซ้ือจํานวนนอยราย  แตละรายเปนผูซ้ือราย

ใหญ  ผูซ้ือมักอยูรวมกันตามสภาพทางภูมิศาสตร  มีความสัมพันธอยางใกลชิดระหวางผูซ้ือและ
ผูขาย ผูซ้ือมีความตองการแบบตอเนื่อง  ความตองการซื้อมีความยืดหยุนตอราคานอย  ความ
ตองการซื้อมีความเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  ผูซ้ือมีความเปนมืออาชีพสูง และมีผูที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อหลายคน

รูปแบบสถานการณซ้ือที่สําคัญ ที 3 แบบคือ
1. การซื้อซํ้าแบบเดิม ( Straight rebuy) คือการซื้อที่ปราศจากการเปลี่ยนแปลงเงื่อนไข

ตางๆ โดยมากเปนการจัดซื้อแบบประจํา โดยผูซ้ือหรือบริษัทๆพิจารณาเลือกผูขายที่มีรายช่ือผาน
การอนุมัติแลว ซ่ึงผูขายตองพยายามรักษาราคาและคุณภาพ ตลอดจนการบรริการที่รวดเร็ว

2. การซื้อซํ้าแบบปรับปรุง ( The modified rebuy) เปนสถานการณที่ผูซ้ือจะพิจารณา
ผลิตภัณฑและผูขายโดยเฉพาะ ซ่ึงสามารถเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา โดยมีการคนหาขอมูลเพิ่มเติม
เพื่อประกอบการพิจารณา หรือเปนวิธีการซื้อซํ้าโดยที่ผูซ้ือพยายามปรับปรุงคุณสมบัติ เชนราคา
เงื่อนไขของผลิตภัณฑ หรือเงื่อนไขการจัดสง โดยวิธีการนี้ ผูขายรายใหมสามารถเสนอเงื่อนไขที่ดี
กวาผูขายรายเดิม

3. งานใหม ( New task) เปนสถานการณการซื้อคร้ังแรก บริษัทฯจะเผชิญกับตนทุน
หรือความเสี่ยงที่มากขึ้น โดยมีผูมีสวนรวมในกรตัดสินใจและคนหาขอมูลมากขึ้น และใชเวลานาน
ขึ้นในการตัดสินใจสั่งซื้อ

ผูซ้ือทางธุรกิจจะใชเวลาตัดสินใจนอยในสถานการณซ้ือซํ้าแบบเดิม แตจะใชเวลามาก
ในการซื้อของใหม โดยพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ขอจํากัดของราคา เงื่อนไขและเวลาใน
การจัดสง เปนตน
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วรรณกรรมที่เก่ียวของ
วิบูลย  อสัมภินพงศ  (2543) ไดศึกษาความคิดเห็นของผูประกอบการรานขายยาตอ

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนาย ผลิตภัณฑจากสมุนไพรใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจจัดจําหนายผลิตภัณฑในระดับความสําคัญที่แตกตางกันดังนี้

ปจจัยผลิตภณัฑ ผูประกอบการใหความสําคัญในระดับ “สําคัญมากที่สุด” ตอปจจัย
ยอย ตอไปนี้คือ  ความปลอดภัย และการเปลี่ยนคืนสินคาหมดอายุและสินคาชํารุด ปจจัยดานราคา  
ผูประกอบการใหความสําคัญในระดับ “สําคัญมาก”  ตอปจจัยยอย ตอ ไปนี้คือ  ราคาที่เหมาะสม
ใกลเคียงกับผลิตภัณฑคูแขงที่มีในราน  การใหเปอรเซ็นตกําไรสูง  และการซื้อขายระบบเครดิต
ปจจัยดานการจดัจําหนาย  ผูประกอบการใหความสําคัญในระดับ “สําคัญมาก” ตอปจจัยยอยตอไป
นี้ คือความสะดวกในการสั่งซื้อ  บริษัทจัดสงสินคารวดเร็ว พนักงานขายบริการถึงราน มีเบอรโทร
ฟรีเพื่อส่ังยาหรือใหคําแนะนําลูกคา  ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  ผูประกอบการใหความสําคัญใน
ระดับ  “สําคัญมาก”  ตอปจจัยยอยตอไปนี้  คือพนักงานขายมีความรูในผลิตภัณฑที่ขาย  การให
ความรูผานสื่อตางๆ แผนพับที่มีสีสันสวยงามเกี่ยวกับประโยชนของสมุนไพร การจัดประชุมให
ความรูเกี่ยวกับสมุนไพรแก   รานคาโดยผูเชี่ยวชาญ  พนักงานที่ใหบริการดี

ศรัญญา  เมืองสุวรรณ (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อสารกําจัดวัชพืชของเกษตรกรในอําเภอบานโฮง จังหวัดลําพูน พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 41-50 ป ระดับการศึกษาสูงสุดคือช้ันประถม-
ศึกษา รายไดเฉลี่ยตอปต่ํากวา 50000 บาท เกษตรกรสวนใหญปลูกพืชไรประเภทหอม  กรณีปลูก
พืชสวนจะปลูกลําไย  สวนใหญมีขนาดพื้นที่ในการเกษตรปลูกนอยกวา 10 ไร  และใชยาคุมหญา
ขนาด 1000 ซีซี  และยาฆาหญาขนาด 4 ลิตร  โดยมีความถี่ในการซื้อสารกําจัดวัชพืช 3 คร้ัง ตอป  
และมักจะซื้อในวันทําการ (วันจันทร-วนัศุกร)  ในชวงเชาเวลา 9.00-12.00 น. ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสารกําจัดวัชพืชเกษตรกร  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ใหความ
สําคัญที่มีคาเฉลี่ยอยูสูงสุด ไดแก  คุณภาพของสินคา  ปจจัยดานราคาใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยอยู
สูงสุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ   ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย/สถานที่จัดจําหนาย  ให
ความสําคญัที่มีคาเฉลี่ยอยูสูงสุด ไดแก สถานที่จําหนายมีความสะดวกในการเดินทาง   ปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยอยูสูงสุด ไดแก วิทยุ   การใหสวนลด (เมื่อลูกคาซื้อ
ตามปริมาณที่กําหนด)  การดูแลเอาใจใสและเต็มใจบริการ
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สมบัติ  ยะสินธุ  (2547) พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืชของเกษตรกร
ในอําเภอปาย  จังหวัดแมฮองสอน  ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืช พบ
วาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชนิดของพืชที่เพาะปลูกในปจจุบัน คือ พืชไร  รองลงทั้งพืชสวน
และพืชไร  โดยชนิดของพืชสวนที่เพาะปลูกสวนใหญ คือ มะมวง ชนิดของพืชไรที่เพาะปลูก คือ 
ถ่ัวเหลือง    ขนาดของพื้นที่เพาะปลูกไมเกิน 10 ไร   ประเภทของผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืชที่เลือก
ซ้ือมากที่สุดคือ ยาฆาหญาประเภทเผาไหม  ยี่หอของสารกําจัดศัตรูพืชประเภทหญาใบแคบ ไดแก 
ยี่หอโกล 2 อี  ขนาด 1,000 ซีซี   สําหรับยี่หอของสารกําจัดศัตรูพืชประเภทหญาใบกวาง ไดแก ยี่หอ
อาซินิท ขนาด 1,000 ซีซี  ยี่หอของสารกําจัดศัตรูพืชยาฆาหญาประเภทดูดซึม ไดแก ยี่หอราวดอัพ   
ขนาด 4 ลิตร ยี่หอของสารกําจัดศัตรูพืชยาฆาหญาประเภทเผาไหม ไดแก ยี่หอกรัมม็อกโซน  ขนาด 
4  ลิตร    ยี่หอของสารกําจัดศัตรูพืชประเภทสารปองกันกําจัดโรคพืช ไดแกยี่หอโฟลิเคอร    ขนาด  
1,000  ซีซี   ยี่หอของสารกําจัดศัตรูพืชประเภทสารปองกันกําจัดแมลง ไดแก ยี่หอฮอสตาธีออน   
ขนาด1 ลิตร   เหตุผลที่ซ้ือสารกําจัดศัตรูพืชมากที่สุด คือ ปองกันการทําลายของศัตรูพืช  การเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืช มากที่สุดคือ เลือกเฉพาะยี่หอที่ตองการ  และปจจัยที่เลือกซื้อสาร
กําจัดศัตรูพืช คือ คุณภาพของผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืช และในการตัดสินใจซื้อสารกําจัดศัตรูพืช
สวนใหญ ตัดสินใจเอง มากที่สุด โดยวันที่ซ้ือสารกําจัดศัตรูพืชมากที่สุด คือวันจันทร – วันศุกร   
ชวงเวลาที่ซ้ือสารกําจัดศัตรูพืชมากที่สุด คือ ชวงเชา (9.00 - 12.00 น.)  มีความถี่ในการซื้อ         
ผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืช มากที่สุด คือ ไมแนนอน  ปจจัยที่เลือกซื้อผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืช
จากรานที่ซ้ือเปนประจํามากที่สุด  คือ สะดวกในการติดตอ โดยทราบแหลงขอมูลเกี่ยวกับ          
ผลิตภัณฑสารกําจัดศัตรูพืชมากที่สุดคือจากพนักงานขาย และส่ิงที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิต
ภัณฑสารกําจัดศัตรูพืช มากที่สุด คือ จากพนักงานขายเหมือนกัน   ผูตอบแบบสอบถาม  สวนใหญมี
การเปรียบเทียบราคาหรือช่ือเสียงของยี่หอที่ซ้ือ  และสวนใหญมีความพอใจตอผลิตภัณฑสารกําจัด
ศัตรูพืชที่ซ้ือ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อสารกําจัดศัตรูพืช ของเกษตรกรใน
อําเภอปาย  จังหวัดแมฮองสอน  พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียงลําดับ คือ ดาน     
ผลิตภัณฑ   ดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการตลาด  และดานราคา

ปจจัยดานผลิตภัณฑ พบวาโดยรวมใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  
สําหรับปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก  คือ   คุณภาพ
ของผลิตภัณฑ  บรรจุภัณฑแข็งแรงทนทาน และความหลากหลายของผลิตภัณฑ เชน ขนาด หรือ
คุณสมบัติพิเศษ    ปจจัยดานราคา  พบวาโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง สําหรับปจจัยยอย
ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับมาก  คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพ    
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ปจจัยดานสถานที่หรือชองทางการจัดจําหนาย  พบวาโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับปานกลาง  
สําหรับปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในระดับมากคือช่ือเสียง
และความนาเชื่อถือของราน  และเดินทางไปซื้อสะดวก   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  พบวา
โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดบัปานกลาง   สําหรับปจจัยยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด ในระดับมาก คือผูจําหนายมีความรูและสามารถแนะนําสินคาได
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