
ความเบ้ืองตนเก่ียวกับราคาและการตั้งราคาผลิตภัณฑ 

                                                       ผศ.ดร.ธัมมามนตร  คุณรัตนาภรณ 

 

 จากงานวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคของนักวิจัยจํานวนมาก พบวาผูบริโภคใหเหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ เน่ืองจากพึงพอใจในคุณภาพผลิตภัณฑ  และราคาที่จําหนาย ดังน้ัน
ผูประกอบการจํานวนมากนอกจากใชสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑตอบสนองลูกคาแลว  ยังมี
การใชสวนประสมการตลาดดานราคาตอบสนองลูกคาดวย แตเน่ืองจากราคาเปนมูลคาในรูปของตัว
เงินที่ลูกคาตองเสียไปเพ่ือแลกกับผลิตภัณฑที่ตองการ  หากแตในดานผูผลิตราคากลับเปนรายไดที่
สงผลใหสามารถคุมทุนรวดเร็วและไดกําไรตามเปาหมาย ดังน้ันในบทน้ีจึงกลาวถึงความหมายของ
ราคา ความสําคัญของราคา ประเภทของราคา และการต้ังราคา 
 

ความหมายของราคา 
 
 

 จากการศึกษาความหมายของราคา มีผูใหความหมายแตกตางกันดังตอไปน้ี 
           Kotler (2009) กลาววา ราคาคือ จํานวนของคุณคาทั้งหมดทีผู่บริโภคยอมจายเพ่ือแลกกับ
ผลประโยชนที่ไดรับจากการมีหรือการใชสนิคาหรือบริการ 
           Kotler & Armstrong (1999, p. G7) กลาววา ราคาเปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพ่ือซื้อสินคา
หรือบริการ  
 Blackwell, Miniard & Engel (2006, p.741) กลาววา price is the total bundle of 
disutilities give up by consumers in exchange for a products. 
 จากคํานิยามดังกลาวขางตนสามารถสรุปความหมายราคา คือ จํานวนเงินที่ลูกคาจายเพ่ือแลก
ซื้อผลิตภัณฑ  
        อยางไรก็ดีราคาเปนมูลคาที่ลูกคาจายเพ่ือแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ 
ดังน้ันราคาอาจถูกเรียกดวยคําที่แตกตางกัน ไดแก คาเลาเรียน คารักษาพยาบาล คาเขาชม คาสมาชิก 
คาโดยสาร คาขนสง คานายหนา คาแรง คาเบ้ียเลี้ยง คาเชา คาที่พัก คาใชอุปกรณ คาเบ้ียประกัน 
คาธรรมเนียม และดอกเบ้ีย เปนตน 

 

ความสําคัญของราคา 
 

 การบริหารดานราคาผลิตภัณฑมีความสําคัญในแงการสรางรายไดใหกับธุรกิจขณะเดียวกัน
เปนรายจายของลูกคา หากกําหนดราคาที่ไมมีประสิทธิภาพจะสงผลตอปริมาณความตองการซื้อของ
ลูกคา ปริมาณการขายและการทํากําไรของธุรกิจ หากกลาวเปนประเด็นความสําคัญของราคาสามารถ
สรุปได 3 ประเด็น ดังตอไปน้ี 
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 1.  ความสําคัญของราคาที่มีตอผูบริโภค ราคาเปนคาใชจายที่ผูบริโภคตองเสียไปเพ่ือแลก
กับสินคาและบริการที่ผูบริโภคตองการ  หากคุณคาที่จะไดรับไมคุมกับคาใชจายที่ตองเสียไป ผูบริโภค
จะไมพึงใจในการซื้อสินคาหรือบริการน้ัน หรือลดปริมาณการซื้อสินคาและบริการน้ันลง   
 2.  ความสําคัญของราคาที่มีตอธุรกิจ ถาพิจารณาในแงลูกคาที่เปนผูใชหรือผูผลิตทาง
อุตสาหกรรม ราคาจึงเปนตนทุนในการผลิตสินคาและบริการของธุรกิจ ซึ่งสงผลตอการต้ังราคาสินคา
และบริการที่แขงขันไดในตลาด หากตนทุนการผลิตสูงทําใหตองต้ังราคาสูง สงผลตอปริมาณความ
ตองการซื้อของลูกคาลดตํ่าลง ราคาจึงมีผลตอความอยูรอดของธุรกิจ หากต้ังราคาไดเหมาะสมจะทําให
ขายไดปริมาณมาก รายไดไดมาก และมีแนวโนมทํากําไรไดสูง สงผลใหธุรกิจดําเนินการไดอยาง
ตอเน่ือง 
 3.  ความสําคัญของราคาที่มีตอระบบเศรษฐกิจโดยสวนรวม ราคาและการแขงขันดาน
ราคาเปนกลไกสําคัญในการควบคุมเศรษฐกิจโดยเฉพาะอยางย่ิงในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยมหรือ
เสรีนิยม ทั้งน้ีโดยราคาและการแขงขันดานราคาเปนเครื่องมือที่ทําใหการจัดสรรทรัพยากรเพ่ือการ
ผลิตเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ผูผลิตตองลงทุนใชจายเพ่ือแลกกับปจจัยการผลิตจําพวกที่ดิน วัตถุดิบ 
ทุน แรงงาน และผูประกอบการ ในรูปคาเชา คาวัตถุดิบ ดอกเบ้ีย คาแรงและกําไร รายจายเหลาน้ีกลับ
กลายเปนรายไดของเจาของปจจัยการผลิต แตอยางไรก็ดีผูผลิตตองการใชจายเพ่ือการลงทุนตํ่า 
ขณะเดียวกันเจาของปจจัยการผลิตตองการรายไดมาก ดังน้ันกลไกของราคาจึงชวยควบคุมระดับการ
ใชทรัพยากรการผลิตใหเกิดความเหมาะสมหรือสมดุล  นอกจากน้ีราคายังผลใหเกิดมูลคาเพ่ิมในระบบ
เศรษฐกิจของประเทศในแงรายไดของเจาของปจจัยการผลิตจะถูกใชจายไปเพ่ือการผลิตปจจัยการผลิต
อยางตอเน่ือง และการใชจายในชีวิตประจําวัน ทําใหมีเงินหมุนเวียนในระบบะเศรษฐกิจตอไป 
 

ประเภทของราคา 
 

 ราคาสามารถแบงออกเปน 3 ประเภท ดังมีรายละเอียดตอไปน้ี 
 1.  ราคาที่กําหนดโดยธุรกิจ เปนราคาที่กําหนดโดยผูผลิตหรือผูขาย ซึ่งผูผลิตหรือผูขายอาจ
กําหนดโดยพิจารณาจากปจจัยตาง ๆ เชน ตนทุน (cost) วัตถุประสงคการต้ังราคาของบริษัท (pricing 
objective) อุปสงคที่มีตอสินคา (demand) ภาวการณแขงขัน (competitive) ภาวะเศรษฐกิจ 
(economic environment) ตลอดจนกฎหมายควบคุมการกําหนดราคา (law) เปนตน 
 2.  ราคาที่กําหนดโดยตลาด เปนราคาที่กําหนดโดยอุปสงคของตลาด (market demand: 
D) และอุปทานของตลาด (market supply: S) กลาวคือ ราคาที่กําหนดโดยตลาดเปนราคาที่ต้ังจาก
การพิจารณาความตองการซื้อและความตองการขายโดยรวม ทําใหไดราคาดุลยภาพ (price 
equilibrium) หรือเรียกวาราคาตลาด (market price) น่ันเอง ดังภาพที่ 1 ราคาดุลยภาพเกิดจากการ
ตัดกันระหวางเสนอุปสงค (D) และอุปทาน (S) ณ จุดดุลยภาพ 
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ภาพที่ 1  ราคาตลาด 

 3.  ราคาที่กําหนดโดยรัฐบาล เปนราคาที่รัฐบาลเขามาแทรกแซงการกําหนดราคาของธุรกิจ 
ซึ่งการแทรกแซงสามารถปฏิบัติได 3 รูปแบบ คือ 
      3.1 การกําหนดราคาขั้นตํ่า (minimum price) หรือเรียกวาการประกันราคาขั้นตํ่า 
(price floor) โดยรัฐบาลกําหนดราคาขั้นตํ่าของผูขายไวสูงกวาราคาตลาด หรือสูงกวาราคาดุลยภาพ 
สําหรับในประเทศไทยรัฐบาลมักใชการกําหนดราคาขั้นตํ่าเพ่ือชวยเหลือผูผลิตสินคาเกษตรขั้นปฐมภูมิ 
เชน ขาวเปลือก ออย และปาลม เปนตน ทั้งน้ีเพ่ือใหเกษตรกรขายพืชผลไดในราคาสูงระดับหน่ึงโดยที่
ไมถูกกดราคาจากผูซื้อ สําหรับในตางประเทศมีการกําหนดราคาขั้นตํ่าใหกับผูผลิตรายยอยที่ผลิตสินคา
อุปโภคบริโภคบางชนิด  เพ่ือใหสามารถขายสินคาไดราคาโดยไมถูกตัดราคาจากผูผลิตรายใหญ 
อยางไรก็ดีการกําหนดราคาขั้นตํ่าจะทําใหผูขายอยากขายสินคาในปริมาณมาก เพราะขายไดราคาสูง
กวาราคาตลาดมีโอกาสทําใหไดกําไรไดมาก แตในดานผูช้ือกลับตองการช้ือปริมาณลดลง ทั้งน้ีเพราะ
ตองจายเงินซื้อมากขึ้นกวาราคาตลาด จึงทําใหเกิดอุปทานสวนเกิน (excess supply) ดังภาพที่ 2 

  

 

 

 
                            

ภาพที่ 2  การกําหนดราคาขั้นตํ่า  
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           3.2  การกําหนดราคาขั้นสูง (price ceiling) หรือเรียกวาการควบคุมราคา (price 
control) เปนราคาที่รัฐบาลกําหนดใหกับผูขายหรือผูผลิตขายสินคาในระดับที่ตํ่ากวาราคาตลาดหรือ
ตํ่ากวาราคาดุลยภาพ สําหรับในประเทศไทยรัฐบาลมักกําหนดราคาขั้นสูงสําหรับสินคาอุปโภคบริโภค
ในชีวิตประจําวัน เชน ขาวสาร เน้ือหมู นํ้าด่ืม นํ้าตาลทราย นํ้ามันพืช แกสหุงตม และนํ้ามันเช้ือเพลิง 
เปนตน นอกจากน้ียังมีบริการประเภทสาธารณูปโภค เชน ไฟฟา นํ้าประปา และบริการขนสงโดยสาร 

เปนตน ทั้งน้ีเพ่ือชวยเหลือผูบริโภคไมใหไดรับความเดือดรอนจากการซื้อสินคาและบริการดังกลาวที่มี
ราคาตลาดสูงเกินไป อยางไรก็ตามหากรัฐบาลกําหนดราคาขั้นสูงไวตํ่าเกินไปจะทําใหผูขายและผูผลิต 

ไมอยากขายสินคาหรือบริการ ลดการผลิตสินคาหรือบริการลง ในขณะที่ผูบริโภคไมไดลดการบริโภค

หรือกลับซื้อมากขึ้นเพราะราคาถูก สถานการณเชนน้ีจะทําใหเกิดอุปสงคสวนเกิน (demand excess) 

ได ดังภาพที่ 3 

 

 

 

 

 

 

     ภาพที่ 3  การกําหนดราคาขั้นสูง 

     3.3  การพยุงราคา (price support) เปนการกําหนดราคาสินคาใหสูงขึ้น ซึ่งใน
ประเทศไทยรฐับาลมักใชกับสินคาเกษตรกรรมพ้ืนฐานดวยวิธีการดังน้ี 
                      3.3.1  การเพ่ิมอุปสงคดวยการรับซื้อหรือขยายตลาด ในการเพ่ิมความตองการซื้อ
สินคาเกษตรเพ่ือทําใหระดับราคาสูงขึ้น ตัวอยางเชน ขาวเปลือก รัฐบาลกําหนดให องคการตลาดเพ่ือ
การเกษตร (อ.ต.ก.) รับซื้อ หรือธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณการเกษตร (ธ.ก.ส.) รับจํานํา  หรือ
รัฐบาลอาจใหเงินกูดอกเบ้ียตํ่า หรือเงินอุดหนุนกับโรงสี ผูคาคนกลางเพ่ือรับซื้อขาวเปลือก หรือการ
ขยายตลาดขาวไปยังตางประเทศ ซึ่งการดําเนินการดังกลาวทําใหอุปสงคเพ่ิมขึ้น และระดับราคาสินคา
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เพ่ิมสูงขึ้นตาม ดังภาพที่ 4 เสนอุปสงคจะเคลื่อนสูงขึ้นไปทางขวามือจาก D เปน D´ และระดับราคา
เพ่ิมขึ้นจาก P เปน P2  

 

 

 

 
 

             ภาพที่ 4  การพยุงราคา 

             3.3.2  การลดอุปทานดวยการลดการผลิต เปนการลดความตองการขายดวยการลด
พ้ืนที่การปลูกขาวลง หรือการสงเสริมการปลูกพืชอ่ืนทดแทนเพ่ือใหลดการปลูกขาวไปโดยปริยาย ซึ่ง
การดําเนินการวิธีน้ีทําใหอุปทานลดลง ระดับราคาสินคาเพ่ิมสูงขึ้น ดังภาพที่ 4 เสน อุปสงคจะเคลื่อน

ไปทางซายมือจาก S เปน S´ และระดับราคาเพ่ิมขึ้นจาก P เปน P1  
                            

การตั้งราคา 
 

 การต้ังราคาผลิตภัณฑเปนงานหน่ึงที่ชวยสรางความสําเร็จใหกับธุรกิจ เพราะเปนงานที่ทําให
เกิดรายไดและกําไรของธุรกิจ ดังน้ันในการต้ังราคาจึงตองรอบคอบโดยมีขั้นตอนการพิจารณาต้ังราคา
ดังน้ี 
 1. การวิเคราะหปจจัยที่เก่ียวของกับการต้ังราคา (factors influencing pricing 
analysis) หรือวิเคราะหสถานการณที่เกี่ยวของ (situation analysis) ปยจัยที่มีอิทธิพลตอการ
กําหนดราคาผลิตภัณฑมีทั้งปจจัยภายใน (internal factors) ซึ่งเปนปจจัยที่สามารถควบคุมได และ
ปจจัยภายนอก (external factors) ซึ่งเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได ดังรายละเอียดตอไปน้ี 
      1.1 ปจจัยภายใน เปนปจจัยภายในองคกรที่มีผลตอการต้ังราคา ประกอบดวยปจจัย 
ตาง ๆ ดังน้ี  
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             1.1.1  นโยบาย เปาหมาย และวัตถุประสงคขององคกร การดําเนินงานของทุก
ฝายหรือทุกสวนงานขององคตางมุงใหเกิดความสําเร็จแกองคกร ดังน้ันการต้ังราคาซึ่งเปนงานหน่ึงของ
ฝายการตลาด จึงตองคํานึงถึงนโยบาย เปาหมาย วัตถุประสงคขององคกร ตลอดจนวัตถุประสงค
ทางการตลาดขององคกรดวย ทั้งน้ีเพ่ือใหการต้ังราคาสามารถสนับสนุนใหองคกรบรรจุผลสําเร็จ
โดยรวม เชน บริษัทผลิตนํ้าผลไมมีนโยบายดําเนินธุรกิจแปรรูปผลไมไทย มีเปาหมายตองการเปนผูนํา
ในตลาด วัตถุประสงคการตลาดตองการสวนครองตลาดสูงสุด วัตถุประสงคการต้ังราคายึดหลักมุง
ยอดขายดังน้ันเพ่ือใหสอดคลองกับนโยบาย เปาหมาย และวัตถุประสงคดังกลาว จึงต้ังราคานํ้าผลไม
แปรรูปตํ่า  
             1.1.2  ตนทุน เปนตนทุนที่เกิดขึ้นจากการผลิต การตลาด และตนทุนอ่ืน ๆ โดย
แบงเปนตนทุนคงที่ (fixed cost: FC) และตนทุนผันแปร (variable cost: VC) หากองคกรมีตนทุน
รวม (total cost: TC) สูง จะสงผลใหตองกําหนดราคาขายผลิตภัณฑสูงตาม ถาตองการขายราคาถูก
แตตนทุนสูงจะทําใหขาดทุนหรือไดกําไรตํ่า แตถาตองการกําไรมากดวยการขายราคาถูกบริษัท      
ตองควบคุมตนทุนรวมใหตํ่า อยางไรก็ตามการต้ังราคาโดยพิจารณาจากตนทุนจะไดกลาวอีกครั้งใน
ลําดับตอไป 
            1.1.3  ลักษณะและวงจรชีวิตผลิตภัณฑ การต้ังราคาผลิตภัณฑควรคํานึงถึง
ลักษณะและวงจรชีวิตผลิตภัณฑดวย เพราะปจจัยดังกลาวน้ีสงผลตอการต้ังราคาแตกตางกันดังน้ี 
                             1.1.3.1 ลักษณะผลิตภัณฑ ลักษณะผลติภัณฑแตกตางกันทําใหต้ังราคา
แตกตางกันไปดังน้ี 
                                           (1)  สินคาที่เนาเสียงาย เชน สินคาจําพวกผัก ผลไม อาหารพรอม
ปรุง และอาหารสําเร็จรูปแชแข็ง เปนตน อาจใชวิธีการต้ังราคาสูงในชวงแรกแลวปรับราคาตํ่าจาก
ราคาที่ต้ังครั้งแรกโดยการใหสวนลดรอยละ 30-80 ซึ่งการใหสวนลดน้ีอาจเปนการใหสวนลดครั้งเดียว 
หรือแบงเปนการใหสวนลดแบบขั้นบันได 2 ครั้ง หากไมตองการต้ังราคาสูงแลวใหสวนลดภายหลัง 
อาจใชวิธีการต้ังราคาตํ่าต้ังแตแรกก็ได 
                                          (2) สินคาที่มีลักษณะเดนหรือมีลักษณะพิเศษ  เชน คอมพิวเตอร
แบบพกพาขนาดบางและเล็กแตมีสมรรถนะสูง และโทรศัทพเคลื่อนที่ที่มีความสามารถพิเศษเพ่ือการ
ใชงานไดอยางหลากหลาย ซึ่งสมรรถนะและความสามารถพิเศษเหลาน้ีเปนไปเหนือคูแขงขัน ความโดด
เดนและพิเศษดังกลาวทําใหลูกคายอมใชเงินแลกซื้อที่สูงกวาปกติทําใหผูผลิตต้ังราคาผลิตภัณฑสูงได 
                                          (3) สินคาที่ใชทดแทนกันได หากสินคาที่ผลิตหรือขายมีลักษณะ
คลายของคูแขง (homogeneous) ถาลูกคาไมใชสินคาของบริษัทก็สามารถใชสินคาของคูแขงขัน
ทดแทนได ดังน้ันการทดแทนเปนไปไดอยางสมบูรณมากเทาใดการต้ังราคาผลิตภัณฑของบริษัทจะลด
ตํ่าลงตาม  ทางออกที่ดีเพ่ือการต้ังราคาไดสูงผูผลิตตองพัฒนาผลิตภัณฑใหแตกตางจากคูแขงขันเพ่ือให
ผลิตภัณฑมีลักษณะพิเศษที่เหนือกวา โอกาสในการต้ังราคาสูงจะมีมากขึ้น 
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                                            (4)  สินคาที่ใชรวมกนัหรือประกอบกัน หากสินคาของบริษัทตอง
ใชรวมกับสินคาอ่ืน เชน รถยนตกับนํ้ามันเช้ือเพลิง ถาราคานํ้ามันเช่ือเพลิงและกาซปรบัราคาสูงขึ้น
มาก การต้ังราคารถยนตสูงจะทําใหขายไดมีปริมาณลดลง  
                                             (5) การใหบริการเสริม หากผูผลิตหรือผูขายตองใหบริการกอน
การขาย ระหวางการขาย หรือหลังการขายควบคูกับสินคา บริการที่จัดเสริมใหน้ีทําใหตนทุนสูงขึ้นจึง
ตองต้ังราคาสูงตาม เชน บริการซอมแซมบํารุงรักษา และบริการขนสง เปนตน หากพิจารณาในดาน
การสรางความแตกตางดวยการใหบริการเสริม ความแตกตางน้ีสามารถชวยกําหนดราคาใหสูงกวาคู
แขงขันได เชน บริการรับประกัน และบริการออกแบบตกแตง เปนตน 
                                 1.1.3.2  วงจรชีวิตผลิตภัณฑ การต้ังราคาผลิตภัณฑในแตละขั้นตอนของ
วงจรชีวิตผลิตภัณฑจะแตกตางกัน กลาวคือ ขั้นแนะนํา (introduction stage) หากเปนสินคาที่มี
ลักษณะพิเศษกวาคูแขงขันสามารถต้ังราคาสูงได แตถาเปนสินคาทั่วไป (general product) ควรต้ัง
ราคาตํ่า หรือเทากับคูแขงขัน ขั้นเจริญเติบโต (growth stage) สามารถใชการลดราคาเพ่ือขยายตลาด 
ยอดขายที่เพ่ิมขึ้นทําใหปริมาณการผลิตเพ่ิมขึ้น สงผลใหตนทุนผลิตลดลง การลดราคาจึงมีความเปนไป
ได ขั้นอ่ิมตัวหรือเจริญเติบโตเต็มที่ (maturity stage) ในขั้นน้ีความตองการซื้อของลูกคาคงที่หรือถึง
จุดอ่ิมตัว อาจใชการลดราคาเพ่ือรักษากลุมลูกคาเดิมหรือการลดราคาเพ่ือสมนาคุณลูกคาประจํา ขั้น
ถดถอยหรือตกตํ่า (decline stage) อาจใชการขึ้นราคากับลูกคาที่ยังมีความซื่อสัตยเพ่ือรักษาตลาด
สวนยอยไว หรือใชการขายสินคาควบหรือรวมหอ (product-bundling pricing) ในราคาถูกกวาปกติ
เพ่ือเพ่ิมปริมาณการซื้อ  อยางไรก็ดีการจัดการในแตละขั้นของวงจรชีวิตผลิตภัณฑใหประสบความ           
สําเร็จ นอกเหนือจากการใชกลยุทธดานราคาแลวตองใช กลยุทธดานผลิตภัณฑ ชองทางการจัด
จําหนายและการสงเสริมการตลาดควบคูไปดวย 
                    1.1.4  การใชโปรแกรมการตลาด  การใชโปรแกรมการตลาดตามกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เชน การพัฒนาผลิตภัณฑใหม การ
กระจายสินคาอยางทั่วถึงผานคนกลางหลายระดับ การโฆษณา การแจกตัวอยาง และการจัดแสดง
สินคา ณ จุดซื้อ เปนตน กิจกรรมเหลาน้ีลวนมีคาใชจายที่รวมเปนตนทุนของผลิตภัณฑ หากจัด
กิจกรรมการตลาดตามโปรแกรมตาง ๆ อยางหลากหลายเสียคาใชจายมาก ตนทุนสูง ทําใหตองต้ัง
ราคาขายสูงตามดวย 
     1.2  ปจจัยภายนอก เปนปจจัยภายนอกองคกรที่มีผลตอการต้ังราคา ประกอบดวยปจจัย
ตาง ๆ ดังน้ี  
                     1.2.1 ลูกคา เปนการต้ังราคาโดยพิจารณาวากลุมลูกคาเปาหมายพึงพอใจกับระดับ
ราคาผลิตภัณฑเทาใด ทั้งน้ีเพราะราคาจัดเปนตนทุนของลูกคา (customer‘s cost) การต้ังราคาจึง
ตองตํ่ากวาคุณคาการรับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ นอกจากน้ีตองพิจารณาวาลูกคากลุมเปาหมายเปนลูกคา 
ประเภทใด การต้ังราคาผลิตภัณฑเพ่ือขายใหกับผูคาคนกลางตองเปนระดับราคาที่สามารถทํากําไรจาก
การจําหนายตอการต้ังราคาผลิตภัณฑเพ่ือขายใหกับผูใชทางอุตสาหกรรมหรือผูผลิตบริการตองเปน 
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ระดับราคาที่ทําใหตนทุนผลิตภัณฑและบริการไมสูงเกินไป จนไมสามารถกําหนดราคาขายแขงขันใน
ตลาดได สวนการต้ังราคาขายเพ่ือขายใหกับผูบริโภคตองต้ังราคาระดับสูงสําหรับกลุมเปาหมายที่มี
รายไดมาก และต้ังราคาระดับตํ่าสําหรับกลุมเปาหมายที่มีรายไดตํ่า การต้ังราคาโดยคํานึงถึงความ
ตองการของลูกคาจะกลาวรายละเอียดอีกครั้งในการต้ังราคาโดยพิจารณาจากอุปสงคในลําดับตอไป 
                       1.2.2  ภาวะการณแขงขัน  เปนการต้ังราคาโดยพิจารณาวาคูแขงขันมีปริมาณ
มากนอยเพียงใด คูแขงขันต้ังราคาสินคาระดับใด  ระดับการทดแทนกันไดระหวางสินคาของบริษัท
และสินคาของคูแขงขันมากนอยเพียงใด หากมีคูแขงขันมากและระดับการทดแทนกันไดคอนขาง
สมบูรณ ควรต้ังราคาตํ่ากวาคูแขงขัน แตในทางตรงกันขามหากมีคูแขงขันนอยกอปรกับบริษัทผลิต
สินคาไดแตกตางเหนือกวาคูแขงขัน ควรต้ังราคาสูง  
                        1.2.3  ความยืดหยุนของอุปสงค เปนการพิจารณาถึงปริมาณความตองการซื้อ
สินคาของลูกคาที่มีตอสินคาชนิดใดชนิดหน่ึง ณ ระดับราคาตาง ๆ  กัน กลาวคือถาต้ังระดับราคาสินคา
แตกตางกันปริมาณความตองการซื้อของลูกคาเพ่ิมขึ้นหรือลดลงเทาใด ซึ่งโดยทั่วไปปริมาณการซื้อของ
ลูกคาจะมากหรือนอยขึ้นอยูกับความไว (sensitive) ของลูกคาที่มีตอการเปลี่ยนแปลงราคาของสินคา
น้ัน  อยางไรก็ดีการต้ังราคาโดยพิจารณาคาความยืดหยุนของอุปสงคประกอบ จะทําใหสามารถ
เปลี่ยนแปลงราคาในระดับการยอมรับไดของลูกคา หรือเหมาะสมตามความตองการของลูกคาน่ันเอง 
                        1.2.4  ภาวะเศรษฐกิจ เปนการพิจารณาวาในแตละภาวะทางเศรษฐกิจควรต้ัง
ราคาสินคาระดับใด เชน ภาวะเงินเฟอ เปนภาวะที่ราคาสินคามีแนวโนมสูงขึ้นตามตนทุนที่สูงขึ้น 
ผูบริโภคมีคาครองชีพสูง หากผูผลิตปรับราคาสูงขึ้นตามตนที่สูงขึ้นจะทําใหความตองการซื้อของลูกคา
ลดลง ผูผลิตอาจใชวิธีการลดปริมาณแทนการขึ้นราคา ลดการใหบริการเสริม ลดหรืองดการใหสวนลด  
ลดหรืองดการใหเครดิต หรือการออกผลิตภัณฑตราใหมจําหนายในราคาประหยัด (economy brand 
or fighting brand)  ในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า เปนภาวะเจาของปจจัยการผลิตขายปจจัยการผลิตได
ลดลงทําใหมีรายไดลดลง อํานาจในการซื้อสินคาลดลง สงผลใหผูผลิตโดยรวมขายสินคาไดปริมาณ
ลดลง การต้ังราคาสินคาตํ่ากวาปกติจะชวยกระตุนการซื้อได ทั้งน้ีอาจใชการสงเสริมการขายดวยการ
ใหสวนลด และการต้ังราคาสินคาขายรวมหอหรือขายควบ (product-bundling pricing) เปนตน 
               1.2.5  กฎหมาย เปนกฎเกณฑขอบังคับตาง ๆ ของรัฐบาลที่มีผลตอการกําหนด
ราคา ผูผลิตจึงตองปฏิบัติตาม ไดแก พระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค กฎหมายภาษีอากร กฎหมาย
เก่ียวกับการควบคุมราคาสินคา เปนตน ทั้งน้ีเพ่ือใหการกําหนดราคาไมผิดกฎเกณฑขอบังคับของ
รัฐบาล 
                        1.2.6  จริยธรรมของนักธุรกิจหรือจรรยาบรรณของนักการตลาด  เปนขอพึง
ประพฤติปฏิบัติที่ดีงามและมีคุณธรรมในการดําเนินธุรกิจอยางเปนธรรม เพ่ือกอใหเกิดประโยชนแก
ลูกคาและสังคม หากผูผลิตไดประพฤติปฏิบัติตามตางก็จะไดรับผลกระทบจากการต้ังราคาสินคาแบบ
ตัดราคาระหวางกันลดลง หรือการกักตุนสินคาเพ่ือหวังการปรับราคาสูงขึ้นจนเปนผลกระทบตอ
ผูบริโภคลดลง เปนตน 
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 2.  การกําหนดวัตถุประสงคในการต้ังราคา (pricing objectives) ในการต้ังราคาสินคา
หากต้ังราคาสินคาดวยวัตถุประสงคที่แตกตางกันระดับราคาสินคาก็ตางกัน ซึ่งวัตถุประสงคในการต้ัง
ราคามี 6 ดาน ดังตอไปน้ี 
                 2.1  มุงยอดขายหรือปริมาณขาย (sales quantity) เปนวัตถุประสงคการต้ังราคา
เพ่ือมุงหวังปริมาณการขายผลิตภัณฑ เพ่ือใหไดยอดขาย สวนครองตลาด และความอยูรอด ดัง
รายละเอียดตอไปน้ี 
                        2.1.1 เพื่อเพิ่มยอดขาย (sales growth) เปนการต้ังราคาเพ่ือมุงหวังใหได
ปริมาณการขายเพ่ิมขึ้น จึงต้ังราคาตํ่ากวาคูแขงขันหรือการใหสวนลดจากราคาปกติ ซึ่งสวนลดที่ใหมี
ทั้งสวนลดปริมาณแบบสะสมและแบบไมสะสม ทั้งน้ีเพ่ือกระตุนการซื้อของลูกคาใหมหรือการซื้อซ้ํา
ของลูกคาเกา การเพ่ิมของยอดขายน้ีจึงเปนการพิจารณาในแงการเพ่ิมสถิติยอดขายของธุรกิจเอง
มากกวาการเปรียบเทียบยอดขายกับคูแขงขัน 
                        2.1.2  เพื่อรักษาสวนครองตลาด (maintain a share of market) เปนการ
ต้ังราคาเพ่ือมุงหวังการรักษาสัดสวนของยอดขายของธุรกิจไวในระดับเดิมไมใหลดตํ่าลง เมื่อ
เปรียบเทียบกับยอดขายทั้งอุตสาหกรรม อยางไรก็ดียอดขายระดับเดิมน้ันตองเปนระดับที่ธุรกิจ   พึง
ใจแลว หากสวนครองตลาดเดิมมากกวาคูแขงขันการต้ังราคาเพ่ือรักษาสวนครองตลาดจึงเปนไปใน
ลักษณะปรับลดตํ่ากวาคูแขงขัน หรือกําหนดราคาเทากับคูแขงขันแตจูงใจซื้อใหแตกตางจากคูแขงขัน
ดวยการใหบริการเสริม หรือสงเสริมการขายรูปแบบอ่ืน ๆ ควบคู   
                        2.1.3  เพื่อเพิ่มสวนครองตลาด (increase a share of market) เปนการต้ัง
ราคาเพ่ือมุงหวังการไดรับสัดสวนยอดขายที่มากกวาคูแขงขัน การกําหนดราคาเพ่ือใหไดรับสวนครอง
ตลาดเพ่ิมขึ้น สามารถใชการต้ังราคาแบบเจาะตลาดหรือต้ังราคาตํ่ากวาคูแขงขัน ซึ่งการต้ังราคาตํ่ามี
ความเปนไปไดเน่ืองจากปริมาณการผลิตมาก ทําใหตนทุนการผลิตและตนทุนการตลาดตอหนวยลดลง   
แมการไดกําไรตอหนวยตํ่าหากขายไดปริมาณมากก็สามารถสรางกําไรรวมมากได อยางไรก็ตามการต้ัง
ราคาตํ่าผูผลิตตองมั่นใจวาระดับราคาดังกลาวจะกระตุนการซื้อของลูกคาปริมาณมาก และการต้ังราคา
ตํ่าจะไมทําใหคูแขงขันกําหนดราคาสินคาแบบตัดราคาตอบโต 
                         2.1.4  เพื่อความอยูรอดของกิจการ (survival) เปนการต้ังราคาเพ่ือมุงหวังให
กิจการสามารถดําเนินธุรกิจไดอยางตอเน่ือง โดยมียอดขายและรายไดเขาสูกิจการเพ่ือใหสามารถ
ดําเนินการผลิตและจางงานพนักงานไดตอเน่ือง ซึ่งการต้ังราคาเพ่ือใหเกิดผลดังกลาวไดมักเปนการต้ัง
ราคาตํ่าเพียงเพ่ือใหครอบคลุมตนทุนรวมและมีกําไรไมมาก แตอยางไรก็ดีการต้ังราคาเพ่ือวัตถุประสงค
ความอยูรอดน้ีมักเปนวัตถุประสงคระยะสั้นที่ใชในชวงภาวะเศรษฐกิจตํ่าตก แตในระยะยาวตองปรับ
วัตถุประสงคไปสูการสรางรายไดและกําไรเพ่ือจูงใจในการประกอบการ 
                  2.2  มุงรายไดจากการขาย (total revenue) เปนวัตถุประสงคการต้ังราคาเพ่ือ
มุงหวังการเพ่ิมขึ้นของรายไดจากการขาย และการเพ่ิมขึ้นของเงินสดหมุนเวียน ดังรายละเอียดตอไปน้ี 
                        2.2.1  เพื่อเพิ่มรายไดจากการขาย (growth in revenue) เปนการต้ังราคา
เพ่ือมุงหวังการขายใหไดรายไดเพ่ิมขึ้น  ดังน้ันจึงตองพิจารณาวาจะต้ังราคาระดับใดที่ทําใหขายได
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รายไดรวม (total revenue) สูงสุด ซึ่งเปนที่ทราบแลววารายไดรวมเทากับราคาสินคาคูณปริมาณ
สินคาที่ขาย   หากผูผลิตตองการรายไดรวมมากและใชวิธีการต้ังราคาสินคาตํ่า     ราคาตํ่าน้ันชวย 
                              รายได (TR)        =        ราคาสินคา (P)    X    ปริมาณสินคา (Q) 
กระตุนปริมาณการซื้อของลูกคาจนทําใหเกิดรายไดมาก ตัวอยางเชน บริษัท สุวรรณกิจ จํากัด ผลิต
ขนมฝอยทองกรอบจําหนาย ถาบริษัทต้ังราคาขายขนมฝอยทองกรอบกลองละ 80 จะสามารถขายได
จํานวน 5,000 กลอง  แตถาลดราคากลองละ 65 บาท จะขายไดจํานวน 9,000 กลอง หากบริษัทมี
วัตถุประสงคการต้ังราคาเพ่ือเพ่ิมรายได จะตองขายกลองละ 65 บาท ทั้งน้ีเพราะระดับราคาน้ีทําให
ไดรับรายไดรวมสูงกวาการขายในราคา 80 บาท เทากับ 158,000 บาท {585,000 (65 x 9,000) – 
400,000 (80 x 5,000)} 
                                   อน่ึง หากผูผลิตตองการรายไดรวมมากดวยการต้ังราคาตํ่า ผูผลิตตอง
มั่นใจวาผูซื้อมีความไวตอการเปลี่ยนแปลงราคา โดยซื้อผลิตภัณฑปริมาณเพ่ิมมากขึ้นเพราะพึงใจตอ
การลดราคาตํ่าลงน้ัน ครั้นเมื่อคํานวณเปนรายไดรวมปรากฏวาปริมาณเพ่ิมขึ้นมากตาม หรือกลาวสรุป
ไดวาการต้ังราคาตํ่าเพ่ือหวังการไดรับรายไดจากการขายมากเหมาะสําหรับผลิตภัณฑที่มีความยืดหยุน
ของอุปสงคตอราคามาก 
                       2.2.2  เพื่อเพิ่มเงินสดหมุนเวียน (increase cash flow) เปนการมุงหวังรายได
จากการขายที่เปนเงินสด ผูผลิตจึงมักใหสวนลดเงินสด (cash discount) การกําหนดวัตถุประสงคการ
ต้ังราคาน้ี สวนใหญเพ่ือรักษาสถาพคลองของกิจการ ขณะเดียวกันเปนการกระตุนการซื้อของผูบริโภค
ดวย 
                  2.3  มุงไดรับกําไร (profit) เปนวัตถุประสงคการต้ังราคาเพ่ือมุงหวังผลตอบแทนจาก
เงินลงทุนตามเปาหมาย และเพ่ือใหไดกําไรสูงสุด ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
                       2.3.1  เพื่อใหไดรับผลตอบแทนจากเงินลงทุนตามเปาหมาย (achieve a 
target ROI) เปนการต้ังราคาเพ่ือมุงหวังผลตอบแทนจากเงินลงทุนตามเปาหมาย จึงต้ังราคาให
ครอบคลุมกําไรในระดับที่ตองการ ตัวอยางเชน รานอรอยดีลงทุนผลิตขนมปงจํานวน 1,000 ช้ิน ดวย
เงินลงทุนจํานวน 30,000 บาท หากรานอรอยดีตองการกําไรจากการลงทุนครั้งน้ีรอยละ 30 จะตองต้ัง
ราคาขนมปงช้ินละ 39 บาท 
               2.3.2  เพื่อใหไดกําไรสูงสุด (maximize profit) เปนการต้ังราคาเพ่ือมุงหวัง
การไดกําไรสูงสุด การต้ังราคาจึงคอนขางสูง อยางไรก็ดีการต้ังราคาสูงจะกระตุนใหคูแขงขันเขามา
แขงขันในตลาดเร็วมากขึ้น ทั้งน้ีเน่ืองจากระดับราคาและกําไรเปนสิ่งจูงใจ ดังน้ันการต้ังราคาสูงจึง
เหมาะสําหรับสินคาที่มีลักษณะพิเศษ หรือสินคาประเภทนวัตกรรมใหมที่ยังไมมีคูแขงขัน  หากเปน
สินคาทั่วไปการต้ังราคาสูงจะทําไดยาก ในกรณีที่ธุรกิจมีผลิตภัณฑหลายชนิดทั้งประเภทสินคาทั่วไป
และสินคาเทคโนโลยีใหมจึงต้ังราคาในระดับตาง ๆ กัน การกําหนดวัตถุประสงคเพ่ือใหไดกําไรสูงสุดจึง
เปนไปในลักษณะกําไรสูงสุดโดยรวมของบริษัทมากกวากําไรสูงสุดในแตละผลิตภัณฑ 
                  2.4  มุงการแขงขัน (competition) เปนวัตถุประสงคการต้ังราคาเพ่ือการเผชิญกับ
การแขงขัน หลีกเลี่ยงการแขงขัน และตัดราคาของคูแขงขัน ดังมีรายละเอียดตอไปน้ี      



 

11 

                       2.4.1  เพื่อเผชิญกับการแขงขัน (meet competition) เปนการต้ังราคาเพ่ือ
มุงหวังการแขงขันในตลาด การต้ังราคาจึงเทากับคูแขงขัน หากพิจารณาในดานผลิตภัณฑจะพบวา
ผลิตภัณฑของบริษัทมีคุณภาพเหมือนหรือใกลเคียงกับคูแขงขัน การต้ังราคาเทาคูแขงขันจึงชวยลด
ปญหาการขายสินคาตัดราคากันไดหรือชวยปองกันปญหาสงครามราคาได  ถาตองการขายไดมากคู
แขงขันอาจจัดรายการสงเสริมการขายตาง ๆ ควบคูได ตัวอยางผลิตภัณฑที่ต้ังราคาเทาคูแขงขัน เชน 
นํ้าอัดลมและหนังสือพิมพ เปนตน              
                       2.4.2  เพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขัน (avoid competition) เปนการต้ังราคาเพ่ือ
มุงหวังการหลีกเลี่ยงการแขงขันในตลาด การต้ังราคาจึงตํ่ากวาคูแขงขัน ทั้งน้ีเพ่ือใหระดับราคาและ
ระดับกําไรตํ่าไมจูงใจใหคูแขงขันใหมเขาสูตลาด แตอยางไรก็ตามการต้ังราคาตํ่าจะทําใหบริษัทมี
โอกาสทํากําไรตอหนวยไดนอย หรือคืนทุนไดชา 
                       2.4.3  เพื่อตัดราคาของคูแขงขัน (undercut competition) เปนการต้ังราคา
เพ่ือมุงหวังการตัดราคาใหตํ่ากวาคูแขงขันในตลาด การต้ังราคาใหตํ่ากวาคูแขงขันน้ีหากกระตุนให
เกิดปฏิกิริยาการขายตัดราคาของคูแขงขัน จะทําใหเกิดสงครามราคาขึ้น ดังน้ันบริษัทขนาดเล็กจึงไม
ควรต้ังวัตถุประสงคเพ่ือการตัดราคา เพราะหากบริษัทขนาดเล็กประคับประครองธุรกิจตอไปไมไดตอง
ออกจากตลาดแลว บริษัทขนาดใหญจะสามารถครอบครองตลาดไดดวยการปรับราคาสูงขึ้น  
                  2.5  มุ งดานสังคม (social) เปน วัตถุประสงคการต้ังราคาเพ่ือการมีสวนรวม
รับผิดชอบในสังคม ในลักษณะการรักษาภาวะการจางงาน และการมีจรรยาบรรณที่ดี ดังมีรายละเอียด
ตอไปน้ี  
                        2.5.1  เพื่อรักษาภาวะการจางงาน (maintain employment) เปนการต้ัง
ราคาเพ่ือมุงหวังการสรางงานใหกับสังคม การต้ังราคาจึงอยูในระดับปานกลางไมสูงหรือตํ่าจนเกินไป 
ทั้งน้ีเพ่ือใหขายไดและมีกําไรมากพอสําหรับใชเปนทุนในการผลิตและการจางงานอยางตอเน่ือง  
      2.5.2  เพื่อปฏิตามหลักจรรยาบรรณที่ดี (behave ethically) เปนการต้ัง
ราคาเพ่ือมุงหวังใหเปนไปตามหลักจรรยาบรรณสรางความเปนธรรมกับลูกคา การต้ังราคาตาม
หลักการน้ียังแสวงหากําไรได เพียงแตการบวกกําไรเพ่ิมจากตนทุนเปนไปในอัตราตํ่า กลาวคือต้ังราคา
ขายตํ่ากวาที่ควรจะเปน แมในบางสถานการณจะเอ้ืออํานวยใหต้ังราคาแบบตักตวงได แตก็ไมได
กําหนดราคาสูงจนสรางความเดือดรอนใหกับผูซื้อ 
                  2.6  มุงสรางภาพลักษณ (image) เปนวัตถุประสงคเพ่ือการสรางภาพลักษณใหกับ
ผลิตภัณฑและบริษัท ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
       2.6.1 เพื่อสรางภาพลักษณผลิตภัณฑ (product image) เปนการต้ังราคา
เพ่ือมุงหวังสรางภาพลักษณที่ดีตอผลิตภัณฑ การต้ังราคาจึงสูง ทั้งน้ีเพ่ือสื่อถึงความมีคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ อยางไรก็ตามการต้ังราคาสูงแตเพียงอยางเดียว โดยผลิตภัณฑไมมีคุณภาพดีอยางแทจริง
หรือไมรักษาคุณภาพผลิตภัณฑใหดีสม่ําเสมอ ก็ไมอาจสรางภาพลักษณผลิตภัณฑใหเกิดขึ้นได ทั้งน้ี
เน่ืองจากลูกคารับรูในคุณคาของผลิตภัณฑตํ่ากวาคาใชจายที่เสียไป หรือถาสรางภาพลักษณไดแตจะ
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เปนเพียงระยะสั้นเทาน้ัน  อน่ึง การมีภาพลักษณที่ดีตอผลิตภัณฑหมายรวมถึงการเช่ือมโยงถึง
ภาพลักษณที่ดีตอตรา (brand image) ดวย   
      2.6.2 เพื่อสรางภาพลักษณบริษัท (company image) เปนการต้ังราคาเพ่ือ
มุงหวังสรางภาพลักษณที่ดีตอบริษัท หากต้ังราคาสูงจะสื่อถึงความมีคุณภาพของบริษัทผูผลิต  เกิด
ความเช่ือมั่นบริษัทได  ซึ่งการรับรูภาพลักษณที่ดีเชนน้ีจะทําใหเกิดการยอมรับและอุดหนุนสินคาที่
ออกใหมของบริษัทไดงาย แตถาหากบริษัทต้ังราคาตํ่าจะสื่อถึงการไมเอารัดเอาเปรียบของบริษัท 
อยางไรก็ดีราคาตํ่าในที่น้ีไมไดหมายถึงราคาตํ่าในคุณภาพดอย แตเปนราคาตํ่าในคุณภาพปานกลาง
หรือคุณภาพมาตรฐานทั่วไปในอุตสาหกรรมน้ัน 
               ในทางการปฏิบัติถาบริษัทกําหนดวัตถุประสงคในดานใดแลวตามวัตถุประสงค
ตามกลาวขางตน ตองสื่อสารใหผูบริหารและผูปฏิบัติที่เก่ียวของทราบ เพ่ือใชเปนแนวทางหรือทิศทาง
ในการดําเนินงานตอไป     
 3.  การคาดคะเนปริมาณความตองการซื้อสินคา (determining demand) เปนการ
คาดคะเนความตองการซื้อสินคาของลูกคา โดยเริ่มจากการคาดคะเนความตองการซื้อของตลาด 
(market demand) ซึ่งเปนความตองการซื้อโดยรวมทั้งสิ้นที่มีตอสินคา และในความตองการซื้อของ
ตลาดทั้งหมด มีความตองการซื้อตอผลิตภัณฑของบริษัทเทาใด ในการคาดคะเนความตองการซื้อ
สามารถใชเทคนิคในการคาดคะเนไดดังน้ี 
      3.1 การสํารวจความต้ังใจซ้ือของลูกคา (survey of buyers’ intentions) เปนการ
คาดคะเนความตองการซื้อจากการใชแบบสอบถามสํารวจความต้ังใจซื้อของลูกคากลุมเปาหมาย โดยมี
ประเด็นการถามเก่ียวกับประเภทหรือชนิดของสินคา ตราสินคา ราคา และจํานวนสินคาที่ต้ังใจซื้อ  
รวมทั้งปจจัยตาง ๆ ที่ลูกคาใชพิจารณาตัดสินใจซื้อ  ขอมูลการสํารวจจะทําใหทราบถึงจํานวนลูกคาที่มี
ความตองการสินคาตราของบริษัทมากนอยเทาใด และระดับราคาใดที่ลูกคายินดีซื้อมากที่สุด การ
คาดคะเนความตองการซื้อโดยใชวิธีการสํารวจน้ีจะทําใหไดขอมูลจากกลุมลูกคาเปาหมายจริง แตตอง
เสียคาใชจายมาก เมื่อเปรียบเทียบกับเทคนิคการคาดคะเนวิธีอ่ืน 
      3.2 การรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย (composites of sales force 
opinions) เปนการคาดคะเนความตองการซื้อของลูกคาจากการสอบถามพนักงานขาย ทั้งน้ีเน่ืองจาก
พนักงานขายติดตอเสนอขายสินคากับลูกคา และตองจัดทํารายงานขายเสนอตอบริษัทจึงทราบความ
ตองการซื้อของลูกคาวาลูกคาซื้อสินคาประเภทใด ตราสินคาอะไร ระดับราคาเทาไร ซื้อปริมาณมาก
นอยเทาไร ตลอดจนมีเหตุผลอะไรบางสนับสนุนการตัดสินใจซื้อ การคาดคะเนความตองการซื้อของ
ลูกคาดวยวิธีน้ีจะประหยัดคาใชจายมากกวาวิธีแรก แตวิธีน้ีอาจเกิดความลําเอียง โดยพนักงานขายจะ
ใหมูลเกินความเปนจริงหากคาดการณวาจะไดประโยชนจากตัวเลขเกินความเปนจริงน้ัน   
      3.3 การรวบรวมความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ (expert opinions) เปนการคาดคะเน
ความตองการซื้อจากผูเช่ียวชาญที่ทราบความตองการซื้อของลูกคา เชน การสอบถามความตองซื้อของ
ลูกคาเกี่ยวกับประเภทสินคา ราคาที่ลูกคาซื้อ และขอมูลการตัดสินใจซื้ออ่ืน ๆ จากผูคาคนกลาง ผูผลิต 
ผูขายปจจัยการผลิต ที่ปรึกษาทางการตลาด และผูใหบริการวิจัยทางการตลาด เปนตน ซึ่งการรวบรวม
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ความคิดเห็นจากผูเช่ียวชาญหลายคนได หลังจากน้ันนําขอมูลมาวิเคราะหความตองการซื้อของลูกคา
ทั้งสิ้นในตลาด และความตองซื้อที่มีตอบริษัท 
      3.4 การทดสอบตลาด (market test method) เปนการคาดคะเนความตองการซื้อ
ของลูกคาจากการทดลองนําสินคาออกวางจําหนายจริงกับลูกคาเปาหมายในพ้ืนที่ที่เปนตัวแทนตลาด 
เพียงในชวงระยเวลาสั้น ๆ เพ่ือใหทราบปริมาณ ราคาที่ซื้อ ความถี่ในการซื้อ ขอคิดเห็นเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ตลอดจนขอมูลการตลาดอ่ืน ๆ การคาดคะเนความตองการซื้อวิธีน้ีนิยมใชเพ่ือทดสอบตลาด
ผลิตภัณฑใหม หรือการทดสอบตลาดเปาหมาย  
      3.5 การวิเคราะหอนุกรมเวลา (time series analysis) เปนการคาดคะเนความ
ตองการซื้อของลูกคาในอนาคต โดยอาศัยขอมูลการขายในอดีต ยอดขายในอดีตเปนผลรวมจาก
ผลรวมของแนวโนม (trend) วัฏจักร (cycle) ฤดูกาล (season) และเหตุการณที่ไมปกติ (erratic 
event) การวิเคราะหอนุกรมเวลาจึงเปนการจําแนกตัวเลขอนุกรมของยอดขายออกไปตามลักษณะ
ตาง ๆ คือ แนวโนม วัฏจักร ฤดูกาล และเหตุการณที่ไมปกติตามกลาว หลังจากน้ันนําเอาลักษณะ
ดังกลาวมาพิจารณารวมกันเพ่ือการคาดคะเนยอดขายในอนาคต 
      3.6 การวิเคราะหความตองการซ้ือในเชิงสถิติ (statistical demand analysis) เปน
การคาดคะเนความตองซื้อของลูกคาหรือยอดขายของบริษัทในอนาคต ดวยการพิจารณาจากปจจัยที่มี
ผลกระทบตอยอดขาย เชน รายได จํานวนประชากร ราคาสินคา และการสงเสริมการตลาดของบริษัท  
สถิติที่นํามาใชวิเคราะห ไดแก การวิเคราะหความถดถอยเชิงเสน (multiple regression analysis) 
และการวิเคราะหหาคาสหสัมพันธ (correlation analysis) ทั้งน้ีโดยกําหนดใหปจจัยที่มีผลกระทบตอ
ยอดขายเปนตัวแบบอิสระ และกําหนดใหยอดขายเปนตัวแปรตาม 
 4.  การคาดคะเนตนทุน (estimating costs) เปนขั้นตอนการต้ังราคาโดยการคาดคะเน
ตนทุนที่จะเกิดขึ้น ซึ่งในขั้นตอนน้ีจะตอเน่ืองจากขั้นตอนการคาดคะเนปริมาณความตองการซื้อสินคา 
กลาวคือเมื่อทราบปริมาณความตองการซื้อของลูกคาวาจะเกิดขึ้นเทาไรแลว ขั้นตอนตอไปนําปริมาณ
ความตองการซื้อน้ันมาประมาณการตนทุนรวมที่จะเกิดขึ้น ไมวาเปนตนทุนการผลิต ตนทุนการตลาด 
อันประกอบดวยตนทุนการวิจัยตลาด การสงเสริมการตลาด การขนสง การเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
และตนทุนกิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ ครั้นทราบตนทุนรวมแลวจะสามารถคํานวณตนทุนเฉลี่ยตอหนวย
ได นําตนทุนตอหนวยบวกกําไรที่ตองการจะไดระดับราคาที่ใชสําหรับการขายสินคา อยางไรก็ดีใน
ขั้นตอนน้ีไมไดหมายความวาจะตองคาดคะเนตนทุนใหตํ่าที่สุดดวยการจํากัดกรอบตนทุนที่จะเกิดขึ้น  
เพราะถาต้ังธงจํากัดตนทุนไวต้ังแตเริ่มแรก อาจเกิดปญหาดานการผลิตสินคาไมมีคุณภาพได  
                  อน่ึง หากตองการใหเกิดการประหยัดในตนทุนการผลิตจนเปนผลใหตนทุนสินคาตอ
หนวยไมสูงเกินไป สามารถใชการบริหารจัดการไดดังน้ี 
        1)  ผลิตในระดับที่เกิดการประหยัด (economy of scale) เปนการจัดการผลิตให
เกิดตนทุนตํ่าสุด โดยผลิตในปริมาณที่เหมาะสม ณ ระดับที่ทําใหตนทุนรวมตํ่าสุด ซึ่งการผลิตใน
ปริมาณมากจะเกิดการประหยัด เน่ืองจากซื้อวัตถุดิบและปจจัยการผลิตตาง ๆ จํานวนมาก ทําใหไดรับ
สวนลดปริมาณ ตนทุนผันแปรเฉลี่ยตอหนวยลดลง ขณะเดียวกันเปนการใชปจจัยการผลิตที่เปนตนทุน
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คงที่ เชน อาคาร เครื่องจักร และเครื่องมือตาง ๆ  ไดอยางคุมคา  ทําใหตนทุนคงที่เฉลี่ยตอหนวยตํ่าลง 
สงผลใหตนทุนรวมเฉลี่ยตอหนวยลดตํ่าลงดวย อยางไรก็ดีไมไดหมายความวาย่ิงผลิตปริมาณมากย่ิงทํา
ใหตนทุนรวมเฉลี่ยตอหนวยตํ่าลงมาก ทั้งน้ีเน่ืองจากการผลิตจะเกิดการประหยัดขนานใหญ ณ ระดับ
การผลิตจุดหน่ึงเทาน้ัน หากเพ่ิมการผลิตปริมาณตอไปจะไมเกิดการประหยัด  เพราะวาตองลงทุนใน
ปจจัยการผลิตประเภทสินคาทุนเพ่ิมมากขึ้น หรือตองจายคาแรงเปน 2 เทา เน่ืองจากใชแรงงานใน
วันหยุดเพ่ือเรงการผลิต หรือวัตถุเสียหายมากเน่ืองจากควบคุมดูแลการผลิตไมทั่วถึง ดังภาพที่ 5 (ก) 
ปริมาณการผลิตที่ 5,000 หนวย เปนจุดการผลิตที่ใชตนทุนเฉลี่ยตอหนวยในระยะสั้นตํ่าสุด สวนภาพที่ 
5 (ข) ปริมาณการผลิตที่ 8,000 หนวย เปนจุดการผลิตที่ใชตนทุนเฉลี่ยตอหนวยในระยะยาวตํ่าสุด 
ดังน้ันในภาพที่ 5 จึงเปนการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางเสนตนทุนเฉลี่ยตอหนวยในระยะสั้น 
(short-run average cost curve: SRAC) และเสนตนทุนเฉลี่ยตอหนวยในระยะยาว (long-run 
average cost curve: LRAC) 
 

 

 

 

 

 

 

           2) เสนประสบการณ (experience cure or learning cure) เปนการจัดการผลิตให
ตนทุนตํ่าไดเน่ืองจากใชประสบการณการดําเนินงานในอดีตมาจัดการผลิตในเกิดประสิทธิภาพใน
ปจจุบัน อน่ึง จากการมีประสบการณ ความเช่ียวชาญของผูบริหาร และผูปฎิบัติงานในระดับตาง ๆ 
ชวยทําใหเกิดความผิดพลาดในการผลิตลดลง แตกลับทําใหการผลิตไดผลดีทั้งดานปริมาณและ
คุณภาพ นอกจากน้ีการลาออกของบุคลากรเกิดขึ้นนอย ทําใหบริษัทประหยัดคาใชจายในดานการสรร
หา การคัดเลือกพนักงานใหม ตลอดจนการฝกอบรมพนักงาน ดังภาพที่ 6 ณ ระดับการผลิตที่ 
200,000 หนวย มีตนทุนตอหนวยตํ่ากวาระดับการผลิตที่ 50,000 หนวย ทั้งน้ีเน่ืองจากประสบการณ
ทําใหตนทุนการผลิตตอหนวยลดลง 
                3) ความเปนอัตโนมัติ (degree of automatic) การจัดการผลิตภัณฑใหตนทุนตํ่าได
ดวยจัดการใชเครื่องจักร และจัดการปฏิบัติงานของบุคลากรใหเปนไปอยางอัตโนมัติ ซึ่งความเปน
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ภาพที่ 5  ตนทุนการผลิตตอหนวยในระดับการผลิตที่แตกตางกันในชวงระยะเวลา
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อัตโนมัติของการปฏิบัติงานในระดับตาง ๆ ทําใหเกิดการประหยัดเวลา คาใชจาย และสามารถสอบ
ทวนความผิดพลาดที่เกิดขึ้นได  
 

 

 

 

  

 

ภาพที่ 6  ตนทุนการผลิตตอหนวยในระดับประสบการณตางกัน 

 5. การวิเคราะหผลิตภัณฑ  ตนทุน ราคา และขอเสนอของคูแขงขัน (analyzing 

competitors’ product, cost, price and offers) เปนการวิเคราะหลักษณะ ตราและคุณภาพ

ผลิตภัณฑของคูแขงขัน  ตนทุนและราคาสินคาของคูแขงขัน ตลอดจนคูแขงขันมีขอเสนอเพ่ือการ

สงเสริมการขายอะไรบาง  ขอมูลเกี่ยวกับคูแขงขันเหลาน้ีจะทําใหบริษัทต้ังราคาไดเหมาะสมใน

สถานการณแขงขันได เชน ถาผลิตภัณฑของบริษัทมีคุณภาพใกลเคียงกับคูแขงขัน บริษัทมี

ประสบการณการผลิตมากอนจึงสามารถควบคุมตนทุนไดตํ่า บริษัทอาจต้ังราคาเทาคูแขงขัน แต จูงใจ

ใหซื้อแตกตางจากคูแขงขันโดยสามารถนําบรรจุภัณฑมาแลกซื้อชุดของสะสมไดในราคาพิเศษ ในทาง

ตรงกันขามถาผลิตภัณฑของบริษัทมีคุณภาพดีกวาคูแขงขัน ตนทุนการผลิตเทาคูแขงขันบริษัทสามารถ

ต้ังราคาไดสูงกวาคูแขงขัน  

 6.  การเลือกวิธีการต้ังราคา (selecting a pricing method) เปนการต้ังราคาจากการ
พิจารณาเลือกใชหลักเกณฑตาง ๆ ไดแก การต้ังราคาโดยมุงที่ตนทุน การต้ังราคาโดยมุงการคุมทุน 
การต้ังราคาโดยมุงที่ อุปสงคและการต้ังราคาโดยมุงที่การแขงขัน เปนตน กลาวคือภายหลังการ
ดําเนินการในขั้นตอนตาง ๆ ตามกลาวขางตนจนทราบตนทุนสินคาตอหนวยของบริษัทและทราบ
ตนทุน ราคา และขอเสนอตาง ๆ ของคูแขงขันแลว หลังจากน้ันจึงพิจารณาวาจะใชหลักเกณฑอะไรใน 
4 หลักเกณฑดังกลาวต้ังราคา  
 7.  การกําหนดนโยบายและกลยุทธดานราคา (price policies and strategy) เปนการ
พิจารณาวาจะเลือกใชนโยบายอะไร เชน นโยบายราคาเดียว นโยบายหลายราคา นโยบายการต้ังราคา
ตามเขตภูมิศาสตร และนโยบายการใหสวนลด และจะพิจารณาเลือกใชกลยุทธอะไร เชน    กลยุทธ

ตนทุนตอหนวย (บาท) 

ปริมาณการผลิต (หนวย) 
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การต้ังราคาลอใจ กลยุทธการต้ังราคาตามหลักจิตวิทยา และกลยุทธการต้ังราคาสงเสริมการขาย   
เปนตน  
 8.  การตัดสินใจเลือกราคาขั้นสุดทาย (selecting the final price) เปนตัดสินใจขั้น
สุดทายวาจะใชราคาเทาใด ซึ่งในขั้นสุดทายน้ีใหพิจารณาตัดสินใจทบทวนดวยปจจัยตาง ๆ ไดแก 
ปจจัยดานจิตวิทยาในแงการยอมรับของลูกคา โดยราคาที่กําหนดน้ันลูกคารับรูถึงคุณภาพ หรือคุณคา
ของผลิตภัณฑหรือไม หรือลูกคารับรูความคุมคาหรือไม  ปจจัยดานการใชสวนประสมทางการตลาด
ของบริษัท โดยการต้ังราคาตองสอดคลองกับกลยุทธสวนประสมการตลาดในสวนอ่ืน ๆ  เชน 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง มุงขายใหกับกลุมเปาหมายที่มีรายไดสูงและวางจําหนายในหางสรรพสินคาที่มี
ช่ือเสียง การต้ังราคาจึงควรเปนระดับสูง เปนตน  ปจจัยดานผลกระทบตอฝายตาง ๆ เชน ราคาที่
กําหนดควรเปนระดับราคาที่ผูคาคนกลางยินดีรับสินคาไปจําหนาย พนักงานขายเสนอขายสินคาไดงาย 
และคูแขงขันจะไมใชวิธีการตอบโตดวยการตัดราคาสินคา เปนตน 
  

คําถามทบทวน 
 

1.  ราคาหมายความวาอะไร และราคามีความสําคัญอยางไร 
2.  ราคาแบงเปนก่ีประเภทอะไรบาง 
3.  นโยบายการพยุงราคาขาวของรัฐบาลดวยการประกันราคาขาว และการรับจํานําขาว

แตกตางกันอยางไร 
4.  ผูผลิตหรือผูจัดการผลิตภัณฑมีวิธีการต้ังราคาสินคาอยางไร 

      5.  ผูผลิตหรือผูจัดการผลิตภัณฑมีเทคนิคการคาดคะเนความตองการซื้อสินคาของผูบริโภค
อยางไร 
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