
การตลาด กบั งานบริหารธุรกจิภาพยนตร์

Product Price Place Promotion



•การสร้างความแตกต่างจะตอ้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถ
สัมผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนัและ ลูกคา้ตระหนกัและชอบใน
แนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ รูปลกัษณ์ การใชง้าน 
ความปลอดภยั ความคงทน

สินค้าหรือบริการทีเ่ราจะเสนอให้กบัลูกค้า1.Product

•การยอมลดคุณภาพบางดา้นท่ีไม่ส าคญัลงไป 
คุณภาพไม่ดีนกัพอใชง้านได ้แต่ถูกมากๆหรือ
สินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนดด์งัๆ ในซุปเปอร์สโตรต่างๆ

1. สินคา้หรือบริการท่ีมีความแตกต่าง 2. สินคา้หรือบริการท่ีมีราคาต ่า



หลกัการออกแบบผลติภัณฑ์ (Product)



หลกัการออกแบบผลติภัณฑ์

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดองคป์ระกอบของงานออกแบบผลิตภณัฑ์

1.หนา้ท่ีใชส้อย (Function)
2.ความสวยงามน่าใช ้(Aesthetics or sales appeal)
3.ความสะดวกสบายในการใช้ (Ergonomics)
4.ความปลอดภยั (Safety)
5.ความแขง็แรง (Construction)

9 .การบ ารุงรักษาและซ่อมแซม (Maintenance)
10.การขนส่ง (Transportation)

6. ราคา (Cost)
7.วสัดุ (Materials)
8.กรรมวธีิการผลิต (Production)



1.หน้าที่ใช้สอย (Function)

 ผลิตภณัฑทุ์กชนิดจะตอ้งมีหนา้ท่ีใชส้อยถูกตอ้งตามเป้าหมายท่ีตั้งไว้ คือสามารถตอบสนองประโยชน์
ใชส้อยตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ในหน่ึงผลิตภณัฑน์ั้นอาจมีหนา้ท่ีใชส้อยอยา่งเดียว
หรือหลายหนา้ท่ีกไ็ด้ แต่หนา้ท่ีใชส้อยจะดีหรือไม่นั้น ตอ้งใชง้านไประยะหน่ึงถึงจะทราบขอ้บกพร่อง

การออกแบบโต๊ะอาหารกบัโตะ๊ท างาน โต๊ะท างานมีหนา้ทีใ่ชส้อยยุง่ยากกวา่ 
มีลิน้ชกัส  าหรบัเก็บเอกสาร เครือ่งเขียน สว่นโต๊ะอาหารไมจ่  าเป็นตอ้งมีลิน้ชกัเก็บ
ของ ระยะเวลาของการใชง้านสัน้กวา่ แตต่อ้งสะดวกในการท าความสะอาด

การออกแบบมีดในครวัมีมากกมายหลายชนิดตามการใชง้าน
ควรออกแบบมาใหใ้ชง้านเป็นการเฉพาะอยา่ง มีดสบัเนือ้ มีดหั่นผกั

การออกแบบเกา้อี ้ หนา้ที่ใชส้อยเบือ้งตน้ของเกา้อีค้ือใชน้ั่ง
ดว้ยกิจกรรมตา่งกนัเกา้อีร้บัประทานอาหารและเกา้อีร้บัแขก



2.ความสวยงามน่าใช้ (Aesthetics or sales appeal)

ผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบมานั้นจะตอ้งมีรูปทรง ขนาด
สีสันสวยงาม น่าใช ้ตรงตามรสนิยมของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย

วธีิการเพ่ิมมูลค่าผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บความนิยมและ
ไดผ้ลดี เพราะความสวยงามเป็นความพึงพอใจแรกท่ีคนเรา
สัมผสัไดก่้อนมกัเกิดมาจากรูปร่างและสีเป็นหลกั

ความสวยงามกคื็อหนา้ท่ีใชส้อยนั้นเอง และความสวยงาม
จะสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือได้

ผลิตภณัฑเ์คร่ืองประดบั

ของท่ีระลึก 

ของตกแต่งบา้น



3.ความสะดวกสบายในการใช้ (Ergonomics)

การออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ดีนั้นตอ้งเขา้ใจกายวภิาคเชิงกลเก่ียวกบัขนาด สัดส่วน ความสามารถและขีดจ ากดั
ท่ีเหมาะสมส าหรับอวยัวะต่างๆ ของผูใ้ช ้การเกิดความรู้สึกท่ีดีและสะดวกสบายในการใชผ้ลิตภณัฑ์
ทั้งทางดา้นจิตวทิยา(Psychology) และสรีระวทิยา(Physiology)  ซ่ึงแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเพศ เผา่พนัธ์ุ 
ภูมิล  าเนา และสังคมแวดลอ้มท่ีใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นเป็นขอ้บงัคบัในการออกแบบ

การออกแบบเกา้อ้ีตอ้งมีความนุ่มนวล มีขนาดสดัส่วนท่ีนัง่แลว้สบาย โดยอิงกบัมาตรฐานผูใ้ช้ หากชาวตะวนัตกมาออกแบบ
เกา้อ้ีส าหรับชาวเอเชีย เพราะอาจเกิดความไม่พอดีหรือไม่สะดวกในการใชง้าน ออกแบบปุ่ มบงัคบั ดา้มจบัของเคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีผูใ้ชต้อ้งใชร่้างกายไปสมัผสัเป็นเวลานาน จะตอ้งก าหนดขนาด (dimensions)  ส่วนโคง้ ส่วนเวา้ ส่วน
ตรง ส่วนแคบของผลิตภณัฑต่์างๆ ไดอ้ยา่งพอเหมาะกบัร่างกายหรืออวยัวะของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ เพื่อท าให้เกิดความถนดัและ
ความสะดวกสบายในการใช้ รวมทั้งลดอาการเม่ือยลา้เม่ือใชไ้ป นานๆ



 ผลิตภณัฑท่ี์เกิดข้ึนเพื่ออ านวยความสะดวกในการด ารงชีพของมนุษย์ มีทั้งประโยชน์และโทษในตวั การ
ออกแบบจึงตอ้งค านึงถึงความปลอดภยัของชีวติและทรัพยสิ์นของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ไม่เลือกใชว้สัดุ สี กรรมวธีิการ
ผลิต ฯลฯ ท่ีเป็นอนัตรายต่อผูใ้ชห้รือท าลายส่ิงแวดลอ้ม ถา้หลีกเล่ียงไม่ไดต้อ้งแสดงเคร่ืองหมายเตือนไวใ้หช้ดัเจน
และมีค าอธิบายการใชแ้นบมากบัผลิตภณัฑด์ว้ย

4.ความปลอดภัย (Safety)

การออกแบบผลิตภณัฑเ์ครือ่งใชไ้ฟฟา้ ควรมีสว่นป้องกนัอบุตัิเหตทุี่อาจเกิดขึน้ไดจ้ากความเม่ือยลา้
หรอืพลัง้เผลอ เชน่ จากการสมัผสักบัสว่นกลไกท างาน จากความรอ้น จากไฟฟา้ดดู ฯลฯ จากการสมัผสั
กบัสว่นกลไกท างาน จากความรอ้น จากไฟฟา้ดดู ฯลฯ หลีกเลี่ยงการใชว้สัดทุี่งา่ยตอ่การเกิดอคัคีภยัหรอื
เป็นอนัตรายตอ่สขุภาพ และควรมีสญัลกัษณห์รอืค  าอธิบายตดิเตอืนบนผลติภณัฑไ์ว้

การออกแบบผลิตภณัฑส์  าหรบัเดก็ ตอ้งเลือกใชว้สัดทุี่ไมมี่สารพิษเจือปน เผ่ือ
ป้องกนัเวลาเด็กเอาเขา้ปากกดัหรอืออม ชิน้สว่นตอ้งไมมี่สว่นแหลมคมใหเ้กิด
การบาดเจ็บ มีขอ้ความหรอืสญัลกัษณบ์อกเตือน เป็นตน้



 ผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบมานั้นจะตอ้งมีความแขง็แรงในตวั ทนทานต่อการใชง้านตามหนา้ท่ีและ
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดโครงสร้างมีความเหมาะสมตามคุณสมบติัของวสัดุ ขนาด แรงกระท าในรูปแบบต่าง ๆ 
จากการใชง้าน จึงเป็นหนา้ท่ีของนกัออกแบบท่ีจะตอ้งเป็นผูผ้สานสองส่ิงเขา้มาอยูใ่นความพอดีใหไ้ด้
นอกจากการเลือกใชป้ระเภทของวสัดุ โครงสร้างท่ีเหมาะสมแลว้ ยงัตอ้งค านึงถึงความประหยดัควบคู่กนัไปดว้ย

5.ความแข็งแรง (Construction)

ตวัอยา่งเช่น การออกแบบเฟอร์นิเจอร์ท่ีดีตอ้งมีความมัน่คงแขง็แรง ตอ้งเขา้ใจหลกัโครงสร้างและการรับน ้ าหนกั ตอ้งสามารถควบคุมพฤติกรรมการใชง้านใหก้บัผูใ้ชด้ว้ย เช่น การจดัท่าทางในการใช้
งานใหก้บัผูใ้ชด้ว้ย เช่น การจดัท่าทางในการใชง้านใหเ้หมาะสม สะดวกสบาย ถูกสุขลกัษณะ และตอ้งรู้จกัผสมความงามเขา้กบัช้ินงานไดอ้ยา่งกลมกลืน เพราะโครงสร้างบางรูปแบบมีความแขง็แรงดี
มากแต่ขาดความสวยงาม



ก่อนการออกแบบผลิตภณัฑค์วรมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะใชว้า่เป็นกลุ่มใด อาชีพอะไร 
ฐานะเป็นอยา่งไร ซ่ึงจะช่วยใหน้กัออกแบบสามารถก าหนดแบบผลิตภณัฑแ์ละประมาณราคาขาย
ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดใ้กลเ้คียงมากข้ึน การจะไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์มีราคาเหมาะสม
ส่วนหน่ึงอยูท่ี่การเลือกใชช้นิด หรือเกรดของวสัดุ และวธีิการผลิตท่ีเหมาะสม ผลิตไดง่้ายและ
รวดเร็ว แต่ในกรณีท่ีประมาณราคาจากแบบสูงกวา่ท่ีก าหนดกอ็าจตอ้งมีการเปล่ียนแปลงหรือ
พฒันาองคป์ระกอบดา้นต่าง ๆ กนัใหม่เพื่อลดตน้ทุน แต่ทั้งน้ีตอ้งคงไวซ่ึ้งคุณค่าของผลิตภณัฑ์

6. ราคา (Cost)



 การออกแบบควรเลือกวสัดุท่ีมีคุณสมบติัดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ความใส ผวิมนัวาว ทนความร้อน 
ทนกรดด่างไม่ล่ืน ฯลฯ ใหเ้หมาะสมกบัหนา้ท่ีใชส้อยของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ นอกจากนั้นยงัตอ้งพิจารณา
ถึงความง่ายในการดูแลรักษา ความสะดวกรวดเร็วในการผลิต สั่งซ้ือและคงคลงั รวมถึงจิตส านึกใน
การรณรงคช่์วยกนัพิทกัษส่ิ์งแวดลอ้มดว้ยการเลือกใชว้สัดุท่ีหมุนเวยีนกลบัมาใชใ้หม่ได ้กเ็ป็นส่ิงท่ี
นกัออกแบบตอ้งตระหนกัถึงในการออกแบบร่วมดว้ย เพ่ือช่วยลดกนัลดปริมาณขยะของโลก

7.วสัดุ (Materials)



 ผลิตภณัฑทุ์กชนิดควรออกแบบใหส้ามารถผลิตไดง่้าย รวดเร็ว ประหยดัวสัดุ ค่าแรงและ
ค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ แต่ในบางกรณีอาจตอ้งออกแบบใหส้อดคลอ้งกบักรรมวธีิของเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ท่ี
มีอยูเ่ดิม และควรตระหนกัอยูเ่สมอวา่ไม่มีอะไรท่ีจะลดตน้ทุนไดร้วดเร็วอยา่งมีประสิทธิภาพ 
มากกวา่การประหยดัเพราะการผลิตทีละมาก ๆ

8.กรรมวธีิการผลติ (Production)



 ผลิตภณัฑทุ์กชนิดควรออกแบบใหส้ามารถบ ารุงรักษา และแกไ้ขซ่อมแซมไดง่้าย 
ไม่ยุง่ยากเม่ือมีการช ารุดเสียหายเกิดข้ึน ง่ายและสะดวกต่อการท าความสะอาดเพ่ือช่วยยดือายุ
การใชง้านของผลิตภณัฑ์ รวมทั้งควรมีค่าบ ารุงรักษาและการสึกหรอต ่า

9 .การบ ารุงรักษาและซ่อมแซม (Maintenance)

ตวัอยา่งเชน่ ผลิตภณัฑป์ระเภทเครือ่งมือ เครือ่งจกัรกล เครือ่งยนต์ และเครือ่งใชไ้ฟฟา้ตา่ง ๆ ที่มีกลไกภายในซบัซอ้น อะไหลบ่างชิน้ยอ่มมีการเสื่อมสภาพไปตามอายกุารใชง้านหรอืจากการใชง้านทีผิ่ดวิธี การออกแบบที่ดีนัน้จะตอ้งศกึษาถงึ
ต าแหน่งในการจดัวางกลไกแตล่ะชิน้ เพ่ือที่จะไดอ้อกแบบสว่นของฝาครอบบรเิวณตา่ง ๆ ใหส้ะดวกในการถอดซอ่มแซมหรอืเปลี่ยนอะไหลไ่ดโ้ดยงา่ย นอกจากนัน้การออกแบบยงัตอ้งค านึงถึงองคป์ระกอบอ่ืนๆ รว่มดว้ย เชน่ การใชช้ิน้สว่นรว่มกนั
ใหม้ากที่สดุ โดยเฉพาะอปุกรณย์ดึตอ่การเลือกใชช้ิน้สว่นขนาดมาตรฐานทีห่าไดง้า่ย การถอดเปลี่ยนไดเ้ป็นชดุๆ การออกแบบใหบ้างสว่นสามารถใชเ้ก็บอะไหล่ หรอืใชเ้ป็นอปุกรณส์  ารบัการซอ่มบ ารุงรกัษาไดใ้นตวั เป็นตน้



 ผลิตภณัฑท่ี์ออกแบบควรค านึงถึงการประหยดัค่าขนส่ง ความสะดวกในการขนส่ง ระยะทาง
เส้นทางการขนส่ง (ทางบก ทางน ้าหรือทางอากาศ ) การกินเน้ือท่ีในการขนส่ง (มิติความจุ กวา้ง ´ ยาว ´ 
สูง ของรถยนตส่์วนบุคคล รถบรรทุกทัว่ไป ตูบ้รรทุกสินคา้ ฯลฯ) ส่วนการบรรจุหีบห่อตอ้งสามารถป้องกนั
ไม่ใหเ้กิดการช ารุดเสียหายของผลิตภณัฑไ์ดง่้าย กรณีท่ีผลิตภณัฑท่ี์ท าการออกแบบนั้นมีขนาดใหญ่ อาจตอ้ง
ออกแบบใหช้ิ้นส่วนสามารถถอดประกอบไดง่้าย เพ่ือท าใหหี้บห่อมีขนาดเลก็ลง 

10.การขนส่ง (Transportation)

ตวัอยา่งเช่น การออกแบบเคร่ืองเรือนชนิดถอดประกอบได้ ตอ้งสามารถบรรจุผลิตภณัฑล์งในตูสิ้นคา้ท่ีเป็นขนาดมาตรฐาน
เพ่ือประหยดัค่าขนส่งรวมทั้งผูซ้ื้อสามารถท าการขนส่งและประกอบช้ินส่วนให้เขา้รูปเป็นผลิตภณัฑไ์ดโ้ดยสะดวกดว้ยตวัเอง



2.Price
•การตั้งราคาให้เหมาะสมกบัผลติภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย

หากราคา และรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั ลูกคา้กจ็ะเกิดความขอ้งใจ
และอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีส าคญัท่ีสุด 

ก าหนดราคาตามลูกค้า ก าหนดราคาตามตลาด ก าหนดราคาตามต้นทุน+ก าไร 
การก าหนดราคาตามท่ีคิดวา่ลูกคา้
จะเตม็ใจจ่าย ซ่ึงอาจจะไดม้าจาก
การท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม

การก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด อาจจะต ่ามาก
จนมีก าไรนอ้ย ซ่ึงหากคิดท่ีจะก าหนดราคาตาม
ตลาด อาจตอ้งมานัง่คิดค านวณยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุน
สินคา้ควร เป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ าไร ตามท่ีตั้งเป้า
แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง

การค านวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด 
แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรง บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึง
ราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก อาจ าเป็น
ตอ้งมีการท าประชาสมัพนัธ์ หรือปรับ
ภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น



•กลยทุธ์การใหส่้วนลด (Discount Pricing)

•กลยทุธ์แนวระดบัราคา (Price Lining)

•กลยทุธ์ราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing)

•กลยทุธ์ราคาเลขค่ี (Odd Pricing)

•กลยทุธ์การตั้งราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing)

•กลยทุธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกคา้ (Pricing by Type of Customers)

•กลยทุธ์ราคาชุด (Product Set Pricing)

กลยุทธ์การตั้งราคา



กลยุทธ์การให้ส่วนลด (Discount Pricing)
•การใหส่้วนลดถือเป็นกลยทุธ์คลาสสิกท่ีไม่วา่จะใชเ้ม่ือไหร่กไ็ดผ้ลดีเสมอ
•มกัน าไปใชค้วบคู่กบัการออกโปรโมชัน่ต่างๆ 
•การใหส่้วนลดถือเป็นการกระตุน้ยอดขายไดดี้ เพราะนอกจากจะเป็นแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้
และบริการในปริมาณมากกวา่ปกติในช่วงเวลาท่ีไม่น่าจะเป็นไปไดแ้ลว้ ยงัเป็นตวัช่วยระบายสินคา้คา้งสตอ็ก  
หรือใกลห้มดอายไุดอี้กดว้ย 

•เรียกไดว้า่แมจ้ะไม่ไดก้  าไรมากเท่าท่ีควร แต่อยา่งนอ้ยกอ็าจไม่ขาดทุน •ตวัอยา่งกิจการท่ีใชก้ลยทุธ์น้ีบริษทัผลิตอุปกรณ์พกพาอยา่งโทรศพัทมื์อถือ
ซ่ึงมีหลายระดบัราคาแตกต่างกนัไป ข้ึนอยูก่บัลูกเล่นต่างๆ

•ผูบ้ริโภคต่างมีความตอ้งการจะใชสิ้นคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัออกไป 
•บางคนตอ้งการสินคา้ท่ีไม่ตอ้งมีคุณสมบติัพิเศษมากมายแต่อยูใ่นราคาท่ีเขาสามารถสู้ได้
ขณะท่ีบางคนยอมจ่ายในราคาท่ีสูงกวา่เพ่ือใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีดูดีและคุณภาพเยีย่ม  
•หลายกิจการจึงตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการผลิตสินคา้และบริการ
ท่ีมีหลายระดบัราคา ซ่ึงกระตุน้ยอดขายไดดี้กวา่การขายสินคา้ในระดบัราคาเดียว

แนวคิดท่ีวา่ "ราคาทีด่คืีอราคาที่ผู้บริโภคพอใจ”
กลยุทธ์แนวระดบัราคา (Price Lining)



•กลยทุธ์ราคาล่อใจอาจท าใหไ้ดก้  าไรนอ้ยลงจากท่ีควรจะไดก้จ็ริง 
แต่หลงัจากนั้นจะไดรั้บผลตอบแทนไดว้า่ “คุม้ค่าการลงทุน”

กลยุทธ์ราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing)
•ราคาล่อใจเป็นกลยทุธ์ท่ีหา้งซูเปอร์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เกต็ และร้าน
สะดวกซ้ือส่วนใหญ่ชอบงดัมาใชแ้ข่งขนักนั คือจดัรายการลดราคา
สินคา้ใดสินคา้หน่ึงใหถู้กกวา่ราคาจริงเพ่ือดึงดูดใหผู้บ้ริโภคมาซ้ือ
สินคา้และใชบ้ริการ 

•เพราะสินคา้และบริการส่วนใหญ่ท่ีน ามาลดราคามกัเป็นเคร่ือง
อุปโภคบริโภคทัว่ไปท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นชีวิตประจ าวนัและตอ้งมี
การซ้ือซ ้ าอยูแ่ลว้ ท าใหพ้วกเขาซ้ือในปริมาณท่ีมาก และส่วน
ใหญ่เวลาท่ีผูบ้ริโภคมาจบัจ่ายกม็กัไม่เจาะจงซ้ือสินคา้เพียงอยา่ง
เดียวใหเ้สียเวลาจึงสามารถท าก าไรจากสินคา้ตวัอ่ืนๆ ไดอี้กดว้ย

•มกัพบเห็นในการบริการมากกวา่การซ้ือ
•วธีิน้ีจะใชค้วามแตกต่างของผูบ้ริโภคดา้นกายภาพ 
สถานภาพ และก าลงัซ้ือเป็นเกณฑใ์นการตดัสินราคา 

•ร้านอาหารบุฟเฟ่ตม์กัคิดค่าบริการกบัเด็กอายตุ  ่ากวา่ 12
ปีถูกกวา่ผูใ้หญ่ประมาณคร่ึงหน่ึง หรือตามพิพิธภณัฑ์
ต่างๆ มกัมีส่วนลดส าหรับผูแ้ต่งชุดนกัเรียนนกัศึกษา

•ขอ้ดีของกลยทุธ์น้ี คือกลุ่มท่ีลดราคาให้จะเป็นผูดึ้งดูดให้
กลุ่มเป้าหมายอีกกลุ่มมาใชบ้ริการ  เช่น สวนสนุกลดราคาค่า
ผา่นประตูให้เด็ก แต่ผูป้กครองก็ตอ้งเป็นผูพ้าเด็กมาเท่ียว 
และตอ้งจ่ายค่าบริการเตม็ราคา



•กลยทุธ์ราคาเลขค่ีมกัจะใชก้บัสินคา้ทัว่ไปท่ีมีราคาไม่สูงมาก 
อยา่งเส้ือผา้ กระเป๋า เคร่ืองประดบัต่างๆ ท่ีขายในแหลง่วยัรุ่นหรือ
ตามตลาดนดัมากกวา่จะเป็นสินคา้ข้ึนหา้ง

กลยุทธ์ราคาเลขคี ่(Odd Pricing)
•ในทางจิตวทิยา ผูบ้ริโภคมกัหวัน่ไหวกบัสินคา้ท่ีมีราคาเป็นเศษ
หรือเป็นเลขค่ี เพราะเขาจะรู้สึกวา่ไดซ้ื้อสินคา้ลดราคา ดงันั้น
ผูผ้ลิตส่วนหน่ึงจึงมกัตั้งราคาลงทา้ยดว้ยเลขค่ี โดยเฉพาะเลข 9 

คนส่วนใหญ่มกัรู้สึกวา่สินคา้ท่ีมีราคา 99 บาท ราคา
ถูกกวา่สินคา้ท่ีราคา 100 บาท  ทั้งท่ีจริงๆ แลว้ต่างกนั
แค่ 1 เท่านั้น แต่ 99 ท าให้รู้สึกวา่สินคา้ดงักล่าวเป็น
หลกัสิบมากกวา่หลกัร้อย เป็นตน้ 

•ดงันั้นควรหลีกเล่ียงการใชก้ลยทุธ์น้ีกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง 
หรูหรา และเนน้ขายกลุ่มคนชั้นสูง เพราะจะท าใหเ้สียภาพลกัษณ์
ดูกลายเป็นสินคา้ท่ีเอามาเลหลงั

•ใชก้ระตุน้ยอดขายในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการสินคา้และ
บริการดงักล่าวนอ้ย โดยใชร้าคาท่ีถูกลงเป็นแรงจูงใจ

กลยุทธ์การตั้งราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing)

ร้านอาหารมกัจดัลดราคาในช่วงวนัองัคารถึงวนั
พฤหสับดี ซ่ึงเป็นช่วงกลางสปัดาห์และคนไม่ค่อย

ออกมากินขา้วนอกบา้นกนั

•นอกจากการลดราคาถูกลงแลว้ กลยทุธ์ดงักล่าว
รวมถึงการเพ่ิมราคาในช่วงเวลาท่ีมีลูกคา้คบัคัง่อีกดว้ย 

•แต่ไม่วา่ลูกคา้จะมากจะนอ้ย ทางร้านกต็อ้งเสีย
ค่าใชจ่้ายประจ าวนั เช่นค่าน ้า ค่าไฟ ค่าแรง ฯลฯ
แมจ้ะไม่ไดก้  าไรมากเท่าท่ีควร แต่อยา่งนอ้ยกไ็ม่ตอ้ง
เสียค่าใชจ่้ายประจ าวนัเหล่านั้นไปโดยเปลา่ประโยชน์



•ทั้งน้ีส่ิงท่ีเราควรตระหนกัคือแมก้ลยทุธ์ดา้นราคาจะมีประโยชน์มากดงัท่ีไดก้ล่าวไปกจ็ริง แต่ขณะเดียวกนักเ็ป็น
กลยทุธ์ท่ีมีความผนัผวน เพราะหากเราท าได ้คู่แข่งกท็  าไดเ้ช่นกนั และเม่ือแข่งขนัดา้นราคากนัไปมากอ็าจเขา้เน้ือ
ไดใ้นภายหลงั ทั้งยงัเสียเวลาพฒันาดา้นอ่ืนๆอีกดว้ย

กลยุทธ์ราคาชุด (Product Set Pricing)
•คือน าสินคา้ชนิดเดียวกนัหรือต่างชนิดกนัจ านวนมากกวา่หน่ึงช้ินมาจดัเชตขายเป็นชุดในราคาท่ีถูกกวา่
การซ้ือสินคา้เหล่านั้นแยกช้ิน เพ่ือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก

•ตวัอยา่ง การขายอาหารเป็นชุดของบรรดาร้านฟาสตฟู้์ด กระเชา้ของขวญัช่วงเทศกาลชุดสงัฆทานท่ีขายตามหา้ง ฯลฯ 

•กลยทุธ์ราคาชุดเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบนั ไม่เวน้แมแ้ต่ในงานสัปดาห์หนงัสือท่ีจดัข้ึนเป็นประจ าทุกปี 
ท่ีคร้ังหลงัๆ ส านกัพิมพส่์วนใหญ่จะเนน้การลดราคาใหผู้บ้ริโภคท่ีซ้ือหนงัสือยกชุด



3.Place

มาบุญครอง กบั สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่างออกไป
และลกัษณะสินคา้และ ราคากไ็ม่เหมือนกนัดว้ย ทั้งๆท่ีตั้งอยูใ่กลก้นั 

ดงันั้นขายท่ีใดกต็อ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้

ท าเล-สถานที่ขาย  
ธุรกจิทีป่ระสบความส าเร็จส่วนหน่ึง

มาจากการบริหารการจัดช่องทางการจ าหน่ายสินค้าอย่างได้ผล 
ดงัน้ัน ควรเลือกสถานที ่ให้เหมาะสมกบัสินค้าทีจ่ะขาย

ประเภทช่องทางการจ าหน่าย

-ช่องทางตรงระหวา่งผูผ้ลิตไปผูบ้ริโภค
- ช่องทางจ าหน่ายผา่นพอ่คา้ขายปลีก 
-ช่องทางจ าหน่ายผา่นพอ่คา้ขายส่งและขายปลีก
- ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลางและพอ่คา้ขายปลีก 
- ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลางและพอ่คา้ขายส่ง 



4.Promotion ความส าเร็จทางด้านธุรกจิ คือ การขายสินค้าหรือบริการให้ได้จ านวนมาก 
การส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคญัทีช่่วยให้ยอดขายเพิม่มากขึน้     

การใชภ้าษาพดู หรือภาษาเขียน และความหมายท่ีท าใหลู้กคา้มีความรู้สึกท่ีดีต่อ
ภาพพจน์และตวัสินคา้ รวมทั้งจูงใจใหเ้กิดความอยากจะทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการ

การโฆษณา (Advertising) 

การใชพ้นกังานขายเขา้ไปติดต่อถึงตวัลูกคา้ โดยการน าเสนออธิบายรายละเอียดต่าง ๆ
ของสินคา้ใหลู้กคา้ไดท้ราบ ซ่ึงจะตอ้งอาศยัเทคนิค หรือวธีิการท่ีน่าสนใจ

การขายตรงโดยพนักงานขาย (Direct Sales) 

การส่งเสริมการขายทางด้านลูกค้า (Consumer Promotion)
การสร้างส่ิงดึงดูดใจใหก้บั ลูกคา้โดยตรง เช่น การลด แลก แจก แถม หรือการเล่นเกมชิงรางวลั 
เป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด ความสนใจ หรือมี ความหวงัในประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากตวัสินคา้

การใหบ้ริการทั้งก่อนการขาย (การอธิบายคุณลกัษณะท่ีดีและการใช ้สินคา้ก่อนท่ีลูกคา้จะซ้ือ) 
การบริการขณะขาย (การสาธิตใหลู้กคา้ไดช้มก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ หรืออาจเป็นการใหลู้กคา้ทดลองท าดูก่อน)
และการบริการหลงัการขายสินคา้นั้นใหก้บัลูกคา้ (การซ่อมบ ารุงตรวจสอบสินคา้เม่ือลูกคา้ไดซ้ื้อไปแลว้โดยจะตอ้งกระท าอยา่ง
ต่อเน่ือง เพื่อสร้างความ ประทบัใจใหกบัลูกคา้ในระยะยาว)

การบริการ (Service) 



การตลาด กบั   E-Marketing



ปัจจุบนัเทคโนโลยไีดเ้ปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วท่ีเรียกกนัวา่
“ยุคดจิิตอล”

ระบบการตลาดกเ็ช่นเดียวกนั 
ผลจากเทคโนโลยที าใหร้ะบบการตลาดเปล่ียนแปลงตามไปดว้ย 

ท าใหก้ารตลาดตอ้งปรับตวัใหท้นักบัระบบการคา้ 

E-Marketing

“Netizen” 
ประชากรบนอินเตอร์เน็ต



ตัวอย่างการตลาดทีเ่กีย่วข้อง
•กลยทุธ์หน่ึงท่ีตอ้งพิจารณา อาจท าไดห้ลายรูปแบบเช่น การแจกตวัอยา่งสินคา้ 
(Sampling) ซ่ึงบริษทัขายโปรแกรมคอมพิวเตอร์นิยมน ามาใช ้การแจกคูปองลดราคา 
ส่งเสริมการขายดว้ยวธีิแจกเงินแก่ผูเ้ขา้มาในเวบ็ไซต ์ถา้ใชเ้วลานานกจ็ะไดเ้งินมาก 
และถา้แนะน าผูอ่ื้นกจ็ะไดเ้งินค่าแนะน าดว้ยเม่ือผูถู้กแนะน าท่องเวบ็น้ี กลยทุธ์คลา้ยกบั
กลยทุธ์การขายตรงแบบหลายชั้น (Multi level marketing)

การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 

•มกัเป็นท่ีสนใจของผูค้นละมกัจะบอกต่อๆกนัไป (Word of mouth marketing) 
•การแถลงข่าวจะจดัใหมี้การถ่ายทอดสดกิจกรรมทางเพศของชายหญิงคู่หน่ึง
www.Ourfirsttime.com ผูค้นจดจ าไดน้านในดา้นการตลาดถือวา่ประสบในการ
สร้างความรู้จกัเวบ็ (Brand awareness) หรืออีกกิจกรรม
หน่ึงมีเกมใหเ้ล่น 

การตลาดเชิงกจิกรรม (Event marketing) 

ใช้อเีมล์เป็นเคร่ืองมือระบบการจัดการด้านลูกค้าสัมพนัธ์ 
(CRM : Customer relationship management) 



การตลาด 4 P



Price •การตั้งราคาให้เหมาะสมกบัผลติภัณฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย

-ก าหนดราคาตามลูกค้า 

-ก าหนดราคาตามตลาด 

-ก าหนดราคาตามต้นทุน+ก าไร 



•กลยทุธ์การใหส่้วนลด (Discount Pricing)

•กลยทุธ์แนวระดบัราคา (Price Lining)

•กลยทุธ์ราคาล่อใจ (Loss Leader Pricing)

•กลยทุธ์ราคาเลขค่ี (Odd Pricing)

•กลยทุธ์การตั้งราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing)

•กลยทุธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกคา้ (Pricing by Type of Customers)

•กลยทุธ์ราคาชุด (Product Set Pricing)

กลยุทธ์การตั้งราคา



Place

-ช่องทางตรงระหวา่งผูผ้ลิตไปผูบ้ริโภค
- ช่องทางจ าหน่ายผา่นพอ่คา้ขายปลีก 
-ช่องทางจ าหน่ายผา่นพอ่คา้ขายส่งและขายปลีก
- ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลางและพอ่คา้ขายปลีก 
- ช่องทางจ าหน่ายผา่นตวัแทนคนกลางและพอ่คา้ขายส่ง ประเภทช่องทางการจ าหน่าย



Promotion

การโฆษณา (Advertising) 
การขายตรงโดยพนักงานขาย (Direct Sales) 
การส่งเสริมการขายทางด้านลูกค้า (Consumer Promotion)
การบริการ (Service) 



การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 
การตลาดเชิงกจิกรรม (Event marketing) 

ใช้อเีมล์เป็นเคร่ืองมือระบบการจัดการด้านลูกค้าสัมพนัธ์ 
(CRM : Customer relationship management) 

การตลาด กบั   E-Marketing



• Product Design
• Marketing 4 P
• E-Marketing

• Concept

• Theme

• Souvenir
• Brand Brother
• premium

Final  Project

?

Finish :30 Mar 21

• Target
• Object
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