
������� 
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2.1 �
�����������	�����
 

2.1.1 �
��������
��(Demand Theory) 

����� ��������
� 
��������	
��
������	����
������
����	�������
������������ ��!"#$
%
�
 	�&��	 �'�

�	 ��	(��)��*��++��
#�	),)�����
 �� �-.�

��
���%
�
 	�&��	 �	�$	)(��	�
)/����0)2548))�%��	1�&)�&��

�2-��3!��������! .���	�$ 
Qx       =      �(Px, Ax, Dx, Ox Ic, Tc, Ec Py, Ay, Dy, Oy

 

 G, N, W,...) 

 Strategic Variables Consumer Variables Competition Variables Other Variables 

 

 Controllable Variables Uncontrollable Variables 

������)1)
�2-��3!��������! .%
��������	
��
��� 
 

��++�������
 �� �-.�

��
���%
�
 	�&�)X ��#
��++���4��	�
��
���)�*��

����	)2)�-����#
 

1) !�	��"���#$������%�"&
	�
�%'��)(Controllable Variables) �#
.����������5-6��.��.�


��
���.�

 	�&�)X �-�5�&%��'�&���	�-�����������.-��1�&)"(��1�&���)4P 

1.1) ����%
�
 	�&�)X (Price of Product X: Px

1.2))���
���
� ����%��
 	�&�)X (Promotion Strategy: A

) 6������1�7&�����
 	�&�
��%($	5�&"#$
+�
"#$

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

x) "(��1�&�����++�����
����7

���
� ����%��)(Advertising and Promotion Effect) 
 	�&�)X 1�&���%($	)���	)���683!�)���-�
�-��+��7�)���	.&	)
 ����-��	�$�������.�&	'�&5�&"#$
)"#$

 	�&�) X 1�&���%($	)���	�$	5�&%��
����7
�4��	�1�&������+������'�&+���'	���683!�����1���)��#
���-��-��+��7�
�1�*&�� 
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1.3) ���-��3!�%
�
 	�&�)X (Product Quality and design X: Dx

1.4) ������%��
 	�&�)X (Place of Sale: O

) "(��1�&������

��**
5- .9�!:�)���-��3!�5- .9�!:�)��!9��%
�
 	�&�) X �
�)5�&"#$

�+"#$

 	�&�������
*���-��3!�
��-�),)'���),)%
�
 	�&�)���	�$	5�&%��
����7��-���	��-����-��3!�%
�
 	�&�����%&�7(�-���&�*��
�-���1�& 

x

2) !�	��"���
	�
�%'%('���(Uncontrollable Variables)).��������5�&%��1��
����7��*���1�&)
�*��

����	�-���)3)�-����#
 

) "(��1�&������.�$��-��
 	�&�)
7�	���+4��	���

 	�&�)X)7&����
 	�&�)X ���%��
�������1�-���&�
����7��"#$
1�&����)���	�$	5�&%��
����7'�&*� ���
.���),).����)���	)���'�&�4��	�	4����'�&)"�
�)�����	)"(�������� ���
�%��)���	�������*
7�	
���.�$�%
��&�	%��
 	�&�)�&�	%���-�����.�$�
������	����&�)
�+���
�%�����	
������%
��&�	%���-��
*	7		��������
�2+�	&
�  

2.1) .��������������%&
���*5�&*� 69�)(Consumer Variables) 

2.1.1) ���1�&%
�5�&*� 69�)(Income: Ic

- 
 	�&���. ) (Normal or Superior Goods) ��#�
5�&"#$
�����1�&�� ��%($	)
�� ��!
 	�&����5�&*� 69�.&
����
 	"#$
+��� ��%($	1��&������
����	�����	1�'	���*�� 

) ����
����	������������1�&%
�5�&*� 69� )
�-��� ��!���"#$

 	�&�)X 
����7���1�&������	*����#
-*1�&%($	
�����*-��3!�%
�
 	�&�	�$	 

- 
 	�&��&
���!9��)(Inferior Goods) 5�&"#$
+�.&
������ ��!
 	�&����
��
��#�
���1�&.�4����������#�
�%������1�&
��%($	.��
�������	)���+�
����.��;	1�&����	+	���	�6	&����+�
*� 69�%&����������	��������1�&
����#�
����
 	�&��&
���!9��
��%($	5�&"#$
��������&
(�������1�&
-�-������"#$

 	�&�1�&�� ��!	&
�-�+(�+4����	.&
������"#$

 	�&�*��
�������+4����		&
�������#�

	4��� 	��"#$

 	�&��&
���!9�����%($	)'	����-�*��	��#�
����
 	�&��&
���!9��-�-�5�&"#$
��
������&
(�������1�&�� ��%($	�����
����7"#$

 	�&���-��	�$1�&�� �����%($	5�&"#$
+(����"#$

 	�&�
#�	
*��
�����������!9����������*� 69���	�� ��!
 	�&��&
���!9��������"#$
���+4�+(�-�	&
�-� 

2.1.2) �
	 ���-������
*%
�5�&*� 69�)<Consumer Tastes and Preference: Tc

=>?>@A)���������	%
�5�&"#$
) (Expectation = E

A)
�����-���	��-��
	 ��%
�5�&"#$
�;���-.�
�� ��!%
�
 	�&����5�&"#$
.&
����"#$
��)7&�5�&"#$
��	��
	 �����
*
 	�&�  X)�;��
�+��4�'�&�� ��!
 	�&�  X ���+�%��1�&)�� �����%($	��#
'	���.����	
%&��)7&�����	 �����
*
 	�&� X)-�-�)�;+��4�'�&
��
���%
�
 	�&� X)-�-�1��&��)

c) ���������	%
�5�&"#$
��������*

 ��.���),)���������%&
���*
7�	�����B�3C� +%
�5�&*� 69�)"#$

�++����	���������	��������*����

 	�&�'	
	��.)��#
���������	��������*���1�&%
�5�&"#$
'	
	��.��.��
�������	)5�&"#$
������	
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�������	$4���	'	
	��.+��� ��
��%($	)5�&"#$
+�����	1�"#$
	$4���	�����.�	1�&)��#�
�-���-�������"#$

	$4���	�������'	
	��.)'	���.����	%&�����5�&*� 69��������������	$4���	'	
	��.+�-�
.�4�-�)+��4�'�&�� ��!����
	
"#$
'	��++�*�	-�.�4�-���#�
�
��-��������	$4���	-�.�4�-���
	�-&�
��
�"#$
	��	�
� 

2.2) .����������������*5�&%�����
#�	) (Competition Variables) "(��
�+���	����%��"(��%��

 	�&�)Y ���
����7'�&����	
 	�&�)X 1�&)��#

�+���	5�&%��
 	�&�)Z "(��
����7'�&������*
 	�&�)
X 1�&"(������
*�&�� 

2.2.1) ����
 	�&������������*
 	�&�)X (Price of Related Products: Py) 7&�����%
�

 	�&����'�&����	��	) (Py) �� ��%($	)������1�&���5�&"#$
+���	1�"#$

 	�&�) X �� ��%($	)'	���.����	
%&��)7&�)Py

2.2.2) ���
���
� ����%��%
�
 	�&� �������	��	1�& )(A

 -�-�)�� ��!���"#$

 	�&�)X +�-�-��&��)'	��!�������	
 	�&����'�&������*
 	�&�)X ��
������ ��)
��%($	)������1�&���5�&"#$
+�"#$

 	�&�) X -�-�)'	���.��%&��7&�����%
�
 	�&����'�&
������*
 	�&�)X -�-�)������1�&����� ��!���"#$

 	�&�)X +��� ��%($	 

y

2.2.3) ���-��3!�%
�
 	�&��������	��	1�&  (D

) ���683!��-����

���
� ����%��%
�5�&%��
 	�&�)Y +���5-�4�'�&�� ��!���"#$

 	�&�)X -�-�)'	���.����	%&��
���
���
� ����%��%
�
 	�&�)Z +���5-�4�'�&�� ��!���"#$

 	�&�)X �� ��
��%($	 

y

=>=>DA)������%��
 	�&��������	��	1�&  (O

))���5�&"#$
�#�	�
*���-��3!�%
�

 	�&�)Y)+����.�&	'�&5�&"#$
*� 69�
 	�&� X)'	�� ��!���-�-�)

y

2.3) .�����
#�	),)���1��
����7��*���1�&) (Other Uncontrollable Variables) �*��


����	@ 
��	���	�$) 

A)���
 	�&� Y)���%��
�������1�5�&"#$


����7��"#$
1�&��������
 	�&�  X)���	�$	�
�+4��	���
 	�&�  X)+����� ��!	&
������
�+4��	���

 	�&� Y 

2.3.1) 	6�*��%
���C*�-)(G) "(��
�++�
���
� ���#
-��� ��!���"#$
)))
 	�&�)X 

2.3.2) +4�	�	5�&"#$
��#
%	��%
��������) (N) "(��+���5-'	���*����*
��
���
%
�
 	�&� 

2.3.3) 
9��� 	�E�
���B) (W) 
�++�
	�*
	�	��#
-��� ��!���"#$

 	�&�)  

X 1�&)���	)�� ��!	$4�F	'	�#$	���
�++�
��5-.�
�� ��!���"#$
���'	�#$	���	�$	),)1�& 
 

��
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�)�)� �
���*
!��""%#$��"�+,
 

Philip Kotler))<Kotler Philip0)?GGHA1�&�-���1�&���)���� �������'�&���*7(��/. ����%
�
5�&*� 69�)���	���� +����#
�&	����������*�/. �������"#$
��#
���'�&%
�5�&*� 69�)6��'�&�4�7��
����'	���� ���������#�
�&	���4�.
*��������*�/. ����5�&*� 69�)�#
)HW 1H)"(������
*�&�� 

-)�.
"������$(.�!/����0�1%���2Who is in the target market?3)���	�4�7����#�
'�&���*
7(�-��3!��-�����E�����)< OccupantsA)D)�&�	)�#
)�������B�
.��)9�� B�
.��)+ .� �����#
+ .
� �������)�-��/. ����B�
.�� 

�)�#$��"�+,
!���456��7'"�2What does the consumer buy?3����	�4�7����#�
'�&���*7(�
 ��
���5�&*� 69�.&
����+��5- .9�!:�< ObjectA)�#
.&
������!
�*�. ��#

��	����
*%
�5- .9�!:�)
<Product ComponentA)�-������.�.��������	#
��������%��)<Competitive DifferentiationA 

3. �8�'%#$��"�+,
�9�'��!�����.�456��2Why does the consumer buy?3)���	�4�7����#�

.&
�������*��.7����
���'	���"#$
)< ObjectivesA)5�&*� 69�"#$

 	�&���#�

	
�����.&
�����&�	
�������)�-��&�	+ .� ��� 

:)�.
"����%��(	�"(	%.���"!�����.�456��2Who participates in the buying?3)���	�4�7��
��#�
.&
�������*7(�*�*��%
��-���.���),)< OrganizationsA)�����
 �� �-.�
���.��
 	'+"#$
%
�
5�&*� 69�)"(������
*�&��)5�&� �� ��)5�&��
 �� �-)5�&.��
 	'+"#$
)5�&"#$
)�-�5�&'�& 

;)�#$��"�+,
456��%5��.��2When does the consumer buy?3)���	�4�7����#�
.&
�������*7(�
6
��
'	���"#$
)<OccasionsA)���	)"#$
������#
	'�%
��I)����/����-'�%
��I)������	'�%
���#
	)
������-�'�%
���	)"#$
'	6
��
� �B3��#
��B��-��	
4���2.���), 

<)�#$��"�+,
456����'1��2Where does the consumer buy?3)���	�4�7����#�
.&
�������*7(�
��
������#
��-��)<OutletsA)���5�&*� 69�"#$
)���	)�&��
���
 	�&�)"����
��������;.)��#�&�	%��%
�
�4�)���	.&	 

=)�#$��"�+,
456���(��'"�2How does the consumer buy?3)���	�4�7����#�
.&
�������*7(�
%�$	.
	'	���.��
 	'+"#$
)< OperationsA)"(������
*�&��)�����*��&��2��)����&	��%&
��-)���
����� 	5-����-#
�)���.��
 	'+"#$
)�-�������&
(��-�����"#$
)
 

2.2.> ��	
���(	� #�%�����"!/�� ��(	�#�%�����"!/�������?/���
���/�"�� (Kotler 

Philip, 1996)  


��	5
����.-��)<Marketing mix) ����7(�)�����
 	�&����.
*
	
�����.&
����%
�
-���&��-�����E�����1�&)%��'	�������5�&*� 69��
���*1�&)�-�5�&*� 69�� 	��+���������
���;	���
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��&����)���7(������+��+4��	������+��
 	�&�'�&

��-&
���*�/. �������"#$
����#�
'�&����

�������-���&�)�&������������+��'+'�&�� ������
*'	
 	�&�)�-��� ��/. ����
����7��.&
�) 

 

�(	�#�%�����"!/�����@�"����"���"�7Ps '����(�
1. #/�!,�AB��2Product) ����7(�)
 ������
	
%��6������ +)��#�
.
*
	
�����+4����	

��#
����.&
����%
�-���&�'�&�� ������(��
'+)����
*�&��
 �����
��5�
1�&�-�
��5�
1��1�&)���	)
*��+�9�!:�))
�)����)��!9��).��
 	�&�)*� ����-��#�
�
���%
�5�&%��)5- .9�!:�
�++����	
 	�&�)
*� ���)
7�	���))*���-)��#
����� �)5- .9�!:�����
	
%��
�++���.��.	��#
1����.��.	�;1�&)
5- .9�!:�+(�����
*�&��)
 	�&�)*� ���)����� �)
7�	���)
�������#
*���-)5- .9�!:�.&
���

��7���6��	�)<Utility)����!���)<Value) '	
��.�%
�-���&�)+(�+���5-�4�'�&5- .9�!:�
����7
%��1�&) 

2. "�
��2Price) ����7(�)+4�	�	�� 	��#

 ��
#�	,)���������+4����	.&
�+�����#�
'�&1�&
5- .9�!:���#
����7(�)��!���5- .9�!:�'	���.���� 	)�������	) P .�����

������ �%($	7��+��)Product 

�������	.&	��	)<Cost))%
�-���&�)5�&*� 69�+������*����*���������!���)<Value) %
�5- .9�!:���*
����)<Price) %
�5- .9�!:�	�$	)7&���!���
����������)5�&*� 69��;+�.��
 	'+"#$
 

3. ��"����8�1�(���2 Place 1"5��Distribution) ����7(�)6���
�&��%
���
����"(��
����
*�&��
7�*�	�-�� +����)'�&��#�
��-#�
	�&��5- .9�!:��-�*� ���+��
������1����.-��)

7�*�	���	4�5- .9�!:�

�
��.-����E������#
)
7�*�	���.-��)
��	� +�����������'	���
���+��.��
 	�&�)����
*�&��)���%	
��)����-��
 	�&�)�-������;*���3�
 	�&����-��) 

4. ��"�(���"�%��"!/���2�Promotion) ���	���#�
��#
���
#�

����#�

�&�������(��
'+
.�
.��
 	�&���#
*� �����#
����� �)��#
.�
*���-)6��'�&��#�
+��'+)< Persuade) '�&�� �����
.&
����)��#�
�.#
	�������+4�)<Remind) '	5- .9�!:�)6��������+���
 �� �-.�
������&
(�)����
��#�
)�-��/. �������"#$
)��#
���	���. �.�

#�

����������*%&
��-�������5�&%����*5�&"#$
)��#
���	
���. �.�

#�

����������*%&
��-�������5�&%����*5�&"#$
)��#�

�&����B	�. �-��/. �������"#$
)���
. �.�

#�

��
�+'�&�	����	%��)<Personal selling) �4����%��)�-����. �.�

#�

��6��1��'�&�	)
<Non-person selling) ���#�
��#
'	���. �.�

#�

�����-��������)
������
�+�-#
�'�&�	(����#

�-�����#�
��#
"(��.&
�'�&�-������-#
�'�&���#�
��#
���
#�

�����.-���**���
����
�	��	)
JIntegrated Marketing Communication  (IMC)]6��� +��!�7(����������
���*-���&�)5- .9�!:�)
����%��%�	)6��*��-�+����������������	1�& 
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5. ��

/�2People) ��#
)�	����	)<Employees))"(��.&
�
�B���������-#
�)<Selection) ���
FK�
*��)<Training) ���+��'+)<Motivation) ��#�
'�&
����7
�&�������(��
'+'�&��*-���&�1�&
�.�.�����	#
����%��%�	)�	����	.&
�������
����7)����B	�. �����
����7.
*
	
�.�
-���&�)��
����� �� �� ��)������
����7'	�����&��2��)�-�
����7
�&�����	 ��'�&��*
����� 

6. ��"�"����/7�8�����/���A7������,�*�2 Physical evidence and presentation) 

6��������
�&����!9��6�����)J Total Quality Management (TQM)] .��
����)6�����.&
�
��L	�-��3!�������9���-�����**���'�&*� ���)��#�

�&����!���'�&��*-���&�)< Customer-value 

proposition) 1�����+����	�&�	����
�
�����������;�)��#
5-���6��	�
#�	,) 
7. �"7�	���"�2Process) ��#�

���
*��!9��'	���'�&*� �����*-���&�1�&�����;��-�


�&�������(��
'+'�&��*-���&�)< Customer satisfaction)'	���*� ������.-��	�$	)5�&*� ���
���.-��.&
��������%&�'+7(�����.&
����%
�5�&*� 69�))�-�����.
*
	
�����.&
����%
�
5�&*� 69��&�����#�
��#

��	5
����.-��))"(�����+���&+����	6������1����) “7Ps”)�.���++�*�	'	���
%
����.-����������	&	-���&�	�$	+���-���	���*�	��B	�'���)�#
)
�������
*���
����	�$	'�&�� ��.&	
+��-���&����	�-��)6���� ��.�$��.����

��**.-
�+	.
*
	
�'	����
�%
�-���&�)
�	1�&���)
4Cs: Customer , Cost, Convenience �-�)Communication 

1) 
	�%!�����"�"�+,
�2Customer) 

5�&5- .
 	�&�.&
�����	��&7(�����.&
����%
�5�&*� 69�))6�������L	�
 	�&�'�&.��
��*����.&
����)��#�
'�&
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