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������������ 

2.1 ��������	
�	�
����
�� 

 �����������	
��	
��������������
����
�����������������
��� ���!�"����

�#��"$� ���
� ��
���% 
&�% ��  ���
����� (��"$���)������&��*�"��������� ��
�+�(���	 

 
 2.1.1 
��������������� ��!  

 �����������
����
����
�����,
�-���.
�#,����)�
����/0"/�
���"12�
����3����
�!����%&�,)(���
�4���/���� ��%��1��3�2�
���� �����+
���"��4���/������	�5 )+������� 
�����+
������������%
��%
"� ��%&�,���
����
����1����)��������60&�,
��,%)
�#,�
����� 
�����������������-�
���
����
�4���/������)% ��%�)��������60��	�
����)��������60&�,��
�����& 7�,
��������� ��+�)�#� ���
����
���� (Market Structure) 
�����)�-�/����������
��
���� (Conduct) 7�,
1������+�����-�
���
����
���� (Performance) ���
���"12�

���
����
����&-�"/����2�
����3�&�,)(���
�4���/���� ���&-�"/����2�
�����������

���,%����
��
������� 7�,
1��+
�����& �+��:11�%�+�
5 &�	
!�%"����!�%����4���/����  

 ���
����
���� (Market Structure) /��%2�
 ����3�������1�%��
�������
���1-��)���
/�+)%����"����� 
$+� �+)�� +
��
���������
��+��/�+)%��
������� 
����3�������14���)��
/�+)%����"/.+ /�#�����3�������������
�����+������
���������%
"/�+ �������3��)������+�
��
��������� �����"����� 
������ 7�,
���
����
����
�����,

�-���.�+�������� 
�#,�
1�����
����
��������3�/��,
1��+
��"/�����������
�������"�����
����+�
(�1����������!�%"�����
����
�����������3�/��,
 ��
��	����
����
����1�

���
��)�-�/�������������������-�
���
����
/�+)%64���1 "��3�
��%)�������������������
�-�
���
����
64���1�;1�����%������ (��-�/�����
����
����������	
/��,
 

 !���� ����������< (2547, �.208-210) � +
���
����
�������
��� 4 ���
!& 
(����+ 
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 1) ������+
����� ��30 (Perfect Competition) 
����3�&�,)(���
������+
����� ��30����� ��)%���7#	���������%�����% 

�����3���7#	���%��
�����%��%"���%/��,
������
�;�(�+���& ���
&#���������� /�#�(�+&-�
"/��4�&�� (Supply) /�#��4��
�0 (Demand) 
���,%����
 ���7#	���������%��+����%1����
%���� 
�������� (Price Taker) ������"�����������3�
/�#�����&4������� (Homogeneous 

Product) �:11�%������������2
��#,��%��%(�%�
&�,�+�
5 (�����)� �)�&�	
���&�,������������2

�����+����/�#����1������(��
+�%(�+���4������)�
��	� (No Barrier to Entry) ���&�	
���7#	����
�����%���������+�)����� ��30 (Perfect Information) ��%����&�,������3���
��+�) (����+ ����
������
���� 
������ 

 

 2) ���������� (Monopoly) 

 ����������
�������&�,���������/�#������%��� ���
����
��%
��%
��%) ������
���1����43�� ���(�+
/�#��"�� (�+����������� �����&�,1������2&��&�(���%+�
"���
��%
�� 
��������� �����&�,�������&-�
�����%�%�+"����� ������������2������(�+"/�����#,�
�����"�����

�#,�������������� �������+
���(�� (Barrier to Entry) ��
��	�  �������/�#������%1�
����&6���&�,1�
�-�/��������������3��%��
��������� ������������ ������&�,&-�"/�
��(���� �-�(���
�4�  

 

 3) ������,
��+
�����,
������ (Monopolistic Competition) 

 ������,
��+
�����,
������
�������&�,������3�/��%������
/�#���� ����
��+
����� ��30 
$+� 1-��)������%��1-��)������%��+���%�)+�������+
����� ��30 ������&�,���%�+
"��������)������+�
��� ��
��+�����2"$�&��&����(�� (�+���)����	��%�+�+������
�����%"�
���� ���
�����+�����+�����

+�%��������&4��+�����
�,-�
�#,�
1�����&�,��1-��)���
�������
1-��)���� �������/�#��������� ���"�����$�����	���
&-�����!�3B0��
��
�
"/�����+�
1��
����!�3B0��
��+��+
 (Differentiated Product) ��)%�)��1
���!���� (Brand Royalty) �+������� 

�#,�"/���� ���!����)�����
���&�,1� ���!���������
������)+���
��+��+
��� /�+)%���� (Firm) 
��+��/�+)%1�2�����& ���
&#��1��������&-���
��+��+
���% �������/�#������%"��������
!&
��	��1������(�� ��
 /��%�)��)+� �������/�#������%�����2�-�/������/�#������3��������%
������
�����
��(�����)�
�#,�
/;�)+���� ���!���%���������� �������
�� ��+2���-�/������
��%��

���(���1&-�"/���� ���!�/��(� ���!���������� ������#,��&�(��  
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 4) ���������%���%��% (Oligopoly) 

 ���������%���%��%
�������&�,���������+����%���

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

�#,��� ��� /�#�
�C�
��������.
��%�+)�� +
���������
�� �4���/����"����������%���%��% � +
���������
&�,����(��
��� 

(1) Pure Oligopoly  
����4���/����&�,�������������������1-�/�+�%������&�,��
����3�
/�#�����&4������� (Homogeneous Products)  ���7#	�(�+����,
1�
"1"/�$� ��������

���������%/��,
����)+����������%�#,�5 %�
)��
�#,�
���� ��
��	� 2��������
/�#�����&4�������

$+���	���������+����%1����
��	
����
��%)��� ��D���	����)���&�,��%������
�)+�1���%������(��"�
�����3&�,���

�#,�
1��������
/�#�����&4�������&-�"/����7#	�/��(�7#	���������
���������%�#,�&�,��
����2���)+��&� 
��%�)+�
���������&��&�����%+�
�� ��30 

(2) Differentiated Oligopoly  
����4���/����&�,����������������������1��
1-�/�+�%������&�,������3�����+�
��� (Differentiated Products)  ������&�,&��&����(����%�+�
�)��%#�/%4+�(�)���/)+�
��������
���������%�+�
5 (Cross Elasticity of Demand) ���+���
 ������
��
��+�� ����&1�������3�
�+���
��)
�
7�,
����+�
1�� ����&�#,� ��%����+�
��1
����)��
����+�
&�,�&�1��
/�#�
���
��%
��,
��4
��+
&�,
���1������E�3���
������� /�#���%���������
�)��%����,�
$#,�2#���
���7#	���������� ����� 

 

 1������3����
����
����&�	
 4 ���
!&&�,��+�)()����
��� ���(����+ ������+
���
�� ��30 ���������� ������,
��+
�����,
������ ������������%���%��% �����2��4�����3�&�,
�-���.�+�
5 (���������
&�, 2.1 
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  ����
&�, 2.1  
���� +
�%�����3����
����
���� 

 

&�,�� : )�(�)��3 )��3��6��4�, 
���G�����0�4���/�������&��*����&4�, 
�+� 1 (��4

&�H: ��

����0�/�)�&%���%�4��&�%6����6���$, 2532) : �.383.   
 

 

 

 

 

 

 

 

���
!&���� 1-��)�
�����% 

����3���
������&�,��% 
/�#��)�������2"����"$�

&��&���� 

�)����	��%�+
�+������


�����%"����� 

�)��%��
+�%
��
���
�����+

���� 

1.��+
����� ��30 
 

 

2.��,
��+
�����,
������ 

 

 

 

3.�����%���%��% 

  3.1 ������
/�#����� 

  3.2 �������+�
��� 

 

4.������ 

��� 

 

 

��� 

 

 

 

 

���% 

���% 

 

��%
��%) 

������
/�#����� �����2"$�
&��&�(���%+�
�� ��30 
 

������
/�#����� ��+�����2
"$�&��&����(���%+�

�� ��30 
 

 

������
/�#�����&4������� 

����������+�
��� 

 

(�+���������#,�&��&�(�� 

(�+�� 
 

 

(�+�� 
 

 

 

 

�� 
�� 
 

(�+�� 


+�%��� 

 

 

�+�����

+�% 

 

 

 

 

�+�����
%�� 

�+�����
%�� 

 
%����� 
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 2.1.2 �����������������
�� ��! 

 ����)��3 
�������0 ����3� (2541) �+)������&�
������� (Marketing Mix /�#� 
4Ps) /��%2�
 ��)���&�
�������&�,�) �4�(��7�,
�������"$�
���
��#,�
�#�"�����-�/����%4&60
/�#�����3���
��������&�,1����
�)����
��"1��
������ (����+  ����!�3B0 (Product)  ���
�+

����������� (Promotion)  ���1��1-�/�+�% (Place  /�#�  Distribution)  ������� (Price) 


��#,�
�#�/���"�����-�/����%4&60/�#��-�/������3���
�������������+
��� (����+ 
 

 1) ����!�3B0 (Product) /��%2�
  ��,

�����%��%64���1
�#,��� ���
�)��
���
�����
������"/���
��"1 ����!�3B0&�,
�����%1�����)��/�#�(�+����)���;(�� ����!�3B01�

����� ��)%������  ����� �)����� �2��&�, �
�0��/�#� 4��� ����!�3B0���
�����2����%$�0 
(Utility) ������+� (Value) "���%����
������1�
1�����&-�"/�����!�3B0�����2��%(�� ���
�-�/����%4&60��������!�3B0���
�%�%���-���
2�
�:11�%�+�(���	 

(1) �)������+�
�����������!�3B0 (Product Differentiation) 
�����1������

�������  ����3�����!�3B0��
 ����&&�,����+�
1������!�3B0��
��+��+
��� �������

����!�3B0"/�����+�
1����
��1��3����
�;��+�
5 
$+� �������3� (Features) ���&-�
�� 
(Performance) ����G��������� (Conformance) �)��&�&�� (Durability) �)��()�)�
"1(�� 
(Reliability) �����27+���7�(�� (Repair ability) �������   (Design)  

(2) �)������+�
������� ����� (Service Differentiation) 
����������
�)��
����+�
���� �����&�,
/�#��)+���+��+
��������������
��"1 ����� ��)% ������+
 (Delivery)  
��������	
 (Installation) ���IJ�� �� (Training)  �����"/��-�����-������� (Consulting 

System)  ���7+���7� (Repair)  ��� ������#,�5 (Miscellaneous) 

(3) �)������+�
���� 4����� (Personal Differentiation)  
����������
�)��
����+�
"��43�� �����
 4����� 64���11������(��
���% ��+��+
��%1��
���IJ�����
��&�,���)+�
��+��+
 ���IJ�� ������
��"/����43!������	������ ��)% 6 ����3� �#� �)�������2 
(Competence)  �)�����	-�"1 (Courtesy)  �)��
$#,�2#�(�� (Credibility) �)��()�)�
"1 
(Reliability)  ����� ���
������ (Responsiveness)  �������+��#,���� (Communication) 

(4) �)������+�
����!������30 (Image Differentiation) 
����������
�)��
����+�
�����)����������������
������&�,���+�����!�3B0 7�,

���/�������1��)�&%�/�#�����30/�#�
��.����30 ���)+�����!�3B0�+�
5 1������2���
�)�����
�����
���7#	�(��
/�#����� ��+���7#	�1�
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������2�
�)�����
��� (�)������+�
) "�!������30��
����!�3B0 �)������+�
����
!������30��	1����
������3�����+�
1����+��+
���7�,

���
������30������)�������
��,�
����
����0 �����L��!������30"������������
����%�������+��#,�����+���#,��+�
5 "������

��.����30 (Symbol)  ��,
����0 �#,�)�&%4 ����&�&���0 (Written and Audio Visual Media)  
 ��%���� (Atmosphere) 
/�4���30 (Event)  ��1��3�1���
�0����� ��
����!�3B0 
(Product Component)  

(5) ����-�/���-��/�+
����!�3B0 (Product Positioning)  
����������  
����!�3B0��
 ����&
�#,����
�-��/�+
&�,����+�
����43�+�"�1��"1��
������
�C�/��% 

(6) �����L������!�3B0 (Product Development)  
�#,�"/�����!�3B0������3�
"/�+������ ��4
"/�����	� (New and Improved)  7�,
���
�-���
2�
�)�������2"������ ���

�)�����
�����
������(����%�,
��	� 

 

 2) ����+

����������� (Promotion) 
����������+��#,����
��,%)�� ��������/)+�

�����%�� ���7#	�
�#,�����
&��������������������7#	� ����#,������1"$�����
����%&-������% 
(Personal Selling)  ����������+��#,������%"$��#,� (Non-Personal Selling)  
��#,�
�#�"����
����+��#,������/��%������7�,
��1
�#��"$�/��,
/�#�/��%
��#,�
�#�1��
��#,�
�#��+�(���	 

(1) ����E�3� (Advertising)  
�����1����"����
����+�)���
��,%)�� �
�0��
/�#�����!�3B0  ����� /�#��)�����&�,���
�����1+�%

����%����4�2��!0��%��� ��%4&60"����
�E�3�1�
��,%)���
�� ��%4&60�������
����0
���E�3������%4&60�#,� 

(2) �����%��%"$�����
����% (Personal Selling)  
�����1��������1�

�+�)������1�
"1������%"$�����
����%������1��1-�/�+�% 

(3) ����+

���������% (Sale Promotion)  /��%2�
 ��1��������+

����&�,
���
/�#�1������E�3� �����%��%���"$�����
�� ���"/��+�)���������$�������60 7�,

�����2����4���)����"1 &���
"$� /�#����7#	� ��%��������	��4�&��%/�#� 4����#,�"�$+�
&�
 
����+

���������%�� 3 ����   �#� 

(�) ����+

���������%"����� ��� ���!� (Consumer Promotion) "/�
���
�)����"1���&���
"$�/�#�
������7#	� (����+ ����1���)�%+�
������  ��������� ���"/�

��
��
)�� �����+
��� ���"$������M������ ������
������ 



 18 

 

(�) ����+

���������%"����� �����
 (Trade Promotion) "/�"$��)��
�%�%��"������%��������
�������"/������	� (����+ ���"$��+)��������� ����2������� ���"/�
�+)��������� ���"/������� ��4� ���1���E�3� �����+
��������%��
�����% 

(�) ����+

���������%���� ����
����%/�#�/�+)%
����% (Sales Force 

Promotion) "/�"$��)���%�%��"������% (����+ ���"/�� ��� �����+
�����/)+�
����
����%
���1������)������% )�6�&�,��%�(����+ ���IJ�� ������
�� ������$4�������&�
�����% 
���1��&-�
��#,�
�#��4���30$+)%�����% �����+
���&�
�����% ���%�%+�
����
����%&�,
�N� ���
��%��
%�,%� 

(4) ���"/��+�)���������$�������60 (Publicity and Public Relation)  ���"/�
�+�)
������
����)�����
��,%)�� ������/�#� �����&�,(�+���
�����1+�%

�� �+)�������$�������60 
/��%2�
 �)���%�%��&�,�����)�
�����%�
�0��/��,

�#,�����
&������&�,���+��
�0��"/�
����� 
��4+�"���4+�/��,
 ���"/��+�)
�����1����/��,
��
������$�������60 

(5) �������&�
��
 (Direct Marketing /�#� Direct Response Marketing) 

����������+��#,������ ��4+�
�C�/��%
�#,�"/�
�������� ���
 (Response) ��%��
 /�#�)�6����
�+�
5 &�,����������"$��+

��������!�3B0��%��
�� ���7#	� ���&-�"/�
�������� ���
"�&��&� 

��#,�
�#���	����� ��)%  �����%&�
�&����&0  �����%��%"$�1�/��%��
  �����%��%"$�  
������;��  �����%&�
�&�&���0 )�&%4 /�#�/��
�#�����0  

 

 3) ���1��1-�/�+�% (Place /�#� Distribution) /��%2�
 ���
����
��
$+�
&�
7�,

����� (���)%�2� �������1����&�,"$�
��#,��%��%����!�3B0��� �����1���
�0��(�%�
���� 
7�,
�2� ��&�,�-�����!�3B0�����+����
�C�/��%�#� �2� ������ �+)���1����&�,$+)%"����
���1�%����������� ��)% ������+
 (Transportation) ������
������ (Warehousing) ������

�; ������������
���
 (Storage) ��
��	��������������+
���&�
�������1��1-�/�+�%1�
���

��#,�
�#��%+�
/��,
&�,1�&-�"/��������
����)��(��
���% "������+
���
�#,�$+)%"/�����!�3B0/�#�
������
���2�
��� ���!�(���%+�
&�,)2�
������)��)�
�;) ���1��1-�/�+�%����� (���)% 2 �+)� �#� 

(1) $+�
&�
���1��1-�/�+�% (Channel of Distribution) /�#� $+�
&�
������� 
(Marketing Channel) /��%2�
 
���&�
&�,����!�3B0/�#�������&6�<��
����!�3B0
��#,��%��%(�
%�
���� /�#�/��%2�
 ��4+� 4�������
�0���7�,
�-��)%���
��#,��%��%����!�3B01���������(�
%�
������  
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(2) ������ ��4�������1�%������ (Market Logistic) ���������1�%��)
������ (Physical Distribution) ������ ��4�������1�%������ /��%2�
 ��1����&�,
��,%)���
�� 
���
��#,��%��%�:11�%������������)������1���/�+
�:11�%��������+����

����
����������)
���1�%(�%�
��� ���!�/�#����"$�&�
�4���/���� /�#�������&�
�4���/���� (Industrial 

Customer) ������1�%������ /��%2�
 ��1����������+
���
�; �������������
64���1/��,

!�%"���  $+�
&�
 
�#,�"/�
������������
�����"/�
������&4�"����1��1-�/�+�%�,-��4� ��%��
���� ���"/� �����������&�,
/����� ������1�%��)������
����+)�/��,
��
������ ��4����
���1�%��)������  
 

 4) ���� (Price)  /��%2�
  ����+���
����!�3B0"������)

��  ��� ���!�1�&-����

���% 
&�% ��/)+�
����+���
����!�3B0�� ��������!�3B0 ������&4���
��� ���!�&�,"$�"����7#	�
������ 7�,
�)�&�	
���&4�&�,
�����)

��������&4�&�,(�+
�����)

�� ��
��	� ����-�/������1�
���

�-�/��"/�
/�������%���
�-���
2�
�43�+�&�,�� ���"���%����
������ (����+ ���%���� ��
������
)+�����+�������+���
�)+�����/�#�(�+ ���&4���
��������
64���1����+�"$�1+�%&�,
��,%)���
&�,
���1��
�����+
��� ��%�����	
���������2��1��3�1�� 

(1) )�6������	
������%�4+
&�,���&4� (Cost Oriented Pricing)  /��%2�
  �����	
 
������%%�����&4�
���/������) )��+)�
��,� (Mark Up) /�#��-�(�&�,���
��� ��%(�+�-���
2�
�)��
�+��(/)�+�������
��� ���!� 

(2) )�6������	
������%�4+
�4��
�0 (Demand Oriented Pricing)  /��%2�
  ��� 
��	
������%�-���
2�
�)��������/�#��)�����
�����
������&�,���+����������� 7�,
��1��3�1��
�)��%#�/%4+���
�4��
�0�+����� /�#�14��4��&4�
���/��� 

(3) )�6������	
������%�4+
&�,�����+
��� (Competition Oriented Pricing) 
/��%2�
 ����-�/������"�$+)

)��/��,

�#,�
��$����+��+
��� 7�,
��1�-�/��"/���
�)+� �,-��)+� 
/�#�
&+��� ��+��+
�;(�� 
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 2.1.3 ����� ���"�#"�
��� (Transaction Cost Theory)  

 ���&4�64����� (Transaction Cost) 
������&4��%+�
/��,
&�,
�����	�"��
�0�� ��%���
�)��/��%"�&�

���G�����0 /��%2�
 ���&4�����
)��������� �+�"$�1+�%"�������/����7#	�
��������%������ �+�"$�1+�%"����
�; �) �)�������
��,%)�� ��������� ����� �+�"$�1+�%"����
�+���
���� �+�"$�1+�%"����1��&-���� �
�� "$���..� ����+�"$�1+�%"����
���&�
 /���
�0��
"������2�����&4�64�����"�����-�
���
���
(�����) 1�&-�"/��
�0����	����-�(�
��,���	� (���%4&60 
�)+�
)��3, 2546, �.62-63) 

 "��4���
��
���
���G�����0 ��  �+�)���
���% 
��#���
�0����� �%+�
/��,

��
������&�,�����2���
���,%��� &���%0��������

��(���%+�
����� 2�����&4����(������


&�����%��+�)������,-��
�;�����2�-���"$��&���

����4�%07�,
����)����&�,1�
��,��+���
�%�+

��� ��
��	� ��  �+�)���1�
�����2$+)%��1-��)���..�1��

�� 
�#,�
1�������2��
�+�"$�1+�%
��,%)�� ��%���64����� (Transactions) �
(�� 

 Transaction Cost Theory  ��+�)()�)+�  �
�0����� 4������1�/�&�
���/%��
�+�"$�1+�%��%���64������+�
5 
$+�
��%)�� �)���%�%��&�,1������&4���������������
 ��
��	� 
� )��������+��� �
�0���#,�&-�"/�
����+�"$�1+�%��

�#,�
1�����+�"$�1+�%/��%�%+�

�����

��,%)���
 
$+� ������/��������#,������ �������)��24��  �����)1�� ��..�1��
 �+�������
�)��
��%/�% ���������/�������
��,%)�� ������ 
������ �
�0��"������%�%�����+�"$�1+�%"�
�+)���	��)%����%�%�
�0��"/�������"/.+��	� 1��
����
�������	� /�#����
���7#	���1�����

�������������/�#����1��1-�/�+�% 
�#,�&�,1�&-�"/����&4�
D��,%��
���&4�64��������
 

 �%+�
(��;��� "��:114 ��
&�����%������
&��+�)�����%
D���"��+)���  

��#��+�%�#,����$+)%"/��
�0�������2���+�"$�1+�%"����&-�64������
(�(����� &-�"/��
�0��
�����2����+��� �
�0���#,�(���%+�
���)�������+�"$�1+�%���� �,-���%(�+���)��1-�
������
7#	�
��1���
/�+����	���
�����
��
�
 ���&4���
���&-�64�����&�,���
1�$+)%"/�������
�
�0��

�;��
��)% 
�#,�
1���������+�&-�64������� �
�0���#,������2&-�(���%+�
���)� 
+�%��% �����
���&4��,-��)+�)�6��������:./��  
�+� �
�0��%�
�����2&-�
���+�(�(����������2&-���%(�� 
(Revenues) ��
��	�  
$+�   ����& General Electric Corp., USA  ��1-��)�����
���
1�� 
400,000 �� 
/�#�
��%
 230,000 �� ��)%)�6���
��+�)7�,
&-�"/�����%(����
��	� 1.5 
&+� 

 "���3���
6�������3�$%0�;�����2�6� �%(��
$+�
��%)��� 
&�����%����)/���&-�
"/���������
6����������2&-�64����� �
�%+�
��)%��
�
(����%(�+���
��&�,������
6����� 



 21 

 

���� 

 ������ 
0 

 

 

 A 

B 

C 

D 

P2 

Q1 

P1 

Q2 

&-�"/�!���
����
�������
 �+
��"/�6�������3�$%0�����2��1-��)�����/�#�1-��)�
����
�������
(�� ���
"/�
/;�2�
������/%�����&4���
6�������3�$%0�
(�� 

 ������/%�����&4�&�
64����� (Transaction Cost) �����2&�,1��6� �%��%"$�
�+)�
������ ���!� (Consumer Surplus) ����+)�
���������� (Producer Surplus) ��
��	 

 

 1) ����%
��&'�����(� (Consumer Surplus) 

 )������0 ��,
�3������ (2544, �.47-48) (���6� �%)+� ���
Q�� ���0�$��0 (Alfred 

Marshall) 
�������-���)�����	��)�
����/0&��*�����+� (Theory of Value) ��%��+�))+� �)����"1
��
��� ���!���1
&+��� /�#�����)+�����&�,1+�%(� /���)����"1&�,��� ���!�(���� ����)+�����
&�,1+�%(� �;���
)+����+)�
������ ���!�
�����	� ��)���
��,%)�� �+)�
������ ���!�������%$�0���"�
���)�
����/0��(��������&4���
�� (Social Benefits and Cost) 

 

!��&�, 2.1 

�+)�
������ ���!� 
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���� 

 ������ 
0 

 

 

A 

B 

C 
P2 

P1 

Q1 Q2 

S 

 1��!��&�, 2.1 �����)+�����������
�������+�/�+)%
&+���  OP1 ��������37#	�

&+���  OQ1 ��� ���!�1�(���� �)����"1�+)�
���
&+��� �#	�&�,���
/��,%� AP1B �+����������
�����2��%������(��"�����&�,���
 &-�"/���� ���!������27#	�������(��"�����&�,2���
&�, OP2 "�
�����3&�,
��,������	�&�, OQ2 1�� )+� ��� ���!�1�(���� �)����"1�+)�
���
��,���	�
&+��� ��,
/��,%� 
P1BCP2 ��
��	� /���������������
1�&-�"/��)����"1�+)�
�����
��� ���!�
��,���
��	�(�� 

 

 2) ����%
��&'�&��  (Producer Surplus) 

 �+)�
���������� �#� �)����"1�+)�
���&�,�������(����  ��11�
&+��� /�#�����)+�
���&4�&�,�������1+�%(� 

 

!��&�, 2.2  
�+)�
���������� 
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 1��!��&�, 2.2 2����������&�,�%�+&�,14� OP1 �����3������&�,���������%(��1�

&+���  OQ1 �������1�(���� �)����"1�+)�
���
&+��� �#	�&�,���
/��,%� AP1B �+��������"/�����
��������
��	�1�� P1 
��� P2 1�&-�"/��������%����&�,1�������������%
��,���	�1�� OQ1 
��� OQ2 "�
��3���	�������1�(���� �+)�
����������
��,���	�1��
���
&+��� �#	�&�,��,
/��,%� P1BCP2 

  

 3) �����)�*)�#���+���� ���"�#"�
��� ����%
��&'�����(� �������%
��&'�&��   

  ���&4�64����� (Transaction Cost) ����)��/��%&�

���G�����0 /��%2�
 
���&4�����
)��������� (�+
��%
��+
�����	��� �
�0��64���1
&+���	� "��+)���
��� ���!�
�
�;��
���&4�64�����
$+�
��%)��� 
$+� �+�"$�1+�%���
���&�
"����(�&-�64����� �+�"$�1+�%���
)��"�
����# /�������������/�#�������� 
)��&�,���

��%(�"����&-�64����� 
/�+���	2#�
������&4�64�����
��
��� ���!�&�	
��	� 
�������2�-���)���
�#,�
���&4�64����� �+)�
������ ���!� ����+)�
���������� 
���6� �%�+)����(����
!��&�, 2.3 

 

!��&�, 2.3  
���&4�64����� �+)�
������ ���!� ����+)�
���������� 

 
  

 

���� 

 ������ 0 

 

 

 

B 

D 

Pe 

Pc 

Q1 

S 

E 
        Pc' 

A 

K 

D 

Pp' 

Pp 

H 

C 

G 

Q2 Qe 
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 1��!��&�, 2.3 �����"/� D 
���
����4��
�0"��������%+�
/��,
 S 
���
����4�&����

������$���
��%)��� ������$�����	1����4�%!����
����&�,
���1�������������

����4��
�0���


����4�&���#�14� E ��%�������4�%!��
&+���  OPe ��������3�4�%!��
&+���  OQe ��,�#���3�

�4�%!����
������%&�,)(���%&�,(�+�����&4�64�������
��,%)���
 

 ��+"�����/+
�)��
���1��
�������+�7#	���%������/�#� ����� &�	
���7#	���������%�+�

���
��64�����
�����	�&�	
��	� ��%"��+)���
��� ���!����1������&�,1+�%"/�����������)%�
�����&4�64
�����&�,��1
�����	�(�+)+�1�
��� 
)��&�,"$�(�"�����# /������������� �+�"$�1+�%"����
���&�
 
�+�"$�1+�%"�����+���
���� 
������ ��
��	� 
�#,��)�
�����&4�64�����
/�+���	
���(���)%���)����

&�,��� ���!�1����
1+�%(�1�(�+"$+ OPe ��+1��%� ��	�(�
��� OPc ���&-�"/������3�)�����
���

���������
1�� OQe 
/�#� OQ1 

 �+)���������;�����&4�64�����
$+�
��%)��� 
$+� �+�"$�1+�%"�������/�����#,������ 
�������)��24��  �����)1�� ��..�)+�1��
 �+��������)��
��%/�% 
������ ��
��	� 
�#,����
��

���&4�64�����
/�+���	
���(���)%���)����&�,�������1�(���� 1�(�+"$+ OPe ��+1��%� �

/�#�
��%
 

OPp ���&-�"/������3�)�����
�����%���
1�� OQe 
/�#� OQ1 

 1��!��&�, 2.3 ���&4�64�����&�	
/��&�,
�����	�1�
&+��� �#	�&�,��,
/��,%� PcACPp ��%

� +
���(��
�����
��� ���!�7�,
�����&4�64�����
&+��� �#	�&�,��,
/��,%� PcABPe ����������1���

���&4�64�����
&+��� �#	�&�,��,
/��,%� PeBCPp  

 ��
��	� 
�#,������&4�64�����
�����	���� ���!�1����+)�
������ ���!�
/�#�
��%
��+��	
��+


����4��
�0�
��1�2�

��� PcA �+)��������1����+)�
����������
/�#�
��%
��	
��+
����4�&����	�(�

1�2�

��� PpC 

 �+��� �����)+�&�	
��� ���!�������������)�6����&�,1������2�����&4�64������
(�� �;

1�&-�"/�����&�,��� ���!����

��%(�
�#,��)�
�����&4�64�����
���(���)%1�� OPc 
��� OPc> ���

&-�"/��4��
�0
��,���	�1�� OQ1 
��� OQ2 ��
��	� ��� ���!�1������2�����&4�64������
(��
&+��� 

�#	�&�,��,
/��,%� PcADPc>   

 "��+)���
�������/�������2&�,1������&4�64������
�;1�&-�"/�(���+)�
����������


��,���	�(��
$+�
��%)��� ��%���&4�64�����&�,���
1�&-�"/������%� 1�� OPp 
��� OPp> ���&-�"/�
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�4�&��
��,���	�1�� OQ1 
��� OQ2 ��
��	� �������1������2�����&4�64������
(��
&+��� �#	�&�,

��,
/��,%� PpCHPp> ��%�+)�
����������
��,���	�
&+��� �#	�&�,��,
/��,%� PpCGPp> 

 
 2.1.4 �����,"����� (Demand Theory)  

 )������0 ��,
�3������ (2544, �.25-26) (���6� �%
��,%)�� &��*��4��
�0()���
��	 

 1) �)��/��%��
�4��
�0 (Demand) 

 �4��
�0 (Demand) /��%2�
 �����3������/�#� �����$���"�$���/��,
&�,��� ���!�
���
���7#	� 3 ���� �����+�
5 �����
��������� �������	�5 "���%�
)��&�,�-�/�� ��%�)��
���
���7#	���	���� ���!�1����
���-���17#	���)% (Purchasing Power) ��+�)�#� ��� ���!�1����
��


��
��%
��������)��
�;�"1&�,1�7#	� (Ability and Willingness) ������/�#� �������	�5  
   
 2) �:11�%&�,�-�/���4��
�0 (Demand Determinants) 

 �:11�%&�,�-�/���4��
�0 (Demand Determinants) /��%2�
 �:11�%�+�
5 ����&6���
�+�1-��)�������&�,��� ���!����
���7#	� �:11�%
/�+���	1�����&6����+�1-��)�������&�,��� ���!�
���
���7#	�������%(�+
&+������	��%�+�� ����������
��� ���!���+���������+��$+)

)�� ��%
�:11�%&�,�-�/���4��
�0���
��	 

(1) ������
������$�����	� 
�#,�����������
��,���
��	� �����37#	�1����
 ��+2��
�������������
 �����3���7#	��;1��������	� 
�#,��:11�%�#,�5 �
&�, 

(2) �����������#,�&�,
��,%)���
 �)��������60��
�����37#	����1��1���	��%�+�� 
����������$�����	����)%�
��	��%�+�� ����������$����#,�&�,
��,%)���
��)% �����2� +
�)��������60
��
������(��
��� 2 $��� �#� 

(�) ������&�,"$�&��&���� (Substitution Goods)  
�#,�����������$���/��,


��,���	�1�&-�"/������37#	����������$���/��,
&�,"$�&��&����(��
��,���	� ��+2������������$���/��,

���
1�&-�"/������37#	����������$���/��,
&�,"$�&��&����(�����
��)% ��
��	��)��������60��

������������37#	��������+�
$��������+�����2"$�&��&����(��1�
���(�"�&��&�

��%)��� 

(�) ������&�,"$������ ���/�#�"$��+)���� (Complementary Goods)  
�)��������60��
������������37#	��������+�
$������&�,"$������ ���1�
���(�"�&��&�

��
���������� 
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(3) ��%(����
��� ���!�  ��%&�,)(�
�#,���� ���!�����%(����
��	�  �)�����
���7#	�
������1�
��,���	� %�
)�������� �
$��� �����1��3��)��������60��/)+�
��%(����
��� ���!��� 
�����3�)�����
���7#	������������2� +
���������
��� 2 $��� �#� 

(�) ���������� (Normal Goods)  �����37#	�����������&�,)(�1���  
�)��������60��%��
�� ���� ��%(����
��� ���!�  ��+�)�#�  2����� ���!�����%(�������	� �)��
���
���7#	�����������1�
��,���	� ��+2����� ���!�����%(�����
 �)�����
���7#	�����������1����

��)% 

(�) ���������%�43!�� (Inferior Goods)  ������ �
$���
������������%
�43!��"���%����� ���!� �����37#	����������
!&��	1����)��������60��
������ ���� ��%(��
��
��� ���!� ��+�)�#� 
�#,���� ���!�����%(��
��,���	� �4��
�0"�������$�����	1����
 ��+2����� ���!�
����%(�����
 �4��
�0"�������$�����	1�
��,���	� 

(4) ����%���
��� ���!� ��%&�,)(�����%���
��+�� 4���1�������3�����+�

��������%4 ��$�� �� 6���
��%����
�3� �������� 
������ ���1�
���,%����
(��
+�%���%4�
���%������
)�� ����%�����&6����+�64���1������ 

(5) 1-��)����$��� ��%&�,)(�
�#,����$�����
��
��/�#���
���
&���1-��)�
�����	� �)�����
����������;1�
��,���	���)% ��+���$���&�,
��,���	���	1����
���-���17#	�
��,���	�
��)%1�
1��+�"/�
����4��
�0"�������
��,���	� 

(6) ��������
�������������3������"������ ��%2�������������30)+�
����������$�����	�1���
��	� ��� ���!���11�7#	���������	������	�"��:114 ��
�#,�
�; �4�()�"$�"�
����� /�#�2�����)+�����1����
"�������;1�$������7#	�"��:114 ���
 

(7) ������ �)�����
���7#	��������+�
5 "���+��$+)

)��1�����+�
������
������ 

(8) �!��������1�%��%(��"���  
���G��1 ���)+���%(��
D��,%�+�/�)��
��+
�����
&�1�
&+���� ��+2�����
����
������1�%��%(����
���
&�����+�
��� �����3�)��
���
���"��������;1�����+�
�����)% 
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 2.1.5 
����%����+�*� �
���-,�&'�����(� (Analyzing Consumer Behavior) 

 ����������� ���!� (Consumer Behavior)  /��%2�
  �������������������
������"1���������&-���
��� ���!�&�,
��,%)���
�� ���7#	�������"$������� 

 �4�!��� &���%0���� (2547, �.7) ���)�
����/0����������� ���!� /��%2�
 ���
���/�
��,%)�� �����������7#	�������"$���
��� ���!�
�#,�&�� 2�
����3��)�����
���
�����������7#	�����)�����
���"$�����%$�0��
��� ���!� 
�#,�"$�"�����-�/����%4&60
������� (Marketing Strategies)  

 

 1) ��
������������� ���!� (Consumer Behavior Model) 
�����������2�

/�4
1�
"1&�,&-�"/�
������������"17#	�����!�3B0 ��%��14�
��,����1����,
����4�� (Stimulus) &�,&-�"/�
���
�)�����
��� ��,
&�,����4��&�,�+��
�����"��)����������������
���7#	� (Buyer>s Black Box) 
�����,
&�,
������� /�#������%(�+�����2�����
�(�� ��%��
��%�����
��	 

(1) ��,
����4�� (Stimulus) /��%2�
 ��,
&�,��1
�����	�
�
1��!�%"��+�
��% /�#�
��,
����4��1��!�%��� 
�����,
1�
"1"/�
������7#	���������� ����� ����-�
�����%4&60�������
1����
����
"/�
����������4��1��!�%���
�#,�"/���� ���!�
����)�����
�������!�3B0 7�,
��1"$�
��,
1�
"1"/�
������7#	���)%
/�4�� 1��)�&%� /�#�����30 ��%��,
����4��� +
(��
��� 2 ���
!& 
(�4)�L�0 �����������0 ���!�)�� ��%$�, 2548, �.242-244) �#� 

(�) ��,
����4��&�,/�+)%64���1�����2�) �4�(��������
1��"/�����	� /��%2�
 
��,
����4��&�
������� (Marketing Stimulus) (����+ �+)������&�
������� (Marketing Mix) 
����� ��)% ����!�3B0 ���� ����+

�������� ���$+�
&�
���1��1-�/�+�% 

(�) ��,
����4���)�����
�����
��� ���!�!�%����
�0��&�, ����&(�+�����2
�) �4�(�� 
$+� 
���G��1 
&�����%� �*/��% ���
�#�
 )�L�6��� 
������ 

(2) �)����������������
���7#	� (Buyer>s Black Box)  
���&��*�&�,
���% 
&�% 
�)����������������
���7#	�
��#����+�
�-� 7�,
�������(�+�����2&�� (�� ��
��	�1�
���
�%�%��
�����2�
��&6���&�,���+��)����������������
��� ���!�1���:11�%�+�
5 ������ )����������"1
��
���7#	� ����� ��)% ����� ��� �)�����
��� ������/������� ������
���&�

�#�� ���
������"17#	� �����������/��
7#	� 
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(3) ����� ���
��
���7#	� /�#����������"1��
��� ���!�/�#����7#	�"�
�#,�
���

�#������!�3B0 ��������� �����% 
)��"����
�#��7#	� �����37#	� 

 

 2) ��&6���&�,���+������������7#	���
��� ���!� �����2� +
���(����
��	 
(1) �:11�%&�
)�L�6��� (Cultural Factor) (����+ �+���%�  ��&��G�� �)��
$#,� 

���
�3��+�
5 "���
�� 
�����,
�-�/������) �4�����������
��4�%0 
(2) �:11�%&�
��
�� (Social Factor)  (����+  �:11�%&�,
��,%)���
"�$�)�����1-�)��

�������&6����+������������7#	� /��%2�
 ��4+����
��
�+�
5 &�,1�����&6���"������+���%� ���

�#��������������-��
$�)�� &������ �����)�����
 4��� (����+ ��� ���) 
�#,�����& .��� 
�)�(�2�
��4+� 4���$�	��-�"���
�� 

(3) �:11�%�+)� 4��� (Personal Factor)  /��%2�
 ���������"1��
���7#	�7�,
(���� 
��&6���1������3��+)� 4���"������+�
5 ����� ��)% ��%4 )
1�$�)�� ��$�� �����&�


���G��1��
 4��� �������� �+���%� �������  ����-��
$�)�� 

(4) �:11�%����1��)�&%� (Psychological Factor) /��%2�
 �:11�%!�%"���)��

��� ���!�&�,����&6����+������������7#	�������"$������� ����� ��)% ���1�
"1 ����� ��� ���

��%���� �)��
$#,� &������  4����!�� �����)���
��,%)�� ��
�
 
 

 3) ���
����
���������"17#	� (Structure of the Purchase Decision)  /��%2�
 
��	�������������"17#	� ����� ��)%���
����
 7 ��	���� (����+ ���������"1
��,%)�� ���
!&
������ ���������"1
��,%)�� �  ������ ���������"1
�#����������� ���������"1���������% ���
������"1"������37#	� ���������"1"�$+)

)��������������"1
�#,�
���$-���

��  
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 ���
���0 (1983, �.131)  (��"/�������
/;�)+�  �-�2��&�,���"$�
�#,����/�����3�
����������� ���!� �#� 6Ws & 1H 7�,
����� ��)% Who What Why Whom When Where ��� 
How 
�#,����/��-���  7 ������ /�#� 7Os 7�,
����� ��)% Occupants Objects Objectives  

Organizations Occasions Outlets ��� Operations �������
&�, 2.2 ��%�����%���������1��-�
�-�2��
��,%)�� ����������� ���!�(�"$�"���+����	������
����-�/����%4&60�+�
5 ��&� ��%4&60
&�
������� ��%4&60��������!�3B0 ��%4&60����+

����&�
������� ��%4&60����E�3� 
��%4&60����+

���������% ��%4&60$+�
&�
���1��1-�/�+�% &�	
��	
�#,�����
�����"������%"/�
���&�,�4�  

 

����
&�, 2.2 

 �-�2��
��,%)�� ����������� ���!� 

�-�2�� (6 Ws ��� 1 H) �-��� &�,���
���&��  (7Os) ��%4&60�������&�,
��,%)���
 
1. "���%�+"�����
�C�/��% 

(Who is in the target market?) 

����3���4+�
�C�/��% 
(Occupants) &�
����  

1) ���$��������0 
2) !��������0 
3) 1��)�&%� 

4) �������������0 

��%4&60������� (4Ps) �����  
��)%��%4&6;��������!�3B0 ���� 
���1��1-�/�+�% �������+

����
�������&�,�� ���
�)�����
 
�����
��4+�
�C�/��% 

2. ��� ���!�7#	���(� (What does 

the consumer buy?) 

��,
&�,��� ���!����
���7#	� (Objects) 

��,
&�,��� ���!����
���1������!�3B0 
�#��43�� ���/�#��
�0����� ��
 
����!�3B0����)������+�
&�,

/�#��)+���+��+
 

��%4&60��������!�3B0 (Product 

Strategy) ����� ��)% ���� 
!�3B0/��� �������30 ����!�3B0
�)  ����!�3B0&�,���/)�
 ���
���%!������!�3B0  
�)������+�
&�
�����+ 
��� 
(Competitive differentiation) 1� 
����� ��)%�)������+�
����
����!�3B0/ ����� ����
�� 
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����
&�, 2.2 (�+�) 
�-�2��
��,%)�� ����������� ���!� 

 

�-�2�� (6 Ws ��� 1 H) �-��� &�,���
���&��  (7Os) ��%4&60�������&�,
��,%)���
 
3. &-�(���� ���!�1�
7#	� (Why 
does the consumer buy?) 

)��24����
�0"����7#	� 
(Objectives) 
�#,��� ���
�)��
���
�����
��
�
&�	
�����+�
��%
���1��)�&%� 

��%4&60��������!�3B0 (Product 

Strategy) ��%4&60����+

������� 

���� ����E�3� ����+

����
�����% ������$�������60 ��
%4&60�������� �����%4&60$+�

&�
���1��1-�/�+�% 

4. "�����+)��+)�"����������"1
7#	� (Who participates in the 

buying?) 

 

 & �&��
��4+� (Organization) 

7�, 
����&6���"����������"17#	 � 
����� ��)% �����
��,� �������&6��� ���
������"1 ���7#	� ���"$� 

��%4&60����E�3� ��%4&60���
�+

�������� ��%"$���4+���&6��� 

 

 

5. ��� �� �!�7#	� 
�#,�"� (When 
does the consumer buy?) 

 

�����"����7#	� (Occasions) 
$+� 
$+)

�#��"���
�S $+)

)��"���

)����
�� /�#�
&����)���-���. 

��%4&60����+

����������� ��%
�+

�����������"/��������
�� 
�����"����7#	� 

6. ��� ���!�7#	�&�,(/� (Where 
does the consumer buy?) 

$+�
&�
/�#��/�+
 (Outlets) &�,
��� ���!�(�7#	� 
$+� /��
���������� 
74�
���0���0
�;� ������%��
$-� 
H�H 

��%4&60$+�
&�
���1��1-�/�+�%  
 �� �� & �- � � �� � !� 3B0 ��+ � � � �

�C�/��%��%��1��3�)+��+����
���
�%+�
(� 

7. ��� ���!�7#	��%+�
(� (How 

does the consumer buy?) 
��	 � � � � " � � � � �� � �� � " 1 7#	 � 
(Operation) ����� ��)% ����� ���
�:./�  � � ��� �/��� ��� �  � � �
���
�����&�

�#�� ���������"1
7#	� ����)��������!�%/��
���7#	� 

��%4&60����+ 
 
����������� 
����� ��)% ����E�3� ���
�+

���������% ���"/��+�) ���
���$�������60 �������&�
��
 

&�,�� : ����)��3 
�������0 (2538) ����������� ���!� ��4

&��/���� )���&6�<��L�� 
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 2.1.6 �����
������(������.�
���  (Life-Cycle Hypothesis)  

 ���3� &���� (2549, �.19-23) (���6� �%
��,%)�� &��*���� ���!��  )
1�$�)��
/�#���� ���!��  $+)
��%4��% ()���
��	 
 ���
 ��0� ����� (Albert Ando) ���Q��
�� ����
���%�� (Franco Modigliani) (��
��L����)������ ���!���������G��)�N1���$��/�#�)
1�$�)�� ��%�-���&��� �� �������2���
��
���
&��/��G�
������������ ���-�
�;1"/���
���&�,�+���"1 7�,
&��*���� ���!��  )
1�
$�)���������G��������)�
����/0&�,�-���.��
��	 
 �������%(��"�$+)
$�)����
��� ���!���+����������  ����%���
��� ��+�)�#� $+)

������$+)
���%��
$�)��1����������%(���,-��)+�$+)
���
 
����"�$+)

��,�������1���
���� ���30���%
�#,�
1��
���$+)
&�,�%�+"�)�%�����/�#�
��,����&-�
�� �����%(��1��+�%5 

��,���	�(�
�#,�%5 �������%(����
�4�������
��
$�)��
�#,���G������
��&�,��,��
 /��
1����	�
��%(��1��+�%5 ���
(�1��%�+"����� �,-�
�#� 
&+�������"�$+)
 �	����%7�,

���$�)��"�$+)


���%3�����&6�!��"����&-�
��1��,-��
 �+)�������� ���!� "�$+)
�����
$�)��1�
���$+)
&�,��
��� ���!���

�#,�
���% 
&�% �� ��%(��&-�"/����
���%#��� ���!� "�$+)
��	������1�����  
�%+�
(��;��� !���/��	�+�
5 1�2��"$��#�
�#,���%(�������	�"�$+)
���
��
$�)�� ���1����	"�$+)

���
��
$�)��%�

���$+)
&�,��� ���!�� +
��%(���+)�/��,

�#,������� &-�"/�$+)
���
��
$�)��1���
������
��� )� �-�/�� "�$+)
���%��
$�)��2#�
���$+)
&�,"$�1+�%����)+���%(�����"$�1+�%1��
��%(��"��+)�&�,���()�&-�"/�����������  ��
��	���
/�4&�,��� ���!�1����
"$�/��	&�,�+�()�"�������
��
$�)�����
�; ���()�"$�"�$+)
���%��
$�)��&-�"/����)+�"�$+)
���
��
$�)��1�
���$+)
&�,��
��%(����
��+��� ���!�%�
�
(�+�����2"$�1+�%(��������&�,���
��� ����  ��� ���!�1�
������3�
�
&�,/�#�
��,���	�
��%

�;����% ��
����N"�!��&�, 2.4 
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!��&�, 2.4  
��� ���!��  &��*�)
1�$�)�� 

 

                
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1-��)�

�� 

��%(�� 

��� ���!� 


)�� 

������
��� )� 

����������  
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2.2 ����
������������ 

 2.2.1 
����
��%
��/�
)�*� �
���
������(�&����) �%!��  

 1) ���
� ����)
!�0 (2547) &-���������
�#,�
 C�:11�%&�,�����+����
�#��"$� �����
 ���
� ����
������6�����&/��(&% 1-���� (�/�$�) "�
���-�
!�
�#�
 1�
/)��
$�%
"/�+D ��%
"$��  �� 2��
���
��#,�
�#�"����
�; �) �)���������
��4+���)�%+�
 (����+ ��4+�������&�,
�����
"$� ������� ������
6�����"�
���-�
!�
�#�
 1�
/)��
$�%
"/�+ ��	
��+
�#��������2�

�#��

���%� 2547 1-��)� 300 �� ��%�:11�%&�,&-���������(����+ �:11�%�������&4� �:11�%����
������� �:11�%�����)�����)� �:11�%�����)������!�%����:11�%�����#,�5 1����������
��4+���)�%+�
�+)�"/.+
���
��/.�
 ��%4��/)+�
 21 - 30 �S ���2��!������ ����� ��$��
�� 1��
 ������������ ���..���� ����%(��
D��,%�+�
�#���%�+&�, 15,001 - 20,000  �& �����2#�
���
 ���
� ����%
D��,% 2 " �+��� "$�
 ��2��

����1��
��#,�
 ATM ���&�,�4� ����2��&�,&�,"$�
 ��������&�,�4��#� 6�������3�$%0 ��%��
/�4���-���."����
�#��"$� ���
� ��
�#,��)�����)� 
�:11�%&�,
�#��"$� ����� ���
� ����
6�����&/��(&%
�#,�
��%
�-��� �:11�%������� ��&6���
� )+� ���&�,(�+���
����

���������)1-��)���� 
����:11�%&�,����� �  �� 2���+)�"/.+
/;�
)+�����&6����+����2#����
 ���
� �����&�,�4� ��
���#� �)��
$#,���,�"����"/� �������

6�����  

 

 2) #���)
!�0 .��!��1 (2546) &-���������
�#,�
 C�����������"$�1+�%�+�� ��� 

� ����
�������������"�
����4

&��/����D ��)��24����
�0
�#,������2�
�����������"$�1+�%
�+�� ���
� ����
�������������"�
����4

&��/���� ���
�#,����������� ����43!�� �����&�,
(���� 1�����"$�1+�%�+�� ���
� ����
�������������"�
����4

&��/���� ��%"$�)�6����
�; 
�) �)���������)%�  �� 2��1����4+���)�%+�
1-��)� 300 ��)�%+�
 7�,

����������������
���� ���..������
�/�)�&%���%�T�&�	
��
��G���
��$�&�,�%�+"�
����4

&��/���� ��%
&-�����������	
��+
�#����
/���2�

�#��6��)��� 2545 1����	�&-����)�
����/0������&�,(����)%
)�6����&�
�2���&�	

$�
���3����
$�
��4��� 1����������� )+� ��4+���)�%+�

���
��/.�

����)+�
��$�% ��%4 20 �S���&�,�4� �-���
������%�+"�$�	��S&�, 3 ��%(��
D��,%�+�
�#���%�+&�, 5,000 

2�
 7,000  �& 
������������������
�/�)�&%���%�T���

��$�����)+���G �+)����2#����

 ������� 1 "  
�����
 ����& )�7+����
���0
�$�,���� 1-���� ��������%6�������4

&� 1-���� 
(�/�$�) ���&�,�4� ��%��
/�4��"����2#����

�#,�"$��&�

���� ���"$�
�#,�
 ��2��

����1�����
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�&�
�;� "��+)���
����� ����43!�� �����&�,(���� 1�����"$�1+�%�+�� ���
� ��� )+� "�!���)�
������� ���"����� �+�����
��
  

 

 3) .)����� 2�,����
"� (2546) &-���������
�#,�
 C�����������"$� ���
� ����

��� ���!�"�
����4

&��/����D ��%"$��  �� 2������� ��)%�-�2�����%�T��  ��
��)
�#�� ����-�2�����%
�T� 
���
��#,�
�#�"����
�; �) �)���������
��4+���)�%+�
 ��%&-�
����1�"/��� ��������
�2� �������� ���
� ��&�	
/�� 6 �/+
(����+ 6�������4

&� 6�����
�����(&% 6�����&/��(&% 6�������4
����%46%� 6�����
�
$�% ���6�������4
(&% 1-��)� 
400 ��)�%+�
 
�#,�
�; �) �)�������1��-�������)�����%"$���������-�
�;1��� SPSS 1��
����������4+���)�%+�
�+)�"/.+
���
��/.�
 ��%4��/)+�
 31 - 40 �S ����� ��$������
��
 ����& ������������ ���..���� ����%(��
D��,%�+�
�#���%�+&�, 10,000 - 15,000  �& �+)����
���1�� ���
� ����4
���)�7+���
��������
6�������4
����%46%����&�,�4� &�
�#,��&�&���0 "$�
 ��
2��

����1��
��#,�
 ATM ���&�,�4� ����2��&�,&�,"$� ��������&�,�4��#� /��
���������� 
�#,�"$�
7#	��������4��!� ���!� ��%�������3���"$�1+�%�+�� ���
� �� 2,000 - 5,000  �&�+�
�#�� "$�  
3 - 5 ���	
�+�
�#�� ��%��
/�4���-���."����
�#��"$� ���
� ��
�#,��)�����)�"�������� ���
�����2
 ��

����(��  �:11�%�+)� 4���������3��)��������60�� ����� �����������3����"$�

����
 ���
� �� 

 

 4) 
)
�)��� ,!"����) �� (2544) &-���������
�#,�
 C���)�
����/0�4��
�0��
 ��� 

� ��)�7+���
������"���4

&��/����D ��)��24����
�0"���������
�#,�������:11�%&�,�-�/��
�)�����
���"$� ���
� ��)�7+���
������"�
����4

&��/���� ��������/��)��������60��

��)���&�,�������& �+��4��
�0��
 ���
� ��)�7+���
������"�
����4

&��/���� ��%�����
1������4+���)�%+�
��)%�  �� 2�� 4���&�,)(�1-��)� 170 ��)�%+�
 1������
��6�������4

����%46%� 1-���� (�/�$�) �-����
��"/.+ ���������/�)�&%���%����-��/
 /�)/��� ���������
���"$� �����"�/��
����������
�������0���� �
���T  �
�� ���&+���� "�$+)

�#��
���!���2�

�#�����*��� 2544 )�6���������
�����������
$�
���3�(����+ ����1��1

����3�&�
���$��� ����������� ���!�&����������:11�%&�,�������& �+��4��
�0���"$� ���
"�
$�
�2������%�� ���"$�)�6���������
$�
�����3&��� �)��������60��
��)���&�,�������& 
�+��4��
�0���"$� ���
� ��)�7+���
��������)%)�6��-���
��
���%&�,�4� 1����������� )+� ���2#�
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 ����+)�"/.+
���
��$�% ��%4��/)+�
 21 - 30 �S ������������ ���..���� ����%(��
D��,%�+�

�#���,-��)+� 7,000  �&  "$�1+�%"����7#	��������4��!� ���!� 
������$�� ���
� ��)�7+� 
��
��������4
(&%���&�,�4� ���)��
/;�)+����)��������!�%����)+����"$� ���
�&�
�;�&�,)(� 
�����"$�1+�%�+�� ��� 1 - 3 ���	
�+�
�#�� ��%)


�����"$�1+�%
D��,% 501 - 1,000  �& ����������
"����"$�
 ��2��

����1��
��#,�

�&�
�;����&�,�4� &��������� ���!�
/;�)+�(�+����&-�"/����
 ���!�
���,%����
(� 1������-��)1&�������+������L����
 ���
� ��)�7+���
������� )+�
�)����+�6���
��%�"����"/� ������
 �������)�
����/0�4��
�0���"$� ���
� ��)�7+���
������ 
�:11�%&�,�����+����
���,%����
�4��
�0���"$�1+�%�+�� ���
���(���������G��&�,�-�/���#� 
��%4 ���� �������� ���1-��)����	
&�,"$�1+�%"���+��
�#�����)��������60�� �����3

��&�,"$�1+�%
�+�� ��� 

 

 5) 3)���)
��� ����4
/�) �� (2544) &-���������
�#,�
 C�:11�%&�,����&6����+����
"$�1+�%�+�� ���
� ��D ��%��)��24����
�0
�#,�"/�&�� 2�
�)�����&�,)(���
 ���
� �� �
�0����� 
�����:11�%)�L�6��� �:11�%������
�� �:11�%�+)� 4��� ����:11�%����1��)�&%�&�,1������+����
"$�1+�%�+�� ���
� �� ����)��������60��/)+�
�)�����
/;���
�:11�%&�,����&6����+����"$�1+�%
�+�� ���
� ����/)+�
��4+���� ���!� ��������1����4+���)�%+�
1-��)� 196 ��% ���6�����
�+�
5 7 �/+
"���4

&��/���� ��/)+�
)��&�,  1 ���1���%� 2�
 31 6��)��� 2543 �-���������
)�
����/0�������)�����)%������� SPSS ���"$��+��2��� Chi-Square 3 ���� �)��
$#,���,�
���%�� 95 1����������� )+�  ���
� ���#� ���

����&�,�����2"$�$-����+���������� �����
�&�

������%&�,���2#� ������
�� �.$�

��I���� 6�����&�,��� ���
� �����1������/���+�������
��� �����1��

��I��"�6�����7�,
���
�����-�/�� ���"$�1+�%"���+�����	
 �:11�%����
)�L�6���&�,����&6����+����"$�1+�%�+�� ���
� ���#� ���2#�

���������)���%�
 �:11�%������
��
&�,����&6����+����"$�1+�%�+�� ���
� ���#� �������-�1�� 4���"���$�� �:11�%�+)� 4���� )+���

��/.�
����)+�
��$�% ��%4��/)+�
 21 - 25 �S ������ �����������..���� ����$�����
��%�/
�������� ��%(����/)+�
 5,001 - 10,000  �& ����:11�%����1��)�&%�&�,����&6����+����"$�1+�%
�+�� ���
� ���#� ���"$�1+�%�+�� ���
� ��&-�"/�������
�����&�����% ��4+���)�%+�
�+)�"/.+2#�
���
 ���
� ��1-��)� 1 "  
�����
6�����&/��(&%
����+)�"/.+ 
/�4��"����2#����

�#,�

��� �����

���� �����4+���)�%+�

/;�)+� ���� ��%(����
���&�, "$�1+�%�+�� ���
� ����
�)��������60�� ���"/����� �)���-���.��
�2��&�,"��������+�&-� ���
� �� 
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 2.2.2 
����
��%
��/�
)�(�*���-,� ��!���*� �
���
���-��-)�	�
#"�
�. 

 *���*/� �'�4*�) �� (2545) &-��������� 
�#,�
 C��%4&60�������"������+
���
��
64���1 ���
�����D )��24����
�0��
��������
�#,���������
����
&�
������������%4&60
&�
������� &�	
��%4&60���"$����� (Price Strategy) �����%4&60&�,(�+"$+���� ( Non Price 

Strategy) 
�������������%"$��������G�!������&4��%!��� ��%���
�; �) �)�������1�����
���!��30���1���#,���,
����0�+�
5 
�����������
���% 
&�% �����& ��/)+�
�+�����
���
)�������30
���G��1&�
���

���� /��
���
���)�������30
���G��1&�
���

�� ��%"$�������
��/)+�
�.�.2538 2�
 (�����&�, 2 �.�.2545 ��%����������� )+� 64���1 ���
�����"����
&�
(&%�����
����
�����  �����%���%��% (Oligopoly Market) ��6�������3�$%0 4 ��%&�,���+)�
� +
&�
�������
������%�� 50 �-�/�� ��������"�����-�/������"�64���1 ���
�����"�
���
&�(&% 6�����7���	� 
�0
����������� ���64���1&�,���
�+)�� +
&�
����������&�,�4� &-�
"/�
�������-�"�����-�/������ ���1����	"�64���1 ���
�����%�
������-�/������"/�����+�
���
�����4+���
���7#	� (Price Discrimination) ��)%  "�
�#,�
��
���"$���%4&60&�,(�+"$+����
������"$�
�+)������&�
������� (Marketing Mix) ���
�)����
��"1��
������ "������:./�"�
�#,�

��
�������+�)���1���)��(�+��������
�������+�)��� 
$+� ����1�
��%��
��%�
��,%)�� ���

���/��	�����
������(�+��
�� �)��
���1��
 /�#�����1�
��%(��&�,(�+��
�� �)��
���1��
�#� ��
��%(��&�,�,-��)+�
�3B0 ��)�
�����
/�4&�,�-�(���+�)���������"�����-�/��)


�����
�)�������2"����1+�%�#�$-���/��	 

 

 2.2.3 
����
��!��� ���"�#"�
���  

 �"6�7, %��/��,�&� �
"� (2548) &-���������
�#,�
 C���)�
����/0���&4�64�����
"����"$� ��������
&��0
�;�� 
�0��	
 
�����������2�
���&4���
������6�����&�	
"�����
�+�"$�1+�%���
)��&�,������6��������
"$�(�
�#,�����+�&-�64�����&�	
�+����������+��&�

���
&��0
�;�� 
�0��	
 ������&4���
6�����"����"/� ������+����������+��&�
���
&��0
�;�
� 
�0��	
 "������������&4�64����� ��������"$�)�6�������!��30���
�; ������ (Survey 

Research) ����-�������
/�+���	��)�
����/0/����&4�64�������%"$�)�6�/��+�
D��,%
���3��
�-�/�� ������&�,1����4+� ��%� )+� ���"$� ������+��&�
�������+�"$�1+�%��%
D��,% 19  �&�+����	

���"$�
)��"����&-�64�������%
D��,% 21 ��&��+����	
 "��3�&�,���"$� ������+��&�




 37 

 

���
&��0
�;�� 
�0��	
���+�"$�1+�%��%
D��,% 4.30  �&�+����	
 ���"$�
)����%
D��,% 7.17 ��&��+�
���	
 "��+)���
���&4�64�������
6����� 6��������+�"$�1+�%"����"/� ������+������
��%�����3 5.50  �&�+���%��� "��3�&�,���"/� ������+�����
&��0
�;�� 
�0��	
�����&4�
��%�����3 0.55  �&�+���%��� ���&4�64�������
$+�
&�
���
&��0
�;�� 
�0��	
"��+)���

���������6����� � )+�������6�����1�(���� �+)�
������ ���!�
��,���	����6������;(���� 
�+)�
����������
��,���	���)%
$+�
��%)��� ���)+����"$� ������+��&�
���
&��0
�;�� 
�0��	
1���
�+�"$�1+�%�,-��)+����(�"$� �����&�,������+1-��)���
������6�����&�,"$� ��������
&��0
�;�� 
�0
��	
%�
��1-��)�(�+������ 
�#,�
1��������6�����%�
(�+��,�"1"���  ������)������!�%&�,

��%
�� 
  

 
�#,���1��3�
��)�1�%&�,
��,%)���
"������ )+��+)�"/.+1�
�����������&�,�4+

�����
��+�:11�%"����
�#��"$� ���
� �� /�#�
�#������������������"$� ���
� ����%
�#��
1��1


D�����4+���)�%+�
 ��%(�+��
��)�1�%$�	�"�&�,���������������������"$� ���
� ���) ��+�� 
��������2�
���
����
������
64���1 ���
� �� !���)���
���� ���
� �������%4&60���
��+
���&�,"$�"����������
64���1 ���
� �� �����������&4���
���"/� ����� ���
� ��

���% 
&�% ��  ���
�������
6�������3�$%0 ��������&�	
"��4���
��
��� ���!�����4���

��
6����������� ��� �)�&�	
����������������
�#��"$� ���
� ��
���% 
&�% ��  ���
�����&�	

"�
�#,�
�:11�%&�
)�L�6��� �:11�%&�
��
�� �:11�%�+)� 4��� ����:11�%����1��)�&%� 1�
&-�"/����
��������
���&-�������������)��"�
�#,�
���
����
���������������������"$� ���
� ��"�
��,
&�,%�
(�+�����"�
�%&-������������+����
&�,��+�)�����
��� 
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2.3 
�,�
����%����+�  

        ���)�
����/0������
���(������� ��)������!��&�, 2.7 ��
��	 
          2.3.1  ���)�
����/0���
����
�������!���)���
64���1 ���
� �� 1�
������
�-�
������ +
���
����
���� (Market Structure) ��"$�"����)�
����/0)+� 64���1 ���
� ����
���
����
����
���(�"�����3�"�  
         2.3.2  ���)�
����/0��%4&60�����+
���&�	
�����������&�,(�+"$+������
64���1 ���

� �� 1�"$����� +
���
����
���� (Market Structure) ���&��*��+)������&�
������� 
(Marketing Mix) ��"$�"������1��3�)+� 6�������3�$%0������ �����+��/��%"$���%4&60"�"�
�����+
������"�64���1  
   2.3.3  ���)�
����/0���&4�"����&-�64����� ���
� ����
&�	
������ ���������2#�
 ���
� �� 1�"$�&��*� Transaction Cost 7�,

���&��*�&�,
��,%)���
�� ���&4�&�
64�����&�,

��,%)���
�� /���
���G�����0 ����-�
���+)�
���������� (Producer Surplus) ����+)�
���
��� ���!� (Consumer Surplus) 
������+)���1��3���)% 
          2.3.4  ���)�
����/0�����������
�#��"$� ���
� ��
���% 
&�% ��  ���
����� "$�
&��*��4��
�0 (Demand Theory) &��*���� ���!��  )
1�$�)�� (Life-Cycle Hypothesis) 
���&��*����)�
����/0����������
��� ���!� (Analyzing Consumer Behavior) ��"$���1��3�
�+)����  
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45@89A4;@ 

2.3.3 @>6BC6DC8788E 

- FGHIIJKLMNOPKQM (RSTKLUJTNOVQU) 

- FGHSWIKLMNOPKQM (XGJYHT) 

2.3.1 FG8:18>3:@H3A 

2.3.4 IJ@;788E7389HK?7LM>45@8

9G8A;@ 

- Z[\\L]^TV_L`UaNNb 

- Z[\\L]^TVRLVYb  

- Z[\\L]Rc_UKdYYX 

- Z[\\L]PHTU\QM_Q^]T 

2.3.2 7HNCBDO738PQR:Q56 

- NTYT 

- ebcfgcNTYT 

H=7G>3 

2.3.4 IJ@;788E7389HK?7LM>45@8   

9A4;@ 

- Z[\\L]^TV_L`UaNNb 

- Z[\\L]^TVRLVYb  

- Z[\\L]Rc_UKdYYX 

- Z[\\L]PHTU\QM_Q^]T  

!��&�, 2.5  


