
บทที่ 6    
ราคา Price 



ความหมายของ ราคา Price 
ราคา เป็นส่ิงที่ก าหนดมูลค่าของผลติภัณฑ์
ในรูปของเงนิตรา 

ราคาเป็นตัวกลางที่ท าให้เกดิความ
เปลีย่นแปลงความเป็นเจ้าของ ซ่ึงมีผล
ให้ผู้ขายเกดิรายได้ และผู้ซ้ือเกดิความ
พอใจจากการเป็นเจ้าของสินค้าและ
บริการน้ัน 



  ค ำอื่นที่เรียกแทนค ำว่ำรำคำ 
ค่าจ้าง 

ค่าเช่า 

เงินเดือน 

ค่านายหน้า 

ค่าธรรมเนียม 

ค่าหน่วยกติ 

 



    ความส าคญัของราคา 
• ความอยู่รอดของกจิการ 

• ก าหนด โปรแกรมการตลาด  ก าหนด 3P 

• ก าหนดช่องทางการจ าหน่าย ส่วนลดคนกลาง 

• ราคากบัต้นทุนการส่งเสริมการตลาด  , ต้องคุ้มทุน 

1.ราคาต่อธุรกจิ 

• มีเงินหมุนเวยีนในระบบ เป็นค่าเช่า ค่าจ้าง ดอกเบีย้ ก าไร 

• ใช้จัดสรรทรัพยากรการผลติ 2. ราคาต่อ
เศรษฐกจิ 



ความสัมพนัธ์ระหว่างราคา  
กบั ส่วนประสมการตลาดอ่ืน 

Price  #  Product 
  #  Place 
  #  Promotion 



1. Price  Vs   Product 
 Price  #  Product  Different  

 Price # Product Positioning  

 Price # Product  Image 

 Price # Product Warranty  

 Price # Product Service  

  

 



 2. Price  Vs  Place 
* สินค้าอปุโภคบริโภค  กระจายแบบทั่วถงึ 

* Consumer  goods  * Intensive  Distribution 

* สินค้าราคาสูงคุณภาพด ี กระจายแบบเลือกสรร 

* Shopping Product   * Selective Distribution 

 สินค้าเจาะจงซ้ือ    กระจายสินค้าแบบผูกขาด 

Specialty Product  * Exclusive distribution  

 

 

 



ค่าใช้จ่ายที่เข้ามาเกีย่วข้องในการกระจายสินค้า 

 ค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขายทีมุ่่งสู่ 

คนกลาง (Trade Promotion) 

 ด้านการกระจายสินค้า (Physical Distribution) 

 ซ่ึงเกีย่วข้องกบัเร่ืองต้นทุนในการขนส่ง 

 



การตั้งราคาต้องครอบคลมุค่าใช้จ่ายในการ
ส่งเสริมการตลาดด้วย 

ได้แก่ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์   

ใช้พนักงานขาย ต้องรวมในราคาสินค้าแล้ว  

 



มุ่งก าไร 
• มุ่งก าไรสูงสุด 

• มุ่งก าไรตามเป้าหมาย 

มุ่งยอดขาย 
• มักใช้วธีิการลดราคา
อาจท าให้ได้ยอดขาย
แต่ก าไรต ่าได้ 

รักษา
เสถียรภาพ 

• *อาจต้องลดราคาเพ่ือสู้คู่
แข่งขัน 

• หลกีเลีย่งการแข่งขันด้วย
การตั้งราคาสูงคุณภาพด ี

วตัถุประสงค์

การต ัง้ราคา 



 



ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อกำรก ำหนดรำคำ 
ปัจจัยภายในองค์การ ปัจจัยภายนอกองค์การ 

1. ต้นทุนการผลิตและค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงาน 

1. ความต้องการซ้ือ 

2. ภาพพจน์ของสินค้าและภาพพจน์
ของบริษัท 

2. สภาพการแข่งขัน 

3. คุณภาพและลกัษณะของผลติภัณฑ์ 3. คุณภาพของสินค้าในสายตาของ
ผู้บริโภค 

4 ส่วนผสมทางการตลาด 4P 4. ระบบการจัดจ าหน่าย 
5. ผู้ขายวตัถุดบิ 
6. รัฐบาล 
7. สภาวะทางเศรษฐกจิ 
8.วงจรชีวติของสินค้า 



นโยบายการก าหนดราคา (Pricing Policy) 
• ระดบัราคาตามตลาด Meet  the market price  

• ระดบัราคาสูงกว่าตลาด Above the market price 

• ระดบัราคาต ่ากว่าตลาด Under the market price 

นโยบายระดบั
ราคา 

•  One Price Policy ต่อรองไม่ได้ 

• Flexible  price  Policy  ต่อรองได้ โดยมส่ีวนลด 
(Discount) 

ราคาเดยีวหรือ
ยืดหยุ่นได้ 



ประเภทของส่วนลดที่กระทบต่อราคา 

1. • ส่วนลดการค้า Trade discount ลดให้คนกลาง 

2. • ส่วนลดจากปริมาณการซ้ือมาก Quantity discount  

3. •ส่วนลดเงินสด Cash discount เช่น  2/10, n/60 เร่งลูกหนีใ้ห้จ่ายเร็วขึน้ 

4. • ส่วนนอกฤดูกาล Seasonal Discount  เร่งลูกค้าให้ซ้ือ  



วธีิการก าหนดราคาขั้นพืน้ฐาน  
ท าความเข้าใจกบัประเภทของทุน 
1. ต้นทุนคงทีร่วม (Total Fixed Cost : TFC)  
2. ต้นทุนผนัแปรรวม (Total Variable Cost : TVC) 

3. ต้นทุนรวม (Total Cost : TC)  
4. ต้นทุนเฉลีย่ (Average cost : AC)  
 4.1 ต้นทุนคงทีเ่ฉลีย่ (AFC) 4.2 ต้นทุนผนัแปรเฉลีย่ (AVC) 
     4.3 ต้นทุนเฉลีย่ (AC) 





 





วิธีกำรก ำหนดรำคำ  
ก. กำรก ำหนดรำคำของร้ำนค้ำส่งร้ำนค้ำปลีก 

1. กำรตัง้รำคำแบบบวกเพิ่ม (Mark up pricing)  

 1.1  กำรตัง้รำคำบวกจำกต้นทุน  (Cost plus Pricing)  

 1.2  กำรตัง้รำคำจำกรำคำขำยสินค้ำ (Markup on    

         Selling Pricing) 

    1.3 กำรตัง้รำคำด้วยวิธีบวกเพิ่มแบบลูกโซ่ (Mark up  

         Chain) 



ข. กำรค ำนวณรำคำของผู้ผลิต 

1. กำรก ำหนดรำคำโดยวธีิส่วนบวกเพิ่มอย่ำงง่ำย 
(Simplified Cost-Plus Method) 

2. กำรค ำนวณรำคำขำยโดยวิธีส่วนบวกเพิ่มจำก
ต้นทุนเฉล่ีย (Cost-Plus Method Using Average 
Cost Curve) 

 

 
 







1.2  การตั้งราคาจากราคาขายสินค้า  (Markup on Selling Pricing) 

ตัวอย่าง บริษัทมีต้นทุนทีซ้ื่อสินค้ามาเพ่ือขาย 45 บาท ต่อหน่วย ถ้าต้องการส่วน
บวกเพิม่ 10% จากราคาขาย จะต้องก าหนดราคาขายเท่าใด 

  



1.3  การตั้งราคาด้วยวธีิบวกเพิม่แบบลูกโซ่ 

 (Mark up Chain)  

ผู้ผลติ ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลกี 

ต้นทุน 27 บาท = ทุน 
90% 

ต้นทุน 30 บาท =  ทุน 
80% 

ต้นทุน  37.5  บาท = ทุน 
60% 

ต้องการบวกเพิม่ 10% 
= 3 บาท 

ต้องการบวกเพิม่ 20%    
= 7.50 บาท  

ต้องการบวกเพิม่ 40%   
= 25 บาท 

ราคาขาย 30 บาท ราคาขาย 37.50 บาท ราคาขาย 62.50 บาท 

วธีิคดิ  (27/90)x100 (30/…)x100 (…/…)x100 





  AFC =  Average Fixed Cost  ต้นทุนคงทีเ่ฉลีย่ 

  TFC = Total Fixed Cost  ต้นทุนคงทีร่วม 

  AVC = Average Variable Cost  ต้นทุนผนัแปรรวม 

  TVC =  Total Variable Cost  ต้นทุนผนัแปรรวม 

  AC = Average Cost   ต้นทุนเฉลีย่ 

  TC = Total  Cost   ต้นทุนรวม 

  Q = Quantity   ปริมาณการผลติ 

  

 

2. การค านวณราคาขายโดยวธีิส่วนบวกเพิม่จากต้นทุนเฉลีย่  
(Cost-Plus Method Using Average Cost Curve) 





Q ปริมาณการ
ผลติ 

(1) 

AFC ต้นทุน
คงที่เฉลีย่ 

(2) = 3/1 

TFC ต้นทุน
คงที่รวม 

(3) 

AVC ต้นทุน
ผนัแปรเฉลีย่ 

(4)=5/1 

TVC ต้นทุน
ผนัแปรรวม 

(5) = 1x4 

TC           
ต้นทุนรวม 

(6) = 3+5 

AC     
   ต้นทุนเฉลีย่ 

(7)= 6/1 

100 800 80,000 50 5,000 85,000 850 

200 400 80,000 50 10,000 90,000 450 

300 266.6 80,000 50 15,000 95,000 316.7 

400 200 80,000 50 20,000 100,000 250 

500 160 80,000 50 25,000 105,000 210 

600 133.3 80,000 50 30,000 110,000 183.3 

700 114.3 80,000 50 35,000 115,000 164.3 

800 100 80,000 50 40,000 120,000 150 

900 88.9 80,000 50 45,000 125,000 138.9 

1,000 80 80,000 50 5,000 130,000 130 

1,100 ? ? ? ? ? ? 



1.กลยุทธ์การตั้งราคาสูง(Skim the Cream Pricing)  
2. กลยุทธ์การตั้งราคาต า่ (Penetration Pricing)  
3. กลยุทธ์การตั้งราคาสูงพเิศษ (Premium Pricing)  
  เป็นการสร้างภาพพจน์ให้สินค้า,   
 สินค้ามีลกัษณะพเิศษบางประการ,  
 ลูกค้าพร้อมจ่ายเงนิมาก,  
 การส่งเสริมการตลาดเน้นส่งเสริมภาพพจน์สินค้า 

 



กลยุทธ์การตั้งราคาสูง   



4. กลยุทธ์การตั้งราคาเพ่ือส่งเสริมการจ าหน่าย 
(Promotional Pricing)  

1) การก าหนดราคาเชิงจติวทิยา (Psychological Pricing) 

2) ก าหนดราคาเป็นสายราคา (Price Lining) 

3) การก าหนดราคาตามจ านวน (Unit Pricing) 

4) การตั้งราคาแบบล่อใจ (Loss Leader Pricing) 

5) การตั้งราคาเน่ืองในโอกาสพเิศษ (Special Event Pricing) 

6) การคืนเงนิสด (Cash Rebate) 

7) การให้ซ้ือในอตัราดอกเบีย้ต ่า (Low Interest Financing) 

8) การรับประกนัและบริการ (Warranty and Service) 

 

 



Thank you for your attention 


