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การกําหนดราคาสินคาการกําหนดราคาสินคา

กลยุทธกลยุทธ



1.1  การกําหนดราคาขาย  ณ  จุดผลิตหรือจุดเร่ิมตน  (F.O.B point of production pricing) คือผู
ขายกําหนดราคาขาย ณ โรงงาน เปนการต้ังราคาท่ีไมรวมคาขนสง โดยการผลักภาระคาขนสงไปใหผูซ้ือ  ผู
ขายจะจายใหเฉพาะคาขนยายสินคาลงสูพาหนะท่ีผูซ้ือเลือกไว คําวา F.O.B  ยอมาจาก Free on Board  
จุดเร่ิมตนท่ีสงสินคาอาจเปนจุดผลิตหรือจุดท่ีขาย การต้ังราคาสินคาประเภทน้ีเหมาะกับสินคาขนาดใหญ
1.2  การกําหนดราคาเดียวกันทุกแหง (uniform delivered pricing) คือวิธีกําหนดราคาสงมอบสินคาห
รับผูซ้ือทุกคนเทากัน โดยไมคํานึงทําเลท่ีต้ังของผูซ้ือ
1.3  การกําหนดราคาเปนเขตพ้ืนท่ี (Zone  pricing) คือการต้ังราคาท่ีผูขายตองทําการแบงตลาดออกเปน
เขต ผูซ้ือท่ีอยูเขตเดียวกันราคาจะเทากัน ตางเขตราคาตางกัน ราคาสินคาท่ีจะรวมคาขนสงไวแลว จึงทําให
ราคาแตกตางกันตามระยะทางท่ีจัดสง 
1.4  การกําหนดราคาจากจุดฐานท่ีกําหนด (Base on - point pricing) คือการต้ังราคาโดยมีการกําหนด
จังหวัดใดจังหวัดหน่ึงเปนจุดฐาน สําหรับการคิดคาขนสงใหกับผูซ้ือจะอยู ณ จุดใดก็ตาม จุดฐานอาจมีจุด
เดียวหรือหลายจุดก็ได นิยมใชมากในอุตสาหกรรมกอสราง ไม ปูนซีเมนต เหล็ก ฯลฯ
1.5  การกําหนดราคาแบบผูขายรับภาระคาขนสงเสียเอง  (Freighted  absorption) คือ การท่ีผูขาย
ยอมรับภาระคาขนสงบางสวน เพ่ือท่ีจะเจาะตลาดท่ีอยูไกล นโยบายน้ีจะใชเม่ือมีการแขงขันอยางรุนแรง หรือ
ใชกับการเจาะตลาดใหม

1. การกําหนดราคาตามสภาพภมูศิาสตร ์ (Geographical pricing) 
เป�นการกําหนดราคาโดยพจิารณาต้นทนุค่าขนสง่ในการขนยา้ยสนิค้าจากผูข้ายไปใหกั้บผูซ้ื�อซึ�งอยูต่ามท้องที�ต่าง ๆ กันทําให้
การกําหนดราคาสนิค้าในพื�นที�ใกล้หรอืไกลมคีวามไมเ่ท่ากัน ป�ญหาก็คือ  ภาระค่าขนสง่นี�จะใหใ้ครเป�นผูร้บัผดิชอบ



2. การให้สว่นลดและสว่นยอมให้ (price discount and allowance)  
           สว่นลด (Discount) หมายถึง สว่นที�หกัลดจากราคาที�กําหนดในรายการซึ�งผูข้ายลดใหกั้บผูซ้ื�อ สาํหรบัการทํา
หนา้ที�ทางการตลาดบางอยา่งแทนผูข้าย เชน่สว่นลดปรมิาณ สว่นลดการค้า สว่นลดเงินสดเป�นต้น
           สว่นยอมให้ (Allowance) หมายถึง สว่นที�ลดใหกั้บผูบ้รโิภค ลกูค้า หรอืคนกลาง สาํหรบัการกระทําบางอยา่ง
หรอืการยอมรบับางอยา่งที�นอ้ยกวา่เกณฑ์ปกติ โดยปกติมกัเป�นสว่นลดที�ใหกั้บผูซ้ื�อเพื�อทําการสง่เสรมิการตลาดใหกั้บผู้
ขาย หรอืการที�ผูซ้ื�อยอมรบัสนิค้าที�ด้อยคณุภาพของผูข้าย



ประเภทของส่วนลดและส่วนยอมให้ 

1.1 ส่วนลดปริมาณแบบสะสม (Cumulative  quantity discount)  เป็นส่วนลดท่ีคิดจากประมาณการส่ังซ้ือท้ังหมด
ภายในช่วงเวลาหน่ึง ส่วนลดลักษณะน้ีจะมีผลดีต่อผู้ขายเพราะเป็นการผูกมัดลูกค้าให้ใกล้ชิดกับผู้ขายทําให้ลูกค้าซ้ือ
บ่อยข้ึน  จะทําให้ผู้ขายต้องพยายามขายสินค้าให้เร็วจะได้ไม่ตกค้าง ล้าสมัย หรือเน่าเสีย  ตัวอย่าง กิจการมีการกําหนด
ระยะเวลาท่ีใช้คิดส่วนลด 3 เดือน หากลูกค้าได้ทําการซ้ือสินค้าก่ีคร้ังก็ได้ในระยะเวลา 3 เดือนท่ีกําหนด จะได้รับ
ส่วนลดตามอัตราท่ีกิจการกําหนด เช่น ซ้ือสินค้าจํานวน 8 ลัง ได้ส่วนลด 5%  ถ้าซ้ือสินค้าจํานวน 14 ลัง ได้ส่วนลด
10% เป็นต้น
1.2 ส่วนลดปริมาณแบบไม่สะสม (Noncumulative  quantity discount) เป็นส่วนลดท่ีคํานวณจากขนาดปริมาณ
การส่ังซ้ือในแต่ละคร้ัง ซ่ึงส่วนลดลักษณะน้ีกิจการต้องการกระตุ้นให้ผู้ซ้ือคร้ังละมาก ๆ เพ่ือลดค่าใช้จ่ายในการขาย
และการเก็บสินค้าของผู้ขาย ตัวอย่าง กิจการหน่ึงได้กระตุ้นการซ้ือลูกค้าโดยกําหนดปริมาณการส่ังซ้ือต่อคร้ัง
(กระสอบ) 1-10 ได้ส่วนลด 2%  ซ้ือ 11-15 กระสอบ  ได้ส่วนลด 3%  ซ้ือมากกว่า 15  กระสอบ ได้ส่วนลด 5%  
เป็นต้น

1. ส่วนลดปริมาณ (Quantity  discount) 
เป็นราคาท่ีผู้ขายยอมลดราคาให้กับผู้ซ้ือโดยหักออกหลังจากเม่ือซ้ือสินค้าเป็นจํานวนมาก  การให้ส่วนลดแบบน้ีทําให้
ผู้ซ้ือต้องซ้ือจากผู้ขายรายใดรายหน่ึงเป็นจํานวนมาก  มิฉะน้ันจะไม่ได้ส่วนลด ส่วนลดปริมาณมี 2 ประเภทคือ



2. ส่วนลดการค้า (Trade discount) เป็นส่วนลดท่ีผู้ขายยอมให้หักออกจากราคาขายเพ่ือเป็นผลตอบแทนการเข้ามา
ปฏิบัติหน้าท่ีในช่องทางการจัดจําหน่ายของคนกลาง

3. ส่วนลดเงินสด (Cash  discount) เป็นส่วนลดท่ีกิจการให้กับลูกค้าเพ่ือให้ชําระค่าสินค้าภายในเวลาท่ีกําหนด เช่น
2/10, n/30  โดยท่ีลูกค้าชําระเงินค่าสินค้าภายใน 10 วัน จากวันท่ีท่ีปรากฏในใบกํากับสินค้า จะได้รับส่วนลด 2%  ถ้า
ชําระหลังจาก 10 วัน แต่จะต้องไม่เกิน 30 วัน นับจากวันท่ีท่ีปรากฏในใบกํากับสินค้าซ่ึงจะไม่ได้รับส่วนลด ส่วนลดน้ีมัก
ใช้ได้ผลในการจูงใจลูกค้า

4. ส่วนลดตามฤดูกาล (seasonal  discount) เป็นส่วนลดท่ีผู้ขายให้กับผู้ซ้ือนอกฤดูกาลเป็นภาวะกระตุ้นให้มีการซ้ือ
สินค้าใช้บริการตลอดปี  เช่น นําเส้ือหนาวมาลดราคาในฤดูร้อน 

5. ส่วนยอมให้สําหรับการส่งเสริมการตลาด (Promotional  allowances) เป็นส่วนท่ีผู้ขายยอมให้หักจากราคาสินค้า
สําหรับการชําระเงินของผู้ซ้ือ (คนกลาง) เน่ืองมาจากคนกลางช่วยในการส่งเสริมการตลาดให้กับผู้ผลิต เช่น  การจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายของคนกลางให้แก่ผู้ผลิต

6. ส่วนยอมให้จากการนําสินค้าเก่ามาแลก (Trade – in allowance) ผู้ขายให้ผู้ซ้ือนําสินค้าเก่ามาและกับสินค้าใหม่ ซ่ึง
จะต้องมีการเพ่ิมเงินบางส่วน ซ่ึงอาจมีข้อจํากัดเก่ียวกับสินค้าท่ีนํามาแลกต้องมีย่ีห้อเดียวกัน  ซ่ึงบางบริษัทอาจไม่มีข้อจํากัด
เก่ียวกับเร่ืองย่ีห้อ  เช่น ครีมบํารุงผิวหน้า Olay  เคยใช้กลยุทธ์น้ีแต่ไม่จํากัดเร่ืองย่ีห้อ 



ตั�งราคาสินค้าอย่างไร ให้ดู “แพง” แต่คนยังอยากซื�อตั�งราคาสินค้าอย่างไร ให้ดู “แพง” แต่คนยังอยากซื�อ
ในเม่ือสินค้ามีราคาแพงแล้ว ทําไมลูกค้ายังอยาก
ซ้ือ ไม่ใช่ว่าการต้ังสินค้าราคาแพง จะทําให้ลูกค้า
ตัดสินใจซ้ือยากข้ึนหรอกเหรอ ?



ผูบ้รโิภคกลุ่มนี�ยอมจา่ยเงินจาํนวนมาก

ลูกค้าหรือผู้บริโภค มีอยู่ 4 ประเภทลูกค้าหรือผู้บริโภค มีอยู่ 4 ประเภท
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วิธีการตั�งราคาวิธีการตั�งราคา  
และกลยุทธ์ด้านราคาและกลยุทธ์ด้านราคา  
แ บ บ นั ก ก า ร ต ล า ด มื อ อ า ชี พแ บ บ นั ก ก า ร ต ล า ด มื อ อ า ชี พ

Source : หนงัสอืการตั�งราคา สาขาการตลาด คณะบรหิารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม่
https://ourpoint.co/posts/blogs/pricing



 Michael E. Porter ไดบ้อกถึงอาวุธลับของการหลีกเลี�ยง
การเขา้ไปสูส่งครามราคาได ้นั�นก็คือการม ี“การได้เปรยีบ
ทางการแขง่ขนั (Competitive Advatage) ” 
ซึ�งก็คือ การมสีิ�งที�ดกีวา่คู่แขง่ ไมว่า่จะเป�นสนิค้าดกีวา่ การ
บรกิารดกีวา่ ขนสง่เรว็กวา่ ดแูลหลังการขายดกีวา่ เป�นต้น 
ซึ�งสิ�งเหล่านี�จะเลียนแบบไดย้าก และสรา้งการไดเ้ปรยีบ
ทางการแขง่ขนัที�ยั �งยนืยิ�งกวา่ 
ดังนั�นถึงสนิค้าเราจะมรีาคาสงูกวา่ แต่ยงัไงลกูค้าก็เลือกที�จะ
ซื�อกับรา้นเรา



วธิหีลักวธิหีลัก

https://www.popticles.com/marketing/strategy-of-pricing/

ในการตั�งราคาในการตั�งราคา



3  วิ ธี ห ลั ก ใ น ก า ร ต้ั ง ร า ค า3  วิ ธี ห ลั ก ใ น ก า ร ต้ั ง ร า ค า

การตั�งราคา
จากตลาด

การตั�งราคา
จากลกูค้า

การตั�งราคาแบบ 
Cost Plus หรอื 

การตั�งราคาจากต้นทนุ

ท้ัง 3 วิธีเปนวิธีการต้ังราคาขายสินคาโดยพ้ืนฐานท่ัวไปท่ีใชกัน โดยสามารถเลือกใชวิธีใดวิธีหน่ึง 

แตก็จําเปนตองนําท้ัง 3 วิธีมาผสมผสานใชรวมกัน ท่ีจําเปนตองยึดตัวลูกคาเปนสําคัญ



การต้ังราคาแบบการต้ังราคาแบบ Cost Plus Cost Plus  
หรือการต้ังราคาจากต้นทุนหรือการต้ังราคาจากต้นทุน

ถือวา่เป�นวธิเีก่าแก่ที�ใชกั้นอยา่งแพรห่ลายในการตั�งราคาขายสนิค้า โดย
เริ�มจากการหาต้นทนุที�ใชใ้นการผลิตสนิค้าที�ไมใ่ชแ่ค่เพยีงต้นทนุวตัถดุบิ
เท่านั�น แต่ต้องรวมค่าใชจ้า่ยอื�นๆและบวกกําไรที�ต้องการเขา้ไปดว้ย เชน่
ค่าวตัถดุบิ ค่าแรง ค่าบรรจุภัณฑ์ ค่าการตลาด นับเป�นวธิทีี�มคีวามชดัเจน
แบบตรงไปตรงมา โดยจุดต่าง ก็คือ ตัวกําไรซึ�งหากต้องการกําไรมากก็จะ
ทําใหร้าคาสนิค้าสงูขึ�น อาจสง่ผลใหร้าคาขายสนิค้าแพงเกินไปเมื�อเทียบ
กับสนิค้าในตลาด

ตัวอยา่ง
ค่าวตัถดุบิ + ค่าแรง + ค่าบรรจุภัณฑ์ + ค่าการตลาด รวมเป�น 60 บาท
กําไร 20 บาท รวมเป�น 80 บาท
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เป�นอีกหนึ�งวธิทีี�เป�นที�นยิมดว้ยการดคูู่แขง่ในตลาด
ที�เป�นธุรกิจหรอืสนิค้าเดยีวกัน และตั�งราคาขายที�
เท่ากัน หรอืใกล้เคียงกัน อาจจะมากกวา่หรอืนอ้ย
กวา่ไดซ้ึ�งขึ�นอยูกั่บต้นทนุและคณุภาพวตัถดุบิ วธิี
การอ้างอิงจากตลาดถือวา่เป�นการตั�งราคาแบบมี
ประสทิธภิาพมากที�สดุวธิหีนึ�ง ซึ�งแมว้า่จะเป�นวธิทีี�
ง่ายแต่ก็จาํเป�นต้องดทีู�ต้นทนุวตัถดุบิที�อาจทําให้
ราคาขายแตกต่างกัน

การต้ังราคาจากตลาดการต้ังราคาจากตลาด
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วธิทีี� 3 เป�นวธิทีี�ค่อนขา้งยากในการตั�งราคาขาย
สนิค้า แต่เป�นวธิทีี�ตอบโจทยก์ารตั�งราคาสนิค้า
มากที�สดุเมื�อเทียบกับสภาพตลาดในป�จจุบนั ที�
จาํเป�นต้องมกีารทําวจิยั การค้นหาขอ้มูลจาก
กลุ่มลกูค้าถึงราคาขายสนิค้าที�กลุ่มลกูค้ารูส้กึ
วา่เหมาะสมในการซื�อ

การต้ังราคาจากลูกค้าการต้ังราคาจากลูกค้า
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นอกจากน้ียังมีวิธีการต้ังราคาสินคาแบบอ่ืนๆอีก เชนนอกจากน้ียังมีวิธีการต้ังราคาสินคาแบบอ่ืนๆอีก เชน

การต้ังราคาแบบท่ัวๆไป ในกรณีท่ีสินค้าของเราไม่มีความแตกต่างจากตลาด
การต้ังราคาแบบผู้นํา ในกรณีท่ีสินค้าของเรามีจุดเด่นไม่เหมือนใคร หรือ
เราเป็นเจ้าเดียวในตลาด
การต้ังราคาแบบพรีเม่ียม ในกรณีท่ีเราม่ันใจว่าสินค้าของเราสูงกว่ามาตร
ฐานอ่ืนๆในตลาด
การต้ังราคาแบบโปรโมช่ัน หรือการท่ีบวกราคาเพ่ิมเข้าไปก่อนต้ังแต่แรก
แล้วนําเสนอโปรโมช่ันในแบบต่างๆเพ่ือให้เห็นว่าเป็นราคาท่ีคุ้มค่า
การต้ังราคาแบบต่ํากว่าตลาด หรือการต้ังราคาสินค้าใดสินค้าหน่ึงให้ต่ําสุดๆ
เพ่ือดึงดูดให้คนมาสนใจ แต่มีการทํากําไรจากสินค้าตัวอ่ืนๆ
การต้ังราคาเชิงจิตวิทยา หรือการใช้ตัวเลขท่ีมีผลทางจิตวิทยาของลูกค้ามา
กําหนดการตัดสินใจซ้ือ เช่น 59,79, 99, 199



วิธีการต้ังราคาวิธีการต้ังราคา



1.ต้ังราคาตามกําไรท่ีต้องการ1.ต้ังราคาตามกําไรท่ีต้องการ

วธินีี�คือ Cost plus pricing คือตามกฎ
แล้ว ราคาขาย = ต้นทนุต่อหนว่ย + กําไรที�
ต้องการ ดงันั�น จะสามารถแบง่วธิกีารตั�ง
ราคาออกเป�น Mark up on COST และ
Mark up on PRICE วธินีี� เราจะเริ�มตั�ง
คําถามคือ “สนิค้าราคาทนุ X บาท ต้องการ
กําไร Y% จะต้องตั�งราคาเท่าไร” ดงันั�นจะมี
วธิกีารตั�งราคาแบบ Mark up on COST
และ Mark up on PRICE 



ราคารวม 1,100 บาทราคารวม 1,100 บาท

เป็นการต้ังราคาโดยการนําสินค้า
หลายช้ินมาพ่วงกัน และลดราคาให้
ถูกลง เช่น ร้าน Sweet ขายสินค้าดัง
ต่อไปน้ี

2.ต้ังราคาด้วยการขายสินค้าพ่วง (Bundling)2.ต้ังราคาด้วยการขายสินค้าพ่วง (Bundling)

150 บาท150 บาท 300 บาท300 บาท 800 บาท800 บาท 990.-990.-

วิธีการพ่วงสินค้าน้ีมีข้อดีคือ ช่วยดึงดูดลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ เพ่ิมยอดขายในกลุ่ม
สินค้าท่ียอดขายต่ําได้โดยการนํามาพ่วงขายกับสินค้าท่ียอดขายสูงอยู่แล้ว หรือ
ถ้าหากเรามีสินค้าใหม่อยากให้ลูกค้าทดลองใช้ แต่ไม่มีคนซ้ือสักที เราก็นํามา
พ่วงกับสินค้าขายดีประจําร้าน และลดราคา ทําให้เค้ายินดีจะซ้ือเพ่ือไปทดลอง
ใช้ได้ แต่ในอีกหน่ึงมุมเราก็ต้องคํานวณผลในระยะยาวด้วย อย่าขายพ่วงตลอด
เวลา เพราะถ้าวันไหนไม่ขายพ่วง คนก็ไม่ยอมซ้ือ ดังน้ันการขายพ่วงจะมีผลดี
ในระยะส้ัน



เป็นการต้ังราคาท่ี Platform สมัยใหม่นิยมใช้กันมาก คือต้ังราคาเป็น Package รายเดือนรายปี ให้
ลูกค้าชําระล่วงหน้าเพ่ือใช้งานสินค้าหรือบริการ ข้อดีคือกิจการจะมีเงินสดใช้ได้ เปรียบเสมือนลูกค้า
จ่ายเงินในอนาคตให้กับเรา ข้อจํากัดคือถ้าสินค้าไม่ดีพอ ลูกค้าก็ไม่ไว้วางใจในตัวสินค้าของเรา ดังน้ัน
ต้องต้ังใจผลิตสินค้าอย่างเต็มท่ีเพ่ือให้ลูกค้าไว้วางใจให้ได้ ตัวอย่างของการต้ังราคาแบบน้ี เช่น
Netflix มี Package ราคาต่อเดือน ต่อปีตามตารางข้างล่างน้ี

3.ต้ังราคาแบบ Package จ่ายล่วงหน้า3.ต้ังราคาแบบ Package จ่ายล่วงหน้า



วิธีน้ีจะง่าย ๆ ตามช่ือเลยคือดูคู่
แข่งในตลาด และต้ังราคาตามเค้า
ไปเลย ซ่ึงวิธีน้ีถึงแม้จะดูง่ายก็จริง
แต่ก็อย่าลืมท่ีจําคํานวณต้นทุน
และกําไรด้วย เพราะคู่แข่งอาจจะ
รับสินค้ามาในราคาต้นทุกท่ีต่ํา
กว่าเรา มิเช่นน้ันเราจะกลายเป็น
คนท่ีขายสินค้าได้เยอะก็จริง แต่
เข้าเน้ือหมด ไม่เห็นกําไรน่ันเอง

4.ต้ังราคาแบบตามคู่แข่งในตลาด4.ต้ังราคาแบบตามคู่แข่งในตลาด



การต้ังราคาแบบน้ีคือ ขายสินค้าแต่ละท่ีในราคาไม่
เท่ากันตามกลุ่มลูกค้า ตัวอย่างเช่น ขายใน BigC ราคา
100 บาท ขายในห้าง Premium 150 บาท หรือแ ขาย
ในไทยราคา 500 บาท ขายต่างประเทศ 1,200 บาท
เป็นต้น วิธีน้ีคือมักจะดูกลุ่มลูกค้าเป็นหลักว่าลูกค้าอยู่
พ้ืนท่ีใดบ้าง จากน้ันต้ังราคาขายสินค้าให้แตกต่างกัน
แต่ข้อควรระวังก็คือหากลูกค้าคนเดียวกันได้ไปเจอ
สินค้าเรา 2 ท่ีท่ีราคาแตกต่างกันน้ัน แล้วเค้าไม่เข้าใจ
กลยุทธ์ของเรา ก็อาจจะไม่เข้าใจและบอกต่อในทาง
เสียหายได้ 

5.ต้ังราคาตามพ้ืนท่ี5.ต้ังราคาตามพ้ืนท่ี



วิธีน้ีจะเหมาะกับสินค้าท่ีมาตามฤดูกาล เช่น เส้ือกันหนาว ร่ม ผล
ไม้ โดยจะมีการต้ังราคาให้สูงข้ึนในช่วงท่ีมีความนิยม เช่น ปลาย
หน้าร้อน ใกล้หน้าฝนของทุกปี (เมษายน - มิถุนายน) ราคา
ทุเรียนก็จะแพงมากเป็นพิเศษ บางร้านขายสูงถึงลูกค้า 20,000
บาทก็มี หรือท่ีออกข่าวก็ลูกละ 100,000 บาทก็มี และก็มีคนยอม
จ่ายเงินซ้ือด้วย เพราะมีการต้ังราคาตาม Value ท่ีลูกค้าได้รับ
น่ันเอง 
นอกจากน้ีก็เป็นการต้ังราคาตามเทศกาล เช่น ช็อกโกแลตช่วงวัน
วาเลนไทน์ ท่ีจะมีราคาสูงข้ึน หรือช่อดอกไม้และลูกโป่งในช่วง
รับปริญญา เป็นต้น ดังน้ันวิธีการต้ังราคาตามฤดูกาลก็ถือเป็นช่วง
กอบโดยเงินเลยทีเดียว เพราะช่วงท่ีซบเซาก็จะไม่ค่อยมีลูกค้ามา
ซ้ือน่ันเอง 

6.ต้ังราคาตามฤดูกาล6.ต้ังราคาตามฤดูกาล



วการต้ังราคาแบบน้ีมีมานานหลายปีแล้ว หลาย
คนก็คงจะคุ้นกับราคาท่ีลงท้ายด้วยเลข 9 หรือ 5
เพ่ือให้รู้สึกว่าไม่แพง เช่น การต้ังราคา 599 บาท
แทนท่ีจะต้ัง 600 บาท เพราะรู้สึกว่าข้ึนต้นด้วย
เลข 5 น้ันถูกกว่าข้ึนต้นด้วย 6 ถึงแม้จะห่างกัน
เพียง 1 บาทก็ตาม การต้ังราคาแบบน้ีเหมาะกับ
สินค้าหลายชนิดไม่ว่าจะเป็นร้านบุฟเฟ่ต์ เส้ือผ้า
อาหาร ฯลฯ เราก็จะเห็นท่ัวไปและเป็นท่ีนิยมมาก
จริง ๆ

7.ต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา7.ต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา



วิธีการน้ีคือ เราต้องม่ันใจในตัวเองมาก ๆว่าของเราดี ดูแพง พรีเม่ียมจริง ใครก็มาลอก
เลียนแบบไม่ได้ เม่ือเร่ิมต้นด้วยความม่ันใจ เราก็ต้ังราคาได้ตามใจเราเลย ต้ังราคาแบบไม่
สนใจคู่แข่ง ไม่สนใจต้นทุน คือต้ังสูงมาก ๆ ได้เลย ตัวอย่างเช่น เราขายเส้ือผ้าท่ีผลิตมาจาก
ขนแกะท่ีถูกเล้ียงดูอย่างดีและมีความสุขมากในประเทศสวิตเซอแลนด์ เม่ือใส่เข้าไปแล้วจะ
อบอุ่นเหมือนอ้อมกอดของคนท่ีเรารัก โดยปกติราคาเส้ือขนแกะในตลาดอยู่ท่ี 2,000 บาท
แต่ถ้าเราต้ังราคาด้วยวิธีน้ี เราก็ต้ังไปเลย 100,000 บาท เพราะไม่มีคู่แข่งคนใดจะมาลอก
เลียนแบบเราได้ ข้อดีของการต้ังราคาแบบน้ีคือถ้าหากขายได้ เราก็ได้กําไรมหาศาล ข้อจํากัด
คือ มุมมองของเราท่ีว่าของพรีเมียมน้ัน ลูกค้าอาจจะไม่ได้มองแบบเดียวกัน และไม่ยอมซ้ือ
น่ันเอง
เป็นอย่างไรบ้างกับวิธีการต้ังราคาแบบต่าง ๆ ซ่ึงในตลาดน้ัน เจ้าของร้านหรือเจ้าของแบรนด์
ต่าง ๆ หลายคนก็ใช้ 1 วิธีในน้ี หรือผสมผสาน 2 วิธี หรืออาจจะมีอีกหลายทริคการต้ังราคา
อีกมากมายท่ีสร้างยอดขายได้ ส่ิงสําคัญของการต้ังราคาคือการรับรู้คุณค่าของสินค้าของเรา
และมุมมองของลูกค้าท่ีมองคุณค่าสินค้าเรา หากตีโจทย์ 2 ข้อน้ีแตก คุณจะทราบว่าเราควร
ต้ังราคาสินเค้าเท่าไรเพ่ือให้มีกําไรและเติบโตไปในตลาดท่ีมีการแข่งขันได้เลย

8.ต้ังราคาสูงมากเพราะม่ันใจว่าสินค้าเราแตกต่าง8.ต้ังราคาสูงมากเพราะม่ันใจว่าสินค้าเราแตกต่าง



กลยุทธร์าคากลยุทธร์าคา
มมีากกวา่สว่นลดมมีากกวา่สว่นลด

https://www.sbdc.co.th/knowledge



การกําหนดราคาท่ีลงทายดวยเลขค่ี โดยสวนใหญมักนิยมลงทายดวยเลข 9 เชน 99 บาท 199 บาท
หรือ 999 บาท โดยนักจิตวิทยาพบวาการกําหนดราคาแบบน้ีจะทําใหผูบริโภครูสึกวาผลิตภัณฑมี
ราคาถูกกวา เชน ระหวางราคา 98 99 และ 100 บาท แมวาจะมีชวงราคาตางกัน 1 บาท แตผู
บริโภคจะรูสึกวา 98 กับ 99 บาท ไมคอยแตกตางกัน แตพอใชราคา 100 บาท ผูบริโภคจะรูสึกวา
สูงกวา 99 บาท มาก อาจเปนเพราะเปนการข้ึนเลขหลักใหม (ข้ึนหลัก 100) หรืออาจเปนเพราะวา
ราคาท่ีเปนเศษทําใหผูบริโภครูสึกวาผูขายไดลดราคาผลิตภัณฑลงมาแลว กลยุทธราคาแบบน้ีเปนท่ี
นิยมมากสําหรับรานคาปลีกโดยเฉพาะอยางย่ิงรานท่ีขายผลิตภัณฑระดับราคาปานกลางถึงต่ํา

ตามตลาดนัด เราจะเห็นรานขายเส้ือผา รองเทา แผนCD หรือบุฟเฟหมูกะทะต้ังราคาแบบน้ีกันมาก
ผูประกอบการรายหน่ึงเลาวา กลยุทธราคาแบบทอน 1 บาทน้ี ชวยลดการทุจริตในรานคาปลีกดวย
เพราะเม่ือราคาลงทายดวยเลข 9 อยาง 99 บาท ลูกคาสวนใหญจะจายธนบัตรแลวรอเงินทอน
พนักงานจะทอนไดตองกดจากเคร่ืองเก็บเงิน ทําการบันทึกรายการซ้ือและหยิบเงินทอนจากเคร่ือง
เก็บเงิน ถาคิดราคา 100 บาท ลูกคาจายเสร็จจะเดินออกไปไมรอพนักงานกดเคร่ือง พนักงานอาจ
ถือโอกาสแอบเก็บเงินไวเองได

การกําหนดราคาเลขค่ี (Odd Pricing)การกําหนดราคาเลขค่ี (Odd Pricing)



เปนการกําหนดราคาท่ีแตกตางกันเปนระดับจากสูงลงมาถึงต่ํา สําหรับผลิตภัณฑชนิดเดียวกันแตตาง
รุน หรือตางคุณภาพกัน เพ่ือใหผูบริโภคมีโอกาส เปรียบเทียบและเลือกผลิตภัณฑในระดับท่ีเขาพอใจ
บางคร้ังการใชกลยุทธแนวระดับราคา ผูขายอาจกําหนดใหราคาของผลิตภัณฑหน่ึงเปนตัวลวงหรือตัว
เปรียบเทียบเพ่ือใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑรุนหน่ึงท่ีเขาตองการขายไดงายข้ึน เชน รานเส้ือผา
อาจออกแบบเส้ือผา 2 แบบ โดยแบบ A มีการตกแตงดวยลูกไมสวยงาม ต้ังราคาไว 2,500 บาท
ขณะท่ีแบบ B จะคลายกับแบบ A มีการตกแตงดวยลูกไมธรรมดา โดยต้ังราคาไวท่ี 1,700 บาท ใน
กรณีท่ีรานเส้ือผาตองการจําหนาย แบบ B เปนหลัก แตต้ังราคาแบบ A ไวสูง และเสนอแบบ A ให
ลูกคาเส้ือกอน ตอมาจึงเสนอแบบ B เม่ือลูกคาตอรองราคา เม่ือมีราคาของแบบ A เปนตัวเปรียบ
เทียบลูกคาจะรูสึกวาแบบ B เปนราคาท่ีคุมคา และตัดสินใจซ้ือไดเร็วข้ึน
ในบางกรณีผูขายอาจใชผลิตภัณฑในแนวระดับราคาต่ําเปนตัวลวงก็ได เชน ในธุรกิจรถยนต บริษัท
อาจกําหนดราคารถแบบเดียวกันในรุน 1300 ซีซี ไว ต่ํากวารุน 1500 ซีซี เพียง 3-4 หม่ืนบาท
เพ่ือใหลูกคาใชเปนตัวเปรียบเทียบจะไดเห็นวาการเพ่ิมเงินอีกเพียงเล็กนอยก็จะไดรถยนตท่ีมีกําลัง
เคร่ืองยนตสูงข้ึน ในกรณีท่ีราคารถในรุน 1300 ซีซี ถือวาเปนตัวลวงหรือตัวลอ ใหมีผูบริโภคซ้ือรถ
ในรุน 1500 ซีซี

กลยุทธ์แนวระดับราคา (Price Lining)กลยุทธ์แนวระดับราคา (Price Lining)



เปนกลยุทธราคาของผูคาปลีกในการกําหนดราคาผลิตภัณฑบางชนิดในรานต่ํา
กวาตนทุน เพ่ือใหลูกคารูสึกวารานคาน้ันขายสินคาในราคาต่ํากวา รานอ่ืน และ
จูงใจใหอยากมาซ้ือสินคาในรานน้ัน โดยรานคาเช่ือวาเม่ือลูกคาเขามาซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ีต้ังราคาลอใจไว เขาก็จะซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนในรานดวย ซ่ึงผลิตภัณฑ
อ่ืนในรานท่ีจําหนายในราคาปกติจะเปนตัวทํากําไร ใหรานชดเชยกับสวนขาดทุน
จากผลิตภัณฑท่ีต้ังราคาลอใจ กลยุทธน้ีนิยมใชกันมากกับซูปเปอรมารเก็ต, ซูป
เปอรเซ็นเตอร และรานคาปลีกสมัยใหมอ่ืนๆ โดยผลิตภัณฑท่ีมักจะถูกคัดเลือก
มาต้ังราคาแบบลอใจ มักเปนผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคท่ัวไปซ้ือบอย และรูราคา
ท่ัวไปในตลาดของผลิตภัณฑน้ัน เชน น้ํามันพืช น้ําปลา ขาวสาร น้ําตาลทราย
ผงซักฟอก น้ําอัดลม เปนตน และเน่ืองจากราคาจําหนายของผลิตภัณฑท่ีใช
กลยุทธราคาลอใจต่ํากวาทุนผูขายจึงมักกําหนดปริมาณซ้ือของลูกคาตอคน ไม
ใหเกินกวาท่ีทางรานกําหนด เพ่ือปองกันลูกคาซ้ือจํานวนมากเพ่ือกักตุนหรือ
รานคาปลีกอ่ืนมาซ้ือเพ่ือนําไปจําหนายตอ

กลยุทธ์ราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing)กลยุทธ์ราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing)



กลยุทธน้ีคลายกับกลยุทธราคาลอใจในเร่ืองของการกําหนด
ราคาผลิตภัณฑต่ํากวาปกติหรือต่ํากวาคูแขง(ซ่ึงอาจต่ํากวาทุน
หรือไมก็ได) เพ่ือจูงใจใหลูกคาเขามาท่ีราน แตท่ีตางจาก
กลยุทธราคาลอใจคือ กรณีการใชราคาเหย่ือลอผูขายมิได
ตองการใหลูกคาซ้ือผลิตภัณฑท่ีเปนเหย่ือลอ แตตองการ
เสนอขายผลิตภัณฑแบบอ่ืนในรานซ่ึงเขาไดกําไรสูงกวา โดย
อาจอางวาผลิตภัณฑท่ีลูกคาตองการจําหนายหมดแลว หรือ
อางกับลูกคาวามีผูซ้ือครบตามจํานวนจํากัดท่ีระบุไวในโฆษณา
แลว ผูซ้ือท่ีมาภายหลังก็ไมมีสิทธิซ้ือในราคาเหย่ือลอแตตอง
ซ้ือในราคาปกติ

กลยุทธ์ราคาเหย่ือล่อ (Bait Pricing)กลยุทธ์ราคาเหย่ือล่อ (Bait Pricing)



เปนการกําหนดราคาผลิตภัณฑแตกตางกันตามกลุมผูบริโภค เน่ืองจาก
ลูกคาแตละกลุมมีความสามารถในการจายเงินไดไมเทากัน สวนใหญนิยม
ทํากับธุรกิจบริการ
นอกจากแบงตามเช่ือชาติแลว เราอาจแบงลูกคาตาม อาชีพ หรือ อายุ
ธุรกิจบางแหง อยางรานหนังสือ อาจมีสวนลดใหกับนักเรียน นักศึกษาท่ี
แสดงบัตร รถโดยสารหรือสถานท่ีทองเท่ียวจะมีสวนลดใหผูสูงอายุ
เปนตน 
แตการกําหนดราคาแบบน้ีตองระวังสําหรับสินคาท้ังๆไป ท่ีเปล่ียนมืองาย
สมมุติวา ขายคอมพิวเตอรราคาพิเศษใหนักศึกษา คนท้ัวไปอาจให
นักศึกษาเขามาใชสิทธิซ้ือใหก็ได ซ่ึงยากแกการควบคุม

การกําหนดราคาแยกตามกลุ่มผู้บริโภคการกําหนดราคาแยกตามกลุ่มผู้บริโภค
(Pricing by Type of Customer)(Pricing by Type of Customer)



เปนการกําหนดราคาท่ีแตกตางกันตามเง่ือนไขเวลาในการซ้ือ
เชน รานเบอเกอร่ีบางแหง จะต้ังราคาขายขนมในรานท่ีเหลือ
อยูในชวงกอนปดรานในราคาลดพิเศษ เชน หลัง 18.00 น.
ลด 50% เพ่ือเปนการระบายสินคาท่ีเหลืออยูและไมสามารถ
เก็บไปจําหนายตอวันรุงข้ึนได อีกท้ังยังเปนการสรางภาพพจนท่ี
ดีใหกับทางรานวา จําหนายแตของสดใหมทุกวัน ไมมีของ
ตกคาง เพราะนํามาลดราคาในชวยเย็นจดหมดแลว
โรงแรมหรือรานอาหาร อาจต้ังราคาท่ีต่ํากวาปกติ ในชวงเวลาท่ี
ลูกคาไมคอยมาใชบริการ

การกําหนดราคาตามช่วงเวลาการกําหนดราคาตามช่วงเวลา  
(Time Pricing)(Time Pricing)



เปนการกําหนดราคาผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันใหตางกันตาม
ทําเลหรือตามสถานท่ี เชน การกําหนดราคาบัตรเขาชมละคร
หรือกีฬา ท่ีกําหนดบัตรท่ีน่ังบริเวณใกลเวทีหรือใกลขอบสนาม
สูงกวาบัตรท่ีน่ังท่ีไกลออกไป การกําหนดราคาแบบน้ียังรวมถึง
การท่ีรานคาปลีกหรือรานอาหารกําหนดราคาสูงข้ึนกวา ปกติใน
สาขาท่ีต้ังอยูในทําเลท่ีมีบรรยากาศและภาพพจนดี(ซ่ึงปกติจะมี
คาเชาพ้ืนท่ีสูงดวย) เชน รานขายยาหรือรานอาหารท่ีต้ังอยู
บริเวณทาอากาศยาน หรือโรงแรมหรู จะต้ังราคาสูงกวาราน
ลักษณะเดียวกันท่ีต้ังอยูภายนอก

การกําหนดราคาตามทําเลท่ีต้ังการกําหนดราคาตามทําเลท่ีต้ัง
(Location Pricing)(Location Pricing)



เปนการใหสวนลดหรือราคาพิเศษสําหรับผูซ้ือท่ีสงคําส่ังซ้ือลวงหนาตาม
เวลาท่ีผูขายกําหนด ทําใหผูขายสามารถวางแผนผลิตสินคาหรือบริการตาม
ความตองการไดอยางมีประสิทธิภาพ การทราบความตองการลวงหนายัง
ชวยลดความเส่ียงจากการส่ังวัตถุดิบหรือการผลิตสินคามากหรือนอยเกิน
ไป บริษัทจัดการอบรมสัมมนาหลายแหงเลือกใหสวนลดน้ีสําหรับผูท่ีจอง
เขารวมสัมมนาลวงหนา นิตยสารสวนใหญใหสวนลดกับลูกคาท่ีสมัครเปน
สมาชิกรายปแบบจายเงินลวงหนา
การใหลูกคาจองสินคา โดยจายเงินลวงหนานอกจากจะชวยลดความเส่ียง
ในการส่ังสินคามาแลวขายไมออกแลว ยังทําใหธุรกิจไดรับเงินสดลวงหนา
มาใชหมุนเวียนในกิจการได

การกําหนดราคาสําหรับการส่ังซ้ือล่วงหน้าการกําหนดราคาสําหรับการส่ังซ้ือล่วงหน้า
(Forward Dating)(Forward Dating)



เปนการกําหนดราคารวมท่ีต่ําลงสําหรับชุดของ
ผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือตัดสินใจซ้ือท้ังชุด เชน รานอาหารจัด
ชุดอาหารกลางวัน ท่ีรวมอาหาร 1 จาน เคร่ืองด่ืม
พรอม ของหวาน ในราคาซ่ึงถูกกวาการซ้ือแยก หรือ
สวนสนุกกําหนดราคาบัตรชุด เพ่ือเลนเคร่ืองเลนหลาย
ชนิดต่ํากวาการซ้ือคูปองสําหรับเคร่ืองเลนแตละชนิด
รวมกัน

กลยุทธ์ราคาชุดของผลิตภัณฑ์กลยุทธ์ราคาชุดของผลิตภัณฑ์  
(Product Set Pricing)(Product Set Pricing)
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การตลาด
หลักการตลาดที�ดนีั �นการกําหนดราคา
ต้องขึ�นอยูกั่บคณุค่าที�ผูบ้รโิภคจะไดร้บั
ซึ�งโดยทั�วไปแล้วคําวา่ 

คณุค่า (Value) หมายถึง ประโยชนด์า้น
การเงินที�ลกูค้าสามารถประหยดัได ้และ
ความพงึพอใจที�ลกูค้าไดร้บัจากสนิค้า
หรอืบรกิาร  

แต่หากเป�นในทางเศรษฐศาสตร์
หมายถึง คณุค่าจากการใชง้านหรอืประโยชน์
จากสนิค้าหรอืบรกิารที�เราซื�อ รวมคณุค่าจาก
การแลกเปลี�ยน เชน่ ราคาสนิค้ารา้น A สงู
กวา่รา้น B อยู ่10 บาท แต่รา้นค้าอยูใ่กล้บา้น
มากกวา่ ซึ�งชว่ยใหป้ระหยดัเวลาการเดนิทาง
ได้

เศรษฐศาสตร



> ราคาที�ตั�งนั�นคุ้มค่ากับคณุค่าที�จะไดร้บัจากสนิค้าและบรกิารหรอืไม่
> เราจะสื�อสารคณุค่าของสนิค้าและบรกิารอยา่งไร
> เราจะจูงใจใหล้กูค้าหนัมามองคณุค่าสนิค้าและบรกิารของเราอยา่งไร
> เราจะทําใหส้นิค้าและบรกิารมคีณุค่าที�ดกีวา่ตลาดกลุ่มนั�นๆไดอ้ยา่งไร
> เราจะสรา้งกําไรใหม้ากที�สดุจากการขาย หรอืการแบง่สว่นตลาดได้
อยา่งไร
> เครื�องมอืทางการตลาดอะไรที�เราควรนาํมาใช ้ในราคาต้นทนุตํ�า

การตั�งราคาสนิค้าดว้ยคณุค่านั�นการตั�งราคาสนิค้าดว้ยคณุค่านั�น
จาํ เป� น ต้อง ตั�ง คําถาม เห ล่ านี� ป ร ะกอบกันจาํ เป� น ต้อง ตั�ง คําถาม เห ล่ านี� ป ร ะกอบกัน



คุ ณ ค� า  ( V A L U E )คุ ณ ค� า  ( V A L U E )   
กั บ ก า ร กาํ ห น ด ร า ค ากั บ ก า ร กาํ ห น ด ร า ค า

การผลิตสินค้าที�มีคุณค่าโดยการยึดลูกค้าเป�นสาํคัญ (Customer Driven) ธุรกิจจาํเป�นต้องเข้าใจความต้องการของ
ลูกค้าอย่างแท้จรงิ เพื�อผลิตสินค้าที�ตรงตามความต้องการ สินค้าที�ผลิตขึ�นมานั�นต้องมีความพิเศษอย่างใดอย่าง
หนึ�งที�แตกต่างจากสินค้าที�มีอยู่ในตลาด สินค้าต้องส่งผลให้ลูกค้ามีสุขภาพชีวิตที�ดีขึ�น คุณภาพก็ต้องอยู่ในระดับที�ได้
มาตรฐานขึ�นไป และที�สาํคัญธุรกิจต้องแสดงถึงความจรงิใจในทุกๆด้าน

ธุรกิจใดสามารถนาํนวัตกรรม (Innovation) และเทคโนโลยีใหม่ๆมาใช้ในกระบวนการผลิต หรอืแม้แต่ผลิตออกมา
เป�นสินค้าก็จะมีต้นทุนที�สรา้งคุณค่าให้กับลูกค้ามากกว่าคู่แข่งอื� นๆในตลาด โดยผลของนวัตกรรมนั�นต้องสะท้อน
จากการยึดความต้องการของตัวลูกค้าเป�นหลัก มีการใส่ความคิดสรา้งสรรค์ลงไปในตัวสินค้า และเป�นสิ�งที�ยังไม่มี
ใครทํามาก่อน คุณค่าจะยิ�งเพิ�มมากขึ�นหากสินค้านั�นมีคุณค่ากับสังคม ชุมชน รวมถึงสิ�งแวดล้อม และต้องมีความ
รวดเรว็ลดเวลาและขั�นตอนการทํางานให้มีประสิทธิภาพมากยิ�งขึ�น



จริงๆ แล้ว Rolls-Royce ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่าง

หน่ึงท่ีใครๆ ก็ใช้ได้ แต่ว่าใช้แล้วจะสามารถสร้างมูลค่า

เพ่ิมได้เท่าไรก็ข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายอย่าง ไม่ว่าจะเป็น

สินค้า วัสดุ หรือตัวแบรนด์และดูเหมือนว่า Rolls-

Royce จะประสบความสําเร็จอย่างย่ิงในการใช้กลยุทธ์

น้ี กลยุทธ์ท่ีว่าก็คือ Customization

หรือก็คือการให้ลูกค้าเลือกปรับแต่งสเป็กสินค้าได้ตาม

ต้องการ 

ซ่ึงการ Customize ของลูกค้าจะทําให้
ลูกค้าได้รับสินค้าท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว
ไม่เหมือนใคร และมีเพียงช้ินเดียวบน
โลก



แค่เลือกสีรถเราก็อาจจะปวดหัวแล้ว เพราะ Rolls-Royce มีสีรถให้เลือกมากกว่า
44,000 สีแต่ลูกค้าก็สามารถส่ังทําสีเฉพาะของตัวเองข้ึนมาใหม่ก็ได้และจะได้สิทธ์ิ
ในการต้ังช่ือและใช้สีน้ันแต่เพียงผู้เดียว
การลงสีของรถยนต์ Rolls-Royce น้ันจะลงสีอย่างน้อย 7 ช้ัน และลูกค้าสามารถ
เลือกลงสีได้สูงสุดถึง 23 ช้ันซ่ึงการลงสีรถน้ันจะใช้คนเพียงคนเดียวเท่าน้ันใน
การทาสีรถท้ังคัน
แต่ลูกค้าบางรายก็ยังรู้สึกว่ามันธรรมดาไป..มีลูกค้าคนหน่ึงนําเพชรกว่า 1,000
เม็ดมาให้ Rolls-Royce อัดและผสมเข้ากับสีรถ เพ่ือให้ได้รถท่ีมีความแวววาว
รอบคัน
ในส่วนของรูปป้ันสาวท่ีโบยบินอยู่หน้ารถท่ีเรียกว่า Spirit of Ecstasy น้ันลูกค้า
ก็สามารถปรับแต่งให้ทํามาจากทองคําก็ได้
ปกติแล้วโลโก้ตรงล้อของรถยนต์ท่ัวไปก็หมุนไปตามล้อแต่สําหรับ Rolls-Royce
น้ันโลโก้ RR จะต้ังตรงอยู่เสมอด้วยกลไกท่ีออกแบบมาเฉพาะ แม้ล้อจะหมุนอยู่
เบาะหนังในรถยนต์ของ Rolls-Royce น้ันล้วนทํามาจากหนังวัวกระทิง โดยการ
ผลิตรถยนต์ Rolls-Royce 1 คัน จะต้องใช้หนังของวัวกระทิงอย่างน้อย 8 ตัว!

ให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการปรับแต่ง รวมถึงสร้างเอกลักษณ์ให้กับรถของตัวเองในหลายๆ จุด
และแน่นอนว่าการ Customize ในแต่ละจุดก็จะทําให้มูลค่ารถน้ันแพงข้ึนไปด้วย 
****สมมติถ้าเราจะซ้ือรถ Rolls-Royce สักคัน เราจะสามารถปรับแต่งอะไรได้บ้าง?



ไม้ท่ีใช้ภายในรถน้ันต้องมาจากต้นเดียวกันเท่าน้ัน เพ่ือรักษาความ
สมมาตรและสีของลายไม้ภายในรถ
เม่ือเราเงยหน้ามองเพดานรถเราจะเห็นดวงดาวท่ีระยิบระยับกว่า
1,340 ดวง ลูกค้าสามารถจัดเรียงดวงดาวพวกน้ีได้ตามต้องการโดย
อาจจะเป็นรูปแบบการเรียงตัวของดาวในวันท่ีเราเกิดก็ได้
ท่ีสําคัญท่ีสุดคือ ห้องโดยสารท่ีเงียบมาก เงียบจนเราแทบจะไม่ได้ยิน
เสียงเคร่ืองยนต์ เพราะเสียงเคร่ืองยนต์ Rolls-Royce จะดังเท่ากับ
เสียงลมหายใจของเราเท่าน้ัน
ความลับของ Rolls-Royce ก็คือฉนวนกันเสียงท้ังห้องโดยสาร ซ่ึง
เฉพาะฉนวนท่ีว่าน่ีก็หนักร่วม 137 กิโลกรัมเข้าไปแล้ว
ส่วนยางรถยนต์ก็ผลิตมาแบบพิเศษเพ่ือลดเสียงท่ีเกิดจากการเสียดสี
กับท้องถนน
รถยนต์ทุกคันของ Rolls-Royce น้ันประกอบด้วยมืออย่างประณีตทุก
ข้ันตอน
การผลิตรถยนต์ Rolls-Royce 1 คันน้ันใช้เวลานานถึง 6 เดือน



https://www.thaismescenter.com/
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ความลับของเฟอรราร่ี ท่ีขายราคาแพงแตลูกคายังซ้ือความลับของเฟอรราร่ี ท่ีขายราคาแพงแตลูกคายังซ้ือ

จุดเริ�มต้นของการบรหิารคือรถแขง่ ต่างจากผูร้าย
อื�น
เป�าหมายเดมิ ผลิตรถแขง่ที�จะทําใหช้นะในการ
แขง่ขนั
ลดสมรรถภาพการเป�นรถแขง่ หนัมาผลิตรถยนต์
ทั�วไป
เป�าหมายคือ คนชั�นสงู และคนฐานะรํ�ารวย
การบรหิารที�พเิศษของเฟอรร์ารี�
ผลิตนอ้ยลง เพิ�มมูลค่า
การปรบัแต่งได้หลายอยา่ง
สรา้งแนวคิด มหีนึ�งเดยีวในโลก ไมม่คัีนไหนเหมอืน
กัน



ทําไมสตาร์บัคจึงไม่ลดราคาทําไมสตาร์บัคจึงไม่ลดราคา
พลังของแบรนดทําใหไมรู สึกวา สตารบัคแพง

สตารบัคสใชกลยุทธต้ังราคาสูงเพ่ือสรางแบรนดข้ึนมา

ทําใหลูกคารู สึกวาตัวเองมีฐานะตางจากคนอ่ืนส่ิง

ส่ิงจําเปนตอการสรางแบรนด

ยึดม่ันในพันธกิจ

ไดรับความไววางใจจากลูกคา

ตอบโจทยดวยการบริการ

ใชความเปนสินคา บริการเฉพาะทาง การอบรม

พนักงาน

เคร่ืองหมายการคา สินทรัพยท่ีบงบอกแบรนด

แบรนดคือผลตอบแทนท่ีเหนือกวาคาเฉล่ียของตลาด



ส่วนประสมทางการตลาด
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