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The Meaning of Priceความหมายของราคา 

คือ ส่ิ ง ท่ีก าหนดมูลค่าผลิตภัณฑ์และ
ผลตอบแทนจากการด าเนินธุรกิจในรูปของ
เงินตราที่ ใช้ในการแลกเปล่ียนซื้อขาย
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นจ านวนเงินที่ผู้ซื้อเต็มใจที่
จะช าระและผู้ขายเต็มใจที่จะขายในราคา
เดียวกันและในช่วงระยะเวลาหน่ึง

ราคา



Pricing Objectiveวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา 

การก าหนดราคาที่มุ่ง
รายได้จากการขาย

1

เพ่ือต้องการรายได้เพ่ิมข้ึน

เพ่ือต้องการเพ่ิมเงินสด
หมุนเวียน

การก าหนดราคาที่มุ่งก าไร2

เพ่ือให้ได้ผลตอบแทน (ก าไร) 
จากการลงทุน
เพ่ือให้ได้ก าไรสูงสุด
เพ่ือด ารงการด าเนินธุรกิจ
ให้คงอยู่ต่อไป

การก าหนดราคาที่มุ่ง
ยอดขายหรอืปรมิาณการ
ขาย

3

เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
เพ่ือรกัษาส่วนครองตลาด
เพ่ือเพ่ิมส่วนครองตลาด



Pricing Objectiveวัตถุประสงค์ในการก าหนดราคา 

การก าหนดราคา
ท่ีมุ่งการแข่งขัน

4

เพ่ือเผชิญกับการแข่งขัน

เพ่ือหลีกเล่ียงการแข่งขัน

การก าหนดราคาที่มุ่งสังคม5

เพ่ือการปฏิบัติตามหลัก
จรรยาบรรณท่ีดี
เพ่ือรกัษาภาวะการจ้างงาน

เพ่ือตัดราคาของคู่แข่งขัน



Price Determinationวิธกีารก าหนดราคา 

(Cost Based Pricing)

การก าหนดราคาจากต้นทุน1

เป็นวิธีก าหนดราคาที่ง่ายและสะดวกที่สุด 
โดยใช้ต้นทุนต่อหน่วยมาเป็นพ้ืนฐาน ซึ่งมี
วิธีการก าหนดราคา ดังน้ี

วิธกี าหนดราคาแบบ Cost-Plus 1.1

การก าหนดราคาวิธีน้ีน ามาใช้ในกรณีที่
กิจการไม่สามารถคาดการณ์ตันทุนของ
ผลิตภัณฑ์ล่วงหน้าได้ หรือตันทุนของ
ผลิตภัณฑ์ไม่แน่นอน

สมการ

ราคาขาย = 
ก าไรต่อหน่วยท่ีต้องการ + ต้นทุนต่อหน่วย



Price Determinationวิธกีารก าหนดราคา 

วิธกี าหนดราคาแบบ Mark up 1.2

วิธีน้ีใช้มากในธุรกิจค้าปลึกและค้าส่ง 
โดยมีพ้ืนฐานการค านวณมาจากต้นทุน
เช่นเดียวกัน เปน็การบวกส่วนเพ่ิม

สมการ

Price = Cost+ Mark up หรอื
ราคา = ทุน + ส่วนเพิ่ม

วิธกี าหนดราคาเพ่ือให้ได้ผลตอบแทน
ตามเป้าหมาย  (Target Pricing) 

1.3

เป็นการก าหนดราคาเพ่ือให้ได้ผลตอบแทน
จากการลงทุน (Return on Investment : 
RO) โดยต้องการก าไรเป็นรอ้ยละเท่าใดของ
เงินลงทุน

สมการ

ราคา = 
ต้นทุนต่อหน่วย + อัตราผลตอบแทนที่ต้องการ x เงินลงทุน

จ านวนสินค้าที่ขาย



Price Determinationวิธกีารก าหนดราคา 

(Demand Based Pricing)

การก าหนดราคาจากอุปสงค์ 2

เป็นการก าหนดราคาโดยค านึงถึงปรมิาณ
ความต้องการซื้อสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึง
ของลูกค้าที่ มีการ เป ล่ียนแปลง หรือ
เรยีกว่า ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา 
(Price Elasticity of Demand) 

แผนภูมิแสดงความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา



Price Determinationวิธกีารก าหนดราคา 

(Demand Based Pricing)

การก าหนดราคาจากอุปสงค์ 2

ตารางการก าหนดราคาโดยพิจารณาต้นทุนการผลิต



Pricing Policyนโยบายราคา 

เปน็แนวทางในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์
ของกิจการ โดยมีการวางแผนและอาศัย
วิธีต่าง ๆ มาประยุกด์ใช้เพ่ือให้เหมาะสมกับ
สถานการณ์ และช่วยให้ กิจการบรรลุ
วัตถุประสงค์

นโยบายราคา 

(Price Level Policy)

นโยบายระดับราคา 1

ระดับราคาตามราคาตลาด 
(Meet the Market Price)
ระดับราคาสูงกว่าราคาตลาด 
(Above the Market Price
ระดับราคาต่ากว่าราคาตลาด 
(Under the Market Price)



Pricing Policyนโยบายราคา 

(One Price Policy)

นโยบายราคาเดียว 2

เปน็การก าหนดราคาสินค้าชนิดเดียวกัน 
ส าหรับผู้ซื้อทุกรายในราคาเดียวกัน
ภายใ ต้สถานการณ์และ เงื่ อนไขที่
เหมือนกัน 

(Flexible Price Policy)

นโยบายราคายืดหยุ่นได้ 3

เป็นการก าหนดราคาสินค้าส าหรับ
ลูกค้าประเภทเดียวกัน ปรมิาณเท่ากัน
ในราคาท่ีแตกต่างกัน ราคาสินค้าจะ
ถูกก าหนดให้ สู งหรือต่ า ข้ึนอ ยู่ กับ
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ 
นิยมใช้กันมากส าหรบักิจการขนาดเล็ก
ซึ่งกิจการจ าเป็นต้องมีส่วนลด หรือ
ส่วนยอมให้กับผู้ท่ีซื้อสินค้า



Price Strategyกลยุทธก์ารต้ังราคา 

การต้ังราคาตามแนวภูมิศาสตร ์
(Geographical Pricing)

1

การต้ังราคาแบบ F.O.B. Pricing 
(Free On Board Pricing) 1.1

เป็นการต้ังราคาสินค้ารวม
ค่าขนส่งถึงเรอืเท่าน้ัน

การต้ังราคาตามเขต 
(Zone Pricing) 1.2

การต้ังราคาให้แตกต่างกัน
ตามเขตภูมิศาสตร์

การต้ังราคาส่งมอบราคาเดียว 
(Uniform Delivered Pricing)1.3

เปน็การต้ังราคาเดียวส าหรบัผู้ซ้ือ
ทุกรายไม่ว่าจะอยู่ในเขตพ้ืนท่ีใด

การต้ังราคาแบบผู้ขาย
รบัภาระค่าขนส่ง 
(Freight Absorption Pricing) 

1.4

เป็นการ ต้ังราคา ท่ี ผู้ขาย
รับภาระค่าขนส่งบางส่วน 
เพ่ือต้องการเจาะตลาดผู้ซื้อ
ที่อยู่ไกลออกไป

การต้ังราคา ณ จุดฐาน 
(Base Point Pricing)1.5

เป็นการต้ังราคาโดยก าหนด
จากราคาสินค้า ณ โรงงาน
รวมค่าขนส่งจากจุดฐานที่
อยู่ใกล้ผู้ซื้อมากที่สุด



Price Strategyกลยุทธก์ารต้ังราคา 

การต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา
(Psychological Pricing)

2

การต้ังราคาแบบเลขค่ีหรอืเลขคู่ 
(Oddor Even Pricing) 2.1

ซึ่งท าให้รู้สึกว่าสินค้ามีราคาถูก 
เช่น 49 บาท 99 บาท 199 บาท

การต้ังราคาแบบเลขคู่
(Even Pricing) 2.2

ซึ่งให้ความรูสึ้กว่าสินค้ามีคุณภาพ
ดีมีช่ือเสียงเช่น 100 บาท 1,500
บาท 2,000 บาท

การต้ังราคาตามความเคยชิน 
(Customary Pricing)2.3

เช่น ราคาของหนังสือพิมพ์



Price Strategyกลยุทธก์ารต้ังราคา 

การต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา
(Psychological Pricing)

2

การต้ังราคาที่แสดงถึงชื่อเสียง 
(Prestige Pricing) 2.4

เป็นการต้ังราคาสินค้าให้มีราคาสูง 
เพ่ือแสดงถึงภาพพจน์ตรายี่ห้อ

การต้ังราคาแนวระดับราคา 
(Price Lining) 2.5

เป็นการต้ังราคาท่ีเหมาะกับกิจการ
ที่มีสินค้าประเภทเดียวกันแต่มีหลาย
ชนิดแตกต่างกัน เพ่ือให้ผู้บริโภค
ได้เปรียบเทียบระหว่างราคากับ
คุณภาพสินค้า



Price Strategyกลยุทธก์ารต้ังราคา 

การต้ังราคาสูงและการต้ังราคาต่า
(Skimming and Penetration Pricing)

3

เป็นการต้ังราคาสินค้าให้สูงในช่วงแรก
เพ่ือต้องการให้ได้ตันทุนและก าไรกลับมา
โดยเรว็

การต้ังราคาสูง 
(Skimming Pricing)

เป็นการต้ังราคาให้ต าในช่วงแรกหรอืเป็นการต้ัง
ราคาเพ่ือเจาะตลาดให้ครอบคลุมตลาดส่วนใหญ่
และให้ผู้บรโิภคยอมรบั

การต้ังราคาต่า 
(Penetration Pricing)



Price Strategyกลยุทธก์ารต้ังราคา 

การต้ังราคาเพ่ือการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion Pricing)

4

การต้ังราคาแบบล่อใจ 
(Leader Pricing)4.1

การต้ังราคาสินค้าท่ีผู้บรโิภครูจั้กให้มีราคาต่า
มากหรืออาจจะต ากว่าต้นทุน เพ่ือจูงใจให้
ผู้บริโภคเข้ามาซื้อสินค้าในร้าน โดยหวังว่า
ผู้บรโิภคจะซื้อสินค้าอ่ืนท่ีมีราคาปกติด้วย

การต้ังราคาแบบเหย่ือล่อ 
(Bait Pricing) 4.2

เป็นการต้ังราคาสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึงในจ านวน
จ ากัดให้มีราคาต่ากว่าคู่แข่งขัน แล้วท าการโฆษณา
เพ่ือดึงดูดให้ ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าที่ร้านและเมื่อ
ผู้บริโภคถามหาสินค้าซึ่งมีไม่เพียงพอต่อความ
ต้องการ ผู้ขายจะเสนอสินค้ายี่ห้ออ่ืนซึ่งมีราคาปกติ
แทน

การต้ังราคาในเทศกาลพิเศษ 
(Special Event Pricing) 4.3

การต้ังราคาสินค้าให้ต่ากว่าราคาปกติในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้า
ตามเทศกาลน้ัน ๆ
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