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2.1 �������	����� 

����������	
�����������������������	����������������� �����!��!���
!"#$��%& '�(�����)$ *�) �� +
�,#  *�(+�+)�)��-���+#�!�#�$)��������#� 
  2.1.1.  ���������	
�����������
��������������� 
  2.1.2.  ���������	
�������������������	 !� ��� � 
  2.1.3.  "�#������������$% ��&������$% ��� 
 

2.1.1 �������	����������������������!���"#� 
   2.1.1.1)  ��������	$%��������!���"#� (Analyzing consumer behavior) 
 �
��������������� (Consumer behavior) '� �()! �
������*)�!
���������	% � ����'   � �*+$# � �,-� � ���������� � �,-��#�������./0  ���� ����� �  *)�!
� ��� 1���#!�� ���#!� �"#!�"  '�+#'� �()!� �2)�� �
������  � �������,1���� �
���	% "#!��	���������� �*+$#� �,-������  

� ������ �'0�
��������������� (Analyzing consumer behavior)  ��3�
� ����' '�+#��1�����������
������� �*+$#���� �,-�"#!�����������+�#' �% �#��� ,���+#���*+$# 
*+$##�&�  	% &�1)!��#!� �*+$#  ,�����������,�� �������,1*+$#  *+$#��+�#,�  *+$#	�&'� ���*+$#
#�� !&� (6Ws ��� 1H) 
 1.  ,��#���,��� ���4 '� � (Who is the target consumer buy?) ��3�
����.�"#!��5����4 '� � (occupants) 	 !�� � (1) ���- ��2 ���0  (2) ����2 ���0  (3) 1����	�   
(4) �
������2 ���0 
 2.  ���������*+$##�&� (What does the consumer buy?) 	% ,'�	� �()!
���!	������������#!� �*+$# (objects) �6�+#��#!� ��5.������'�+##!�0����#�"#!������./0 
(Product component) ����� ������ !	��'�+#��� ����"�!"�� (Competitive differentiation) 
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 3. 	% &����������1)!*+$# (Why does the consumer buy?)  	% ,'�	� �()!
���(5����!�0,�� �*+$# (objectives) ���������*+$#����� ��+�#��#!�� ���#!� �"#!�" �� ��� !� �
����� �1����	�  *)�!��#!2)�� ()!�711��	��#�	8�����#�
������� �*+$#�+# (1) �711��� �,�'�+#
�711��	 !1����	�   (2) �711��	 !��!�������9�8���  (3) �711���:� ��5���  
 4. ,�����������,�� �������,1*+$# (Who participates in the buying?) 
	% ,'�	� �()!�	� 	"#!��5���� !; (organizations) �#�	8���,�� �������,1*+$# ����#����� 
(1) ��������  (2) ����#�	8���  (3) ���������,1*+$# (4) ���*+$#  (5) ���,-� 
 5.  ���������*+$#��+�#,� (When does the consumer buy?) 	% ,'�	� �()!
�#� �,�� �*+$# (occasions) �-�� -��!��+#�,�"#!�< '�+#-��!
��� �,�"#!�< -��!���,�"#!��+#� 
-��!��� ,�"#!��� �#� ����2�'�+#�	2� � ����% ��=�� !; 
 6.  ���������*+$#	�&'� (Where does the consumer buy?) 	% ,'�	� �()!
-�#!	 !'�+#�'��! (outlets) 	����������&�	% � �*+$# 

 7. ���������*+$##�� !&� (How does the consumer buy?)  	% ,'�	� �()!
"�$��#�� �������,1*+$# (operations) ����#����� (1) � ��������7='   (2) � ����' "�#���  (3) 
� ����������	 !��+#� (4) ������,1*+$#  (5) �� �����)�� �'��!� �*+$# 
 2.1.1.2)  &'�����������*���+����������
�!���"#�  

 �711��	������#�
��������������� � � �(���!#8�� �&����!�$ (��-�  
��������� , 2546)  �+#  ����.�	 !��9�8���  ��!��  �711�������5���  �������.�	 !1����	� 
�#�	8���#�� !� ���#� �*+$#"#!���������   

 &'������
��,�*��� (Culture factors) �711��	 !��9�8����#�	8���
��#�
���������������	�$!,�	 !��� !���	 !�)�  ���� ��� �1% ��3���#!�"� ,1�	� 		�
���!##������9�8���  ��9�8�����#� ���-�$�"#!��!����������� 

   &'������
��
�� (Social factors) �711��	 !��!��	���!#�	8�����#
������� �������,1"#!������������!�$ 

 1. ��5��#� !#�! (Reference group) ��5��#� !#�!"#!�����������,� 
'� �()! ��5���5���*)�!�������������$� �)�(+#'�+#&���)�(+#�# ��3����#�� !,�� �������'�+#&��
������� �  �����5��#� !#�!1��#�	8���� �	��5� ��+�#���������&���5��������������./0  �������)��� 
��5��#� !#�!��� ��� �-+�#(+# 
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2.  ��#����� (Family) �� -��,���#�����'�)�! ; ����#�������#��� 
������ �� -���������,���#������#�	8���#�� !�% ��=,��
������� �*+$#"#!��������� ���
��!���� ���1��	��+������ ��#�������3�#!�0��*+$#	��% ��=	��5�,���!�� 

  3. �	� 	����( �� �"#!�5��� (Role and status) �( �� � 
'� �()! > �� �% �'��!'�+#�������2"#!�5���	��� �?,���!�� ���� �	� 	 '� �()! � �	% 
� �'�� 	�	���!���% '��&�� *)�!�5���	���	� 	����( �� �	��� !�����������	�1�,�� �
��+#�*+$#����� 	������ !��� 

  &'�����+���-��� (Personal  factors) � �������,1"#!���*+$#��!&�����
#�	8���1 �����.��:� ������5��� �-��  # �5  ��?1���-�����#����� # -� � �&�� ������� �
�% ����-��� �5����� �������	�2�0	����#���#! 

 1.   # �5 (Age) �
������� �������,1*+$#"#!�5�����#����������&�
� �������� 	���!�-���#���  	�$!���	 ��  �����6� ����5�� ������,'=�������-�   ��#��� �������,1*+$#
	������ !��� 

2.   ��?1���-�����#����� (Family life cycle) '� �()! �#��'�!-���
��#����� �����$!���� ���������-�����#�����&�1��!	�� ���$��5�-�����#����� �����-��!"#! 
��?1���-�����#��������������1������������
������� �*+$#	������ !���##�&�  

3.   # -� (Occupation) # -�"#!�5���1������.��:� �� !
���� �	�	% ,'���#!������������./0����� !&�1 ��������#�# -�#+��  

4.   � �&�������5��� (Personal income) � �&�������5���"#!
���������	��#�	8�����#������� �������,1*+$#'�+#&��*+$#  

5.   ������� ��% ����-��� (Life styles)  �5���	�� 1 ���9�8�����#� 
-�$�	 !��!�� ���# -��������# 1�������� ��% ����-���	��� !���  �-�� ��1����  �� ���,1
����� �����'6� 

  &'������
���������� (Psychological factors) 	���!#�	8�����#
������� �������,1*+$#"#!���������&����� � �1�!,1 (motivation) � ������� (perception) � �
������� (learning) �� ��-+�#���	�2���� (beliefs and attitudes) 

1. � �1�!,1  �+# ���!�������� �,�	�	% ,'��5�����
������,�� �
��� !�� ��)!�#,1,'������ �1% ��3� (Needs) '�+#����5()!��4 '� �  

2. � ������� �+#  ������� �	��5�����+#�����# � ����	2'�+#���!
��� �"� � 1�����������	% �� ��"� ,1 ���# 2�������� �.0��3����+�#!�+#  
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3. � ��������  �+# � ����������!�
������#����3���� 1 �� �&��
������� �.0 &���� 1����	 !��!'�+#	 !#�#� 

4.  �� ��-+�#���	�2���� ��3�����.�	����!()!�� �����)��)����	�1�
��3�&�&�� #����3�15��5�!'� �	������.��:� � *)�!1���3��� �1��!'�+#&��1��!�6&��  ����% &����
�������	�1����	% � �,���(	 !'�)�!; 

2.1.1.3)  ��	�����������/���
�!���"#�  (Buying decision process) 
 ������� �������,1*+$#"#!�������������#����� 5 "�$��#� (#�-� 

�.�!@0, 2547) �+#         
1) � ����'���()!�7='  (Problem recognition) '� �()! � �	�

������������'���()!�7=' '�+#�� ���#!� �"#!���#!  ��+�#���*+$#������()!�� ������ !��'�� !
�� ��	��	�1��!"#!���#!����� ��	��� �(�  

2)  � ����!' "�#��� (Information search) ���������� � �(���
"�#���� 1 � 4  �'��!��������+# 

2.1)�'��!�5��� (Personal source) �-�� ��#����� ��+�#� ���5����� 
2.2)�'��!� ���  (Commercial source)  �-��  � ��@�.   ���15��./0 
2.3)�'��!� 8 �.� (Public source)  �-�� �+�#���-�  #!�0���5����#!   

��������� 
2.4)�'��!������ �.0 (Experience source) �-�� � �����5�  � �,-�

�����  
 ��1 �� ��� ����!' "�#��� 1�	% ,'����������&��������������

� ��� �� 1% ���'�)�! ���1�(������� �'0�����9� ")$���3�	 !��+#��% '������������ ����1)!
�������	 !��+#���#&� 

3) � ��������	 !��+#� (Alternatives evaluation) "�$��#��$ 
���������1��% '����./0�� ! ; ")$��  ��+�#������������	���5.�� "#!���������� ��� �	�
1����6�������� ��$� ��./0�'�� �$&������ ����#��"#!���������� ��� �	��)!����!�0
'�+#&���)!����!�0�����#! 

4)  � �������,1*+$# (Purchase decision)   ,�"�$�"#!� ��������  
���������1�1���% ����� �-#�"#!�� ������./0�� !;  ������ !�� ���$!,1*+$#")$�  ������������
1�	% � �������,1*+$#������./0�� 	�-#�� �	��5� 
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5)  �
������'��!� �*+$# (Post  purchase behavior)  '��!1 �	% � �
*+$#����� ���������# 1����)��#,1'�+#&���#,1������./0��$����	% ,'������
������'��!� �*+$#  
�-��� �*+$#������./0�� ����*$% #�  ��� ������ �� � ��+�#�#,1,�� �*+$#����� ���$!��$�  ���
' �&��&������� ��#,1���������# 1������,1������&�*+$#����� �� #+��;�	�&��  
 
 2.1.2   �������	���������������+��&�	����
������� (Marketing  mix $�0� 4Ps) 

'� �()!  ���+�#!�+#'�+#�711��	 !� ��� �	�����5�&��	�85���1��#!,-�������� ��+�#
�#���#!�� ���#!� ������� !�� ��)!�#,1�����5�������  ��4 '� � '�+#��+�#����5��,'���5��
����� ��4 '� ������� ���#!� ������ ������� �"#!�� ����#�������������#� 4 ���� � 
��!�$ 
 1. ������./0 (Product) '� �()! ���!	����#" ����85���1��+�#��#!�� ���#!� �
"#!����� ,'��)!�#,1  ������./0	����#" �# 11�������'�+#&���������6&��  ������./01)!
����#�����   �����   ���� �   �� ����   �( �	�   #!�0��'�+#�5���   ������./0��#!�
#��(�����-�0 (utility)  ��5.��  (value) ,�� �� "#!�����   1)!1����	% ,'�������./0� � �(
" �&�� 

2. � �  (Price) '� �()!  �5.�� ������./0,��������!��  � � ��3����	5�"#!�����   
���������1�������	����'�� !�5.��  (Value) ������./0���� � ������./0��$�  (� �5.�� ��!��� �" 
�61�������,1*+$# 

3. � �1��1% '�� � (Place) '� �()! ���!��� !"#!-�#!	 !*)�!����#�����
�( ��������1����  ,-���+�#���+�#��� �������./0������� �1 �#!�0� �&���!�� �  �( ���	��% 
������./0##������ ���4 '� �  �6�+#�( ���� ��� �  ������1����	�-���,�� ����1 ���������   
����#�����  � �"���!  � ����!�����  ���� ���6����� ����� �!���! 

4. � ���!������ ��� � (Promotion) ��3�� ������#�+�#� ���������"�#�����'�� !
���" �������*+$# ��+�#��� !	�2��������
������� �*+$# � ������#�+�#� �# 1# 1,-�����! �	% � �
" � (personal selling) ���� ������#�+�#� ����&��,-��� (nonpersonal selling) ���+�#!�+#,�� �
�����#�+�#� ��'� ����� �*)�!# 1��+#�,-�'�)�!'�+#'� ����+�#!�+# �����#!�'���� ���+#�,-�
���+�#!�+#�+�#� ������������� � (integrated marketing communication) �����1 �. ()!
�� ��'� �����������  ������./0 ����"�!"�� �������515��5�!'� ��������&��  ���+�#!�+#��!�����	�
�% ��=���!�$  � ��@�.   � �" ����,-�����! �" �  � ���!������ �" �  � �,'�"� ����� �
���- ������80  ���� ��� �	 !��!   
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2.1.3  ����!�����������56���7����	�56���� 
�56���7������+����	������ �+#�$% ��&��	����������8� �	 !#5�� '���� ���

�� �� �(�#�# ' ��������� �������'�+#� �#+���!&���+�#�+�# �5� ���6�����  �$% ��&��
�����	�$�	�$!�$% ��&�� 100 ��#�0�*6��0 	% � 1 ���&����	��� �,�
��� � &���������'�+#
�$% � � 	% ,'�&���$% ��&��	����- ���'�+#���&����� �	��5� ����$% ��&����� 	��� ���5!���!��
#+���������$% ��&��� ���� '�)�!-���,�#��� ����	������ !���&� ����,'=�1������ ������� 
�$% � � ����������!&����� (�������� � � �5������, 2553) 

� � �(���!�$% ��&��##���3������	&��� �������8� ���������� �����"#!
�� �&����!�$ (2���0��!�����#5�� '����� �	� 9 �����!�����#5�� '����, 2546) 

 1) �$% ��&���"��"�� ����1 �� ��% ��&���	�1 �8���- ��&����� �,���5== � 2
��+�#���'��$% � !����##�1�&���$% ��&��	��"��"�� ��+�#1��% � ��������#!�% � ����$% ��+�#�1+#1 ! 
�$% ��&�������	�$����������+�#��!##���3�'��� ��+�#!1 ��������#� ��% &�,-�������'����� 
"���! 	�$!�$�$% ��&���"��"������,'=�1�(���% &�,-���3����(5���,�#5�� '����# ' ����
���+�#!�+���� !; 

 2) �$% ��&�����#��+�� ��3�-���	�� � �(�+��&��	��	 *)�!��������"#!�$% ��&��
����� !���&� ")$�#������-���"#!��&��	��% � ��3����(5��������8� �����"#!��!! �  
 3) �$% ��&����5!���!����� �������� ��% ��&�� '�+#��+$#��&������ .��#��� 25 
")$�&� �1+#���!��� �'0����	% ,'��"��"�������$% � � �����#�1��+����#!�% &�����$% � �#��� ����
	����5��+�#���� ��"��"�� 	�$!�$�$% ��&�������	��5!���!�����"#!������������ 1��#��� ����"#!
� �	% ,'��1+#1 !����� !��� 

 4) �$% ��&���% ��61���-����! ��3�� ��������� ��% �$% ��&��� ��$����'��$% ##�
�����7A��'�!,'���3��! �����% � ���15,�(5!-!��+�#�� ������,�� ������� �$% ��&���% ��61���
-����!	��'6����� �	��5� &����� ��� ����� "�! ��3���� 
 �56���� �+#���+�#!�+������+$�> �	% ")$�1 �� ��7A�������"#!��� ����$% ���,�	 !
� ��� ���	���&�1�	% ")$�1 �� ��7A����������"#!���'� �'� �-����-�� ���#	  �	��	  
B7�	#! ������"+#�	2 ������	���&��� �����% �� �$% �����3����!# ' �������% '��������
� ���� 	�1���3�# ' �'����	�	������	�$!'��    (�������� � � �5������, 2553) 
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2.2   ��������	
������������������
 
� ��������$% �����&��,�����	2&	�&���� �2)�� ��1��� '� ��� � ���!! ���1��

1 ���� &�,'��&����!�$ 
�5�5	�� ���������0��1 (2546)  &��2)�� �
������� �*+$#�$% ��&�����#��+����#��� 100  

���15���#!  "#!���������,�#% ��#��+#!  1�!'����-�!,'��   ���� �������������,'=��������$% ���
��&�����#��+����#��� 100 ���15���#! 	������ �,�����	2���*+$#�$% �����#�	��5� ���"� �	�
*+$#��#�	��5��+# 200 ��������� �����3�"� �	��1% '�� �#���	���&� ���*+$#���$!�� 1 ���#!���� '0�� 
1-2 ���$! ����,'=�*+$#��+�#����	 !	�#!�	��� �'�5��'���	�*+$#��+�#!1 �������./0���- ��#��#� ���
*+$#	�&C��#�0� �0��6���#�	��5� ������ �� �,'��� ��% ��=��#���������	 !� ��� � ���������
,'��� ��% ��=���!�% �����!�$  ������./0  � �   � �1��1% '�� �  ���� ���!������ ��� �  ���
	 !������./0���������,'��� ��% ��=����5.� �"#!������./0��3�#��������  	 !�� �� �   
���������,'��� ��% ��=����� ��'� �����'�� !� � ����5.� �� �	��5�  	 !�� �� �1��
1% '�� ����������,'��� ��% ��=����( �	�1% '�� �	������� ��������,'���+#�'� �'� ���3�
#��������  ���	 !�� �� ���!������ ��� �  ���������,'��� ��% ��=���� �����% �����   �� �
�+�#�@�. �� !;� �	��5�   

��� �� �����12��� (2546) &��2)�� �711��	���� �������80���� �������,1*+$#�$% ���
��&�����#��+�� ,�#% ��#��+#! 1�!'���"#����� ���� ��5�����#�� !����,'=�*+$#�$% �����&��	��
�� ��"��"����$!�����#��� 50-100 "� ����15 200-400 ��������� ���	% � ���+#�*+$#1 �
'� !���������  �������*+$#��'�#����B � � 	������ ��% ��� �� �������"�#���"� �� �1 ��+�#
�	�	�2�0� �	��5� ����(5����!�0,�� ��+���+#*+$#��+�#�+���#!��+�#�� ���-+�� �� ����������	 !
� ��� � 4 �� � ��� ��% ��=��#� �������,1*+$#,������� ��� !()!� � ����711���� �
������./0,'��� ��% ��=���������./0	��� �� �����#!1 � #.�. (#!�0� �# ' ����� )  �� �
����#!� ��> �	���3�� �� �-��  HACCP ISO ��� GMP  �� �� � ,'��� ��% ��=���� � 	�
�'� �������5.� �  �� �-�#!	 !� �1��1% '�� � ,'��� ��% ��=��� � �' *+$#!� � �1% '�� �
	���&�����( �	�1% '�� ���# � 	������ �� �1��� !	����! �  ����� ���!������ ��� � ,'�
�� ��% ��=���� ��@�. � ��+�#�� !;   ��+�#1% ���� �"�#��������5������� �711����2  �����
� �&�� ��� �������80���� �������,1*+$#���� �'�5	�&���������$% �����&�����#��+�� ���	�$!
# -���� �������80����� �(������� � ��+��  ������� �711�������5���	5��711���
�� �������80������(5����!�0,�� ��+�������������� �2)��  
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�������. ����7==  (2549) &��2)�� �711��	������#� �������,1*+$#�$% ��&�����#�
�+�����15���#!"#!���������,��"��	2� �����-�!,'�� ���� ��5�����#�� !����,'=���3���2'=�! 
# �5��'�� !  21-30 �<  ������ �2)�� ��!�5�#���,���������== ��  �# -���3�����! �
�����	�#�-� ����� �&��#�����'�� ! 5,001 – 10,000  � 	  ��5�����#�� !����,'=������+���$% ���
� �	��5� ��������+���$% ��&��	���3��$% ��&���	���#��� 100 ����+���� ����� "#! 	����� �������B
� �	��5� ��+#�*+$#	��� ��� ���	���&�� �	��5� ��5�����#�� !,'��� ��% ��=��#�711��	 !� ��� �
,�������% ��=� � ���,'��� ��% ��=��#�711���� �������./0 -�#!	 !� �1��1% '�� � � �  ���
� ���!������ ��� � � ��% ��� �#�1 ��$��!���� �711�������5����� ���2 �� �# �5 ����� �
# -�	������ !�����!����#�� �����'6�,�� �������,1��+#�*+$#�$% ��&�����#��+�����15���#!	�
����� !��� 

�� �����.0  &	� ���	0 (2549) &��	% � �2)�� �
������� �*+$#�$% ��������&����
�7A����#��+��,�'� !���������  "#!��������� ,�#% ��#��+#!�-�!,'�� ���� �����������'�5��,�
� ���+#�*+$#�$% ��������&�����7A����#��+��,�'� !���������  ��� ��+������������#�5"� � *)�!
�������,'=������������3��������-#������+#�������	 �# ' �	���5.�� ��!#������� 1)!�#�	8���
1�!,1,�� ���+#�*+$#���������,1*+$#�������#! �� ��711�����������	 !� ��� � ���� 	5�
�711�����,������� � �% '����711���� �������./0 �+#����� ��� ��� ��# � ���(��'���
#� ��� �711���� �� �  �+#� � ,��7115�����#!�'� �������5.� �"#!�����  �711���� �-�#!
	 !� �1��1% '�� � �+#�� ��� ��$!#���,�	���� ������*+$# ������ ���# � ���! � ����711��
�� �� ���!������ ��� � �+# � ������ �"�#���"� �� ��� ��5"� �1 ��$% ��������&��#�� !
���% ���# 

�!�� = �#!�!�� (2551) &��2)�� �
������� �*+$#�$% ��&�����#��+�����15���#!"#!
��������� ,��"�#% ��#��+#! 1�!'����-�!� � ���� .&)��%/&�������� 0(�����$% ��&��1 ��'��!����
� �,�����	2  .1��+#�������+#�.2� �� ����.(�)�����  !%�2��+#�����!	��(#�."�����&�$ .���+#�#
��+3�	��&�������.���0���� �� .����4�-�0��.���	�	5�&��6 ����+#�������+#�.2� �� ���� 200
�������� ��$���02����&����(��� '���-�������*�&�( ����0(���� 2 – 6 ���#! ���� '0�� 1 ���$!  
�� ��'�#	�*+$#��#�	��5��+# �� � � ����� 	�����  (� %�����$#�%��+#������0�����&#0��%�&�$0(����
���$#�%������*+����)&�+#�0(����$#�%��!��0������/%���7����+#��$�&�����!)-����! #$��������.+#�
�������� ���.���0������+#�.2� �� ����!	�������� !'8�'�(0����'���  �����711��	������#� �
������,1*+$#� ����������	 !� ��� � ���� ��������	5��711�����#���,������� � ��+�#
��1 �. ���,�� ����#��������� ����� �711��	������#� �������,1� �	��5�"#!�� �������./0 
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�+# � ����5�������/���'��# �5 �� �� �  �+# � � �'� �������5.� � �� �-�#!	 !� �1��
1% '�� � �+# ��3��( �	�	������� 	���#!� �*+$# ���(��� ����� ���!������ ��� � �+# ����! ��
��5��������80����� � �(,'��% ����% &��


