
 

 

แผนการจัดการเรียนรู้มุ้งเน้นสมรรถนะ หน่วยท่ี  7 

ช่ือหน่วยการก าหนดราคา 
สอนคร้ังท่ี  45-52 
ชัว่โมงรวม  8  ชม. 

 จ านวนชัว่โมง 8 ชม. 
 

1.  สาระส าคัญ 

การก าหนดราคา(Pricing) 
           ราคา  หมายถึง  มูลค่าของสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้จะตอ้งช าระใหแ้ก่ผูข้ายเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้

หรือบริการดงักล่าว  ส าหรับราคาเป็นส่วนหน่ึงของส่วนผสมการตลาดท่ีอ่อนไหว (Sensitive) ต่อลูกคา้มาก
ท่ีสุด 

 ราคาของสินคา้และบริการ จะเป็นเคร่ืองช้ีให้ธุรกิจตดัสินใจว่าจะผลิตสินคา้และบริการอะไรบา้ง 
และจ านวนมากน้อยเพียงใด ซ่ึงทางเศรษฐศาสตร์แลว้ราคาจะถูกก าหนดมาจากอุปสงค์และอุปทานของ
ตลาด เช่น หากความตอ้งการซ้ือมาก ราคาก็จะสูง  ความตอ้งการซ้ือนอ้ย ราคาก็จะต ่า เป็นตน้ 

2.  สมรรถนะประจ าหน่วย 
2.1นโยบายและกลยทุธ์การก าหนดราคา 
2.2  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคา 

3.  จุดประสงค์การเรียนรู้ 

3.1  สามารถอธิบายนโยบายและกลยทุธ์การก าหนดราคาได้ 
3.2  สามารถอธิบายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคาได 

 
4 เน้ือหาสาระการเรียนรู้ 
นโยบายและกลยุทธ์การก าหนดราคา 

ราคา  (Price)   คือ อัตราในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์ระหว่างกันในตลาด โดยใช้เงินเป็น
ส่ือกลาง ในปัจจุบนัราคาเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการบริหารงานการตลาดอย่างมาก ซ่ึงผูบ้ริหารจะตอ้ง
ก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาใหมี้ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัสภาวการณ์ต่างๆ 

การก าหนดราคา (Pricing) หรือการตั้ งราคา  นับเป็นส่ิงท้าทายความสามารถของ
ผูป้ระกอบการต่อการก าหนดระดบัราคาของสินคา้ก่อนวางจ าหน่ายให้มีความเหมาะสมต่อปัจจยัแวดลอ้ม
ต่าง ๆและสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทางการตลาดดา้นอ่ืน ๆ โดยทัว่ไปมีหลกัการเบ้ืองตน้ในการตั้งราคามีดงัน้ี 

1. ตั้งตามต้นทุน โดยคิดตน้ทุนบวกก าไร ราคาขายต่อหน่วย = ตน้ทุนต่อหน่วย + ก าไรท่ี

ตอ้งการ 
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2. ตั้งตามลูกค้า โดยยดึความตอ้งการของตลาดเป็นเกณฑ ์ซ่ึงในแต่ละตลาดจะแตกต่างกนัตาม
ลกัษณะตลาด เช่น การตั้งราคาในตลาดผกูขาด หรือการตั้งราคาในตลาดผูน้อ้ยนอ้ยราย หรือการตั้งราคาใน
ตลาดท่ีมีการแข่งขนัอยา่งสมบูรณ์ 

3. ตั้งตามคู่แข่งการตั้งราคาโดยมุ่งพิจารณาท่ีการแข่งขนั    เป็นวิธีการท่ีนกัการตลาดเห็นความ 
ส าคญัของคู่แข่งขนัมากกวา่ความส าคญัของความตอ้งการของตลาดและตน้ทุน ลกัษณะ ราคาเช่นน้ีอาจ
เกิดขึ้นในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงเพื่อเอาชนะคู่แข่งขนั ระดบัราคา ไม่จ าเป็นตอ้งเท่าเทียมกบัคู่แข่งขนั อาจสูง
กวา่หรือต ่ากวา่ก็ได ้

กลยุทธ์การตั้งราคา หมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีใชส้ าหรับการตั้งราคาสินคา้ตามนโยบายราคาท่ีได ้

ก าหนดไว ้เพื่อใหผู้ซ้ื้อยอมรับราคาท่ีตั้งขึ้นมา ซ่ึงกลยทุธ์การตั้งราคา มีดงัน้ี 

1. การตั้ งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing) เป็นการก าหนดราคาโดยการ
พิจารณาถึงตน้ทุนดา้นการขนส่ง ไปยงัตลาดตามภูมิภาคต่าง ๆ การก าหนดราคาจดัจ าหน่ายจึงตอ้งพิจารณา
ถึงเก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ประกอบดว้ย เช่น ระยะทาง ท่ีตั้งขององคก์ร (หรือโรงงาน) สถานท่ีจดัจ าหน่าย ค่า
ขนส่ง วิธีการขนส่ง แหล่งวตัถุดิบ และสภาวะการแข่งขนัในตลาด การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ ไดแ้ก่ 
การตั้งราคาตามเขต หรือ การตั้งราคาส่งมอบราคาเดียว หรือการตั้งราคาแบบผูข้ายรับภาระค่าขนส่ง เป็นตน้ 

2.  การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา (Psychological Pricing) เป็นการตั้งราคาโดยอาศยัความรู้สึก

ของผูซ้ื้อท่ีมีต่อราคา ซ่ึงวิธีการตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา ดงัน้ี         

• การตั้งราคาแบบเลขคี่ การตั้งราคาแบบน้ีจะท าใหลู้กคา้รู้สึกว่า ของท่ีขายราคาไม่แพง การลง
ทา้ยดว้ยเศษดูเหมือนว่าผูข้ายลดราคาให้แลว้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเศษก่อนท่ีจะขึ้นหลกัต่อไป เช่น ตั้งราคา 
99 บาท ลูกคา้จะรู้สึกวา่ถูกกวา่ราคา 100 บาทมาก ทั้ง ๆ ท่ีส่วนต่างของราคาอยูเ่พียงแค่ 1 บาท  

• การตั้งราคาแบบเลขคู่เป็นการก าหนดให้ราคาลงท้ายด้วยเลขคู่หรือจ านวนเต็ม ซ่ึงให้
ความรู้สึกว่าสินคา้มีคุณภาพดี มีช่ือเสียง เช่น 100 บาท 1,500 บาท 2,000 บาท เป็นตน้ กลยุทธ์น้ีเหมาะกบั
สินคา้ท่ีตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ หรือสินคา้ราคาแพง สินคา้เกรดพรีเม่ียม 

• การตั้งราคาท่ีแสดงถึงช่ือเสียง(Prestige Pricing) เป็นการตั้งราคาสินคา้ตามช่ือเสียงของแบ
รนดห์รือองคก์ร หรือคุณภาพของสินคา้ 

• การตั้งราคาแนวระดับราคา (Price Lining)  เป็นการตั้งราคาท่ีเหมาะกับกิจการท่ีมีสินค้า
ประเภทเดียวกนัแต่มีหลายรูปแบบ หลายกล่ิน หรือหลายสี โดยก าหนดตวัเลขระดบัราคาท่ีจ ากดั เพียงไม่ก่ี
ระดบัราคาใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือ เช่น 580, 380 และ 220 บาท ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือไดง้่าย
และรวดเร็ว เพราะแนวระดบัราคาจะบ่งบอกถึงคุณภาพของผลิตภณัฑน์ั้นๆ ดว้ย 

3.  การตั้งราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing)     เป็นการก าหนดราคาสินคา้ให้ต ่าลงกวา่ปกติ
ในช่วงเวลาท่ีมีความตอ้งการของลูกคา้นอ้ย หรือก าหนดราคาใหสู้งขึ้นในช่วงเวลาท่ีมีลูกคา้มาก เพื่อกระตุน้
ใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้ในช่วงนอกฤดูกาล ส่วนใหญ่มกัใชก้บัสินคา้หรือบริการในช่วงท่ีความตอ้งการของลูกคา้มี
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การเปล่ียนแปลงสูง ในแต่ละช่วงเวลา เช่น ร้านสปาท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการมากในช่วงเยน็หลงัเลิกงาน หรือ
วนัเสาร์อาทิตย ์จึงใชก้ลยุทธ์ตั้งราคาพิเศษ ต ่ากว่าปกติใน ช่วงกลางวนัของวนัธรรมดา เพื่อจูงใจลูกคา้ในมา
ใชบ้ริการในช่วงกลางวนั วนัธรรมดา 
 

1. การตั้งราคาสูงและการตั้งราคาต ่า (Skimming and Penetration Pricing) 
• การตั้งราคาสูง (Skimming Pricing)   เป็นการตั้งราคาสินคา้สูงในช่วงแรกของการน าสินคา้

ใหม่เขา้สู่ตลาด เพื่อตอ้งการใหไ้ดต้น้ทุนและก าไรกลบัมาโดยเร็ว 

• การตั้งราคาต ่า (Penetration Pricing)   เป็นการตั้งราคาใหต้ ่าในช่วงแรกของการน าสินคา้เขา้

สู่ตลาด เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคยอมรับ มาทดลองซ้ือไปใช ้

2. การตั้งราคาเพ่ือการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เป็นกลยทุธ์ท่ีผูค้า้ปลีกนิยม
น ามาใชใ้นการตั้งราคาสินคา้ เพื่อจูงใจผูบ้ริโภคใหซ้ื้อสินคา้มากขึ้น มีวิธีการดงัน้ี           
• การตั้งราคาแบบล่อใจ เป็นการตั้งราคาสินคา้บางอยา่งท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ใหมี้ราคาต ่ามาก

หรืออาจจะต ่ากวา่ตน้ทุน เพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภคเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านเรา 
• การตั้งราคาในเทศกาลพเิศษ เป็นการลดราคาสินคา้พิเศษในช่วงเทศกาลต่างๆ เพื่อกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ตามเทศกาลนั้นๆ เช่น ปีใหม่ สงกรานต ์ช่วงเวลาเปิดเทอม หรือการจดัเทศกาลลดราคา
ประจ าปีขององคก์ร 

5.1  การน าเข้าสู่บทเรียน 

-  ครูอ่านค าศพัท ์หน่วยท่ี 6  ใหน้กัศึกษาฟัง 1 รอบ แลว้ใหน้กัศึกษาอ่านพร้อมกนัอีก 1 รอบ 

-  นกัศึกษากลุ่มท่ี 6 ออกมาน าเสนอหนา้ชั้นเรียน 

-  ครูผูส้อนอธิบายสมรรถนะประจ าหน่วยท่ี 7 เร่ิมเขา้สู่บทเรียน 

5.2  การเรียนรู้ 

-  ครูผูส้อนใหผู้เ้รียน เปิดหนงัสือตามขณะท่ีเพื่อนรายงาน 

-  ครู ฟัง และสังเกตการเรียนของนกัศึกษา ภายในหอ้งขณะฟังรายงาน 

-  ครูสั่งงานใหน้กัศึกษากลุ่มต่อไปเตรียมตวั และท าแบบฝึกหดัหน่วยท่ี 7 และเขียนค าศพัท ์หน่วยท่ี 7 

ใส่สมุด 

5.3  การสรุป 

-  ครูผูส้อนสรุปเน้ือหาสาระของหน่วยท่ี 7 เม่ือผูเ้รียนน าเสนอเสร็จส้ิน 

-  ครูผูส้อนมอบหมายงานในชัว่โมงต่อไป ใหผู้เ้รียนกลุ่มต่อไปเตรียมรายงาน 

-  ครูผูส้อนมอบหมายการท าค าศพัทท์า้ยหน่วยท่ี 7 และท าแบบฝึกหดัทา้ยหน่วยท่ี 7 ใส่สมุดและเขียน

ใหผู้เ้รียนทุกคน 
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5.4  การวัดและประเมินผล 

-  ครูผูส้อนตรวจค าศพัท์ 
-  ครูผูส้อนตรวจแบบฝึกหดั 
-  ครูผูส้อนใหค้ะแนน ดงัน้ี 

 

คะแนน ผลงาน 
10 เตรียมตวัดี, มีอุปกรณ์ครบ, รายงานไดเ้น้ือหาละเอียด ครบถว้น 
9 เตรียมตวัดี, ขาดอุปกรณ์ครบ, รายงานไดเ้น้ือหาละเอียด ครบถว้น 
8 เตรียมตวัไม่ค่อยพร้อม, มีอุปกรณ์ครบ, รายงานเน้ือหาไม่ครบถว้น 

 
6.ส่ือการเรียนรู้/แหล่งการเรียนรู้ 

6.1  ส่ือส่ิงพมิพ์ 
6.1.1 หนงัสือหลกัการตลาด 30200-1002  ของนางวนัรัก   วงศแ์กว้ 
6.1.2  ใบความรู้และใบงาน 
6.1.3  แบบประเมินหลงัหน่วยการเรียนรู้ท่ี 7 

6.2  ส่ือโสตทัศน์ (ถ้ามี) 
6.2.1  กระดานไวทบ์อร์ด ปากกาไวทบ์อร์ด 
6.2.2  เคร่ืองขยายเสียง 
6.2.3  เคร่ืองไมโครคอมพิวเตอร์ 
6.2.4  เคร่ือง LCD Projector 

7.เอกสารประกอบการจัดการเรียนรู้ (ใบความรู้ ใบงาน ใบมอบหมายงาน ฯลฯ ) 

7.1  ใบความรู้หน่วยท่ี7 

8.การบูรณาการ/ความสัมพนัธ์กบัวิชาอ่ืน 

   -  พฤติกรรมผูบ้ริโภค เทคนิคการน าเสนอขอ้มูล 

 
 
 
 
 
 


