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การตั้งราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ 

(NEW PRODUCT PRICING)

ค ำว่ำผลิตภัณฑ์ใหม่ 

(NEW PRODUCT)  จ ำแนกได้

โดย

• สินค้ำใหม่แบบริเร่ิม 

• สินค้ำใหม่แบบปรับปรุง

• สินค้ำใหม่เลียนแบบ



การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่

1. การก าหนดราคาสูงเพ่ือตักตวงก าไร (market–

skimming pricing) คือ การต้ังราคาให้สูงสุด

ท่ีจะท าได้ในระดับที่ลูกค้าพอใจซื้อ เพ่ือแสดงว่า

ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี มีการลงทุนสูง เป็นการ

แนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่โดยเจาะตลาดผู้มีรายได้สูง 

และราคาไม่เป็นปัญหาในการตัดสินใจซื้อ ใน

ขณะเดียวกันผู้ประกอบธุรกิจก็พยายามจัด

จ าหน่ายเพ่ือให้ได้จ านวนลูกค้าสูงสุดเท่าที่จะ

เป็นไปได้



การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่

1. การก าหนดราคาสูงเพ่ือตักตวงก าไร (market–

skimming pricing) 

• สินค้ามีลักษณะพิเศษแตกต่างจากคู่แข่งขัน

• สินค้าใหม่ลักษณะริเร่ิม

• สินค้าเจาะจงซื้อ

• สินค้าที่ได้รับความคุ้มครองทางกฏหมายในรูปแบบ

ลิขสิทธ์ิ หรือสัมปทาน

• สินค้าเลียนแบบยาก

• สินค้าที่มีความยึดหยุ่นต่อราคาน้อย



การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่

2. การก าหนดราคาต ่าเพ่ือเจาะตลาด (market – 

penetration)เป็นการก าหนดราคาด้วยราคาต ่าสุด

เท่าที่จะท าได้เพ่ือให้ได้ส่วนแบ่งของตลาดและดึงดดู

ความสนใจของลูกค้ามากที่สุด ปัญหาคือการขึ้นราคา

ในเวลาต่อมาท าได้ยากและผลตอบแทน ก าไรอาจจะต า่

ตลอดไป แต่วิธีนี้ใช้ได้ผลดีเมื่อตลาดมีความยืดหยุ่น

ต่อราคาสูง



การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่

2. การก าหนดราคาต ่าเพ่ือเจาะตลาด (market – 

penetration)

• เป็นสินค้าที่ทดแทนกันได้

• สินค้าไม่มีลักษณะเด่นเฉพาะตัว

• สินค้าที่ใช้เป็นเครื่องกันบุคคลอื่นเข้าสู่ตลาด

• มักเป็นสินค้าสะดวกซื้อและ/หรือสินค้าเปรียบเทียบซื้อ

• ต้นทุนลดลง

• สินค้ามีความยึดหยุ่นของอุปสงค์ตอ่ราคามาก

• นิยมใช้กันในกรณีมีการแข่งขันรุนแรง



การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่

3.การก าหนดราคาตามระดับราคาและคุณภาพ 

(price quality pricing)



การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่

• กลยุทธ์การต้ังราคาหลอกลวง

⚬  เป็นการก าหนดราคาสินค้าไม่เหมาะสมกับ

คุณภาพ

• กลยุทธ์สินค้าเลียนแบบ 

⚬  เป็นการท่ีผู้ผลิตต้ังราคาเท่ากับหรือต ่ากว่า

คู่แข่งขันไม่มากแต่คุณภาพต ่ากว่า เป็นการ

ลอกเลียนแบบสินค้า



การก าหนดราคาส าหรับส่วนประสมผลิตภัณฑ์

1. การก าหนดราคาส าหรับสายผลิตภัณฑ์

⚬ การต้ังราคาให้แตกต่างกันด้านขนาด

⚬ การต้ังราคาให้แตกต่างกันด้านคุณภาพ

2.การก าหนดราคาสินค้าท่ีใช้ประกอบกัน

3.การก าหนดราคาเป็น 2 ส่วน

4.การก าหนดราคาสินค้าประกอบท่ีผู้ผลิตข้ึนส าหรับใช้กับสินค้า

หลัก

5.     การก าหนดราคาสินค้าท่ีเป็นผลพลอยได้

6.    การก าหนดราคาสินค้าท่ีขายควบคู่ (รวมห่อ)



Product Life Cycle : Marketing Strategies



กลยุทธ์แนวระดับ
ราคา (Price Lining) 

VIDEO EDITING

คือ การที่ผู้ผลิตหรือร้านค้าก าหนดระดับราคาของ

สินค้าประเภทเดียวกันแต่ต่างแบบ ต่างรุ่นหรือมีระดับ

คุณภาพแตกต่างกันไป เพ่ือให้ผู้บริโภคมีโอกาสเลือก

สินค้าในระดับราคาที่เขาพอใจ 

     กลยุทธ์ราคาลักษณะนี ้สอดคล้องกับแนวคิดที่

เชื่อว่าลูกค้าแต่ละราย มีความต้องการแตกต่างกัน 

บางคนอาจยอมจ่ายแพงกว่า เพ่ือให้ได้สินค้าที่ดูดีมี

ระดับกว่าคนอื่น ขณะที่ลูกค้าบางกลุ่ม ต้องการสินค้า

ราคาประหยัด ไม่ต้องการลูกเล่นมากนัก

     การตั้งราคาแบบแนวระดับราคา จึงเป็นกลยุทธ์ที่

ช่วยเพ่ิมโอกาสในการขายได้ดีกว่าการการผลิต และ

ก าหนดราคาสินค้าในราคาเดียวกัน



กลยุทธ์ของการปรับราคา

Project 01

1. โครงสร้างต้นทุน

เปลี่ยนแปลง

2.สภาพการแข่งขัน

3.การเปลี่ยนแปลงอุปสงค์

4.นโยบายของกิจการ

สาเหตุ



การเลือกกลยุทธ์การปรับราคา

1.นโยบายการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้

• ส่วนลด (Discount) คือส่วนลดที่ลดให้จากราคาที่

ก าหนดไว้ในรายการเพ่ือให้ผู้ซื้อกระท าหน้าที่

บางอย่างที่เปน็ประโยชน์ต่อผู้ขาย 

• ส่วนยอมให ้(Allowance) คือส่วนลดที่ผู้ขายลด

ให้กับผู้ซ้ือ  เพ่ือให้ผู้ซื้อท าการส่งเสริมการตลาด

ให้กับผู้ขาย 



การเลือกกลยุทธ์การปรับราคา

1.นโยบายการให้ส่วนลดและส่วนยอมให้
1.1 ส่วนลดปริมาณ (Quantity discount) 

•    ส่วนลดปริมาณแบบสะสม 

•    ส่วนลดปริมาณแบบไม่สะสม

1.2 ส่วนลดการค้า (Trade discount)

1.3 ส่วนลดเงินสด (Cash discount)

1.4 ส่วนลดตามฤดูกาล (Seasonal discount)

1.5 การลงวันท่ีล่วงหน้า (forward dating)

1.6 ส่วนยอมให้จากการน าสินค้าเก่ามาแลก 

(allowance)



การเลือกกลยุทธ์การปรับราคา

2.กลยุทธ์การก าหนดราคาเพ่ือส่งเสริม

การตลาด
  2.1 การต้ังราคาล่อใจ (Loss leader pricing)

  2.2 การต้ังราคาเหยื่อล่อ (Bait pricing)

  2.3 การต้ังราคาในเทศกาลพิเศษ (Special event 

pricing)

  2.4 การคืนเงิน และการรับประกันให้เงินคืน



การเลือกกลยุทธ์การปรับราคา

3. การต้ังราคาตามแนวภูมิศาสตร์
   3.1 การต้ังราคาแบบ F.O.B

   3.2 การต้ังราคาส่งมอบราคาเดียว

   3.3 การต้ังราคาตามเขต

   3.4 การต้ังราคาแบบผู้ขายรับผิดชอบค่าขนส่ง

   3.5 การต้ังราคาจากจุดฐานที่ก าหนด



การเลือกกลยุทธ์การปรับราคา

4.กลยุทธ์การก าหนดราคาตามการแบ่งส่วนการตลาด

     4.1 การก าหนดราคาตามกลุ่มลกูค้า

     4.2 การก าหนดราคาตามท าเลท่ีต้ัง

     4.3 การก าหนดราคาตามเวลา

     4.4 การก าหนดราคาตามลักษณะของผลิตภัณฑ์

     4.5 การก าหนดราคาตามหลักจิตวิทยา

⚬  การก าหนดราคาตามความเคยชิน

⚬ การก าหนดราคาสินค้าที่มีชื่อเสียง

⚬ การก าหนดราคาเลขคู่หรือคี่

⚬ การก าหนดราคาแบบแนวระดับราคา

⚬ การก าหนดราคาเปรียบเทียบ

4.6 กลยุทธ์การก าหนดราคาตลาดตา่งประเทศ



1. นโยบายระดับราคา 

• ต้ังราคา ณ ระดับราคาตลาด   

• การต้ังราคาสูงกว่าตลาด

• การต้ังราคาต ่ากว่าตลาด

2. นโยบายราคาเดียวกับนโยบายหลายราคา

• นโยบายราคาเดียว (One price policy) หมายถึงการที่ผู้ผลิตตั้งราคาสินค้าชนิด

หนึ่งกับผู้ซื้อทุกรายในราคาเดียวกันภายใต้สถานการณ์ที่เหมือนกัน

• นโยบายต้ังราคาเหมือนกัน (Single price policy) หมายถึงการต้ังราคาสินค้าแต่ละ

ชนิดที่ขายในราคาเดียวกัน

• นโยบายหลายราคา  (Variable price policy) หมายถึงวิธีการต้ังราคาสินค้าที่ไม่ได้

ก าหนดไว้แน่นอนตายตัว  ราคาสินค้าที่คิดกับผู้ซื้อแต่ละรายไม่เท่ากันส าหรับสินค้า

อย่างเดียว

นโยบายในการตั้งราคา
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