
การตั้งราคาโดยพิจารณาจากการแขงขนั

การกําหนดคูแขงขันของธุรกิจ

1. พิจารณาคูแขงขันระดับความจําเปนและ

ความตองการ

2. พิจารณาคูแขงขันระดับสายผลิตภัณฑ

3. พิจารณาคูแขงขันระดับผลิตภัณฑ

4. พิจารณาคูแขงขันระดับตราผลิตภัณฑ



การวิเคราะหตลาดในความหมายทางเศรษฐศาสตร

1. ตลาดแขงขันสมบูรณ (perfect competition)

1.1 มีผูซื้อและผูขายสินคาจํานวนมาก

1.2 สินคามีลักษณะเหมือนกันทุกประการ

1.3 ผูซื้อและผูขายมีความรูเร่ืองตลาดอยางสมบูรณ

1.4 มีการเคล่ือนยายปจจัยการผลิตอยางเสรี



2. ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด (monopolistic 

competition)

2.1 มีผูผลิตและผูขายจํานวนมาก

2.2 สินคามีลักษณะแตกตางกัน

2.3 ผูผลิตหรือผูขายสามารถเขา-ออกจาก

อุตสาหกรรมไดคอนขางงายในระยะยาว



3. ตลาดผูขายนอยราย (oligopoly)   

3.1 ผูผลิตหรือผูขายนอยราย มีผลิตภัณฑอาจคลายกัน

หรือตางกัน

3.2 ผลิตภัณฑในตลาดอาจคลายกัน

3.3 การเขาสูตลาดของผูขายหรือผูผลิตรายใหมทําได

ยาก

3.4 ผูผลิตมีลักษณะเกี่ยวพันซึ่งกันและกัน



4. ตลาดผูกขาด (monopoly market) 

4.1 ไมมีสินคาอ่ืนทดแทนได

4.2 ผูผลิตรายใหมจะเขามาแขงขันไมไดหรือเขามาได

ดวยความยากลําบาก



การศึกษากลยุทธของคูแขงขัน

เมื่อทราบวาใครเปนคูแขงขันแลว ลําดับตอไปตอง

ศึกษากลยุทธของคูแขงขัน เพื่อการปรับปรุงกลยุทธของ

บริษัทใหมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเหนือคูแขงขัน



การพิจารณาวัตถุประสงคของคูแขงขัน

ศึกษาวัตถุประสงคของคูแขงขัน หากทราบ

วัตถุประสงคในการดําเนินธุรกิจของคูแขงขัน จะทําให

ทราบถึงกลยุทธและกลวิธีที่คูแขงขันใช



การประเมินจุดแข็งและจุดออนของคูแขงขัน

ประเมินจุดแข็งและจุดออนของคูแขงขัน เพื่อใหบริษัท

ตัดสินใจตั้งราคาเพื่อการแขงขันได ขอมูลของคูแขงที่ควรรวบ

รวมเพื่อใชประเมิน

1. ยอดขาย 5. ผลตอบแทนจากเงินลงทุน

2. สวนครองตลาด 6. การลงทุนใหม ๆ

3. กําไรสวนเกิน             7. การใชประโยชนสูงสุด 

4. เงินสดหมุนเวียน             จากกําลังการผลิตที่มีอยู



วิธีการตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน

1. การตั้งราคาใหเทาคูแขงขันหรือตั้งราคาเผชิญ

การแขงขัน

1.1 ผลิตภัณฑคลายคลึงและทดแทนกันได

1.2 ราคาเปนที่ยอมรับกันอยูแลว

1.3 จํานวนผูผลิตและผูขายมากราย

1.4 ในตลาดมีผูขายนอยราย

1.5 ผูผลิตกําหนดราคาขายปลีกใหกับผูบริโภค



2. การตั้งราคาใหต่ํากวาคูแขงขัน

2.1 ผลิตภัณฑของธุรกิจดอยกวาคูแขงขัน

2.2 สงเสริมการขายดวยการลดราคา

2.3 ธุรกิจมีวัตถุประสงคตองการเจาะตลาด

2.4 ลูกคาเปาหมายเปนกลุมระดับลาง

2.5 ธุรกิจสามารถลดตนทุนการผลิตและ

การตลาดได



3. ตั้งราคาใหสูงกวาคูแขงขัน

3.1 ผลิตภัณฑของธุรกิจดีเดนเหนือคูแขงขัน

3.2 ลูกคาเปาหมายเปนกลุมผูมีรายไดสูง

3.3 ลูกคามีความภักดีตอตรายี่หอของธุรกิจสูง

3.4 ผลิตภัณฑของธุรกิจมีลักษณะอุปสงคมี

ความยืดหยุนนอย

3.5 ตองการสรางภาพลักษณใหผลิตภัณฑวามี

คุณภาพสูง



4. วิธีการตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน 

วิธีการตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน เปนการตั้งราคา

โดยวิธีเปดซองประมูลราคาผลิตภัณฑ หรือการซื้อแบบทํา

สัญญาการเสนอราคาประมูลขึ้นอยูกับปจจัย 2 ประการ

4.1 ตนทุนทั้งส้ินของผลิตภัณฑ

4.2 การคาดคะเนการตั้งราคาของคูแขงขัน



ตาราง แสดงการเสนอราคาประมูล และกําไรท่ีคาดคะเน

ราคาที่

ประมูล

ความนาจะเปน

ในการประมูล

ได

ตนทุนสินคา กําไร กําไรที่ขาด

คะแน

80,000 .40 81,600 - 1,600 - 640
85,000 .24 81,600 3,400 816
90,000 .19 81,600 8,400 1,596
95,000 .10 81,600 13,400 1,340

100,000 .05 81,600 18,400 920

105,000 .02 81,600 23,400 468

(หนวย: บาท)



การเปลี่ยนแปลงราคาสินคา

1. ปจจัยที่ทาํใหธุรกิจตองมีการเปล่ียนแปลงราคา

1.1 ตนทุน

1.2 ความตองการซื้อ

1.3 การแขงขัน

1.4 นโยบายการตลาด

1.5 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 



2. การลดราคา

2.1 ธุรกิจมีกําลังการผลิตสวนเกิน

2.2 ธุรกิจมีสวนครองตลาดลดลง

2.3 ธุรกิจตองการเปนผูนําตลาด

2.4 ลูกคามีความไวตอราคาสินคา

2.5 ธุรกิจเผชิญสถานการณขาดสภาพคลอง 

หรือสินคาคงคลังมาก 

2.6 ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา



3. การขึ้นราคา

3.1 ตนทุนการผลิตเพ่ิมขึ้น

3.2 การเกิดภาวะเงินเฟอ

3.3 ความตองการซื้อในตลาดมีมากกวา

ความสามารถในการผลิต



ปฏิกิริยาของผูซ้ือตอการเปลี่ยนแปลงราคาของธุรกิจ
1. ในกรณีการลดราคาสินคา

1.1 ผูบริโภคสงสัยในคุณภาพ

1.2 คนกลางอาจไมพอใจหากลดราคาใหไมเทากัน

2. ในกรณีการขึ้นราคาสินคา

2.1 ผูบริโภคที่พิถีพิถันเร่ืองราคาจะไมซื้อสินคาขี้น

ราคา หรือผูบริโภคมีเจตภาพในคุณภาพสินคาดีขึ้น

2.2 คนกลางมักเต็มใจเพราะทําใหสินคาคงคลัง

มูลคาสูงขึ้น



ปฏิกิริยาของคูแขงขันตอการเปลี่ยนแปลงราคาของธุรกิจ

1. ในกรณีการลดราคาของธุรกิจ คูแขงขันจะไมพอใจ

กับการลดราคาของธุรกิจ ดังนั้นอาจลดราคาตามหรือตัดราคา

มากกวา

2. ในกรณีการขึ้นราคาของธุรกิจ คูแขงขันบางกลุมจะ

ยินดีและขึ้นราคาตาม



การตอบโตของธุรกิจตอการเปลี่ยนแปลงราคาของคูแขงขัน

1. คงราคาเดิมไว

2. คงราคาเดิมไวและมีการปรับปรุงสวนประสมทาง

การตลาดอ่ืน ๆ 

3. การลดราคา

4. การออกสินคาใหม



ขอดี และขอเสียการตั้งราคาโดยพิจารณาการแขงขัน
1. ขอดี

1.1 สามารถกําหนราคาแขงขันไดในตลาด

อุตสาหกรรมนั้น

1.2 มีโอกาสตั้งราคาสูงได หากไมมีคูแขงขัน หรือ

คูแขงขันนอย

2. ขอเสีย

1.1 อาจขาดทุน หากควบคุมตนทุนการผลิต

ไดไมประสิทธิภาพเทากับคูแขงขัน

1.2 อาจเกิดสงครามราคา
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