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� ���������������� 

 

  �����������	
��
������
���
���������������	����
��
��� ��������!�����
  

�"��
��	 #�������$!������%�
��! �&�'� %� �"�
�
��(���� !)���* 
 

����	
������
� 
����	
��������������������
  (Marketing  Mix ���� 4Ps) 
 ����
��(  �����)��+ %� �(  (2546:) $!�
��"�,$
�
����
��� �����������! 

-��,.�� �)
%�����������!��	�
"���$!�/�	���0�����1���
��)����	
�
"��
��
������
��%��
�������������2�-��, /�	��� �
"$�!�
, 

1. ��	����!" (Product)  -��,.�� ��	���	���
��,3!,���������	
��
��
�� 

��
�����
��������-�����
��#���4)(5+��	���
��,
��� ���)
��-��
$�����)
���6$!� #���4)(5+���
�� �
"!�
, ������ "����� �
����! �.����	 
��+�� -��
"���� #���4)(5+��
���
��.�� 3,1�+ 
(Utility) ����(��� (Value) ����,�������� ���� ��#��7��-�#���4)(5+�����.��,$!� ����7�-�!��
,���+#���4)(5+��
��7����.���8��),��
$���* 

1. �
��%������!���#���4)(5+ (Product Differentiation) 

2. �����(����
��+�� �
" (��(��")��) �
�#���4)(5+ (Product 

component) �1�� �� 3,1�+��*�9�� ��������)��(  ��(4�� ���
"����4)(5+ ���������%� 
�	� : 

3. ����7�-�!�7�%-���#���4)(5+ (Product positioning) ��0����


�%""#���4)(5+�
�"���)����	
%�!��7�%-�����	%������%� ��
��(�����������
���������2�-��, 

4. ����);��#���4)(5+ (Product development) ���	
�-�#���4)(5+��
�)��( �-��%� ��)"�����-�!���*� (New and improved) /�	���
�
�7����.���
�������.������
"��
��
����
�����
�������$!�!�
,�	���*� 

5. ��,���+���	,
�)"��
��� �����������! (Product mix) %� ��,
#���4)(5+ (Product line) 
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2. ���� (Price) -��,.����(���#���4)(5+������)
���� ������0������� 

(Cost) �
������� #��"��34�� ����,"���,"� -
�����(��� (Value) #���4)(5+ �)"���� (Price) 

#���4)(5+�)*�.����(�������
������ ����6� �)!�����/�*
 ����7�-�!��,���+!���������
��7����.�� 

1.  ��(�����	�)"��� (Perceived value) ����,���
������� /�	���
������(�
��   
    ���,
��)"�
�����������(����
�#���4)(5+
������
������#���4)(5+
�)*� 

 2.  ������������%� ����1����,��	���	,
��
� 

 3.  ���%����)� 

 4.  �8��),
�	� : �1���8��),4�,��
��+�� �)��( 
���#���4)(5+ ��0���� 

 

3. #��$��$���%�
%&�����' (Place ���� Distribution) -��,.�� 3��������
�
�1�
����/�	��� �
"!�
,�.�")�%� ���������	�7�-�����	����	
�,��,#���4)(5+%� "��������

��+��$�,)����! �.�")���	�7�#���4)(5+

�������!��2�-��,��
�.�")�������! ��
����������	
1�
,������� ��,�)
������ �� �
"!�
, �������� �����)������� %� �����6"�)�������������)� 

/�	�����)!�7�-���,�� �
"!�
, 2 ��
� $!�%�� 
1. 1�
��������)!�7�-���, (Channel of distribution) -��,.�����������	

#���4)(5+%�  (-��
) ���������<��	#���4)(5+.������	,���
$�,)�
���!��� ""1�
��������)!�7�-���, ����� �
"!�
, #��#��� ��
���� #��"��34�-��
#���1����
����-���� 

2. �����)"��������� ��,������������! (Market logistics) -��,.�� 

���������	���	,
��
��)"�������	
�,��,�)
#���4)(5+���#��#���$�,)�
#��"��34� -��
#���1����
����-���� ����� ��,�)
�
����������
�� �
"!�
, �������� (Transportation) �����6"�)��������� 
(Storage) %� �����)������� (Warehousing) %� ���"��-��������
���-��
 (Inventory management) 

 

4.  �����$*��	�������
 (Promotion) ��0������!��
��	
������	,
�)"��
��� 

� -
���#����,�)"#��/�*
���	
������)�����%� �&���������/�*
 �����!��
��	
���
���1���)������, 

(Personal selling) %� �����!��
��	
���3!,$���1��� (Nonpersonal communication) ����	
���
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��!��
��	
�����-��,�� ��� /�	�
�����
��1�3!,�����(�.���
���-�� ���)"������ #���4)(5+ ���
%����)� 3!,"������!����-��,��
��)�$!� ����	
���
������!��	�7��)=��!)���* 

���3>�(� (Advertising) ��0����������������
���
������	,
�)" 


��+��%�  (-��
) #���4)(5+ "�����-��
�
����! ��	��
���������,���� 3!,#��
��.)�4+��,��� ���
3>�(����)��( !)���* 

1.  ������
��
1��1� (Public presentation) ���3>�(���0���� 

��!��
��	
����)"�����1��7��
���� �����
��7����
��
�����	.����
����	,
�)"#���4)(5+��	$��#�!
�'-��,%� ������9����	!�  

2.  ����#,%������
��� (Pervasiveness) ���3>�(���0�
��������	 
#����,���
��
���/*7��)�-��,��)*����	
�-�#��/�*
���!���,
��)"%� ����,"���,"��
���� -
������
%����)����� :  

 3. ���%�!��
����!�-6�
,����
����
��(Amplified expressiveness) 

���3>�(���0����%�!��
����!

������)��( �
����4�� ���,� -��
��	�����+ ���	
�#,%����
�
������	,
�)"#���4)(5+-��
"���)� 

 4.  $�����	,
�)"���!��-��	�3!,�?��  (Impersonality) ���3>�(�
��0�����-���
����)"���7��
���� $���1�������
��,�)"���!��-��	�3!,�?��  

   4.2  �����,3!,��)������, (Personal Selling) ��0�����������%���
���
���%� ��������!3!,�1�"���� /�	�� ���	,
��
��)" 

           1. ����#1�=-���� -
���"���� (Personal confrontation) ����1�
��)������,��0������,%""�#1�=-���� -
���"���� 2 ����*�$� #����,�����.�)�����)��( 
%� �
����
�����
�#��/�*
$!�
,�������1�! %� �����.��)"����������
��,$!��)����)��! ���	

�� �����-����������!�
����
����%� ���!����)!�����/�*
 

           2.  ���������
���)��)��+
)�!� (Cultivation) ����1���)������, 

-��
�)
%����,� 1�
,������
���)��)��+
)�!��)"���������	
������-����!���/�*
 

           3.    ����
"��
� (Response) ����1���)������,� �7��-���"#�
������
��,$!��)����)��!���� ������� ��
��
"�)"-��
�@���� 

4.3  ����������������, (Sales promotion) -��,.�� ���������� 

��������������!��	�
��-��
������3>�(� �����,3!,�1���)������,%� ����-����
���%� 
����� 1��)��)��+ /�	������.�� �����
������ �!�
��1� -��
���/�*
3!,�������)*���!���,-��

"����
�	� ��1�
��������������������,�� 3 ���%""��
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           1.  ����������������,��	�������#��"��34� (Consumer promotion) ��0�
�������������	������ �����-�#��"��34����!�&���������/�*
 ����������������,.�
��0�����������
��������������! ���3>�(� %� �����, 3!,������	���1)�1
��-�#��"��34����!����!�
��1� ���
/�*
 %� ���/�*
/*7� -��
���,�
�� ��,���+!�� (Pull strategy) $!�%�� ���%���������)

,��� ")���!
���� ����-��������
)� ���%����)� ����1�%����A������ ���%�!���������0���� 

           2.  ����������������,��	������������� (Trade Promotion) ��0����
�������������,���� : 3!,������	#�������� (Wholesaler saler) #��������� (Retailer) %� #����, (Vender) 

�1�� 3��%�����	������ ����)!%�!������� ����� �
!,
!��, ���"��-����������������� ����1�

)�!��)!%�!������� ( ��!/�*
 ����������������,��	�������������$!�%�� ����-���
��!������ ���
%.������� ����-���
��!������ ����-������)"���� ����)!���3>�(����%����)��7�,
!��,
� -
���#����, 

           3.  ����������������,��	���������)������, (Salesforce Promotion) 

��0������ ������)������,�-��1��
���,�,���������,�-������*��
���!�� $!�%�� ����-�3"�)� 

���%����)�� -
�����)������, %� ����)!�� �
!�����, 

   4.4  ����-����
%� ����� 1��)��)��+ (Publicity and public relations) 

����-����
��0�������
�
����!���	,
�)"������-��
"�������	$����
���������,���� ��
����
�� 1��)��)��+ -��,.�� �
���,�,����	�����
��%#�3!,
��+��-��	����	
������)�������	!���


��+���-����!�)"������!�����-��	� ����-����
��0��������-��	��
������ 1��)��)��+ 
 

����	
*���'��������+,$+�-% (Satisfaction Concept) 
Philip Kotler ����
.��%�
��!���	
��
������
���
������� (Customer Satisfaction) 

(����
��( �����)��+ %� �(  , 2546) 
���
��������-�)����/�*
�
���������0�#���������
����,"���,"� -
�������)"�����
����@�")������
�#���-�"����� -��
�� �����4���
������� 
(Perceive Performance) �)"�� �����4���
���������	��������!-
)� (Expected Performance) /�	�
%"��$!���0� 3 � !)" !)���* 
                          1. �
��$������
���
������� (Customer’s Dissatisfaction) � ���!��*����	
#���	
$!��)"���������-��
"����� (Product Performance) �	7��
���
����!-
)��
������� 
                          2. �
������
���
������� (Customer’s Satisfaction) � ���!��*����	
#���	$!��)"���
������-��
"���������)"�
����!-
)��
������� 
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                          3. �
���� �)"���
������� (Customer’s Delight) � ���!��*����	
#���	$!��)"���
������-��
"���������
���
����!-��,��	�������)*�$
�  

 

����	
���
�$�"��� (Organizational Markets) 
���!
��+����� 3 �� �4�$!�%�� (
�1� �(���>+, 2547) 

1. ���
�/�������� (Industrial Markets) $!�%�� #��/�*
#���4)(5+$����	
�1��� 

���#���������-��
"�����1��!�-����*������	
%�
�-��7�$�
���
!-��	� -��
/�*
$����	
�1���0�

����(+����	
��1�������@�")����� (operation) ���	
�-�"����
)�.��� ���+��	�7�-�!$
�  

2. ���
�056�'��� (Reseller Markets) $!�%�� ���!/�	��� �
"!�
,"����-��
 

��+��� $!�%��#�������� #�����������	/�*
#���4)(5+�����	
��,��
 -��
�1�����-��1����
���	
��
�����7�$� 

3!,$�����������	,�%�����������)��(  ���( ��	������
����!#��#���� ������7�������	,��4��
��0�#���4)(5+�)*���!���,%��
����7�

��7�-���, %� �"
�����!#����,��
������� ��,���
4��������+����
�����!#��#��� 

3. ���
��7��� (Government Market) �� �
"$�!�
,��
���1��� /�	�$!�%��  
�� ��
� �"
� ��� �7��)���� -��
-��
,���
�	��!�
��)9�)*�����
����� ��
�4���4�� /�	����!
�)9"����0����!��	�� �
"!�
,#��/�*
��	��0�-��
,����
��)9��	�7����/�*
-��
�1��#���4)(5+���	

�7�$��1�������@�")��-�����	��1���  

 

����	
�����	�������5���$ ����5�����  
����
��(  �����)��+ %� �(  (2546: 527) %��
��#��#���� �����.��,������3!,���

�-��)"#��"��34�$!� %��#��#���,)��-6���(���%� �� 3,1�+�������1������� ���	
����������1�
,
�7�-���,#���4)(5+�-������.����.�����!��2�-��,$!�
,����)	
.�� �7��-����!��,$!�%� ���7�$�$!�
����
����	� �7�-���,�
��7��-����!����� -,)! �.�")���1�
��������)!�7�-���,��	1�
,��,%� 
1�
,����	
�,��,#���4)(5+���#��#���$�,)�#��"��34� ���,�
�� �.�")�������! (Marketing 

Institution) /�	��� �
"!�
,�.�")���������� (Wholesaling) %� �.�")�����������  (Retailing) 

/�	�� ��
�
��),���"��-�������)"��������� ��,�)
������������! (Market logistics) 

 �8����������
 (Marketing institution) -��
1�
����������! (Marketing-channel) 

-��
 ������ (Middleman) ��0�
��+���
��� ��	���	,
��
��)"�������	
�,��,#���4)(5+���	
���
"��34�-��
����1� 3!,��-�����	 ��
 (1) 1�
,��, (selling) (2) ��������������! (Promotion) (3)  

�7�-���, (Distribution) ������%� "����� �.�")�������!
�����,�
��
,���
�� �)
�������
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������! (Marketing intermediaries)  /�	�-��,.�� -��
,������ $��
��� ��0��.�")����������-��

������� /�	�!7��������� -
���#��#���������%� #��"��34�-��
#���1����
����-����  

 ��5����������
6�$�8����������
    
 �.�")�������!�7�-�����	������!�1���!�,
�)"�.�")�����������%� ��������� 

����
��
 �7�-�����	!)���* (1) �����, (Selling) (2) ���/�*
 (Buying) (3) �������� (Transportation) 

(4) �����6"�)��� (Storage) (5) ����)!����9��%� � !)"1)*��
������� (Standardization and 

grading) (6) ����)"4�� ���	,�4), (Risk taking) (7) ������� (Financing) (8) �����������
������!%� ���
��),������! (Marketing information and research) 

  ����)!�� �4��.�")�������!����)��( ���!7��������%� �)��( ������ 
1. �.�")���������� (Wholesaling) -��,.�� ������������	���	,
�)"�����,

������%� "������-��)"������%� 
��+������	
 (1) �����,��
 (2) ���	
�1���
���#���������%� "����� (3) ���	�1������!7���������
�
��+���  �� �
"
$�!�
, 

#��#����������
����������%� �7��)������,�
�#��#��� �)
%�� %� ��,-���  
��������������	$�������������<�������� (Agent middleman) 

#����������	��0���
��� (Merchant wholesaler) ��0���������������	�����������<�������� 
2. �.�")����������� (Retailing)  -��,.�� �����,%� ������������	���	,
��
�

�)"�����,#���4)(5+�-��)"#��"��34�����!���,���	
����1���
��)
 /�	�$���1�
������ 

 

����5����� (Retailing) -��,.�� ��������)*�-�!��	���	,
��
��)"�����,������
-��
"�����3!,����-�$����#��"��34�����!���, ���	
�1�"��34���
��)
$���1����	
����1���������� 

����
��-��,� �-6��)��( �
�������������
 (1) ��0���������)*�-�!��	���	,
��
��)"�����,
������-��
"����� (2) ������ ��
 #��"��34� (Consumer) -��
#��"��34�����!���, (Ultimate 

consumer) /�	���0��.�")���	/�*
���������	
�1���
��)
$���1����	
������ 

 ����5���$ (Wholesaling) -��,.�� ��������)*�-�!��	���	,
��
��)"�����,������%� 
"��������	
�-�#��/�*
�7�$���,��
 (Resell) -��
���	
�1������!7���������� -��
-��,.�� �����,-��

��������)*�-�!��	���	,
��
�3!,����)"�����,������%� "�����$����������%� 
��+���
�	� : ���	

�7������,��
 -��
�1������#���������%� "�����
�	� : -��
���	
���!7���������
�
��+��� ���
�
��-��,� ��0��)��( �
���������� !)���* (1) �.�")�����������7�-�����	��0�#����,��
 (Reseller) 
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����
��
 /�*
�������7��
�������#��#���-��
�)
%��%��
�,
,��,�-��)"������ (2) �.�")�������
����������� ��
#����,��
 $!�%�� #�������� #��������� #���1����
����-���� %� �.�")����� : -�����	�
�
�.�")���������� (Wholesaling function) �����������������-�����	!)���* (1) �����,%� �����������
������!  (Selling and promoting) #��������� ��
��)!-�-��
,�����,���	
1�
,#��#����)!-���������	
��0���������,,�
, �� �
"!�
, #��������� -��
��������	��0������������ (Business customer) (2) ���
/�*
%� ����)!-��������-����
� (Buying and assortment building) #��������� �)!-����������� : ���	

�
"��
��
����
�����
������� (3) ����,
,��, (Bulk breaking) #��������� /�*
�������7��
�
���%� �,
,��,�7��
���
, (4) �����)������� (Warehousing) #��������� ��
���6"�)��������� 
1�
,�)"4�� ���������������-��
 %� ����1����,���	,
�)"��)����������	
����,�$
���,�-��)"������ (5) 

�������� (Transportation) #��������� ��
��+����������$�,)�#��/�*
 3!,�)	
$�#��������� 
,������1�!
�)"����������
��#��#��� (6) ������� (Financing) #��������� ��
��-�"��������������!�������1�	
%� ��
4�� ���/�*
������������������,-�, �����), -��
��,$��$!� (8) ��
�����!���������! (Market 

information) #��������� ��
��)!-���
����7�-�)"#����,%� ������ ��
!���������������!�
����
%����)� (9) ����-�"�����!������"��-�� %� ����-��7�%� �7� (Management services and 

counseling) #��������� 1�
,#�����������)"�������!7��������3!,���BC�
"����)����%� "�����
!��������� 1�
,�)!#)�������� %� �)!%�!���������
!���)!� ""�
"������������-��
%� 
� ""�������  

 ����)!�� �4��.�")���������������������<�������� %"��

���0� 3 ����� ��
 

1.��
��������	��0���
��� (Merchant wholesaler) -��,.�� �����
���������	��0�
��� 
/�	������������<����������	��
,������
%� ���
�� ��,$!� 

2.�)
%�������� (Agent middleman) %� ��,-��� (Broker)  

3.#��#����������
����������%� �7��)������, (Manufacturers} sales branches 

and offices) 

���������/�������%�'����	��5��0����
 (Market logistics)  
��0����
��%#� ����@�")�����%#�%� ����
"����������	
�,��,
)�!�%� ������ 

�����!���	����$�,)���!����1����	
��
��
����
�����
�������3!,�����7�$� ����
��-��,!)�����

�������� �-6��)��( �
������)"��������� ��,�)
������������!!)���* (1) ��0�����������
����	
�,��,�)
������%� 
)�!������!���	����/�	���-�����	��	���	,
��
�3!,��� ��
 �������� �����6"
�)��������� %� ���"��-�����������-��
 (2) ��
)�.��� ���+���	
�-����!����� ������/�	��7��-�
���!������������)!�7�-���,�	7���! 3!,��� !)"����-�"�������������	�-�� ��%� ����-
)��7�$� (3) 
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��0��)*��
����"��-�� �� �
"!��, ���
��%#� ����@�")�����%#� %� ����
"������
����	
�,��,������%� 
)�!������!���	����$�,)���!��	� �1� 
 

������������� 
 7	�	  9��:9�:+9�� (2545) $!������.���
������
���
�#������������)�-
)!�1�,��-�� 
�����/�*
����8���
"���"���)�$-��/��D
! �
��/� �7��)! �"
��#��/�*
��
��-=���0����-=�� 
�,�
� -
��� 26 – 45 �E �)��( ���������0������������%� ������ ����������� !)"�)�,������-��

���,"���� ����,$!���
�!�
�$������ 10,000 "�� %� ����
�� 80,000 "�� #����
7�����)!�����/�*

��
��-=���
�����
�������  

 �)��( �
�#��/�*
�����/�*
����8���
"���"���)�$-��/��D
! �
��/� �7��)!
�"
�� 

1.��
��-=�/�*
���	
����������-�! 

2./�*
����8���
"�� �4��
!��� 
3./�*
�����( 1- 10 �EF" 

4.�����/�*
����8���
"���%-���
�	� 1 – 3 %-�� 

5. �-��#������/�*
��
�
��� !
������/�*
 

6.�
��.�	�����/�*
�������?��	,�!�
��  1 ��)*� 

�8��),!���#���4)(5+�"
��#��/�*
�-��-��#�-�)������/�*
����8���
"���"���)�$-�
�/��D
! �
/��� �7��)! �����	
������%""����8���
"�-����
�-��,%"" �
�������
�����.���
�
/�*
�������� �4�
�	� : ��	"���)��� �7�-�)"�8��),-�)�!������� $!�%�� ���"���)�$����!�������� 

�
�������
 ����)!��,����������������,��
��)"#��/�*
 !����.����	�)!�7�-���, ���"���)�
�� -�)�!�
�����!�%�����������)��
�#��/�*
��0���	��7���0� �)

,�������1�
��������E�-��#��/�*
�)!
�7�-���,����8���
"�������(��� �
�������
 �7���0������	
�����������	�
!��6
�7��-�������$��
��
��
�
, �8��),!��������������������! #��/�*
�����.��!��
�)""���)�%� ��)������,$!�
� !
� %� ��)������,������-��
��������)
������ 

�8=-� ��	�"$!� %�� !���#���4)(5+ ��
$�������%""����8���
"�-����
����,��
 !���
���� ��
 #����,$��������-���
��!�����(�-�%��#��/�*
 !�������)!�7�-���, ��
$�������3�3�,��-�� : 

���1��1�� ���

��"���6�!�
,� ""�
���
��
�+ !��������������������! ��
 #��/�*
$����
�
��������
�����"���)��)!�-��������������������!���,��
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       ������  ���*���'" (2550) $!������.���8��),��
��� �����������!��	��#���
������
�
/�*
#���4)(5+�"��
��	�
�#��"��34���
7��4
���
� �)�-
)!�1�,��-�� ���������)

,�����	��0�#����	��,/�*

#���4)(5+�"��
��	��
7��4
���
� �)�-
)!�1�,��-�� �7��
� 300 ��,3!,�1�
������
������)

,������
� !
��"
��#���
"%""�
".����
��-=���0����-=��
�,�� -
��� 15 – 24 �E ��
��-=��� �
"

�1����)����"���)��
�1� �)�� /�*
#���4)(5+�� �4�����8���������"��
��	������ �7� ��
����1����,�����/�*
��
��)*�
,��� -
��� 41 – 60 "����
�-=�/�*
���	
�)"�� ����
� 3!,�-��#�-�)�
��	���
�/�*
#���4)(5+���� ����1���
��
, #�������������"
��  

         !���#���4)(5+ ��
����#���4)(5+��	����1���
��
, ������-���-��, � 
�!.��
����)��(   

         !������� �-��
���7��)=!��������-�� ���)"��(4�� -��
������.�� ����$��
����	,�%���"�
,  

         !�������)!�7�-���, �-��
���7��)=!������-�/�*
$!�� !
� �.����	�7�-���,� 
�! 

�����%���%� "��,�����
��.����	�7�-���, 

          !��������������������! �-��
���7��)=���!�������-�"�����%� 
)�,��),$������	
!��
���)������, �
����4��%� ���,����	!��
���)������, �
���
!��6
%� .����
������
��!�����
���)������, 

          ������������"
��#���
"%""�
".���7��
������	��!��
�,���1�
� 15 – 24 �E /�	�
��0�1�
���"���	,
� -
���#����	�7��)������%� #����	
,����1�
�����
�����7���� !)��)*�#������������
$�������.1�*1)!.����,� �
�,!�
�#����	�7��)������%� #����	
,����1�
�����
�����7����$!�
,���
1)!����)*���*#����	�7�#�����������*$��� ,���+�1��
������(�
,����
"�
" %� ������������)*�
��
$��
��7����%"�������
�,��
�#���
"%""�
".���-�1)!���,�	���*� 

 

 �5���� *�*����� (���)��(+  1����, ( 
,��,�, 2552 : �)�4��(+) 
  �����
 �"��
��	 $!��)!�)*���*����E 2528 ����
����!�
���(��!� ����
�4)��� /�	���
�
����!
�� ����"��
��	�7��)���0���	��,� %� ,)���������	��,�"��
��	$������)� /�	����( �)*�,)�$����
�����"��
��	��	��0�%"��!+������������� %� ������ ��� �����"��
��	���)�-
)!�1�,��-����	��,�"
��
��	�6�����,������)����
� �"��
��	 %� ����B2�, �"��
��	 ��	��0�������,����"��
��	3!,�?��  ��(
��!� ���$!�1)�1
���(���)��(+  1����, ( 
,��,� /�	���0���
���
����G!�����"��
��	 1�	

�� �����
 

�"��
��	 �)*�
,��"���
(-���3���,�"���-���1����1�,��-�� (3���,�"���
�!
�) /�	�$!��)"���
�
"�)"�����������0�
,���!� ��
�����E 2527 �)==�����1�����%.
$!�-�!�� %� �����
����$���7�
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�����
�)==��-� �����
�,��,���"���
(-���3���,�"�� ��
,������3���,�"�� !�������������,+
�������, ��
�.���� ���
�!
� #�������,��,���� �7��-����������7��
��!�����	
, : �� �
"�)" 

�����%������	������*� �)*����%���-����-����	���!��*�����
�.�	� ���%�����	������������H %� ���%�����	
,��
��-������������� �1�� %�I�3��  /�	��7��-�,
!��,�!�����	
, : ���%���!����1�
��
��������	
$���1������� � ��,$!��� ��(
)��  5,000 – 7,000 "�� �-��
���,� 2,000 – 3,000 "�� ��1�
�
�
������� �1�� 
)���*��E�-�� ���������� : � ��,
!��,�� ��(
)��  12,000 – 15,000 "�� 

�-��
���,�
)�� �� ��( 5,000 – 6,000 "�� ����7��-����������)"����	,�1�
��������)!�7�-���,
��������,�?�� -������� ����0������,����-��������������)!�7�-���, $!�%��3�����,����� : 

3�����
����-���� ����������� %� ���������,����� �4���� /�	��7��-�,
!��,���	���*� ��
)�
������,
!��,��

)� �� ��( 7,000 – 8,000 "�� ��
���1�
������� 
)��7��)=�������� /�	�
������/�*
$����	
���"��� -��
1�
�
)���*��E�-�� �������������+ �6� ��,
!��,���	���*����
"�����)
  

  ��
��� ��������!��	���������
,�����8���")� /�	�%,���0��� �4�$!� !)���* 
  
5����	����!" – �������� �����
,�������)����	
��
��
���!�-���
������� 
����  ��������	/�*
$��)*�-�! /�*
������$����	
��,��
 �
������* ,)���
�#����������-�����1�!
��
,  

.����� 

  
5������ – $!�������-����!�������17�� �����)"�����������, ����
���-�� ��
�
�������%��� ��,%� ����
��!�-��)"�����������/�*
������ 
  
5��#��$��$���%�
%&�����' – ��"������)!����-�.����������
������� �7�-�)"������
��	��
�������)"�������
������.3���)	�������%� �)!�
�����	
���)"������$!���
!�
��  
  
5�������$*��	�������
 – ��1�
��E�-��������-��
��
)=�)"������ ������)"
����	,�/��� ��������	-�!
�,� ��)��������
���
)�,��),!� ��4�� ��
���(+�)� 

 

 

 

   

 

 


