
หน่วยที่  4
ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านราคา



ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4P ได้แก่

1. Product (ผลติภัณฑ์)
2. Price (ราคา)
3. Place (ช่องทางจัดจ าหน่าย)
4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด



ความหมายของราคา (Price)

•  ราคาคือ มูลค่าทีลู่กค้าต้องจ่าย เพ่ือแลกเปลีย่นกบัสินค้า/บริการ
•  เป็นตัวก าหนดรายได้ของกจิการ (ต่างจาก P อ่ืนทีเ่ป็นต้นทุน)
•  มผีลต่อการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภคโดยตรง



ปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งราคา

1. ต้นทุน (Cost)
2. อุปสงค์และอุปทานของตลาด
3. ราคาคู่แข่ง
4. กลุ่มเป้าหมายและพฤตกิรรมผู้บริโภค
ภาพลกัษณ์ของสินค้า (แบรนด์, คุณภาพ)



วตัถุประสงค์ของการตั้งราคา

1. เพ่ือสร้างก าไรสูงสุด
2. เพ่ือเพิม่ส่วนแบ่งตลาด
3. เพ่ือเจาะตลาดใหม่
4. เพ่ือแข่งขนักบัคู่แข่ง
5. เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ของแบรนด์



กลยุทธ์การตั้งราคา

1.  การตั้งราคาตามต้นทุนบวกก าไร (Cost-Plus Pricing)
2.  การตั้งราคาตามคุณค่าทีลู่กค้ามองเห็น (Value-Based Pricing)
3.  การตั้งราคาตามการแข่งขัน (Competition-Based Pricing)
4.  การตั้งราคาแบบเจาะตลาด (Penetration Pricing)
5.  การตั้งราคาแบบกวาดก าไร (Skimming Pricing)



เทคนิคการตั้งราคาทางจิตวทิยา
 (Psychological Pricing)

1. เช่น การตั้งราคา 99 บาท แทน 100 บาท เพ่ือให้รู้สึก “ถูกกว่า”
2. การตั้งราคาพเิศษช่วงโปรโมช่ัน
3.  การตั้งราคาชุดสินค้า (Bundle Pricing)



ปรับราคาตามสถานการณ์

1.  การให้ส่วนลด
2.  ราคาส าหรับช่วงเวลา (Seasonal Pricing)
3.  ราคาส าหรับกลุ่มลูกค้าเฉพาะ
4.  ราคาส าหรับการซ้ือจ านวนมาก (Bulk Pricing)
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