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สถานที่ท�ำงานร่วมกัน (Learning Context) จัดกลุ่มเรียนรู้ให้รู้จักท�ำงานร่วมกัน (Grouping) ฝึก
ความใจกว้าง มุง่สร้างสรรค์คนรุน่ใหม่ สอนความสามารถทีน่�ำไปท�ำงานได้ (Competency) สอนความรกั 
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 จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  (Behavioral  Objectives) 
 หลังจากศึกษาจบบทเรียนนี้แล้ว  นักศึกษาจะมีความสามารถดังนี้ 
 1. บอกความหมายและประเภทของธุรกิจ 
 2. สรุปเป้าหมายของการประกอบธุรกิจได้ 
 3. ระบุถึงจริยธรรมของนักธุรกิจได้ 
 4. อธิบายความหมายและวัตถุประสงค์ของการประมาณราคาได้ 
 5. บอกขั้นตอนการคิดราคางานได้ 
 6. ระบุส่วนประกอบของต้นทุนการผลิตได้ 
 7. จัดประเภทความสูญเสียกับการผลิตได้ 
 8. อธิบายความหมายของสินค้าอุตสาหกรรมได้ 
 9. จ าแนกสินค้าอุตสาหกรรมประเภทต่าง ๆ ได ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ธรุกิจกับการประมาณราคา 
 

บทที่ 1 
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บทที่ 1 
ธุรกิจกับการประมาณราคา 

 
 

 ธุรกิจเกี่ยวข้องกับทุกคนในสังคมในการด าเนินชีวิตประจ าวัน  เนื่องจากคนทุกคนจ าเป็นต้องใช้
สินค้าและบริการต่าง ๆ  เพ่ือการอุปโภคบริโภค ท าให้มาตรฐานในการครองชีพมีความเป็นอยู่ดีขึ้น 
ธุรกิจจึงเป็นแรงผลักดันส่งผลท าให้สังคมและเศรษฐกิจของประเทศมีความก้าวหน้า  ประชาชนมีงานท า  
มีรายได้  มีสินค้าและบริการ  ธุรกิจจึงเกิดข้ึนมาโดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือสนองความต้องการของมนุษย์ 
 ปัจจุบันการด าเนินธุรกิจจะต้องมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  ออกสู่ตลาด เพ่ือ ให้
สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันรายอ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ เนื่องจากตลาดในปัจจุบันเป็นของผู้ซื้อ  ผู้ซื้อ
สามารถตัดสินใจเลือกสินค้าที่ตนมีความพึงพอใจมากที่สุด  ดังนั้น  การติดตามข้อมูลข่าวสาร  การน า
เทคนิค  เทคโนโลยีใหม่ ๆ มาใช้ การเพ่ิมประสิทธิภาพในการผลิต การออกแบบสินค้า  การสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีของกิจการเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ซึ่งเป็นความจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ
ในยุคปัจจุบัน 
 

 

 ความหมายของธุรกิจ (Business Meaning) 
 
 ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พุทธศักราช 2525 ได้ให้ความหมายของธุรกิจไว้ว่า  
“เป็นงานเกี่ยวกับอาชีพค้าขาย  หรือกิจการอย่างอ่ืนที่ไม่ใช่ราชการ” 
 ธุรกิจ  หมายถึง  กิจกรรมของธุรกิจ นับตั้งแต่การผลิต  การจ าหน่ายสินค้าและบริการตาม
ความต้องการของผู้บริโภค  โดยได้รับรายได้เป็นผลตอบแทนโดยเน้นก าไร 
 กิจกรรมที่ด ำเนินกำรผลิตสินค้ำ  เช่น  กิจกรรมเหมืองแร่  กิจกรรมอุตสาหกรรม การผลิต
รถยนต์ ที่ท าการผลิตสินค้าท่ีมีตัวตน  มองเห็นและจับต้องได้ 
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 กิจกรรมที่ให้บริกำร  เช่น  กิจการขนส่ง  กิจการร้านเสริมสวย  กิจกรรมนวดแผนไทย  เป็นสินค้า
ที่ไม่มีตัวตน  มองไม่เห็น  จับต้องไม่ได้ 
 ก ำไร  เป็นผลประโยชน์ของธุรกิจ  หลังจากหักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  มาหักออกจากรายได้ของธุรกิจ  
ก าไรเป็นผลตอบแทนกลับคืนให้กับผู้ลงทุนที่ยอมรับความเสี่ยงต่าง ๆ  ในการด าเนินงานทั้งในเรื่องของ
เงินลงทุนและเวลา  นอกจากนี้  ก าไรยังเป็นสิ่งจูงใจให้กับผู้ลงทุนรายใหม่ ๆ  และยังช่วยให้เกิดการ
ขยายงาน  การสร้างงาน  พร้อมทั้งยังช่วยรัฐบาลในเรื่องของภาษา 
 
 

 
 ผู้ประกอบการธุรกิจมีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญพอสรุปได้  ดังนี้ 
 1. เพ่ือมุ่งหวังผลก าไร ก าไรจะเป็นผลตอบแทนกลับคืนมาให้กับเจ้าของกิจการที่ได้ลงทุนใน
การด าเนินธุรกิจ ในการผลิตสินค้าและบริการต่าง ๆ 
 2. เพ่ือมุ่งหวังที่จะท าให้กิจการอยู่รอด เมื่อเจ้าของกิจการได้ลงทุนด าเนินธุรกิจใด ๆ แล้วต่าง
มุ่งหวังให้กิจการด าเนินงานต่อไปอย่างต่อเนื่องไม่มีการหยุดชะงัก หรือปิดกิจการสามารถผลิตสินค้าและ
บริการได้อย่างต่อเนื่อง 
 3. เพ่ือมุ่งหวังความเจริญเติบโต ธุรกิจมีความต้องการความเจริญก้าวหน้า มีการเพ่ิม ขยาย
ขอบเขตการด าเนินงาน มีการผลิตสินค้าใหม่ ๆ ออกสู่ตลาด ขยายสาขาเพ่ิม ลงทุนในธุรกิจใหม่  ท าให้
กิจการมีฐานะมั่นคงและสินทรัพย์ของธุรกิจมีจ านวนเพ่ิมมากขึ้น 
 4. เพ่ือมุ่งหวังสนองความรับผิดชอบต่อสังคม ในการประกอบธุรกิจนั้น ผู้ประกอบการจะต้อง
มีความรับผิดชอบต่อสังคมทั้งสังคมภายในและสังคมภายนอกของกิจการ เช่น มีความรับผิดชอบต่อผู้ถือหุ้น  
พนักงาน  ลูกค้า  สิ่งแวดล้อมต่าง ๆ  แหล่งชุมชน  ฯลฯ  ไม่เอารัดเอาเปรียบหรือสร้างปัญหาให้กับสังคม 

 
 
 ประเภทของธุรกิจ  สามารถแบ่งออกได้ตามลักษณะของการด าเนินงานเป็น  2  ประเภท ดังนี้ 
 1.  กำรพำณิชย์  (Commerce)  หมายถึง  การด าเนินงานด้านการซื้อขายแลกเปลี่ยน รวมทั้ง
กิจการขายปลีก  (Retail)  การขายส่ง  (Wholesale)  กิจการคลังสินค้า  (Warehousing)  การขนส่ง  
(Transporting)  การประกันภัย  ธนาคาร  (Banking)  เป็นต้น 

ประเภทของธรุกจิ (Type of Business) 

เปา้หมายของธรุกจิ (Business Goal) 
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 2.  กำรอุตสำหกรรม  (Industry)  หมายถึง  การด าเนินงานผลิตสินค้าและบริการ   ได้แก่  
สินค้าอุปโภคบริโภค  คือ สินค้าที่สามารถน าไปใช้ในการอุปโภคบริโภคได้ทันที  สินค้ากึ่งส าเร็จรูป  คือ 
สินค้าที่จะน าไปใช้ในการอุปโภคไม่ได้ทันที แต่จะต้องถูกน าไปใช้ในการผลิตสินค้าและบริการชนิดอ่ืน
ต่อไป 
 

               
 

 จริยธรรม หมายถึง ความรู้สึกผิดชอบชั่วดี ความซื่อสัตย์สุจริตที่แต่ละคนยึดเป็นหลักประกัน
ประจ าใจของตน ซึ่งจะแสดงพฤติกรรมของตนเองอย่างถูกต้องเป็นธรรม ไม่คดโกง ไม่ เอาเปรียบ  ไม่
หลอกลวง 
 ผู้ประกอบการธุรกิจจะต้องด าเนินธุรกิจให้ถูกต้องตามกฎหมายที่ก าหนดไว้ และจ าเป็นอย่างยิ่ง
ที่จะต้องมีจริยธรรมทางธุรกิจเพ่ือเป็นแนวทางในการปฏิบัติ โดยที่รัฐบาลไม่ต้องออกกฎหมายมาบังคับ 

จริยธรรมของนักธุรกิจ  มีดังนี ้
 1. ผู้ถือหุ้น กิจการจะด ารงอยู่ได้ ผู้บริหารจะต้องรับผิดชอบเงินลงทุนที่ผู้ถือหุ้นน ามาลงทุน  และ
ให้เขาได้รับผลก าไรจากการประกอบการ 
 2. ลูกค้ำ  เพ่ือให้ลูกค้าได้บริโภคสินค้าที่มีคุณภาพดี ในราคาที่ยุติธรรม ไม่เอาเปรียบลูกค้า ไม่มี
สารพิษเจือปนในสินค้าที่ซ้ือไป  
 3. ลูกจ้ำงหรือพนักงำน ได้รับค่าจ้างแรงงานและเงินเดือน สวัสดิการต่าง ๆ อย่างพอเพียงและ
เหมาะสม มีสภาพการท างานที่ดี ซึ่งจะท าให้พนักงานรักบริษัทและปฏิบัติงานเต็มความรู้ความสามารถ 
 4. เจ้ำหนี้  ต้องคืนเงินที่กู้มาให้ครบถ้วน อย่ากู้แล้วโกงโดยไม่ยอมชดใช้ ไม่ว่าจะเป็นดอกเบี้ย
หรือเงินต้น 
 5. รัฐบำล  มีการเสียภาษีจากก าไรให้ถูกต้องครบถ้วน เพราะเงินที่รัฐบาลได้ไปก็จะน ามาสร้าง
หรือปรับปรุงโครงสร้างพ้ืนฐานให้ธุรกิจนั้น ๆ 
 6. สังคม   
 6.1 บุคคลที่อยู่รอบ ๆ  กิจการที่ตั้งอยู่โดยไม่ปล่อยมลภาวะที่เป็นพิษให้แก่สังคม 
 6.2 การใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างคุ้มค่า มีความพยายามใช้อย่างประหยัดเพ่ือให้ เกิด 
ประสิทธิภาพสูงสุด 

จรยิธรรมทางธรุกจิ (Business Ethics) 
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 6.3 แบ่งก าไร คือ เมื่อมีโอกาสแบ่งก าไรให้สังคมบ้าง เช่น การให้ทุนการศึกษาแก่ 
ผู้ด้อยโอกาสและผู้ที่ขาดแคลน  สร้างสถานศึกษา  เป็นต้น 
 
 

 การประมาณราคา 
 
 กำรประมำณรำคำ หรือกำรคิดรำคำ เป็นวิธีการคาดคะเนค่าใช้จ่ายที่จะเกิดขึ้นในการผลิต
สินค้า  ซึ่งสามารถค านวณได้จากต้นทุนในการผลิต เช่น ต้นทุนวัตถุดิบ ต้นทุนค่าแรงงาน ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 
ที่จ าเป็น แต่ในความเป็นจริงยังมีค่าใช้จ่ายที่เป็นต้นทุนแอบแฝงอีกหลายอย่าง ได้ แก่ ค่าสึกหรอของ
เครื่องจักร ค่าอะไหล่ในการซ่อมบ ารุงรักษาเครื่องจักร ค่าก่อสร้างอาคารส านักงาน  ค่าเก็บรักษา
ผลิตภัณฑ์  เป็นต้น 
 กำรประมำณรำคำ  หมายถึง  ความพยายามที่จะประมาณการล่วงหน้าเกี่ยวกับค่าใช้จ่ายใน
การด าเนินการผลิตสิ่งของหรือสินค้า ปัจจัยที่ใช้ประกอบการพิจารณาในการประมาณราคาของ
ผลิตภัณฑ์ แต่ละอย่างแตกต่างกัน แต่มีหลักการทางเทคนิคพ้ืนฐานในการประมาณราคา  คล้าย ๆ กัน 
สามารถน ามาประยุกต์ใช้เหมือนกันได้  เช่น  การประมาณราคาในการผลิตนาฬิกา  รถยนต์  เฟือง  
เครื่องกลึง  เป็นต้น การประมาณราคากรรมวิธีการผลิตส าหรับชิ้นส่วนหรือผลิตภัณฑ์  ควรพิจารณาถึง
ปัจจัยต่าง ๆ  ที่เกี่ยวข้องโดยค านวณ  ค่าแรงงาน  ค่าวัสดุ ค่าบริการต่าง ๆ หลังจากนั้นจึงตัดสินใจ
ประมาณราคาอย่างระมัดระวัง อย่างไรก็ตาม ข้อมูล บันทึก เหตุผลต่าง ๆ และความจริงที่ปรากฏก็
สามารถน ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ได้ในการประมาณราคา 
 ผู้ท ำกำรประมำณรำคำ  (Estimator)  จ าเป็นต้องมีความช านาญเป็นพิเศษ เพ่ือให้ได้ราคาที่
ได้จากการประมาณ  (การคิดราคา)  ใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากที่สุด  เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการตั้ง
ราคาขาย   อันเป็นผลไปถึงการได้ก าไร  โดยเน้นในเรื่องของการประมาณราคา  ค่าแรงงานและค่าวัสดุ
เป็นส่วนส าคัญ 
 

วัตถุประสงค์ของกำรประมำณรำคำ 
 การประมาณราคาเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างหนึ่งที่นักออกแบบมักจะมีปัญหาในการคิดราคา  หากการ
ประมาณราคาผิดพลาด ก็จะเกิดความเสียหายกับเจ้าของสถานประกอบการหรือผู้ที่รับงานมาท า ในทาง
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ตรงกันข้าม  หากการประมาณราคาแพงเกินไป  ผู้ซื้อหรือลูกค้าที่เคยใช้บริการอาจจะไม่พอใจและไม่ มี
ขีดความสามารถในการซื้อสินค้า 
 ผู้สั่งซื้อสินค้าหรือสั่งผลิตสินค้าหรือจ้างท างานจ าเป็นต้องทราบราคา ถ้าเราไม่เคยท าหรือผลิต
สิ่งของนั้นมาก่อน  โอกาสที่จะแจ้งราคาให้ลูกค้าทราบทันทีนั้นย่อมเป็นไปไม่ได้  อย่างไรก็ตาม ลูกค้ามักจะ
ได้รับค าตอบในเรื่องราคาโดยใช้ราคาโดยการประมาณซึ่งได้จากการประมาณราคาขึ้นมา ผู้ออกแบบ หรือ
ผู้ผลิตต้องหาปัจจัยที่จะใช้พิจารณาประกอบการประมาณ ราคาที่ประมาณขึ้นนี้มีผลต่อกิจการอย่างมาก 
เพราะถ้าราคาสูงเกินไปก็จะท าให้เสียลูกค้า แต่ถ้าราคาต่ าเกินไปก็จะท าให้ขาดทุน ดังนั้น การประมาณ
ราคาจึงมีปัจจัยหลาย ๆ ด้านเข้ามาเก่ียวข้องการประมาณราคามีวัตถุประสงค์  ดังนี้ 
 1. เพื่อควำมอยู่รอด (Survival) เป็นการก าหนดวัตถุประสงค์เนื่องจากกิจการก าลังประสบ
ปัญหาวิกฤต จึงจ าเป็นต้องรักษาสภาพของกิจการให้อยู่รอด โดยกิจการจะเจอสถานการณ์ต่างกัน
ออกไป ดังนี้ 
 1.1 ความต้องการผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไป ความต้องการในผลิตภัณฑ์ลดลง  
ผลิตภัณฑ์ของสถานประกอบการที่แต่เดิมเป็นที่ต้องการของลูกค้า  ท าให้สินค้าเหลือเป็นจ านวนมาก  ถ้า
ยังขายราคาเดิมจะไม่สามารถจ าหน่ายได้  จึงต้องลดราคาลงมา 
 1.2 ระดับการแข่งขันรุนแรง เมื่อสภาวะการแข่งขันในตลาดมีความเข้มข้น อีกท้ังคู่แข่งใช้
วิธีการก าหนดราคาสินค้าต่ ากว่าเพ่ือให้ขายสินค้าได้ จึงต้องลดราคาสินค้า 
 1.3 การผลิตมากเกินไป เพ่ือไม่ให้ต้องหยุดการผลิต และมีผลิตภัณฑ์คงเหลือจ านวนมาก  
การก าหนดราคาสินค้าต้องท าการลดราคาสินค้า 
 2. เพื่อท ำก ำไรสูงสุด  (Profit Maximization) เนื่องจากทุกสถานประกอบการมีความ
ต้องการที่จะท าก าไรสูงสุด จึงตั้งเป้าหมายส าหรับผลิตภัณฑ์บางชนิดของสถานประกอบการที่มีโอกาสใน
การท าก าไรได้  เมื่อวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมการตลาด 
 3. เพื่อได้รับผลตอบแทนจำกกำรลงทุนตำมเป้ำหมำย (Rate of Return on Investment)
โดยทั่วไปสถานประกอบการต้องก าหนดราคาเพ่ือให้ได้ผลตอบแทนให้คุ้มกับต้นทุนที่ได้ลงทุนไปในการ
ผลิต เช่น เครื่องจักร อุปกรณ์ช่วยงาน เครื่องมือต่าง ๆ ในโรงงาน การวิจัยและพัฒนา ของคงเหลือ และ
ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ รวมถึงความพยายามในการด าเนินธุรกิจ ดังนั้น เป้าหมายผลตอบแทนจากการลงทุนที่จะ
ช่วยให้สถานประกอบการสามารถก าหนดราคาที่เหมาะสม และเป็นราคาที่เป็นไปได้มากที่สุด การ
ก าหนดราคาวิธีนี้จะใช้กับอุตสาหกรรมที่ลงทุนสูง เช่น อุตสาหกรรมถลุงเหล็ก อุตสาหกรรมผลิตรถยนต์ 
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อุตสาหกรรมกระดาษ ผู้บริหารการตลาดต้องค านึงถึงความเสี่ยงภัยที่อาจเกิดขึ้น  แม้การก าหนดราคา
นั้นจะท าให้ได้รับผลตอบแทนในระดับที่พอใจ 
 4. เพื่อให้ได้รำยได้สูงสุด (Revenue Maximization) การตั้งราคาตามวัตถุประสงค์นี้
เหมาะส าหรับสถานประกอบการที่ไม่สามารถจ าแนกต้นทุนการผลิตได้อย่างชัดเจน เนื่องจากต้นทุน
การผลิตมีการเกี่ยวพันซับซ้อน โดยเฉพาะธุรกิจที่มีการใช้ระบบผลประโยชน์โดยการจ่ายผลตอบแทนแก่
พนักงานในรูปของค่านายหน้า ที่น าเอารายรับจากการขายมาใช้เป็นฐานในการค านวณเพียงอย่างเดียว 
 5. เพื่อให้ได้ส่วนครองตลำดสูงสุด (Market Share Maximization) ส่วนครองตลาดเป็น
สิ่งที่ก าหนดว่า ผลิตภัณฑ์ของกิจการนั้นเป็นที่ยอมรับในตลาดเพียงใด และส่วนที่ครองตลาดนี้จะเป็นสิ่ง
เปรียบเทียบการด าเนินงานของสถานประกอบการกับสถานประกอบการคู่แข่งขัน การก าหนดราคา
เพ่ือให้ได้ส่วนครองตลาดสูงสุด มีจุดประสงค์เพ่ือยึดส่วนครองตลาดเข้าไว้และขยายส่วนครองตลาดให้
ขยายออกไปสร้างโอกาสให้สถานประกอบการ เพ่ือสามารถเป็นผู้น าด้านการตลาด วัตถุประสงค์นี้เหมาะ
กับตลาดที่มีวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ในระยะเจริญเติบโต กิจการมีโอกาสและความสามารถในเชิงได้เปรียบ
ในการแข่งขัน 
 6. เพื่อให้ได้ปริมำณลูกค้ำสูงสุด (Maximization of Customer Volume) วัตถุประสงค์นี้
เหมาะกับสถานประกอบการที่มีค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานสูง เมื่อปริมาณลูกค้าเพ่ิมข้ึนจะท าให้ค่าใช้จ่าย
เฉลี่ยลดลง 
 7. เพื่อให้ได้ปริมำณลูกค้ำน้อยที่สุด (Minimization of Customer Volume) วัตถุประสงค์
นี้เหมาะกับสถานประกอบการที่มีสินค้าหรือบริการที่มีความโดดเด่น มีลักษณะพิเศษ  และมีคุณค่าใน
สายตาของลูกค้า  การก าหนดราคาจะใช้ราคาสูงเพ่ือจ ากัดจ านวนลูกค้า 
 8. เพื่อรักษำส่วนครองตลำด (Maintaining Share) สถานประกอบการที่ใช้มาก คือ ผู้น า
ตลาดที่ใช้การก าหนดราคาเพ่ือรักษาความเป็นผู้น าตลาดในธุรกิจนี้ต่อไป ส าหรับสถานประกอบการขนาด
เล็ก เมื่อใช้วัตถุประสงค์นี้เพ่ือรักษาส่วนครองตลาดของสถานประกอบการ เพ่ือให้สถานประกอบการ
สามารถอยู่รอดได้ การก าหนดราคานี้จะใช้ราคาตามระดับราคาที่เป็นอยู่ในตลาด 
 9. เพื่อเผชิญกับกำรแข่งขัน  (Meeting Competition) ในการก าหนดราคาสินค้า        
ต้องค านึงถึงคู่แข่งขันในอนาคต เนื่องจากธุรกิจทั่วไปไม่ต้องการแข่งขันในด้านราคา ไม่ต้องการให้เกิด
สงครามราคา การก าหนดราคาจะใช้ระดับราคาที่เป็นอยู่ในตลาด แต่สถานประกอบการจะแข่งขันโดยใช้
ส่วนประสมการตลาดอ่ืนประกอบไปด้วย เช่น สร้างความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์  การจัดจ าหน่าย 
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การส่งเสริมการตลาด โดยไม่แข่งขันด้านราคาเพียงอย่างเดียว ซึ่งเป็นการสร้างบรรยากาศที่ดีในกลุ่ม
ผู้ผลิตสินค้าและบริการชนิดเดียวกัน 
 10. เพื่อรักษำระดับรำคำ (Maintaining Stable Prices) เหมาะส าหรับสถานประกอบการที่
ไม่ต้องการแข่งขันในด้านราคา การก าหนดราคาจะก าหนดราคาเดียวกันกับคู่แข่งขันซึ่งสามารถท าให้ระดับ
ของก าไรใกล้เคียงกันด้วย และสถานประกอบการสามารถรักษาระดับก าไรได้ด้วย 
 11. เพื่อเป็นผู้น ำทำงด้ำนคุณภำพผลิตภัณฑ์ (Product Quality Leadership) เหมาะส าหรับ
สถานประกอบการที่ผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีมาก แต่เพ่ือรักษาความเป็นผู้น าทางด้านคุณภาพ
สถานประกอบการจะต้องมีต้นทุนของการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์สูงเพ่ือให้คุ้มกับต้นทุน การก าหนด
ราคาที่ได้ก าหนดราคาสูงเพ่ือให้ราคาที่สูงนี้เป็นสิ่งสะท้อนความเป็นเลิศของคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
 12. เพื่อตักตวงผลประโยชน์ให้มำกที่สุด (Skimming Maximization) เหมาะส าหรับสถาน
ประกอบการที่แนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่สู่ตลาด เนื่องจากช่วงแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่นั้น  อุปสงค์จะมี
จ านวนจ ากัด ดังนั้น การตั้งราคาจึงก าหนดราคาสูงส าหรับตลาดเป้าหมาย เมื่อยอดขายเพ่ิมขึ้นสูง  
กิจการจะลดราคาสินค้าลงเพ่ือเจาะตลาดกลุ่มอ่ืนต่อไป  วัตถุประสงค์นี้ยังเหมาะสมกับกิจการที่ไม่มี
ความประสงค์ในเรื่องการแข่งขันด้านราคา เพราะมีตลาดเป้าหมายขนาดใหญ่และเป็นตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความสนใจในคุณภาพและเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์มากกว่าให้ความสนใจด้านราคา การตั้งราคาขายสูง
เพ่ือตักตวงผลประโยชน์ท าให้กิจการได้กระแสเงินสดมาสู่กิจการได้รวดเร็ว  ท าให้คุ้มกับจุดคุ้มทุนเร็ว 
 13. เพื่อสังคม (Social) เนื่องจากกิจการต้องการสร้างจินตภาพต่อสาธารณชนในฐานะที่ เป็น
ธุรกิจที่ไม่เอาเปรียบลูกค้า เพราะราคาเป็นสิ่งสะท้อนปรัชญาของกิจการ การก าหนดราคานี้จะเป็นการ
ก าหนดราคาที่ระดับต่ ากว่า ควรเป็นราคาที่ยุติธรรม เช่น ราคารักษาโรคละ 30 บาท หรือสินค้าและบริการ
เพ่ือสาธารณชน 
 14. เพื่อกำรเติบโตของยอดขำยสูงสุด  (Sales Growth Maximization) วัตถุประสงค์นี้
กิจการจะเลือกใช้เมื่อกิจการประสบกับสภาวะการตลาดดังนี้ คือ 
 14.1 ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาในตลาดสูง การลดราคาผลิตภัณฑ์ลงจะท าให้
ยอดขายของผลิตภัณฑ์มากข้ึน ท าให้มีรายได้เข้ากิจการเพ่ิมขึ้น ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาในที่นี้ 
หมายถึง การเปลี่ยนแปลงความต้องการสินค้าของผู้บริโภคเมื่อราคาผลิตภัณฑ์เปลี่ยนแปลงไป 
 14.2 กิจการไม่ใช่ผู้น าในตลาดและยอดขายในขณะนั้นอยู่ในระยะเจริญเต็มที่ การก าหนด
ราคาผลิตภัณฑ์ต่ า เป็นการเพ่ิมยอดขายและเป็นแนวทางเดียวที่กิจการสามารถสร้างส่วนครองตลาดให้
ได้มากที่สุด การบรรลุวัตถุประสงค์นี้ ผู้บริหารการตลาดต้องค านึงถึงผลที่จะตามมาจากการก าหนดราคา
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ผลิตภัณฑ์ต่ า เพราะมีโอกาสท าให้เกิดการแข่งขันในด้านราคาสูง ถ้าคู่แข่งขันใช้ราคาเป็นวิธีการในการ
ตอบโต้ 
 จากวัตถุประสงค์ในการตั้งราคาตามที่ได้กล่าวมาแล้ว กิจการจะเลือกใช้วัตถุประสงค์ใดนั้นขึ้นกับ
ความเหมาะสมของกิจการในสถานการณ์นั้น ๆ กิจการสามารถที่จะใช้หลายวัตถุประสงค์พร้อมกันหรือ
อาจมีการเปลี่ยนแปลงวัตถุประสงค์ให้เหมาะสมกับสภาวะตลาดได้ทุกขณะ แต่ที่ส าคัญไม่ควรมีการ
ก าหนดราคาโดยไม่ได้ตั้งวัตถุประสงค์ด้านราคา 
 

 
 
  

 ราคาท าหน้าที่เป็นกลไกให้เกิดการแลกเปลี่ยนขึ้น ราคามีอิทธิพลต่อความต้องการซื้อของ
ผู้บริโภค เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา การที่ราคาท าหน้าที่เป็นกลไกของการ
แลกเปลี่ยนจึงเป็นสิ่งก าหนดว่ากิจการควรผลิตอะไร จ านวนเท่าไร มีวิธีการผลิตอย่างไร จะน าผลิตภัณฑ์
ไปถึงมือผู้บริโภคอย่างไร และกลไกราคายังท าหน้าที่ในตลาดปัจจัยการผลิต ไม่ว่าจะเป็นที่ดินหรือ
แรงงาน  เป็นกลไกในการกระจายตัวสินค้า ปัจจัยการผลิตระหว่างกิจการ  ดังนั้น  ในการศึกษาแนวทาง 
การประมาณราคาทางเศรษฐศาสตร์จ าเป็นต้องเข้าใจในเรื่อง อุปสงค์ อุปทาน  และดุลยภาพ ดังนี้ 
 1. อุปสงค์  (Demand) หมายถึง จ านวนสินค้าหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการซื้อในระยะเวลาที่ก าหนดไว้ ณ ระดับราคาต่าง ๆ กันของผลิตภัณฑ์ การที่ผู้บริโภคมีความต้องการ
จะซื้อภายในระยะเวลาใดเวลาหนึ่งนั้น เกิดจากปัจจัยที่มีอิทธิพล ดังนี้ 
 1.1 ราคาผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยส าคัญต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค โดยทั่วไปถ้า
ผลิตภัณฑ์ราคาต่ าผู้บริโภคจะมีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์นั้นมาก ในทางกลับกันถ้าผลิตภัณฑ์มีราคาสูง
ผู้บริโภคจะมีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์น้อย 
 1.2 รายได้ของผู้บริ โภคเป็นปัจจัยส าคัญต่อการซื้อของผู้บริ โภค โดยทั่วไปถ้า     
ผู้บริโภคมีรายได้สูงจะต้องการซื้อผลิตภัณฑ์มาก ในทางกลับกันถ้าผู้บริโภคมีรายได้ต่ าจะมีความต้องการ
ซื้อผลิตภัณฑ์น้อย ภายใต้เงื่อนไข ณ ราคาผลิตภัณฑ์เดียวกันและระยะเวลาเดียวกัน 
 1.3 ราคาผลิตภัณฑ์ชนิดอ่ืนที่ใช้ทดแทนกัน  หรือราคาของผลิตภัณฑ์ชนิดอ่ืนที่ใช้
ประกอบกัน เมื่อราคาของผลิตภัณฑ์ชนิดอ่ืนที่ใช้ทดแทนกันมีราคาสูงขึ้น ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์ที่
สามารถใช้ทดแทนผลิตภัณฑ์ชนิดแรกมากขึ้น ตัวอย่างเช่น  เมื่อราคามะนาวแพงขึ้นคนจะหันมากิน
มะขามเปรี้ยวมากขึ้น  เป็นต้น   

การประมาณราคาทางดา้นเศรษฐศาสตร ์
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 2. อุปทำน (Supply) หมายถึง จ านวนสินค้าหรือบริการที่กิจการประสงค์จะน าออกขาย   
ณ ระดับต่าง ๆ กัน ตัวอย่างเช่น เมื่อกล่าวถึงอุปทานข้าวเปลือกจะหมายถึงข้าวเปลือกท่ีพร้อมจะขาย ณ 
ระดับราคาต่าง ๆ ในขณะใดขณะหนึ่ง อุปทานต้องมีความสัมพันธ์กับราคาและจะมีการปรับหรือ
เปลี่ยนแปลงตามราคาผลิตภัณฑ์ ในความเป็นจริงจ านวนผลิตภัณฑ์ของผู้ต้องการขายไม่ได้ขึ้ นกับราคา
ผลิตภัณฑ์อย่างเดียว แต่ยังขึ้นกับปัจจัยอ่ืนอีก   
 3. ดุลยภำพ  (Equilibrium) หมายถึง สภาพที่แสดงถึงความสอดคล้องกันในการวางแผนซื้อ
ของผู้บริโภคกับการวางแผนขายของกิจการ  ซึ่งจะเกิดขึ้น ณ จุดที่เส้นอุปสงค์ตัดกับเส้นอุปทาน ณ  จุดดังกล่าว 
จะเกิดราคาดุลยภาพ  และปริมาณดุลยภาพ  ดังรูปที่ 1.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                0                A C      Q       BD 
รูปที่ 1.1  แสดงราคาดุลยภาพและปริมาณดุลยภาพ 

 จากรูปที่ 1.1  ณ จุดที่เส้นอุปสงค์ตัดกับเส้นอุปทานเป็นจุดที่ก าหนดราคาดุลยภาพในตลาด
นี้ และ ณ จุดตัดนี้เองจ านวนผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคต้องการซื้อจะเท่ากับจ านวนผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตน า
ออกขาย  OP  คือ ราคาดุลยภาพ และ OQ คือ ปริมาณดุลยภาพ ถ้าราคาสินค้าเพ่ิมเป็น OP จ านวน
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตต้องการผลิตจะเท่ากับ OB ในขณะที่ความต้องการในผลิตภัณฑ์ชนิดนั้นจะเท่ากับ OA 
ลักษณะที่เกิดขึ้นเช่นนี้ จะเรียกว่าเกิดอุปทานส่วนเกิน (Excess Supply) คือ มีอุปทานมากกว่าอุป
สงค์ ซึ่งในท่ีนี้อุปทานส่วนเกินจะเท่ากับ AB ในทางตรงกันข้าม ถ้าระดับราคาลดลงจาก OP มาเป็น OP" 
จ านวนผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตต้องการผลิตจะเท่ากับ OC ในขณะที่จ านวนผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคต้องการจะ
เท่ากับ OD ลักษณะเช่นนี้จะเรียกว่าเกิดอุปสงค์ส่วนเกิน (Excess Demand) ซึ่งในที่นี้อุปสงค์ส่วนเกิน
จะเท่ากับ CD  

จุดดุลยภาพ 

 

 

 

 

P’ 
 

      P 
 

P” 

O 

อุปทาน (Supply : S) 
อุปสงค์ (Demand : D) 

จ านวนผลิตภัณฑ์ (Quantity : Q) 

ราคา (Price : P) 

Demand :  D 
Supply   :  S 
Quantity :  Q 
Price      :  P 
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การจัดโครงสร้างการบริหารด้านการคิดราคา สามารถท าได้โดยคณะกรรมการประมาณราคาซึ่ง
ประกอบด้วย วิศวกรผลิตภัณฑ์ วิศวกรการผลิต ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายวิเคราะห์การผลิต ฝ่ายขายและ
ประสานงานลูกค้า ผู้ประสานงานจะมีหน้าที่ในการเสนอข้อมูลที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้ในการคิดค านวณและ 
วางแผนงาน โดยมีหัวหน้าวิศวกรฝ่ายผลิตภัณฑ์เป็นผู้ประสานงาน ในบางกรณีงานด้านการคิดราคาอาจ 

ขึ้นอยู่กับฝ่ายขาย ทั้งนี้เพราะฝ่ายขายจะเป็นผู้ทราบรายการโดยละเอียดของลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการตั้ง
ราคาในการจ าหน่าย  เพื่อผลก าไรของสถานประกอบการ 
 กำรคิดรำคำงำนอำจท ำได้  2  วิธี  ดังนี้ 
 1. กำรใช้ข้อมูลเก่ำ เป็นการน าเอาข้อมูลเก่าที่มีอยู่แล้วมาเป็นบรรทัดฐานอ้างอิงในการคิด
ราคา ซึ่งจะง่าย สะดวก รวดเร็ว ให้ค่าใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากที่สุด ทั้งนี้ข้อมูลที่ได้จะต้องเป็น
ปัจจุบัน โดยชนิดและขนาดของการผลิตต้องใกล้เคียงกันมากท่ีสุด แต่ต้องมีพิจารณาข้อมูลเหล่านั้นว่า มี
ความถูกต้องเที่ยงตรง ใช้ได้มากน้อยเพียงใด ข้อมูลที่ใช้มานานแล้วและยังสามารถน ามาใช้ได้อีก ได้แก่ 
ขั้นตอนการผลิต เวลามาตรฐาน วิธีการปฏิบัติงาน เครื่องจักรที่ใช้  เป็นต้น ส่วนข้อมูลด้านราคาวัตถุดิบ 
วัสดุเพื่อการผลิต วัสดุช่วยงาน ค่าแรงงาน ต้องให้เป็นปัจจุบันที่สุด 
 2. กำรใช้วิธีวิทยำศำสตร์ คณิตศำสตร์ สถิติ คอมพิวเตอร์ มำใช้ช่วยในกำรประมวลผล  
เพ่ือให้ได้ค่าเฉลี่ยได้ผลเที่ยงตรงสูงสุด 
 ไม่ว่าจะใช้วิธีไหนก็จ าเป็นต้องศึกษา ท าความเข้าใจโดยละเอียดรอบคอบ  ทั้งสองวิธีนี้อาจจะใช้ร่วมกัน
หรือแยกกันใช้ แต่ละวิธีมีข้อดี ข้อเสียแตกต่างกัน ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการใช้เทคนิคในการตั้งค าถามเพ่ือหาค าตอบ 
 
 
 

 ในการคิดราคางานนั้น  สามารถแยกเป็นล าดับขั้นตอนส าคัญ ๆ  ได้ดังนี้ 
ลูกค้ำ (Customer)  ความต้องการต่าง ๆ ในตัวผลิตภัณฑ์ ได้แก่  ขนาด  รูปร่าง  คุณสมบัติ 

คุณลักษณะ ลักษณะพิเศษ สี เป็นต้น ผู้ที่จะให้ข้อมูลก็คือ ลูกค้า ฉะนั้นแผนกที่ติดต่อประสานกับลูกค้า
มากที่สุด คือ ฝ่ายขาย ดังนั ้น ฝ่ายขายจึงรับข้อมูลจากลูกค้าโดยตรง การเก็บข้อมูลที ่ต้องการ 
จ าเป็นต้องเก็บให้ถูกต้องได้รายละเอียดชัดเจน อาจเลือกเก็บบันทึกโดยการ ถ่ายภาพ วาดภาพ เขียน

โครงสรา้งของการประมาณราคา (Organization of Estimating) 

ขัน้ตอนของการคดิราคางาน (Step of Estimating) 


