
ความเบื้องตนเกี่ยวกับราคาและการตั้งราคาผลิตภัณฑ

ความหมายของราคา
ราคา หมายถึง จํานวนเงินที่ลูกคาจายเพื่อแลกซื้อผลิตภัณฑ 

ราคาอาจถูกเรียกดวยคําที่แตกตางกัน ไดแก คาเลาเรียน คา

รักษาพยาบาล คาเขาชม คาสมาชิก คาโดยสาร คาขนสง คา

นายหนา คาแรง คาเบี้ยเล้ียง คาเชา คาที่พัก คาใชอุปกรณ

คาเบี้ยประกัน คาธรรมเนียม และดอกเบี้ย เปนตน



ความสําคัญของราคา

1. ความสําคัญของราคาที่มีตอผูบริโภค

2.  ความสําคัญของราคาที่มีตอธุรกิจ 

3.  ความสําคัญของราคาที่มีตอระบบเศรษฐกิจโดย

สวนรวม 



ประเภทของราคา

1.  ราคาที่กําหนดโดยธุรกิจ เปนราคาที่กําหนดโดย

ผูผลิตหรือผูขาย 

2. ราคาที่กําหนดโดยตลาด เปนราคาที่กําหนดโดย

อุปสงคของตลาด (market demand: D) และอุปทาน

ของตลาด (market supply: S) เรียกวา “ราคาดุลยภาพ

(price equilibrium)” 

3. ราคาที่กําหนดโดยรัฐบาล เปนราคาที่รัฐบาลเขามา

แทรกแซงการกําหนดราคาของธุรกิจ 





การแทรกแซงราคา
1. การกําหนดราคาขั้นต่ํา (minimum price) หรือ

เรียกวาการประกันราคาขั้นต่ํา (price floor) โดยรัฐบาล

กําหนดราคาขั้นต่ําของผูขายไวสูงกวาราคาตลาด หรือสูงกวา

ราคาดุลยภาพ 

2 . การกําหนดราคาขั้นสูง (price celling) หรือ

เรียกวาการควบคุมราคา (price control) เปนราคาที่รัฐบาล

กําหนดใหกับผูขายหรือผูผลิตขายสินคาในระดับที่ต่ํากวา

ราคาตลาดหรือต่ํากวาราคาดุลยภาพ 







การแทรกแซงราคา

3. การพยุงราคา (price support) เปนการกําหนด

ราคาสินคาใหสูงขึ้นโดยวิธีการดังนี้

3.1  การเพิ่มอุปสงคดวยการรับซื้อหรือขยาย

ตลาด 

3.2  การลดอุปทานดวยการลดการผลิต 





ขั้นตอนการตั้งราคา

ขั้นตอนการตั้งราคามี 8 ขั้นตอน ดังนี้

1. การวิเคราะหปจจัยที่เกี่ยวของกับการตั้งราคา 

(factors influencing pricing analysis) 

1.1  ปจจัยภายใน

-นโยบาย เปาหมาย และวัตถุประสงคขององคกร

-ตนทุน

-ลักษณะและวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

-การใชโปรแกรมการตลาด  



1.2 ปจจัยภายนอก

-ลูกคา

-ภาวะการณแขงขัน

-ความยืดหยุนของอุปสงค 

-ภาวะเศรษฐกิจ

-กฎหมาย 

-จริยธรรมของนักธุรกิจหรือจรรยาบรรณ

ของนักการตลาด  



ขั้นตอนการต้ังราคา  
2.  การกําหนดวัตถุประสงคในการตั้งราคา (pricing 

objectives) 
2.1  มุงยอดขายหรือปริมาณขาย (sales 

quantity)
-เพื่อเพิ่มยอดขาย (sales growth)
-เพื่อรักษาสวนครองตลาด (maintain a

share of market)
-เพื่อเพิ่มสวนครองตลาด (increase a 

share of market)
-เพื่อความอยูรอดของกิจการ (survival)



2.2  มุงรายไดจากการขาย (total revenue)
-เพื่อเพิ่มรายไดจากการขาย (growth in

revenue) 
-เพื่อเพิ่มเงินสดหมุนเวียน (increase cash 

flow)
2.3  มุงไดรับกําไร (profit)

-เพื่อใหไดรับผลตอบแทนจากเงินลงทุนตาม
เปาหมาย (achieve a target ROI) 

-เพื่อใหไดกําไรสูงสุด (maximize profit)



2.4  มุงการแขงขัน (competition)

-เพื่อเผชิญกับการแขงขัน (meet competition)

-เพื่อหลีกเล่ียงการแขงขัน (avoid 

competition)

-เพื่อตัดราคาของคูแขงขัน (undercut 

competition) 



2.5  มุงดานสังคม (social)

-เพื่อรักษาภาวะการจางงาน (maintain

employment) 

-เพื่อปฏิตามหลักจรรยาบรรณที่ดี

(behave ethically)

2.6  มุงสรางภาพลักษณ (image)

-เพื่อสรางภาพลักษณผลิตภัณฑ (product

image) 

-เพื่อสรางภาพลักษณบริษัท (company

image) 



ขั้นตอนการต้ังราคา 
3. การคาดคะเนปริมาณความตองการซื้อสินคา

(determining demand) เปนการคาดคะเนความตองการ

ซื้อของตลาด (market demand) และความตองการซื้อ

ตอผลิตภัณฑของบริษัท



เทคนิคการคาดคะเนความตองการซ้ือ 
1. การสํารวจความตั้งใจซื้อของลูกคา (survey of 

buyers’ intentions) เปนการคาดคะเนความตองการซื้อ

จากการใชแบบสอบถามสํารวจความตั้งใจซื้อของลูกคา

กลุมเปาหมาย

2. การรวบรวมความคิดเห็นของพนักงานขาย 

(composites of sales force opinions) เปนการคาดคะเน

ความตองการซื้อของลูกคาจากการสอบถามพนักงานขาย



เทคนิคการคาดคะเนความตองการซ้ือ
3. การรวบรวมความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ (expert

opinions) เปนการคาดคะเนความตองการซื้อจากผูเชี่ยวชาญ

ที่ทราบความตองการซื้อของลูกคา เชน จากผูคาคนกลาง 

ผูผลิต ผูขายปจจัยการผลิต ที่ปรึกษาทางการตลาด และผูให

บริการวิจัยทางการตลาด

4. การทดสอบตลาด (market test method) เปน

การคาดคะเนความตองการซื้อของลูกคาจากการทดลองนําสินคา

ออกวางจําหนายจริงกับลูกคาเปาหมายในพื้นที่ที่เปนตัวแทน

ตลาด 



เทคนิคการคาดคะเนความตองการซ้ือ
5. การวิเคราะหอนุกรมเวลา (time series

analysis) เปนการคาดคะเนความตองการซื้อของลูกคาใน

อนาคต โดยอาศัยขอมูลการขายในอดีต จําแนกตัวเลขอนุกรม

ของยอดขายออกไปตามลักษณะตาง ๆ คือ แนวโนม วัฏจักร 

ฤดูกาล และเหตุการณที่ไมปกติ หลังจากนั้นนําเอาลักษณะ

ดังกลาวมาพิจารณารวมกันเพื่อการคาดคะเนยอดขายในอนาคต



เทคนิคการคาดคะเนความตองการซ้ือ
6. การวิเคราะหความตองการซื้อในเชิงสถิติ 

(statistical demand analysis) เปนการคาดคะเน

ความตองซื้อของลูกคาหรือยอดขายของบริษัทในอนาคต ดวย

การพิจารณาจากปจจัยที่มีผลกระทบตอยอดขาย เชน รายได 

จํานวนประชากร ราคาสินคา และการสงเสริมการตลาด

ของบริษัท  สถิติที่นํามาใชวิเคราะห ไดแก การวิเคราะหการ

ถดถอยเชิงเสน (multiple regression analysis) และ

การวิเคราะหหาคาสหสัมพันธ (correlation analysis)



ขั้นตอนการตั้งราคา 
4.  การคาดคะเนตนทุน (estimating costs) เปน

ขั้นตอนการตั้งราคาโดยการคาดคะเนตนทุนที่จะเกิดขึ้น 

ไมวาเปนตนทุนการผลิตตนทุนการตลาด นําตนทุนตอ

หนวยบวกกําไรที่ตองการจะไดระดับราคาที่ใชสําหรับ

การขายสินคา 



การจัดการใหเกิดการประหยัดในตนทุนการผลิต
1. ผลิตในระดับที่เกิดการประหยัด (economy of scale) 

เปนการจัดการผลิตใหเกิดตนทุนต่ําสุด โดยผลิตในปริมาณที่

เหมาะสม ณ ระดับที่ทําใหตนทุนรวมต่ําสุด 

2. เสนประสบการณ (experience curve or learning

curve) เปนการจัดการผลิตใหตนทุนต่ําไดเนื่องจากใชประสบการณ

การดําเนินงานในอดีตมาจัดการผลิตในเกิดประสิทธิภาพในปจจบุนั 

3. ความเปนอัตโนมัติ (degree of automatic) การจัดการ

ผลิตภัณฑใหตนทุนต่ําไดดวยจัดการใชเครื่องจักร และจัดการปฏิบตัิ

งานของบุคลากรใหเปนไปอยางอัตโนมัติ 







ขั้นตอนการตั้งราคา 
5. การวิเคราะหผลิตภัณฑ ตนทุน ราคา และขอเสนอ

ของคูแขงขัน (analyzing competitors’ product, cost, 

price and offers) เปนการวิเคราะหลักษณะ ตราและคุณภาพ

ผลิตภัณฑของคูแขงขัน  ตนทุนและราคาสินคาของคูแขงขัน 

ตลอดจนคูแขงขันมีขอเสนอเพื่อการสงเสริมการขายอะไรบาง  

ขอมูลเกี่ยวกับคูแขงขันเหลานี้จะทําใหบริษัทตั้งราคา

ไดเหมาะสมในสถานการณแขงขันได 



ขั้นตอนการตั้งราคา 
6.  การเลือกวิธีการตั้งราคา (selecting a pricing 

method) เปนการตั้งราคาจากการพิจารณาเลือกใช

หลักเกณฑตาง ๆ ไดแก การตั้งราคาโดยมุงที่ตนทุน การตั้ง

ราคาโดยมุงการคุมทุน การตั้งราคาโดยมุงที่อุปสงคและการ

ตั้งราคาโดยมุงที่การแขงขัน



ขั้นตอนการตั้งราคา 
7.  การกําหนดนโยบายและกลยุทธดานราคา

(price policies and strategy) เปนการพิจารณาวาจะ

เลือกใชนโยบายอะไร เชน นโยบายราคาเดียว นโยบาย

หลายราคา นโยบายการตั้งราคาตามเขตภูมิศาสตร 

และนโยบายการใหสวนลด และจะพิจารณาเลือกใชกลยุทธ

อะไร เชน กลยุทธการตั้งราคาลอใจ กลยุทธการตั้งราคา

ตามหลักจิตวิทยา และกลยุทธการตั้งราคาสงเสริมการขาย 



ขั้นตอนการตั้งราคา 
8.  การตัดสินใจเลือกราคาขั้นสุดทาย (selecting

the final price) เปนการตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะใชราคา

เทาใด ซึ่งพิจารณาตัดสินใจดวยปจจัยตาง ๆ ไดแก ปจจัย

ดานจิตวิทยา  ปจจัยดานการใชสวนประสมทางการตลาด

ของบริษัท และปจจัยดานผลกระทบตอฝายตาง ๆ  
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