
หน่วยการเรียนท่ี 5 

การจัดการตลาดด้านราคา 

รายวชิา LOG 3204 การจดัการตลาดและความสมัพนัธ์กบัลูกค้า 

วทิยาลยัโลจสิตกิส์และซพัพลายเชน มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา 



ราคา [Price] 

 ขอ้มูลจาก : การจดัการตลาด 

 ท ีม่า :  ยุทธนา  ธรรมเจรญิ 

ราคา หมายถงึ   จ านวนเงนิท ีใ่ชใ้นการแลกเปล ีย่นเพ ือ่ให้ได้มาซึง่ผลติภณัฑ์ (สนิค้าและบรกิาร) โดยผูซ้ ื้อ

และผูข้ายตากตลกนั ราคาเป็นส่วนหน ึง่ของส่วนประสมการตลาดทีจ่ะก่อให้เกดิความพงึพอใจต่อผูบ้รโิภค  

มูลค่า หมายถงึ ผลของการประเมนิท ีก่  าหนดในรูปของเงนิตราทีส่ามารถสร้างความพอใจ  ใหแ้ก่ผูป้ระเมนิ

ซึง่ในทีน่ ีไ้ด้แก่ ลูกค้า  

อรรถประโยชน์ หมายถงึ ผลประโยชนท์ ีไ่ด้รบัจากผลติภณัฑ์ๆ ว่าน าไปท าอะไรใหเ้กดิประโยชน ์ได้บา้ง  เกดิ

ประโยชนต่์อผูบ้รโิภคอย่างไรบา้ง 



ความส าคัญของราคา  

 ขอ้มูลจาก : การจดัการตลาด 

 ท ีม่า :  ยุทธนา  ธรรมเจรญิ 

1. ราคา มคีวามส าคญัต่อกจิการ  ท ัง้น ีเ้พราะราคาเป็นตวัก าหนดความต้องการของตลาดเป้าหมาย 

และจะส่งผลต่อรายได้และก าไร ของกจิการได้ จงึจ  าเป็นต้องใหค้วามส าคญักบัการต ัง้ราคาสนิค้า/บรกิาร 

2. ราคามคีวามส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ เพราะเป็นพ ืน้ฐานในการจดัสรรทรพัยากรและปจัจยัการผลติ 

จงึใชเ้ป็นตวัก าหนดทศิทางของการลงทุนและการเคล ือ่นยา้ยปจัจยัการผลติ 



      ข ัน้ตอนการก าหนด....ราคา 

กจิการ...ต้องมกีารก าหนดราคา...เม ือ่มกีารแนะน าสนิค้า/บรกิารเขา้สู่ตลาด ดงัน ัน้ ธุรกจิมกีารก าหนด

เปรยีบเทยีบต าแหน่งของคุณภาพและราคา เช่น ราคาของรถยนต์ทีม่คุีณภาพดมีาก ราคาสูงมาก  การ

ก าหนดกลยุทธ์เปรยีบเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพได้ตามภาพ ดงัน ี้.... 

 

ราคาเป็นองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดทีน่  ารายได้ใหก้บักจิการ  ขณะทีอ่งค์ประกอบอืน่ๆ 

ก่อให้เกดิค่าใช้จา่ย ดงัน ัน้การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมมคีวามส าคญัต่อก าไรของกจิการธุรกจิ   

   ...การก าหนดราคาต้องสอดคลอ้งกบัผลประโยชนท์ ีลู่กค้าจะได้รบัและคุ้มค่ามากทีสุ่ด 

 



1 กลยุทธ์ราคาสูง คุณภาพ

เย ีย่ม 

2 กลยุทธ์มูลค่าสูง  3 กลยุทธ์ สุดคุ้ม 

4 กลยุทธ์ ราคาเกนิกว่า

คุณภาพ 

5 กลยุทธ์มูลค่าปานกลาง 6 กลยุทธ์ผลติภณัฑ์เหนอืราคา 

7 กลยุทธ์ราคาหลอกลวง 8 กลยุทธ์ราคาเกนิควร 9 กลยุทธ์สนิค้าราคาประหยดั 

  ราคา สูง   ราคา กลาง ราคา ต ่า 

ภาพ  : การก าหนดกลยุทธ์เปรยีบเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพ 

ทีม่า  : ยุทธนา  ธรรมเจรญิ   

การก าหนดกลยุทธ์เปรยีบเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพได้ตามภาพ  

คุณภาพ

ผลติภณัฑ์ 

สูง 

กลาง 

ต ่า 



1 กลยุทธ์ราคาสูง คุณภาพ

เย ีย่ม 

2 กลยุทธ์มูลค่าสูง  3 กลยุทธ์ สุดคุ้ม 

4 กลยุทธ์ ราคาเกนิกว่า

คุณภาพ 

5 กลยุทธ์มูลค่าปานกลาง 6 กลยุทธ์ผลติภณัฑ์เหนอื

ราคา 

7 กลยุทธ์ราคาหลอกลวง 8 กลยุทธ์ราคาเกนิควร 9 กลยุทธ์สนิค้าราคาประหยดั 

   ราคา สูง      ราคา กลาง         ราคา ต ่า  

การก าหนดกลยุทธ์เปรยีบเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพได้ตามภาพ  

กลยุทธ์ท ีอ่ยู่ในช่อง 1, 5 และ 9  ตามเส้นทแยงมุมสอดคลอ้งกนัและสามารถใช้ได้ ในตลาด

เดยีวกนัโดยกลุ่มลูกค้าอาจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์คุณภาพด ีราคาสูง  ผลติภณัฑ์คุณภาพปาน

กลาง  ราคาปานกลาง  และผลติภณัฑ์คุณภาพต ่ากว่าในราคาต ่าได้ ข ึน้อยู่กบัว่าลูกค้าต้องการ

ผลติภณัฑ์คุณภาพระดบัใด 

คุณภาพ

ผลติภณัฑ์ 

กลาง 



1 กลยุทธ์ราคาสูง คุณภาพ

เย ีย่ม 

2 กลยุทธ์มูลค่าสูง  3 กลยุทธ์ สุดคุ้ม 

4 กลยุทธ์ ราคาเกนิกว่า

คุณภาพ 

5 กลยุทธ์มูลค่าปานกลาง 6 กลยุทธ์ผลติภณัฑ์เหนอื

ราคา 

7 กลยุทธ์ราคาหลอกลวง 8 กลยุทธ์ราคาเกนิควร 9 กลยุทธ์สนิค้าราคาประหยดั 

  ราคา สูง   ราคา กลาง ราคา ต ่า 

การก าหนดกลยุทธ์เปรยีบเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพได้ตามภาพ  

กลยุทธ์ ท ีอ่ยู่ช่อง 2 , 3 และ 6  เป็นกลยุทธ์ท ีใ่ห้ความคุ้มค่ากบัผูซ้ ื้อ  เน ือ่งจากต ัง้ราคาต ่า

กว่าราคาทีค่วรจะเป็น หรอืคุณภาพสนิค้าดกีว่าราคาทีจ่า่ยไป 

กลาง 

ต ่า 

คุณภาพ

ผลติภณัฑ์ 



1 กลยุทธ์ราคาสูง คุณภาพ

เย ีย่ม 

2 กลยุทธ์มูลค่าสูง  3 กลยุทธ์ สุดคุ้ม 

4 กลยุทธ์ ราคาเกนิกว่า

คุณภาพ 

5 กลยุทธ์มูลค่าปานกลาง 6 กลยุทธ์ผลติภณัฑ์เหนอื

ราคา 

7 กลยุทธ์ราคาหลอกลวง 8 กลยุทธ์ราคาเกนิควร 9 กลยุทธ์สนิค้าราคาประหยดั 

  ราคา สูง   ราคา กลาง ราคา ต ่า 

การก าหนดกลยุทธ์เปรยีบเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพได้ตามภาพ  

ต าแหน่งราคาในช่อง 4 , 7  และ 8  เป็นการต ัง้ราคาแบบหลอกลวง  หรอืเอาเปรยีบผูบ้รโิภคโดย

ต ัง้ราคาเกนิคุณภาพทีแ่ท้จรงิของผลติภณัฑ์ กรณนี ี้ถ้าผูบ้รโิภคทราบกจ็ะไม่กลบัมาซื้ออกี  และ

อาจจะบอกต่อผูบ้รโิภคอืน่ๆ ไม่ใหม้าซื้ออกีด้วย 

กลาง 

ต ่า 

คุณภาพ

ผลติภณัฑ์ 



ปจัจยัในการก าหนดราคา 

 การก าหนดราคาจ าแนกเป็น 2  ประเภท 

1.Internal Factors 

 

2. External Factors 

 



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ] 

1.Internal Factors 
ปจัจยัภายในกจิการ   

   [Internal Factors]     

1. วตัถุประสงค์ทางการตลาด  
การก าหนดวตัถุประสงค์ในการก าหนดราคา  

เพ ือ่เป็นแนวทางในการก าหนดนโยบาย  

      กลยุทธ์ราคา  แบ่งออกเป็น  : 

 



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ]  

1. วตัถุประสงค์ 

  ทางการตลาด  

  1.1 วตัถุประสงค์เพ ือ่ความอยู่รอด 

        ของกจิการ  

  1.2 วตัถุประสงค์เพ ือ่ก าไรสูงสุด 

       1.3 วตัถุประสงค์เพ ือ่ส่วนครองตลาด 

1.4 วตัถุประสงค์เพ ือ่เป็นผูน้  าด้าน 

     คุณภาพ 

1.5 วตัถุประสงค์ในการก าหนด

ราคาลกัษณะอืน่ๆ เช่น การรกัษา

เสถยีรภาพของราคา 



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ] 

2. กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Strategy) การ
ก าหนดราคาต้องค านงึถงึความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดอืน่ๆ ได้แก่ 

2.1 ผลติภณัฑ์ การก าหนดราคาสูงก่อใหเ้กดิภาพพจน์ท ีด่ต่ีอผลติภณัฑ์ ขณะเดยีวกนัการก าหนดราคาสูง เป็น

การชกัจูงคู่แขง่ใหเ้ขา้มาสู่ตลาดได้เรว็ข ึน้ และการพฒันาผลติภณัฑ์อาจต้องเปล ีย่นแปลงราคาหรอืการส่งเสรมิ

การตลาดใหส้อดคลอ้งกนั 

2.2 การจดัจ าหน่าย  การเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย ต้องสอดคลอ้งกบัการก าหนดราคาสูงหรอืต ่าด้วย

สนิค้าสะดวกซื้อ โดยท ัว่ไปการก าหนดราคาต ่าจะมกีารจดัจ าหน่ายอย่างกว้างขวาง ขณะท ีผ่ลติภณัฑ์ท ีก่ าหนดราคา

สูงต้องเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่ายเฉพาะ คอืไม่ต้องขายหลายแห่งกไ็ด้ 



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ] 
2. กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix Strategy) 
     การก าหนดราคาต้องค านงึถงึความสมัพนัธ์ของส่วนประสมการตลาดอืน่ๆ ได้แก่ 

2.3  การส่งเสรมิการตลาด  การส่งเสรมิการตลาดของผลติภณัฑ์แต่ละชนดิท ีแ่ตกต่างกนัออกไป  ตามกลุม่

ลูกค้าเป้าหมาย  ส่งผลต่อค่าใชจ้า่ยในการส่งเสรมิการตลาดและส่งผลต่อการก าหนดราคาอกีด้วย 

 3. ต้นทุน (Cost)  

     ต้นทุนเป็นปจัจยัพ ืน้ฐานในการก าหนดราคา  โดยการรวมต้นทุนทีเ่ก ีย่วขอ้งบวกก าไรเป็นราคาขายแต่ต้นทุนท ีต่ ่า

กว่าย่อมได้เปรยีบ  ดงัน ัน้  การศกึษาถงึโครงสร้างของต้นทุนนอกเหนอืจากการก าหนดต้นทุนรวมมาจาก ต้นทุน

คงที ่ ต้นทุนผนัแปร  และต้นทุนกึง่ผนัแปร แลว้ยงัต้องค านงึถงึปรมิาณการผลติ  ท ีก่่อให้เกดิต้นทุนต ่าสุด  อนั

อาจจะเกดิจากประสบการณ์ของกจิการ  หรอื ท าเลท ีต่ ัง้   



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ] 
4. ผูม้อี านาจในการก าหนดราคา  

     การมอี านาจในการตดัสนิใจ เก ีย่วกบัราคาการ ก าหนดราคามฝ่ีายต่าง ๆ  เขา้มาเก ีย่วขอ้ง เช่น ฝ่ายผลติ

ฝ่ายการเงนิ  ฝ่ายขาย  ฝ่ายการตลาด  ดงัน ัน้ จงึจ  าเป็นต้องมกีารก าหนดผูร้บัผดิชอบในการตดัสนิใจเก ีย่วกบั

ราคา  

     ส าหรบักจิการขนาดเลก็  ผูบ้รหิารเพยีงคนเดยีวจะท าการตดัสนิใจ   แต่ กจิการขนาดใหญ่ มหีลายฝ่ายเขา้มา

เก ีย่วขอ้งโดยก าหนดผูร้บัผดิชอบเป็นผูบ้รหิารระดบักลาง  เช่น  ผูจ้ดัการผลติภณัฑ์  หรอื ผูจ้ดัการฝ่ายตลาด  

    ***ในมุมของสนิค้าอุตสาหกรรม  อาจก าหนดใหพ้นกังานขายเขา้มามสี่วนร่วมในการก าหนดราคา 



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

1. ตลาดและอุปสงค์ (The Market and Demand) 

ตลาด  ประเภทของตลาดมผีลต่อการก าหนดราคา ตลาดแขง่ขนัสมบูรณ์มผูีซ้ ื้อและผูข้ายมากราย การก าหนด

ราคาข ึน้อยู่กบัราคาตลาด ตลาดกึง่แขง่ขนัก ึง่ผูกขาด  แมผู้ข้ายจะมไีม่มากเท่าตลาดแขง่ขนัสมบูรณ์การจะก าหนด

ราคาสนิค้า  ข ึน้อยู่กบัความสามารถในการสร้างความแตกต่างใหก้บัผลติภณัฑ์ของตน  ตลาดทีม่ผูีข้ายนอ้ยราย 

การก าหนดราคาต้องมกีารศกึษาการด าเนนิงานของคู่แขง่  ส่วนตลาดผูกขาด การก าหนดราคาต้องค านงึถงึ

การเขา้มาของสนิค้าทดแทน หรอืขอ้ก าหนดจากรฐับาล เป็นต้น 



ปจัจยัในการก าหนดราคา   [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

1. ตลาดและอุปสงค์ (The Market and Demand) 

อปุสงค ์ เป็นปัจจยัส ำคญัประกำรหน่ึงของกำรก ำหนดรำคำ เริม่จำกกำรศึกษำลกัษณะของเสน้อุปสงคแ์ละ

ปฏิกิรยิำของลูกคำ้แตล่ะรำยทีมี่ตอ่กำรเปล่ียนแปลงของรำคำทีแ่ตกตำ่งกนัออกไป  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

อ่อนไหวของการเปลีย่นแปลงราคา เชน่ ควำมเป็นเอกลกัษณข์องผลิตภณัฑน์ัน้ ๆ หรอื สนิคำ้ทีใ่ชท้ดแทน

กนัได ้  ควำมสมัพนัธข์องรำคำกบัคณุภำพ เป็นตน้  



ปจัจยัในการก าหนดราคา  [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

2.  การแขง่ขนั [Competition] 

การก าหนดราคาหรอืการเปล ีย่นแปลงของราคาต้องค านงึถงึผูแ้ขง่ขนัท ีอ่ยู่ในตลาดน ัน้ ๆ เช่น ความแขง็แกร่งของ

คู่แขง่   ปฏกิริยิาของคู่แขง่  การเขา้สู่ตลาดของคู่แขง่รายใหม่ๆ  รวมถงึการพจิารณาถงึต้นทุน  คุณภาพสนิค้า

หรอืบรกิาร ท ีคู่่แขง่เสนอใหก้บัลูกค้าในตลาด 



ปจัจยัในการก าหนดราคา   [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

3.  ผูจ้  าหนา่ยวตัถุดบิ [Suppliers] 

     ความส าคญัของผูจ้  าหน่ายวตัถุดบิ นอกจากการเสนอราคาวตัถุดบิท ีสู่ง  ส่งผลใหต้้นทุนของสนิค้าสูงแลว้  

คุณภาพของวตัถุดบิ  ความสม ่าเสมอและการส่งมอบวตัถุดบิได้ตรงตามเวลาลว้นแต่ส่งผลใหต้้นทุนของสนิค้า

สูงข ึน้หรอืต ่าลงได้ และส่งผลต่อการก าหนดราคาสนิค้า  ดงัน ัน้ความสมัพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดบิหรอืการมผูี้

จ าหน่ายวตัถุดบิหรอืการมผูีจ้  าหน่ายวตัถุดบิท ีด่ย่ีอมส่งผลต่อการก าหนดราคาได้เช่นกนั 



ปจัจยัในการก าหนดราคา   [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

4.  ผูข้ายต่อ [Resellers] 

     การเลอืกช่องทางการจดัจ าหน่าย  ให้สนิค้าผ่านจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคน ัน้  นอกจากการเลอืกประเภทแล้ว

จ านวนของผูจ้ดัจ  าหน่ายเป็นส ิง่ท ีต้่องค านงึถงึ ในขณะเดยีวกนัผูจ้ดัจ  าหน่ายเหล่าน ีย่้อมคาดหวงัส ิง่ท ีจ่ะได้รบัจากการท า

หนา้ท ีท่างการตลาด 

     ดงัน ัน้การก าหนดราคาท ัง้ราคาทีจ่ะขายใหก้บัผูจ้ดัจ  าหน่าย และราคาทีจ่ะใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายใหแ้ก่ผูบ้รโิภค  ย่อมส่งผล

กระทบก่อใหเ้กดิปฏกิริยิาจากผูจ้ดัจ  าหน่ายได้  ผูบ้รหิารการตลาดจ าเป็นต้องต ัง้ราคาใหผู้จ้ดัจ  าหน่ายถงึพอใจ  เพ ือ่จูง

ใจใหข้ายสนิค้าใหก้บักจิการ  นอกจากค่าตอบแทนส่วนท ี ่ได้จากการขายแลว้ผูจ้ดัจ  าหน่ายยงัหวงัผลประโยชน์อ ืน่ๆ  เช่น 

ส่วนลดเงนิสด  ส่วนลดปรมิาณ  การฝึกอบรม  ตลอดจนการส่งเสรมิการตลาด ท ีค่าดว่าจะได้รบัอกีด้วย 



ปจัจยัในการก าหนดราคา   [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

5.  สภาพเศรษฐกจิ [Economic Conditions] 

     สภาพเศรษฐกจิ  ส่งผลถงึอ านาจซื้อของประชาชน การก าหนดราคาย่อมแตกต่างกนัไปตามสภาพ เศรษฐกจิ 

อุปสงค์สนิค้าสูง การแขง่ขนักสู็งตามไปด้วย   

     การก าหนดราคาเพ ือ่การแข่งขนัเป็นส ิง่ส าคญั สภาพเศรษฐกจิท ีถ่ดถอย  การเกดิเงนิเฟ้อ  เงนิฝืด  หรอื

การเปล ีย่นแปลงของอตัราดอกเบ ี้ย  จ าเป็นต้องมกีารก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมสอดคล้องกบัการ

เปล ีย่นแปลง หรอืการลดราคาของสนิค้า  สภาพเศรษฐกจิจะมผีลต่ออ านาจซื้อของผูบ้รโิภค 



ปจัจยัในการก าหนดราคา   [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

6.  รฐับาล [Government] 

     นอกจากนโยบายของรฐับาล ท ีม่ผีลต่อการก าหนดราคาสนิค้าแลว้ยงัมพีระราชบญัญตัต่ิางๆ  ท ีเ่ก ีย่วขอ้งกบัการ

ก าหนดราคาสนิค้า และ การป้องกนัการผูกขาด เช่น พระราชบญัญตัิท ีเ่ก ีย่วข้องกบัการคุ้มครองผู้บริโภคและ

พระราชบญัญตัใินเรือ่งภาษอีากรต่าง ๆ ท ีผู่บ้รหิารการตลาดต้องศกึษาก่อนท าการก าหนดราคาสนิค้าและบรกิาร 



ปจัจยัในการก าหนดราคา   [ต่อ] 

2. External Factors 
ปจัจยัภายนอกกจิการ  External Factors    ได้แก่ 

7.  จรยิธรรมทางธุรกจิ [Business Ethics] 

     ปจัจุบนัผูบ้รโิภคทีม่คีวามรู้มากข ึน้ แนวความคดิทางการตลาดใหม่ท ีค่ านงึถงึความรบัผดิชอบต่อสงัคมเป็น

อกีปจัจยัหน ึง่ท ีต้่องพจิารณา  

     ในการก าหนดราคาใหเ้หมาะสมและถูกต้อง ไม่ใช่ ค านงึถงึแต่กลยุทธ์การตลาดเพ ือ่ท ีจ่ะไม่ต้องเผชญิกบัปฏกิริยิา

ของผูบ้รโิภค หรอื รฐับาลต้องออกมาตรการในการควบคุมหากธุรกจิท าใหส้งัคมเดอืดร้อน 



    วธิกีารก าหนดราคา 

การต ัง้ราคาแบบวกเพ ิม่ จะใชเ้ป็นต้นทุนเป็นฐานในการก าหนดราคาท ัง้ต้นทุนการผลติและต้นทุนการ

จ าหนา่ยผลติภณัฑ์ ก่อนอืน่จะต้องเขา้ใจค าว่า  ต้นทุน [Cost]  ดงัน ี ้

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา        [ต่อ] 

1.1 ต้นทุนคงที ่(Fixed Cost : TFC) หมายถงึ ต้นทุนทีไ่ม่มกีารเปล ีย่นแปลงไปตามระดบัของ

กจิกรรมไมว่่าระดบักจิกรรมจะเกดิการเปล ีย่นแปลง ต้นทุนคงทีร่วมจะไม่มกีารเปล ีย่นแปลงในระยะส ัน้แต่

ถา้ในระยะยาวกจิการได้ขยายการด าเนนิงานกจ็ะมกีารเปล ีย่นแปลงได้ เช่น เงนิเดอืนพนกังาน ค่าเส ือ่ม

ราคาเครือ่งจกัร  ค่าเส ือ่มราคาโรงงาน  ค่าประกนัภยั ค่าเช่า เป็นต้น 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา         [ต่อ] 

1.2 ต้นทุนผนัแปร (Total Variable Cost : TVC)  หมายถงึ ต้นทุนทีม่กีารเปล ีย่นแปลงไปตาม

ระดบักจิกรรม ในสดัส่วนเดยีวกนักบัการเปล ีย่นแปลงในจ าหนวนหรอืระดบักจิกรรม ได้แก่ ค่าวตัถุดบิ

ทางตรง ค่าจา้ง  แรงงานทางตรง    

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา         [ต่อ] 

1.3 ต้นทุนกึง่ผนัแปร (Semi Variable Cost)  หมายถงึ ต้นทุนทีม่กีารเปล ีย่นแปลงในทศิทาง

เดยีวกนักบัระดบักจิกรรม แต่เปล ีย่นแปลงในสดัส่วนทีต่ ่ ากว่าต้นทุนผนัแปร  ต้นทุนกึง่ผนัแปร

ประกอบด้วย ต้นทุนคงทีแ่ละต้นทุนผนัแปรรวมกนั เช่น ค่าโทรศพัท์พ ืน้ฐานต้องจ่ายค่ารกัษาเบอร์ 

เดอืนละ 100 บาท และจา่ยค่าโทรออกครัง้ละ 3 บาท เป็นต้น 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา         [ต่อ] 

1.4  ต้นทุนรวม (Total Cost : TC)  หมายถงึ ต้นทุนคงทีบ่วกต้นทุนผนัแปร ณ ระดบั กจิกรรม

ระดบัใดระดบัหน ึง่ 

     ดงัน ัน้  ต้นทุนรวมจะมกีารเปล ีย่นแปลง ถ้าหากมกีารเปล ีย่นแปลงต้นทุนผนัแปร (TVC) ท ัง้น ี้

เพราะต้นทุนคงทีร่วมจะไม่มกีารเปล ีย่นแปลง 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา   [ต่อ] 

1.5  ต้นทุนเฉล ีย่ ม ี3 ประเภท 

     1.5.1 ต้นทุนคงทีเ่ฉล ีย่ (AFC) หรอืต้นทุนคงทีต่่อหน่วย ซึง่ได้มาจากต้นทุนคงทีร่วม (TFC) 

หารด้วยระดบักจิกรรม ณ ระดบัหน ึง่ (Q) แต่ถา้หากกจิกรรมได้เพ ิม่หรอืลดระดบักจิกรรม  จะท าให้

ต้นทุนคงทีต่่อหนว่ยเปล ีย่นแปลง 

                                           𝐴𝐹𝐶 = 
𝑇𝐹𝐶

𝑄
 

 

 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา     [ต่อ] 

1.5  ต้นทุนเฉล ีย่ ม ี3 ประเภท 

     1.5.2  ต้นทุนผนัแปรเฉล ีย่ (AVC) หรอืต้นทุนผนัแปรต่อหน่วย ได้มาจากต้นทุนผนัแปรรวม

หารด้วยระดบักจิกรรม ณ ระดบัหน ึง่ (Q)  ถา้หากกจิกรรมได้เพ ิม่หรอืลดระดบักจิกรรม  จะไม่มผีล

ต่อการเปล ีย่นแปลงต้นทุนผนัแปรต่อหนว่ย 

                                            

                                                   𝐴𝑉𝐶 = 
𝑇𝑉𝐶

𝑄
 

 

 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

1.5  ต้นทุนเฉล ีย่ ม ี3 ประเภท 

     1.5.3  ต้นทุนรวมเฉล ีย่ (ATC) ได้มาจากต้นทุนรวม หารด้วยระดบักจิกรรม ณ ระดบัหน ึง่  

(Q)  การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่เป็นการใชต้้นทุนเป็นเกณฑ์ข ัน้ต ่าในการก าหนดราคา คอื จะไม่ขาย

ราคาต ่ากว่าทุนน ัน่เอง   

                                                    𝐴𝑇𝐶 = 
𝑇𝐶

𝑄
 

 

   

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

การต ัง้ราคาบวกจากต้นทุน (Cost-Plus Pricing) 
     การต ัง้ราคาวธินี ีน้ยิมในกจิการค้าส่งและกจิการค้าปลกีเพราะถอืว่าเป็นวธิที ีง่่ายทีสุ่ด  ก าหนดได้ 3 วธิ ี

 [ 1 ]  คดิจากต้นทุนสนิค้า Markup on Cost  ในการต ัง้ราคาโดยค านงึถงึต้นทุนน ี ้สามารถพจิารณาการต ัง้ราคาได้  2 

อย่าง คอื  การต ัง้ราคาโดยบวกจากต้นทุนรวม  และ การต ัง้ราคาโดยบวกต้นทุนผนัแปร ดงัน ี ้:   

  1.1 การต ัง้ราคาโดยบวกจากต้นทุนรวม 

ตวัอย่าง บริษทัผลติสนิค้า A  มต้ีนทุนรวม 200 บาท ต่อหนว่ย ผูผ้ลติต้องการส่วนบวกเพิม่ 15% จากต้นทุนสนิค้า ราคาขาย

สนิค้าจะเท่ากบั  

                        ค ำนวณ  ราคาขายสนิค้าต่อหนว่ย  =  ต้นทุนสนิค้ารวมต่อหนว่ย + ส่วนบวกเพิม่ที่ต้องการ 

                                                             =   200 + 30   =  230  บาท   

                        (ส่วนบวกเพิม่ 15% ที่ต้องการ      =    
15𝑋200

100
   = 30 บาท ) 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

การต ัง้ราคาบวกจากต้นทุน (Cost-Plus Pricing) 
     การต ัง้ราคาวธินี ีน้ยิมในกจิการค้าส่งและกจิการค้าปลกีเพราะถอืว่าเป็นวธิที ีง่่ายทีสุ่ด  ก าหนดได้ 3 วธิ ี

 [ 1 ]  คดิจากต้นทุนสนิค้า  (Markup on Cost)  ในการต ัง้ราคาโดยค านงึถงึต้นทุนน ี ้สามารถพจิารณาการต ัง้ราคาได้  2 

อย่าง คอื  การต ัง้ราคาโดยบวกจากต้นทุนรวม  และ การต ัง้ราคาโดยบวกต้นทุนผนัแปร ดงัน ี ้:  

  1.2  การต ัง้ราคาโดยบวกจากต้นทุนผนัแปร 

ตวัอย่าง บริษทัมต้ีนทุนผนัแปรในการผลติ 50 บาทต่อหนว่ย ต้นทุนผนัแปรจากการขาย 10 บาท และได้ก าหนดอตัรา ส่วนบวก

เพิม่ จากต้นทุนผนัแปร 20% บริษทัควรต ัง้ราคาสนิค้าเท่าใด 

                        ค ำนวณ  ราคาขายสนิค้าที่ขาย  =  ต้นทุนผนัแปร + ส่วนบวกเพิม่ที่ต้องการ 

                                                             =   (50 + 10)   =  
20𝑋60

100
 

 

                บริษทัต ัง้ราคาสนิค้า                         = 60 + 12 =  72  บาท 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

การต ัง้ราคาบวกจากต้นทุน (Cost-Plus Pricing) 
     การต ัง้ราคาวธินี ีน้ยิมในกจิการค้าส่งและกจิการค้าปลกีเพราะถอืว่าเป็นวธิที ีง่่ายทีสุ่ด  ก าหนดได้ 3 วธิ ี

 [ 2 ]  คดิจากราคาขายสนิค้า  (Markup on Selling Price) ดงัน ี ้:  

ตวัอย่าง  บริษทัมต้ีนทุนทีซ่ื้อสนิค้ามาเพือ่ขาย 45 บาทต่อหนว่ย  ถ้าต้องการส่วนบวกเพิม่ 10% ของราคาขายบริษทัจะต้อง

ก าหนดราคาขายเท่าใด 

ค ำนวณ       ราคาขาย             =  ต้นทุนสนิค้าที่ขาย + ส่วนบวกเพิม่    

                      100%         = ต้นทุนสนิค้าที่ขาย  + 10% 

               ต้นทุนสนิค้าที่ขาย      = 100-10 = 90% 

                90% ซึ่งเท่ากบั 45  บาท 

                 100%   =  
45𝑋100

90
  =    5  บาท 

                            =  45 +  5           

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 

ดงัน ัน้   ต้องก าหนดราคาขายใหม ่    =  50  บาท 

     จงึจะได้ส่วนบวกเพิม่            = 
10𝑋50

100
  

                                    =  5  บาท 

 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

การต ัง้ราคาบวกจากต้นทุน (Cost-Plus Pricing) 
     การต ัง้ราคาวธินี ีน้ยิมในกจิการค้าส่งและกจิการค้าปลกีเพราะถอืว่าเป็นวธิที ีง่่ายทีสุ่ด  ก าหนดได้ 3 วธิ ี

 [ 3 ]  วธิบีวกเพ ิม่แบบลุกโซ่ (Markup  chain)  

     เป็นการต ัง้ราคาขายสนิค้าโดยบวกเพ ิม่จากราคาขายของคนกลาง  ซึง่การต ัง้ราคาของคนกลางจะต่างกบัผูผ้ลติ เพราะ

ต้นทุนของคนกลางมกัจะเป็นค่าเช่าคลงั  ค่าเกบ็รกัษาสนิค้า  ค่าเช่าร้าน  เป็นต้น  ซึง่ยากทีจ่ะแยกออกมาเป็นต่อหน่วยของสนิค้าได้ 

     นอกจากน ี ้คนกลางมกัจะจ  าหน่ายสนิค้าหลายชนดิ  ดงัน ัน้ ในการต ัง้ราคาทีง่่ายทีสุ่ดจงึเป็นการบวกเพ ิม่เขา้ไปในต้นทุน หรอื

ราคาของสนิค้าทีซ่ ื้อมา โดยการก าหนดเปอร์เซน็ต์ท ีค่ดิว่าจะบวกเพ ิม่ให้กบัสนิค้าต่างๆ แต่กข็ ึน้อยู่กบัลกัษณะสนิค้าด้วย 

 

 

 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

การต ัง้ราคาบวกจากต้นทุน (Cost-Plus Pricing) 
     การต ัง้ราคาวธินี ีน้ยิมในกจิการค้าส่งและกจิการค้าปลกีเพราะถอืว่าเป็นวธิที ีง่่ายทีสุ่ด  ก าหนดได้ 3 วธิ ี

 [ 3 ]  วธิบีวกเพ ิม่แบบลุกโซ่ (Markup  chain)     

 ตวัอย่าง     บรษิทัผูผ้ลติใช้ต้นทุนการผลติ 27 บาทต่อหน่วย ผูผ้ลติต้องการส่วนบวกเพ ิม่  10% ของราคาขาย  ดงัน ัน้ จะ

ขายสนิค้าในราคา 27 + 3 = 30  บาท ค านวณได้ดงัน ี ้

 ค านวณ       ราคาขาย   =   ต้นทุน  +  ส่วนบวกเพ ิม่ท ีต้่องการ 

                            =   27  +  3  =  30  บาท (ส่วนบวกเพ ิม่ 10%  = 
10

90
 X 27  = 3  บาท) 

          

             หรอื  ราคาขาย  =   
27𝑋100

90
    =  30   บาท 

 

1. การต ัง้ราคาแบบบวกเพ ิม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

2.1 การต ัง้ราคาเพ ือ่เผชญิกบัการแขง่ขนั   
     การต ัง้ราคาลกัษณะน ี ้เราจะใชก้บักรณดีงัต่อไปน ี ้   

 ผลติภณัฑ์คลา้ยคลงึกนัและใชท้ดแทนกนัได้ เช่น  น ้าตาล  น ้าดืม่ ฯลฯ 

 ราคาของผลติภณัฑ์น ัน้เป็นท ีรู่้จกัและยอมรบักนัอยู่แลว้ เช่น หนงัสอืพมิพร์ายวนั  อตัราค่ารถประจ าทาง 

 จ านวนผูผ้ลติหรอืผูข้ายมมีาก  โดยเฉพาะตลาดทีม่กีารแขง่ขนักนัอย่างสมบูรณ์  ซึง่ราคาสนิค้าเป็นราคาตามราคา

ตลาดทีผู่ข้ายแต่ละรายจะต้องยอมรบั และขายในราคาน ัน้อยู่แลว้ เช่น ขา้วเปลอืก 100% เกวยีนละ 10,200 บ. 

 ตลาดทีม่ผูีข้ายนอ้ยราย ผูข้ายมกัจะตกลงราคาร่วมกนัเพ ือ่ป้องกนัสงครามราคา เช่น ราคาน ้ามนั ท ีก่ลุม่ผูผ้ลติ

น ้ามนัโอเปคก าหนดราคาน ้ามนัดบิไว้ ณ ระดบัหน ึง่ ซึง่สมาชกิของโอเปค จะต้องปฏบิตัติาม 

 กรณที ีผู่ผ้ลติก าหนดราคาขายปลกีใหก้บัผูบ้รโิภคไว้ท ีต่วัสนิค้าหรอืตวับรรจุภณัฑ์  ซึง่มผีลท าใหผู้ค้้าปลกี ต้อง

ขายสนิค้าตามท ีก่ าหนด ซึง่อาจขายใหต้ ่ากว่าท ีก่  าหนดไวไ้ด้ แต่ จะขายสูงหว่าน ัน้ไม่ได้ 

2. การต ัง้ราคาแบบค านงึถงึคู่แขง่ขนั 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

2.2 การต ัง้ราคาให้ต ่ากว่าคู่แขง่ขนั   
     วธินี ีธุ้รกจิจะต ัง้ราคาได้โดยอยู่ภายใต้เง ือ่นไขต่อไปน ี ้:  

   กรณที ีผ่ลติภณัฑ์ของธุรกจิด้อยกว่าคู่แขง่ขนั 

   กรณกีารลดราคาใหต้ ่ากว่าปกต ิ

   กรณที ีธุ่รกจิมวีตัถุประสงค์ต้องการเจาะตลาด   เม ือ่ลดราคาจะท าใหป้รมิาณความต้องการซื้อของลูกค้าเพ ิม่ข ึน้ 

       มาก โดยเฉพาะ สนิค้ามอุีปสงค์ มคีวามยดืหยุ่นมาก 

   กรณที ีลู่กค้ากลุม่เป้าหมายของกจิการเป็นลูกค้าระดบัล่าง ซึง่มคีวามไวต่อการเปล ีย่นแปลงราคาสูง 

   กรณที ีธุ่รกจิพยายามลดต้นทุนต่างๆ  เพ ือ่ลดราคาใหต้ ่า  เช่น  ลดต้นทุนด้านสถานท ี ่   การตกแต่งร้านค้า  

       ลดการบรรจุภณัฑ์ ฯลฯ 

2. การต ัง้ราคาแบบค านงึถงึคู่แขง่ขนั 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

2.3 การต ัง้ราคาให้สูงกว่าคู่แขง่ขนั   
     วธินี ีธุ้รกจิจะต ัง้ราคาได้กต่็อเม ือ่อยู่ภายใต้เง ือ่นไขต่อไปน ี ้:  

   สนิค้าของกจิการมลีกัษณะเด่นเหนอืคู่แขง่ขนั และมลีกัษณะเป็นเอกลกัษณ ์

   เป็นการต ัง้ราคาท ีมุ่่งลูกค้ากลุม่เป้าหมายทีม่รีายได้สูง 

   กรณที ีส่นิค้าของกจิการเป็นสนิค้าท ีลู่กค้ามคีวามภกัดต่ีอตราสนิค้าของกจิการค่อนขา้งสูง เช่นสนิค้าเจาะจงซื้อ  

       บางชนดิ 

   กรณสีนิค้าของกจิการมลีกัษณะอุปสงค์ท ีม่คีวามยดืหยุ่นนอ้ย 

   กรณที ีก่จิการต้องการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บักจิการว่าสนิค้าของกจิการมคุีณภาพ  

2. การต ัง้ราคาแบบค านงึถงึคู่แขง่ขนั 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

2.4 การต ัง้ราคาแบบประมูล   
     เป็นวธิกีารต ัง้ราคาโดยวธิเีปิดซองประมูลราคาผลติภณัฑ์  มกัเกดิข ึน้ในอุตสาหกรรมทีม่กีารซื้อในปรมิาณมาก เป็น

การซื้อแบบท าสญัญา การเสนอราคาแบบประมูลข ึน้อยู่กบัปจัจยั 2 ประเดน็  ดงัน ี ้ : 

   ต้นทุนท ัง้ส ิน้ของผลติภณัฑ์ 

   การคาดคะเนการต ัง้ราคาของคู่แขง่    

2. การต ัง้ราคาแบบค านงึถงึคู่แขง่ขนั 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

3.1  การต ัง้ราคาส่งมอบราคาเดยีว   
     เป็นการต ัง้ราคาโดยทีผู่ข้ายจะเฉล ีย่ค่าขนส่งไปในทุกๆ เขตของการขายซึง่โดยปกตแิล้ว  ผูข้ายจะคดิค่าใช้จ่ายท ี่

เกดิข ึ้นจากการขนส่งสนิค้ากบัผู้ซ ื้อในอตัราเฉล ีย่ท ีเ่ท่าๆ กนั  การก าหนดค่าขนส่งโดยวธิีน ี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ขาย

เน ือ่งจากเป็นการต ัง้ราคาค่าขนส่งเพยีงราคาเดยีว  ซึง่วธินี ี้จะค่อนขา้งใช้กนัแพร่หลายในกลุ่มสนิค้าอุปโภคบรโิภค ท ีม่ ี

น ้าหนกัเบา ขนาดไม่ใหญ่  เป็นต้น 

3. การต ัง้ราคาตามภูมศิาสตร์ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

3.2  การต ัง้ราคาตามเขต 
     เป็นการต ัง้ราคาใหแ้ตกต่างกนัตามเขตทางภูมศิาสตร์ท ีก่  าหนด โดยจะคดิราคาส าหรบัผูซ้ ื้อท ีอ่ยู่ในเขตเดยีวกนัใน

ราคาท ีเ่ท่ากนั  ตวัอย่าง เช่น ผูข้ายก าหนดราคาค่าขนส่งราคาหน ึง่ส าหรบัระยะทาง ระยะหน ึง่ เป็นต้น  เช่น หากผูซ้ ื้ออยู่

ในจงัหวดัอยุธยา  หรอืชลบุร ีซึง่มรีะยะทางห่างจากกรุงเทพฯ  ใกลเ้คยีงกนั ผูข้ายกจ็ะคดิค่าขนส่งจากผูซ้ ื้อท ัง้สอง

จงัหวดัในราคาเดยีวกนั 

     การต ัง้ราคาแบบน ีผู้ข้ายจะไม่ค่อยต้องเส ีย่งกบัราคาค่าขนส่ง  เพราะจะเกบ็เป็นราคาเดยีวในระยะทางหน ึง่หากผูซ้ ื้อ

อยู่ไกลกย่็อมต้องจา่ยค่าขนส่งแพงข ึน้  การต ัง้ราคาแบบน ีม้กัจะพบในธุรกจิน ้ามนัคอืผูบ้รโิภคจะซื้อน ้ามนัท ีจ่งัหวดั

เชยีงใหม่ในระยะในราคาลติรละ 36.72 หากซื้อท ีจ่งัหวดันครสวรรค์ กจ็ะต้องซื้อลติรละ 35.97   แต่ถา้ซื้อใน

กรุงเทพฯ กจ็ะจา่ยเพยีงลติรละ  35.67 บาท  เป็นต้น 

3. การต ัง้ราคาตามภูมศิาสตร์ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

3.3  การต ัง้ราคาแบบผูข้ายรบัภาระค่าขนส่ง 
    เป็นการต ัง้ราคาท ีผู่ข้ายเป็นผูจ้า่ยค่าขนส่ง ใหผู้ซ้ ื้อเพ ือ่เป็นการดงึดูดลูกค้าใหม่          และเพ ือ่ท ีจ่ะสามารถแขง่กบั

คู่แขง่ขนัโดยเฉพาะอย่างย ิง่ใหม้รีาคาใกลเ้คยีงกบัคู่แขง่ขนั  โดยทีผู่ซ้ ื้อไม่จ  าเป็นต้องเป็นผูอ้อกค่าใชจ้า่ยการต ัง้ราคาแบบน ี้

มกัจะนยิมใชภ้ายในเขตหรอืในรศัมขีองผูซ้ ื้อไม่ไกลจากผูข้ายมากมกัจะพบในธุรกจิขายเฟอร์นเิจอร์เครือ่งใชส้  านกังาน

คอมพวิเตอร์เป็นต้น  

3. การต ัง้ราคาตามภูมศิาสตร์ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.1  การต ัง้ราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing) 
     กจิการจะต้องเลอืกต ัง้ราคาสนิค้าท ีเ่ด่นๆ  ใหต้ ่ากว่าต้นทุนหรอืต ่าพเิศษเพ ือ่ดงึดูด  หรอืลอ่ใจลูกค้าใหเ้ขา้ร้านและ

ซื้อสนิค้าอืน่ ๆ  ด้วย  การต ัง้ราคาลอ่ใจน ี ้ นยิมใชใ้นระดบัการค้าปลกีโดยการลดราคาสนิค้าตวัหน ึง่ ตวัใด  ภายใน

ระยะเวลาหน ึง่ เพ ือ่เป็นการล่อใจหรอืกระตุ้นการซื้อของลูกค้าเขา้ร้าน และนบัว่าเป็นการผลกัดนัการขายสนิค้าตวัอืน่ๆ 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 

4.2  การลดราคาจากปกต ิ(Cent-Off Promotion) 
กจิการอาจใชว้ธินี ี ้เพ ือ่กระตุ้นการซื้อ  ซึง่นยิมใชก้บัร้านค้าปลกี และสนิค้าสะดวกซื้อ โดยการขายลดราคาจากราคาปกต ิ

เช่น  ผูผ้ลติก าหนดราคาขายปลกีแชมพูสระผมไว้ 30 บาท ผูค้้าปลกีขายลดราคาเหลอืเพยีง 28 บาท 

 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.3  การคนืเงนิ (Cash Rebate) 
     กจิการใชว้นี ีโ้ดยการใหส้ทิธใินการคนืเงนิจ  านวนหน ึง่กบัลูกค้าซื้อสนิค้าภายในระยะเวลาท ีก่ าหนดไว้ เช่น ถา้ผูบ้รโิภค

ซื้อโทรทศัน์ราคาปกตใินเวลาท ีก่ าหนดจะได้รบัการคนืเงนิทนัท ี1,000 บาท 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 

4.4  การรบัประกนัคนืเงนิ (Money Refund) 
     ซึง่ผูข้ายใชป้ระกนัคุณภาพสนิค้าโดยท ีลู่กค้าจะได้รบัสทิธใินการคนืเงนิจ านวนหน ึง่หรอืท ัง้หมดจากการซื้อสนิค้าแลว้

น าไปใชภ้ายในระยะเวลาท ีก่ าหนดไว้และถา้หากไม่เหน็ผลกย็นิดคีนืเงนิให ้เช่น ยาลดความอ้วน มกัจะโฆษณาว่าถา้ใชไ้ม่เหน็ผล

ภายใน 15 วนั ยนิดคีนืเงนิทนัท ี



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.5  การขายเช ือ่โดยการคดิดอกเบ ีย้ต ่า (Low Interest Financing) 
     ซึง่กจิการใชว้ธิกีารขายระบบเงนิเช ือ่  แต่คดิดอกเบ ีย้ในอตัราต ่า  สนิค้าคงทนถาวรทีก่ารขายระบบเงนิผอ่น ได้แก่   

ตู้เยน็  โทรทศัน์ รถยนต์ ฯลฯ 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 

4.6  การต ัง้ราคาตามเทศกาลพเิศษ (Special Event Pricing) 
     กจิการต ัง้ราคาต ่ากว่าปกตติามเทศกาลพเิศษต่างๆ เพ ือ่กระตุ้นการซื้อของลูกค้า เช่นเทศการตรุษจนี  ปีใหม่ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.7  การใหส่้วนลดและส่วนยอมให้ (Discounts and Allowances) 
     “ส่วนลด”  เป็นส่วนท ีล่ดจากราคาท ีก่ าหนดไว้ในใบรายการหรอืแคตาลอ็ก  

     “ส่วนยอมให”้  เป็นส่วนลดทีใ่หก้บัคนกลาง เพ ือ่ต้องการใหค้นกลางท าการส่งเสรมิการตลาด หรอืเป็นการให้

ผลประโยชน์ทางอ้อมแก่คนกลาง  เพ ือ่ตอบแทนจากการทีค่นกลางช่วยท าการส่งเสรมิการตลาด 

     ส่วนลดและส่วนยอมใหไ้ด้แก่ : 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.7  การใหส่้วนลดและส่วนยอมให้ (Discounts and Allowances) 
ส่วนลดและส่วนยอมใหไ้ด้แก่ : 

1. การใหส้่วนลดปรมิาณ (Quantity Discount) เพ ือ่จูงใจใหผู้ซ้ ื้อผลติภณัฑ์ในปรมิาณทีม่ากข ึน้ 

2. ส่วนลดการค้า (Trade Discount) เพ ือ่จูงใจใหผู้ซ้ ื้อผลติภณัฑ์เป็นเงนิสด 

3. ส่วนลดเงนิสด (Cash Discount) เป็นการใหเ้พ ือ่จูงใจใหผู้ซ้ ื้อช าระเงนิค่าสนิค้าเรว็ข ึน้ เช่น 

2/10 n/30 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.7  การใหส่้วนลดและส่วนยอมให้ (Discounts and Allowances) 
ส่วนลดและส่วนยอมให ้ ได้แก่ : 

4. ส่วนยอมใหเ้พ ือ่การส่งเสรมิการตลาด (Promotional Allowance) 

      เป็นส่วนลดพเิศษ จากราคาท ีใ่หแ้ก่ผูซ้ ื้อสนิค้าท ีเ่ป็นผูค้้าปลกี  โดยมวีตัถุประสงค์ในการส่งเสรมิการขายเพ ือ่กระตุ้น

และจูงใจ  ใหซ้ ื้อสนิค้ารวมท ัง้เป็นการตอบแทนทีช่่วยสนบัสนุนการขายสนิค้าให ้โดยเฉพาะ เช่น  การแจกสนิค้าฟร ี      

การช่วยโฆษณา 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.7  การใหส่้วนลดและส่วนยอมให้ (Discounts and Allowances) 
ส่วนลดและส่วนยอมให ้ ได้แก่ : 

5. ส่วนลดราคาตามฤดูกาล (Seasonal Discont) 

      เป็นส่วนลดทีใ่ชใ้นการกระตุ้นการซื้อ ในช่วงนอกฤดูกาล ส าหรบัสนิค้าท ีม่ฤีดูกาล  กเ็พ ือ่ช่วยใหส้นิค้าดงักลา่ว

สามารถจ าหน่ายออกไปจากคลงัสนิค้าได้   และสามารถช่วยใหป้รมิาณการผลติอยู่ในภาวะสมดุลได้มากข ึน้ตลอดปี เช่น 

ราคาท ีพ่กัของโรงแรมนอกเทศกาลท่องเท ีย่ว 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

4.7  การใหส่้วนลดและส่วนยอมให้ (Discounts and Allowances) 
ส่วนลด และส่วนยอมให ้ ได้แก่ : 

6. ส่วนลดพเิศษ (Special Discout) 

      เป็นลกัษณะของการใหบ้รกิารได้แก่ การตดิต ัง้ฟรโีดยไม่คดิมูลค่า  การซ่อมแซมและการปรบัปรุงใหม่  การจดัส่ง

สนิค้าใหแ้ก่ลูกค้า   การแจกบตัรส่งเสรมิการขาย  และเงนิเชยีร์ผลติภณัฑ์ 

4. การต ัง้ราคาเพ ือ่การส่งเสรมิการตลาด 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

5.1 กลยุทธ์ราคาส าหรบัสายผลติภณัฑ์ (Product Line Pricing) 
     เป็นกลยุทธ์การก าหนดราคา ใหแ้ตกต่างกนัในแต่ละสายผลติภณัฑ์และภายในสายผลติภณัฑ์หน ึง่  ซึง่มคีวาม

แตกต่างกนัในเรือ่งคุณภาพ  ขนาดการออกแบบ  และตราสนิค้า 

5. การต ัง้ราคาตามส่วนประสมผลติภณัฑ์ 

5.2 กลยุทธ์การก าหนดราคาส าหรบัสนิค้าขายควบ (Product Bundling)  
     เป็นกลยุทธ์การก าหนดราคาสนิค้า  หลายชนดิรวมกนัเป็นราคาพเิศษ  เพ ือ่กระตุ้นการซื้อ  เช่น ขายบา้นพร้อมการ

ตกแต่งภายใน   



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

5.3 กลยุทธ์การก าหนดราคาสนิค้าทีเ่ลอืกซื้อประกอบหรอืไม่ซื้อกไ็ด้ 

(Optional Feature Pricing) 
     เป็นกลยุทธ์ ในการก าหนดราคา  ท ีผู่ผ้ลติมสีนิค้าใหเ้ลอืกใชป้ระกอบกบัสนิค้าหลกัของกจิการ   โดยก าหนดราคา

สนิค้าหลกักบัสนิค้าประกอบออกจากกนั  ท าใหส้นิค้าหลกัมรีาคาทีแ่ขง่ขนัได้ เช่น สนิค้ารถยนต์เป็นสนิค้าหลกัและวสัดุ

ตกแต่งอุปกรณ์ภายในรถยนต์เป็นสนิค้าประกอบ 

5. การต ัง้ราคาตามส่วนประสมผลติภณัฑ์ 

5.4 กลยุทธ์การก าหนดราคาสนิค้าเป็นสองส่วน (Two Part Pricing)  
     เป็นกลยุทธ์ท ีใ่ชม้ากส าหรบัธุรกจิบรกิาร โดยแยกราคาการใหบ้รกิารเป็น 2 ส่วน  คอืค่าธรรมเนยีมคงที ่และ

ค่าธรรมเนยีมจากการใช้บรกิาร เช่น การใชโ้ทรศพัท์จะเสยีค่าธรรมเนยีมคงทีทุ่กเดอืนเป็นค่ารกัษาเครือ่ง  และ

ค่าธรรมเนยีมการใชโ้ทรศพัท์ซึง่จะคดิตามจ านวนคร ัง้ท ีใ่ช ้ 



    วธิกีารก าหนดราคา       [ต่อ] 

5.5 กลยุทธ์การต ัง้ราคาผลติภณัฑ์ผลพลอยได้ (Byproduct Pricing) 
     เป็นกลยุทธ์ในการก าหนดราคาส าหรบัสนิค้า  ท ีเ่ป็นผลพลอยได้จากการผลติ โดยการก าหนดราคาผลพลอยได้

จากการผลติไว้ต ่าเพยีงใหคุ้้มกบัต้นทุนการท าลายสนิค้าน ัน้  เช่น  โรงงานพลาสตกิ  ผลพลอยได้ คอืเศษพลาสตกิ

หาทางขายใหก้บัลูกค้าท ีต้่องการในราคาถูก 

5. การต ัง้ราคาตามส่วนประสมผลติภณัฑ์ 
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The End 
Thank you. 


