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บทที่ 2 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
ทฤษฎี และแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

ในการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกผูใหบริการเครือขายอินเทอรเน็ตความเร็วสูงระบบ 
ADSL ของรานอินเทอรเนต็ ในอําเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชยีงใหม ไดอาศยัทฤษฏี และแนวคดิที่
เกี่ยวของ คือ ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix)  
  

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The service Marketing Mix) 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการของ Payne Adrian (1993) ประกอบดวยปจจยัที่จะตองพิจารณา

เพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการ และกาํหนดสวนตลาดของธุรกิจบริการ สวนประกอบแตละสวนของ
สวนประสมการตลาดบริการจะมีผลกระทบซึ่งกันและกนั และตองสอดคลองกันเพือ่ใหการดําเนนิงานดาน
การตลาดประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงค ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี ้

1. ดานผลติภณัฑ (Product) การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซ่ึงครอบคลุมทุกอยางของ
ตัวสินคา และทุกสิ่งทุกอยางที่จัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตวัสินคาและ
บริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่ไดรับจากการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจดวย ซ่ึง
ประกอบดวย 

1.1 บริการหลัก (The Core or Generic Product) คือลักษณะของบริการหลักหรือการ
บริการพื้นฐาน ที่เตรียมไวใหบริการลูกคา ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของลูกคาได 

1.2 บริการที่ลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ (The Expected Product) ประกอบดวยบรกิารหลัก
และบริการอื่นๆ ที่ลูกคาจะไดรับ อันเนื่องมาจากการซื้อบริการหลัก เปนเงื่อนไขต่ําสุดที่ลูกคาตองไดรับ 

1.3 บริการที่เพิ่มพูนจากเดิม (The Augmented Product) คือบริการที่มีความพิเศษแตกตาง
จากบริการของคูแขงขันที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวาเรียกวาเปน “คุณคาเพิ่ม 
(Adding Value)” ที่เสริมบริการหลักในรูปของความเชือ่ถือไดและการยอมรับของผูใชบริการ 

1.4 บริการที่สามารถเพิ่มคุณคาพิเศษ(The Potential Product) คือความเปนไปไดในการ
เพิ่มลักษณะพเิศษหรือผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคควรไดรับจากการซื้อสินคาและบรกิารในรูปของการ
บริการที่เกินความคาดหวังของลูกคา 
 2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑหรือบริการในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ลูกคา ลูกคาจะเปรียบเทยีบระหวางคณุคากับราคาผลิตภัณฑหรือบริการนั้นๆ ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะ
ตัดสินใจซื้อ ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวา

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



  
 5 

สูงกวาราคาผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ตนทุนผลิตภัณฑหรือบริการ และคาใชจายที่เกีย่วของ ภาวการณ
แขงขัน ปจจยัอ่ืนๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ ผลิตภัณฑหรือบริการทดแทน 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) สถานที่ใหบริการในสวนแรกคือ การเลือกทําเลที่ตั้ง 
(Location) การเลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะธุรกจิลูกคาตองไปรับบริการ
จากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว เพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปนตัวกาํหนดกลุมลูกคาเปาหมายที่จะ
เขามาใชบริการ ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการลูกคาเปาหมายให
มากที่สุด และคํานึงถึงคูแขงขันดวย โดยความสําคัญของทําเลที่ตั้ง จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไป
ตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภท ซ่ึงแบงออกเปน 3 ลักษณะ ดังนี ้
  3.1 ลูกคาตองไปรับบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจดัไว เชน โรงพยาบาล โรงแรม 
รานอาหาร ธนาคาร ในกรณีนี้การเลือกทาํเลที่ตั้ง และการจัดสถานที่ใหบริการสําคัญมาก 
  3.2 ผูใหบริการใหบริการแกลูกคา ในกรณีนี้ทําเลที่ตั้ง และการจัดสถานที่มีความสําคัญ
นอยลง 
  3.3 ผูใหบริการและลูกคานัดพบกัน ณ สถานที่แหงหนึ่ง เพื่อใหบริการและรับบริการ ณ 
สถานที่แหงนัน้ เพื่อความสะดวกทั้งสองฝาย ในกรณนีี้ทาํเลที่ตั้ง และการจัดสถานที่ใหบริการมีความสําคัญ
นอย 
 ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels) หมายถึง การกําหนดชองทางการจดัจําหนายที่ตอง
คํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแกลักษณะของการบรกิาร ความจําเปนในการใชคนกลางในการจําหนาย 
และลูกคาเปาหมายของธุรกจิบริการนั้น การจัดจําหนายธุรกิจบริการโดยทัว่ไปมี 4 ชองทาง ไดแก 
  3.1 การใหบริการโดยตรง (Direct Sales) โดยการที่ผูใหบริการใหบริการแกผูใชบริการ
โดยตรงไมผานคนกลาง 
  3.2 การใหบริการผานตัวแทน (Agent or Broker) โดยการผานคนกลางซึ่งเปนตัวแทน เชน 
บริษัทตัวแทนจําหนายกรมธรรมประกันภยั 
  3.3 ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker) โดยทั้งฝายผู
ใหบริการ และผูใชบริการตางมีคนกลางของตนเอง และคนกลางทั้งสองฝายตกลงกนั 
  3.4 การเขารวมระบบการขายผลิตภัณฑหรือบริการโดยการซื้อสิทธิ์จากบริษัทแม และ
สัญญาใหบริการ (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูใชบริการติดตอผานทางธุรกิจบริการที่
ไดรับสิทธิ และสัญญาใหบริการจากบริษัทแม 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับ
ผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซึ่งอาจใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ
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ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกนัได เครื่องมือสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอส่ือสารที่นิยมกันมากในธุรกิจ
บริการ เพื่อสรางการรับรูในบริการ สรางความเขาใจในการบริการที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว และจูงใจใหผูที่
คาดวาจะเปนลูกคารู และอยากที่จะใชบริการ ดังนัน้นักการตลาดบริการจึงตองตระหนักถึงความสําคัญของ
การโฆษณา และมีการตัดสินใจในการโฆษณาโดยคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การกําหนด
งบประมาณในการโฆษณา และการเลือกใชส่ือในการโฆษณาดวย 
  4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนรูปแบบการตดิตอส่ือสารจากผูสง
ขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรยีกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล ผูสงขาวสารจะสามารถ
รับรู และประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที งานในขอนี้จะเกีย่วกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน 
(Personal Selling Strategy) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force Management) 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเครื่องมือระยะสั้นเพื่อกระตุนการ
ตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกีย่วของกบัการสราง การนําไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิคตางๆ 
โดยใชเสริมกบัการโฆษณา และชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจทําโดยวธีิทางไปรษณยี ส่ิงพิมพ
จากผูใหบริการ การแขงขันการขาย และเครื่องมือขายอื่นๆ โดยมีจุดมุงหมายคือ เพิ่มความพยายามในการ
ขายของพนักงานขาย ผูจําหนาย และผูขายใหขายผลิตภัณฑหรือบริการ และเพื่อใหลูกคาตองการซื้อ
ผลิตภัณฑหรือบริการยี่หอนั้น สงผลใหการขายโดยพนักงาน และการโฆษณาสามารถเปนไปไดอยางด ี
เพราะการสงเสริมการขายเปนการจูงใจพเิศษ 
  4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสนิคา บริการ หรือนโยบายบริษัท โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมีการจายเงินหรือ
จายเงินก็ได การใหขาวถือเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคกรหรือผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อสรางความสัมพนัธที่ดีกับชุมชนตางๆ หรือเผยแพรขาวสารที่ดี การ
สรางภาพพจนที่ดี โดยการสรางเหตุการณหรือเรื่องราวที่ดี 
  4.5 การบอกกลาวปากตอปาก (Word of Mouth) มีบทบาทอยางยิ่งกบัธุรกิจบริการเพราะผู
ที่เคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไร จากประสบการณของตน แลวถายทอด
ประสบการณนั้นตอไปยังผูซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูที่เคยใชบริการรูสึกดี ประทับใจใน
การบริการ กจ็ะบอกตอๆ ไปยังญาติพี่นอง และคนรูจัก และแนะนําใหไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถลด
คาใชจายในการสงเสริมการตลาด และการติดตอส่ือสารไดมาก 
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  4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการตดิตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อให
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑหรือบริการ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การติดตอเสนอขายทางโทรศัพท การ
ขายโดยใชจดหมายตรง การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพมิพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกจิกรรมการ
ตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 5. ดานบุคลากร (People) จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา “Inseparability” บุคคลากรเปน
องคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการ และการใหบริการ ในปจจุบันซึ่งสถานการณการแขงขันธุรกิจ
รุนแรงขึ้น บุคคลกรจึงเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตางใหกับธุรกจิ โดยสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึง
ทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน โดยคุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 
การจูงใจ เพือ่ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง ดังนั้นพนักงานจึงตองมี
ความรูความชาํนาญในสายงาน มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอ
การใหความสําคัญอยางเทาเทียม สามารถตอบสนองและแกปญหาตางๆ ของลูกคา มีความคิดริเร่ิม และ
สามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 
 6. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพจิารณาใน 2 ดาน ดังนี ้

6.1 ดานความซับซอน (Complexity) ตองพิจารณาถึงขัน้ตอน และความตอเนื่องของงาน
ในกระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการติดตอซ้ือขาย 

6.2 ดานความหลากหลาย (Divergence) ตองพิจารณาถงึความอิสระ และความยืดหยุน เชน 
สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงขัน้ตอนหรือลําดับการทํางานได ทําใหมีขั้นตอนการใหบริการที่รวดเร็ว 

7. ดานกายภาพ (Physical) หมายถึงภาพลักษณ หรือส่ิงที่ลูกคาสามารถสังเกตเห็นไดงายทาง
กายภาพ และเปนสิ่งที่ส่ือใหลูกคาไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย เชน 
สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ การออกแบบตกแตง และแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร 
ความมีระเบยีบภายในสํานกังานการจดัวางอุปกรณสํานักงาน ความสะอาดของอาคารสถานที่ ความ
นาเชื่อถือของตัวอาคารสถานที่ การนําอุปกรณทันสมัยมาใช เปนตน 
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ความเปนมาของ ADSL 
ป 1985: เร่ิมจากหองปฏิบตัิการ vBell คนพบวิธีการใชสายโทรศัพทปกต ิ (ที่ทําจากสายทองแดง)

ใหสามารถบริการขอมูล แบบดิจิตอลได (ADSL: ออนไลน) 
ป 1990: บริษัทสื่อสารตางๆ ไดประยกุตใช DSL ความเร็วสูงไดสําเรจ็ (High- Speed DSL หรือ 

HDSL) เพื่อเริ่ม ใหบริการแตจะตองตดิตั้งตัวทวนสัญญาณทุกๆ ระยะ 3,000-4,000ฟุต ซ่ึงทําใหเสีย
คาใชจายในการติดตั้งคอนขางมากทั้งยังยากตอการดแูลระบบอีกดวย  

ป 1995: หลายบริษัท เร่ิมมองหาโซลูช่ันใหม เพื่อขยับขยายอัตราการรบัสงสัญญาณขอมูลที่เร็วขึ้น 
เพราะ เทคโนโลยี HDSL นั้นมีขอจาํกัด ซ่ึงไมเหมาะกับการประยุกตใชกบัผูใชระดับตามบานทั่วไป
เทคโนโลยี ADSL จึงไดรับการพัฒนาและประกาศออกสูตลาดเปนครั้งแรก ป 2000 หรือปจจุบัน  
คําวา ADSL มาจาก (Asymmetric Digital Subscriber Line) (ไมสมดุล) จึงหมายความวาแบรนดวิดธ
ดาวนสตรีม (สัญญาณที่สง เขามาที่พีซี) สหภาพการโทรคมนาคมระหวางประเทศ หรือ ITU กําหนด
มาตรฐานที่เรียกวา T.992.2 ซ่ึงหมาย ถึงการกําหนดความเร็วในการดาวนโหลด (การยายโอนไฟลจาก
อินเตอรเน็ตมาไวบนพีซี) สูงสุดของ ADSL ไวที่ 3 Mbps และกําหนดความเร็วสูงสดุในการอัพโหลด (การ
โอนยายไฟลจากพีซีไปไวบนอินเตอรเน็ต) ไวที่ 1 Mbps โมเด็ม 56 K สามารถดาวนโหลดไดประมาณ 33 
Kbps ดังนั้นเมือ่เปรียบเทียบดูแลว ตามทฤษฎี ดาวนสตรีม ของ DSL จงึเร็วกวาโมเดม็ 56 Kถึง 150 เทา และ
อัพสตรีมก็เร็วกวา 30 เทา อยางไรก็ตามก็ไมสามารถใชความเร็วขนาดนั้นไดอยูนั่นเอง เพราะการเชื่อมตอ
นั้นจะเร็วแคไหนขึ้นอยูกับบานของผูที่ใชระบบนี ้อยูใกลไกลจากสํานกังานของชุมสายโทรศัพท (Central 
Office; CO) มากขนาดไหน ถาตองการใหไดความเรว็สูงสุดของ ADSL นั้น หมายความวาบานของผูใช 
ตองอยูหางจากสํานักงานของชุมสายโทรศัพท หรือ CO ไมเกิน 1.7-2.2 ไมล และยิ่งอยูหางจาก CO เทาไร 
ความเร็วก็ยิ่งจะลดลงมากขึ้นเทานั้น (ADSL: ออนไลน) 
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 รัฎชฎาภรณ  ไชยชนะ (2547) ไดศึกษาทัศนคติของผูประกอบการรานอินเทอรเน็ตที่มีตอการ
ใหบริการเอดเีอสเอล ของบริษัท ทีทีแอนดที จํากดั (มหาชน) ในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 20 – 30 ป ระดับการศกึษาปริญญาตรี โดยสวนใหญรานที่
ใหบริการจะมเีครื่องคอมพิวเตอรประมาณ 11 – 20 เครื่อง คาบริการอยูที่ 10 – 30 บาทตอช่ัวโมง ระยะเวลา
ดําเนินการประมาณ 1 – 3 ป ดานพฤติกรรมพบวารานอินเทอรเน็ตทีใ่ชบริการเอดีเอสแอลของบริษัท ทีที
แอนดที จาํกดั (มหาชน) มีความตองการใหความเรว็ของอินเทอรเน็ตเพิ่มขึ้น แหลงขอมูลเกี่ยวกับการ
บริการไดรับตดิตอจากพนักงานขาย สาเหตุหลักที่ไมติดตั้งระบบเอดีเอสเอล ก็เนื่องจากระบบเดมิดีอยูแลว 
แตในอนาคตไมแนใจวาจะใชบริการนี้หรือไม และสวนใหญจะรูจักผูใหบริการรายอื่น ๆ นอกเหนือจาก
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บริษัท ทีทีแอนดที จํากัด (มหาชน) ดานความเขาใจพบวา ผูที่ใชบริการเอดีเอสแอลมีความเขาใจเรื่องระบบ
เอดีเอสแอล รอยละ 83.96 สวนที่ไมไดใชบริการเอดีเอสแอลมีความรูความเขาใจรอยละ 57.01 ดาน
ความรูสึก ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอส่ิงกระตุนทางการตลาดโดยรวมในระดับมาก เรียงลําดับ
จากมากไปนอยไดแก ดานราคา ดานสถานที่ ดานผลิตภณัฑ และดานสงเสริมการตลาดตามลําดับ  

ขายคํา  สุวรรณพินธ (2546) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอความตองการใชบริการอินเทอรเน็ตของ
นักศึกษาปริญญาตรีในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม พบวานักศึกษาใหความสําคัญดานปจจยัการ
ประหยดัเวลาคาใชจาย และสะดวกในการติดตอเปนอันดับแรก การใหความบนัเทิงเปนอันดบัสุดทาย 
สําหรับปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชอินเทอรเน็ตเอกชนคอื ราคาชั่วโมงถูกที่สุดเปนอันดับแรก และเมื่อ
วิเคราะหระหวางปจจยัตางๆ กับปจจยัสวนบุคคลเชน เพศ อาย ุ รายได พบวามีความสัมพันธกันทางสถิติที่
ระดับนยัสําคัญ 0.05 สําหรับประโยชนของการใชอินเทอรเน็ต ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง และให
ความสําคัญกับการใชคนควาขอมูลทํารายงาน ทําวจิัยในระดับสูงสุด ปญหาการใชอินเทอรเน็ตใน
มหาวิทยาลัยทีพ่บสูงสุด คือไมมีการแนะนําวิธีคนหาขอมูล สําหรับปญหาการใชบริการอินเทอรเน็ตของ
เอกชนหรือผูใหบริการที่พบมากสุดไดแกปญหาที่ตั้งไมเหมาะสม และที่จอดรถไมเพยีงพอ 
 กฤษดา  สุรชาตชิัยกุล (2543) ไดศึกษาถึงปจจัยดานการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
อินเทอรเน็ตเอกชน ในจังหวัดเชยีงใหม ซ่ึงสอบถามจากผูใชบริการอินเทอรเน็ตจากบริษัทที่ใหบริการ 4 
บริษัท จํานวน 120 คน พบวา ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจมากที่สุดไดแก ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมากที่สุด รองมาคือกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานราคา ปจจยัดานบคุลากร และปจจัยดาน
ภาพลักษณขององคกร ตามลําดับ สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่มผีลมากที่สุดไดแก ความรวดเร็ว และ
แมนยํา ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ คือระบบการใหบริการที่รวดเร็ว และวิธีการชาํระเงิน ปจจัยดาน
ราคาคือ ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพเปนปจจัยที่มีอิทธพิลมากที่สุด สวนปจจัยดานบุคลากรไดแกความรู
ความสามารถของพนักงาน และปจจยัดานภาพลักษณขององคกรไดแก ช่ือเสียงของบริษัท 
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