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 ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนเพ่ือให้ได้มาซึง่
ผลิตภณัฑ์ (สนิค้าและ/หรือบริการ) โดยผู้ซือ้และผู้ขายตกลงกนั ราคาเป็นปัจจยัหนึง่ของสว่น
ประสมการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดความพงึพอใจตอ่ ผู้บริโภค   หากประเมินวา่ผลติภณัฑ์นัน้มี
มลูคา่ (Value) และก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ (Utility) เหมาะสมกบัราคาหรือจ านวนเงินท่ี
จ่ายไป 
    มูลค่า หรือ คุณค่า (Value)   หมายถึง   ผลของการประเมินท่ีก าหนดในรูป
ของเงินตราท่ีสามารถสร้างความพอใจให้แก่ผู้ประเมินซึง่ในท่ีนีห้มายถึงลกูค้า  เช่น  แหวน
พลอยราคา 200 บาท   แตเ่ป็นแหวนท่ีคนรักมอบให้ผู้สวมใส่อาจจะประเมินมลูคา่ของแหวนวง
นีม้ากกว่า 200 บาทก็ได้    หรือเอาอะไรมาแลกก็ไม่ยอม   เป็นต้น 
    อรรถประโยชน์ (Utility)      หมายถึงผลประโยชน์ท่ีได้รับจากผลติภณัฑ์
นัน้ๆ  วา่น าไปท าอะไรได้บ้าง เกิดประโยชน์ตอ่ผู้บริโภคอยา่งไรบ้าง    เช่น   การได้สวมแหวน
ก่อให้เกิดการยอมรับในสงัคม หรือจดัเป็นเคร่ืองประดบัอยา่งหนึง่  ท าให้เกิดความภมูิใจหรือคน
อ่ืนมองว่าเป็นคนดีมีฐานะดี   เป็นต้น  สิง่เหลา่นีจ้งึกลายเป็น 
อรรถประโยชน์ของแหวน 



การกาํหนดราคา 

1. ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปลี่ยนเพ่ือให้ได้มาซึง่ผลติภณัฑ์ 
ราคามีความส าคญัตอ่ กิจการ เพราะเป็นปัจจยัท่ีน ารายได้มาสูกิ่จการและ
ยงัมีความส าคญัตอ่เศรษฐกิจเพราะเป็นพืน้ฐานในการ จดัสรรทรัพยากร  

2. ขัน้ตอนการก าหนดราคา ประกอบด้วย การก าหนดวตัถปุระสงค์ในการ
ก าหนดราคา การพิจารณา อปุสงค์ การคาดคะเนตน่ทนุ การวิเคราะห์ตน่
ทนุ ราคาผลิตภณัฑ์ของคูแ่ข ่งขนัการเลือกวิธีการก าหนด ราคา และการ
ตดัสินใจเลือกราคาขัน้สดุท้าย  

3. ปัจจยัในการก าหนดราคา ประกอบไปด้วย ปัจจยัภายในและปัจจยั
ภายนอก ปัจจยัภายใน เป็น ปัจจยัท่ีควบคมุได้ ปัจจยัภายนอกเป็นปัจจยัท่ี
ควบคมุไม่ได้  



ยกตวัอยา่งเช่น สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ พฤติกรรมและกรอบการ
ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ระดบัความรุนแรงของการแข่งขนัในตลาด ความ
สอดคล้องกบักลยทุธ์ทางการตลาดด้านอ่ืนๆ รวมถึงการประยกุต์ทฤษฏี
เศรษฐศาสตร์เก่ียวกบักฎเกณฑ์ของอปุสงค์ (Demand) และอปุทาน 
(Supply) มาเป็นองค์ประกอบการตดัสินใจก าหนดกลยทุธ์ด้านราคา 
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีระดบัราคาท่ีเป็นท่ีน่าพอใจขององค์กร คือ สามารถ
ตอบสนองตอ่วตัถปุระสงค์ขององค์กร และเหมาะสมกบัระดบั
ความสามารถหรือก าลงัซือ้ของผู้บริโภคในตลาด 



ความสาํคญัของราคา 

1. ราคามีความส าคัญต่อกจิการ     ทัง้นีเ้พราะราคาเป็นตวัก าหนดความต้องการ
ของตลาดเป้าหมายและจะสง่ผลตอ่รายได้และก าไรของกิจการได้ จงึท าให้กิจการ
ต้องให้ความสนใจตอ่การก าหนดราคาเพราะมีความส าคญัตอ่การอยูร่อด การ
เจริญเติบโตของกิจการ นอกจากนีกิ้จการยงัใช้เป็นกลยทุธ์ส าหรับการแขง่ขนัหรือ
การสร้างสว่นครองตลาดของกิจการได้ 

2. ราคามีความส าคัญต่อระบบเศรษฐกจิ เพราะเป็นพืน้ฐานในการจดัสรร
ทรัพยากรและปัจจยัการผลติ  จงึใช้เป็นตวัก าหนดทิศทางของการลงทนุและการ
เคลื่อนย้ายปัจจยัการผลิต เช่น  ประเทศไทยเป็นประเทศเกษตรกรรม   ปีไหนพืชผล
ทางเกษตรมีราคาดี   ก็จะสง่ผลให้สนิค้าอ่ืน ๆ ขายดีไปด้วย   เพราะผู้บริโภคสว่น
ใหญ่เป็นเกษตรกรมีอ านาจซือ้จงึท าให้เศรษฐกิจโดยรวมดีตาม ในท านองตรงข้าม
หากพืชผลทางการเกษตรขายไมไ่ด้ราคาหรือราคาต ่าก็จะท าให้คนสว่นใหญ่ของ
ประเทศยากจนเพราะไมมี่รายได้จงึไมมี่ก าลงัซือ้ 



การตั้งราคา  

 การก าหนดระดบัราคาของสินค้าก่อนวางจ าหน่ายให้มีความเหมาะสมตอ่
ปัจจยัแวดล้อมตา่ง ๆและสอดคล้องกบักลยทุธ์ทางการตลาดด้านอื่น ๆ นบัเป็นสิง่ท้าทาย
ความสามารถของผู้ประกอบการ โดยทัว่ไปมีหลกัการเบือ้งต้นในการตัง้ราคามีดงันี ้
     1. ตัง้ตามต้นทุน โดยคิดต้นทนุบวกก าไร ราคาขายตอ่หน่วย = ต้นทนุตอ่หน่วย + 
ก าไรที่ต้องการ 
     2. ตัง้ตามลูกค้า โดยยดึความต้องการของตลาดเป็นเกณฑ์ ซึง่ในแตล่ะตลาดจะ
แตกตา่งกนัตามลกัษณะตลาด เช่น การตัง้ราคาในตลาดผกูขาด หรือการตัง้ราคาใน
ตลาดผู้ น้อยน้อยราย หรือการตัง้ราคาในตลาดที่มีการแขง่ขนัอยา่งสมบรูณ์ 
     3. ตัง้ตามคู่แข่งการตัง้ราคาโดยมุ่งพจิารณาที่การแข่งขัน เป็นวิธีการที่นกัการ
ตลาดเห็นความ ส าคญัของคูแ่ขง่ขนัมากกวา่ความส าคญัของความต้องการของตลาด
และต้นทนุ ลกัษณะ ราคาเช่นนีอ้าจเกิดขึน้ในชว่งเวลาใดเวลาหนึง่เพ่ือเอาชนะคูแ่ขง่ขนั 
ระดบัราคา ไมจ่ าเป็นต้องเทา่เทียมกบัคูแ่ขง่ขนั อาจสงูกวา่หรือต ่ากวา่ก็ได้ 

 



วตัถุประสงคก์ารตั้งราคา 



วตัถุประสงค์ในการก าหนดราคาโดยพจิารณาด้านก าไร 

 วตัถปุระสงค์ในการก าหนดราคาโดยพิจารณาด้านก าไรนัน้หมายความวา่ ใช้
ก าไรเป็นตวัก าหนด หรือหลกัในการพิจารณาวา่ราคาควรอยูร่ะดบัใดแบง่ 
ได้ 2 อยา่งคือ 
 
 1.1 เพ่ือได้ตอบแทนตามเป้าหมาย (Target Return) คือเป็น การ
ตัง้เป้าหมายไว้ก่อนวา่ต้องการก าไรเป็นจ านวนเงินคงท่ีเทา่ใด อาจคิดเป็นจ านวนเงินหรือ
คิดเป็นก าไรเป็นร้อยละเทา่ใดจากเงินลงทนุ หรือร้อยละราคาขาย แล้วจงึค านวณวา่จะ
ตัง้ราคา ณ ระดบัใดจงึจะ ได้ก าไรตามเป้าหมาย 
 
 1.2 เพ่ือได้ผลตอบแทนสงูสดุ (Maximize Profit) คือการก าหนดราคา
เพ่ือ ให้ได้ก าไรสงูสดุนัน้ ในทางเศรษฐศาสตร์จะพิจารณาตัง้ราคาตรงจดุที่ 
ต้นทนุเพิ่มตอ่หน่วย = รายได้เพ่ิมตอ่หน่วยคือ 
Marginal Cost (MC) = Marginal Revenue (MR) 



วตัถุประสงคใ์นการกาํหนดราคาโดยพิจารณาดา้นการขาย 

 2.1 เพ่ือเพิ่มปริมาณการขาย (Increased Sales) คือการตัง้ราคา
ให้ต ่า แตต้่องค านงึด้วยวา่จะต้องไม่ต ่ากวา่ต้นทนุ และควรเป็นราคาท่ีท าให้ขาย 
ได้มาก ท่ีสดุ 
 
 2.2 เพ่ือรักษาสดัสว่นของการถือครองตลาด (Maintain 
Market Share) คือการตัง้ราคาเพ่ือให้กิจการด าเนินตอ่ไปเร่ือย ๆ เพ่ือให้
ได้ก าไรพอ สมควรแตมี่ยอดการจ าหน่ายในสดัสว่นคงท่ี 
 
 2.3 เพ่ือเพิ่มปริมาณการถือครองตลาด (Inereased Market 
Share) คือการตัง้ราคาท่ีท าให้ขยายสว่นถือครองตลาดให้สงูขึน้ คิดดงึเอา 
เปอร์เซ็นต์การถือครองตลาดของคูแ่ขง่ขนัมา วิธีการนีอ้าจท าได้โดย การลด
ราคาสินค้าลง หรือท่ีเรียกวา่การตดัราคา 



วตัถุประสงคใ์นการกาํหนดราคาโดยพิจารณาการรักษา
เสถียรภาพของราคา 

 3.1 เพื่อรักษาระดบัราคาให้คงท่ีและไมมี่การพฒันาด้านใดให้ดีขึน้ 
คงปลอ่ย ให้กิจการด าเนินไปเร่ือย ๆ ไม่เปลี่ยนแปลง และคงขายสนิค้า
ราคาคงท่ีตลอดไป อาจมีการเปลี่ยนแปลงบ้างแตน่าน ๆ ครัง้ 
 
 3.2 เพื่อรักษาระดบัราคาให้คงท่ี แตพ่ยายามพฒันาปรับปรุง
คณุภาพผลติภณัฑ์ ให้ดีขึน้และผู้บริหารจะต้องพยายามแข่งขนัในด้าน
สง่เสริมการตลาดให้ดีขึน้ด้วย โดยคงราคาไว้ ณ ระดบัเดิมเป็นการแขง่ขนั
โดยใช้วิธีอ่ืนซึง่ไมต่ดัราคา 
วิธีการขัน้พืน้ฐานในการตัง้ราคา 



วธีิการขั้นพื้นฐานในการตั้งราคา  
(Basic Methods of Setting Price)  

1. วิธีการตัง้ราคาโดยยดึต้นทุนเป็นเกณฑ์ วิธีปฏบิัตมิี 2 แบบคือ 

 1.1 ตัง้ราคาโดยคิดต้นทนุบวกก าไร  
 ราคาขายต่อหน่วย = ต้นทุนทัง้หมด + ก าไรที่ต้องการ 

  ส าหรับพ่อค้าคนกลาง อาจจะบวกก าไรกบัต้นทนุได้หลายลกัษณะ เช่น 

 (ก าไร) - ราคาขายต่อหน่วย = ต้นทุนต่อหน่วย + 10% ของราคาขาย 
 (ก าไร) - ราคาขายต่อหน่วย = ต้นทุนต่อหน่วย + 10% ของราคาทุน 
 
 1.2 วิธีการวิเคราะห์จดุคุ้มทนุ 
 จดุคุ้มทนุ (Break-Even Point) เป็นจดุท่ีแสดงวา่ปริมาณ ณ  จดุของการผลิต 
หรือการจ าหน่าย รายได้รวมจะเท่ากบัต้นทนุรวมพอด ี
  สูตร จุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงที่ทัง้หมด 
  ราคาขายต่อหน่วย ? ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 



วธีิการขั้นพื้นฐานในการตั้งราคา  
(Basic Methods of Setting Price)  

2.วิธีการตัง้ราคาโดยยดึความต้องการของตลาดเป็นเกณฑ์ การ
พิจารณาตัง้ราคาโดยยดึความต้องการของตลาดเป็นเกณฑ์นัน้ สามารถ
จ าแนกได้เป็นลกัษณะยอ่ย ๆดงันี ้
 2.1 การตัง้ราคาในตลาดผกูขาด 
 2.2 การตัง้ราคาในตลาดท่ีมีการแข่งขนัอยา่งสมบรูณ์ 
 2.3การตัง้ราคาในตลาดท่ีมีการแข่งขนัน้อยรายระดบัราคาท่ีเหมาะสม
 ของสินค้า 
 2.4 การตัง้ราคาในตลาดท่ีมีความแตกตา่งกนัในด้านความต้องการซึง่
 ระดบัราคา 



วธีิการขั้นพื้นฐานในการตั้งราคา  
(Basic Methods of Setting Price)  

3. วิธีการตัง้ราคาโดยยึดการแข่งขันเป็นเกณฑ์ 
 การตัง้ราคาโดยมุ่งพิจารณาท่ีการแขง่ขนั เป็นวิธีการท่ีนกัการตลาด
เห็นความส าคญัของคูแ่ขง่ขนัมากกวา่ความส าคญัของความต้องการของตลาด
และต้นทนุ ลกัษณะ ราคาเช่นนีอ้าจเกิดขึน้ในช่วงเวลาใดเวลาหนึง่เพ่ือเอาชนะ 
คูแ่ขง่ขนั ระดบัราคา ไม่จ าเป็นต้องเท่าเทียมกบัคูแ่ขง่ขนั อาจสงูกวา่หรือต ่ากวา่ 
ก็ได้ ตวัอยา่งท่ีเห็นชดัเจนถึงการตัง้ราคาในลกัษณะนีไ้ด้แก่ 
 
3.1 การก าหนดราคาตามคูแ่ขง่ขนั 
3.2 การก าหนดราคาโดยย่ืนซองประม ู



ปัจจยัในการกาํหนดราคา 

 ปัจจยัท่ีผู้บริหารทางการตลาดต้องศกึษาก่อนการก าหนดนโยบาย กลยทุธ์ 
และยทุธวิธีในการก าหนด ราคาจ าแนกได้ 2 ประเภท  

1. ปัจจัยภายในกจิการ (Internal Factors)  
 เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถก าหนด และควบคมุได้ ได้แก่วตัถปุระสง์ทาง
 การตลาด กลยทุธ์สว่นประสมการตลาด ต้นทนุและผู้ มีอ านาจในการ
 ตดัสินใจ เก่ียวกบัราคา 

2. ปัจจัยภายนอกกจิการ (External Factors)  

 เป็นปัจจยัท่ีกิจการไมส่ามารถควบคมุได้ แตต้่อง ค านงึถงึในการจดัการ
 ราคา ได้แก่ ตลาด อปุสงค์ของตลาด การแข่งขนั ผู้จ าหน่ายวตัถดุิบ ผู้จดั 
 จ าหน่าย สภาพเศรษฐกิจ รัฐบาลและจริยธรรมทางธุรกิจ 



กลยทุธ์การตั้งราคา 

1. การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing)       

2. การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing)    

3. การตั้งราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing)       

4. การตั้งราคาสูงและการต้ังราคาต ่า (Skimming and Penetration Pricing) 

5. การตั้งราคาเพื อการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) 

6. กลยุทธ์ราคาชุด (Product Set Pricing) 

7. กลยุทธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกค้า (Pricing by Type of Customers)  

 



กลยทุธ์การตั้งราคา 

1. การตัง้ราคาตามแนวภมิูศาสตร์ (Geographical Pricing)  
 เป็นการก าหนดราคาโดยการพิจารณาถงึต้นทนุด้านการขนสง่ ไป
ยงัตลาดตามภมูิภาคตา่ง ๆ การก าหนดราคาจดัจ าหน่ายจึงต้องพิจารณา
ถึงปัจจยัตา่ง ๆ ประกอบด้วย เช่น ระยะทาง ท่ีตัง้ขององค์กร (หรือโรงงาน) 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย คา่ขนสง่ วิธีการขนสง่ แหลง่วตัถดุิบ และสภาวะการ
แขง่ขนัในตลาด การตัง้ราคาตามแนวภมูิศาสตร์ ได้แก่ การตัง้ราคาตาม
เขต หรือ การตัง้ราคาสง่มอบราคาเดียว หรือการตัง้ราคาแบบผู้ขาย
รับภาระคา่ขนสง่ เป็นต้น 
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 2. การตัง้ราคาตามหลักจติวิทยา (Psychological Pricing) เป็นการตัง้ราคาโดยอาศยั
ความรู้สกึของผู้ซือ้ท่ีทีต่อราคา ซึง่วิธีการตัง้ราคาตามหลกัจิตวิทยา ดงันี ้

       • การตัง้ราคาแบบเลขค่ี การตัง้ราคาแบบนีจ้ะท าให้ลกูค้ารู้สกึวา่ ของท่ีขายราคาไม่แพง การลงท้าย
 ด้วยเศษดเูหมือนวา่ผู้ขายลดราคาให้แล้ว โดยเฉพาะอย่างย่ิงในเศษก่อนท่ีจะขึน้หลกัตอ่ไป เช่น 
ตัง้ราคา 99 บาท ลกูค้าจะรู้สกึวา่ถกูกวา่ราคา 100 บาทมาก ทัง้ ๆ ท่ีสว่นตา่งของราคาอยู่เพียงแค ่1 บาท 

       • การตัง้ราคาแบบเลขคู่ เป็นการก าหนดให้ราคาท้ายด้วยเลขคูห่รือจ านวนเต็ม ซึง่ให้ความรู้สินค้ามี
คณุภาพดี มีช่ือเสียง เช่น 100 บาท 1,500 บาท 2,000 บาท เป็นต้น กลยทุธ์นีเ้หมาะสินค้าท่ีต้องการสร้าง
ภาพลกัษณ์ หรือสินค้าราคาแพง สินค้าเกรดพรีเมี่ยม 

       • การตัง้ราคาที่แสดงถึงชื่อเสียง (Prestige Pricing) เป็นการตัง้ราคาสินค้าตามช่ือเสียงของ
แบรนด์หรือองค์กร หรือคณุภาพของสินค้า 

       • การตัง้ราคาแนวระดับราคา (Price Lining) เป็นการตัง้ราคาท่ีเหมาะกบักิจการท่ีมีสินค้า
ประเภทเดียวกนัแตม่ีหลายรูปแบบ หลายกลิ่น หรือหลายสี โดยก าหนดตวัเลขระดบัราคาที่จ ากดั เพียงไม่ก่ี
ระดบัราคาให้ผู้บริโภคเลือกซือ้ เช่น 580 , 380 และ 220 บาท ซึง่จะท าให้ผู้บริโภคสามารถตดัสินใจซือ้ได้ง่าย
และรวดเร็ว เพราะแนวระดบัราคาจะบ่งบอกถงึคณุภาพของผลิตภณัฑ์นัน้ๆ ด้วย 



กลยทุธ์การตั้งราคา 

3. การตัง้ราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing)  
 เป็นการก าหนดราคาสินค้าให้ต ่าลงกว่าปกติในช่วงเวลาท่ีมีความต้องการของลกูค้าน้อย 
หรือก าหนดราคาให้สงูขึน้ในช่วงเวลาท่ีมีลกูค้ามาก เพ่ือกระตุ้นให้ลกูค้าซือ้สินค้าในช่วงนอกฤดกูาล 
สว่นใหญ่มกัใช้กบัสินค้าหรือบริการท่ีความต้องการของลกูค้ามีการเปลี่ยนแปลงสงู ในแตล่ะ
ช่วงเวลา เช่น ร้านสปาท่ีมีลกูค้ามาใช้บริการมากในช่วงเย็นหลงัเลิกงาน หรือวนัเสาร์-อาทิตย์ จึงใช้
กลยทุธ์ตัง้ราคาพิเศษ ต ่ากวา่ปกติใน ช่วงกลางวนัของวนัธรรมดา เพ่ือจงูใจลกูค้าในมาใช้บริการ
ในช่วงกลางวนั วธัรรมดา 
 

4. การตัง้ราคาสูงและการตัง้ราคาต ่า (Skimming and Penetration Pricing) 

– การตัง้ราคาสูง (Skimming Pricing) เป็นการตัง้ราคาสินค้าสงูในช่วงแรกของการ
น าสินค้าใหม่เข้าสูต่ลาด เพ่ือต้องการให้ได้ต้นทนุและก าไรกลบัมาโดยเร็ว 

– การตัง้ราคาต ่า (Penetration Pricing) เป็นการตัง้ราคาให้ต ่าในช่วงแรกของการ
น าสินค้าเข้าสูต่ลาด เพ่ือจงูใจให้ผู้บริโภคยอมรับ มาทดลองซือ้ไปใช้ 
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     5. การตัง้ราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เป็น
กลยทุธ์ท่ีผู้ ค้าปลีกนิยมน ามาใช้ในการตัง้ราคาสินค้า เพ่ือจงูใจผู้บริโภคให้ซือ้สนิค้า
มากขึน้ มีวิธีการดงันี ้

       • การตัง้ราคาแบบล่อใจ เป็นการตัง้ราคาสนิค้าบางอยา่งท่ีผู้บริโภคต้องการ 
ให้มีราคาต ่ามากหรืออาจจะต ่ากวา่ต้นทนุ เพ่ือจงูใจให้ผู้บริโภคเข้ามาซือ้สนิค้าในร้าน
เรา 

       • การตัง้ราคาในเทศกาลพเิศษ เป็นการลดราคาสนิค้าพิเศษในช่วงเทศกาล
ตา่งๆ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซือ้สนิค้าตามเทศกาลนัน้ๆ เช่น ปีใหม ่สงกรานต์ 
ช่วงเวลาเปิดเทอม หรือการจดัเทศกาลลดราคาประจ าปีขององค์กร 
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 6. กลยุทธ์ราคาชุด (Product Set Pricing)  
 เป็นการน าเอาสินค้าแบบเดียวกนัหรือตา่งชนิดกนัมากกว่า 1 ชิน้ มารวมขายเป็นชดุ 
โดยตัง้ราคารวมของชดุให้ต ่ากว่าราคาปกติของสนิค้าแตล่ะชิน้ท่ีน ามารวมกนั เพ่ือกระตุ้นให้
ลกูค้าซือ้สนิค้าในปริมาณท่ีมาก เช่น ร้านอาหารจานดว่นท่ีจดัอาหารเป็นชดุ (Set menu) ท่ี
ประกอบไปด้วย อาหารจานหลกั สลดั มนัฝร่ังทอด และเคร่ืองด่ืม ราคาของชดุอาหารจะถกูกวา่
ซือ้ทีละอยา่ง 
 
     7. กลยุทธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกค้า (Pricing by Type of Customers)  
 เป็นการก าหนดราคาตา่งกนัตามกลุม่ลกูค้าท่ีตา่งกนัโดยพิจารณาจากก าลงัซือ้ของ
ลกูค้า หรือให้ราคาพิเศษส าหรับลกูค้าบางกลุม่ เพ่ือกระตุ้นให้กลุม่นีม้าใช้บริการมากขึน้ เช่น 
โรงภาพยนตร์ท่ีแสดงบตัรนกัศกึษาได้ราคาพิเศษ ในวนัธรรมดา หรือการท่ีผบัจดัเป็น Lady 
Night ให้ผู้หญิงเข้าฟรี ในชว่งวนัศกุร์ เสาร์ และอาทิตย์ ส าหรับลกูค้าหญิงท่ีเข้าไปใช้บริการ 
เพราะเช่ือวา่ถ้ามีลกูค้าสาวๆสวยๆ ในร้านจะชว่ยดงึดดูลกูค้าชายมาท่ีร้านมากขึน้ 
 



การตั้งราคาโดยวธีิบวกจากตน้ทุน 

1. คิดจากต้นทุนของสินค้า (Markup on Cost)      
ในการตัง้ราคาโดยค านงึถึงต้นทนุนี ้สามารถพิจารณาการตัง้ราคาได้ 2 อย่าง คือ  การตัง้ราคาโดย
บวกจากต้นทนุรวมและการตัง้ราคาโดยบวกต้นทนุผนัแปร  ดงันี ้
          1.1 การตัง้ราคาโดยบวกจากต้นทนุรวม 
 ตัวอย่าง   บริษัทผลิตสินค้าชนิดหนึง่มีต้นทนุรวม 200 บาท  ต่อหน่วย   ผู้ผลิตต้องการ
 สว่นบวกเพ่ิม 15% จากต้นทนุสินค้า   ดงันัน้   ราคาขายสินค้าจะเป็น 230 บาท 

ค านวณ 
 ราคาขายสินค้าตอ่หน่วย = ต้นทนุสินค้ารวมตอ่หน่วย + สว่นบวกเพ่ิมท่ีต้องการ 

 



การตั้งราคาโดยวธีิบวกจากตน้ทุน 

1. คิดจากต้นทุนของสินค้า (Markup on Cost)   

1.2 การตั้งราคาโดยบวกจากต้นทุนผันแปร    
ตัวอย่าง   บริษัทมีต้นทนุผนัแปรในการผลติ 50 บาทตอ่หน่วย    ต้นทนุผนัแปรจาก
การขาย 10 บาท  และได้ก าหนดอตัราสว่นบวกเพิ่มจากต้นทนุผนัแปร 20% บริษัท
ควรตัง้ราคา   สินค้าเทา่ใด 

 



การตั้งราคาโดยวธีิบวกจากตน้ทุน 

2. คดิจากราคาขายสนิค้า (Markup on Selling Price) 
ตัวอย่าง บริษัทมีต้นทนุท่ีซือ้สนิค้ามาเพ่ือขาย 45 บาทตอ่หน่วย ถ้าต้องการสว่นบวก
เพิ่ม 10% ของราคาขายจะต้องก าหนดราคาขายเทา่ใด 

 ค านวณ  ราคาขาย   =   ต้นทนุสินค้าท่ีขาย + สว่นบวกเพ่ิมท่ีต้องการ 
                100%   =    ต้นทนุสินค้าท่ีขาย + 10% 
  ต้นทนุสินค้าท่ีขาย   =   100 –10   =   90% 
 จากโจทย์   ต้นทุนสินค้าที่ขาย 45 บาท   =  90% ของราคาขาย   90%   ซึ่ง
เท่ากับ 45 บาท 



การตั้งราคาโดยวธีิบวกจากตน้ทุน 

3. วิธีบวกเพิ่มแบบลูกโซ่ (Mark up Chain) 
 เป็นการตัง้ราคาขายสินค้าโดยบวกเพ่ิมจากราคาขายของคนกลาง ซึง่การตัง้ราคาของคนกลาง
จะตา่งกบัผู้ผลิต   เพราะต้นทนุของคนกลางมกัจะเป็นคา่เช่าคลงัสินค้า คา่เก็บรักษาสินค้า คา่เช่าร้าน  เป็น
ต้น ซึง่ยากท่ีจะแยกออกมาเป็นตอ่หน่วยของสินค้าได้     นอกจากนีแ้ล้ว คนกลางมกัจะจ าหน่ายสินค้าหลาย
ชนิด ดงันัน้   ในการตัง่ราคาที่ง่ายที่สดุจงึเป็นการบวกเพ่ิมเข้าไปในต้นทนุ  หรือราคาขายของสินค้าท่ีซือ้มา
โดยการก าหนดเปอร์เซน็ต์ที่คิดวา่จะบวกเพ่ิมให้กบัสินค้าต่าง ๆ แตก่็ขึน้อยู่กบัลกัษณะของสินค้าด้วย 
ตัวอย่าง    บริษัทผู้ผลิตใช้ต้นทนุการผลิต 27 บาทตอ่หน่วย ผู้ผลิตต้องการสว่นบวกเพ่ิม 10% ของราคา
ขาย ดงันัน้  จะขายสินค้าในราคา 27+3 = 30 บาท แสดงได้ดงันี ้

 



นโยบายและกลยทุธในการกาํหนดราคา 
(Price Policy and Strategy) 

 การตัง้ราคาโดยมุง่พิจารณาท่ีการแขง่ขนั เป็นวิธีการท่ีนกัการ
ตลาดเห็นความส าคญัของคูแ่ข่งขนัมากกวา่ความส าคญัของความต้องการ
ของตลาดและต้นทนุ ลกัษณะ ราคาเช่นนีอ้าจเกิดขึน้ในช่วงเวลาใดเวลา
หนึง่เพื่อเอาชนะคูแ่ข่งขนั ระดบัราคา ไมจ่ าเป็นต้องเท่าเทียมกบัคูแ่ข่งขนั 
อาจสงูกวา่หรือต ่ากวา่ก็ได้ ตวัอยา่งที่เห็นชดัเจนถึงการตัง้ราคาในลกัษณะ
นีไ้ด้แก่ 
3.1 การก าหนดราคาตามคูแ่ข่งขนั 
3.2 การก าหนดราคาโดยยื่นซองประมลู 
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1. การตัง้ราคาตามฤดกูาล (Seasonal Pricing)  
 เป็นการก าหนดราคาสนิค้าให้ต ่าลงกวา่ปกติในช่วงเวลาท่ีมีความต้องการ
ของลกูค้าน้อย หรือก าหนดราคาให้สงูขึน้ในช่วงเวลาที่มีลกูค้ามาก เพ่ือกระตุ้นให้
ลกูค้าซือ้สนิค้าในช่วงนอกฤดกูาล สว่นใหญ่มกัใช้กบัสนิค้าหรือบริการท่ีความ
ต้องการของลกูค้ามีการเปลี่ยนแปลงสงู ในแตล่ะช่วงเวลา เช่น ร้านสปาท่ีมีลกูค้า
มาใช้บริการมากในช่วงเยน็หลงัเลิกงาน หรือวนัเสาร์-อาทิตย์ จงึใช้กลยทุธ์ตัง้
ราคาพิเศษต ่ากวา่ปกติในช่วงกลางวนัของวนัธรรมดา เพ่ือจงูใจลกูค้ามาใช้บริการ
ในช่วงกลางวนัวนัธรรมดา 
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2. การตัง้ราคาตามหลักจติวิทยา (Psychological Pricing) :  

 เป็นการตัง้ราคาโดยอาศยัความรู้สกึของผู้ซือ้ท่ีมีตอ่ราคา ซึง่วิธีการ
ตัง้ราคาตามหลกัจิตวิทยา เช่น การตัง้ราคาแบบเลขคู ่เป็นการก าหนดให้
ราคาลงท้ายด้วยเลขคูห่รือจ านวนเต็ม ซึง่ให้ความรู้สนิค้ามีคณุภาพดี มี
ช่ือเสียง เช่น 100 บาท 1,500 บาท 2,000 บาท เป็นต้น กลยทุธ์นีเ้หมาะกบั
สินค้าท่ีต้องการสร้างภาพลกัษณ์ หรือสินค้าราคาแพง สินค้าเกรดพรีเมียม 
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3. การตัง้ราคาตามแนวภมิูศาสตร์ (Geographical Pricing) :  

 เป็นการก าหนดราคาโดยการพิจารณาถงึต้นทนุด้านการขนสง่ไป
ยงัตลาดตามภมูิภาคตา่งๆ การก าหนดราคาจดัจ าหน่ายจึงต้องพิจารณา
ถึงปัจจยัตา่งๆ ประกอบด้วย เช่น ระยะทาง ท่ีตัง้ขององค์กร (หรือโรงงาน) 
สถานท่ีจดัจ าหน่าย คา่ขนสง่ วิธีการขนสง่ แหลง่วตัถดุิบ และสภาวะการ
แขง่ขนัในตลาด การตัง้ราคาตามแนวภมูิศาสตร์ ได้แก่ การตัง้ราคาตาม
เขต การตัง้ราคาสง่มอบราคาเดียว หรือการตัง้ราคาแบบผู้ขายรับภาระคา่
ขนสง่ เป็นต้น 
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4. การตัง้ราคาสูงและการตัง้ราคาต ่า (Skimming and 

Penetration Pricing) : 
- การตัง้ราคาสูง (Skimming Pricing) เป็นการตัง้ราคาสนิค้าสงูใน
ช่วงแรกของการน าสนิค้าใหมเ่ข้าสูต่ลาด เพ่ือต้องการให้ได้ต้นทนุและก าไรกลบัมา
โดยเร็ว 

- การตัง้ราคาต ่า (Penetration Pricing) เป็นการตัง้ราคาให้ต ่าในช่วงแรก
ของการน าสนิค้าเข้าสูต่ลาด เพ่ือจงูใจให้ผู้บริโภคยอมรับมาทดลองซือ้ไปใช้ 
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5. กลยุทธ์ราคาชุด (Product Set Pricing) :  

 เป็นการน าเอาสนิค้าแบบเดียวกนัหรือตา่งชนิดกนัมากกว่า 1 ชิน้ 
มารวมขายเป็นชดุ โดยตัง้ราคารวมของชดุให้ต ่ากวา่ราคาปกติของสนิค้า
แตล่ะชิน้ท่ีน ามารวมกนั เพื่อกระตุ้นให้ลกูค้าซือ้สินค้าในปริมาณท่ีมาก เช่น 
ร้านอาหารจานดว่นท่ีจดัอาหารเป็นชดุ (Set Menu) ท่ีประกอบไปด้วย 
อาหารจานหลกั สลดั มนัฝร่ังทอด และเคร่ืองดื่ม ราคาของชดุอาหารจะถกู
กวา่ซือ้ทีละอยา่ง 
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6. การตัง้ราคาเพื่อการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) :  

 เป็นกลยทุธ์ท่ีผู้ ค้าปลีกนิยมน ามาใช้ในการตัง้ราคาสินค้า เพ่ือจงูใจผู้บริโภค
ให้ซือ้สนิค้ามากขึน้ มีวิธีการดงันี ้

- การตัง้ราคาแบบล่อใจ เป็นการตัง้ราคาสนิค้าบางอยา่งท่ีผู้บริโภคต้องการ ให้
มีราคาต ่ามากหรืออาจจะต ่ากวา่ต้นทนุ เพ่ือจงูใจให้ผู้บริโภคเข้ามาซือ้สนิค้าใน
ร้านของเรา 

- การตัง้ราคาในเทศกาลพเิศษ เป็นการลดราคาสนิค้าพิเศษในช่วงเทศกาล
ตา่งๆ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซือ้สนิค้าตามเทศกาลนัน้ๆ เช่น ปีใหม ่สงกรานต์ 
ช่วงเวลาเปิดเทอม หรือการจดัเทศกาลลดราคาประจ าปีขององค์กร 
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7. กลยุทธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกค้า (Pricing by Type of 
Customers) :  

 เป็นการก าหนดราคาตา่งกนัตามกลุม่ลกูค้าท่ีตา่งกนัโดยพิจารณา
จากก าลงัซือ้ของลกูค้า หรือให้ราคาพิเศษส าหรับลกูค้าบางกลุม่ เพื่อ
กระตุ้นให้กลุม่นีม้าใช้บริการมากขึน้ เช่น โรงภาพยนตร์ท่ีแสดงบตัร
นกัศกึษาได้ราคาพิเศษ ในวนัธรรมดา เป็นต้น 
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8. กลยุทธ์การตัง้ราคาแบบหลอกล่อ (Decoy Effect) :  

 เป็นปรากฎการณ์ท่ีเกิดขึน้เมื่อลกูค้ามีความลงัเลในการตดัสินใจ
ระหวา่ง 2 ตวัเลือก สิง่ท่ีแบรนด์ท าคือการสร้างตวัเลือกท่ี 3 ขึน้มา ซึง่
ตวัเลือกท่ี 3 นีจ้ะเข้าไปมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจของลกูค้าและท าหน้าท่ี
ลวงให้พวกเขาหนัไปตดัสินใจซือ้ตวัเลือกท่ีแบรนด์อยากจะขายมากกวา่ 
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