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• การกําหนดราคา  (Setting the Price)
• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 

Method)
• การปรับแตงราคา  (Adapting the Price)
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• ขั้นตอนการกําหนดราคา  (Steps of Pricing Method)
• การเลือกวัตถุประสงคการกําหนดราคา  (Selecting the 

Price Objectives)
• การกําหนดอุปสงค  (Determining Demand)
• การคาดคะเนตนทุน  (Estimating Costs)
• การวิเคราะหตนทุน  ราคา  และขอเสนอของคูแขงขัน  

(Analyzing Competitors’ Cost, Prices, and Offers)
• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting the Pricing 

Method)
• การเลือกราคาขั้นสุดทาย  (Selecting the Final Price)
• การปรับแตงราคา  (Adapting the Price)
• การตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงราคา  (Responding to 

Price Changes)



• การกําหนดราคา  (Setting the Price)
• การเลือกวัตถุประสงคการกําหนดราคา  (Selecting the 

Price Objectives)
• การกําหนดอุปสงคและการคาดคะเนตนทุน  (Determining 

Demand and Estimate Costs)
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• การกําหนดราคา  (Setting the Price)
• การเลือกวัตถุประสงคการกําหนดราคา  (Selecting the 

Price Objectives)

• เพื่อความอยูรอดของกิจการ  (Survival) 
• เพื่อกําไรปจจุบันสูงสุด  (Maximum Current Profit)
• เพื่อรายไดปจจุบันสูงสุด  (Maximum Current 

Revenue)
• เพื่อการเติบโตของยอดขาย  (Maximum Sales 

Growth)
• เพื่อใหราคาตลาดสูงสุด  (Maximum Market 

Skimming)
• เพื่อเปนผูนําผลิตภัณฑคุณภาพ  (Product Quality 

Leadership)
• วัตถุประสงคการกําหนดราคาอื่นๆ  (Other Pricing 

Objective)
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• การกําหนดราคา  (Setting the Price)
• การกําหนดอุปสงคและการคาดคะเนตนทุน  

(Determining Demand and Estimate Costs)
• ปจจัยที่สงผลกระทบตอความไวของราคา

• ผลกระทบจากความเปนเอกลักษณของ
ผลิตภัณฑ

• ผลกระทบจากการรับรูในการทดแทนกันได
• ผลกระทบความยากที่จะเปรียบเทียบได
• ผลกระทบในคาใชจายรวม
• ผลกระทบดานผลประโยชนสุดทายที่จะไดรับ
• ผลกระทบจากการออกคาใชจายรวมกัน
• ผลกระทบมาจากเงินทุนจม
• ผลกระทบในเรื่องคุณภาพและราคา
• ผลกระทบจากการเก็บสินคาไว
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อุปสงคมีความยืดหยุน
นอย
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อุปสงคมีความ
ยืดหยุนมาก

ราคา  (P) ราคา  
(P’)

ปริมาณความตองการ  
(Q)

ปริมาณความตองการ  
(Q’)
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• ความยืดหยุนตอราคาของอุปสงค

• การคาดคะเนตนทุน

• ชนิดของตนทุน
• ตนทุน  ณ ระดับการผลิตที่แตกตางกัน
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ความยืดหยุนตอราคาของอุปสงค    = การ
เปลี่ยนแปลงในปริมาณ  ( % )

                                        การเปลี่ยนแปลงราคา  ( % )
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เสนตนทุนเฉลี่ย
ระยะสั้น
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ตนทุนเฉลี่ยในระยะ
ยาวที่ใชกําลังการ
ผลิตหลายโรงงาน

ปริมาณการผลิต

 ตนทุน
ตอหนวย

 1

1,000

 ตนทุน
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ปริมาณการผลิต
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ตนทุนตอหนวยที่ไดจากการสะสมการผลิตดวย
เสนประสบการณ

ตนทุนตอหนวย  (บาท)

การสะสมการ
ผลิต  

 2
 4

 O  100,000

เสนราคาปจจุบัน

เสนประสบการณ 6
 8

 10

 200,000  400,000  800,000
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การกําหนดราคาแบบตนทุนบวกเพิ่ม  (Markup Pricing)
• การกําหนดราคาตามผลตอบแทนเปาหมาย  (Target 

Return Pricing)
• การตั้งราคาตามคุณคาที่รับรู  (Perceived Value Pricing)
• การกําหนดราคาเนนไปที่คุณคา  (Value Pricing)
• การกําหนดราคาตามภาวะตลาด  (Going Rate Pricing)
• การกําหนดราคาแบบประมูล  (Sealed Bid Pricing)
• การเลือกราคาขั้นสุดทาย  (Selecting the Final Price)
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การกําหนดราคาแบบตนทุนบวกเพิ่ม  (Markup Pricing)
• วิธีการตั้งราคาขาย  = ตนทุน  (ตนทุนคงที่  + ตนทุน
ผันแปร ) + กําไร

• สูตรคํานวณ  = ตนทุนตอหนวย /(1-ผลตอบแทนจาก
ยอดขาย )

• ถาตองการกําไร  25 % ตนทุน  12 บาท  ดังนั้นจะไดราคา
ขาย
= 12/(1-0.25) หรือ  16 บาท
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การกําหนดราคาตามผลตอบแทนเปาหมาย  (Target 

Return Pricing)
• สูตร  = ตนทุนตอหนวย  + (ผลตอบแทน  × เงินลงทุน )/
ยอดขายรวม

• สมมติตนทุนตอหนวย  10 บาท  ยอดขาย  10,000 หนวย  
เงินลงทุน  100,000 บาท  ตองการผลตอบแทน  20 %

• ดังนั้นจะไดราคาขาย  = 10 บาท  + (0.20 × 
100,000)/10,000
= 12 บาท

* 12
Asst. Prof. Dr. Pattana Sirichotpundit, Ph.D.

กลยุทธราคา  (Pricing Strategy)



• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การตั้งราคาตามคุณคาที่รับรู  (Perceived Value Pricing)
• หลักการคือ  ราคาที่รับรู  ≥ ราคาที่เสนอขาย  ≥ ตนทุน
สินคาที่ขาย

• ถาหาก  ราคาที่เสนอขาย  ≥ ตนทุนสินคาที่ขาย  ≥ ราคา
ที่รับรู  (NO)

• ถาหาก  ตนทุนสินคาที่ขาย  ≥ ราคาที่เสนอขาย  ≥ ราคา
ที่รับรู  (NO)

• ถาหาก  ราคาที่รับรู  ≥ ตนทุนสินคาที่ขาย  ≥ ราคาที่
เสนอขาย  (NO)

• ฯลฯ
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การกําหนดราคาเนนไปที่คุณคา  (Value Pricing)
• หลักการ  คุณภาพผลิตภัณฑ  ≥ ราคาที่เสนอขาย
• คุณภาพรถยนต  Lexus ≥ Benz และ  BMW แตขายไดราคา
ตํ่ากวา
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การกําหนดราคาตามภาวะตลาด  (Going Rate Pricing)
• สินคาทั่วไปไมสามารถขายไดราคาสูงกวา
• การคํานวณตนทุนสินคามีความยุงยาก
• บริษัทใหญจะตั้งราคาไดสูงกวาบริษัทเล็ก
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การกําหนดราคาแบบประมูล  (Sealed Bid Pricing)
• โครงการภาครัฐ
• โครงการปจจัยโครงสรางพื้นฐาน
• สินคาโบราณและหาซื้อไดยาก
• การขายทอดตลาดอสังหาริมทรัพยและรถยนตมือสอง
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การเลือกราคาขั้นสุดทาย  (Selecting the Final Price)

• การกําหนดราคาเชิงจิตวิทยา
• อิทธิพลของสวนประสมการตลาดอื่นที่มีตอราคา
• นโยบายราคาของบริษัท
• ผลกระทบราคาที่มีตอฝายอื่นๆ
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การเลือกราคาขั้นสุดทาย  (Selecting the Final Price)

• การกําหนดราคาโดยใชระดับราคาและคุณภาพ
มากําหนด

• ราคาประหยัด
• ราคาเจาะตลาด
• ราคาเกินจริง
• ราคาแพง
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• การเลือกวิธีการกําหนดราคา  (Selecting a Pricing 
Method)
• การเลือกราคาขั้นสุดทาย  (Selecting the Final Price)

• การกําหนดราคาโดยใชระดับราคาและคุณภาพ
มากําหนด

• ราคาประหยัด
• ราคาเจาะตลาด
• ราคาเกินจริง
• ราคาแพง
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• การปรับแตงราคา  (Adapting the Price)
• การกําหนดราคาตามเขตภูมิศาสตร  (Geographical 

Pricing)
• การใหสวนลดราคาและสวนยอมให

• สวนลดเงินสด
• สวนลดปริมาณ
• สวนลดตามหนาที่
• สวนลดตามฤดูกาล
• สวนยอมให
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• การปรับแตงราคา  (Adapting the Price)
• การกําหนดราคาเพื่อการสงเสริมการขาย  

(Promotional Pricing)
• การตั้งราคาแบบลอใจ
• การตั้งราคาเนื่องในโอกาสพิเศษ
• การคืนเงินสด
• การใหซื้อในอัตราดอกเบี้ยตํ่า
• การรับประกันและบริการ
• การใหสวนลดเชิงจิตวิทยา
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• การปรับแตงราคา  (Adapting the Price)
• การกําหนดราคาใหมีความแตกตาง  (Discriminatory 

Pricing)
• การกําหนดราคาตามกลุมลูกคา
• การกําหนดราคาตามรูปแบบผลิตภัณฑ
• การกําหนดราคาตามภาพลักษณที่มี
• การกําหนดราคาตามสถานที่ตั้ง
• การกําหนดราคาตามชวงเวลา

* 22
Asst. Prof. Dr. Pattana Sirichotpundit, Ph.D.

กลยุทธราคา  (Pricing Strategy)



• การปรับแตงราคา  (Adapting the Price)
• การกําหนดราคาตามสวนประสมผลิตภัณฑ  

(Product Mix Pricing)
• การกําหนดราคาตามสายผลิตภัณฑ
• การกําหนดราคาตามการใหเลือกซื้อเพิ่ม
• การกําหนดราคาผลิตภัณฑรวม
• การกําหนดราคาแบบสองสวนรวมกัน
• การกําหนดราคาจากผลพลอยไดของผลิตภัณฑ
• การกําหนดราคาแบบมัดรวมกัน
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Q & A
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