
บทที$ 7
ราคา
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หวัขอ้เนื* อหา
u ความหมายของราคา
u ความสาํคญัของราคา
u ปัจจยัที3 มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจดา้นราคา
u องคป์ระกอบของการต ัBงราคา
u นโยบายการต ัBงราคา
u กลยุทธก์ารต ัBงราคา
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ความหมายของราคา
u ราคา (price) หมายถึง จาํนวนเงินที1 ใชใ้นการแลกเปลี1 ยน เพื1 อใหไ้ดม้าหรือเป็น

เจา้ของผลิตภณัฑ์ (สินคา้และ/หรือบริการ) โดยผูซื้Q อและผูข้ายตกลงกนั

u ลูกคา้จะใชร้าคาเป็นตวัชีQ วดัคุณคา่ของสินคา้ เมื1 อเปรียบเทียบกบัการรบัรูผ้ลประโยชน์ของ

สินคา้ หรือ บริการ กลา่วคือ คุณคา่คือ อตัราสว่นของการรบัรูผ้ลประโยชน์กบัราคาสินคา้ 

u คุณคา่ของสินคา้ = ผลประโยชน/์ ราคาสินคา้ 

u หากประเมินวา่ผลิตภณัฑน์ัQนมีมูลคา่ (value) และกอ่ใหเ้กิดอรรถประโยชน์

(utility) เหมาะสมกบัราคาหรือจาํนวนเงินที1 จา่ยไป เชน่ แหวนพลอยราคา 200 
บาท แตเ่ป็นแหวนที1 คนรกัมอบใหผู้ส้วมใสอ่าจจะประเมินมูลคา่ของแหวนวงนีQ มากกวา่

200 บาทก็ได ้สว่นอรรถประโยชน์ (utility) หมายถึงผลประโยชน์ที1 ไดร้บัจาก

ผลิตภณัฑน์ัQน ๆ วา่นําไปทาํอะไรไดบ้า้งเกิดประโยชน์ตอ่ผูบ้ริโภคอยา่งไรบา้ง เชน่ การได ้

สวมแหวนกอ่ใหเ้กิดการยอมรบัในสงัคม 
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ความสาํคัญของราคา

u ราคาเป็นกุญแจสาํคญัเพื2 อสรา้งกาํไรใหก้บับริษทัท ั=งในระยะสั=น และระยะยาว การตดัสินใจ
ดา้นราคามีผลกระทบอยา่งมากตอ่งบกาํไรและขาดทุน 

u วตัถุประสงคห์ลกัของบริษทัในระยะยาวคือ การสรา้งคุณคา่สูงสุดใหก้บัผูบ้ริโภค ดงันั=น
ราคาสินคา้ควรมากกวา่ตน้ทุน กลา่วอีกนัยหนึ2 ง วตัถุประสงคใ์นระยะยาวของธุรกิจก็คือ 
การต ั=งราคาระดบัสูง อยา่งนอ้ย ก็เพื2 อรกัษาสว่นครองตลาด หรือยอดขายที2 ไมก่ดัเซาะกาํไร
ของธุรกิจ

u ผูบ้ริโภคคดัเลือกผูข้ายปัจจยัการผลิตที2 มีคุณคา่สูงสุด คุณคา่เป็นผลรวมของราคา ความ
ไดเ้ปรียบดา้นหนา้ที2  และดา้นจิตวิทยาของตราสินคา้ บริษทัจะเสนอสิ2 งที2 ดีที2 สุด โดยใช ้
นวตักรรม คุณภาพ ความรวดเร็วในการสง่มอบ
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ปัจจยัที'ส่งผลต่อการกาํหนดราคา
u ราคากาํหนดโดยผูบ้ริหาร เพราะวา่ราคามีอิทธิผลทางตรงตอ่ผลกาํไรของบริษทั โดยกาํไร

เทา่กบัรายไดร้วมลบดว้ย ตน้ทุนรวม

u 7. ปัจจยัภายในกิจการ (Internal Factors) เป็นปัจจยัทีF กิจการสามารถกาํหนดและ

ควบคุมไดไ้ดแ้ก ่วตัถุประสงคท์างการตลาดกลยุทธส์ว่นประสมการตลาด ตน้ทุนและผูมี้

อาํนาจในการตดัสินใจเกีF ยวกบัราคา

u >. ปัจจยัภายนอกกิจการ (External Factors) เป็นปัจจยัทีF กิจการไมส่ามารถควบคุม

ไดแ้ตต่อ้งคาํนึงถึงในการจดัการราคา ไดแ้ก ่ตลาด อุปสงคข์องตลาด การแขง่ขนั ผู ้

จาํหน่ายวตัถุดิบ ผูจ้ดัจาํหน่าย สภาพเศรษฐกิจ รฐับาลและจริยธรรมทางธุรกิจ
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ปัจจัยภายในกิจการที.ส่งผลต่อการกาํหนดราคา
u 1. วตัถปุระสงคก์ารตั/งราคา
u 1.1 เพื3อความอยู่รอดของกิจการ ใชใ้นในภาวะเศรษฐกิจตกตํ3า วตัถุประสงคใ์นการต ั=ง

ราคาพอครอบคลุมตน้ทุนผนัแปรและตน้ทุนคงที3  อาจมีกาํไรเพียงเล็กนอ้ยหรือไมมี่เลย เพื3 อให ้

สามารถจาํหน่ายไดใ้นระยะเวลานั=น จนกวา่จะพน้วิกฤตการณ ์จึงคอ่ยปรบัราคากนัใหม่

u 1.2 เพื3อกาํไรสงูสดุ วตัถุประสงคใ์นการต ั=งราตาเพื3 อตอ้งการกาํไรสูงสุด ตอ้งการสภาพ

คลอ่งทางการเงินหรือผลตอบแทนในการลงทุนในระยะสั=น ๆ ธุรกิจจะเลือกกาํหนดราคาที3 ได ้

ผลตอบแทนสูงสุด แตอ่าจมีผลตอ่การดาํเนินธุรกิจระยะยาว

u
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ปัจจัยภายในกิจการที.ส่งผลต่อการกาํหนดราคา

u 1.3 เพื$อเป็นผูนํ้าส่วนครองตลาด เป็นวตัถุประสงค ์ในระยะยาว เป็นการกาํหนดราคา

สินคา้ไวต้ ํ;า จะสง่ผลใหไ้ดส้ว่นครองตลาดสูงสุด และสามารถลดตน้ทุนลงไดต้ ํ;าสุดดว้ย

u 1.4 เพื$อเป็นผูนํ้าดา้นคณุภาพ เป็นการกาํหนดราคาสินคา้ไวสู้ง เพื; อแสดงถึงคุณภาพ

ของสินคา้ในระดบัสูง ทาํใหไ้ดร้บักาํไรตอ่หน่วยสูงดว้ย โดยเฉพาะสินคา้ที; ตอ้งลงทุนใน

การวิจยัและพฒันา

u 1.5 เพื$อการกาํหนดราคาลกัษณะอื$น ๆ เชน่ การกาํหนดราคาเพื; อป้องกนัการเขา้สู่

ตลาดของคูแ่ขง่ขนั การรกัษาเสถียรภาพของราคา องคก์ารที; ไมไ่ดห้วงัผลกาํไรมี

วตัถุประสงคก์ารกาํหนดราคาเพื; อสงัคม จะกาํหนดราคาตํ;าแตพ่ออยูไ่ด ้
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u 2. กลยุทธส่์วนประสมการตลาด (Marketing Mix Strategy) การกาํหนดราคาตอ้ง

คาํนึงถึงความสมัพนัธข์องสว่นประสมการตลาด

u ผลิตภณัฑ์ การกาํหนดราคาสูงกอ่ใหเ้กิดภาพพจน์ทีC ดีกบัผลิตภณัฑ ์เป็นการชกัจูงคูแ่ขง่ใหเ้ขา้มา

สูต่ลาดไดเ้ร็วขึMน การพฒันาผลิตภณัฑใ์หมอ่าจตอ้งเปลีC ยนแปลงราคาใหม่

u ช่องทางการจดัจาํหน่าย การเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายตอ้งสอดคลอ้งกบัการกาํหนดราคา

สูงหรือตํCาดว้ย สินคา้สะดวกซืM อกาํหนดราคาตํCาจะมีชอ่งทางการจาํหน่ายกวา้งขวาง สว่นสินคา้ทีC

ราคาสูงตอ้งเลือกชอ่งทางการจดัจาํหน่ายเฉพาะ

u การส่งเสริมการตลาด จะแตกตา่งกนัไปตามกลุม่ลูกคา้เป้าหมาย สง่ผลใหเ้กิดคา่ใชจ้า่ยในการ

สง่เสริมการตลาดและสง่ผลตอ่ราคาดว้ย
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ปัจจัยภายในกิจการที.ส่งผลต่อการกาํหนดราคา



u !. ตน้ทนุ (Cost) โครงสรา้งของตน้ทุนประกอบดว้ยตน้ทุนคงที6  ตน้ทุนผนัแปร และตน้ทุน
กึ6 งผนัแปร รวมท ั>งยงัตอ้งคาํนึงถึงปริมาณการผลิตที6 กอ่ใหเ้กิดตน้ทุนตํ6าสุด ซึ6 งตน้ทุนที6 ต ํ6ากวา่
ยอ่มไดเ้ปรียบ 

u *. ผูมี้อาํนาจในการกาํหนดราคา การกาํหนดราคามีฝ่ายตา่ง ๆเขา้มา
เกี6 ยวขอ้ง เชน่ ฝ่ายผลิต ฝ่ายการเงิน ฝ่ายขาย และฝ่ายการตลาด ดงันั>นจึง
จาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดผูร้บัผิดชอบในการตดัสินใจเกี6 ยวกบัราคา
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ปัจจัยภายในกิจการที.ส่งผลต่อการกาํหนดราคา !. ปัจจัยภายนอกกิจการที1ส่งผลต่อการกาํหนดราคา 
u !. ตลาดและอุปสงค ์(The Market and Demand)

uตลาดแขง่ขนัสมบูรณ ์มีผูซื้8 อและผูข้ายจาํนวนมาก รายการกาํหนดราคาขึ8นอยูก่บัราคาตลาด

uตลาดกึC งแขง่ขนักึC งผูกขาด การกาํหนดราคาสินคา้ขึ8นอยูก่บัความสามารถในการสรา้งความ

แตกตา่งใหก้บัผลิตภณัฑข์องตน 

uตลาดทีC มีผูข้ายนอ้ยราย การกาํหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งศึกษาถึงปฏิกิริยาของคูแ่ขง่ขนั

uตลาดผูกขาด การกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถึงการเขา้มาของสินคา้ทดแทน

u 2. การแข่งขนั (Competition) การกาํหนดราคาหรือการเปลีC ยนแปลงของราคา ตอ้งคาํนึงถึง

คูแ่ขง่ขนั ภาวะการแขง่ขนั ปฏิกิริยาของคูแ่ขง่ขนั การเขา้สูต่ลาดของคูแ่ขง่ขนัรายใหม่

u 3. ซพัพลายเออร ์(Suppliers) ราคาวตัถุดิบทีC สูง คุณภาพของวตัถุดิบ การสง่มอบวตัถุดิบไดต้รง

ตามเวลา ความสมัพนัธก์บัผูจ้าํหน่ายวตัถุดิบ สง่ผลใหต้น้ทุนของสินคา้สูงขึ8นหรือตํCาลงได ้และสง่ผล

ตอ่การกาํหนดราคาสินคา้
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!. ปัจจัยภายนอกกิจการที1ส่งผลต่อการกาํหนดราคา

u !. ผูข้ายต่อ (Resellers) การกาํหนดราคาท ั+งราคาที. จะขายใหก้บัผูจ้ดัจาํหน่าย และราคาที. จะใหผู้จ้ดั

จาํหน่ายใหแ้กผู่บ้ริโภค ผูบ้ริหารจาํเป็นตอ้งต ั+งราคาใหผู้จ้ดัจาํหน่ายพึงพอใจ เพื. อจูงใจใหข้ายสินคา้ใหก้บั

กิจการ รวมท ั+งผลประโยชน์อื. น เชน่ สว่นลดเงินสด สว่นลดปริมาณ การฝึกอบรม และการสง่เสริมการตลาด

u .. สภาพเศรษฐกิจ (Economic Conditions) สภาพเศรษฐกิจสง่ผลถึงอาํนาจซื+ อของประชาชน การ

กาํหนดราคาแตกตา่งกนัตามสภาพเศรษฐกิจ เชน่ เศรษฐกิจรุ่งเรือง ประชาชนมีอาํนาจซื+ อ อุปสงคสิ์นคา้สูง 

ควรการกาํหนดราคาเพื. อการแขง่ขนั สว่นสภาพเศรษฐกิจที. ถดถอย อาจตอ้งลดราคาสินคา้ 

u :. รฐับาล (The Government) นโยบายของรฐับาลมีผลตอ่การกาํหนดราคา พระราชบญัญติัตา่ง ๆ ที.

เกี. ยวขอ้งกบัการกาํหนดราคาสินคา้และป้องกนัการผูกขาด เชน่ พระราชบญัญติัที. เกี. ยวขอ้งกบัการคุม้ครอง

ผูบ้ริโภค และพระราชบญัญติัในเรื. องภาษีอากร ผูบ้ริหารตอ้งศึกษากอ่นทาํการกาํหนดราคา

u >. จริยธรรมทางธรุกิจ (Business Ethics) แนวความคิดทางการตลาดเพื. อสงัคมเป็นอีกปัจจยัหนึ. งที.

ตอ้งพิจารณาในการกาํหนดราคาใหเ้หมาะสมและถูกตอ้ง เพื. อที. จะไมต่อ้งเผชิญกบัปฏิกิริยาของผูบ้ริโภค
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ปัจจยัที'ตอ้งคํานึงถึงในการตั5งราคา

u 1. ตน้ทุนทางดา้นของราคา 
u 2. กาํไรทางดา้นของราคา 
u 3. ความตอ้งการของตลาดทางดา้นของราคา 
u 4. คูแ่ขง่ทางดา้นของราคา 
u 5. คุณคา่ที9 รบัรูใ้นสายตาผูบ้ริโภคทางดา้นของราคา 

12



13

องคป์ระกอบการตั-งราคา
u การตั&งราคาตอ้งพิจารณาถึงองคป์ระกอบหลกั 3 ประการคือ ตน้ทุนของธุรกิจ ลูกคา้ และคูแ่ขง่ขนั

u .. การตั-งราคาโดยมุ่งที9ตน้ทนุ (Cost Oriented Pricing) เป็นการตั&งราคาโดยถือตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑเ์ป็นหลกั แลว้บวกสว่นเพิK ม ( Markup ) หรือกาํไร ( Profit ) มี P วิธี

u ... การตั-งราคาโดยบวกเพิ9มจากตน้ทนุเฉลี9ย ( Average Cost Pricing ) เป็นการตั&ง
ราคาโดยใชต้น้ทุนเฉลีK ยตอ่หน่วยบวกกบักาํไรตอ่หน่วยทีK ตอ้งการดงันี&

ราคาต่อหน่วย = ตน้ทนุเฉลี9ยต่อหน่วย + กาํไรต่อหน่วย
u ตวัอยา่งเชน่ รา้นคา้มีตน้ทุนคงทีK  1,000 บาท ตน้ทุนผนัแปรตอ่หน่วย 10 บาท และตอ้งการกาํไร 5 บาทตอ่

หน่วย ถา้มีสินคา้ทั&งสิ& น 100 หน่วย

=  1,000 + (10 x 100) + 5 = 20 + 5 = 25

100
u ดงันั&นราคาขายควรเทา่กบั 25 บาทตอ่หน่วย
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u 1.2 การตั&งราคาโดยบวกเพิ1มจากตน้ทนุผนัแปรถวัเฉลี1ย (Average Variable 
Cost Pricing) หรือตน้ทุนสว่นเพิ0 ม ( incremental cost ) เป็นการตั8งราคา
โดยใชต้น้ทุนผนัแปรเฉลี0 ยตอ่หน่วยบวกกบักาํไรที0 ตอ้งการดงันี8

ราคาต่อหน่วย = ตน้ทนุคงที1 + ตน้ทนุผนัแปรต่อหน่วย + กาํไรต่อหน่วย
u ตวัอยา่งเชน่ รา้นคา้มีตน้ทุนคงที0  2,000 บาท มีตน้ทุนผนัแปร 10,000 บาท และตอ้งการ

กาํไร 5,000 บาท ถา้สามารถผลิตสินคา้ไดท้ ั8งสิ8 น 100 หน่วย

= 2,000 + 10,000 + 5,000

= 17,000

100

u = 170

u ดงันั8นราคาขายควรเทา่กบั 170 บาทตอ่หน่วย 15

องคป์ระกอบการตั&งราคา
u 1.3 การตั&งราคาเพื,อผลตอบแทนตามเป้าหมาย (Target Return Pricing) เป็น

การตั*งราคาเพื/ อใหไ้ดผ้ลตอบแทนที/ ตอ้งการจากการลงทุนดงันี*

ราคาต่อหน่วย = ตน้ทนุคงที, + กาํไรตามเป้าหมาย + ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย
ปริมาณการผลิต

ตวัอยา่งเชน่ โรงงานผลิตไฟฟ้าแหง่หนึ/ งมีตน้ทุนคงที/  10,000,000 บาท มีตน้ทุนผนัแปรตอ่หน่วย 2 
บาท และตอ้งการกาํไร 10,000,000 บาทภายใน 5 ปี ถา้สามารถผลิตไฟฟ้าและจาํหน่ายไดท้ ั*งสิ* น 
10,000,000หน่วย 

= 10,000,000 + 10,000,000 + 2
10,000,000

= 2 + 2
= 4

u ดงันั*นราคาขายควรเทา่กบั 4 บาทตอ่หน่วย
16
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u 1.4 การตั&งราคาโดยบวกเพิ1มในราคาขาย (Markup on Selling-
price Pricing) เป็นการต ั*งราคาโดยบวกสว่นเพิ6 มเขา้ไปในราคาขาย

ราคาต่อหน่วย = ตน้ทนุ + กาํไรที1ตอ้งการ
u ตวัอย่างเช่น รา้นคา้ปลีกแหง่หนึ6 งซื* อกระถางตน้ไมม้าจาํหน่าย โดยมีตน้ทุน 30 บาทตอ่

หน่วย ถา้ตอ้งการกาํไร 30% 

=

= 30 + 9 = 39
u ดงันั*นราคาขายควรเทา่กบั 39 บาทตอ่หน่วย

= 
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u 1.5 การตั&งราคาโดยบวกเพิ1มแบบลูกโซ่ (Markup Chain Pricing)
เป็นการบวกเพิ, มจากราคาขายในแตล่ะชอ่งทางการจดัจาํหน่าย โดยราคาขายของผูผ้ลิตเป็น
ตน้ทุนของผูค้า้สง่ ผูค้า้สง่จะบวกกาํไรที, ตอ้งการเขา้กบัตน้ทุนเป็นราคาขายของผูส้ง่ ราคา
ขายของผูค้า้สง่เป็นตน้ทุนของผูค้า้ปลีก ผูค้า้ปลีกจะบวกกาํไรที, ตอ้งการเขา้กบัตน้ทุนของ
ตนเป็นราคาของผูค้า้ปลีก

18
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u 2. การตั&งราคาโดยมุ่งที1อุปสงค ์(Demand Oriented Pricing)
เป็นการต ั*งราคาโดยคาํนึงถึงอุปสงคข์องผูซื้* อเป็นหลกั ซึ@ งสามารถแบง่ออกเป็น 2 วิธีดงันี*

u 2.1 การตั&งราคาตามความยืดหยุ่นของอุปสงค ์(Elasticity of 
Demand Pricing) ความยืดหยุน่ของอุปสงค ์หมายถึงอตัราการเปลี@ ยนแปลง
ของความตอ้งการของผูบ้ริโภคที@ มีตอ่ผลิตภณัฑน์ั*น ๆ อนัเนื@ องมาจากการเปลี@ ยนแปลงราคา
ของผลิตภณัฑ์

u 2.2 การใชจุ้ดคุม้ทนุในการตั&งราคาจุดคุม้ทนุ (Break Event Point 
= BEP) หมายถึงปริมาณการผลิตหรือปริมาณการขายที@ มีผลทาํใหร้ายไดร้วมเทา่กบั
ตน้ทุนรวม ซึ@ งเป็นระดบัที@ ไมมี่กาํไรและไมข่าดทุน

19

องคป์ระกอบการตั&งราคา
u 3. การตั&งราคาโดยมุ่งการแข่งขนั (Competitive Oriented Pricing) เป็น

การตั*งราคาที/ มุง่เนน้ที/ คูแ่ขง่ขนัมากกวา่อุปสงคแ์ละตน้ทุน โดยการตั*งราคาจะยึดหลกัเปรียบเทียบกบัราคา

ของคูแ่ขง่ขนั (going-rate pricing) วิธีนี* ธุรกิจจะตั*งราคาตามคูแ่ขง่ที/ อยูใ่นตลาด มี H วิธี

u3.1 การตั&งราคาใหเ้ท่ากบัคู่แข่งขนัหรือการตั&งราคาเพื>อเผชิญกบัการแข่งขนั 
(Pricing to Meet Competition or going Rate Pricing)
ขอ้ดีของการตั*งราคาแบบนี* คือ เป็นการป้องกนัสงครามราคา ซึ/ งเป็นวิธีที/ สะดวกเพราะถือวา่ราคาที/

คูแ่ขง่ขนัต ั*งเหมาะสมดีอยูแ่ลว้ 

u3.2 การตั&งราคาใหต้ํ >ากว่าคู่แข่งขนั (Pricing Below the 
Competition) วิธีนี* ธุรกิจจะตั*งราคาไดโ้ดยอยูภ่ายใตเ้งื/ อนไข เชน่ ในกรณีที/ ผลิตภณัฑข์อง

ธุรกิจดอ้ยกวา่คูแ่ขง่ขนั  ธุรกิจมีวตัถุประสงคต์อ้งการเจาะตลาด ลูกคา้กลุม่เป้าหมายของกิจการเป็น

ลูกคา้ระดบัลา่ง หรือกรณีที/ ธุรกิจพยายามลดตน้ทุนตา่ง ๆ เพื/ อลดราคาใหต้ ํ/า
20
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u 3.3 การตั&งราคาใหส้งูกว่าคู่แข่งขนั (Pricing Above the 
Competition) วิธีนี& ธุรกิจจะต ั&งราคาไดก็้ตอ่เมื: ออยูภ่ายใตเ้งื: อนไข เชน่ ผลิตภณัฑ์
ของธุรกิจมีลกัษณะเดน่เหนือคูแ่ขง่ขนั และมีลกัษณะเป็นเอกลกัษณ ์ เป็นการต ั&งราคาที: มุง่

ลูกคา้กลุม่เป้าหมายที: มีรายไดสู้ง (upper class) ธุรกิจตอ้งการสรา้งภาพลกัษณ์
ใหก้บักิจการวา่สินคา้ของกิจการมีคุณภาพสูง เป็นตน้

u 3.4 การตั&งราคาแบบประมลู (Sealed-bid Pricing) เป็นวิธีการต ั&งราคา
โดยวิธีเปิดซองประมูลราคาผลิตภณัฑม์กัจะเกิดขึ&นในอุตสาหกรรมที: มีการซื& อปริมาณมาก

หรือจาํนวนเงินมากหรือเป็นการซื& อแบบทาํสญัญาการเสนอราคาแบบประมูล
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องคป์ระกอบการตั&งราคา กลยุทธ์การกาํหนดราคา
u !. กลยุทธก์ารตั/งราคาเพื5อการส่งเสริมการตลาด (Promotional 

Pricing)
u !.! การตั/งราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing) เป็นการต ั*งราคาสินคา้ที2

ราคาเทา่ทุนหรือตํ2ากวา่ทุน เพื2 อดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้รา้น โดยหวงัใหลู้กคา้ซื* อสินคา้ตวัอื2 นๆที2 ไมไ่ด ้

ลดราคาไปดว้ย

u !.? การตั/งราคาเหยื5อล่อ (Bait Pricing) เป็นวิธีการดึงลูกคา้เขา้รา้นโดยการ

โฆษณาวา่มีสินคา้ลดราคาตํ2ากวา่ทุน แตผู่ข้ายมีเจตนาไมต่อ้งการที2 จะขายสินคา้ที2 เป็นเหยื2 อลอ่

ที2 ไดโ้ฆษณาเอาไว ้โดยการทาํใหลู้กคา้เกิดความยากลาํบากในการหาซื* อ ผูข้ายก็จะทาํการโนม้

นา้วใหซื้* อสินคา้ตวัอื2 นที2 ไมไ่ดล้ดราคาแทน

u !.A การตั/งราคาในเทศกาลพิเศษ เป็นการต ั*งราคาสินคา้ใหต้ ํ2ากวา่ราคาปกติ เนื2 องใน

เทศกาลพิเศษตา่งๆ เชน่ ครบรอบกิจการ ปีใหม ่เปิดเทอม เปิดสาขาใหม ่เป็นตน้
22

กลยุทธ์การกาํหนดราคา

u !.# การขายเชื-อแบบคิดดอกเบี5ยตํ -า เป็นการกระตุน้ยอดขายโดยการใหสิ้นเชื7 อแบบคิด
ดอกเบี< ยต ํ7าสาํหรบัราคาสินคา้ปกติ

u !.8 สญัญาการรบัประกนัและการใหบ้ริการ เป็นการรบัประกนัหรือการใหบ้ริการฟรีแทน
การลดราคาสินคา้

u !.C การลดราคาเพื-อส่งเสริมการขาย เป็นการลดราคาลงมาจากราคาปกติเล็กนอ้ย เพื7 อ
กระตุน้ใหเ้กิดการซื< อมากขึ<น ตดัสินใจซื< อไดเ้ร็วขึ<น

u !.H การคืนเงิน เป็นต ั<งราคาเพื7 อสง่เสริมการตลาดที7 ผูบ้ริโภคมีสิทธิP ไดร้บัคา่สินคา้คืนหากไม่
พอใจในสินคา้หรือบริการ จากการซื< อสินคา้ภายในระยะเวลาที7 กาํหนด
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กลยุทธ์การกาํหนดราคา
u !. การตั)งราคาใหแ้ตกต่างกนั (Discrimination Pricing)
u !.3 การตั)งราคาตามกลุ่มลูกคา้ พิจารณาจากรายไดข้องลูกคา้ ลกัษณะทางเศรษฐกิจ สงัคม อายุ 

เพศ ทาํเลที? ต ัAง หรือสถานที? ของผูซื้A อ เชน่ หอ้งพกัที? ติดทะเลจะราคาแพงกวา่หอ้งพกัที? ไมติ่ดทะเล หรือ
บตัรชมคอนเสิรต์ ดา้นหนา้จะราคาแพงกวา่ดา้นหลงั เป็นตน้

u !.! การตั)งราคาตามรปูแบบผลิตภณัฑ ์พิจารณาจากคุณภาพตราสินคา้ ขนาดผลิตภณัฑ ์หรือการ
ใหบ้ริการ

u !.@ การตั)งราคาตามภาพลกัษณ ์เป็นการต ัAงราคาตามภาพลกัษณข์องสินคา้ที? แตกตา่งกนัในสายตา
ของผูบ้ริโภค ถา้ผลิตภณัฑใ์ดมีภาพลกัษณที์? ดีในสายตาของผูบ้ริโภคก็สามารถตัAงราคาสูงได ้

u !.C การตั)งราคาตามเวลา ชว่งเวลาที? ลูกคา้มีความตอ้งการมากราคาก็จะสูงกวา่ปกติ ตวัอยา่งเชน่ คา่
โทรศพัทใ์นชว่งกลางคืนจะมีราคาถูกกวา่ตอนกลางวนั การต ัAงราคาใกล ้ณ สิA นเดือนหรือสิA นปี เป็นตน้

u !.F การตั)งราคาตามคู่แข่ง ตลาดของสินคา้ที? มีคูแ่ขง่เป็นจาํนวนมากการต ัAงราคาก็จะตํ?ากวา่ตลาดที?
มีคูแ่ขง่จาํนวนนอ้ย
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u !. กลยุทธก์ารตั/งราคาตามหลกัจิตวิทยา (Psychological Pricing)
u !.8 การตั/งราคาตามความเคยชิน เป็นการต ั*งราคาไวใ้นระดบัราคาที6 ผูบ้ริโภคคุน้เคย เชน่ 

หนังสือพิมพฉ์บบัละ JK บาท นํ*าอดัลมกระป๋องละ JN บาท เป็นตน้

u !.< การตั/งราคาแนวระดบั (Price Lining) บริษทัต ั*งราคาสินคา้ท ั*งสายผลิตภณัฑ ์โดยมี

ราคาสินคา้แตล่ะรายการแตกตา่งกนั เชน่ ผูจ้ดัการรา้นขายถูก ต ั*งราคาเสื* อผา้ที6 ระดบั WKK บาท NKK 

บาท และ XKK บาท

u !.! การตั/งราคาเลขคีCและเลขคู่ (Odd-Even Pricing) การต ั*งราคาเลขคี6 จะนิยมใชก้บั

สินคา้หรือบริการที6 ตอ้งการใหผู้บ้ริโภครูสึ้กวา่มีราคาถูก เชน่ ZZ บาท JZZ บาท เป็นตน้ ซึ6 งจะชว่ย

กระตุน้ใหเ้กิดการซื* อที6 มากกวา่ สว่นการต ั*งราคาเลขคู ่หรือจาํนวนเต็ม มกัใชก้บัสินคา้ที6 มีชื6 อเสียง 

คุณภาพดีหรือสินคา้ที6 ผูบ้ริโภครูจ้กันอ้ย

u !.F การตั/งราคากลุ่มสินคา้ (Bundle pricing) กาหนดราคาเป็นกลุม่สินคา้ หรือ 

package เชน่ บริษทัสายการบินขายบริการเป็นกลุม่ โดยต ั*งราคาที6 รวมถึงคา่ต ั\วเครื6 องบินไป-กลบั 

คา่ที6 พกัโรงแรม และคาอาหาร ฯลฯ การต ั*งราคาวิธีการนี* จะทาใหต้น้ทุนรวมตํ6า 25

กลยุทธ์การกาํหนดราคา
u !. การตั)งราคาสําหรบัสินคา้ใหม่ (New Product Pricing)

u !.7 การตั)งราคาระดบัสงู (Skimming Pricing) บริษทัที( นําสินคา้ใหมอ่อกสูต่ลาด

สามารถใชก้ารต ั;งราคาสินคา้ระดบัสูงได ้โดยการต ั;งราคาสินคา้ในระยะแรกไวสู้ง เพื( อดึงดูดลูกคา้ที(

ไมมี่ความออ่นไหวตอ่ราคา แตจ่ะซื; อสินคา้ในราคาสูงเพราะเชื( อวา่ ราคาสินคา้สูงชี; ถึงคุณภาพ และ

สรา้งความพึงพอใจไดดี้กวา่สินคา้อื( นที( ทดแทนกนัได ้หลงัจากนั;นบริษทัจะลดราคาสินคา้ลงเพื( อดึงดูด

ลูกคา้อีกกลุม่ที( มีความออ่นไหวตอ่ราคา 

u !.; การตั)งราคาตํ <าหรือการตั)งราคาเพื<อเจาะตลาด (Penetration Pricing)
เป็นวิธีการต ั;งราคาสินคา้เมื( อแนะนําสินคา้เขา้ตลาดครั;งแรก เพื( อหวงัสว่นครองตลาดที( มีความ

ออ่นไหวตอ่ราคา ผูป้ระกอบการจะตั;งราคาสินคา้หรือบริการในระดบัที( ต ํ(ากวา่ราคาตลาดหรือราคา

คูแ่ขง่ เพื( อเขา้ถึงตลาดใหมห่รือเพิ( มสว่นแบง่ตลาดที( มีคูแ่ขง่มากมาย และทาํใหส้ามารถสรา้งฐาน

ลูกคา้ไดร้วดเร็ว ตน้ทุนการผลิตและการตลาดตอ่หน่วยจะลดลงเมื( อเพิ( มปริมาณการผลิตและ

จาํหน่ายสินคา้ 
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กลยุทธ์การกาํหนดราคา

คาํถามท้ายบท
u !. คน้หาความหมายของราคา (price) จากแหลง่อา้งอิงตา่งๆ และสรุปความหมาย

ตามความเขา้ใจของนักศึกษา

u B. บอกความสาํคญัของการต ัFงราคาตอ่กิจการ และการตดัสินใจซืF อของลูกคา้อยา่งไร 

u L. บอกวตัถุประสงคข์องการต ัFงราคาของธุรกิจ 

u P. บอกปัจจยัทีS ตอ้งคาํนึงถึงในการต ัFงราคา พรอ้มยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย

u U. อธิบายองคป์ระกอบหลกัของการต ัFงราคา ทีS นํามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการพิจารณาตัFงราคา  

มีรูปแบบอะไรบา้ง 

u Z. อธิบายเกณฑใ์นการพิจารณาตัFงราคาตอ่ไปนีF   พรอ้มท ัFงยกตวัอยา่งประกอบการอธิบาย

u Z.! การต ัFงราคาโดยมุง่ทีS ตน้ทุน (cost oriented pricing)
u Z.B การต ัFงราคาโดยมุง่ทีS อุปสงค ์(demand oriented pricing) 
u Z.L การต ัFงราคาโดยมุง่การแขง่ขนั (competitive oriented pricing)
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คาํถามทบทวน

u !. อธิบายวา่ธุรกิจสามารถกาํหมดนโยบายการต ั:งราคาอยา่งไรบา้ง พรอ้มท ั:งยกตวัอยา่ง
ประกอบการอธิบาย

u C. อธิบายวา่ธุรกิจสามารถกาํหนดกลยุทธด์า้นราคา เพืH อใหส้อดคลอ้งกบันโยบายกลยุทธ์
หลกั และกลยุทธท์างการตลาดของบริษทัไดอ้ยา่งไรบา้ง พรอ้มท ั:งยกตวัอยา่งประกอบการ
อธิบาย

u M. อธิบายปัจจยัทีH มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจดา้นราคามีอะไรบา้ง
u OP. ใหย้กตวัอยา่งธุรกิจมา 1 แหง่ และทาํการวิเคราะหเ์กีH ยวกบักลยุทธด์า้นราคาทีH ธุรกิจ

นํามาใชว้า่มีความเหมาะสมหรือไม ่พรอ้มท ั:งบอกเหตุผลประกอบการอธิบาย

28


