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ลักษณะรายวิชา 
หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง พุทธศักราช 2567 

ประเภทวิชา บริหารธุรกิจ  กลุมอาชีพ การตลาด  สาขาวิชา การตลาด 
ช่ือวิชา ผลิตภัณฑและราคา รหัสวิชา 30202-2008 ทฤษฎี....2...ช่ังโมง/สัปดาห ปฏิบัติ....2..ช่ัวโมง/

สัปดาห      จำนวน.......3.......หนวยกิต 
 --------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
อางอิงมาตรฐาน 
 - 
 
ผลลัพธการเรียนรูระดับรายวิชา 
 วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
 
จุดประสงครายวิชา เพ่ือให 
   1. เขาใจหลักการของผลิตภัณฑและราคา  

2. สามารถพัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาผลิตภัณฑ  
3. สามารถประยุกตใชหลักการในการพัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาอยางมีจริยธรรม  
4. มีเจตคติและกิจนิสัยท่ีดี มีความคิดสรางสรรค มีปฏิภาณไหวพริบ มีความคลองตัวในการทำงาน  
   การทำงานเปนทีม และมีความซ่ือสัตยสุจริต  
 

สมรรถนะรายวิชา 
   1. ประมวลความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา  

2. วางแผน พัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
3. ประยุกตใชหลักการในการพัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาอยางมีจริยธรรม 
 

คำอธิบายรายวิชา 
  ศึกษาและปฏิบัติเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ สวนประสมผลิตภัณฑ การวางตำแหนงผลิตภัณฑ วงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ นโยบายและกลยุทธราคา ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการกำหนดราคา วิธีการกำหนดราคา และจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑ และราคา
  

 
 
 
 
 
 

 
 



 

ง 

 
ตารางวิเคราะหหนวยการเรียนรู 

 
ผลลัพธการเรียนรูระดับรายวิชา(Job)  วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมี

จริยธรรมดวยความคิดริเริ่มสรางสรรค 
งานหลัก 
(Duty) 

งานยอย 
(Task) 

สมรรถนะยอย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

1. งานแสดง
ความรูหลักการ
ผลิตภัณฑและ
ราคา 

1.1 งานแสดง
ความรูเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ 
 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ 
2. ความรูเก่ียวกับ
ประเภทผลิตภัณฑ 
 
3. ความรูเก่ียวกับ
ลักษณะของ
ผลิตภัณฑ 
4. แหลงความรู
เก่ียวกับผลิตภัณฑ 

1. อธิบาย
รายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ 
2. อธิบายประเภท
ผลิตภัณฑ 
3. อธิบายลักษณะ
ของผลิตภัณฑ 
 
4. บอกถึงแหลง
ความรูเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ 

2. งานสวนประสม
ผลิตภัณฑ 

1.1 งานจัดสาย
ผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
องคประกอบของ
สวนประสม
ผลิตภัณฑ 
2. ความรูเก่ียวกับ
สวนประสม
ผลิตภัณฑ 

1. อธิบาย
องคประกอบของ
สวนประสม
การตลาด 
2. แสดงสวนประสม
ผลิตภัณฑ 

 1.2 งานวาง
แผนพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
จัดการสาย
ผลิตภัณฑ 
2. ความรูเก่ียวกับ
ตราสินคาในสาย
ผลิตภัณฑ 

1. อธิบายการ
จัดการสาย
ผลิตภัณฑ 
2. แสดงตราสินคา
ในสายผลิตภัณฑ 

3. งานวาง
ตำแหนงผลิตภัณฑ 

3.1 งานพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
คุณลักษณะของ
การวางตำแหนง
ผลิตภัณฑ 

1. อธิบาย
คุณลักษณะของการ
วางตำแหนง
ผลิตภัณฑ 



 

2. ความรูเก่ียวกับ
หลักการการวาง
ตำแหนงผลิตภัณฑ 

2. แสดงความรูการ
วางตำแหนง
ผลิตภัณฑ 

 3.2 งานกำหนด
ราคาผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ราคา 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธการตั้งราคา 

1. อธิบายหลักการ
ในการตั้งราคา 
2. คิดกลยุทธการตั้ง
ราคา 

4. งานวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ 

4.1 งานวาง
แผนพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ข้ันตอนวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ 
2. ความรูเก่ียวกับ
รูปแบบวงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ 

1. อธิบายข้ันตอน
วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 
2. จัดทำรูปแบบ
วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

 4.2 งานปรับปรุง
สินคาตามวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธสวนประสม
ทางการตลาด 
2. ความรูเก่ียวกับ
วิวัฒนาการของ
ตลาด 

1. คิดกลยุทธสวน
ประสมทาง
การตลาด 
2. แสดงความรู
เก่ียวกับวิวัฒนาการ
ของตลาด 

5. งาน
กระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

5.1 งานวาง
แผนพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
การพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธในการ
ผลิตภัณฑใหม 

1. อธิบายการ
พัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม 
2. แสดงความรู
เก่ียวกับกลยุทธใน
การผลิตภัณฑใหม 

 5.2 งานกำหนด
ราคาผลิตภัณฑ
ตามหลักและ
สถานการณ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ราคาผลิตภัณฑ
ตามสถานสถานณ
การ 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธในการ
กำหนดราคา
ผลิตภัณฑ 

1. อธิบายหลักการ
ตั้งราคาผลิตภัณฑ
ตามสถานสถานณ
การ 
2. คิดคนกลยุทธใน
การกำหนดราคา
ผลิตภัณฑ 

6. งานบรรจุภณัฑ 6.1 งานวาง
แผนพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
หลักการผลิตภัณฑ
และราคา 

1. ออกแบบ
ผลิตภัณฑและราคา 
 



 

2. ความรูเก่ียวกับ
ลักษณะของบรรจุ
ภัณฑ 

2. ออกแบบลักษณะ
ของบรรจุภัณฑ 

 6.2 งานกำหนด
นโยบายและกล
ยุทธของบรรจุ
ภัณฑ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
หลักการผลิตภัณฑ
และราคา 
2. ความรูเก่ียวกับ
นโยบายกลยุทธ
ของบรรจุภัณฑ 

1. อธิบายหลักการ
ผลิตภัณฑและราคา 
 
2. คิดคนกลยุทธ
ของบรรจุภัณฑตาม
นโยบายตาม
สถานการณ 

7. งานกำหนดตรา
สินคา 

7. งานกำหนด 
กลยุทธตราสินคา 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ตราสินคา 
 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธตราสินคา 

1. อธิบาย
รายละเอียดเก่ียวกับ
ตราสินคา 
2. คิดคนกลยุทธ
ตราสินคา 

 7.2 งานกำหนด
กลยุทธปายฉลาก 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ปายฉลาก 
 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธปายฉลาก 

1. อธิบาย
รายละเอียดปาย
ฉลาก 
2. คิดคนกลยุทธ
ปายฉลาก 

8.งานกำหนด
นโยบายและกล
ยุทธราคา 

8.1 งานวางแผน
นโยบายราคา 

 1. ความรูเก่ียวกับ
นโยบายดานราคา
ตามหลักการและ
สถานการณ 
2. ความรูเก่ียวกับ
การวางแผนพัฒนา
ผลิตภัณฑตามหลัก
และสถานการณ 

1. อธิบายนโยบาย
ดานราคาตาม
หลักการและ
สถานการณ 
2. วางแผนพัฒนา
ผลิตภัณฑตามหลัก
และสถานการณ 

 8.2 งานกำหนด
กลยุทธราคา 

 1. ความรูเก่ียวกับ
สวนประสม
ผลิตภัณฑ 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธราคา 

1. อธิบายสวน
ประสมผลิตภัณฑ 
 
2. วางแผนกลยุทธ
ราคา 

9. งานวาง
แผนพัฒนา
ผลิตภัณฑตาม
สถานการณ 

9.1 งานกำนด
ปจจัยภายในท่ีมี
อิทธิพลตอการ
กำหนดราคา 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ปจจัยภายใน 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธราคา 

1. ความรูเก่ียวกับ
ปจจัยภายใน 
2. คิดคนกลยุทธ
ราคา 



 

 9.1 งานกำนด
ปจจัยภายนอกท่ี
มีอิทธิพลตอการ
กำหนดราคา 

 1. ความรูเก่ียวกับ
ปจจัยภายนอก 
2. ความรูเก่ียวกับ
กลยุทธราคา 

1. อธิบายเก่ียวกับ
ปจจัยภายนอก 
2. วางแผนกลยุทธ
ราคา 

10. งานกำหนด
วิธีการตั้งราคา 

10.1 งานการตั้ง
ราคา 

 1. วัตถุประสงคใน
การกำหนดราคา
ตามหลักการและ
สถานการณ 
2. วิธีการตั้งราคา 

1. บอกการกำหนด
ราคาตามหลักการ
และสถานการณ 
 
2. แสดงข้ันตอนการ
ตั้งราคา 

11.งานเสริมสราง 
จริยธรรมใน
องคการ 

11.1 งาน
เสริมสราง
จริยธรรมใน
องคการ 

 1. ความรูเก่ียวกับ
จริยธรรมท่ีพึง
ปฏิบัติในองคการ 
2. ความรูเก่ียวกับ
ความรับผิดชอบตอ
สังคมและ 
ธรรมภิบาลในธุรกิจ 

1. อธิบายจริยธรรม
ท่ีพึงปฏิบัติใน
องคการ 
2. แสดงความ
รับผิดชอบตอสังคม
และหลักธรรมภิบาล
ในธุรกิจ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
จ 

 
 

ตารางวิเคราะหพฤติกรรมการเรียนรู 
ชื่อวิชาผลิตภัณฑและราคารหสัวิชา30202-2008(2-2-3)เวลาเรียน 4ชั่งโมง/สัปดาหรวม60ชั่วโมง/ภาคเรียน    

 
 
 

หนวยการเรียนรู 

ความสามารถท่ีคาดหวัง  
 
 

รวม 
  

 
 

จำนวน
ชั่วโมง 
ท/ป 

พุทธิพิสัย ทักษะ
พิสัย 

จิต
พิสัย 

ประ
ยุกต 
ใช 

คว
าม

รู 

คว
าม

เข
าใ

จ 

กา
รน

ำไ
ปใ

ช 

กา
รว

ิเค
รา

ะห
 

กา
รป

ระ
เม

ินค
า 

กา
รส

รา
งส

รร
ค      

1. ความรูเก่ียวกับหลักการ
ผลิตภัณฑ 

1 1 1 - - - 2 2 - 7 4 

2. สวนประสมผลิตภัณฑ 1 1 1 1 - - 2 2 - 8 8 
3. การวางตำแหนงผลิตภัณฑ 1 1 1 1 - - 4 2 - 10 8 
4. วงจรชวีิตผลิตภัณฑ 1 1 2 1 - - 4 2 - 11 8 
5. กระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑ 

1 1 2 1 - - 4 2 - 11 8 

6. การบรรจุภัณฑ 1 1 1 1 - - 4 2 - 10 4 
7. ตราสินคา 1 1 1 1 - - 4 2 - 10 4 
8. นโยบายและกลยุทธราคา 1 1 2 1 - - 2 2 - 9 4 
9. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
กำหนดราคา 

1 2 2 1 - - 1 1 - 8 4 

10. วธิีการกำหนดราคา 2 2 2 1 - - 2 2 - 11 4 
11. จริยธรรมในการกำหนดกล
ยุทธผลิตภัณฑและราคา 

1 1 1 - - - 1 1 - 5 4 

รวม 12 13 16 9 - - 30 20 - 100 60 
ประเมินผลลัพธการเรียนรูระดับรายวิชา / วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนด

ราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
  

รวมท้ังรายวิชา  60 
 
 
 
 
 
 



 ฉ 
 
 

โครงการสอน / หนวยการเรียนรู 
รายวิชา ผลิตภัณฑและราคา  รหัสวิชา 30202-2008 (ท-ป-น) ทฤษฎี 2 ช่ัวโมง/สัปดาห  ปฏิบัติ 2 

ช่ัวโมง/สัปดาห   จำนวน 3 หนวยกิต 
หนวยท่ี หนวยการเรียนรู เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ รวม 
1 ความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 2 2 4 
2 สวนประสมผลิตภัณฑ 4 4 8 
3 การวางตำแหนงผลิตภัณฑ 4 4 8 
4 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 4 4 8 
5 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ 4 4 8 
6 การบรรจุภัณฑ 2 2 4 
7 ตราสินคา 2 2 4 
8 นโยบายและกลยทุธราคา 2 2 4 
9 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคา 2 2 4 

10 วิธีการกำหนดราคา 2 2 4 
11 จริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 2 2 4 

 ประเมินผลลัพธการเรียนรูระดับรายวิชา วางแผนและ
พัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวย
ความคิดสรางสรรค 

   

รวม 30 30 60 
 
 
 

กิจกรรมการเรียนการสอน 
๑. บรรยาย/สาธิต/ทดลองปฏิบัติ  Powerpoint, Canva 
๒. กิจกรรมกลุม / ฝกปฏิบัติ 

 
  

การวัดผลประเมินผล/ระดับคะแนน 
      รายละเอียดการวัดผล 

สอบกลางภาค         ........20.........คะแนน 
การสอบปลายภาค        ........30.........คะแนน 
บูรณาการคุณธรรม จริยธรรม และคุณลักษณะอันพึงประสงค   ........20 ........คะแนน 
งานมอบหมาย/ รายงาน/กิจกรรม       ........30........คะแนน 
อ่ืน ๆ          ...........-..........คะแนน 

รวม   ......100.........คะแนน 
 



 

 
 

     ระดับคะแนน 
 คะแนน 80 - 100  ระดับผลการเรียนระดับ  4 
 คะแนน 75 – 79  ระดับผลการเรียนระดับ  3 
 คะแนน 65 - 69  ระดับผลการเรียนระดับ  2.5 
 คะแนน 60 – 64  ระดับผลการเรียนระดับ  2 
 คะแนน 55 – 59  ระดับผลการเรียนระดับ  1.5 
 คะแนน 50 – 54  ระดับผลการเรียนระดับ  1 
 คะแนน  0 – 49  ระดับผลการเรียนระดับ  0 
 
 

เอกสารอางอิง/เอกสารประกอบการศึกษา 
๑. หนังสือเรียนการขาย, การตลาด 

๒. ใบความรูประจำหนวยการเรียนรู 

 
แหลงเรียนรูเพ่ิมเติม 
   ๑. หองสมุดวิทยาลัยเทคนิคบานคาย 

๒. อินเตอรเน็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       1         . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   1-2 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานแสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานแสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา  
 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน …………-…………………. 
       2. วิธีการประเมิน………………….-…………………. 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน…….-………………….. 
       4. หลักฐานความรู……………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
  แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา  
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

ดานความรู (Knowledge) 
1. อธิบายความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 

 2. บอกองคประกอบของผลิตภัณฑได 
 3. บอกประเภทของผลิตภัณฑได 

4. บอกลักษณะของผลิตภัณฑแตละประเภทไดถูกตอง 
5. บอกแหลงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 
6. ตระหนักถึงความสำคัญของความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา                     
 8. สามารถประยุกตใชหลักการในการพัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาอยางมีจริยธรรม 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1 ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
  5.1.1 ความหมายและประโยชนของผลิตภัณฑ 
  5.1.2  ประเภทและข้ันตอนของผลิตภัณฑ 
 5.2 องคประกอบของผลิตภัณฑ 
 5.3 ประเภทของผลิตภัณฑ 
 5.4 ลักษณะของผลิตภัณฑ  
 5.5 แหลงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
 
6. กิจกรรมการเรียนรู 



 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ปฐมนเิทศ  
1. จุดประสงครายวิชา สมรรถนะรายวิชา 
และคำอธิบายรายวิชา  
2. แนวทางวัดผลและการประเมินผลการ 
เรียนรูในรายวิชาผลิตภัณฑและราคา 

- ผูเรียนทราบถึงจุดประสงครายวิชา สมรรถนะ
รายวิชา และคำอธิบายรายวิชา แนวทางวัดผล
และการประเมินผลการเรียนรูในรายวิชา
ผลิตภัณฑและราคา 

2) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 1 
งานความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 1 

3) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 1 
งานความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 1 งานความรู
เก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 

4) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 1 งานความรูเก่ียวกับ
หลักการผลิตภัณฑ  

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 1 งานความรูเก่ียวกับหลักการ
ผลิตภัณฑ 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ (Presentation) 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียน “ผลิตภัณฑ หมายถึง
อะไร” 

- ผูเรียนตอบตามความเขาใจของผูเรียนเอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูเรื่อง ความรู
เก่ียวกับผลิตภัณฑ 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูเรื่อง ความรูเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ 
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
1. ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 
3. ประเภทของผลิตภัณฑ 
4. ลักษณะของผลิตภัณฑ 
5. แหลงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

3) 
ผูสอนตั้งคำถามกระตุนความคิดผูเรียน ดังนี ้
“ผลิตภัณฑมีความสำคัญตอเศรษฐกิจใน
ชุมชนอยางไร” 

- ผูเรียนรวมกันเสนอความเห็นกับผูสอน 

 
 
 
 
 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ (Practice) 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 



 

1) 
ผูสอนใหผูเรียนจับกลุมปฏิบัติกิจกรรมท่ี 
1.1 และ 1.2  

- ผูเรียนรวมกันปฏิบัติงานตามใบกิจกรรมท่ี 1.1 
และ 1.2  

2) 

ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเปน 4 กลุม และ
ศึกษานอกสถานท่ี ความรูเก่ียวกับหลักการ
ผลิตภัณฑ ดังนี้  
กลุมท่ี 1 ผลิตภัณฑ 
กลุมท่ี 2 องคประกอบผลิตภัณฑ 
กลุมท่ี 3 ประเภทของผลิตภัณฑ 
กลุมท่ี 4 ลักษณะของผลิตภัณฑ     

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีกลุมไดรับผิดชอบ และจัดทำ
เปนสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม Power Point 
หรือ Canva  

3) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
6.4 ข้ันประยุกตใช (Production) 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
เก่ียวกับ ผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือ (Specialty 
Product) พรอมยกตัวอยางประกอบ 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมเก่ียวกับ ผลิตภัณฑ
เจาะจงซ้ือ (Specialty Product)  
พรอมยกตัวอยางประกอบ 

 
        6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล (Wrap up) 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 1 งาน
ความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ  

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือรวมกันสรุปสาระสำคัญ
หนวยการเรียนรูท่ี 1 งานความรูเก่ียวกับ
หลักการผลิตภัณฑ  

2) ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน - ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 1 
งานความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ  

- ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน
หลักฐาน 

 
  



 

7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 1 ความรู
เก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ  

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point / Canva หนวยการเรียนรูท่ี 1 ความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 1 ความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรยีนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       1         . 



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   1-2 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานแสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานแสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา  
 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน …………-…………………. 
       2. วิธีการประเมิน………………….-…………………. 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน…….-………………….. 
       4. หลักฐานความรู……………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา  
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 
 2. บอกองคประกอบของผลิตภัณฑได 
 3. บอกประเภทของผลิตภัณฑได 

4. บอกลกัษณะของผลิตภณัฑแตละประเภทไดถูกตอง 
5. บอกแหลงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 
6. ตระหนักถึงความสำคัญของความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา                     
 8. สามารถประยุกตใชหลักการในการพัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาอยางมีจริยธรรม 
 
5. สาระการเรียนรู 
 ผลิตภัณฑของกิจการใด ๆเปนท่ีมาของรายไดใหกับกิจการนั้น ๆ กิจการจะไม สามารถอยูรอดได 
ถาผลิตภัณฑท่ีขายหรือนำ เสนอสูตลาดเปนผลิตภัณฑท่ีไมตรงกับ ความตองการของผูบริโภค กอนนำ เสนอ
ผลิตภัณฑสุตลาด กิจการควรท่ีจะไดสำ รวจ ใหทราบถึงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ประเภทของผลิตภัณฑ รายการผลิตภัณฑ และแหลงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคตองการ ถากิจการใด
นำ เสนอ ผลิตภัณฑเปนเจาแรกๆ กิจการนั้น ๆ ก็มีโอกาสท่ีจะเปนผูนำ ตลาดได นอกจากนั้นผลิตภัณฑ ท่ีมี
คุณภาพดียังทำ ใหธุรกิจมีภาพลักษณท่ีดีในสายตาของผูบริโภคอีกดวย เม่ือพิจารณา โดยรอบจะเห็นไดวา
ผลิตภัณฑท่ีดีมีประโยชนและตรงกับความตองการของผูบริโภคจะ ชวยยกมาตรฐานการครองชีพแกผูบริโภคได 



 

และการนำ เสนอผลิตภัณฑใหม ๆ อยูเสมอของธุรกิจ จะชวยใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคและนำ ความเจริญสู
เศรษฐกิจ  
 
1. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
 ความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ แนวความคิดผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑ (Poducd หมายถึง สิ่งใด ๆ ท่ี
สามารถนำ เสนอชายสู ตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค และสรางความพึง พอใจได 
แนวความคิดผลิตภัณฑ (the product concept) คือแนวความคิดท่ีมุงใหความสำ คัญกับผลิตภัณฑท่ีมี
คุณภาพ เนื่องจากมีคู แขงขันมากจึงตองพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพดีข้ึนตามความคาดหวัง ของผูบริโภค
เพ่ือสรางความแตกตางใหกับผลิตภัณฑของตนเองในตลาด มีดังนี้  
 1. ผูบริโภคใหความสนใจคุณภาพของ ผลิตภัณฑเปนอันดับแรก  
 2. ผูบริโภครูคุณภาพและลักษณะท่ีแตกตาง กันของสินคายี่หอตาง ๆ ท่ีแขงขันกันใน ตลาด  
 3. ผูบริโภคเลือกสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งจาก สินคาท่ีแขงขัน โดยยืดหลักวาไดรับผล ตอบแทนใน
ดานคุณภาพ สูงสุดกับจำ นวนเงินท่ีไดจายไป  
 4. งานขององคการก็คือ ความพยายามรักษา และปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑใหดีข้ึนเพ่ือ ดึงดูด
และจูงใจผูบริโภค 
 
2. องคประกอบของผลิตภัณฑ   เม่ือพิจารณาถึงคุณลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีสามารตอบสนอง 
ความตองการของการตลาดได สามารถแบงองคประกอบของผลิตภัณฑได ดังนี้  
 1. ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานของ ผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคกการ
ซ้ือสินคา เชน ซ้ือคอนโดมิเนียมเพ่ือเปนท่ียูาศัย ซ้ือโทรศัพทไรสายเพ่ือสื่อสาร เปนตน  
 2. รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product or Formal Product) หมายถึงทางกายภาพท่ี
ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนท่ีเสริมผลิตภัณฑใหมีความสมบูรณมากยิ่งข้ึนเชนคุณภาพ รูปราง
ลักษณะ เปนตน 
 3. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected Product) หมายถึง คุณสมบัติและเง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวา
จะไดรับและใชเปนขอตกลงเม่ือมีการซ้ือสินคาในการนำเสนอผลิตภัณฑท่ีจะตองคำนึงถึงการเสนอความพึง
พอใจของลูกคาเปนหลัก 
 4. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพ่ิม เติมหรือบริการท่ีผูซ้ือจะ
ไดรับควบคูไปกับการซ้ือสินคา เชน บริการกอน / หลังการขาย การจัดสง ติดตั้ง การรับประกันใหสินเชื่อ เปน
ตน  
 5. ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ (PotentialProduct) หมายถึง สวนของ ผลิตภัณฑควบท้ังหมดท่ี
มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพ่ือสนองความ ตองการของลูกคาในอนาคต เชน การพัฒนารูปแบบใหม ๆ 
บรรจุภัณฑ ใหม ๆ เปนตน  
 
 ประเภทของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑแบงตามวัตถุประสงคในการซ้ือของลูกคา แบงออกเปน 2  
ประเภท ดังนี้  
 2.1 ผลิตภัณฑบริโภค (Consumer Product) เปนผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือ คือผูบริโภคคนสุขซ้ือเพ่ือ
สนองความตองการของตนเอง หรือความ ตองการของสมาชิกในครอบครัวในปริมาณท่ีไมมากผลิตภัณฑ 
บริโภคแบงออกไดดังนี้  
 



 

 2.1.1 ผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ (Convenience product) 
 2.1.2 ผลิตภัณฑเลือกซ้ือ หรือผลิตภัณฑเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping Product)  
 2.1.3 ผลิตภัณฑเจาะจงซ้ือ (Specialty Product) 
 2.1.4 ผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือ (Unsought Product) 
 
2. ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (industrial Product) เปน ผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือซ้ือไปใชในกระบวนการผลิต การ
แปรรูป หรือใชในธุรกิจ เชน โรงงานอุตสาหกรรม เปนตน ดังนี้  
 2.1 วัตถุดิบ (Raw Materials)  
 2.2 วัสดุและชิ้นสวน (Fabricating Materials and Parts)  
 2.3 สิ่งติดตั้ง (Installations)  
 2.4 อุปกรณประกอบ (Accessory Equipment)  
 2.5 วัสตุสิ้นเปลือง (Operating Supplies)  
 2.6 บริการ (Service) 
 
4. รายการผลิตภัณฑ (Product Item)  
 หมายถึง ลักษณะของความแตกตาง ท่ีจำ แนกความแตกตางกับผลิตภัณฑรายการอ่ืน ๆ ได เชน 
ขนาด สี รุน ตรา ยี่หอ เปนตน รายการผลิตภัณฑแตละรายการนั้นกิจการตองตัดสินใจกำ หนด นโยบายและ
กลยุทธท่ีตองพัฒนาผลิตภัณฑนั้นเสนอตอตลาด ดังตอไปนี้  
 1. ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีมี ระดับชั้นพ้ืนฐาน ซ่ึงสามารถจำ แน
กออกไดวาผูซ้ือนั้นตองการ ซ้ืออะไร หรือผูบริโภคตระหนักดีวผลิตภัณฑหลักท่ีเขาตองการ นั้นคืออะไร 
ผลิตภัณฑหลักจะเปนผลิตภัณฑท่ีเปนประโยชน หลัก (Core Product) หรือบริการหลกั(Core Senvice) ท่ี 
ผูบริโภคตองการซ้ือและตั้งใจซ้ือ ในการพัฒนาผลิตภัณฑทุก รายการนั้นจำ เปนจะตองคำ นึงถึงขีด
ความสามารถในการตอบ สนองความตองการหลักของผูบริโภคไดอยางแทจริง  
 2. ผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน (Tangible Product) ผูวางแผนผลิตภัณฑตองทำ ใหผ ห ลิตภัณฑหลัก
นั้นมีรูปสักษณ ตอผูซ้ือ เรียกวา ผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน ตัวผลิตภัณฑควรจะ ประกอบดวยระดับคุณภาพ 
(Quality Level) สัญลักษณ (Feature) รูปแบu (Styling) ตราสินคา (Brand Name) หีบหอ (Packaging) ถา
เปนตัวบริการก็อาจจะมีลักษณะเดียว กับผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน เชน คุณภาพการใหบริการมีสักษณะ เปน
อุตสาหกรรม วิธีการใหบริการท่ีแตกตางกัน คุณภาพ อุปกรณ เครื่องมือสถานท่ีใหบริการ เปนตน 
 3. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) ผูวางแผน ผลิตภัณฑตองตัดสินใจใหการบวกเพ่ิม
บริการลงไปกับ รายการผลิตภัณฑ และประโยชน ซ่ึงตองเสนอควบไปพรอม กับรายการผลิตภัณฑนั้นการสราง
สวนควบกับรายการ ผลิตภัณฑ เรียกวาผลิตภัณฑควบ ซ่ึงสังเกตไดดวยการให บริการดิดตั้งการรับประกัน การ
สงมอบและการใหเครดิด การ เอาใจใสลูกคาเปนสวนตัว การรับคืน ฯลฯ ซ่ึงใหคุณคา แกผูใช ก็จการใดก็
ตามท่ีสามารถสรางสวนควบในรายการ ผลิตภัณฑไดมากกวายอมสรางความแข็งแกรงและความสำ เร็จ ใหกับ
ผลิตภัณฑนั้นได 
แหลงความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ : 

• ตัวผลิตภัณฑ (Product) : การศึกษาผลิตภัณฑโดยตรง, การอานฉลากและเครื่องหมายบน
ผลิตภัณฑ 

• แฟมขาย (Sales Portfolio) : ขอมูลสรุปเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีใชในการขาย.  
• คูมือขาย (Sales Manual) : คูมือสำหรับพนักงานขายในการนำเสนอและขายผลิตภัณฑ.  



 

• คูมือผลิตภัณฑ (Product Manual) : คูมือสำหรับผูใชผลิตภัณฑ.  
• การอบรมและรับคำแนะนำจากองคกร : การฝกอบรมและการใหคำแนะนำจากผูเชี่ยวชาญใน

องคกร  
• สถาบันทางธุรกิจตางๆ : ขอมูลจากสถาบันท่ีเก่ียวของกับธุรกิจ.  
• เอกสารส่ิงพิมพทางดานธุรกิจ : ขอมูลจากวารสารและสิ่งพิมพทางธุรกิจ.  
• สถาบันการศึกษา : ขอมูลจากสถาบันท่ีเก่ียวของกับการเรียนรูและพัฒนา.  
• การสอบถามจากผูซ้ือ : การสอบถามความคิดเห็นและขอเสนอแนะจากผูซ้ือ.  
• ส่ือมวลชนอ่ืนๆ : ขอมูลจากสื่อตางๆ ท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ.  

  



 

6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ถาตองการเสนอขายและเรียกรองความสนใจจากผูบริโภคได ทำใหเกิดความภาคภูมิใจท่ีไดครอบครอง
ผลิตภัณฑนั้น ๆ ควรจะศึกษาเรื่องใด  
ก. ประวัติของผลิตภัณฑ  
ข. สวนประกอบของผลิตภัณฑ  
ค. กรรมวิธีการผลิตหรือกระบวนการผลิต  
ง. รูปรางของผลิตภัณฑ  
2. ขอใดเปนสวนท่ีจะบอกรายละเอียดคุณภาพผลิตภัณฑเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความเชื่อถือ และทราบวา
ผลิตภัณฑนั้นกอใหเกิดประโยชนตอผูบริโภคอยางไรบาง  
ก. รูปรางของผลิตภัณฑ  
ข. สวนประกอบของผลิตภัณฑ  
ค. คุณภาพของผลิตภัณฑ  
ง. ประโยชนของผลิตภัณฑ  
3. ขอใดเปนการบริการท่ีจะไดรับหลังการขาย  
ก. ชวยยกสินคาท่ีซ้ือแลวข้ึนรถให  
ข. การไดรับสวนลดราคา  
ค. การรับประกันสินคา  
ง. การเยี่ยมเยียนลูกคา   
4. ขอใดเปนผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ (Convenience Product)  
ก. กระเปา นํ้าหอมท่ีเนนตรายี่หอ  
ข. ยา ประกันชีวิต  
ค. แปรงสีฟน ยาสีฟน  
ง. รองเทา เสื้อผา เครื่องใชไฟฟา  
5. ผลิตภัณฑเลือกซ้ือหรือผลิตภัณฑเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping Product) คือขอใด  
ก. นํ้ายาลางจาน นํ้ามันพืช นํ้าปลา  
ข. โทรศัพทมือถือ คอมพิวเตอร  
ค. นํ้าหอมท่ีเนนตรายี่หอ  
ง. แปรงสีฟน ยาสีฟน  
6. ขอใดเปนลักษณะผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) ของนาิกา  
ก. เพ่ือใชดูเวลา  
ข. รับประกัน 1 ป  
ค. มีสีและแบบสวยงาม  
ง. เปนตรายี่หอท่ีมีชื่อเสียง  
7. ขอใดเปนผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน (Tangible Product) ของเครื่องปรับอากาศ “ไดก้ิน”  
ก. เพ่ือความสะดวกสบาย  
ข. ตรายี่หอสินคา “ไดก้ิน”  



 

ค. ติดตั้งฟรี 
ง. การใหเครดิตสินคา  
8. ขอใดเปนคูมือขาย (Sales Manual)  
ก. รูปภาพสินคา ขอมูลสถิติท่ีเก่ียวของ  
ข. วิธีการจัดทำใบสั่งซ้ือ  
ค. ประวัติกิจการ  
ง. วิธีการใช การดูแลรักษา  
9. ขอใดเปนคูมือสินคา (Product Manual)  
ก. วารสารขององคกร  
ข. รายงานการทำงานบัญชีคาใชจาย  
ค. วิธีการใช การดูแลรักษา  
ง. ฉลากหรือรายละเอียดบนกลอง  
10. ฉลากหรือรายละเอียดท้ังบนกลองและใบแทรกในกลองถือเปนสวนหนึ่งของขอใด  
ก. ผลิตภัณฑ (Product)  
ข. แฟมขาย (Sales Portfolio)  
ค. คูมือขาย (Sales Manual) 
 ง. คูมือสินคา (Product Manual) 
 

 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
7.2https://aimphan.co.th/product/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%
E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8
%A5%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2-%E0%B8%9B%E
0%B8%A7%E0%B8%AA2567/ 
 
8. ภาคผนวก 
เฉลยแบบฝกหัด 
1. ถาตองการเสนอขายและเรียกรองความสนใจจากผูบริโภคได ทำใหเกิดความภาคภูมิใจท่ีไดครอบครอง
ผลิตภัณฑนั้น ๆ ควรจะศึกษาเรื่องใด  
ก. ประวัติของผลิตภัณฑ  
ข. สวนประกอบของผลิตภัณฑ  
ค. กรรมวิธีการผลิตหรือกระบวนการผลิต  
ง. รูปรางของผลิตภัณฑ  
2. ขอใดเปนสวนท่ีจะบอกรายละเอียดคุณภาพผลิตภัณฑเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความเชื่อถือ และทราบวา
ผลิตภัณฑนั้นกอใหเกิดประโยชนตอผูบริโภคอยางไรบาง  
ก. รูปรางของผลิตภัณฑ  



 

ข. สวนประกอบของผลิตภัณฑ  
ค. คุณภาพของผลิตภัณฑ  
ง. ประโยชนของผลิตภัณฑ  
3. ขอใดเปนการบริการท่ีจะไดรับหลังการขาย  
ก. ชวยยกสินคาท่ีซ้ือแลวข้ึนรถให  
ข. การไดรับสวนลดราคา  
ค. การรับประกันสินคา  
ง. การเยี่ยมเยียนลูกคา 6  
4. ขอใดเปนผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ (Convenience Product)  
ก. กระเปา นํ้าหอมท่ีเนนตรายี่หอ  
ข. ยา ประกันชีวิต  
ค. แปรงสีฟน ยาสีฟน  
ง. รองเทา เสื้อผา เครื่องใชไฟฟา  
5. ผลิตภัณฑเลือกซ้ือหรือผลิตภัณฑเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping Product) คือขอใด  
ก. นํ้ายาลางจาน นํ้ามันพืช นํ้าปลา  
ข. โทรศัพทมือถือ คอมพิวเตอร  
ค. นํ้าหอมท่ีเนนตรายี่หอ  
ง. แปรงสีฟน ยาสีฟน  
6. ขอใดเปนลักษณะผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) ของนาิกา  
ก. เพ่ือใชดูเวลา  
ข. รับประกัน 1 ป  
ค. มีสีและแบบสวยงาม  
ง. เปนตรายี่หอท่ีมีชื่อเสียง  
7. ขอใดเปนผลิตภัณฑท่ีมีตัวตน (Tangible Product) ของเครื่องปรับอากาศ “ไดก้ิน”  
ก. เพ่ือความสะดวกสบาย  
ข. ตราย่ีหอสินคา “ไดกิ้น”  
ค. ติดตั้งฟรี 
 ง. การใหเครดิตสินคา  
8. ขอใดเปนคูมือขาย (Sales Manual)  
ก. รูปภาพสินคา ขอมูลสถิติท่ีเก่ียวของ  
ข. วิธีการจัดทำใบส่ังซ้ือ  
ค. ประวัติกิจการ  
ง. วิธีการใช การดูแลรักษา  
9. ขอใดเปนคูมือสินคา (Product Manual)  
ก. วารสารขององคกร  
ข. รายงานการทำงานบัญชีคาใชจาย  
ค. วิธีการใช การดูแลรักษา  



 

ง. ฉลากหรือรายละเอียดบนกลอง  
10. ฉลากหรือรายละเอียดท้ังบนกลองและใบแทรกในกลองถือเปนสวนหนึ่งของขอใด  
ก. ผลิตภัณฑ (Product)  
ข. แฟมขาย (Sales Portfolio)  
ค. คูมือขาย (Sales Manual) 
 ง. คูมือสินคา (Product Manual) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       1         . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   1-2 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานแสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 



 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานแสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา  
 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
แสดงความรูหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน …………-…………………. 
       2. วิธีการประเมิน………………….-…………………. 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน…….-………………….. 
       4. หลักฐานความรู……………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา  
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 
 2. บอกองคประกอบของผลิตภัณฑได 
 3. บอกประเภทของผลิตภัณฑได 

4. บอกลักษณะของผลิตภัณฑแตละประเภทไดถูกตอง 
5. บอกแหลงความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 
6. ตระหนักถึงความสำคัญของความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา                     
 8. สามารถประยุกตใชหลักการในการพัฒนาผลิตภัณฑและกำหนดราคาอยางมีจริยธรรม 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
        - 
  
7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
จุดประสงค 

- ใหนักเรียนอธิบายความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑได 
คำช้ีแจง :  ใหนักเรียนพิจารณารูปภาพผลิตภัณฑตอไปนี้ แลวใหบอกรายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑดาน
รูปรางของผลิตภัณฑวาประกอบดวยอะไรบาง 
 



 

 
 

 
 
 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       2         
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)       

สอนครั้งท่ี   2-3 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานสวนประสมผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานสวนประสมผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน …………-…………………. 
       2. วิธีการประเมิน………………….-…………………. 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน…….-………………….. 
       4. หลักฐานความรู……………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ ราคา วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและองคประกอบของสวนประสมผลิตภัณฑได 
2. อธิบายและวิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได  
3. อธิบายและวิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑได 
4. วิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได 
5. ตระหนักถึงความสำคัญของการจัดการสายผลิตภัณฑได  

 6. วิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑท่ี 
 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1  ความหมายและองคประกอบของสวนประสมผลิตภัณฑ 
 5.2  การจัดการสายผลิตภัณฑ 
 5.3  การจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑ 
  
 
 



 

6. กิจกรรมการเรียนการสอน  
6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 2 
งานสวนประสมผลิตภัณฑ  

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 2 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 2 
งานสวนประสมผลิตภัณฑ 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 2 งานสวนประสม
ผลิตภัณฑ 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 2 งานสวนประสม
ผลิตภัณฑ  

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 2 งานสวนประสมผลิตภัณฑ  

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียน “สวนประสมผลิตภัณฑ” 
ประกอบดวยอะไรบาง 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 2 งานสวนประสมผลิตภัณฑ  
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 2  
งานสวนประสมผลิตภัณฑ  
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
  1. ความหมายและองคประกอบของสวน
ประสมผลิตภัณฑ 
  2. การจัดการสายผลิตภัณฑ 
  3. การจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑ 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุม จากนั้นเลือก
ผลิตภัณฑแชมพูท่ีเปนบรรจุภัณฑเดิมและ
พัฒนามาเปนบรรจุภัณฑใหมแทน ระดม
ความคิดรวมกันเพ่ือวิเคราะหการจัดการ
ตราสินคาในสายผลิตภัณฑ และนำเสนอ
ดวยโปรแกรม Power Point หรือ Canva 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีกลุมไดรับผิดชอบ และจัดทำ
เปนสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม Power Point 
หรือ Canva   

2) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
  



 

6.4 ข้ันประยุกตใช  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
เก่ียวกับ วิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑ 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมเก่ียวกับ วิเคราะห
การจัดการสายผลิตภัณฑ 

 
        6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 2 งานสวน
ประสมผลิตภัณฑ 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือรวมกันสรุปสาระสำคัญ
หนวยการเรียนรูท่ี 2 งานสวนประสมผลิตภัณฑ 

2) ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน - ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 2 
งานสวนประสมผลิตภัณฑ  

- ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน
หลักฐาน 

 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 2 สวนประสม
ผลิตภัณฑ 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 2 สวนประสมผลิตภัณฑ  

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 2 สวนประสมผลิตภัณฑ 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรยีนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 
  



 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ใบความรูท่ี 1 
หนวยท่ี       
1         . 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 

สอนครั้งท่ี   1-2 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานสวนประสมผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     0    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานสวนประสมผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน …………-…………………. 
       2. วิธีการประเมิน………………….-…………………. 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน…….-………………….. 
       4. หลักฐานความรู……………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ ราคา วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและองคประกอบของสวนประสมผลิตภัณฑได 
2. อธิบายและวิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได  
3. อธิบายและวิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑได 
4. วิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได 
5. ตระหนักถึงความสำคัญของการจัดการสายผลิตภัณฑได  

 6. วิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑท่ี 
 
5. สาระการเรียนรู 
 สวนประสมผลิตภัณฑของกิจการมีมิติท่ีสำคัญ 6 มิติ ประกอบดวย : 
 1) Product line : สายผลิตภัณฑ หมายถึงการจัดกลุมผลิตภัณฑท่ีมีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิดทางดานลักษณะ หนาท่ี(ผลประโยชน) และชองทางการจัดจำหนายท่ีคลายคลึงกันและมีกลุมลูกคา
เปาหมายเดียวกัน เชน 



 

  

 

 
 
 

2) Product item : รายการผลิตภัณฑ หมายถึงลักษณะของหนวยผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันภายในตราสินคา 
หรือภายในสายผลิตภัณฑในแงของขนาด ราคา รูปแบบ หรือคุณสมบัติอ่ืนๆ อยางใด อยางหนึ่ง เชน 
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3) Product width : ความกวางของผลิตภัณฑ หมายถึงจำนวนสายผลิตภัณฑของกิจการหนึ่งท่ีเสนอขาย
ท้ังหมด เชน 
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4) Product depth : ความลึกของผลิตภัณฑ หมายถึงจำนวนรายการในแตละสายผลิคภัณฑท่ีกิจการ
เสนอขาย เชน 
 

  

 

 

5) Product length : ความยาวของผลิตภัณฑ หมายถึงจำนวนรายการผลิตภัณฑท้ังหมดท่ีกิจการเสนอขาย
ใหแกลูกคาหรือผูบริโภคนั่นเอง เชน 

 

  

https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/e0b884e0b8a7e0b8b2e0b8a1e0b8a5e0b8b6e0b881.jpg
https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/e0b884e0b8a7e0b8b2e0b8a1e0b8a5e0b8b6e0b8811.jpg
https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/e0b884e0b8a7e0b8b2e0b8a1e0b8a5e0b8b6e0b8812.jpg
https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/length.jpg
https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/length4.jpg


 

 

 
 

6) Product line consistency : ความสอดคลองของสายผลิตภัณฑ หมายถึงความสัมพันธของกลุมผลิตภัณฑ
ในดานการผลิต การจัดจำหนาย หรือลักษณะของผลิตภัณฑดานอ่ืนๆ ท่ีมีความสัมพันธกัน อาจจะสอดคลอง
กันในเรื่องของกรรมวิธีการผลิตท่ีใกลเคียงกับกลุมเปาหมายและใชชองทางการจัดจำหนายท่ีคลายกัน เชน 
บริษัท P&G มีความสอดคลองกันในแงของการเปนผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค ซ่ึงสามารถเลือกซ้ือไดโดยใช
ชองทางเดียวกัน แตไมสอดคลองกันในแงของลักษณะผูซ้ือท่ีมีความหลากหลาย 

 

ตัวอยาง  สวนประสมผลิตภัณฑ (Profuct Mix) 

 
  

https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/line5.jpg
https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/line13.jpg
https://jiradabbc.wordpress.com/wp-content/uploads/2015/05/line22.jpg


 

1) กลยุทธตราสินคา 
 1.1 การขยายสายผลิตภัณฑในตราสินคา (Line Extension) 

ตัวอยางการขยายสายผลิตภัณฑในตราสินคาของ “บะหม่ีก่ึงสำเร็จรูปมามา” 
บะหม่ีก่ึงสำเร็จรูปมามา สะดวก รวดเร็ว ใชเวลาเพียง 3 นาที จะไดบะหม่ีรสชาติถูกปากคนไทย 

เสนบะหม่ีเหนียวนุม น้ำซุปกลมกลอมและมีใหเลือกอรอยหลายรสชาติ 
 
 

 
 
 
 

 1.2 การขยายตราสินคา (Brand Extension) 

      

 
การขยายตราสินคา: www.johnsonsbaby.co.th 

 
 
 
 

 1.3 การใชตราหลากหลาย (Multi-Brand) เปนตราผลิตภัณฑใหมหลายๆ ตรา แตยังคงเปนผลิตภัณฑ
เดิม เชน บริษัทท่ีผลิตแชมพูก็จะทำแชมพูหลายตราเพ่ือตอบสนองกลุมผูบริโภคแตละกลุม 
 
 

   

http://www.johnsonsbaby.co.th/


 

 
ตัวอยาง “ยูนิลีเวอร” ผลิตแชมพูหลากหลายตรา เชน Sunsilk, เคลียร, Dove 

 1.4 การใชตราผลิตภัณฑใหม (New Brand) เปนการออกตราใหมกับผลิตภัณฑใหม ซ่ึงเปนการนำ
ผลิตภัณฑข้ึนมาใหมเขาสูตลาด และตองใชการวิจัยและพัฒนา รวมท้ังการศึกษาเปนอยางดี 
 
 

 
 
 
ตัวอยางของบริษัท สหพัฒนพิบูล จำกัด มหาชน ผลิตน้ำแรตรา “Mont Fleur” 
ผลิตยาสีฟนซอลสตรีผลา และผลิตผงซักฟอก น้ำยาลางจาน “เปา”(www.sahapat.co.th) 

 1.5 การใชตรายอย (Sub Brand) เปนการใชตราสินคาเดิมท่ีมีอยูแลวพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
โดยมีคุณสมบัติหรือการวางตำแหนงผลิตภัณฑท่ีตางออกไปจากเดิม เชน ชาโออิชิท่ีบรรจุในขวดพรอมดื่ม ก็
พัฒนามาเปนบรรจุในกลองแทน เปนตน 
 
 

    
น้ำผึ้งผสมมะนาว ขาวญี่ปุน ตนตำรับ องุนเคียวโฮ 

    
ตัวอยางการใชตรายอย (Sub Brand): www.oishigroup.com 

 
 

 2) การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑของตรายี่หอใหม โดยจะนำผลิตภัณฑเดิมมากำหนดตำแหนง
ผลิตภัณฑของตราใหมเพ่ือท่ีจะสรางความแตกตางและทำใหเกิดภาพใหมท่ีดี 

http://www.oishigroup.com/


 

 การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑของตราสินคาใหมอาจจะปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑใหดูทันสมัยข้ึนก็ได หรือ
การปรับเปลี่ยนสีใหดูทันสมัยข้ึน เชน การเพ่ิมเติมสีสันและสัญลักษณจากเดิมใหดูดีข้ึน 
 
 

     
 

ตัวอยางการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑของตรายี่หอใหม (ยูนิลีเวอร ประเทศไทย) 
เชน 

✓เม่ือป 2010 “ซันซิล” รีคอนเซ็ปต ใชชางผมดังสราง "Co-Creation" ซ่ึงเปนการสะทอนความ
ซับซอนของตลาดแชมพูผานการนำเสนอตัวตนใหม ยกระดับแบรนด ชูภาพความเปนผูเชี่ยวชาญ เชื่อมโยงกับ
ความเปนแฟชั่นมาก 
ข้ึน 

 
 
 

 ✓เม่ือป 2020 ยูนิลีเวอร เนนจุดแข็งดานนวัตกรรมสินคาเขาทำตลาด เพ่ือทาชนคูแขงรับรอนจึงสง
“ซันซิล เนเชอรัล สูตรซากุระ แอนด ราสเบอรรี่ ไชนแอนดซอฟท” ท่ีมียูวีปกปองเสนผมจากแสงแดดมาจับ
กลุมเปาหมาย และดึงกลุมเปาหมายของแบรนดมาทำกิจกรรมผานโลกออนไลนดวย เพ่ือใหทุกคนเปนตัวแทน
ของแบรนดบอกเลาคุณสมบัติของสินคาใหชาวโซเชียลไดรับรู เพราะเปนแบรนดใหญ พรีเซ็นเตอร แบรนดแอม
บาสเดอรซันซิลใชดาราหญิง “จรินทรพร”มาสะทอนคนรุนใหมท่ีผมสวยและราเริงทาแดดได 
 3) การจัดการบรรจุภัณฑและฉลาก ผูประกอบการสามารถจะตัดสินใจเก่ียวกับบรรจุภัณฑและฉลากให
ดูนาใชและเชื่อถือได รวมท้ังการบรรจุรายละเอียดขอมูลสินคาเพ่ือใหเปนประโยชนตอการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงบรรจุ
ภัณฑมีบทบาทตอการตัดสินใจซ้ือซ้ือผลิตภัณฑมาก และถือเปนสวนประกอบของผลิตภัณฑ 



 

 
 

 
บรรจุภัณฑ: www.123rf.com:13675472 

    
 

ฉลากสินคา: แบรนดซุปไกสกัดผสมวิตามินบีคอมเพล็กซและธาตุเล็ก 
 
 

4) หนวยงานจัดการผลิตภัณฑ ในการจัดการผลิตภัณฑนั้นจำเปนตองอาศัยหนวยงานท่ีเก่ียวของ รวมถึง
ผูบริหารท่ีรับผิดชอบท้ังหมาดในกิจการท่ีจะบริหารจัดการผลิตภัณฑท้ังเกาและใหม ดังนี้ 

4.1 หนวยงานจัดการผลิตภณัฑ 
4.2 ผูบริหารดานการตลาด 

 4.3 การจัดการผลิตภัณฑตองใชความพยายามหลายดาน 
 4.4 ผูจัดการผลิตภัณฑ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอ้ใดเป็นส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix)  

ก. ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด  

ข. การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังานขายและการส่งเสรมิการขาย  

ค. สายผลิตภณัฑแ์ละรายการผลิตภณัฑ ์ 

ง. ความกวา้ง ความยาว ความลกึ และความสมัพนัธร์ะหวา่งกนั  

2. ขอ้ใดเป็นสายผลิตภณัฑข์องรา้นขายรองเทา้  

ก. ผงซกัฟอก ยาสีฟัน สบู่  

ข. ปากกา ยางลบ ไมบ้รรทดั  

ค. รองเทา้เด็ก รองเทา้สภุาพสตรี และสภุาพบรุุษ  

ง. ผา้ออ้ม กระดาษทิชช ูเป็นตน้  

3. ขอ้ใดเป็นลกัษณะของการจดักลุ่มของสายผลิตภณัฑ ์(Product line)  

ก. จาํนวนของสายผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขาย  

ข. จาํนวนชนิดของผลิตภณัฑท์ัง้หมดท่ีกิจการมี  

ค. มีการใชง้านคลา้ยคลงึกนัและมีราคาใกลเ้คียงกนั  

ง. มีความสมัพนัธก์นัของแต่ละสายผลิตภณัฑ ์ 

4. จาํนวนของสายผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขายทัง้หมดของกิจการหมายถงึขอ้ใด  

ก. ความกวา้งของสายผลิตภณัฑ ์ 

ข. ความยาวของสายผลิตภณัฑ ์ 

ค. ความลกึของสายผลิตภณัฑ ์ 

ง. ความสอดคลอ้งของสายผลิตภณัฑ ์ 

5. ขอ้ใดเป็นความยาวของสายผลิตภณัฑ ์(Product Length)  

ก. จาํนวนของสายผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขาย  

ข. จาํนวนชนิดของผลิตภณัฑท์ัง้หมดท่ีกิจการมี  

ค. จาํนวนชนิดของผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขายในแต่ละสายผลิตภณัฑ ์ 

ง. ความสมัพนัธก์นัของแต่ละสายผลิตภณัฑ ์ 

6. “กิจการผลิตเคร่ืองปรบัอากาศแบบติดตัง้ตามกาํแพงบา้น ต่อมาไดเ้พ่ิมการผลิตเป็นเคร่ืองปรบัอากาศแบบตัง้พืน้และ

เคล่ือนท่ีได”้ จากขอ้ความดงักล่าวเป็นการพิจารณาความยาวของผลิตภณัฑแ์บบใด  

ก. การขยายผลิตภณัฑใ์หม้ากขึน้ (Line Stretching)  

ข. การเตมิเตม็สายในผลิตภณัฑ ์(Line Filling)  

ค. การทาํใหท้นัสมยัขึน้ (Line Modernization)  

ง. การกาํหนดลกัษณะในสายผลิตภณัฑ ์(Line Featuring)  

7. จากรูปภาพต่อไปนีเ้ป็นกลยทุธต์ราสินคา้ตามขอ้ใด  

ก. การขยายสายผลิตภณัฑใ์นตราสินคา้ (Line Extension)  



 

ข. การขยายตราสินคา้ (Brand Extension)  

ค. การใชต้ราหลากหลาย (Multi – Brand)  

ง. การใชต้ราย่อย (Sub Brand) 12  

8. จากรูปภาพต่อไปนีเ้ป็นกลยทุธต์ราสินคา้ตามขอ้ใด  

ก. การขยายตราสินคา้ (Brand Extension)  

ข. การใชต้ราหลากหลาย (Multi – Brand)  

ค. การใชต้ราผลิตภณัฑใ์หม่ (New Brand)  

ง. การใชต้ราย่อย (Sub Brand)  

9. จงพิจารณาเคร่ืองหมายต่อไปนีว้่าเก่ียวขอ้งกบักลยทุธต์ามขอ้ใด  

ก. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องตรายี่หอ้ใหม่  

ข. การขยายสายผลิตภณัฑใ์นตราสินคา้ (Line Extension)  

ค. การจดัการบรรจภุณัฑแ์ละฉลาก  

ง. การใชต้ราย่อย (Sub Brand)  

10. จากรูปภาพต่อไปนีเ้ก่ียวขอ้งกบัเร่ืองใด  

ก. หน่วยงานจดัการผลิตภณัฑ ์ 

ข. ผูบ้รหิารดา้นการตลาด  

ค. การจดัการผลิตภณัฑ ์ 

ง. ผูจ้ดัการผลิตภณัฑ ์ 

 
 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
7.2https://aimphan.co.th/product/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%
E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8
%A5%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2-%E0%B8%9B%E
0%B8%A7%E0%B8%AA2567/ 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอ้ใดเป็นส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix)  

ก. ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด  

ข. การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังานขายและการส่งเสรมิการขาย  

ค. สายผลิตภัณฑแ์ละรายการผลิตภัณฑ ์ 

ง. ความกวา้ง ความยาว ความลกึ และความสมัพนัธร์ะหวา่งกนั  

2. ขอ้ใดเป็นสายผลิตภณัฑข์องรา้นขายรองเทา้  

ก. ผงซกัฟอก ยาสีฟัน สบู่  



 

ข. ปากกา ยางลบ ไมบ้รรทดั  

ค. รองเท้าเด็ก รองเท้าสุภาพสตรี และสุภาพบุรุษ  

ง. ผา้ออ้ม กระดาษทิชช ูเป็นตน้  

3. ขอ้ใดเป็นลกัษณะของการจดักลุ่มของสายผลิตภณัฑ ์(Product line)  

ก. จาํนวนของสายผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขาย  

ข. จาํนวนชนิดของผลิตภณัฑท์ัง้หมดท่ีกิจการมี  

ค. มีการใช้งานคล้ายคลึงกนัและมีราคาใกล้เคียงกัน  

ง. มีความสมัพนัธก์นัของแต่ละสายผลิตภณัฑ ์ 

4. จาํนวนของสายผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขายทัง้หมดของกิจการหมายถงึขอ้ใด  

ก. ความกว้างของสายผลติภณัฑ ์ 

ข. ความยาวของสายผลิตภณัฑ ์ 

ค. ความลกึของสายผลิตภณัฑ ์ 

ง. ความสอดคลอ้งของสายผลิตภณัฑ ์ 

5. ขอ้ใดเป็นความยาวของสายผลิตภณัฑ ์(Product Length)  

ก. จาํนวนของสายผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขาย  

ข. จาํนวนชนิดของผลิตภัณฑท์ัง้หมดทีก่ิจการมี  

ค. จาํนวนชนิดของผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอขายในแต่ละสายผลิตภณัฑ ์ 

ง. ความสมัพนัธก์นัของแต่ละสายผลิตภณัฑ ์ 

6. “กิจการผลิตเคร่ืองปรบัอากาศแบบติดตัง้ตามกาํแพงบา้น ต่อมาไดเ้พ่ิมการผลิตเป็นเคร่ืองปรบัอากาศแบบตัง้พืน้และ

เคล่ือนท่ีได”้ จากขอ้ความดงักล่าวเป็นการพิจารณาความยาวของผลิตภณัฑแ์บบใด  

ก. การขยายผลิตภัณฑใ์ห้มากขึน้ (Line Stretching)  

ข. การเตมิเตม็สายในผลิตภณัฑ ์(Line Filling)  

ค. การทาํใหท้นัสมยัขึน้ (Line Modernization)  

ง. การกาํหนดลกัษณะในสายผลิตภณัฑ ์(Line Featuring)  

7. จากรูปภาพต่อไปนีเ้ป็นกลยทุธต์ราสินคา้ตามขอ้ใด  

ก. การขยายสายผลิตภณัฑใ์นตราสินคา้ (Line Extension)  

ข. การขยายตราสินคา้ (Brand Extension)  

ค. การใชต้ราหลากหลาย (Multi – Brand)  

ง. การใช้ตราย่อย (Sub Brand) 12  

8. จากรูปภาพต่อไปนีเ้ป็นกลยทุธต์ราสินคา้ตามขอ้ใด  

ก. การขยายตราสนิค้า (Brand Extension)  

ข. การใชต้ราหลากหลาย (Multi – Brand)  

ค. การใชต้ราผลิตภณัฑใ์หม่ (New Brand)  

ง. การใชต้ราย่อย (Sub Brand)  

9. จงพิจารณาเคร่ืองหมายต่อไปนีว้่าเก่ียวขอ้งกบักลยทุธต์ามขอ้ใด  



 

ก. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องตรายี่หอ้ใหม่  

ข. การขยายสายผลิตภณัฑใ์นตราสินคา้ (Line Extension)  

ค. การจัดการบรรจุภัณฑแ์ละฉลาก  

ง. การใชต้ราย่อย (Sub Brand)  

10. จากรูปภาพต่อไปนีเ้ก่ียวขอ้งกบัเร่ืองใด  

ก. หน่วยงานจดัการผลิตภณัฑ ์ 

ข. ผูบ้รหิารดา้นการตลาด  

ค. การจดัการผลิตภณัฑ ์ 

ง. ผู้จัดการผลิตภัณฑ ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       1          



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                     

สอนครั้งท่ี   1-2 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานสวนประสมผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานสวนประสมผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน …………-…………………. 
       2. วิธีการประเมิน………………….-…………………. 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน…….-………………….. 
       4. หลักฐานความรู……………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ ราคา วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและองคประกอบของสวนประสมผลิตภัณฑได 
2. อธิบายและวิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได  
3. อธิบายและวิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑได 
4. วิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได 
5. ตระหนักถึงความสำคัญของการจัดการสายผลิตภัณฑได  

 6. วิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑท่ี 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
  
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
 
 
 



 

7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
จุดประสงค 

1. อธิบายความหมายและองคประกอบของสวนประสมผลิตภัณฑได 
2. อธิบายและวิเคราะหการจัดการสายผลิตภัณฑได 
3. อธิบายและวิเคราะหการจัดการตราสินคาในสายผลิตภัณฑ 

 
คำช้ีแจง :  จงหาความกวาง ความยาว และความลึกของสวนประสมผลิตภัณฑของรานอาหารแหงหนึ่ง ซ่ึงมี
การจำหนายอาหารอยู 3 ประเภท  ดังนี้ 
 

1. อาหารจานเดียว  มี  3 ชนิด  ไดแก  ขาวกะเพรา ขาวผัด และขาวราดแกง 
2. กวยเตี๋ยวแหง / น้ำ  มี 4  ชนดิ  ไดแก เสนเล็ก เสนใหญ  และบะหม่ี 
3. เครื่องดื่มมี 5 ชนิด  ไดแก  น้ำเปลา  น้ำสมค้ัน   น้ำลำไย  น้ำเก็กฮวย  และน้ำกระเจี๊ยบ 

 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       3          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 

สอนครั้งท่ี   4-5 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค  

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ (ถามี) 
-  

3. สาระการเรียนรู 
 3.1 ความหมายและค ุณล ักษณะของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.2 หลักของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.3 ประโยชนของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  
 3.4 ข้ันตอนการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.5 แนวทางในการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
4. สมรรถนะประจำหนวย 
 4.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 4.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 4.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
5. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและคุณลักษณะของการวางตําแหนงผลิตภัณฑได 
2. อธิบายหลักของการวางตําแหนงผลิตภัณฑได 
3. บอกประโยชนของการวางตําแหนงผลิตภัณฑได 
4. บอกข้ันตอนการวางตําแหนงผลิตภัณฑได 
5. วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณได 
6. กําหนดแนวทางในการวางตําแหนงผลิตภัณฑได 
7. ตระหนักถึงการกําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
 9.วิเคราะหตำแหนงผลิตภัณฑ และความเหมาะสมของตำแหนงผลิตภัณฑได 
 
  
 
 
 



 

6. กิจกรรมการเรียนการสอน  
6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 3  

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 3 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 3  

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 3 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 3  

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 3 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียน “การวางตําแหนง 
ผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
หมายถึงอะไร” 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 3 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 3  
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
  1. ความหมายและค ุณล ักษณะของการวาง  
ตําแหนงผลิตภัณฑ 
2. หลักของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
3. ประโยชนของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  
4. ข้ันตอนการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
5. แนวทางในการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุม จากนั้นเลือก
ผลิตภัณฑท่ีสนใจศึกษา กลุมละ 1 
ผลิตภัณฑ ระดมความคิดรวมกันในการ
กำหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและ
สถานการณและนำเสนอดวยโปรแกรม 
Power Point หรือ Canva  

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีกลุมไดรับผิดชอบ และจัดทำ
เปนสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม Power Point 
หรือ Canva  

2) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
  



 

6.4 ข้ันประยุกตใช  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนฝกปฏิบัติการ 
วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและ
สถานการณ 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและฝกปฏิบัติการ 
วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและ
สถานการณ  

 
        6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 3 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือรวมกันสรุปสาระสำคัญ
หนวยการเรียนรูท่ี 3 

2) ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน - ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 3 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 3 การวาง
ตำแหนงผลิตภัณฑ 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 3 การวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 3 การวางตำแหนงผลิตภัณฑ 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู (เชน ใบความรู ใบงาน ใบมอบหมายงาน ชิ้นงาน ฯลฯ) 
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรียนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 
 



 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       3        . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                     

สอนครั้งท่ี   4-5 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค  

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ (ถามี) 
-  

3. สาระการเรียนรู 
 3.1 ความหมายและค ุณล ักษณะของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.2 หลักของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.3 ประโยชนของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  
 3.4 ข้ันตอนการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.5 แนวทางในการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 
4. สมรรถนะประจำหนวย 
 4.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 4.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
        4.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
5. สาระการเรียนรู 

 คุณลักษณะของการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 
ซ่ึงพิจารณาไดจากคุณลักษณะตางๆ ดังนี้ 
 
 ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) 

ตัวอยาง “ น้ำสมสดขายดี” ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑซ่ึงมีคุณภาพดี และราคาสูง 



 

 
 
 
 
 ความแตกตางดานบริการ (Service Differentiation) 
ตัวอยางเชน การวางตำแหนงผลิตภัณฑของโรงพิมพเอมพันธ โดยวิเคราะหจากราคาหนังสือและ

การตรงตอเวลาเม่ือเทียบกับคูแขง พบวาอยูในระดับสูงกวาคูแขงในการตรงตอเวลาและมีราคาถูก 
 ความแตกตางดานบุคคล (Personnel Differentiation) 
ตัวอยางเชน ตำแหนงทางการตลาดของบริษัท เย็นดี เทรดดิ้งจัด เปนผูผลิตและจำหนาย

เครื่องใชไฟฟาทุกชนิด คือ ผูผลิตมีความชำนาญและประสบการณดานเครื่องใชฟามานานกวา 20 ป มี
การเยี่ยมบานลูกคาทุกเดือน และลูกคาสามารถติดตอไดเม่ือมีปญหาการใชงาน ราคายุติธรรม เม่ือเทียบ
กับคูแขงรายอ่ืน ๆ แลวถือไดวาอยูในระดับปานกลาง คือ คุณภาพดี ราคาปานกลาง 

 ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) 
ตัวอยางเชน การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑเพ่ือแสดงการแขงขัน เปนความพยายามบอกกับ

ตลาดวาผลิตภัณฑของตนดีกวาคูแขงขัน เชน ผงซักฟอกบางยี่หอระบุวา จายแพงกวาทำไม 
4.ครูใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Material of Instruction Method) เปนวิธี

สอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว ไดแก Power 
Point เพ่ืออธิบายหลักของการวางตำแหนงผลิตภัณฑมีดังนี้ 

4.1.ควรจะเลือกตำแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) ไวหลายตำแหนง เชนสินคาประเภท
เครื่องดื่ม ตำแหนงผลิตภัณฑอาจจะเปน 

 
 
 
 
 
 
 

✓“เครื่องดื่มเพื่อสขุภาพ” 

✓ “เครื่องดื่มเพื่อบาํรุงกาํลัง” 

✓ “เครื่องดื่มเพื่อแก้กระหาย” 

✓ “เครื่องดื่มเพื่อลด อาการเมาค้าง” 

✓ “เครื่องดื่มสาํหรับคนรุ่นใหม่” 



 

 
 
4.2.ควรเลือกตำแหนงผลิตภัณฑท่ีมีความยั่งยืน (Timeless) ตำแหนงท่ีเลือกนั้นตองมีอายุยืน เชน10-

20 ป ตำแหนงผลิตภัณฑนี้ก็ยังคงอยูได จะตองมีความคลาสสิค (Classic) และมีความยั่งยืน 
 
 

 
 
 

การโฆษณา “Coca Cola” แบบคาสสิค (www.123rf.com: 31981575) 
4.3.ตำแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning) ตองไมซ้ำกับตำแหนงผลิตภัณฑของคูแขงขัน ยกเวน

ตำแหนงผลิตภัณฑของคูแขงขันไมม่ันคง ตัวอยางเชน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
4.4.การวางตำแหนงผลิตภัณฑใหม (Repositioning) ถาการวางตำแหนงผลิตภัณฑซ้ำกับคูแขงขันตอง

คำนึงวาเม่ือคูแขงขันตีกลับ กิจการมีทรัพยากรพรอมท่ีจะตอสูกับคูแขงขันไดหรือไม เชน 

✓ธนาคารกสิกรไทยใชตำแหนงผลิตภัณฑท่ีทันสมัยและใหบริการทางการเงินท่ีครบวงจรท่ีสุดโดยใช K 
Excellence เพ่ือสื่อใหเห็นวาธนาคารมีบริการท่ีครบวงจรท่ีธนาคารอ่ืนไมมี 

✓ขณะท่ีธนาคารไทยพาณิชยพยายามท่ีจะเนนตำแหนงเปนธนาคารแหงนวัตกรรมการทำธุรกรรมหรือ
อะไรตาง ๆ ท่ีสะดวกสบายงายข้ึน เชน บริการถอนเงินจากพอรตหุนผาน www.scbsonline.com หรือ 
Streaming Application สะดวกงายดายกวา มีเงินสดในบัญชี Cash Balance ถอนเงินจากพอรตหุนกอน 
11 .00 น. ไดรับเงิน 14.00 น. วันเดียวกัน หรือ กรณีทำการขายหุน สามารถถอนเงินไดเลย และจะไดรับ
เงินในวันท่ี T+2 เปนตน 

✓รถยนต ์A V-CROSS 4x4 ใหมห่มด พลานุภาพพลกิโลก? พรเีมีย่มสปอรต์ออฟโรต 

✓ส่วนรถยนต ์B ภายในหอ้งโดยสารมหีน้าจอสมัผสัขนาด 8 น้ิว เชื่อมต่อสมารต์โฟนผ่านระบบ Apple 

CarPlay/ Android Auto และระบบ T-Connect ทีค่อยชว่ยเหลอืผูข้บัขี ่มาตรวดัความเรว็ดไีซน์ใหม่ และมี

ระบบรกัษาความปลอดภยัทีใ่หม้าแบบครบเครื่อง 

แสดงว่ากจิการรถยนต ์A กําลงัเผชญิกบัผูนํ้าดา้นการตลาดอย่างเผชญิหน้า เพราะกจิการรถยนต ์

Bมกีารโฆษณาว่าเป็นรถยนตท์ีใ่หค้วามปลอดภยัสงูสุดมรีะบบรกัษาความปลอดภยัทีใ่หม้าแบบครบเครื่อง 

 



 

4.5.ไมควรใหศิลปะในการโฆษณาบดบังความชัดเจนของตำแหนงผลิตภัณฑ เม่ือกิจการสามารถกำหนด
และเลือกตำแหนงผลิตภัณฑไดแลว ในการทำโฆษณาตองรักษาตำแหนงผลิตภัณฑนั้นไวใหม่ันคง อยาทำ
โฆษณาท่ีชี้ใหเห็นถึงตำแหนงผลิตภัณฑท่ีไมชัดเจน บางครั้งศิลปะการทำโฆษณานั้นอาจจะบดบังโฆษณา จนไม
สามารถทราบวาสินคานั้นคืออะไร 

5.ครูใชเทคนิควิธีการจัดการเรียนรูแบบอภิปราย (Discussion Method) คือกระบวนการท่ีผูสอนมุง
ใหผูเรียนมีโอกาสสนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือระดมความคิด โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหผูเรียนเขาใจ
เนื้อหาไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยมีวิธีการคือใหผูเรียนชวยกันอภิปรายประโยชนของการวางตำแหนง
ผลิตภัณฑ 

 
 

1) เพ่ือใหกิจการมุงเนนไปท่ีการตลาด 
2) เพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงของตลาด 
3) เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
4) เพ่ือสงเสริมความนิยมและความภักดีของผูบริโภค 
5) เพ่ือออกแบบกลยุทธการสงเสริมการขาย 
6) การเอาใจใสและใหความสนใจของผูบริโภค 
7) เพ่ือดึงดูดใจผูบริโภคประเภทตาง ๆ 
8) เพ่ือเผชิญการแขงขัน 
9) งายตอการแนะนำผลิตภัณฑใหม ๆ 
10) เพ่ือตองการสื่อสารคุณลักษณะใหมท่ีแตกตางจากเดิม 
 
 

6.ครูและผูเรียนใชเทคนิคแบบ Small Group Discussion การจัดการเรียนรูโดยใชการอภิปรายกลุม
ยอย คือ กระบวนการเรียนรูท่ีผูสอนจัดกลุมผูเรียนออกเปนกลุมยอยประมาณ 4 – 8 คน ใหผูเรียนในกลุมมี
โอกาสสนทนาแลกเปลี่ยนขอมูลความคิดเห็น ประสบการณในประเด็นหรือปญหาท่ีกำหนด และสรุปผลการ
อภิปรายออกมาเปนขอสรุปของกลุมเก่ียวกับข้ันตอนการวางตำแหนงผลิตภัณฑ โดยใหแตละกลุมเลือกวาง
ตำแหนงผลิตภัณฑของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง แลววางตำแหนงผลิตภัณฑตามข้ันตอนตอไปนี้ 

 

ข้ันท่ี ① การระบุถึงขอไดเปรียบทางการแขงขัน 
1.1 การสรางความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product differentiation) 
1.2 การสรางความแตกตางดานบริการ (Services differentiation) 
1.3 การสรางความแตกตางดานบุคลากร (Personnel differentiation) 
1.4 การสรางความแตกตางดานชองทางจัดจำหนาย (Channel differentiation) 
1.5 การสรางความแตกตางดานภาพลักษณ (Image differentiation) 
 
 
 



 

 

ข้ันท่ี ② การเลือกขอไดเปรียบทางการแขงขันท่ีเหมาะสม 
2.1 ความแตกตางท่ีควรสงเสริม (Difference to promote) 
2.2 จำนวนความแตกตางท่ีจะสงเสริมนักการตลาด 
 

ข้ันท่ี ③ การเลือกกลยุทธการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑโดยรวม 
3.1 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณสมบัติหรือลักษณะผลิตภัณฑ [Positioning by product 

attributes (characteristic) 
หนงผลิตภัณฑตามคูแขงขัน (Positioning by competitor) 
3.3 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามสัญลักษณดานวัฒนธรรม (Positioning by cultural 

symbols) 
3.4 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามผลประโยชนและคุณคา (Positioning by product's 

benefits and values) 
3.5 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามราคาและคุณภาพ (Positioning by price/quality)  
3.6 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามการใชหรือการนำไปใช (Positioning with respect to use 

or application) 
3.7 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามลักษณะผูใชผลิตภัณฑ (Positioning by product user) 
3.8 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามระดับชั้นผลิตภัณฑ (Positioning by product class) 
3.9 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑจากหลายวิธีรวมกัน (Positioning by combination of ways) 
3.10 กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามรูปแบบการดำรงชีวิต (Positioning by lifestyles) 
 

ข้ันท่ี ④ การออกแบบลักษณะท่ีจะสื่อสารตำแหนงผลิตภัณฑใหเกิดประสิทธิผลสูงสุด 
 

ข้ันท่ี ⑤ การสื่อสารและการสงมอบตำแหนงผลิตภัณฑท่ีเลือกสรร 
 
7.ครูและผูเรียนใชเทคนิคการจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ (Integration) เปนการเรียนรูท่ีเชื่อมโยง

ศาสตรหรือเนื้อหาสาขาวิชาตาง ๆ ท่ีมีความสัมพันธเก่ียวของกันมาผสมผสานเขาดวยกัน เพ่ือศึกษาแนวทางใน
การวางตำแหนงผลิตภัณฑมีวิธีการตาง ๆ ดังนี้ 

 
7.1.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณภาพ หรือราคา (Quality or price Positioning) จะ

เนนคุณภาพดี ราคาสูง หรือคุณภาพดีราคาประหยัด หรือความคุมคากวาในราคาท่ีเทากัน เชน 

✓น้ำยาลางจานซ่ึงเปนน้ำยาลางจานผสมมะนาว 

✓หางโลตัสซุบเปอรเซ็นเตอรวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนหางท่ีขายสินคาถูกทุกวัน (everyday 
low pricing) 

 



 

7.2.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามกลุมเปาหมาย (Target group Positioning) เปนการ
กำหนดตามแหลงท่ีสามารถชี้ใหเห็นวาใครคือกลุมเปาหมาย หรือนำเอากลุมลูกคาเปาหมายมาเปนตำแหนง
ผลิตภัณฑ ชี้ใหเห็นวาใครเปนลูกคาของกิจการ เชน 

✓“CTRL หลอครบสูตรแบบธรรมชาติ” “เซปเป บิวตี้ ดริ้งคเติมความสดชื่นใหความสวย” 

✓นมแอลลีนเสริมแคลเซ่ียมสำหรับผูสูงอาย ุ
 

7.3.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑจากแหลงกำเนิด (Origin Positioning) เปนการนำเอา 
แหลงกำเนิดของสินคามาเปนตำแหนงผลิตภัณฑ เชน 

✓รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย 

✓ระบุเปนครีมบีบีกันแดด UV แทจากเกาหลี 
 

7.4.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามสวนผสม (Ingredients Positioning) เปนการนำเอา
สวนผสมท่ีมีลักษณะเดนๆ ของผลิตภัณฑมาเปนตำแหนงผลิตภัณฑ เชน 

✓ไวตามินกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑโดยบอกวาเปนแหลงโปรตีนธรรมชาติจากถ่ัวเหลือง 

✓แชมพูผสมซิงคแพริไทอัล แชมพูทูอินวัน 
 

7.5.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามมาตรฐาน (Standard Positioning) เชน 

✓เปนโรงแรมระดับ 5 ดาว เกรด A 

✓เปนเครื่องดื่มยอดนิยมอันดับ 1 หรือไดรับการยอมรับจากกลุมผูใช 99% วาไดผล 
7.6.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามรูปทรง (Shape Positioning) เปนการนำรูปทรงของ

ผลิตภัณฑมาเปนตัวกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑเชน โทรศัพทมือถือ หรือชนิดเม็ด ชนิด น้ำ ทรงกลม สามเหลี่ยม 
สี่เหลี่ยม เปนตน 

7.7.การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคูแขงขัน (Competitor Positioning) เปนการกำหนด
ตำแหนงผลิตภัณฑของกิจการโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ซ่ึงสวนใหญระบุวาเหนือกวาคูแขงขัน 
ดีกวา ทันสมัยกวา การวางตำแหนงใหเหนือกวาคูแขงขัน เชน  

✓หางสรรพสินคาสยามพารากอนกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนหางสรรพสินคาท่ีใหญเปน
อันหนึ่งในเอเชีย 

  ✓กิจการใหบริการเครดิต ควิกแคชเนนการอนุมัติเครดิตท่ีรวดเร็วกวาคูแขงขัน 
 7.8.วางตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑ (Attribute Positioning) กิจการควรใช
คุณสมบัติท่ีเดนเหนือคูแขงขัน ไดแก ขนาด รูปแบบ เชน ผาอนามัยวีสเปอรวางตำแหนงท่ีการซึมซับไดแหง
สนิททำใหรูสึกสบาย 
 7.9.วางตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณประโยชน และคุณคา (Benefit and value Positioning)  
กิจการนำเอาผลประโยชนและคุณคาผูบริโภคจะไดรับมาวางตำแหนงผลิตภัณฑ เชน 
 
 



 

 

✓สบูเหลว C ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนสบูท่ีทำใหผิวกระชับ 

  ✓โทรศัพทมือถือ B วางตำแหนงประโยชนของโทรศัพทท่ีบอกตำแหนงท่ีตั้ง 
หรือบอกสถานท่ีตางๆ ได 

 7.10.วางตำแหนงผลิตภัณฑตามการใชหรือการประยุกตใช (Use or Application Positioning) 
กิจการนำวิธีการนำผลิตภัณฑไปใชมาวางตำแหนงผลิตภัณฑ เชน เครื่องดื่ม HANG วางตำแหนงผลิตภัณฑเปน
เครื่องดื่มท่ีลดอาการเมาคาง 

7.11.วางตำแหนงผลิตภัณฑตามกลุมผลิตภัณฑ (Product Positioning) การวางตำแหนงเนนการ
เปนผูนำในกลุมผลิตภัณฑนั้นๆ เชน 

✓โทรศัพทแอปเปลมีการวางตำแหนงผลิตภัณฑท่ีเนนสมารทโฟนระดับ High-End หรือระดับท็
อปตามภาพลักษณของบริษัทจึงทำใหเกิดมูลคาของผลิตภัณฑท่ีสูงตามไปดวย 

✓บริษัทแอดวานซอินโฟ เซอรวิส วางตำแหนงผลิตภัณฑโทรศัพทเคลื่อนท่ีระบบ AIS ไวเปน
ผูนำโทรศัพทเคลื่อนท่ีท่ีท่ีมีเครือขายสมบูรณในระดับสูงกวาคูแขง 

7.12.การวางตำแหนงผลิตภัณฑตามระดับช้ันของผลิตภัณฑ (Product class Positioning) 
เปนการนำระดับของผลิตภัณฑมาเปนตำแหนงผลิตภัณฑซ่ึงจะเปนสินคาเจาะจงซ้ือ ซ่ึงสรางภาพลักษณสูง
ใหกับสินคา เชน อมตะแหงเพชรแท 

8.ผูเรียนเขียนแผนผังตำแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning map) 
9.อานกรณีศึกษา แลวตอบคำถามตามความคิดเห็นของตนเอง ใหเหมาะสมกับหลักการเรียนรู 
10.ผูเรียนทำกิจกรรมการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 
11.ผูเรียนทำแบบประเมินผลการเรียนรู 
12.ครูเนนผูเรียนใหมีความละเอียดรอบคอบ มีความอดทน มีควาเขมแข็ง มีความเพียรพยายามใน 

การฝกทักษะการจัดการในกลุมได นอกจากนั้นยังใหระมัดระวังในการใชคำพูดซ่ึงอาจผิดพลาดเกิดข้ึนไดโดย
ไมไดตั้งใจ ดังนั้นผูเรียนตองฝกทักษะความชำนาญเหลานี้ใหมีประสิทธิภาพ และพรอมรับผลกระทบและความ
เปลี่ยนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต คือ ทำใหเขมแข็ง ก็จะเปนการสรางภูมิคุมกันท่ีดีในตัวเอง รวมท้ังมีความ
อดทน มีความเพียรพยายามในการทำมาหาเลี้ยงชีพในชีวิตประจำวันไดในอนาคตตอไปเปนอยางดี 
 
 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอใดเปนความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  
ก. การบำรุงรักษา การรับประกัน  
ข. รูปแบบ คุณสมบตัิ ความคงทน  
ค. การติดตอสื่อสาร ง. การสรางความแตกตางดานการแขงขัน  
2. ขอใดเปนความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation)  
ก. ขวดแชมพูเปนสี่เหลี่ยมสีเขียว  
ข. พนักงานนำเครื่องดื่มไปรับรองลูกคา  
ค. จายแพงกวาทำไม ใชผงซักฟอกยี่หอ “สะอาด” ดีกวา  



 

ง. เครื่องดื่มสำหรับคนรุนใหม  
3. ขอใดเปนลักษณะและความตองการของกลุมผูรับขาวสารดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา
พฤติกรรมศาสตร และรูปแบบการดำรงชีวิต  
ก. ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Target profile)  
ข. ภาพรวมความตองการของลูกคา (Needed package)  
ค. จุดเดนผลิตภัณฑ (Product Feature)  
ง. ภาพรวมของผลประโยชนผลิตภัณฑท่ีลูกคาตองการ (Benefit package)  
4. ขอใดเปนลักษณะเฉพาะตัวของความตองการท่ีแฝงอยูในตัวผูบริโภค  
ก. ทรัพยากรของกิจการ (Company’s resources)  
ข. ภาพรวมความตองการของลูกคา (Needed package)  
ค. ความเปนเอกลักษณของกิจการ (Company’s unique)  
ง. ตำแหนงผลิตภัณฑของคูแขงขัน (Competitor’s positioning)  
5. ขอใดเปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณภาพ  
ก. แชมพูสระผมผสมมะกรูด 100%  
ข. นมแอลลีนเสริมแคลเซียมสำหรับผูสูงอายุ  
ค. รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย  
ง. ครีมบีบีกันแดด UV แทจากเกาหลี  
6. ขอใดเปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามกลุมเปาหมาย  
ก. เครื่องดื่มชาแท ๆ จากญี่ปุน  
ข. สบูสมุนไพรเหมาะสำหรับคนหนุมสาว  
ค. แชมพูผสมนํ้านมขาว  
ง. ไวตาม้ิลคเปนแหลงโปรตีนธรรมชาติจากถ่ัวเหลือง  
7. ขอใดเปนการวางตำแหนงผลิตภัณฑตามกลุมผลิตภัณฑ  
ก. สบูเหลว C ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนสบูท่ีทำใหผิวกระชับ  
ข. โทรศัพทมือถือ B วางตำแหนงประโยชนของโทรศัพทท่ีบอกตำแหนงท่ีตั้ง  
ค. โทรศัพทแอปเปลมีการวางตำแหนงผลิตภัณฑท่ีเนนสมารตโฟนระดับ High -- End  
ง. ผาอนามัยวิสเปอรวางตำแหนงท่ีการซึมซับไดแหงสนิททำใหรูสึกสบาย  
8. ขอใดเปนการวางตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณประโยชนและคุณคา  
ก. โลตัสซูเปอรเซ็นเตอรวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนหางท่ีขายสินคาถูกทุกวัน  
ข. นมแอลลีนเสริมแคลเซียมสำหรับผูสูงอายุ  
ค. รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย  
ง. สบูเหลว C ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนสบูท่ีทำใหผิวกระชับ  
9. “โรงแรมแหงหนึ่งเปนโรงแรมระดับ 5 ดาว เกรด A” เปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามขอใด  
ก. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามมาตรฐาน  
ข. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคูแขงขัน  
ค. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามรูปทรง  
ง. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามสวนผสม  



 

10. “รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย” เปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามขอใด  
ก. จากแหลงกำเนิด   ข. ตามรูปทรง  
ค. ตามสวนผสม    ง. ตามการแขงขัน 
 
 
 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
7.2https://aimphan.co.th/product/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%
E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8
%A5%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2-%E0%B8%9B%E
0%B8%A7%E0%B8%AA2567/ 
 
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  
ก. การบำรุงรักษา การรับประกัน  
ข. รูปแบบ คุณสมบัติ ความคงทน  
ค. การติดตอสื่อสาร ง. การสรางความแตกตางดานการแขงขัน  
2. ขอใดเปนความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation)  
ก. ขวดแชมพูเปนสี่เหลี่ยมสีเขียว  
ข. พนักงานนำเครื่องดื่มไปรับรองลูกคา  
ค. จายแพงกวาทำไม ใชผงซักฟอกย่ีหอ “สะอาด” ดีกวา  
ง. เครื่องดื่มสำหรับคนรุนใหม  
3. ขอใดเปนลักษณะและความตองการของกลุมผูรับขาวสารดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา
พฤติกรรมศาสตร และรูปแบบการดำรงชีวิต  
ก. ลักษณะของกลุมเปาหมาย (Target profile)  
ข. ภาพรวมความตองการของลูกคา (Needed package)  
ค. จุดเดนผลิตภัณฑ (Product Feature)  
ง. ภาพรวมของผลประโยชนผลิตภัณฑท่ีลูกคาตองการ (Benefit package)  
4. ขอใดเปนลักษณะเฉพาะตัวของความตองการท่ีแฝงอยูในตัวผูบริโภค  
ก. ทรัพยากรของกิจการ (Company’s resources)  
ข. ภาพรวมความตองการของลูกคา (Needed package)  
ค. ความเปนเอกลักษณของกิจการ (Company’s unique)  
ง. ตำแหนงผลิตภัณฑของคูแขงขัน (Competitor’s positioning)  



 

5. ขอใดเปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณภาพ  
ก. แชมพูสระผมผสมมะกรูด 100%  ข. นมแอลลีนเสริมแคลเซียมสำหรับผูสูงอายุ  
ค. รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย    ง. ครีมบีบีกันแดด UV แทจากเกาหลี  
6. ขอใดเปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามกลุมเปาหมาย  
ก. เครื่องดื่มชาแท ๆ จากญี่ปุน  
ข. สบูสมุนไพรเหมาะสำหรับคนหนุมสาว  
ค. แชมพูผสมนํ้านมขาว  
ง. ไวตาม้ิลคเปนแหลงโปรตีนธรรมชาติจากถ่ัวเหลือง  
7. ขอใดเปนการวางตำแหนงผลิตภัณฑตามกลุมผลิตภัณฑ  
ก. สบูเหลว C ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนสบูท่ีทำใหผิวกระชับ  
ข. โทรศัพทมือถือ B วางตำแหนงประโยชนของโทรศัพทท่ีบอกตำแหนงท่ีตั้ง  
ค. โทรศัพทแอปเปลมีการวางตำแหนงผลิตภัณฑท่ีเนนสมารตโฟนระดับ High -- End  
ง. ผาอนามัยวิสเปอรวางตำแหนงท่ีการซึมซับไดแหงสนิททำใหรูสึกสบาย  
8. ขอใดเปนการวางตำแหนงผลิตภัณฑตามคุณประโยชนและคุณคา  
ก. โลตัสซูเปอรเซ็นเตอรวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนหางท่ีขายสินคาถูกทุกวัน  
ข. นมแอลลีนเสริมแคลเซียมสำหรับผูสูงอายุ  
ค. รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย  
ง. สบูเหลว C ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑวาเปนสบูท่ีทำใหผิวกระชับ  
9. “โรงแรมแหงหนึ่งเปนโรงแรมระดับ 5 ดาว เกรด A” เปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามขอใด  
ก. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามมาตรฐาน  
ข. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามคูแขงขัน  
ค. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามรูปทรง  
ง. การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามสวนผสม  
10. “รีเจนซ่ี บรั่นดีไทย” เปนการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑตามขอใด  
ก. จากแหลงกำเนิด   ข. ตามรูปทรง  
ค. ตามสวนผสม    ง. ตามการแขงขัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       3          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)         

สอนครั้งท่ี   4-5 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค  
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ (ถามี) 
-  

3. สาระการเรียนรู 
 3.1 ความหมายและค ุณล ักษณะของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.2 หลักของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.3 ประโยชนของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  
 3.4 ข้ันตอนการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.5 แนวทางในการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 
4. สมรรถนะประจำหนวย 
 4.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 4.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
        4.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ 100 ปอนด 
  
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
 
7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
จุดประสงค 

1. อธิบายความหมายและคุณลักษณะของการวางตำแหนงผลิตภัณฑได 
2. อธิบายหลักของการวางตำแหนงผลิตภัณฑได 
3. บอกประโยชนของการวางตำแหนงผลิตภัณฑได 



 

4. บอกข้ันตอนการวางตำแหนงผลิตภัณฑได 
5. กำหนดแนวทางในการวางตำแหนงผลิตภัณฑได 

  
คำช้ีแจง ใหนักศึกษาเขียนแผนผังตำแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning Map) 

 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 



 

 

 

ใบกิจกรรมท่ี 1 หนวยท่ี       3          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                     

สอนครั้งท่ี   4-5 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางตำแหนงผลิตภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑโดยการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค  
 

2. อางอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุมอาชีพ (ถามี) 
-  

3. สาระการเรียนรู 
 3.1 ความหมายและค ุณล ักษณะของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.2 หลักของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.3 ประโยชนของการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  
 3.4 ข้ันตอนการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 3.5 แนวทางในการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 
 
4. สมรรถนะประจำหนวย 
 4.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 4.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
        4.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
 6.  ข้ันตอนการทำกิจกรรม 
 คำช้ีแจง  อานกรณีศึกษาในแตละกรณีตอไปนี้  แลววิเคราะหวาแตละกรณีวางตำแหนงผลิตภัณฑ
อยางไร 
 กรณีศึกษา กิจการผลิตสบูจอนหนวางตำแหนงผลิตภัณฑอยูวา  ไมทำใหระคายผิว ออนละมุน  ตอมา
กิจการ A  ซ่ึงเปนกิจการใหม  ไดผลิตสบูเหมือนกันกับการผลิตสบูจอรนสัน  โดยวางตำแหนงผลิตภัณฑ
เหมือนกันคือไมทำใหระคายผิว  ออนละมุน  ดังนั้น  การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑใดๆ  ก็ตามท่ีกิจการเลือก
ตองไมไปซ้ำกับผูนำทางการตลาดอยางเผชิญหนา  การท่ีกิจการจะใชตำแหนงผลิตภัณฑซ้ำกับคูแขงขันตองดูวา
คูแขงขันท่ีจะแขงดวยยังยึดตำแหนงผลิตภัณฑตรงนั้นไมม่ันคง 



 

 
 การวิเคราะหกรณีศึกษา  : กิจการ A ไดวางตำแหนงผลิตภัณฑไดเหมาะสมหรือไมอยางไร  จงวิเคราะห
ตามความคิดเห็นของผูเรียน 
 
7. สรุปและอภิปราย 
 ครูและนักเรียน  ชวยกันสรุปเนื้อหา 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       4          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 

สอนครั้งท่ี   8-9 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและพัฒนาชีวิตผลิตภัณฑอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 

2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 

       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
2. อธิบายรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
3. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
4. อธิบายกลยุทธการตลาดสําหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. อธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
 9. นำกลยุทธไปใชในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดในการปรับปรุงผลิตภัณฑเพ่ือยืดวงจร 
       ชีวิตผลิตภัณฑ 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1 ความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 5.2 รูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 5.3 ข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 5.4 กลยทุธการตลาดสําหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 5.5 การปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 5.6 ววิัฒนาการของตลาด 
 3.7 โอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ 
6. กิจกรรมการเรียนการสอน  



 

6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 4 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 4 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 4 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 4 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 4 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 4 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 8 
ผูสอนถามผูเรียนเก่ียวกับการการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหมเพ่ือจะทดแทนผลิตภัณฑท่ี
มีอยูเดิม 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

1. ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวย
การเรียนรูท่ี 4 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 4 
  1. การพัฒนาผลิตภัณฑ  
  2. ความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑ 
  3. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  4. กลยทุธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  5. กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  6. การนําเสนอผลิตภัณฑใหม 
- ผูเรียนรวมกันเสนอความเห็นเปนแผนภาพ 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 9 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทาๆ กัน 
ปฏิบัติงานดังนี้ 
  1. ศึกษาลักษณะของผลิตภัณฑใหมใน
ตลาด 1 ชนิด  
  2. เขียนข้ันตอนกระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม (New Product Develop 
Mentprocess) เปนแผนภูมิภาพ 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามหัวขอกลุมท่ีไดรับมอบหมาย 
 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
 
6.4 ข้ันประยุกตใช  



 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาและปฏิบัติ
เก่ียวกับ การกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม (New Product Develop 
Mentprocess) ตามหลักการและ
สถานการณ 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและปฏิบัติเก่ียวกับ 
การกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New 
Product Develop Mentprocess) ตาม
หลักการและสถานการณ 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญ ดังนี้ 
  - ผลิตภัณฑใหมในทองตลาด 
  - กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  - ความสําคัญของผลิตภัณฑใหม 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือแสดงความรูความเขาใจ 
เก่ียวกับสาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 4 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 4 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 4 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 4 วงจรชีวิต
ผลิตภัณฑ 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 4 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 4 วงจรชีวิตผลิตภณัฑ 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
 
 
9. การวัดและการประเมินผล 



 

 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรียนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 
 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 
 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       4        . 



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 

สอนครั้งท่ี   8-9 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  วางแผนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    วางแผนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาชีวิตผลิตภัณฑอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 

2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 

       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
2. อธิบายรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
3. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
4. อธิบายกลยุทธการตลาดสําหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. อธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
 9. นำกลยุทธไปใชในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดในการปรับปรุงผลิตภัณฑเพ่ือยืดวงจร 
       ชีวิตผลิตภัณฑ 
 
5. เนื้อหาสาระ 
  วงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Product Life Cycle = PLC) หมายถึงแนวคิดของผลิตภัณฑท่ีเก่ียวของกับ
ยอดขายและระยะเวลา โดยจะพิจารณาถึงความผันแปรของยอดขายในชวงเวลาหนึ่ง การท่ียอดขายมีความผัน
แปรจะสงผลถึงกำไรดวย สาเหตุท่ีทำใหยอดขายมีความผันแปรไดแก ตลาดหรือผูซ้ือสินคาและคูแขงขัน 
 2.ผูเรียนแสดงรูปภาพวงจรชีวิตผลิตภัณฑเพ่ือเปนตัวอยาง 



 

 
 
ข้ันสอน 

3.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบบรรยาย (Lecture Method) ซ่ึงเปนวิธีสอนท่ีผูสอนใหความรู
ตาม 

เนื้อหาสาระดวยการเลาอธิบายโดยท่ีผูเรียนเปนผูฟง และเปดโอกาสใหซักถามปญหาไดบางในตอนทายของ
การบรรยายเก่ียวกับความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 4.ครูใชเทคนิดวิธีการจัดการเรียนรูแบบรวมมือ (Cooperative Learning) หมายถึงกระบวนการเรียนรู
ท่ีจัดใหผูเรียนไดรวมมือและชวยเหลือกันในการเรียนรูโดยแบงกลุมผูเรียนท่ีมีความสามารถตางกันออกเปน
กลุมเล็ก ซ่ึงเปนลักษณะการรวมกลุมอยางมีโครงสรางท่ีชัดเจน มีการทำงานรวมกัน มีการแลกเปลี่ยนความ
คิดเห็นมีการชวยเหลือพ่ึงพาอาศัยซ่ึงกันและกัน มีความรับผิดชอบรวมกันท้ังในสวนตนและสวนรวมเพ่ือให
ตนเองและสมาชิกทุกคนในกลุมประสบความสำเร็จตามเปาหมายท่ีกำหนดไว ดังนี้ 
   4.1 แบงผูเรียนเปนกลุมๆ ละ 5-6 คน 
  4.2 แตละกลุมรับผิดชอบศึกษารูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ดังนี้ 

กลุมท่ี ➀ ลักษณะปกติ (traditional curve) 

กลุมท่ี ② ลักษณะเพ่ิมข้ึนทันที (boom or classic curve) 

กลุมท่ี ③ ลักษณะนิยมชั่วระยะเวลาหนึ่ง หรือชั่วขณะ (fad curve) 

กลุมท่ี ④ ลักษณะชั่วระยะเวลาหนึ่งแลวคอยลดลง (extended fad curve) 

กลุมท่ี ⑤ ลักษณะฤดูกาลหรือสมัยนิยม (seasonal or fashion curve) 

กลุมท่ี ⑥ ลักษณะท่ีกลับคืน (reverse curve) 

กลุมท่ี ⑦ ลักษณะไมเต็มตัว (bust curve)) 
   4.3 นำเสนอสถานการณจำลอง 
   4.4 เปดโอกาสใหแลกเปลี่ยนความรูระหวางกลุม 
   4.5 ประเมินและเสนอแนะการนำเสนอของกลุมอ่ืน 
 5.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบสาธิต (Demonstration Method) เปนวิธีสอนท่ีครูแสดงให
ผูเรียนดูและใหความรูแกผูเรียนโดยใชสื่อการเรียนรูท่ีเปนรูปธรรม และผูเรียนไดประสบการณตรง ซ่ึงครูเปนผู
สาธิต และใหผูเรียนฝกทักษะปฏิบัติตามเพ่ือเรียนรูข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

"วงจรชีวิตผลิตภัณฑ" (Product Life Cycle: PLC) ประกอบดวยวงจร 4 ข้ันตอน ดังนี้ 

❶ ข้ันแนะนำผลิตภัณฑ (Product Introduction) 
แนวทางการแกปญหาในข้ันแนะนำผลิตภัณฑ 



 

1) การตั้งราคาสูงอยางฉับพลัน 
2) การตั้งราคาสูงอยางชา 
3) การตั้งราคาต่ำอยางฉับพลัน 
4) การตั้งราคาอยางชา 

➋ ข้ันเจริญเติบโต (Growth) 
แนวทางการแกปญหาในข้ันเติบโต 

1) การเพ่ิมรูปลักษณใหมของสินคา 
2) การขยายชองทางการจำหนาย 
3) การสงเสริมการตลาดใหเกิดความชอบในตราสินคา 

➌ ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี หรือข้ันอ่ิมตัว (Maturity) 
แนวทางการแกปญหาในข้ันอ่ิมตัว 

1) การปรับปรุงตลาด 
2) การปรับปรุงผลิตภัณฑ 
3) การปรับปรุงสวนประสมทางการตลาด 

 ข้ันยอดขายลดลง หรือตกต่ำ (Sale Decline) 
แนวทางการแกปญหาข้ันถดถอย หรือตกต่ำ 

1) เรงระบายสินคาออกจากตลาด 
2) การเก็บเก่ียวผลประโยชนจากตลาด 
3) การออกจากตลาด 

 
6.ครูละผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Meterial of Instruction 
Method)  

เปนวิธีสอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว ไดแก 
Power Point เพ่ืออธิบายกลยุทธการตลาดสำหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
 
 



 

 
การเปรียบเทียบเรื่องตางๆ ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

หัวขอเรื่อง ข้ันแนะนำ ข้ันเจริญเติบโต ข้ันอ่ิมตัว ข้ันตกต่ำ 
วัตถุประสงคการตลาด มีผูนำทางความคิด ขยายจำนวนผู

ยอมรับ 
เนนความ
ไดเปรียบ 

ลดกิจกรรม
การตลาด เนน
ความอยูรอด 

ยอดขายท้ัง
อุตสาหกรรม 

เพ่ิมข้ึน เพ่ิมข้ึนในอัตราสูง เพ่ิมข้ึนในอัตรา
ลดลงและคงท่ี 

ลดลง 

กำไรท้ังอุตสาหกรรม ขาดทุน เพ่ิมข้ึน เริ่มลดลง ลดลง 
กำไรข้ันตนของธุรกิจ ต่ำ สูง เริ่มลดลง ลดลง 
ลูกคา เปนผูบุกเบิก มีจำนวนมากข้ึน มีจำนวนมาก เริ่มพิจารณาราคา

ต่ำ 
คูแขง มีนอยหรือไมมี มีเล็กนอย มีมาก มีเล็กนอย 
สวนประสมผลิตภัณฑ มีเพียงผลิตภัณฑเดียว เริ่มขยายสาย

ผลิตภัณฑ 
มีสายผลิตภัณฑ
จำนวนมาก 

ผูขายหรือผูผลิตท่ีมี
ความสามารถจะอยู
ในตลาด 

การกำหนดราคา ข้ึนอยูกับลักษณะ
ผลิตภัณฑแตจะมีราคา
สูง 

ระดับราคาคงท่ี
หรืออาจจะลดลงได 

ระดับราคามี
แนวโนมลดลง 

ราคาลดลง 

การจัดจำหนาย ข้ึนอยูกับลักษณะของ
ผลิตภัณฑ 

ขยายชองทางการ
จัดจำหนาย 

ขยายชองทางการ
จัดจำหนายมาก 

ลดชองทางการจัด
จำหนาย 

การสงเสริมการตลาด ใหขอมูลขาวสาร
เก่ียวกับผลิตภัณฑ 

ชักชวนใหเกิดการ
ซ้ือ 

ใหขอมูลขาวสาร
เพ่ือการแขงขัน 

ใหขอมูลขาวสาร
เก่ียวกบผลิตภัณฑ 

7.ครูละผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Meterial of Instruction 
Method)  

เปนวิธีสอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว ไดแก 
Power Point เพ่ืออธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑ 

 



 

 8.ครแูละผูเรียนใชเทคนิคการเรียนรูแบบใชคำถาม (Questioning Method) เกี่ยวกับวิวัฒนาการของ
ตลาด9.ครูและผูเรียนใชเทคนิคการสอนแบบการจัดการเรียนรูแบบอภิปราย (Discussion Method) คือ 
กระบวนการท่ีผูสอนมุงใหผูเรียนมีโอกาสสนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือระดมความคิดในเรื่องงานท่ี
เก่ียวของโดยมีจุดมุงหมายเพ่ือหาคำตอบ แนวทางหรือแกปญหารวมกัน ซ่ึงมุงเนนใหผูเรียนมีสวนรวมในการ
เรียนรู คือ รวมคิด รวมวางแผน รวมตัดสินใจ รวมปฏิบัติงานและชื่นชมผลงานรวมกันเก่ียวกับโอกาสทาง
การตลาดของผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. จากรูปภาพเปนลักษณะของวงจรชีวิตผลิตภัณฑรูปแบบใด  

 
ก. ปกติ  
ข. เพ่ิมข้ึนทันที  
ค. นิยมชั่วระยะเวลาหนึ่ง  
ง. สมัยนิยม  
2. จากรูปภาพเปนลักษณะของวงจรชีวิตผลิตภัณฑรูปแบบใด 

  
ก. เพ่ิมข้ึนทันที  
ข. สมัยนิยม  
ค. ไมเต็มตัว  
ง. กลับคืน  



 

3. วงจรชวีิตผลิตภัณฑข้ันตอนใดท่ียังไมมีคูแขงขันเขามาในตลาด  
ก. ข้ันแนะนำผลิตภัณฑ ข. ข้ันเจริญเติบโต  
ค. ข้ันอ่ิมตัว ง. ข้ันตกตํ่า  
4. ในข้ันตอนใดควรจะตองรักษาความไดเปรียบท่ีอยูเหนือคูแขงขัน  
ก. Product Introduction ข. Growth  
ค. Maturity ง. Sale Decline  
5. ขอใดเปนกลยุทธข้ันแนะนำดานผลิตภัณฑสำหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
ก. ปรับปรุงคุณภาพและรูปลักษณผลิตภัณฑ  
ข. เนนรูปแบบมาตรฐานท่ีกระตุนความตองการพ้ืนฐานมากกวาตราสินคา  
ค. ลดการผลิตสินคายอดขายตํ่า ตัดรายการผลิตภัณฑไมมีกำไรออกจากตลาด เปลี่ยนตำแหนงผลิตภัณฑใหม  
ง. ปรับปรุงคุณภาพ ลักษณะและรูปแบบผลิตภัณฑใหม ๆ เพ่ือเขาถึงตลาดเฉพาะ 21  
6. ในชวงวงจรชีวิตผลิตภัณฑขอใดเริ่มขยายสายผลิตภัณฑ  
ก. ข้ันแนะนำ ข. ข้ันเจริญเติบโต  
ค. ข้ันอ่ิมตัว ง. ข้ันตกตํ่า  
7. ขอใดเปนวิวัฒนาการของตลาดในข้ันการเกิดตลาด  
ก. เลือกเขาตลาดโดยวางตำแหนงตราไวท่ีมุมหนึ่งของตลาด  
ข. เลือกเขาตลาดโดยการวางตำแหนงเดียวกันกับคูแขงขันรายแรก  
ค. กิจการเขาตลาดโดยนำเสนอสองผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน  
ง. กลยุทธตลาดเล็กตลาดเดียว  
8. เม่ือมีคูแขงขันหลายรายครอบคลุมสวนตลาดทุกสวน ทำใหเกิดการแบงสวนแบงการตลาดและกำไรลดลง 
ตลาดถูกแบงเปนตลาดแยกสวนยอยหลายสวน เปนลักษณะของวิวัฒนาการตลาดขอใด  
ก. ข้ันแนะนำ ข. ข้ันเจริญเติบโต  
ค. ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี หรืออ่ิมตัว ง. ข้ันตกตํ่า  
9. ขอใดเปนโอกาสในการเจาะตลาด  
ก. กิจการนำผลิตภัณฑท่ีจำหนายอยูในปจจุบันขยายออกไปสูตลาดแหงใหม  
ข. การโฆษณาหรือการสงเสริมการจำหนายเสนอเขาสูกลุมลูกคากลุมใหม  
ค. การพัฒนาการตลาดดวยการเขาไปสูตลาดใหม ๆ  
ง. การพยายามชักจูงหรือจูงใจหรือแยงลูกคาจากคูแขง  
10. ขอใดเปนโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development)  
ก. การวิเคราะหความตองการของตลาด  
ข. เพ่ิมปริมาณการซ้ือของผูบริโภคในตลาด  
ค. การพยายามชักจูงหรือจูงใจหรือแยงลูกคาจากคูแขง  
ง. การใชการสงเสริมการตลาดเพ่ือกระตุนและจูงใจ 
 
 
 
 



 

7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
7.2https://aimphan.co.th/product/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%
E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8
%A5%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2-%E0%B8%9B%E
0%B8%A7%E0%B8%AA2567/ 
 
 
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
 
1. จากรูปภาพเปนลักษณะของวงจรชีวิตผลิตภัณฑรูปแบบใด  

 
ก. ปกติ  
ข. เพ่ิมข้ึนทันที  
ค. นิยมชั่วระยะเวลาหนึ่ง  
ง. สมัยนิยม  
2. จากรูปภาพเปนลักษณะของวงจรชีวิตผลิตภัณฑรูปแบบใด 

  
ก. เพ่ิมข้ึนทันที  
ข. สมัยนิยม  
ค. ไมเต็มตัว  



 

ง. กลับคืน  
3. วงจรชวีิตผลิตภัณฑข้ันตอนใดท่ียังไมมีคูแขงขันเขามาในตลาด  
ก. ข้ันแนะนำผลิตภัณฑ ข. ข้ันเจริญเติบโต  
ค. ข้ันอ่ิมตัว ง. ข้ันตกตํ่า  
4. ในข้ันตอนใดควรจะตองรักษาความไดเปรียบท่ีอยูเหนือคูแขงขัน  
ก. Product Introduction ข. Growth  
ค. Maturity ง. Sale Decline  
5. ขอใดเปนกลยุทธข้ันแนะนำดานผลิตภัณฑสำหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  
ก. ปรับปรุงคุณภาพและรูปลักษณผลิตภัณฑ  
ข. เนนรูปแบบมาตรฐานท่ีกระตุนความตองการพ้ืนฐานมากกวาตราสินคา  
ค. ลดการผลิตสินคายอดขายตํ่า ตัดรายการผลิตภัณฑไมมีกำไรออกจากตลาด เปลี่ยนตำแหนงผลิตภัณฑใหม  
ง. ปรับปรุงคุณภาพ ลักษณะและรูปแบบผลิตภัณฑใหม ๆ เพ่ือเขาถึงตลาดเฉพาะ 21  
6. ในชวงวงจรชีวิตผลิตภัณฑขอใดเริ่มขยายสายผลิตภัณฑ  
ก. ข้ันแนะนำ ข. ข้ันเจริญเติบโต  
ค. ข้ันอ่ิมตัว ง. ข้ันตกตํ่า  
7. ขอใดเปนวิวัฒนาการของตลาดในข้ันการเกิดตลาด  
ก. เลือกเขาตลาดโดยวางตำแหนงตราไวท่ีมุมหนึ่งของตลาด  
ข. เลือกเขาตลาดโดยการวางตำแหนงเดียวกันกับคูแขงขันรายแรก  
ค. กิจการเขาตลาดโดยนำเสนอสองผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน  
ง. กลยุทธตลาดเล็กตลาดเดียว  
8. เม่ือมีคูแขงขันหลายรายครอบคลุมสวนตลาดทุกสวน ทำใหเกิดการแบงสวนแบงการตลาดและกำไรลดลง 
ตลาดถูกแบงเปนตลาดแยกสวนยอยหลายสวน เปนลักษณะของวิวัฒนาการตลาดขอใด  
ก. ข้ันแนะนำ ข. ข้ันเจริญเติบโต  
ค. ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี หรืออ่ิมตัว ง. ข้ันตกตํ่า  
9. ขอใดเปนโอกาสในการเจาะตลาด  
ก. กิจการนำผลิตภัณฑท่ีจำหนายอยูในปจจุบันขยายออกไปสูตลาดแหงใหม  
ข. การโฆษณาหรือการสงเสริมการจำหนายเสนอเขาสูกลุมลูกคากลุมใหม  
ค. การพัฒนาการตลาดดวยการเขาไปสูตลาดใหม ๆ  
ง. การพยายามชักจูงหรือจูงใจหรือแยงลูกคาจากคูแขง  
10. ขอใดเปนโอกาสในการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development)  
ก. การวิเคราะหความตองการของตลาด  
ข. เพ่ิมปริมาณการซ้ือของผูบริโภคในตลาด  
ค. การพยายามชักจูงหรือจูงใจหรือแยงลูกคาจากคูแขง  
ง. การใชการสงเสริมการตลาดเพ่ือกระตุนและจูงใจ 
 
 
 



 

 

 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       4        . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                

สอนครั้งท่ี   8-9 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  วางแผนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    วางแผนวงจรชีวิตผลิตภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาชีวิตผลิตภัณฑอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 

2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 

       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
2. อธิบายรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
3. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
4. อธิบายกลยุทธการตลาดสําหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. อธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
 9. นำกลยุทธไปใชในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดในการปรับปรุงผลิตภัณฑเพ่ือยืดวงจร 
       ชีวิตผลิตภัณฑ 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
  



 

7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
จุดประสงคการเรียนรู 

4. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. บอกรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
7. อธิบายกลยุทธการตลาดสำหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
8. อธิบายปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
9. บอกวิวัฒนาการของตลาดได 
10. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 

 
 
คำช้ีแจง ใหผูเรียนพิจารณารูปตอไปนี้ แลวอธิบายประกอบรูป 
 

 
 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
จุดประสงคการเรียนรู 



 

1. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
2. บอกรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
3. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑใหมได 
4. อธิบายกลยุทธการตลาดสำหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. อธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. บอกวิวัฒนาการของตลาดได 
7. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 

 
คำช้ีแจง  ใหผูเรียนพิจารณารูปของวงจรชีวิตวาแตละรูปเปนรูปแบบใด 
 

1. ................................................................................................................................................................ 
 

 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 

2. ................................................................................................................................................................ 
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8. สรุปและวิจารณผล 
8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       5          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)     

สอนครั้งท่ี   8-9 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑได 
2. บอกความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑได 
3. อธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
4. อธิบายกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
5. อธิบายกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
6. อธิบายและนําเสนอผลิตภัณฑใหมได 
7. วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณได 
8. ตระหนักถึงความสำคัญของกำหนดกําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 

          9. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 10.คำนวณราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1 การพัฒนาผลิตภัณฑ  
 5.2 ความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑ 
 5.3 การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 5.4 กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 5.5 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 5.6 การนําเสนอผลิตภัณฑใหม 



 

6. กิจกรรมการเรียนการสอน  
6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 5 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 5 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 5 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 5 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 5 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 5 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 8 
ผูสอนถามผูเรียนเก่ียวกับการการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหมเพ่ือจะทดแทนผลิตภัณฑท่ี
มีอยูเดิม 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

1. ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวย
การเรียนรูท่ี 5 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 5 
  1. การพัฒนาผลิตภัณฑ  
  2. ความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑ 
  3. การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  4. กลยทุธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  5. กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  6. การนําเสนอผลิตภัณฑใหม 
- ผูเรียนรวมกันเสนอความเห็นเปนแผนภาพ 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 9 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทาๆ กัน 
ปฏิบัติงานดังนี้ 
  1. ศึกษาลักษณะของผลิตภัณฑใหมใน
ตลาด 1 ชนิด  
  2. เขียนข้ันตอนกระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหม (New Product Develop 
Mentprocess) เปนแผนภูมิภาพ 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามหัวขอกลุมท่ีไดรับมอบหมาย 
 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
6.4 ข้ันประยุกตใช  



 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาและปฏิบัติ
เก่ียวกับ การกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม (New Product Develop 
Mentprocess) ตามหลักการและ
สถานการณ 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและปฏิบัติเก่ียวกับ 
การกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม (New 
Product Develop Mentprocess) ตาม
หลักการและสถานการณ 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญ ดังนี้ 
  - ผลิตภัณฑใหมในทองตลาด 
  - กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
  - ความสําคัญของผลิตภัณฑใหม 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือแสดงความรูความเขาใจ 
เก่ียวกับสาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 5 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 5 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 5 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 5 กระบวนการ 
พัฒนาผลิตภัณฑ 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 5 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 5 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
 
9. การวัดและการประเมินผล 



 

 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรียนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       5        . 



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   8-9 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาชีวิตผลิตภัณฑอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 

2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 

       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
2. อธิบายรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
3. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
4. อธิบายกลยุทธการตลาดสําหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. อธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. อธิบายวิวัฒนาการของตลาดได 
7. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 
8. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ 

          9. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
 10. นำกลยุทธไปใชในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดในการปรับปรุงผลิตภัณฑเพ่ือยืดวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ 
 
5. เนื้อหาสาระ 
  การพัฒนาผลิตภัณฑ ซ่ึงการพัฒนาผลิตภัณฑตองศึกษาความตองการของผูบริโภค ดังนี้ 
3.1.ระบบการพัฒนาผลิตภัณฑ (product development system 
3.2.การจัดองคการในการพัฒนาผลิตภัณฑ (organizing for product development) ดังนี้ 

วิธีท่ี 1 เปนวิธีการของสหรัฐอเมริกา โดยทำการพัฒนาท่ีแผนกและความแตกตางกันขององคการ จะ
เริ่มดวยการใหแผนกวิจัยและพัฒนาทำงานวิจัยท่ีจำเปน จากนั้นวิศวกรของแผนกจะออกแบบผลิตภัณฑ แลว
สงตอใหฝายผลิตออกแบบ เพ่ือใหผลิตไดและแผนกการผลิตจะผลิตผลิตภัณฑออกมา 



 

วิธีท่ี 2 เปนวิธีท่ีนิยมมาก โดยจะมอบหมายใหผูจัดการฝายผลิต ทำการผลิตผลิตภัณฑท่ีดีสุดผานระบบ
การพัฒนาผลิตภัณฑมาแลวและองคการสามารถผลิตได 

วิธีท่ี 3 เปนวิธีท่ีดีท่ีสุด โดยใชคณะทำงาน เชน ทีมพัฒนาผลิตภัณฑ ทีมออกแบบในการผลิต ทีม
วิศวกรรมคุณคา การเชื่อมโยงทีม เชน แผนกวิจัยและพัฒนา แผนกวิศวกรรม แผนกการผลิต และอ่ืน ๆ 

2.1 ทีมพัฒนาผลิตภัณฑ (product development teams) 
2.2 การใชงานวิศวกรรม (concurrent engineering) 

4.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Meterial of Instruction 
Method)  

เปนวิธีสอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว ไดแก 
Power  Point เพ่ืออธิบายเทคนิคในการพัฒนาผลิตภัณฑ ไดแก 

4.1.การออกแบบดานความแข็งแรง (robust design) 
4.2.การแขงขันโดยใชเวลาเปนพ้ืนฐาน (time-based competition) 
4.3.การออกแบบใหเปนมาตรฐาน (modular design) 
4.4.การออกแบบโดยใชคอมพิวเตอรชวย [computer-aided design (CAD)] 
4.5.การวิเคราะหคุณคา การวิเคราะหคุณคา (value analysis) 
4.6.การวิเคราะหผลิตภัณฑดวยคุณคา (product-by-value analysis) 

5.ครูและผูเรียนใชเทคนิคการสอนแบบสาธิต (Demonstration Method) โดยใช Power Point 
ประกอบการศึกษาความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑซ่ึงความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑมีสาเหตุมา
จาก 

5.1.วงจรชีวิตของผลิตภัณฑมีชวงเวลาท่ีสั้นลง วงจรชีวิตของผลิตภัณฑ มีดวยกัน 4 ข้ันตอน คือ 
1.1 ข้ันแนะนำผลิตภัณฑ (introduction) 
1.2 ข้ันเจริญเติบโต (growth) 
1.3 ข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี หรืออ่ิมตัว (maturity) 
1.4 ข้ันถดถอย หรือตกต่ำ (decline) 

5.2.ความตองการของลูกคาเปลี่ยนแปลงไป 
5.3.สภาพเศรษฐกิจ 
5.4.สภาพแวดลอม 



 

 
  
 
 
6.ครูใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Material of Instruction Method) เปนวิธีสอนท่ี
นำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว ไดแก Power Point 
เพ่ืออธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
 
 

 
  
 
7.ครูและผูเรียนใชเทคนคิการสอนแบบการจัดการเรียนรูแบบอภิปราย (Discussion Method) คือ
กระบวนการท่ีผูสอนมุงใหผูเรียนมีโอกาสสนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือระดมความคิดในเรื่องงานท่ี
เก่ียวของโดยมีจุดมุงหมายเพ่ือหาคำตอบ แนวทางหรือแกปญหารวมกัน ซ่ึงมุงเนนใหผูเรียนมีสวนรวมในการ
เรียนรู คือ รวมคิด รวมวางแผน รวมตัดสินใจ รวมปฏิบัติงานและชื่นชมผลงานรวมกัน เพ่ือศึกษาความสำคัญ
ของผลิตภัณฑใหม ผลิตภัณฑใหมมีความสำคัญตอธุรกิจและสามารถแสดงใหเห็นความสำคัญไดดังนี้ 



 

 7.1.เพ่ือชวยเพ่ิมยอดขาย การท่ีธุรกิจนำผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดจะเปนตัวชวยเพ่ิมยอดขายใหไดเปน
อยางดี แมวาจะไมเปนการเพ่ิมยอดขายแตก็มีสวนชวยรักษาความคงท่ีของยอดขายได 
 7.2.เพ่ือชวยเพ่ิมกำไร เนื่องจากผลิตภัณฑใหมท่ีนำเขาสูตลาดและเปนท่ียอมรับของตลาดยอมจะทำ
กำไรได ในกรณีท่ีกิจการใชทรัพยากรท่ีมีอยูเดิมในการนำผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดยอมจะเปนการประหยัด
คาใชจาย และไดกำไรในท่ีสุด 
 8.ครูและผูเรียนใชเทคนิคการจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ (Integration) หมายถึง การเรียนรูท่ี
เชื่อมโยงศาสตรหรือเนื้อหาสาขาวิชาตาง ๆ ท่ีมีความสัมพันธเก่ียวของกันมาผสมผสานเขาดวยกัน เพ่ือใหเกิด
ความรูท่ีมีความหมาย มีความหลากหลายและสามารถนำไปใชประโยชนไดจริงในชีวิตประจำวัน เพ่ือศึกษา
ลักษณะของผลิตภัณฑใหมในตลาด ดังนี้ 
 8.1.ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ (New - to group - product) 
 8.2.การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู (Additions to existing product 
lines)  
 8.3.ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม (New product lines) 

8.4.ผลิตภัณฑท่ีเกิดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู (Improvements in revisions of existing 
product) 
 8.5.ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม (Repositioning) 

8.6.ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการลดตนทุนการผลิต (Cost reductions) 
 

 
 
9.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Material of Instruction 

Method) เปนวิธีสอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน ไดแก Power Point 
เพ่ือใชประกอบการอธิบายกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหม สามารถแบงผลิตภัณฑใหมได 3 ลักษณะ ดังนี้ 



 

 4.1.ผลิตภัณฑนวัตกรรม (Innovated product) 
 4.2.ผลิตภัณฑปรับปรุงใหม (Modified product) 
 4.3.ผลิตภัณฑเลียนแบบ (Me-too product) 
 

 
  

10.ผูเรียนบอกลักษณะของผลิตภัณฑใหมในตลาด 
11.ผูเรียนอานกรณีศึกษาท่ีกำหนดให แลวปฏิบัติกิจกรรม 
12.ผูเรียนทำกิจกรรมใบงาน และทำแบบประเมินผลการเรียนรู 
13.ครูใหความรูเพ่ิมเติมนอกเหนือจากเนื้อหาการเรียนการสอน เก่ียวกับเง่ือนไขตามหลักเศรษฐกิจ

พอเพียง ในการตัดสินใจและการปฏิบัติกิจกรรมตาง ๆ ใหอยูในระดับพอเพียงนั้น ตองอาศัยท้ังความรู และ
คุณธรรมเปนพ้ืนฐาน กลาวคือ 

(1) เง่ือนไขความรู เปนความรอบรูเก่ียวกับวิชาการตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ ความรอบคอบท่ีจะนำความรู
เหลานั้นมาพิจารณาใหเชื่อมโยงกัน เพ่ือการวางแผน และความระมัดระวังในข้ันปฏิบัติ 

(2) เง่ือนไขคุณธรรม เปนสิ่งท่ีตองเสริมสรางใหมีความตระหนักในคุณธรรม มีความซ่ือสัตยสุจริตและ
มีความอดทน มีความเพียร ใชสติปญญาในการดำเนินชีวิต 

 
 
 
 
 
 
 

 

 
 



 

6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอใดเปนความสำคัญของผลิตภัณฑใหม  
ก. เพ่ิมยอดขาย ข. เพ่ิมกำไร  
ค. เพ่ิมยอดขายและเพ่ิมกำไร ง. เพ่ิมกำไรและเพ่ิมมาตรฐาน  
2. กรณีใดเปนลักษณะของผลิตภัณฑใหมในกิจการและในตลาดจะสูงมากท่ีสุด  
ก. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
ข. การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
ค. ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม  
ง. ผลิตภัณฑท่ีเกิดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู 25  
3. กรณีใดเปนลักษณะของผลิตภัณฑใหมในกิจการและในตลาดระดับปานกลาง  
ก. ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม  
ข. การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
ค. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
ง. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
4. ขอใดเปนลักษณะของผลิตภัณฑปรับปรุงใหม  
ก. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
ข. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
ค. การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
ง. ผลิตภัณฑท่ีเกิดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
5. ขอใดเปนลักษณะของการเปลี่ยนจุดยืนของผลิตภัณฑใหแตกตางจากเดิม  
ก. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการลดตนทุนการผลิต  
ข. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
ค. ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม  
ง. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
6. ผลิตภัณฑใหมท่ีมีการวิจัยพัฒนาความคิดสรางสรรคเปนแนวคิดริเริ่มท่ีออกมาครั้งแรก และยังไมมีมากอน
ในตลาดหมายถึงขอใด  
ก. Innovated product ข. Modified product  
ค. Me – too product ง. Adoption process  
7. “Me – too product” หมายถึงขอใด  
ก. ผลิตภัณฑนวัตกรรม ข. ผลิตภัณฑปรับปรุงใหม  
ค. ผลิตภัณฑเลียนแบบ ง. ผลติภัณฑใหม  
8. ขอใดเปนกระบวนการยอมรับ (Adoption process)  
ก. การตระหนักและความสนใจ  
ข. การตระหนักและการประเมินผล  
ค. การทดลองใช การยอมรับ และการยืนยัน  
ง. การตระหนัก ความสนใจ ประเมินผล ทดลองใช การยอมรับ และการยืนยัน  



 

9. ขอใดเปนปจจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับการยอมรับ  
ก. ประชากรศาสตร  
ข. ผลิตภัณฑ  
ค. การสงเสริมการตลาด  
ง. ประชากรศาสตร ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด 26  
10. ขอใดเปนกระบวนการแพรกระจาย (Diffusion process)  
ก. ผูบุกเบิกหรือผูนำทางความคิดและผูยอมรับชวงแรก  
ข. ผูซ้ือชวงแรกและผูซ้ือชวงหลัง  
ค. ผูยอมรับชวงหลังและผูนำทางความคิด  
ง. ผูนำทางความคิด ผูยอมรับชวงแรก ผูซ้ือชวงแรก ผูซ้ือชวงหลัง และผูยอมรับชวงหลัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
7.2https://aimphan.co.th/product/%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95%
E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C%E0%B9%81%E0%B8
%A5%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B2-%E0%B8%9B%E
0%B8%A7%E0%B8%AA2567/ 
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนความสำคัญของผลิตภัณฑใหม  
ก. เพ่ิมยอดขาย ข. เพ่ิมกำไร  
ค. เพ่ิมยอดขายและเพ่ิมกำไร ง. เพ่ิมกำไรและเพ่ิมมาตรฐาน  
2. กรณีใดเปนลักษณะของผลิตภัณฑใหมในกิจการและในตลาดจะสูงมากท่ีสุด  
ก. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
ข. การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
ค. ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม  
ง. ผลิตภัณฑท่ีเกิดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู 25  
3. กรณีใดเปนลักษณะของผลิตภัณฑใหมในกิจการและในตลาดระดับปานกลาง  
ก. ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม  
ข. การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
ค. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
ง. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
4. ขอใดเปนลักษณะของผลิตภัณฑปรับปรุงใหม  
ก. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
ข. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
ค. การเพ่ิมผลิตภัณฑใหมเขาไปในสายผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
ง. ผลิตภัณฑท่ีเกิดจากการปรับปรุงผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยู  
5. ขอใดเปนลักษณะของการเปลี่ยนจุดยืนของผลิตภัณฑใหแตกตางจากเดิม  
ก. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการลดตนทุนการผลิต  
ข. ผลิตภัณฑใหมท่ีเกิดจากการกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑข้ึนมาใหม  
ค. ผลิตภัณฑใหมในแงของสายผลิตภัณฑใหม  
ง. ผลิตภัณฑใหมสำหรับกลุมของผลิตภัณฑ  
6. ผลิตภัณฑใหมท่ีมีการวิจัยพัฒนาความคิดสรางสรรคเปนแนวคิดริเริ่มท่ีออกมาครั้งแรก และยังไมมีมากอน
ในตลาดหมายถึงขอใด  
ก. Innovated product ข. Modified product  
ค. Me – too product ง. Adoption process  



 

7. “Me – too product” หมายถึงขอใด  
ก. ผลิตภัณฑนวัตกรรม ข. ผลิตภัณฑปรับปรุงใหม  
ค. ผลิตภัณฑเลียนแบบ ง. ผลิตภัณฑใหม  
8. ขอใดเปนกระบวนการยอมรับ (Adoption process)  
ก. การตระหนักและความสนใจ  
ข. การตระหนักและการประเมินผล  
ค. การทดลองใช การยอมรับ และการยืนยัน  
ง. การตระหนัก ความสนใจ ประเมินผล ทดลองใช การยอมรับ และการยืนยัน  
9. ขอใดเปนปจจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับการยอมรับ  
ก. ประชากรศาสตร  
ข. ผลิตภัณฑ  
ค. การสงเสริมการตลาด  
ง. ประชากรศาสตร ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด 26  
10. ขอใดเปนกระบวนการแพรกระจาย (Diffusion process)  
ก. ผูบุกเบิกหรือผูนำทางความคิดและผูยอมรับชวงแรก  
ข. ผูซ้ือชวงแรกและผูซ้ือชวงหลัง  
ค. ผูยอมรับชวงหลังและผูนำทางความคิด  
ง. ผูนำทางความคิด ผูยอมรับชวงแรก ผูซ้ือชวงแรก ผูซ้ือชวงหลัง และผูยอมรับชวงหลัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       5          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                

สอนครั้งท่ี   8-9 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
วางแผนและพัฒนาชีวิตผลิตภัณฑอยางมีจริยธรรมดวยความคิดสรางสรรค 

2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 

       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
2. อธิบายรูปแบบของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
3. อธิบายข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
4. อธิบายกลยุทธการตลาดสําหรับวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
5. อธิบายการปรับปรุงสินคาเดิมเพ่ือยืดวงจรชีวิตผลิตภัณฑได 
6. อธิบายวิวัฒนาการของตลาดได 
7. วิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑได 
8. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดของผลิตภัณฑ 

          9. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
 10. นำกลยุทธไปใชในการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดในการปรับปรุงผลิตภัณฑเพ่ือยืดวงจร
ชีวิตผลิตภัณฑ 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
  



 

7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
จุดประสงค 

11. อธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑได 
12. บอกความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑได 
13. อธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
14. อธิบายกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
15. อธิบายกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
16. อธิบายและนำเสนอผลิตภัณฑใหมได 

 
 
คำช้ีแจง จงบอกลักษณะของผลิตภัณฑใหมในตลาด โดยเขียนลงในแผนภาพใหสมบูรณ 
 
 
 

 
 
 

 
 
 

 



 

จุดประสงค 
8. อธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑได 
9. บอกความตองการในการพัฒนาผลิตภัณฑได 
10. อธิบายการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
11. อธิบายกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
12. อธิบายกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหมได 
13. อธิบายและนำเสนอผลิตภัณฑใหมได 

 
 
 

 
 

 
 
 
 



 

8. สรุปและวิจารณผล 
8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       6          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                    

สอนครั้งท่ี   10-11 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานบรรจุภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานบรรจุภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและพัฒนาบรรจุภัณฑดวยความคิดริเริ่มสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2. อธิบายประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3. อธิบายประเภทของตราสินคาได 
4. อธิบายกลยุทธตราสินคาได 
5. อธิบายลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคาได 
6. อธิบายปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทงได 
7. อธิบายกลยุทธปายฉลากได 
8. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาตามหลักการและสถานการณ 
9. ตระหนักถึงความสำคัญของหนาท่ีของบรรจุภัณฑ  

          10. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 11. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาหรือเครื่องหมายการคาตามหลักการ 
เพ่ือใหทันตอสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
 
 
 
 



 

5. สาระการเรียนรู 
 5.1 ความหมายของตราสินคา 
 5.2 ประเภทของเครื่องหมายการคา 
 5.3 ประเภทของตราสินคา 
 5.4 กลยุทธตราสินคา 
 5.5 ลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคา 
 5.6 ปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทง 
 5.7 กลยุทธปายฉลาก 
 
6. กิจกรรมการเรียนการสอน  

6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 6 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 6 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 6 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 6 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 6 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 6 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียนวา 
“นักศึกษาคิดวาตราสินคามีความสําคัญ 
ตอการสินคาและบริการอยางไร” 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความคิดของผูเรียนเอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 6 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 6 
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
  1. ความหมายของตราสินคา 
  2. ประเภทของเครื่องหมายการคา 
  3. ประเภทของตราสินคา 
  4. กลยุทธตราสินคา 
  5. ลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคา 
  6. ปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทง 
  7. กลยุทธปายฉลาก 

 
 
 
 
 

6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  



 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 6 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทาๆ กันปฏิบัติงาน
ดังนี้ 
1. เลือกรูปทรงบรรจุภัณฑสินคาท่ีชอบ 
2. ออกแบบตราสินคาในรูปแบบบรรจุภัณฑท่ี
เลือก 
3. ใหนักศึกษาหา 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีไดรับมอบหมาย และจัดทำสื่อ
นำเสนอผลงานดวย Power Point หรือ 
Canva 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 7 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทาๆ กัน คนหา
รูปภาพปายฉลากท่ีประกอบดวยปจจัยตาง ๆ 
อยางนอย 5 ขอ ดังตอไปนี้  
   1. การออกแบบ (Design) 
   2. รูปรางลักษณะ (Feature) 
   3. ขอมูล (Information) 
   4. สวนผสม (Ingredients) 
   5. วิธีการใช (Using Method) 
   6. ผลประโยชนท่ีไดรับ (Benefit) 
   7. การนำสินคาไปใช (Suggestion) 
   8. ใบบอก (Literature) 
   9. เครื่องหมายการรับประกันคุณภาพ 
จากนั้นจัดทำสื่อนำเสนอผลงานดวย Power 
Point หรือ Canva 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีไดรับมอบหมาย และจัดทำสื่อ
นำเสนอผลงานดวย Power Point หรือ 
Canva 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
6.4 ข้ันประยุกตใช  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
เก่ียวกับ การใชกลยุทธปายฉลากในการ
วางแผนพัฒนาตราสินคาหรือเครื่องหมาย
การคาตามหลักการ เพ่ือใหทันตอ
สถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมเก่ียวกับ การใช 
กลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคา
หรือเครื่องหมายการคาตามหลักการ เพ่ือใหทัน
ตอสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 



 

1) 

ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญ ดังนี้ 
“ปจจัยใดบางท่ีใชในการวางแผนพัฒนาตรา
สินคาหรือเครื่องหมายผลิตภัณฑตาม
สถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป” 

- ผูเรียนรวมกันสรุปและตอบคำถามเก่ียวกับ   
ปจจัยใดบางท่ีใชในการวางแผนพัฒนาตราสินคา
หรือเครื่องหมายผลิตภัณฑตามสถานการณท่ี
เปลี่ยนแปลงไป 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 6 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 6 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  (Product and Prices)  หนวยการเรียนรูท่ี 6 บรรจุภัณฑ 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 6 บรรจุภัณฑ 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 6 บรรจุภัณฑ 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู (เชน ใบความรู ใบงาน ใบมอบหมายงาน ชิ้นงาน ฯลฯ) 
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรยีนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 



 

           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 
9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 

 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       6        . 



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                   

สอนครั้งท่ี   10-11 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานบรรจุภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานบรรจุภัณฑ  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและพัฒนาบรรจุภัณฑดวยความคิดริเริ่มสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2. อธิบายประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3. อธิบายประเภทของตราสินคาได 
4. อธิบายกลยุทธตราสินคาได 
5. อธิบายลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคาได 
6. อธิบายปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทงได 
7. อธิบายกลยุทธปายฉลากได 
8. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาตามหลักการและสถานการณ 
9. ตระหนักถึงความสำคัญของหนาท่ีของบรรจุภัณฑ  

          10. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 11. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาหรือเครื่องหมายการคาตามหลักการ 
เพ่ือใหทันตอสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
 
 
 
 
 
5. เนื้อหาสาระ 



 

 
  ความหมายของบรรจุภัณฑ 
 

 
          บรรจุภัณฑหรือการบรรจหุีบหอ หมายถึง
ศาสตรและศิลปท่ีใชในการบรรจุสินคาโดยใช
เทคโนโลยีท่ีทันสมัยและเปนมิตรกับสิ่งแวดลอม 
เพ่ือการคุมครองปกปองสินคาจากผูผลิตจนถึงมือ
ลูกคาอยางปลอดภัยดวยตนทุนการผลิตท่ี
เหมาะสม 
             จากความหมายพอสรุปไดวาบรรจุ
ภัณฑนั้นหมายถึง เรื่องของวิทยาศาสตร และเรื่อง
ของศิลปะท่ีใชเพ่ือการบรรจุสินคาโดยใช
เทคโนโลยีท่ีทันสมัยและทำใหเกิดความเสียหาย

กับสิ่งแวดลอม และบรรจุภัณฑนั้นจะตองปกปองตัวสินคาใหอยูในสภาพท่ีดีจากแหลงผลิตจนถึงมือลูกคาโดย
ไมใหไดรับความเสียหาย ท้ังนี้บรรจุภัณฑนั้น ๆ จะตองมีตนทุนของการผลิตท่ีไมสูงจนเกินไป 
 ความสำคัญของการบรรจุภัณฑ 
                      ประเทศของเรามีสินคามีผลิตผลทางดานการเกษตรกรรม และการประมงมากมาย  เชนผัก
สด ผลไมสด และสินคาท่ีเปนอาหารจากทะเล  สิ่งท่ีกลาวมานี้จะไดรับความเสียหายมากเนื่องจากสภาวะของ
อากาศการบรรจุหีบหอ และการขนสงท่ีเหมาะสมมีสวนท่ีจะชวยลดความเสียหายเหลานั้นลงไดซ่ึงเปนการชวย
ใหผลผลิตท่ีกลาวถึงมือผูบริโภคในสภาพท่ีดี และจะทำใหขายไดในราคาท่ีสูงอีกดวย 
                      นอกจากนี้แลวผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  รวมท้ังผลิตภัณฑจากอาหารแปรรูปถาการบรรจุภัณฑและ
การขนสงท่ีเหมาะสมมีสวนท่ีจะชวยลดความเสียหายและสามารถ  จำหนายไดในราคาท่ีสูงเชนกัน        
                      จะเห็นไดวาการบรรจุภัณฑนั้นมีความสำคัญเปนอยางยิ่งตอผลผลิต   ท้ังหลายซ่ึงสามารถ
สรุปเปนรายละเอียดเปนขอ ๆ ได ดังนี้ 
                      1. รักษาคุณภาพ และปกปองตัวสินคา  เริ่มตั้งแตการขนสง การเก็บให   ผลผลิตหรือ
ผลิตภัณฑเหลานั้นมิใหเสียหายจากการปนเปอนจากฝุนละออง แมลง คน ความชื้น ความรอน  แสงแดด และ
การปลอมปน  เปนตน 
                       2. ใหความสะดวกในเรื่องการขนสง การจัดเก็บมีความรวดเร็วในการ   ขนสง เพราะ
สามารถรวมหนวยของผลิตภัณฑเหลานั้นเปนหนวยเดียวได เชน ผลไมหลายผลนำลงบรรจุในลังเดียว  หรือ
เครื่องดื่มท่ีเปนของเหลวสามารถบรรจุลงในกระปองหรือขวดไดเปนตน 
                      3. สงเสริมทางดานการตลาด บรรจุภัณฑเพ่ือการจัดจำหนายเปนสิ่งแรกท่ีผูบริโภคเห็น 
ดังนั้นบรรจุภัณฑจะตองจะทำหนาท่ีบอกกลาวสิ่งตางๆของตัวผลิตภัณฑโดยการบอกขอมูลท่ีจำเปนท้ังหมดของ
ตัวสินคา    และนอกจากนั้นจะตองมีรูปลักษณท่ีสวยงามสะดุดตาเชิญชวนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือซ่ึงการทำ
หนาท่ีดังกลาวของบรรจุภัณฑนั้นเปนเสมือนพนักงานขายท่ีไรเสียง (Silent Salesman) 
วัตถุประสงคของการออกแบบบรรจุภัณฑ 



 

1.เพ่ือสรางบรรจุภัณฑใหสามารถเอ้ือประโยชนดานหนาท่ีใชสอยไดดี มีความปลอดภัย ประหยัดและมี
ประสิทธิภาพ  
2.เพ่ือสรางบรรจุภัณฑใหสามารถสื่อสารและสรางผลกระทบตอผูบริโภคโดยใชความรูแขนงศิลปะเขามาสราง
คุณลักษณะ เชน มีเอกลักษณมีลักษณะพิเศษท่ีดึงดูดและสรางการจดจำตลอดจนเขาถึงความหมายและ
คุณประโยชนของผลิตภัณฑ 
3.เพ่ือปกปองคุมครองและรักษาคุณภาพสินคา 
4.เปนตัวชี้บงและสื่อสารรายละเอียดสินคา ดึงดูดผูบริโภค แสดงถึงภาพลักษณ  
5.เปนตนทุนในการผลิตสินคา  เม่ือบรรจุภัณฑดียอมมีสวนชวยใหมูลคาสินคาสูงข้ึน 
 

ประเภทของบรรจุภัณฑ 
 

 
 
1. บรรจุภัณฑเฉพาะหนวย   
       บรรจุภัณฑจะหอหุมและสัมผัสกับผลิตภัณฑโดยตรง บรรจุภัณฑชั้นในจะทำหนาท่ีหลักในการปองกัน
สินคาจากความชื้นและอากาศ ท่ีจะทำใหผลิตภัณฑเสียคุณภาพ   
คุณลักษณะมีรูปรางลักษณะตาง ๆเชน เปนขวด  กระปอง  หลอด  ถุง กลอง  การออกแบบสามารถทำใหมี
ลักษณะพิเศษเฉพาะหรือทำใหมีรูปรางท่ีเหมาะแกการจับถือ  และอำนวยความสะดวกตอการใชผลิตภัณฑ
ภายใน  พรอมท้ังทำหนาท่ีใหความปกปองแกผลิตภัณฑโดยตรง 
 

 
 



 

2. บรรจุภัณฑช้ันใน 
        ทำหนาท่ีในการหอหุมบรรจุภัณฑชั้นในไมใหไดรับแรงกระแทกจากภายนอก บรรจุภัณฑชั้นท่ีสองมี
หนาท่ีรวบรวมบรรจุภัณฑชั้นแรกไวดวยกัน  หรือเปนชุดในการจำหนายรวมตั้งแต 2 – 24 ชิ้นข้ึนไป  โดยมี
วัตถุประสงคข้ันแรกคือ  ปองกันรักษาผลิตภัณฑจากน้ำ ความชื้น ความรอน แสง  แรงกระทบกระเทือน  และ
อำนวยความสะดวกแกการขายปลีกยอย เพ่ือความสะดวกในการปองกันและขนสง และทำหนาท่ีขายดวยจึง
ตองทำการออกแบบใหสวยงามดึงดูดใจผูบริโภค เชน กลองบรรจุเครื่องดื่มกระปองชนิด 6 กระปอง กลอง
กาแฟชนิด 50 ซองหรือกลองบรรจุหลอดยาสีฟน  
 
 

 
 
 
3. บรรจุภัณฑช้ันนอกสุด 
       บรรจุภัณฑท่ีเปนหนวยรวมขนาดใหญ ทำหนาท่ีในการปองกันผลิตภัณฑ การขนถายสินคาเปนไปอยางมี
ประสิทธิภาพและรวดเร็วในระหวางการขนสง  ลักษณะของบรรจุภัณฑนี้  ไดแก  หีบ  ไมลัง  กลองกระดาษ
คอนขางขนาดใหญท่ีบรรจุสินคาไวภายใน 
 

ลักษณะของบรรจุภัณฑ 
ความสับสนในเรื่องบรรจุภัณฑท่ีพบบอย คือ การเรียกขานสิ่งตาง ๆ ท่ีใชบรรจุผลิตภัณฑวาเปนบรรจุ 

ภัณฑไปเสียท้ังหมด ตัวอยางเชน ซ้ือซอสมะเขือเทศมา 1 ขวดแลวเทแบงลงในถวยเล็ก ๆ บนโตะอาหาร ขวด
ซอสเปนบรรจุภัณฑ สวนถวยแบงนั้นจะเปนภาชนะบรรจุ เปนตน 
           สินคาท่ีไมมีบรรจุภัณฑท่ีดีและนาเชื่อถือนั้น ลองตั้งคำถามกับตัวเองวาทานจะซ้ือสินคานั้นหรือไม 
ตัวอยางเชน ยาสีฟนท่ีทานใชเปนประจำท่ีเคยบรรจุอยูในหลอดลามิเนตและกลองกระดาษท่ีพิมพสวยงาม แลว
อยูมาวันหนึ่งยาสีฟนนั้นอยูในถุงพลาสติกมีหนังยางรัดท่ีปากถุงดังในภาพท่ี1.4ชึ่งเปนยาสีฟนชนิดเดียวกันแต
บรรจุภัณฑตางชนิดกัน  เม่ือมองแลวก็สามารถท่ีจะแบงแยกไดวาบรรจุภัณฑชิ้นไหนท่ีจะสามารถเปนบรรจุ
ภัณฑท่ีดีและนาเชื่อถือได 
           จากภาพนาจะเปนสิ่งท่ีชี้ใหเห็นวาบรรจุภัณฑมีความสำคัญในดานตางๆ หลายประการตอการ
จำหนายผลิตภัณฑ 
 
                        โดยสรุปแลวความสำคัญของบรรจุภัณฑจะมาจากสาเหตุ  4  ประการอันประกอบไปดวย 



 

                        1. การรองรับรวบรวม 
                        2. การปกปองคุมครอง 
                        3. ความสะดวกสบายในการใชสอยและการผลิต 
                        4. การสื่อประชาสัมพันธใหกับตัวผลิตภัณฑ 

สิ่งท่ีกลาวมาท้ัง 4 ประการนั้นเปนลักษณะอันพึงประสงคของบรรจุภัณฑท่ีจำเปนประกอบเขาดวยกัน
จึงจะเปนบรรจุภัณฑท่ีดี ดังนั้นภาชนะบรรจุตางๆท่ีเพ่ิมองคประกอบดังกลาวครบก็จะกลายเปนบรรจุภัณฑได
เหมือนกันเชนถวยพลาสติกใสๆท่ีบรรจุน้ำ 
 
หนาท่ีและประโยชนของบรรจุภัณฑ 
     ทำหนาท่ีท้ังตอตัวผลิตภัณฑโดยตรง และหนาท่ีสื่อขอมูลท่ีเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ  
1. การทำหนาท่ีบรรจุใสสินคา เชน ใสหอสินคา ดวยการชังตวงวัดหรือนับ 
2. การทำหนาท่ีคุมครองปองกันตัวผลิตภัณฑ ไมใหสินคาเสียรูปแตกหักไหลซึม 
3. ทำหนาท่ีรักษาคุณภาพอาหาร เชน ปองกันอากาศซึมผาน ปองกันแสง ปองกันความชื้น เปนตน 
4. ทำหนาท่ีเปนฉลากแสดงขอมูลรายละเอียดของสินคา เชนเครื่องหมายการคา ขอมูลสวน ผสม แหลงผลิต 
เปนตน 
5. ทำใหตั้งราคาขายไดสูงข้ึน เนื่องจากความสวยงามของบรรจุภัณฑจะสรางมูลคาเพ่ิมใหแกสินคา 
6. เพ่ืออำนวยความสะดวกในการจัดวางขนสงและจัดแสดง 
7. สรางความนาสนใจและดึงดูดผูบริโภค เปนการสงเสริมการขายและเพ่ิมยอดขาย 
ปจจัยท่ีสงผลตอราคาของบรรจุภัณฑ 
       ในกระบวนการสรางสรรคบรรจุภณัฑ มีองคประกอบท่ีเขามาเก่ียวของท่ีสงผลตอราคาของการพัฒนา
บรรจุภัณฑ  ท้ังตอราคารวมและราคาตอหนวย ดังนี้ 

1.   ราคาตนทุนของวัสดุบรรจุภัณฑ 
2.   ราคาของกรรมวิธีการผลิตบรรจุภัณฑ 
3.   ราคาของการเก็บรักษาและการขนสง 
4. ราคาของเครื่องมือเครื่องจักร ท่ีใชในการผลิตและบรรจุภัณฑ 
5. ราคาของการใชแรงงานท่ีเก่ียวของ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 



 

1. ขอใดเปนบรรจุภัณฑท่ีทำจากพืช  
ก. เขงปลาทู ข. ถุงพลาสติก  
ค. ขวดแกว ง. ถุงกระดาษ  
2. ขอใดเปนสวนประกอบของสัตวท่ีนำมาทำบรรจุภัณฑ  
ก. ใบตอง ข. ดินเหนียว  
ค. เปลือกหอย ง. เม็ดพลาสติก  
3. หลอดยาสีฟนถือเปนบรรจุภัณฑในลักษณะใด  
ก. Individual Package ข. Inner Package  
ค. Outer Package ง. Consumer Package  
4. จากรูปภาพเปนบรรจุภัณฑในลักษณะใด  
ก. Primary Package  
ข. Secondary Package  
ค. Shipping Package  
ง. Value Added Package  
5. การบรรจุภัณฑท่ีชวยแกปญหาสิ่งแวดลอมขอใดท่ีนำมาซอมแซมแกไขได  
ก. Recycle ข. Refill  
ค. Repair ง. Reuse  
6. ขอใดเปนสวนหนึ่งท่ีใชในการบรรจุภัณฑรวมถึงแจงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไปยังผูบริโภค  
ก. การเปลีย่นแปลงรูปแบบบรรจุภัณฑ ข. ปรับปรงุบรรจุภัณฑสำหรับสายผลิตภัณฑ  
ค. ปายฉลาก ง. การบรรจุภัณฑรวม  
7. ขอใดเปนบรรจุภัณฑรูปทรงแข็งตัว (Rigid Forms)  
ก. ขวดพลาสติกของเปปซ่ี ข. เครื่องปนดินเผา  
ค. ถุงปูนซีเมนต ง. กลองลังเบียร  
8. การใชกลยุทธการเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ มักจะนิยมใชในกรณีใด  
ก. เม่ือผลิตภัณฑเขาสูตลาด  
ข. เม่ือเขาสูข้ันเจริญเติบโต  
ค. เม่ือเขาสูข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี  
ง. เม่ือเขาสูข้ันถดถอย 29  
9. จากรูปภาพตอไปนี้เปนกลยุทธบรรจุภัณฑตามขอใด  
ก. การเปลี่ยนแปลงบรรจภุัณฑ  
ข. การนำบรรจุภัณฑกลับมาใช  
ค. การบรรจุภัณฑรวม  
ง. การบรรจุภัณฑหลายสายผลิตภัณฑ  
10. จากรูปภาพตอไปนี้เปนกลยุทธบรรจุภัณฑตามขอใด  
ก. การบรรจุภัณฑหลายสายผลิตภัณฑ  
ข. การนำบรรจุภัณฑกลับมาใช  
ค. การบรรจุภัณฑรวม  



 

ง. การบรรจุภัณฑท่ีชวยแกปญหาสิ่งแวดลอม 
  
 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 

7.2 
https://www.42packaging.com/article/3/%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8
%A1%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0
%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B8%E0%B8%A
0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C 
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนบรรจุภัณฑท่ีทำจากพืช  
ก. เขงปลาทู ข. ถุงพลาสติก  
ค. ขวดแกว ง. ถุงกระดาษ  
2. ขอใดเปนสวนประกอบของสัตวท่ีนำมาทำบรรจุภัณฑ  
ก. ใบตอง ข. ดินเหนียว  
ค. เปลือกหอย ง. เม็ดพลาสติก  
3. หลอดยาสีฟนถือเปนบรรจุภัณฑในลักษณะใด  
ก. Individual Package ข. Inner Package  
ค. Outer Package ง. Consumer Package  
4. จากรูปภาพเปนบรรจุภัณฑในลักษณะใด  
ก. Primary Package  
ข. Secondary Package  
ค. Shipping Package  
ง. Value Added Package  
5. การบรรจุภัณฑท่ีชวยแกปญหาสิ่งแวดลอมขอใดท่ีนำมาซอมแซมแกไขได  
ก. Recycle ข. Refill  
ค. Repair ง. Reuse  
6. ขอใดเปนสวนหนึ่งท่ีใชในการบรรจุภัณฑรวมถึงแจงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคาไปยังผูบริโภค  
ก. การเปลี่ยนแปลงรูปแบบบรรจุภัณฑ ข. ปรับปรุงบรรจุภัณฑสำหรับสายผลิตภัณฑ  
ค. ปายฉลาก ง. การบรรจุภัณฑรวม  
7. ขอใดเปนบรรจุภัณฑรูปทรงแข็งตัว (Rigid Forms)  
ก. ขวดพลาสติกของเปปซ่ี ข. เครื่องปนดินเผา  
ค. ถุงปูนซีเมนต ง. กลองลังเบียร  



 

8. การใชกลยุทธการเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ มักจะนิยมใชในกรณีใด  
ก. เม่ือผลิตภัณฑเขาสูตลาด  
ข. เม่ือเขาสูข้ันเจริญเติบโต  
ค. เม่ือเขาสูข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี  
ง. เม่ือเขาสูข้ันถดถอย 29  
9. จากรูปภาพตอไปนี้เปนกลยุทธบรรจุภัณฑตามขอใด  
 
 
 
 
 
 
ก. การเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ  
ข. การนำบรรจุภัณฑกลับมาใช  
ค. การบรรจุภัณฑรวม  
ง. การบรรจุภัณฑหลายสายผลิตภัณฑ  
10. จากรูปภาพตอไปนี้เปนกลยุทธบรรจุภัณฑตามขอใด  
ก. การบรรจุภัณฑหลายสายผลิตภัณฑ  
ข. การนำบรรจุภัณฑกลับมาใช  
ค. การบรรจุภัณฑรวม  
ง. การบรรจุภัณฑท่ีชวยแกปญหาสิ่งแวดลอม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       6          



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)     

สอนครั้งท่ี   10-11 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานบรรจุภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานบรรจุภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและพัฒนาบรรจุภัณฑดวยความคิดริเริ่มสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2. อธิบายประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3. อธิบายประเภทของตราสินคาได 
4. อธิบายกลยุทธตราสินคาได 
5. อธิบายลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคาได 
6. อธิบายปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทงได 
7. อธิบายกลยุทธปายฉลากได 
8. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาตามหลักการและสถานการณ 
9. ตระหนักถึงความสำคัญของหนาท่ีของบรรจุภัณฑ  

          10. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 11. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาหรือเครื่องหมายการคาตามหลักการ 
เพ่ือใหทันตอสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
  
7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 



 

จุดประสงค 
17. อธิบายความหมายและลักษณะของบรรจุภัณฑได 
18. บอกประวัติความเปนมาของบรรจุภัณฑได 
19. อธิบายความสำคัญของการบรรจุภัณฑได 
20. บอกหนาท่ีของบรรจุภัณฑได 
21. บอกประเภทของบรรจุภัณฑได 

 
 
คำช้ีแจง 1. ใหนำรูปภาพของบรรจุภัณฑท่ีทำจากวัสดุธรรมชาติและอ่ืนๆ ดังนี้ 

-  สวนตางๆ  ของพืช 
- สวนตางๆ  ของสัตว 
- วัสดุธรรมชาติอ่ืนๆ 

2. นำรูปภาพท่ีหามาไดติดลงในกระดาษ A4 
3. บอกประโยชนของบรรจุภัณฑและผลิตภัณฑท่ีบรรจุภัณฑจากรูปภาพท่ีหามาไดนั้น 
4. สรุปการทำกิจกรรม ดังนี้ 

   - ความรูท่ีไดรับจาการทำกิจกรรม 
   - อุปสรรคหรือปญหาจากการทำกิจกรรม 
   - ขอเสนอแนะ หรือ แนวทางในการทำกิจกรรม (ถามี) 
 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 

กิจกรรมท่ี 1 หนวยท่ี       6          



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 

สอนครั้งท่ี   10-11 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานบรรจุภัณฑ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานบรรจุภัณฑ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและพัฒนาบรรจุภัณฑดวยความคิดริเริ่มสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2. อธิบายประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3. อธิบายประเภทของตราสินคาได 
4. อธิบายกลยุทธตราสินคาได 
5. อธิบายลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคาได 
6. อธิบายปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทงได 
7. อธิบายกลยุทธปายฉลากได 
8. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาตามหลักการและสถานการณ 
9. ตระหนักถึงความสำคัญของหนาท่ีของบรรจุภัณฑ  

          10. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 11. ใชกลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคาหรือเครื่องหมายการคาตามหลักการ 
เพ่ือใหทันตอสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษบรูฟ 
 
 
6. ข้ันตอนการปฏิบัติ 



 

จุดประสงค 
1. อธิบายความสำคัญของบรรจุภัณฑได 
2. บอกหนาท่ีของบรรจุภัณฑได 
3. บอกประเภทของบรรจุภัณฑได 
4. บอกนโยบายและกลยุทธบรรจุภัณฑได 

 
คำช้ีแจง ใหนักศึกษาทำกิจกรรมตอไปนี้ ดังนี้ 

1. ทำกิจกรรมกลุม โดยแบงนักศึกษาออกเปน 7 กลุม กลุมละ 3 คน 
2. ศึกษาเนื้อหาการบรรจุภัณฑท่ีชวยแกปญหาสิ่งแวดลอม 
3. จัดทำเปน Canva  พรอมนำเสนอหนาชั้นเรียน 
4. เนื้อหาท่ีศึกษา  ไดแก 

1. บรรจุภัณฑท่ีหมุนเวียนแปรสภาพใหม Recycle 
2. บรรจุภัณฑชนิดเติม Refill 
3. บรรจุภัณฑท่ีสารมารถนำมาใชซ้ำ Reuse 
4. การลดขนาดบรรจุภัณฑลง Reduce 
5. ไมใชบรรจุภัณฑท่ีเกิดมลภาวะ Refect 
6. บรรจุภัณฑท่ีนำมาซอมแซมแกไขได Repair 
7. ผลิตภัณฑท่ีไดประโยชนกลับคืน Recovery 

 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 
 
 
 
 
 



 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       7          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)              

สอนครั้งท่ี   11 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกำหนดตราสินคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกำหนดตราสินคา  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและกำหนดตราสินคาอยางสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 

 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1.  อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2.  บอกประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3.  บอกประเภทของตราสินคาได 
4.  ใชกลยุทธตราสินคาได 

        5.  ตระหนักถึงความสำคัญของตราสินคาได 
        6.  แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียน 
        7.  ใชกลยุทธตราสินคาในการวางแผนพัฒนาตราสินคา 
 
5. สาระการเรียนรู 

5.1 ความหมายของตราสินคา 
5.2 ประเภทของเครื่องหมายการคา 
5.3 ประเภทของตราสินคา 
5.4 กลยุทธตราสินคา 
5.5 ลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคา 



 

6. กิจกรรมการเรียนการสอน  
6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 7 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 7 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 7 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 7 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 7 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 7 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียนวา 
“นักศึกษาคิดวาตราสินคามีความสําคัญ 
ตอการสินคาและบริการอยางไร” 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความคิดของผูเรียนเอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 7 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 7 
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
  1. ความหมายของตราสินคา 
  2. ประเภทของเครื่องหมายการคา 
  3. ประเภทของตราสินคา 
  4. กลยุทธตราสินคา 
  5. ลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคา 
  6. ปายฉลากและสัญลักษณรหัสแทง 
  7. กลยุทธปายฉลาก 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 6 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทาๆ กันปฏิบัติงาน
ดังนี้ 
1. เลือกรูปทรงบรรจุภัณฑสินคาท่ีชอบ 
2. ออกแบบตราสินคาในรูปแบบบรรจุภัณฑท่ี
เลือก 
3. ใหนักศึกษาหา 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีไดรับมอบหมาย และจัดทำสื่อ
นำเสนอผลงานดวย Power Point หรือ 
Canva 

 
  



 

6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 7 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทาๆ กัน คนหา
รูปภาพปายฉลากท่ีประกอบดวยปจจัยตาง ๆ 
อยางนอย 5 ขอ ดังตอไปนี้  
   1. การออกแบบ (Design) 
   2. รูปรางลักษณะ (Feature) 
   3. ขอมูล (Information) 
   4. สวนผสม (Ingredients) 
   5. วิธีการใช (Using Method) 
   6. ผลประโยชนท่ีไดรับ (Benefit) 
   7. การนำสินคาไปใช (Suggestion) 
   8. ใบบอก (Literature) 
   9. เครื่องหมายการรับประกันคุณภาพ 
จากนั้นจัดทำสื่อนำเสนอผลงานดวย Power 
Point หรือ Canva 

- ผูเรียนจับกลุมตามความสมัครใจและรวมกัน
ปฏิบัติงานตามท่ีไดรับมอบหมาย และจัดทำสื่อ
นำเสนอผลงานดวย Power Point หรือ 
Canva 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนนำเสนอผลงานกลุมโดย
กำหนดเวลาไมเกินกลุมละ 10 นาที  

- ผูเรียนนำเสนอผลงานท่ีจัดทำในเวลาไมเกิน 
10 นาที รวมถามตอบจากเพ่ือนและผูสอน 

 
6.4 ข้ันประยุกตใช  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
เก่ียวกับ การใชกลยุทธปายฉลากในการ
วางแผนพัฒนาตราสินคาหรือเครื่องหมาย
การคาตามหลักการ เพ่ือใหทันตอ
สถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมเก่ียวกับ การใช 
กลยุทธปายฉลากในการวางแผนพัฒนาตราสินคา
หรือเครื่องหมายการคาตามหลักการ เพ่ือใหทัน
ตอสถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญ ดังนี้ 
“ปจจัยใดบางท่ีใชในการวางแผนพัฒนาตรา
สินคาหรือเครื่องหมายผลิตภัณฑตาม
สถานการณท่ีเปลี่ยนแปลงไป” 

- ผูเรียนรวมกันสรุปและตอบคำถามเก่ียวกับ   
ปจจัยใดบางท่ีใชในการวางแผนพัฒนาตราสินคา
หรือเครื่องหมายผลิตภัณฑตามสถานการณท่ี
เปลี่ยนแปลงไป 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 6 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 6 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 



 

 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  (Product and Prices)  หนวยการเรียนรูท่ี 7 ตราสินคา 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 7 ตราสินคา 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 7 ตราสินคา 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรยีนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 



 

 

 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       7        . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)          

สอนครั้งท่ี   11 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกำหนดตราสินคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกำหนดตราสินคา  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและกำหนดตราสินคาอยางสรางสรรค 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
3.1  แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 

 3.2  วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1.  อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2.  บอกประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3.  บอกประเภทของตราสินคาได 
4.  ใชกลยุทธตราสินคาได 

        5.  ตระหนักถึงความสำคัญของตราสินคาได 
        6.  แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียน 
        7.  ใชกลยุทธตราสินคาในการวางแผนพัฒนาตราสินคา 
 
5. เนื้อหาสาระ 
  ตราสินคา (Brand) หมายถึง ชื่อ ขอความ สัญญลักษณหรือรูปแบบหรือสิ่งเหลานี้รวมกัน เพ่ือบง
ชี้ใหเห็นถึงสินคา หรือบริการของผูขายหรือ 
กลุมของผูขายท่ีแสดงความแตกตางจากคูแขงขัน ตราสินคาหนึ่ง ๆ จะประกอบดวยองคประกอบหลายอยาง
รวมกัน คือ 
- ชื่อตรา (brandname)สวนของตราท่ีเปนชื่อหรือคำพูดหรือขอความซ่ึงออกเสียงได เชน วัน ทู คอล, เคเอฟซี  



 

- เครื่องหมายตราสินคา (brandmark) สวนหนึ่งของตราซ่ึงสามารถจดจ าไดแก สัญลักษณ รูปแบบท่ีประดิษฐ
ตาง ๆ หรือรูปภาพตลอดจน 
สีสรรท่ีปรากฏอยูในเครื่องหมายตาง ๆ เหลานี้ 
- เครื่องหมายการคา (trademark) สวนหนึ่งของตราหรือตราท่ีไดจดทะเบียนการ เพ่ือปองกันสิทธิตาม
กฎหมายแตผูเดียว 
- ลิขสิทธิ์ (copyright) สิทธิตามกฎหมายในสิ่งตีพิมพตาง ๆ 
- โลโก (logo) เปนเครื่องหมายท่ีแสดงสัญลักษณของกิจการหรือองคการหนึ่ง ๆ 
 
 

 
 
 
ตราสินคา มีบทบาทสำคัญในการเปนแหลงขอมูลหลักในบรรดาสินคาทุกประเภทในตลาด ตราสินคาไม
เพียงแตเพ่ิมประสบการณแกแบรนดและดึงดูดลูกคาใหสนใจสินคาแตยังสรางประโยชนดานการใชงานใหแก
ธุรกิจและลูกคารายอ่ืนๆอีกดวย สำหรับเทคโนโลยีการผลิตตราสินคาสติกเกอรในปจจุบันนั้นใชเพ่ือ
วัตถุประสงคท่ีหลากหลาย เชน ขอมูลสูตรอาหาร โปรโมททางการตลาด บรรจุภัณฑอาหาร คูปอง การเลนเกม 
และใชในดานอ่ืนๆอีกมากมาย! 
ท่ี Gogoprint มีวัสดุสติกเกอรหลายประเภทใหคุณเลือกตั้งแต สติกเกอรกระดาษท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอมไป
จนถึงสติกเกอรโฮโลแกรมท่ีทันสมัย! ไมวาคุณจะเลือกอะไรสติกเกอรเหลานี้มีหนาท่ีเก่ียวของในการใชติดตรา
สินคาในบทความนี้เราจะพูดถึงหนาท่ีตางๆของฉลากสติกเกอร/สินคาและความสำคัญของสิ่งเหลานี้ใน
อุตสาหกรรม 
 
ฉลากสติกเกอรเพ่ิมความดึงดูดใหแกสินคา 
สติกเกอรเปรียบเสมือนอุปกรณเสริมสำหรับบรรจุภัณฑของสินคา การติดสติกเกอรตัวหนาหรือมีสีสันบนสินคา
จะทำใหสินคานั้นดูโดดเดนและดึงดูดความสนใจจากลูกคาไดดวย จำนวนวัสดุสติกเกอรท่ีไมเหมือนใคร ใน
ตลาด ลูกคาจึงมีทางเลือกมากมายในการเลือกวัสดุท่ีเหมาะสมสำหรับสินคาของตนเอง ขอดีอีกอยางของสติก
เกอรคือเพ่ิมองคประกอบท่ีหรูหราใหกับสินคาได ดังนั้นหากคุณกำลังมองหาวิธีเพ่ิมรูปลักษณระดับพรีเมียมแก
แบรนดของคุณ ฉลากสติกเกอรอาจชวยคุณได! 

https://www.gogoprint.co.th/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B9%8C/%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C.html
https://www.gogoprint.co.th/
https://www.gogoprint.co.th/%E0%B9%81%E0%B8%9C%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A9.html
https://www.gogoprint.co.th/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B9%8C/%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C.html


 

 
 
ฉลากสติกเกอรแสดงขอมูลและคุณภาพของสินคา 
สติกเกอร/ตราสินคาบนบรรจุภัณฑมักจะมีขอมูลมากมาย นอกจากการแสดงโลโกแลว ยังประกอบดวย
ใบรับรองมาตรฐาน เนื้อหาบรรจุภัณฑ คำแนะนำ ขอมูลโภชนาการ สวนผสม ขอควรระวังดานความปลอดภัย 
ขอมูลผูผลิต วันหมดอายุ และขอมูลอ่ืนๆอีกมากมาย โดยรวมแลวขอมูลเหลานี้ชวยใหลูกคาทราบวาพวกเขา
กำลังอานขอมูลอะไรอยู ไมวาจะเปนผลิตภัณฑเครื่องสำอางหรือผลิตภัณฑท่ีรับประทานได ผูท่ีเปนโรคภูมิแพ
สามารถรับรูถึงสวนผสมของสินคาโดยอางอิงจากฉลากสติกเกอร 
 

 
 
ฉลากสติกเกอรปรับปรุงภาพลักษณของแบรนด 
หากคุณเคยอานบทความกอนหนา ของเราเก่ียวกับสติกเกอรท่ีใชในดานการตลาด คุณจะรูไดวามันสติกเกอร
นั้นมีประสิทธิภาพมากๆ ฉลากสติกเกอรอยางงายบนผลิตภัณฑสามารถเปนเครื่องมือทางการตลาดไดดวย
ตัวเอง สติกเกอร/ฉลากผลิตภัณฑท่ีดูนาสนใจท่ีติดไวบนผลิตภัณฑนั้นเพียงพอท่ีจะดึงดูดลูกคาใหซ้ือสินคาได 
นอกจากนี้ฉลากสติกเกอรยังชวยใหลูกคาจดจำแบรนดไดงายข้ึนดวย ตัวอยางเชน รานอาหารหรือบริษัท F&B 
สวนใหญใชการออกแบบสติกเกอรบนผลิตภัณฑอาหารเกินจริงเพ่ือใหดูแตกตางจากคูแขงรายอ่ืนซ่ึงหมายความ
วาการออกแบบสติกเกอรจะตองดึงดูดสายตาใหไดมากท่ีสุดเพ่ือใหไดผลลัพธท่ีดีท่ีสุดนั้นเอง   

https://www.gogoprint.co.th/%E0%B8%9A%E0%B8%A5%E0%B9%8A%E0%B8%AD%E0%B8%81/%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%94%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94/%e0%b8%9e%e0%b8%b4%e0%b8%a1%e0%b8%9e%e0%b9%8c-%e0%b8%aa%e0%b8%95%e0%b8%b4%e0%b8%81%e0%b9%80%e0%b8%81%e0%b8%ad%e0%b8%a3%e0%b9%8c-%e0%b8%9b%e0%b9%89%e0%b8%b2%e0%b8%a2%e0%b9%81%e0%b8%9a%e0%b8%99%e0%b9%80%e0%b8%99%e0%b8%ad%e0%b8%a3%e0%b9%8c-%e0%b8%ad%e0%b8%ad/


 

 
 

 
  
สติกเกอรเพ่ิมตราประทับพิเศษสำหรับการปองกันบรรจุภัณฑ 
สติกเกอร/ฉลากผลิตภัณฑอาจปกปองผลิตภัณฑของคุณจากอันตรายไดไมเต็มท่ี แตจะชวยเพ่ิมชั้นการปองกัน
เพ่ิมเติมเม่ือจำเปน ตัวอยางเชน ปกติแลวฉลากสติกเกอรจะติดอยูท่ีชองเปดบรรจุภัณฑอาหารเพ่ือปองกันไมให
กลองอาหารเปดโดยไมตั้งใจเม่ือสงถึงมือลูกคา นอกจากบรรจุภัณฑอาหารแลว การเพ่ิมสติกเกอรบนการเปด
ซองจดหมาย กลองผลิตภัณฑ อุปกรณอิเล็กทรอนิกส ฯลฯ ยังเปนกลยุทธท่ัวไปเพ่ือสรางความม่ันใจวา
ผลิตภัณฑจะไมถูกเปดไมวาจะอยูบนชั้นวางหรืออยูระหวางการจัดสง! แนนอนวาสติกเกอรแบบรับประกันนั้นมี
ความปลอดภัยและมีประสิทธิภาพมากกวาสติกเกอรท่ัวไป 
 

 
 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอใดเปนสวนหนึ่งของตราสินคาท่ีเปนชื่อ (Name) คำพูด หรือขอความ (Word) ตัวอักษร (Letter) หรือ
ตัวเลข (Number) หรือกลุมคำท่ีสามารถออกเสียงได  



 

ก. Brand mark   ข. Brand name  
ค. Trade mark   ง. Copyright  
2. ขอใดเปนสวนหนึ่งของตราสินคาท่ีจดจำไดในรูปแบบสัญลักษณ การออกแบบสี หรือตัวอักษรสามารถอาน
ออกเสียงไดและไมได  
ก. สิทธิบัตร    ข. เครื่องหมายการคา  
ค. เครื่องหมายตราสินคา  ง. ชื่อตราสินคา  
3. ขอใดเปนเครื่องหมายการคาท่ีมิไดจดทะเบียน  

ก.  ข.  ค.  ง.  
4. ขอใดเปนเครื่องหมายการคาท่ีจดทะเบียนหรือข้ึนทะเบียนอยางถูกตอง  
ก. ข. ค. ง.  
5. ขอใดเปนเครื่องหมายสัญลักษณ (Logo)  

ก. ข.  

ค.  ง.   
 
6. ขอใดเปนเครื่องหมายรับรอง (Certification Mark)  

ก. ข.  

ค. ง.  
7. ขอใดเปนตราสินคาของผูจัดจำหนายหรือคนกลาง (Distributor’s brand)  



 

ก. ข.  

ค. ง.  
8. ขอใดเปนกลยุทธปายฉลากท้ังหมด  
ก. การออกแบบ รูปรางลักษณะ  
ข. ขอมูล สวนผสม วธิีการใช  
ค. ผลประโยชนท่ีไดรับ การนำสินคาไปใช  
ง. การออกแบบ รูปรางลักษณะ ขอมูล สวนผสม วิธีใช ประโยชนท่ีไดรับ การใชสินคาเครื่องหมายการ
รับประกันคุณภาพ  
9. จากรูปภาพตอไปนี้ ขอใดเปนหมายเลขรหัสผลิตภัณฑ  

 
ก. 211  
ข. 234567  
ค. 890  
ง. 0  
10. จากขอ 9. ขอใดเปนรหัสประเทศ  
ก. 211     ข. 234567  
ค. 890     ง. 0  
 
 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 

7.2 
https://www.42packaging.com/article/3/%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8
%A1%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0



 

%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B8%E0%B8%A
0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C 
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนสวนหนึ่งของตราสินคาท่ีเปนชื่อ (Name) คำพูด หรือขอความ (Word) ตัวอักษร (Letter) หรือ
ตัวเลข (Number) หรือกลุมคำท่ีสามารถออกเสียงได  
ก. Brand mark   ข. Brand name  
ค. Trade mark   ง. Copyright  
2. ขอใดเปนสวนหนึ่งของตราสินคาท่ีจดจำไดในรูปแบบสัญลักษณ การออกแบบสี หรือตัวอักษรสามารถอาน
ออกเสียงไดและไมได  
ก. สิทธิบัตร    ข. เครื่องหมายการคา  
ค. เครื่องหมายตราสินคา  ง. ชื่อตราสินคา  
3. ขอใดเปนเครื่องหมายการคาท่ีมิไดจดทะเบียน  

ก.  ข.  ค.  ง.  
4. ขอใดเปนเครื่องหมายการคาท่ีจดทะเบียนหรือข้ึนทะเบียนอยางถูกตอง  
ก. ข. ค. ง.  
5. ขอใดเปนเครื่องหมายสัญลักษณ (Logo)  

ก. ข.  

ค.  ง.   
 
6. ขอใดเปนเครื่องหมายรับรอง (Certification Mark)  



 

ก. ข.  

ค. ง.  
7. ขอใดเปนตราสินคาของผูจัดจำหนายหรือคนกลาง (Distributor’s brand)  

ก. ข.  

ค. ง.  
8. ขอใดเปนกลยุทธปายฉลากท้ังหมด  
ก. การออกแบบ รูปรางลักษณะ  
ข. ขอมูล สวนผสม วธิีการใช  
ค. ผลประโยชนท่ีไดรับ การนำสินคาไปใช  
ง. การออกแบบ รูปรางลักษณะ ขอมูล สวนผสม วิธีใช ประโยชนท่ีไดรับ การใชสินคาเครื่องหมายการ
รับประกันคุณภาพ  
9. จากรูปภาพตอไปนี้ ขอใดเปนหมายเลขรหัสผลิตภัณฑ  

 
ก. 211  
ข. 234567  
ค. 890  
ง. 0  



 

10. จากขอ 9. ขอใดเปนรหัสประเทศ  
ก. 211    ข. 234567  
ค. 890    ง. 0  
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รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                สอนครั้งท่ี   11 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกำหนดตราสินคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกำหนดตราสินคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและกำหนดตราสินคาอยางสรางสรรค 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
3.1  แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 

 3.2  วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1.  อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2.  บอกประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3.  บอกประเภทของตราสินคาได 
4.  ใชกลยุทธตราสินคาได 

        5.  ตระหนักถึงความสำคัญของตราสินคาได 
        6.  แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียน 
        7.  ใชกลยุทธตราสินคาในการวางแผนพัฒนาตราสินคา 
 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
  



 

7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
จุดประสงค 

1. อธิบายความหมายของตราสินคาได 
2. บอกประเภทของเครื่องหมายการคาได 
3. บอกประเภทของตราสินคาได 
4. อธิบายกลยุทธตราสินคาได 
5. อธิบายลักษณะการตัดสินใจเก่ียวกับตราสินคาได 
6. อธิบายปายฉลากและสัญลักษณรหัสแหงได 
7. อธิบายกลยุทธปายฉลากได 

 
  

 
 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 
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รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                

สอนครั้งท่ี   12 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกำหนดนโยบายและกลยุทธ ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกำหนดนโยบายและกลยุทธ  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและกำหนดตราสินคาอยางสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1 ความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคา 
 5.2 แนวทางในการกําหนดนโยบายราคา 
 5.3 กลยทุธราคา 
 5.4 กลยุทธราคาการสงเสริมการตลาด 
 5.5 กลยทุธราคาสวนประสมผลิตภัณฑ 



 

 5.6 กลยุทธราคาผลิตภัณฑใหม 
6. กิจกรรมการเรียนการสอน  

6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 8 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 8 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 8 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 8 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 8 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 8 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 10 
ผูสอนถามผูเรียนวา “นักศึกษาคิดวาการ
กำหนดนโยบายราคานั้นสงผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือหรือไม” 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 8 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 8 
1. แนวทางในการกำหนดนโยบายราคา 
2. กลยุทธราคา 
3. กลยุทธราคาการสงเสริมการตลาด 
4. กลยทุธราคาสวนประสมผลิตภัณฑ 
5. กลยทุธราคาผลิตภัณฑใหม 
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญเปนแผนภาพ 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมและศึกษาคนควาการ
วิจัยเก่ียวกับนโยบายราคาตามภูมิศาสตร 
(Geographical Pricing Policy) 

 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

สัปดาหท่ี 11 
ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทากันออกเปน 4 
กลุม ปฏิบัติงาน ดังนี้ 
1. คนหารูปประกอบการตั้งราคาตามความ
เคยชินของผูบริโภค (Customary Pricing) 
2. คนหารูปประกอบการตั้งราคาลงทายดวย
เลขค่ีหรือเลขคู (Odd or Even Pricing) 
3. สรุปสาระสำคัญของการตั้งราคาผลิตภัณฑ
ในขอ 1-2 

- ผูเรียนปฏิบัติงานท่ีไดรับมอบหมาย 
- ผูเรียนสรุปและจัดทำสื่อนำเสนอดวย
โปรแกรม Power Point หรือ Canva  



 

 
6.4 ข้ันประยุกตใช  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
และปฏิบัติการใชกลยุทธราคาในการสง 
เสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา 
OTOP ชุมชน 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและปฏิบัติการใช
กลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑ
ใหมของสินคา OTOP ชุมชน 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนตั้งคำถามเพ่ือใหผูเรียนสรุป
สาระสำคัญ ดังนี้ 
“การกําหนดกลยทุธราคาและประกอบ 
ดวยกลยุทธใดบาง” 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือแสดงความรูความเขาใจ 
เก่ียวกับสาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 8 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 8 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 8 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 8 งานนโยบาย
และกลยุทธราคา 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 8 งานนโยบายและกลยุทธราคา 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 8 งานนโยบายและกลยุทธราคา 

 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู (เชน ใบความรู ใบงาน ใบมอบหมายงาน ชิ้นงาน ฯลฯ) 
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
 
 



 

9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรียนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       8        . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)    

สอนครั้งท่ี   11 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกำหนดตราสินคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกำหนดตราสินคา  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและกำหนดตราสินคาอยางสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
 
 
5. เนื้อหาสาระ 

ความหมาย และขอบเขตการตัดสินใจกำหนดนโยบายราคา การกำหนดนโยบายราคา มีขอบเขตในการ
ตัดสินใจดังนี้ 
 3.1.ปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจดานราคา และขอมูลอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของ 
 3.2.ทางเลือกดานราคา เชน ความยืดหยุนของราคา ทางเลือกของระดับราคาท่ีจะกำหนดข้ึน นโยบาย
ราคาสินคาในข้ันแนะนำ นโยบายการใหสวนลด การคิดคาขนสง เปนตน 



 

 3.3 ขอกัดในการกำหนดราคา ไดแก กฎหมาย การแขงขัน และอ่ืนๆ ท่ีมาจากปจจัยพ้ืนฐานท่ีมีอิทธิพล
ตอการกำหนดราคา 
 4.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Meterial of Instruction 
Method) เปนวิธีสอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว 
ไดแก วีดีโอ เพ่ืออธิบายแนวทางในการกำหนดนโยบายราคา ไดแก 
   นโยบายระดับราคา (Price Level Policy) แบงไดดังนี้ 

  1.1 ระดับราคาตามราคาตลาด (Pricing at the market) 
  1.2 ระดับราคาสูงกวาราคาตลาด (Above the market price policy) 
  1.3 ระดับราคาต่ำกวาราคาตลาด (Under the market price policy) 

   นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) 
   นโยบายราคายืดหยุนได (Flexible Price Policy) 

  ④ นโยบายสวนลด และสวนยอมให แบงไดดังนี้ 
  4.1 นโยบายสวนลด (Discounts policy) 

  (1) สวนลดการคา (Trade Discounts) 
  (2) สวนลดเงินสด (Cash Discounts) 

(3) สวนลดปริมาณ (Quantity discount) 
(4) สวนลดตามฤดูกาล (Seasonal Discounts) 

4.2 สวนยอมให (Allowance) 
(1) สวนยอมใหจากการสงเสริมการตลาด (Promotion Allowance) 

   (2) สวนยอมใหจากการนำสินคาเกามาแลกซ้ือ (Trade–in Allowance) 
   (3) สวนยอมใหสำหรบัการเปนนายหนา (Broker Allowance) 

  ⑤ นโยบายราคาตามภูมิศาสตร (Geographical pricing policy) 
   5.1 ราคา F.O.B. (Free On Board) 
   5.2 ราคา C.I.F. (Cost Insurance and Freight) 
   5.3 ราคา C&F (Cost & Freight) 
   5.4 ราคา F.A.S. (Free alongside Ship) 
   5.5 ราคาสงมอดราคาเดียว (Uniform delivered pricing) 
   5.6 ราคาสงมอบตามเขต (Zone delivered pricing) 
   5.7 การตั้งราคาจากจุดฐาน (Basing-point pricing) 
 5.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบ Discussion Method การจัดการเรียนรูแบบอภิปราย คือ
กระบวนการท่ีผูสอนมุงใหผูเรียนมีโอกาสสนทนาแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือระดมความคิดในเรื่องขอควร
ระวังในการใหบริการซ่ึงอาจจะเปนเรื่องหรือปญหาท่ีเก่ียวของกับบทเรียนหรือท่ีกลุมมีความสนใจรวมกัน โดยมี
จุดมุงหมายเพ่ือหาคำตอบ แนวทางหรือแกปญหารวมกันเก่ียวกับกลยุทธราคา โดยมีหลักการมีดังนี้ 

5.1.ตั้งตามตนทุน 
5.2.ตั้งตามลูกคา 
5.3.ตั้งตามคูแขง 



 

6.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบใชโสตทัศนวัสดุ (Audio-Visual Meterial of Instruction 
Method) เปนวิธีสอนท่ีนำอุปกรณโสตทัศนวัสดุมาชวยพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน โสตทัศนวัสดุดังกลาว 
ไดแก Power Point เพ่ืออธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาด 

7.ครูและผูเรียนใชเทคนิควิธีสอนแบบสาธิต (Demonstration Method) เปนวิธีสอนท่ีครูแสดงให
ผูเรียนดูและใหความรูแกผูเรียนโดยใชสื่อการเรียนรูท่ีเปนรูปธรรม และผูเรียนไดประสบการณตรง ซ่ึงครูเปนผู
สาธิต และใหผูเรียนฝกทักษะปฏิบัติตามเพ่ือเรียนรูกลยุทธราคาสวนประสมผลิตภัณฑ ไดแก 

 ➀ การตั้งราคาสินคาใหแตกตางกันตามขนาด (Difference size difference price) 

 ② การตั้งราคาสินคาใหแตกตางกันตามคุณภาพสินคา (Difference grade difference 
price) 

 ③ การตั้งราคาสินคาท่ีใชประกอบกัน (Pricing complementary product) 

 ④ การตั้งราคาสินคาใหเลือกหลายทาง (Optional feature pricing) 

 ⑤ การตั้งราคาแยกเปนสองสวน (Two part pricing) 

⑥ การตั้งราคาสินคาเปนผลพลอยได (By product pricing) 
 8.ครูและผูเรียนการจัดการเรียนรูแบบบูรณาการ (Integration) เปนการเรียนรูที่เชื่อมโยงศาสตรหรือ
เนื้อหาสาขาวิชาตาง ๆ ท่ีมีความสัมพันธเก่ียวของกันมาผสมผสานเขาดวยกัน เพ่ือใหเกิดความรูท่ีมีความหมาย 
มีความหลากหลายและสามารถนำไปใชประโยชนไดจริงในชีวิตประจำวัน เพ่ือศึกษากลยุทธราคาผลิตภัณฑใหม 

กลยุทธราคาผลิตภัณฑใหม (New Product Pricing Strategy) โดยพิจารณาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
กำหนดกลยุทธราคาดังนี้ 

 ➀ ปจจัยท่ีมีผลตอการตั้งราคาผลิตภัณฑใหม 
 1.1 ลูกคาเปาหมาย 
 1.2 ลักษณะของความตองการ (อุปสงค) 
 1.3 ผลกระทบของราคาตอคูแขงขัน 
 1.4 ตนทุนของสินคา 
 1.5 ชองทางการจัดจำหนาย 

 ② การเลือกกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหม มีการตั้งราคาดังนี้ 
2.1 การกำหนดราคาสูง (Skimming Pricing) 

 2.2 การกำหนดราคาต่ำ (Penetration Pricing) 
นโยบายราคาตามภูมิศาสตร (Geographical pricing policy) ซ่ึงเปนการตั้งราคาสินคาท่ีตองขนสงไป

ยังพ้ืนท่ีตางๆ คาใชจายในการขนสงจึงเปนตนทุนสูงต่ำมากนอยตางกันตามสถานท่ีตั้งของผูซ้ือ โดยอธิบาย
คำศัพทตอไปนี้ใหเขาใจ 

 10.1.ราคา F.O.B. (Free on Board) 
 10.2.ราคา C.I.F. (Cost Insurance and Freight) 
 10.3.ราคา C&F (Cost & Freight) 
 10.4.ราคา F.A.S. (Free alongside Ship) 
 10.5.ราคาสงมอดราคาเดียว (Uniform delivered pricing) 

  10.6.ราคาสงมอบตามเขต (Zone delivered pricing) 
  10.7.การตั้งราคาจากจุดฐาน (Basing-point pricing) 



 

 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอใดเปนนโยบายราคา  
ก. ในการโฆษณาจะเนนถึงคุณภาพผลิตภัณฑและจะกลาวถึงราคาผลิตภัณฑ  
ข. จะใหราคาพิเศษแกลูกคา  
ค. จะขายสินคาใหแกลูกคาท่ีชอบตอรองราคา  
ง. จะประกาศใหลูกคาทราบการเปลี่ยนแปลงราคาอยางนอย 1 สัปดาห  
2. ขอใดเปนระดับราคาตามราคาตลาด (Pricing at the market)  
ก. ผูซ้ือมีความภักดีในตราสินคาสูง  
ข. สินคาสามารถทดแทนกันได  
ค. กลุมลูกคาเปาหมาย ไมมีความออนไหวตอราคา  
ง. ราคาตํ่าเพ่ือใหสินคาติดตลาดไดเร็ว  
3. ขอใดเปนระดับราคาสูงกวาราคาตลาด (Above the market price policy)  
ก. ผูซ้ือมีความภักดีในตราสินคาสูง  
ข. ผูบริโภครับรูระดับราคาสินคาเปนอยางดี  
ค. สินคาสามารถทดแทนกันได เชน สินคาอุปโภคบริโภค  
ง. กลุมลูกคาเปาหมายเปนผูมีรายไดตํ่า  
4. ขอใดเปนระดับราคาตํ่ากวาราคาตลาด (Under the market price policy)  
ก. ผูบริโภครับรูระดับราคาสินคาเปนอยางดี ข. สินคามีความยืดหยุนตอราคาสูง  
ค. กลุมลูกคาเปาหมายเปนผูมีรายไดตํ่า ง. ผูซ้ือมีความภักดีในตราสินคาสูง 38  
5. สวนลดการคา (Trade Discounts) คือขอใด  
ก. สวนลดใหกับผูคาสง 30% ข. 2 / 10, n / 30  
ค. 2 / 10, n / 30 e.o.m ง. 2 / 15, n / 30 r.o.g  
6. ถาชำระเงินคาสินคาภายใน 30 วัน นับจากวันท่ีปรากฏในใบกำกับสินคา แตถาชำระภายใน 10 วัน นับ
จากวันท่ีปรากฏในใบกำกับสินคาจะไดรับสวนลดเงินสด 2% สอดคลองกับขอใด  
ก. 2 / 10, n / 30 e.o.m. ข. 2 / 10, n / 30  
ค. ลดราคา 50% ง. 2 / 15, n / 30 r.o.g  
7. หากลูกคาสั่งซ้ือดินสอ 10 โหล ภายใน 1 เดือน จะไดสวนลด 20% เปนสวนลดตามขอใด  
ก. สวนลดปริมาณแบบสะสม ข. สวนลดปริมาณแบบไมสะสม  
ค. สวนลดตามฤดูกาล ง. สวนยอมให  
8. จงพิจารณารูปภาพตอไปนี้วาเปนสวนลดประเภทใด  
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
ก. สวนลดปริมาณแบบสะสม  
ข. สวนลดเงินสด  
ค. สวนลดการคา  
ง. สวนลดปริมาณแบบไมสะสม  
9. จงพิจารณารูปภาพตอไปนี้วาเปนสวนลดประเภทใด  

 
ก. สวนลดตามฤดูกาล  
ข. สวนลดเงินสด  
ค. สวนลดการคา  
ง. สวนลดปริมาณ  
10. ขอใดเปนราคาท่ีผูขายเสนอขายใหผูซ้ือโดยสงมอบใหถึงทาเรือ และผูซ้ือจะรับผิดชอบคาใชจายเอง  
ก. ราคา F.O.B. (Free On Board)  
ข. ราคา C.I.F. (Cost Insurance and Freight)  
ค. ราคา C&F (Cost & Freight)  
ง. ราคา F.A.S. (Free alongside Ship)  
 
 
 
 
 
 
 
  
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 



 

7.2 
https://www.42packaging.com/article/3/%E0%B8%84%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8
%A1%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A2%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0
%B8%87%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B8%E0%B8%A
0%E0%B8%B1%E0%B8%93%E0%B8%91%E0%B9%8C 
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนนโยบายราคา  
ก. ในการโฆษณาจะเนนถึงคุณภาพผลิตภัณฑและจะกลาวถึงราคาผลิตภัณฑ  
ข. จะใหราคาพิเศษแกลูกคา  
ค. จะขายสินคาใหแกลูกคาท่ีชอบตอรองราคา  
ง. จะประกาศใหลูกคาทราบการเปล่ียนแปลงราคาอยางนอย 1 สัปดาห  
2. ขอใดเปนระดับราคาตามราคาตลาด (Pricing at the market)  
ก. ผูซ้ือมีความภักดีในตราสินคาสูง  
ข. สินคาสามารถทดแทนกันได  
ค. กลุมลูกคาเปาหมาย ไมมีความออนไหวตอราคา  
ง. ราคาตํ่าเพ่ือใหสินคาติดตลาดไดเร็ว  
3. ขอใดเปนระดับราคาสูงกวาราคาตลาด (Above the market price policy)  
ก. ผูซ้ือมีความภักดีในตราสินคาสูง  
ข. ผูบริโภครับรูระดับราคาสินคาเปนอยางดี  
ค. สินคาสามารถทดแทนกันได เชน สินคาอุปโภคบริโภค  
ง. กลุมลูกคาเปาหมายเปนผูมีรายไดตํ่า  
4. ขอใดเปนระดับราคาตํ่ากวาราคาตลาด (Under the market price policy)  
ก. ผูบริโภครับรูระดับราคาสินคาเปนอยางดี  ข. สินคามีความยืดหยุนตอราคาสูง  
ค. กลุมลูกคาเปาหมายเปนผูมีรายไดตํ่า   ง. ผูซ้ือมีความภักดีในตราสินคาสูง 38  
5. สวนลดการคา (Trade Discounts) คือขอใด  
ก. สวนลดใหกับผูคาสง 30%    ข. 2 / 10, n / 30  
ค. 2 / 10, n / 30 e.o.m    ง. 2 / 15, n / 30 r.o.g  
6. ถาชำระเงินคาสินคาภายใน 30 วัน นับจากวันท่ีปรากฏในใบกำกับสินคา แตถาชำระภายใน 10 วัน นับ
จากวันท่ีปรากฏในใบกำกับสินคาจะไดรับสวนลดเงินสด 2% สอดคลองกับขอใด  
ก. 2 / 10, n / 30 e.o.m.    ข. 2 / 10, n / 30  
ค. ลดราคา 50%      ง. 2 / 15, n / 30 r.o.g  
7. หากลูกคาสั่งซ้ือดินสอ 10 โหล ภายใน 1 เดือน จะไดสวนลด 20% เปนสวนลดตามขอใด  
ก. สวนลดปริมาณแบบสะสม    ข. สวนลดปริมาณแบบไมสะสม  
ค. สวนลดตามฤดูกาล     ง. สวนยอมให  



 

8. จงพิจารณารูปภาพตอไปนี้วาเปนสวนลดประเภทใด  
 
 
 
 
 
 
 
ก. สวนลดปริมาณแบบสะสม  
ข. สวนลดเงินสด  
ค. สวนลดการคา  
ง. สวนลดปริมาณแบบไมสะสม  
9. จงพิจารณารูปภาพตอไปนี้วาเปนสวนลดประเภทใด  

 
ก. สวนลดตามฤดูกาล  
ข. สวนลดเงินสด  
ค. สวนลดการคา  
ง. สวนลดปริมาณ  
10. ขอใดเปนราคาท่ีผูขายเสนอขายใหผูซ้ือโดยสงมอบใหถึงทาเรือ และผูซ้ือจะรับผิดชอบคาใชจายเอง  
ก. ราคา F.O.B. (Free On Board)  
ข. ราคา C.I.F. (Cost Insurance and Freight)  
ค. ราคา C&F (Cost & Freight)  
ง. ราคา F.A.S. (Free alongside Ship)  
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รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                 

สอนครั้งท่ี   12 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานกำหนดนโยบายและกลยุทธราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานกำหนดนโยบายและกลยุทธราคา  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนและกำหนดตราสินคาอยางสรางสรรค 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
  
 
7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 



 

จุดประสงค 
1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกำหนดนโยบายราคาได 
2. บอกแนวทางในการกำหนดนโยบายราคาได 
3. กำหนดกลยุทธราคาได 
4. อธิบายกลยุทธราคาเพ่ือสงเสริมการตลาดได 
5. อธิบายกลยุทธราคาสวนประสมผลิตภัณฑได 
6. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 
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รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)             

สอนครั้งท่ี   13 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคาตามสถานการณ 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1 ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
 5.2 ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
 



 

6. กิจกรรมการเรียนการสอน  
6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 9 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 9 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 9 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 9 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 9 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 9 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียนวา “นักศึกษาคิดวาปจจัย
ภายในมีอิทธิพลตอการกำหนดราคาอยางไร
บาง” 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 9 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 9 
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
  1. ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
  2. ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนด
ราคา 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทากันออกเปน 4 
กลุม ปฏิบัติงานดังนี้ 
  1. ใหนักศึกษาอานกรณีศึกษาปจจัยท่ี
เก่ียวของกับการกําหนดราคา ดังนี้ 
 “สมารตโฟนแตละแบรนดระดับ High – 
End จะมีราคาแพงมาก โดยเฉพาะ 
สมารตโฟนจากคายแอปเปล (Apple)  
เชน ไอโฟน (iPhone) หากวิเคราะหและ
สังเกตจะพบวาไอโฟนท่ีวางจําหนายมีราคา
เหมาะสมและไมไดแพงกวาเดิมมาก ซ่ึงแยก
เหตุผลท่ีทําใหสมารตโฟนมีราคาแพง” 
  2. สรุปและอธิบายเหตุผล 

- ผูเรียนปฏิบัติงานท่ีไดรับมอบหมาย 
- ผูเรียนสรุปและจัดทำสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม 
Power Point หรือ Canva  

2) 
ผูสอนใหผูเรียนแตละกลุมสรุปและจัดทำสื่อ
นำเสนอดวยโปรแกรม Power Point หรือ 
Canva 

- ผูเรียนสรุปและจัดทำสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม 
Power Point หรือ Canva 

 



 

6.4 ข้ันประยุกตใช  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
และปฏิบัติเก่ียวกับการวิเคราะหปจจัย
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและปฏิบัติเก่ียวกับ 
การวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการ
กําหนดราคา 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนใหผูเรียนยกตัวอยางวิธีการสงเสริม
การขายสินคา เพ่ือสรุปสาระสำคัญ 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือแสดงความรูความเขาใจ 
เก่ียวกับสาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 9 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 9 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 9 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 

  7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา หนวยการเรียนรูท่ี 9 
งานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคา 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 9 งานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคา 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 9 งานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคา  
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรียนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 



 

    5) สังเกตพฤติกรรม 
 
9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 

          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       9        . 



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                     

สอนครั้งท่ี   13 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคาตามสถานการณ 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
 
 
 
 
 
5. เนื้อหาสาระ 



 

ปจจัยดานสิ่งแวดลอมสงผลกระทบอยางมากตอการดำเนินธุรกิจและการตัดสินใจ การรับรูถึง 
ปจจัยเหลานี้ถือเปนสิ่งสำคัญสำหรับการวางแผนเชิงกลยุทธและการจัดการความเสี่ยง การจัดวางกลยุทธให
สอดคลองกับสภาวะตลาด การลดความเสี่ยง และการปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลงอยางมีประสิทธิภาพ 
ความเขาใจนี้ยังชวยใหควาโอกาส ปฏิบัติตามกฎระเบียบ เพ่ิมประสิทธิภาพการใชทรัพยากร และปรับปรุง
ความพึงพอใจของลูกคา จึงสนับสนุนการตัดสินใจอยางรอบรูและการเติบโตทางธุรกิจอยางยั่งยืน 
ปจจัยดานสิ่งแวดลอมท่ีสงผลตอธุรกิจสามารถแบงออกไดอยางกวางๆ เปน 2 ประเภทหลักๆ ไดแก: 
 

 ปจจยัภายใน 
 ปจจยัภายนอก 

ลักษณะของปจจัยภายในและภายนอกแตละประการเพ่ือปรับปรุงประสิทธิภาพการดำเนินงาน 
และนวัตกรรม ขณะเดียวกันก็รับประกันความยั่งยืนและความสามารถในการแขงขันในระยะยาวปจจัย
สิ่งแวดลอมภายในและภายนอก มีอะไรบาง?กอนอ่ืน คุณตองเขาใจวาปจจัยภายในและภายนอกมีความ
แตกตางกันข้ึนอยูกับขนาด ประเภท และสถานะของธุรกิจ อยางไรก็ตาม คุณสามารถคนหาปจจัยสำคัญ
เหลานั้นไดโดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจปจจัยแวดลอมภายในปจจัยภายในครอบคลุมทุกสิ่งท่ี
บริษัทควบคุมได ไมวาจะเปนปจจัยทางกายภาพหรือนามธรรม ปจจัยเหลานี้แบงออกเปนจุดแข็งและจดุออน 
จุดแข็งคือสิ่งท่ีเปนประโยชนตอบริษัท ในขณะท่ีจุดออนคือสิ่งท่ีกีดขวางบริษัท จำเปนตองพิจารณาปจจัยตางๆ 
มากมายของบริษัทอยางรอบคอบเม่ือประเมินปจจัยเหลานี้ปจจัยดานสิ่งแวดลอมภายนอกปจจัยภายนอก
แตกตางจากปจจัยภายในตรงท่ีปจจัยภายนอกเปนปจจัยท่ีอยูนอกเหนือการควบคุมของบริษัท เม่ือพิจารณาถึง
สภาพแวดลอมภายนอกแลว ธุรกิจตางๆ สามารถปรับแผนการตลาดใหเหมาะสมกับเง่ือนไขเหลานี้ไดดีข้ึน ซ่ึง
อาจรวมถึงการพัฒนากลยุทธการถายภาพผลิตภัณฑใหมของ Amazon เพ่ือการโฆษณาผลิตภัณฑ การหา
พันธมิตรท่ีเชื่อถือไดสำหรับการลงทุน หรือการปรับปรุงแผนธุรกิจเดิมตารางเปรียบเทียบระหวางปจจัยภายใน
และภายนอก 
 
ตารางเปรียบเทียบปจจัยสิ่งแวดลอมภายในและภายนอก: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ดาน ปจจยัภายใน ปจจยัภายนอก 



 

คำนิยาม 
แรงผลักดันและเง่ือนไขภายใน
ท้ังหมดท่ีมีอยูในบริษัท 

ชุดของแรงภายนอกท้ังหมดท่ีมีศักยภาพท่ีจะสงผลกระทบตอ
ประสิทธิภาพ ผลกำไร และการทำงานขององคกร 

ธรรมชาต ิ ควบคุมได ไมสามารถควบคุมได 

รวม จุดแข็งและจุดออน โอกาสและภัยคุกคาม 

ผลกระทบ เฉพาะบริษัทเทานั้น บริษัทท้ังหมดในอุตสาหกรรม 

 
 
ปจจัยแวดลอมภายในท่ีสำคัญ 
 
1. ทรัพยากรบุคคล 
ในเศรษฐกิจโลกปจจุบันท่ีมูลคาทางเศรษฐกิจมาจากแนวคิดและทักษะดิจิทัลมากกวาทรัพยากรทางกายภาพ 
ทรัพยากรบุคคลจึงมีความสำคัญตอธุรกิจ ความสำเร็จของบริษัทข้ึนอยูกับทักษะ ความสามารถ ทัศนคติตอการ
ทำงาน และประสิทธิภาพการทำงานของพนักงาน พนักงานท่ีมีทักษะและแรงจูงใจถือเปนทรัพยสินสำคัญของ
องคกร อยางไรก็ตาม พนักงานท่ีขาดการฝกอบรมและมีทัศนคติเชิงลบจะนำมาซ่ึงความทาทายการบริหาร
ทรัพยากรบุคคลอยางมีประสิทธิภาพมีความจำเปนตอท้ังความสำเร็จของบริษัทและการพัฒนาพนักงาน ซ่ึง
ตองอาศัยความเปนผูนำเชิงกลยุทธจากซีอีโอ 
 
2. แหลงทุน 
เงินทุนทางการเงินมีความสำคัญตอการเติบโตและความยั่งยืนของธุรกิจ ซีอีโอลงทุนในสินทรัพยท่ีจับตองได 
เชน โรงงานและอุปกรณ และทรัพยากรท่ีจับตองไมได เชน การตลาดและการฝกอบรมพนักงาน หากไมมี
เงินทุน บริษัทตางๆ ก็ไมสามารถอยูรอดได ดวยเงินทุนท่ีเพียงพอ พวกเขาสามารถเปดตัวโครงการ ขยาย
กิจการ และบรรลุผลสำเร็จท่ียอดเยี่ยมได ตัวอยางเชน ในป 2010 บริษัท Coca-Cola ใชเงิน 2.9 พันลาน
เหรียญสหรัฐสำหรับการตลาด ซ่ึงมากกวางบประมาณการตลาดของ Microsoft และ Apple รวมกัน ซ่ึงแสดง
ใหเห็นถึงความสำคัญของการลงทุนจำนวนมากและการเงินท่ีม่ันคงเพ่ือความสำเร็จ บริษัทตางๆ สามารถรักษา
งบประมาณท่ีม่ันคงไดดวยการลงทุน การจัดหาเงินทุน และรายไดตอป 
3. วิสัยทัศน พันธกิจ และวัตถุประสงค 
วิสัยทัศนจะระบุเปาหมายและความปรารถนาในระยะยาวขององคกร โดยแสดงใหเห็นถึงสิ่งท่ีองคกร
ตั้งเปาหมายท่ีจะบรรลุ พันธกิจจะอธิบายถึงจุดประสงคขององคกร กิจกรรมทางธุรกิจ และเหตุผลในการดำรง
อยู วัตถุประสงคคือจุดหมายเฉพาะท่ีกำหนดไวเพ่ือบรรลุผลภายในกรอบเวลาท่ีกำหนดโดยใชทรัพยากรท่ีมีอยู 
4. ระบบคุณคา 
ระบบคุณคาคือชุดหลักการท่ีสอดคลองและมีเหตุผลซ่ึงบริษัทนำมาใชเพ่ือชี้นำพฤติกรรมและการตัดสินใจใน
สถานการณตางๆ ระบบคุณคาทำหนาท่ีเปนมาตรฐานในการควบคุมความประพฤติภายในองคกร 
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5. แผนงานและนโยบาย 
แผนงานและนโยบายเปนปจจัยภายในท่ีสำคัญท่ีชี้นำการดำเนินงานและการตัดสินใจขององคกร แผนงาน
กำหนดเปาหมายเชิงกลยุทธและข้ันตอนท่ีจำเปนสำหรับการเติบโต ในขณะท่ีนโยบายกำหนดกฎเกณฑสำหรับ
พฤติกรรมและการดำเนินงานขององคกร เม่ือนำมารวมกันแลว นโยบายเหลานี้จะชวยใหเกิดความสอดคลอง มี
ประสิทธิภาพ และมีความรับผิดชอบท่ัวท้ังองคกร ชวยในการจัดการทรัพยากร ลดความเสี่ยง และสอดคลอง
กับวัตถุประสงคในระยะยาว การตรวจสอบและอัปเดตเปนประจำชวยใหองคกรมีความคลองตัวและตอบสนอง
ได สงเสริมความสำเร็จท่ียั่งยืนและความยืดหยุนตอพลวัตภายนอก 
6. โครงสรางองคกร 
การจะมีโครงสรางองคกรท่ีเหมาะสมนั้น เจาของธุรกิจจะตองพิจารณาอยางรอบคอบถึงการจัดตั้งระบบการ
จัดการธุรกิจเพ่ือใหทำงานไดอยางราบรื่นภายในบริษัท ไมวาจะเปนระบบรวมศูนยหรือกระจายอำนาจ สิ่งท่ี
สำคัญท่ีสุดคือประสิทธิภาพของโครงสรางเม่ือนำมาใชในบริษัท หัวหนาแผนกหรือCIO เฉพาะกิจตองแนใจวา
ขอมูลไหลเวียนไปถึงลูกคาทุกคนอยางกวางขวาง กฎและขอบังคับท่ีเหมาะสมถูกนำมาใชเพ่ือใหแนใจวา
พนักงานและธุรกิจไดรับประโยชนเชนกัน 
7. โครงสรางพ้ืนฐาน 
เม่ือคุณมีพนักงานท่ีผานการฝกอบรมและมีแรงจูงใจท่ีดีแลว มีระบบการปฏิบัติงานและการจัดการท่ีมี
ประสิทธิภาพ ใหแนใจวาโครงสรางพ้ืนฐานของบริษัทนั้นดีเพียงพอสำหรับทุกหนาท่ีของคุณ ดวยสิ่งอำนวย
ความสะดวกท่ีทันสมัยและมีคุณภาพสูงไฟฟาท่ีเสถียร การเชื่อมตออินเทอรเน็ตและ wifi และอ่ืนๆ บริษัทของ
คุณมีแนวโนมท่ีจะทำงานไดดีข้ึน กลาวอีกนัยหนึ่ง ยิ่งโครงสรางพ้ืนฐานของคุณดีเทาไร บริษัทของคุณก็จะมี
โอกาสประสบความสำเร็จมากข้ึนเทานั้น 
8. นวัตกรรม 
ในตลาดท่ีมีการแขงขันสูงในปจจุบัน บริษัทตางๆ ไมสามารถเติบโตไดหากไมนำแนวคิดและเทคโนโลยีใหมๆ 
มาใช นวัตกรรมไมวาจะมาจากภายในองคกรหรือจากแหลงภายนอก ลวนชวยเพ่ิมผลผลิต ลดตนทุน เพ่ิม
ความสามารถในการแขงขัน เพ่ิมมูลคาแบรนด และเพ่ิมผลประกอบการ บริษัทท่ีลมเหลวในการสรางสรรค
นวัตกรรมอาจเสี่ยงตอการสูญเสียสวนแบงการตลาด กำไร และพนักงานสำคัญ เพ่ือใหไดรับประโยชนจาก
นวัตกรรม ธุรกิจตางๆ จะตองวางแผน สนับสนุน และลงทุนเชิงกลยุทธในโครงการริเริ่มสรางสรรคนวัตกรรม 
9. ทรัพยากรทางการตลาด 
ทรัพยากรการตลาดประกอบดวยเครื่องมือ งบประมาณ และบุคลากรท่ีทุมเทใหกับการสงเสริมผลิตภัณฑหรือ
บริการของธุรกิจ ซ่ึงรวมถึงทุกสิ่งตั้งแตแคมเปญโฆษณาและการวิจัยตลาดไปจนถึงการจัดการโซเชียลมีเดียและ
การพัฒนาแบรนด ทรัพยากรการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพชวยใหบริษัทเพ่ิมสวนแบงการตลาด สรางการรับรูแบ
รนด ดึงดูดและรักษาลูกคาไวได หากไมมีทรัพยากรการตลาดท่ีแข็งแกรง ธุรกิจอาจประสบปญหาในการแขงขัน
และสื่อสารขอเสนอท่ีมีคุณคาไดอยางมีประสิทธิภาพ 
10. สินทรัพยท่ีมีตัวตนและไมมีตัวตน 
สินทรัพยท่ีจับตองไดคือสิ่งของท่ีจับตองไดของบริษัท เชน ท่ีดิน อาคาร เครื่องจักร และสินคาคงคลัง สวน
สินทรัพยท่ีจับตองไมไดไดแก ทรัพยากรท่ีไมใชทางกายภาพ เชน การวิจัยและพัฒนา ความสามารถทาง
เทคโนโลยี กลยุทธการตลาด และทรัพยากรทางการเงิน 
11. ภาพลักษณองคกรและคุณคาของแบรนด 
ภาพลักษณองคกรและมูลคาตราสินคาเปนปจจัยภายในท่ีสำคัญท่ีมีอิทธิพลตอความสำเร็จของบริษัท 
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ภาพลักษณองคกรคือการรับรูโดยรวมของบริษัทหรือองคกรภายในชุมชน ซ่ึงเกิดจากความคิด การรับรู และ
การประเมินของสาธารณชน ลูกคา ผูถือหุน และพนักงานเก่ียวกับบริษัทนั้นมูลคาตราสินคาแสดงถึงมูลคาของ
ตราสินคาโดยพิจารณาจากการรับรูและความภักดีของผูบริโภค ท้ังสองปจจัยนี้มีบทบาทสำคัญในการกำหนด
ชื่อเสียงและความไดเปรียบทางการแขงขันของบริษัท 
12. การพยากรณทางการเงิน 
การพยากรณทางการเงินถือเปนสิ่งสำคัญสำหรับธุรกิจ เนื่องจากเปนการพยากรณผลลัพธทางการเงินใน
อนาคตโดยอางอิงจากขอมูลในอดีต แนวโนมปจจุบัน และสภาวะตลาด นอกจากนี้ยังชวยในการจัดทำ
งบประมาณ การจัดการความเสี่ยง และการตัดสินใจเก่ียวกับการลงทุนและคาใชจาย โดยการคาดการณรายรับ 
คาใชจาย และกระแสเงินสด ธุรกิจสามารถจัดสรรทรัพยากรไดอยางมีประสิทธิภาพ ตรวจสอบประสิทธิภาพ 
และปรับกลยุทธตามความจำเปน กระบวนการนี้สงเสริมเสถียรภาพทางการเงิน รองรับการเติบโต และเพ่ิม
ความโปรงใสกับผูมีสวนไดสวนเสียดวยการสื่อสารความคาดหวังทางการเงินท่ีชัดเจน 
ปจจัยแวดลอมภายนอกท่ีสำคัญ 
ปจจัยจุลภาค 
1. ลูกคา 
ปจจัยดานลูกคามีความสำคัญตอความสำเร็จของธุรกิจ ซ่ึงเก่ียวของกับการทำความเขาใจความตองการ 
ความชอบ และพฤติกรรมของลูกคา ซ่ึงตองระบุกลุมลูกคาและปรับกลยุทธการตลาดใหเหมาะสม การ
วิเคราะหรูปแบบการซ้ือและกระบวนการตัดสินใจจะชวยใหขอเสนอสอดคลองกับความคาดหวัง การสราง
ความสัมพันธอันแนนแฟนผานบริการท่ียอดเยี่ยมและการโตตอบแบบเฉพาะบุคคลจะชวยเพ่ิมความพึงพอใจ
และความภักดี กลยุทธ CRM และการรักษาลูกคาท่ีมีประสิทธิภาพ เชน โปรแกรมความภักดี ถือเปนสิ่งสำคัญ
ในการรักษาฐานลูกคาท่ีภักดี นอกจากนี้ การทำความเขาใจมูลคาตลอดอายุลูกคาและการใชกลยุทธการซ้ือ
แบบกำหนดเปาหมายจะชวยใหเติบโตอยางยั่งยืนไดดวยการดึงดูดและรักษาลูกคาท่ีมีคุณคาสูง 
2. อินพุตหรือซัพพลายเออร 
ปจจัยดาน “ปจจัยนำเขาหรือซัพพลายเออร” มีความสำคัญอยางยิ่งในการบริหารจัดการหวงโซอุปทาน ซ่ึง
เก่ียวของกับการจัดหาวัสดุและบริการท่ีจำเปน ซัพพลายเออรท่ีเชื่อถือไดจะรับประกันวาจะไดรับปจจัยนำเขาท่ี
มีคุณภาพตรงเวลาในราคาท่ีแขงขันได ซ่ึงสงผลตอประสิทธิภาพการผลิตและการจัดการตนทุน ความสัมพันธ
อันแนนแฟนกับซัพพลายเออรสามารถนำไปสูเง่ือนไขท่ีดีกวาและนวัตกรรมรวมกันได การจัดการความเสี่ยง 
เชน ความนาเชื่อถือของซัพพลายเออรและการหยุดชะงักของหวงโซอุปทานผานการกระจายความเสี่ยงและ
แผนฉุกเฉินถือเปนสิ่งสำคัญ การบริหารจัดการซัพพลายเออรท่ีมีประสิทธิภาพจะชวยเพ่ิมเสถียรภาพในการ
ดำเนินงานและความสำเร็จทางธุรกิจโดยรวม 
3. คูแขง 
ปจจัยดาน “คูแขง” มีความสำคัญตอการกำหนดการตัดสินใจเชิงกลยุทธและการวางตำแหนงในตลาด การ
วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน สวนแบงการตลาด ราคา และผลิตภัณฑของคูแขงชวยระบุโอกาสในการสรางความ
แตกตางและนวัตกรรม การติดตามกลยุทธของคูแขงชวยใหบริษัทปรับตัวและรักษาความสามารถในการ
แขงขันได การรับรูคูแขงรายใหมและแนวโนมของอุตสาหกรรมชวยใหตอบสนองไดอยางเชิงรุก การวิเคราะห
และกลยุทธคูแขงท่ีมีประสิทธิภาพจะรักษาความไดเปรียบทางการแขงขันและผลักดันการเติบโตในตลาดท่ีมี
การเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
4. สาธารณะ 
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สาธารณชนประกอบดวยกลุมตางๆ เชน ชุมชนทองถ่ิน องคกรนอกภาครัฐ (NGO) และผูมีสวนไดสวนเสียอ่ืนๆ 
ท่ีสามารถมีอิทธิพลหรือไดรับอิทธิพลจากกิจกรรมของบริษัท ความคิดเห็นของสาธารณชนสามารถสงผลตอ
ชื่อเสียงของบริษัทและความสามารถในการดำเนินงานอยางราบรื่นภายในชุมชนได 
ปจจัยมหภาค 
5. เศรษฐกิจ 
ปจจัยดาน “เศรษฐกิจ” ไดแก อัตราเงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย การเติบโตทางเศรษฐกิจ อัตราการแลกเปลี่ยน 
และความเชื่อม่ันของผูบริโภค ซ่ึงลวนสงผลกระทบตอธุรกิจโดยมีอิทธิพลตออำนาจซ้ือ ตนทุน และอุปสงคของ
ตลาด ธุรกิจตางๆ จะตองปรับราคาและกลยุทธเพ่ือตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ เชน อัตราเงิน
เฟอหรือภาวะเศรษฐกิจถดถอย เสถียรภาพทางเศรษฐกิจจะชวยเพ่ิมความเชื่อม่ันและการลงทุน ในขณะท่ี
ความผันผวนจะกอใหเกิดความเสี่ยง เชน ตนทุนท่ีผันผวนหรือการใชจายท่ีลดลง การติดตามแนวโนมและ
นโยบายทางเศรษฐกิจจะชวยใหธุรกิจสามารถคาดการณการเปลี่ยนแปลง และตัดสินใจอยางรอบรูเพ่ือการ
เติบโตอยางยั่งยืนและความสามารถในการทำกำไร แมจะมีความไมแนนอนก็ตาม 
6. การเมือง/กฎหมาย 
ปจจัยทางการเมืองและกฎหมายเก่ียวของกับนโยบายของรัฐบาล กฎระเบียบ และประเด็นทางกฎหมายท่ี
สงผลตอการดำเนินงานของบริษัท ซ่ึงรวมถึงนโยบายภาษี ขอจำกัดทางการคา กฎหมายแรงงาน และ
กฎระเบียบดานสิ่งแวดลอม เสถียรภาพทางการเมืองและการปฏิบัติตามกฎหมายมีความสำคัญตอความ
ตอเนื่องทางธุรกิจและการจัดการความเสี่ยง 
7. เทคโนโลยี 
ปจจัยทางเทคโนโลยีหมายถึงนวัตกรรมและความกาวหนาทางเทคโนโลยีท่ีสามารถสงผลตอกระบวนการผลิต 
การพัฒนาผลิตภัณฑ และความสามารถในการแขงขันของตลาด การติดตามเทรนดทางเทคโนโลยีอยาง
ตอเนื่องสามารถนำไปสูประสิทธิภาพท่ีดีข้ึนและโอกาสทางธุรกิจใหมๆ 
8. สังคม 
ปจจัยทางสังคม ไดแก ขอมูลประชากร แนวโนมทางวัฒนธรรม การเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิต และคานิยมทางสังคม 
การทำความเขาใจพลวัตทางสังคมชวยใหบริษัทตางๆ ปรับแตงผลิตภัณฑและกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับ
ความตองการและความชอบท่ีเปลี่ยนแปลงไปของกลุมเปาหมาย 
9. ธรรมชาติ 
ปจจัยทางธรรมชาติครอบคลุมถึงประเด็นดานสิ่งแวดลอมและระบบนิเวศ เชน การเปลี่ยนแปลงสภาพ
ภูมิอากาศ ความพรอมของทรัพยากรธรรมชาติ และความยั่งยืนของสิ่งแวดลอม บริษัทตางๆ จะตองคำนึงถึง
ผลกระทบตอสิ่งแวดลอมจากการดำเนินงานของตน และนำแนวทางปฏิบัติท่ียั่งยืนมาใชเพ่ือใหม่ันใจถึงความ
ยั่งยืนในระยะยาวและการปฏิบัติตามกฎระเบียบดานสิ่งแวดลอม 
อานเพ่ิมเติม: ปจจัยดานสิ่งแวดลอมระดับจุลภาคและมหภาคท่ีสงผลตอธุรกิจของคุณ 
ความแตกตางท่ีสำคัญระหวางปจจัยภายในและภายนอก 
สภาพแวดลอมภายในและภายนอกเปนแนวคิดสำคัญสองประการท่ีสงผลตอทุกสิ่งตั้งแตวิธีดำเนินธุรกิจไป
จนถึงความสำเร็จของสิ่งมีชีวิต รายละเอียดมีดังนี้: 
จุดสนใจ: 

 สภาพแวดลอมภายในหมายถึงปจจัยตางๆ ภายในองคกรหรือระบบท่ีองคกรหรือระบบนั้นๆ สามารถ
ควบคุมไดในระดับหนึ่ง องคประกอบเหลานี้ไดแก โครงสราง (ลำดับชั้นการบริหาร แผนกตางๆ) 
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วัฒนธรรม (ทัศนคติ คานิยม) และทรัพยากร (ทุนมนุษย การเงิน เทคโนโลยี) หากองคกรสามารถ
ปรับปรุงประสิทธิภาพและประสิทธิผลได องคกรก็จะสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ได 

 สภาพแวดลอมภายนอก : ครอบคลุมถึงปจจัยท้ังหมดท่ีอยูนอกเหนือการควบคุมโดยตรงขององคกร 
ไดแก สภาวะตลาด (การแขงขัน ความตองการของลูกคา) แนวโนมเศรษฐกิจ (เงินเฟอ อัตราดอกเบี้ย) 
ความกาวหนาทางเทคโนโลยี และแรงผลักดันทางสังคมและการเมือง (กฎระเบียบ การเปลี่ยนแปลง
ทางวัฒนธรรม) แมวาธุรกิจจะไมสามารถควบคุมแรงผลักดันภายนอกเหลานี้ไดโดยตรง แตธุรกิจ
สามารถปรับกลยุทธเพ่ือรับมือกับแรงผลักดันเหลานี้ได 

ระดับการควบคุม: 
 สภาพแวดลอมภายใน:ธุรกิจตางๆ มีอิทธิพลตอสภาพแวดลอมภายในอยางมาก ธุรกิจตางๆ สามารถ

ตัดสินใจเก่ียวกับการจัดสรรพนักงาน การจัดสรรทรัพยากร และการนำกระบวนการใหมๆ มาใช 
แมวาจะไมสามารถควบคุมทุกอยางไดอยางสมบูรณแบบ (เชน การลาออกของพนักงาน) แตการ
บริหารจัดการเชิงรุกสามารถกำหนดพลวัตภายในไดอยางมีนัยสำคัญ 

 สภาพแวดลอมภายนอก : สภาพแวดลอมภายนอกนั้นเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาและนำมาซ่ึงความ
ทาทายท่ีองคกรตางๆ จำเปนตองตอบสนอง ตัวอยางเชน ธุรกิจตางๆ ไมสามารถควบคุมภาวะ
เศรษฐกิจตกต่ำได แตสามารถพัฒนากลยุทธเพ่ือรับมือกับภาวะดังกลาวได เชน มาตรการลดตนทุน
หรือการกระจายผลิตภัณฑ 

ผลกระทบ: 
ท้ังสภาพแวดลอมภายในและภายนอกมีผลกระทบอยางมากตอการทำงานและการบรรลุเปาหมายของ

องคกร 
 สภาพแวดลอมภายในท่ีแข็งแกรง มีพนักงานท่ีมีแรงจูงใจ และกระบวนการท่ีมีประสิทธิภาพ ชวยให

ธุรกิจสามารถใชประโยชนจากโอกาสตางๆ ท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมภายนอกได 
 ในทางกลับกัน สภาพแวดลอมภายในท่ีออนแอ เชน การสื่อสารท่ีไมดีหรือขาดแคลนทรัพยากร อาจ

เปนอุปสรรคตอความสามารถของบริษัทในการปรับตัวเขากับการเปลี่ยนแปลงภายนอกได 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอใดเปนวัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective)  
ก. เพ่ือลดตนทุน ข. เพ่ือใหมีผลิตภัณฑจำหนาย  



 

ค. เพ่ือความอยูรอด ง. เพ่ือสงเสริมการตลาด  
2. ขอใดเปนนโยบายของกิจการ (Business Policy)  
ก. การสรางกำไรสูงสุด  
ข. การรักษาคุณภาพสินคา  
ค. การสรางสินคาใหเหนือคูแขง  
ง. การสรางยอดขายหรือเพ่ิมสวนแบงตลาด  
3. ขอใดสอดคลองกับคำวา “price taker”  
ก. ตลาดแขงขันกันอยางสมบรูณ  
ข. ตลาดก่ึงผูกขาดก่ึงแขงขัน  
ค. ตลาดท่ีมีผูขายนอยราย  
ง. ตลาดผูกขาด  
4. ขอใดเปนตลาดผูกขาด (Pure Monopoly)  
ก. ตลาดไท  
ข. การประปานครหลวง  
ค. ตลาด อ.ต.ก.  
ง. บริษัท ซีพี ออลล จำกัด (มหาชน) 43  
5. ขอใดเปนตลาดท่ีมีผูขายนอยราย (Oligopoly)  
ก. บริษัท ซีพี ออลล จำกัด (มหาชน)  
ข. เทสโกโลตัส  
ค. บริษัท ปูนซิเมนตไทย จำกัด (มหาชน)  
ง. การไฟฟานครหลวง  
6. ขอใดเปนสินคาในตลาดก่ึงผูกขาดก่ึงแขงขัน (Monopolistic Competition)  
ก. เสื้อผาสำเร็จรูป รองเทา รานอาหาร  
ข. รถยนต คอมพิวเตอร  
ค. โทรศัพท ทีวี และเครื่องใชไฟฟาทุกชนิด  
ง. อาหารสำเร็จรูป คอมพิวเตอร รองเทา  
7. ขอใดเปนสินคาในตลาดท่ีมีการแขงขันกันอยางสมบรูณ (Perfectly Competitive Market)  
ก. เสื้อผาสำเร็จรูป รองเทา กระเปาแฟชั่น  
ข. สบู ยาสีฟน นํ้ายาซักผา  
ค. โทรศัพทมือถือ ทีวี และเครื่องปรับอากาศ  
ง. สินคาดานการเกษตรทุกชนิด  
8. ขอเปนองคกรเพ่ือการกำหนดราคา (Organization for pricing)  
ก. ประธานคณะกรรมการบริษัท  
ข. ผูจัดการท่ัวไป  
ค. ผูจัดการฝายการตลาด  
ง. ผูจัดการฝายขาย และผูจัดการฝายการเงิน  
9. ขอใดเปนตนทุนสินคา (Cost) ท่ีเก่ียวกับการกำหนดราคา  



 

ก. ตนทุนคงท่ี  
ข. ตนทุนผันแปร  
ค. ตนทุนรวม  
ง. ตนทุนคงท่ี ตนทุนผันแปร และตนทุนรวม  
10. ขอใดเปน “Marketing Mix”  
ก. Product, Price, Place, Promotion  
ข. Product, Price, Place  
ค. Product, Place, Promotion  
ง. Product, Price, Place, Motivation  
  
 
 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 

7.2  
 
 
8. ภาคผนวก 
 - เแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนวัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective)  
ก. เพ่ือลดตนทุน ข. เพ่ือใหมีผลิตภัณฑจำหนาย  
ค. เพ่ือความอยูรอด ง. เพ่ือสงเสริมการตลาด  
2. ขอใดเปนนโยบายของกิจการ (Business Policy)  
ก. การสรางกำไรสูงสุด  
ข. การรักษาคุณภาพสินคา  
ค. การสรางสินคาใหเหนือคูแขง  
ง. การสรางยอดขายหรือเพ่ิมสวนแบงตลาด  
3. ขอใดสอดคลองกับคำวา “price taker”  
ก. ตลาดแขงขันกันอยางสมบรูณ  
ข. ตลาดก่ึงผูกขาดก่ึงแขงขัน  
ค. ตลาดท่ีมีผูขายนอยราย  
ง. ตลาดผูกขาด  
 
4. ขอใดเปนตลาดผูกขาด (Pure Monopoly)  
ก. ตลาดไท  
ข. การประปานครหลวง  
ค. ตลาด อ.ต.ก.  



 

ง. บริษัท ซีพี ออลล จำกัด (มหาชน) 43  
5. ขอใดเปนตลาดท่ีมีผูขายนอยราย (Oligopoly)  
ก. บริษัท ซีพี ออลล จำกัด (มหาชน)  
ข. เทสโกโลตัส  
ค. บริษัท ปูนซิเมนตไทย จำกัด (มหาชน)  
ง. การไฟฟานครหลวง  
6. ขอใดเปนสินคาในตลาดก่ึงผูกขาดก่ึงแขงขัน (Monopolistic Competition)  
ก. เส้ือผาสำเร็จรูป รองเทา รานอาหาร  
ข. รถยนต คอมพิวเตอร  
ค. โทรศัพท ทีวี และเครื่องใชไฟฟาทุกชนิด  
ง. อาหารสำเร็จรูป คอมพิวเตอร รองเทา  
7. ขอใดเปนสินคาในตลาดท่ีมีการแขงขันกันอยางสมบรูณ (Perfectly Competitive Market)  
ก. เสื้อผาสำเร็จรูป รองเทา กระเปาแฟชั่น  
ข. สบู ยาสีฟน นํ้ายาซักผา  
ค. โทรศัพทมือถือ ทีวี และเครื่องปรับอากาศ  
ง. สินคาดานการเกษตรทุกชนิด  
8. ขอเปนองคกรเพ่ือการกำหนดราคา (Organization for pricing)  
ก. ประธานคณะกรรมการบริษัท  
ข. ผูจัดการท่ัวไป  
ค. ผูจัดการฝายการตลาด  
ง. ผูจัดการฝายขาย และผูจัดการฝายการเงิน  
9. ขอใดเปนตนทุนสินคา (Cost) ท่ีเก่ียวกับการกำหนดราคา  
ก. ตนทุนคงท่ี  
ข. ตนทุนผนัแปร  
ค. ตนทุนรวม  
ง. ตนทุนคงท่ี ตนทุนผันแปร และตนทุนรวม  
10. ขอใดเปน “Marketing Mix”  
ก. Product, Price, Place, Promotion  
ข. Product, Price, Place  
ค. Product, Place, Promotion  
ง. Product, Price, Place, Motivation  
 

 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       9        . 
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                  

สอนครั้งท่ี   13 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 



 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคา  

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอราคาตามสถานการณ 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 
 
7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
    จุดประสงค 

22. บอกปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคาได 
23. บอกปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคาได 

 



 

คำช้ีแจง  จงวิเคราะหปจจัยภายใน (จุดแข็งและจุดออน)ปจจัยภายนอก (โอกาสและภัยคุกคาม) ท่ีมีอิทธิพลตอ
การกำหนดราคา  
 
กรณีศึกษา 1: การวิเคราะห SWOT ของ Amazon 
 

 
 
 
กรณีศึกษาท่ี 2: การวิเคราะห SWOT ของ Starbucks 
 

 
 
 
กรณีศึกษา 3: ตัวอยางการวิเคราะห SWOT ของ Coca-Cola 
 

 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูสุมตัวอยางใหผูเรียนใหแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑ 
8.2 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.3 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 



 

 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       10          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   14 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางแผนวิธีการกำหนดราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางแผนวิธีการกำหนดราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนวธิีการกำหนดราคาตามสถานการณ 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
5. สาระการเรียนรู 
 5.1 ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
 5.2 ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
 



 

 
 
6. กิจกรรมการเรียนการสอน  

6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 
10 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 10 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 
10 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 10 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 10 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 10 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนถามผูเรียนวา “นักศึกษาคิดวาปจจัย
ภายในมีอิทธิพลตอการกำหนดราคาอยางไร
บาง” 

- ผูเรียนตอบคำถามตามความเขาใจของผูเรียน
เอง 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 10 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 10 
- ผูเรียนรวมกันสรุปสาระสำคัญตอไปนี้ 
  1. ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 
  2. ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนด
ราคา 

 
6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนใหผูเรียนแบงกลุมเทากันออกเปน 4 
กลุม ปฏิบัติงานดังนี้ 
  1. ใหนักศึกษาอานกรณีศึกษาปจจัยท่ี
เก่ียวของกับการกําหนดราคา ดังนี้ 
 “สมารตโฟนแตละแบรนดระดับ High – 
End จะมีราคาแพงมาก โดยเฉพาะ 
สมารตโฟนจากคายแอปเปล (Apple)  
เชน ไอโฟน (iPhone) หากวิเคราะหและ
สังเกตจะพบวาไอโฟนท่ีวางจําหนายมีราคา
เหมาะสมและไมไดแพงกวาเดิมมาก ซ่ึงแยก
เหตุผลท่ีทําใหสมารตโฟนมีราคาแพง” 
  2. สรุปและอธิบายเหตุผล 

- ผูเรียนปฏิบัติงานท่ีไดรับมอบหมาย 
- ผูเรียนสรุปและจัดทำสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม 
Power Point หรือ Canva  



 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนแตละกลุมสรุปและจัดทำสื่อ
นำเสนอดวยโปรแกรม Power Point หรือ 
Canva 

- ผูเรียนสรุปและจัดทำสื่อนำเสนอดวยโปรแกรม 
Power Point หรือ Canva 

6.4 ข้ันประยุกตใช  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
และปฏิบัติเก่ียวกับการวิเคราะหปจจัย
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและปฏิบัติเก่ียวกับ 
การวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการ
กําหนดราคา 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนใหผูเรียนยกตัวอยางวิธีการสงเสริม
การขายสินคา เพ่ือสรุปสาระสำคัญ 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือแสดงความรูความเขาใจ 
เก่ียวกับสาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 10 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 10 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 10 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาวิเคราะหปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการกําหนดราคา หนวยการเรียนรูท่ี 9 
งานปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการกำหนดราคา 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 10 งานกำหนดวิธีการตั้งราคา 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 10 งานกำหนดวิธีการตั้งราคา 
 
7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 

  7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
  7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 10 งานกำหนดวิธีการตั้งราคา 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 10 งานกำหนดวิธีการตั้งราคา 
 



 

8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู (เชน ใบความรู ใบงาน ใบมอบหมายงาน ชิ้นงาน ฯลฯ) 
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรียนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       10         



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   14 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางแผนวิธีการกำหนดราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางแผนวิธีการกำหนดราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนวธิีการกำหนดราคาตามสถานการณ 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
 
5. เนื้อหาสาระ 

การกำหนดราคา 
เปนกระบวนการท่ีธุรกิจกำหนดและแสดงราคาท่ีธุรกิจจะขายผลิตภัณฑและบริการ และอาจเปน 

https://en.wikipedia.org/wiki/Business_process
https://en.wikipedia.org/wiki/Price


 

สวนหนึ่งของแผนการตลาด ของธุรกิจ ในการกำหนดราคา ธุรกิจจะคำนึงถึงราคาท่ีสามารถซ้ือผลิตภัณฑได
ตนทุนการผลิตตลาดการแขงขัน สภาวะตลาดแบรนดและคุณภาพของผลิตภัณฑการกำหนดราคาเปน
ปจจัยพ้ืนฐานในการบริหารผลิตภัณฑและเปนหนึ่งใน4P ของสวนผสมทางการตลาดโดยอีก 3P ท่ีเหลือคือ 
ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และสถานท่ีราคาเปนองคประกอบเดียวท่ีสรางรายไดใน4P สวนท่ีเหลือคือศูนย
ตนทุนอยางไรก็ตาม P อ่ืนๆ ของการตลาดจะสงผลใหความยืดหยุนดานราคา ลดลง และทำใหการปรับราคา
เพ่ิมข้ึนเพ่ือสรางรายไดและกำไรท่ีมากข้ึนการกำหนดราคาอาจเปนกระบวนการแบบแมนนวลหรืออัตโนมัติใน
การนำราคาไปใชกับใบสั่งซ้ือและการขาย โดยอิงจากปจจัยตางๆ เชน จำนวนคงท่ี การแบงตามปริมาณ การ
สงเสริมการขายหรือแคมเปญการขาย ใบเสนอราคาจากผูขายรายใดรายหนึ่ง ราคาท่ีใชในวันท่ีเริ่มจำหนาย 
วันท่ีจัดสงหรือวันท่ีออกใบแจงหนี้ การรวมกันของคำสั่งซ้ือหรือรายการสินคาหลายรายการ และอ่ืนๆ อีก
มากมาย ระบบ กำหนดราคาอัตโนมัติตองมีการตั้งคาและการบำรุงรักษามากกวา แตสามารถปองกัขอผิด
พลาดในการกำหนดราคาได ความตองการของผูบริโภคสามารถแปลงเปนอุปสงคไดก็ตอเม่ือผูบริโภคมีความ
เต็มใจและความสามารถในการซ้ือผลิตภัณฑ ดังนั้น การกำหนดราคาจึงเปนแนวคิดท่ีสำคัญท่ีสุดในดาน
การตลาด โดยใชเปนการตัดสินใจเชิงกลยุทธเพ่ือตอบสนองตอสถานการณการแขงขัน ตลาด และองคกรท่ี
เปลี่ยนแปลงไป 
 
วัตถุประสงคของการกำหนดราคา 
วัตถุประสงคของการกำหนดราคาควรคำนึงถึง: 

• เปาหมายทางการเงินของบริษัท (เชน ผลกำไร) 
• ความเหมาะสมกับความเปนจริงของตลาด (ลูกคาจะซ้ือในราคานั้นหรือไม) 
• ในระดับท่ีราคาสนับสนุน การวางตำแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑและสอดคลองกับตัวแปรอ่ืน ๆ 

ในสวนผสมทางการตลาด 
• ความสม่ำเสมอของราคาในแตละหมวดหมูและผลิตภัณฑ (ความสม่ำเสมอบงบอกถึงความนาเชื่อถือ

และสนับสนุนความม่ันใจและความพึงพอใจของลูกคา) 
• เพ่ือตอบสนองหรือปองกันการแขงขัน 

ราคาข้ึนอยูกับประเภทของชองทางการจัดจำหนาย ประเภทของโปรโมชันท่ีใช และคุณภาพของผลิตภัณฑ ใน
กรณีท่ีการผลิตมีราคาแพง การจัดจำหนายจะจำกัดเฉพาะ และผลิตภัณฑไดรับการสนับสนุนจากการโฆษณา
และแคมเปญสงเสริมการขาย อยางกวางขวาง ราคาจึงมีแนวโนมท่ีจะสูงข้ึน ราคาอาจทำหนาท่ีทดแทน
คุณภาพของผลิตภัณฑ โปรโมชันท่ีมีประสิทธิภาพ หรือความพยายามในการขายท่ีกระตือรือรนของผูจัด
จำหนายในตลาดบางแหงจากมุมมองของนักการตลาดราคาท่ีมีประสิทธิภาพคือราคาท่ีใกลเคียงกับราคาสูงสุด
ท่ีลูกคายินดีจะจาย ในแงเศรษฐกิจ ราคาดังกลาวเปนราคาท่ีโอนสวนเกินทางเศรษฐกิจ ของผูบริโภคสวนใหญ 
ไปยังผูผลิต กลยุทธการกำหนดราคาท่ีดีควรเปนกลยุทธท่ีสามารถรักษาสมดุลระหวางราคาข้ันต่ำ (ราคาท่ี
องคกรตองขาดทุนเม่ือต่ำกวานี้) และราคาสูงสุด (ราคาท่ีองคกรตองประสบกับสถานการณท่ีไมมีอุปสงค) 
 
กลยุทธดานราคา 

การกำหนดราคาไมไดถูกมองวาเปนกระบวนการเชิงกลยุทธเสมอไป Greg Cudahy จากAccenture
สังเกตในป 2007 วาสำหรับบางธุรกิจ "การกำหนดราคาเปนปราการสุดทายของความรูสึก " ในกรณีท่ีการ
กำหนดราคาเปนเชิงกลยุทธ นักการตลาดจะพัฒนากลยุทธการกำหนดราคาโดยรวมท่ีสอดคลองกับภารกิจและ
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คานิยมขององคกร กลยุทธการกำหนดราคานี้มักจะเปนสวนหนึ่งของแผนกลยุทธ ระยะยาวโดยรวมของบริษัท 
กลยุทธนี้ไดรับการออกแบบมาเพ่ือใหคำแนะนำท่ีกวางขวางแกผูกำหนดราคาและเพ่ือใหแนใจวากลยุทธการ
กำหนดราคาสอดคลองกับองคประกอบอ่ืนๆ ของแผนการตลาด ในขณะท่ีราคาจริงของสินคาหรือบริการอาจ
แตกตางกันไปตามเง่ือนไขท่ีแตกตางกัน แนวทางท่ัวไปในการกำหนดราคา (เชน กลยุทธการกำหนดราคา) 
ยังคงไมเปลี่ยนแปลงสำหรับชวงเวลาคาดการณการวางแผนซ่ึงโดยท่ัวไปคือ 3-5 ป แตในบางอุตสาหกรรมอาจ
มีชวงเวลาท่ียาวนานกวา 7-10 ป กลยุทธการกำหนดราคากำหนดเปาหมายในระยะยาวโดยรวมของฟงกชัน
การกำหนดราคาโดยไมระบุจุดราคาท่ีแทจริง 
โดยท่ัวไปมีแนวทางในการกำหนดราคา 6 แนวทางตามท่ีกลาวถึงในเอกสารการตลาด: 
การกำหนดราคาตามการดำเนินงาน : โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพกำลังการผลิต บรรลุ
ประสิทธิภาพการดำเนินงาน หรือเพ่ือใหอุปทานและอุปสงคสอดคลองกันผานราคาท่ีแตกตางกัน ในบางกรณี 
อาจกำหนดราคาเพ่ือปรับลดมูลคาตลาด 
การกำหนดราคาตามรายได (เรียกอีกอยางวาการกำหนดราคาตามผลกำไรหรือการกำหนดราคาตามตนทุน ) 
- โดยท่ีนักการตลาดพยายามท่ีจะเพ่ิมผลกำไรใหสูงสุด (นั่นคือ รายไดสวนเกินเทียบกับตนทุน) หรือเพียงแค
ครอบคลุมตนทุนและเสมอทุนตัวอยางเชน การกำหนดราคาแบบไดนามิก (เรียกอีกอยางวาการจัดการ
ผลตอบแทน ) เปนรูปแบบหนึ่งของการกำหนดราคาตามรายได 
การกำหนดราคาท่ีเนนลูกคา : โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือเพ่ิมจำนวนลูกคาใหสูงสุด สงเสริมโอกาสในการขายขาม
กลุม หรือเพ่ือรับรูถึงระดับท่ีแตกตางกันในความสามารถในการชำระเงินของลูกคา 
การกำหนดราคาตามมูลคา (เรียกอีกอยางวาการกำหนดราคาตามภาพลักษณ ) เกิดข้ึนเม่ือบริษัทใชราคาเพ่ือ
สงสัญญาณมูลคาตลาดหรือเชื่อมโยงราคากับตำแหนงมูลคาท่ีตองการในใจของผูซ้ือ จุดมุงหมายของการ
กำหนดราคาตามมูลคาคือเพ่ือเสริมสรางกลยุทธการกำหนดตำแหนงโดยรวม เชน การกำหนดราคาพรีเมียม
เพ่ือรักษาภาพลักษณของสินคาหรูหรา 
การกำหนดราคาตามความสัมพันธ : ซ่ึงนักการตลาดกำหนดราคาเพ่ือสรางหรือรักษาความสัมพันธกับลูกคา
ปจจุบันหรือลูกคาท่ีมีศักยภาพ 
การกำหนดราคาตามแนวทางสังคม : โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสงเสริมหรือหามปรามทัศนคติและพฤติกรรม
ทางสังคมบางประการ เชน การกำหนดภาษีบุหรี่ในอัตราสูงเพ่ือปองกันการสูบบุหรี่ 
การกำหนดราคาแบบเลือกได : โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใหผูบริโภคมีทางเลือกในการซ้ือ เชน การซ้ือรถยนต
โดยเลือกเครื่องเลนซีดีได 
กลยุทธดานราคา 

เม่ือผูมีอำนาจตัดสินใจไดกำหนดแนวทางกวางๆ ในการกำหนดราคา (กลาวคือ กลยุทธการกำหนด
ราคา) พวกเขาจะหันมาใหความสนใจกับกลยุทธการกำหนดราคา การตัดสินใจกำหนดราคาเชิงกลยุทธเปนการ
กำหนดราคาในระยะสั้น ซ่ึงออกแบบมาเพ่ือบรรลุเปาหมายระยะสั้นท่ีเฉพาะเจาะจง แนวทางเชิงกลยุทธในการ
กำหนดราคาอาจแตกตางกันไปในแตละครั้ง ข้ึนอยูกับปจจัยภายในหลายประการ (เชน ความจำเปนในการ
เคลียรสินคาคงคลังสวนเกิน) หรือปจจัยภายนอก (เชน การตอบสนองตอกลยุทธการกำหนดราคาท่ีมีการ
แขงขัน) ดังนั้น กลยุทธการกำหนดราคาท่ีแตกตางกันหลายแบบอาจถูกนำมาใชในชวงระยะเวลาการวางแผน
ชวงเดียวหรือตลอดท้ังป โดยท่ัวไป ผูจัดการสายงานจะไดรับอิสระท่ีจำเปนในการเปลี่ยนราคาแตละราคา โดย
ตองดำเนินการตามแนวทางเชิงกลยุทธท่ีกวางๆ ตัวอยางเชน แบรนดพรีเมียมบางแบรนดไมเคยเสนอสวนลด
เนื่องจากการใชราคาต่ำอาจทำใหภาพลักษณของแบรนดเสียหายได แทนท่ีจะใหสวนลด แบรนดพรีเมียมมักจะ
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เสนอมูลคาใหกับลูกคาผานการผูกราคาหรือแจกของแถมเม่ือกำหนดราคาแตละราคา ผูตัดสินใจตองมีความ
เขาใจท่ีม่ันคงเก่ียวกับเศรษฐศาสตรการกำหนดราคา โดยเฉพาะการวิเคราะหจุดคุมทุนตลอดจนความเขาใจใน
แงมุมทางจิตวิทยาของการตัดสินใจของผูบริโภค รวมถึงราคาท่ีสงวนไวราคาสูงสุดและราคาข้ันต่ำวรรณกรรม
ทางการตลาดระบุถึงกลวิธีกำหนดราคาอยางแทจริงหลายรอยแบบเปนการยากท่ีจะใหความยุติธรรมกับกลวิธี
ตางๆ ท่ีใชกันอยางแพรหลาย Rao และ Kartono ดำเนินการศึกษาขามวัฒนธรรมเพ่ือระบุกลยุทธและกลวิธี
กำหนดราคาท่ีใชกันอยางแพรหลายท่ีสุดรายการตอไปนี้สวนใหญข้ึนอยูกับงานของพวกเขา 
 
ราคา ARC/RRC 

กลยุทธแบบดั้งเดิมท่ีใชในการเอาทซอรสซ่ึงใชคาธรรมเนียมคงท่ีสำหรับปริมาณบริการคงท่ี โดยมี
คาธรรมเนียมท่ีเปลี่ยนแปลงไปสำหรับปริมาณท่ีเกินหรือต่ำกวาเกณฑเปาหมาย คาธรรมเนียมสำหรับ
ทรัพยากรเพ่ิมเติม ("ARCs") ท่ีเกินเกณฑจะกำหนดราคาตามอัตราท่ีสะทอนถึงตนทุนสวนเพ่ิมของการผลิต
เพ่ิมเติมบวกกับกำไรท่ีเหมาะสม เครดิต ("RRCs") ท่ีใหไวสำหรับการลดทรัพยากรท่ีใชหรือจัดหาใหจะทำให
ลูกคาองคกรรูสึกสบายใจข้ึนบาง แตการประหยัดจากเครดิตมักจะไมเทียบเทากับตนทุนท่ีเพ่ิมข้ึนเม่ือชำระเงิน
สำหรับทรัพยากรเพ่ิมเติมท่ีเกินเกณฑ 

 
ราคาแขงขันได 

การกำหนดราคาแบบแขงขันคือกลวิธีการกำหนดราคาท่ีบริษัทตางๆ ใชเพ่ือกำหนดราคาผลิตภัณฑหรือ
บริการของตนโดยอิงจากราคาของคูแขง กลยุทธการกำหนดราคานี้เก่ียวของกับการติดตามราคาท่ีคูแขงเรียก
เก็บอยางใกลชิดและปรับราคาตามนั้นเพ่ือใหสามารถแขงขันในตลาดได บริษัทตางๆ อาจใชกลวิธีการกำหนด
ราคาท่ีหลากหลายเพ่ือใหบรรลุเปาหมายนี้ การกำหนดราคาแบบแขงขันไมใชกลยุทธการกำหนดราคาท่ีดีท่ีสุด
สำหรับบริษัทหรือตลาดทุกแหงเสมอไป 

 
ราคาเสริม 

การซ้ือเครื่องพิมพจะทำใหตองซ้ือชิ้นสวนทดแทนตลอดอายุการใชงาน ในกรณีดังกลาว อาจพิจารณา
กำหนดราคาเพ่ิมเติมไดการกำหนดราคาแบบเสริมกันเปนหมวดหมูหนึ่งของกลยุทธการกำหนดราคาแบบ 
"ตลาดผูกขาด" ซ่ึงหมายถึงวิธีการท่ีผลิตภัณฑเสริมกันหนึ่งรายการจากสองรายการข้ึนไป (เชน เครื่องพิมพ
เดสกเจ็ท) ถูกตั้งราคาเพ่ือเพ่ิมปริมาณการขายสูงสุด ในขณะท่ีผลิตภัณฑเสริมกัน (ตลับหมึกพิมพ) ถูกตั้งราคา
ในระดับท่ีสูงกวามากเพ่ือใหครอบคลุมการขาดทุนท่ีเกิดจากผลิตภัณฑรายการแรก 
 
การกำหนดราคาตามเหตุการณฉุกเฉิน 
การกำหนดราคาตามผลการแขงขันคือกระบวนการท่ีเรียกเก็บคาธรรมเนียมตามผลลัพธบางอยางเทานั้น การ
กำหนดราคาตามผลการแขงขันใชกันอยางแพรหลายในบริการระดับมืออาชีพ เชน บริการดานกฎหมายและ
บริการท่ีปรึกษาในสหราชอาณาจักร คาธรรมเนียมตามผลการแขงขันเรียกวาคาธรรมเนียมตามเง่ือนไข 
การกำหนดราคาท่ีแตกตางกัน 
การกำหนดราคาแบบแตกตาง หรือท่ีเรียกวา การกำหนดราคา แบบยืดหยุนการกำหนดราคาหลายแบบหรือ
การเลือกปฏิบัติในเรื่องราคาเกิดข้ึนเม่ือมีการเรียกเก็บราคาท่ีแตกตางกันจากลูกคาหรือกลุมตลาดท่ีแตกตางกัน 
และอาจข้ึนอยูกับการประเมินของผูใหบริการเก่ียวกับความเต็มใจหรือความสามารถในการชำระเงินของลูกคา
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ความแตกตางของราคามีหลากหลายรูปแบบ เชน ประเภทของลูกคา พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตรท่ีใหบริการ ปริมาณท่ี
สั่งซ้ือ เวลาจัดสง เง่ือนไขการชำระเงิน เปนตน ดวยการถือกำเนิดของการวิเคราะหขอมูล การกำหนดราคา
แบบแตกตางจึงเปนท่ีนิยมในหมูบริษัทตางๆ ท่ีใชขอมูลจำเพาะของลูกคาเพ่ือกำหนดราคาใหกับลูกคาเฉพาะ
กลุม 
 
ราคาสวนลด 

 
 

สวนลดคือการลดราคาทุกรูปแบบการกำหนดราคาแบบลดราคาคือการท่ีผูทำการตลาดหรือผูคาปลีก 
เสนอราคาลด สวนลดในรูปแบบตางๆ เชน สวนลดตามปริมาณ สวนลดตามความภักดี สวนลดตามฤดูกาล 
สวนลดตามระยะเวลาหรือแบบสุม เปนตนผูคาปลีกขนาดใหญสามารถขอขีดจำกัดราคาจากผูใหบริการและทำ
ใหระบบประเมินสวนลดมีประสิทธิภาพเม่ือซ้ือสินคาจำนวนมาก โดยปกติแลว เปนเรื่องยากท่ีจะแขงขันกับ
ผูคาปลีกเหลานี้โดยอาศัยเทคนิคการประมาณสวนลด กลยุทธการกำหนดราคาประเภทนี้เปนกระบวนการทาง
การตลาดหลักในการดึงดูดลูกคาโดยใหมูลคาหรือแรงจูงใจเพ่ิมเติม ซ่ึงจะกระตุนใหลูกคาซ้ือสินคาข้ันสูงทันที 
 
การกำหนดราคาแบบแยกสวน 
การกำหนดราคาแบบแยกสวนจะเกิดข้ึนเม่ือมีการกำหนดราคาในระดับท่ีราคาอยูในขอบเขตความสามารถของ
หนวยการตัดสินใจ ขององคกร (DMU)  วิธีการกำหนดราคาแบบนี้มักใชใน บริบท ธุรกิจตอธุรกิจซ่ึงเจาหนาท่ี
จัดซ้ืออาจไดรับอนุญาตใหจัดซ้ือจนถึงระดับท่ีกำหนดไวลวงหนา ซ่ึงหากเกินกวานั้น การตัดสินใจจะตองสงไป
ยังคณะกรรมการเพ่ืออนุมัติ 
การกำหนดราคาแบบเลือกปฏิบัติ 
การเลือกปฏิบัติทางราคาเปนกลวิธีการกำหนดราคาท่ีธุรกิจกำหนดราคาผลิตภัณฑหรือบริการเดียวกันในราคา
ท่ีแตกตางกันตามกลุมลูกคาท่ีแตกตางกัน กลวิธีนี้ใชเพ่ือเพ่ิมผลกำไรสูงสุดโดยเรียกเก็บเงินจากลูกคาในราคา
สูงสุดท่ีลูกคายินดีจาย การเลือกปฏิบัติทางราคาสามารถทำไดหลายรูปแบบ เชน การกำหนดราคาผลิตภัณฑ
หรือบริการเดียวกันในราคาท่ีแตกตางกันในสถานท่ีตางๆ การใหสวนลดหรือโปรโมชั่นกับกลุมลูกคาบางกลุม 
หรือการใชการกำหนดราคาแบบไดนามิกเพ่ือปรับราคาแบบเรียลไทมตามพฤติกรรมของลูกคาหรือเง่ือนไขทาง
การตลาด 
 
 
 
การกำหนดราคาแบบเบ่ียงเบน 

https://en.wikipedia.org/wiki/Decision_making_unit
https://en.wikipedia.org/wiki/Business-to-business
https://en.wikipedia.org/wiki/Price_discrimination
https://en.wikipedia.org/wiki/File:Sales_promotion_2015_0003.JPG


 

การกำหนดราคาเบี่ยงเบนความสนใจเปนรูปแบบหนึ่งของการกำหนดราคาแบบขาดทุนท่ีใชกันอยางแพรหลาย
ในบริการตางๆ โดยจะคิดราคาต่ำสำหรับบริการพ้ืนฐานดวยความตั้งใจท่ีจะชดเชยสวนพิเศษ นอกจากนี้ยังอาจ
หมายถึงราคาต่ำสำหรับบางสวนของบริการเพ่ือสรางภาพลักษณของราคาต่ำอีกดวย 
 
ราคาถูกทุกวัน 

 
 

“ราคาถูกทุกวัน” ถูกใชกันอยางแพรหลายในซูเปอรมารเก็ต 
ราคาต่ำทุกวันหมายถึงการรักษาราคาต่ำอยางสม่ำเสมอ โดยท่ีผูบริโภคไมจำเปนตองรอสวนลดหรือสินคาพิเศษ 
วิธีนี้ใชโดยซูเปอรมารเก็ต 
คาธรรมเนียมการออก 

คาธรรมเนียมการออกคือคาธรรมเนียมท่ีเรียกเก็บจากลูกคาท่ีออกจากกระบวนการใหบริการกอนท่ีจะมี
การเสร็จสมบูรณตามธรรมชาติหรือสิ้นสุดสัญญาวัตถุประสงคของคาธรรมเนียมการออกคือเพ่ือปองกันไมให
ลูกคาออกจากกระบวนการกอนกำหนดคาธรรมเนียมการออกมักพบในบริการทางการเงิน บริการโทรคมนาคม 
และสถานดูแลผูสูงอายุ หนวยงานกำกับดูแลท่ัวโลกมักแสดงความไมพอใจกับคาธรรมเนียมการออก เนื่องจาก
อาจขัดขวางการแขงขันและจำกัดความสามารถของผูบริโภคในการเปลี่ยนผานไดอยางอิสระ แตอยางไรก็ตาม 
ยังไมมีการหามใชคาธรรมเนียมดังกลาว 
การกำหนดราคาแบบเสนโคงประสบการณ 

การกำหนดราคาตามประสบการณจะเกิดข้ึนเม่ือผูผลิตกำหนดราคาผลิตภัณฑหรือบริการในอัตราต่ำ
เพ่ือใหไดปริมาณมาก โดยคาดหวังวาตนทุนการผลิตจะลดลงเม่ือมีประสบการณในการผลิตมากข้ึน แนวทางนี้
ซ่ึงมักใชในการกำหนดราคาผลิตภัณฑและบริการท่ีมีเทคโนโลยีสูงนั้นอิงจากขอมูลเชิงลึกท่ีวาผูผลิตเรียนรูท่ีจะ
ลดตนทุนการผลิตเม่ือเวลาผานไปในปรากฏการณท่ีเรียกวากระทบจากประสบการณ  
การกำหนดราคาตามภูมิศาสตร 

การกำหนดราคาตามพ้ืนท่ีจะเกิดข้ึนเม่ือมีการเรียกเก็บราคาท่ีแตกตางกันในตลาดตามพ้ืนท่ีท่ีแตกตาง
กันสำหรับผลิตภัณฑท่ีเหมือนกันตัวอยางเชน ผูจัดพิมพมักจะจำหนายหนังสือเรียนในราคาท่ีต่ำกวาในประเทศ
แถบเอเชีย เนื่องจากคาจางเฉลี่ยมักจะต่ำกวา ซ่ึงสงผลตอความสามารถในการชำระเงินของลูกคา ในกรณีอ่ืน 
ๆ ความแตกตางในราคาตามพ้ืนท่ีอาจสะทอนถึงตนทุนท่ีแตกตางกันในการจัดจำหนายและการบริการในตลาด
บางแหง 

 
ราคาท่ีรับประกัน 

https://en.wikipedia.org/wiki/Everyday_low_price
https://en.wikipedia.org/wiki/Experience_curve_effects
https://en.wikipedia.org/wiki/Geographical_pricing
https://en.wikipedia.org/wiki/File:EDLP_2.JPG


 

การกำหนดราคาท่ีรับประกันเปนรูปแบบหนึ่งของการกำหนดราคาตามเหตุการณท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงหมายถึงการ
ปฏิบัติในการรวมคำม่ันสัญญาหรือคำม่ันสัญญาท่ีจะบรรลุผลลัพธหรือผลลัพธบางประการ ตัวอยางเชน ท่ี
ปรึกษาธุรกิจบางรายรับปากท่ีจะปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตหรือผลกำไรข้ึน 10% ในกรณีท่ีไมบรรลุผล
ลัพธ ลูกคาจะไมจายเงินสำหรับบริการนั้น[ 27 ] 
ราคาสูง-ต่ำ 
การกำหนดราคาสูง-ต่ำ หมายถึง การเสนอราคาสินคาสูงเปนระยะเวลาหนึ่ง จากนั้นจึงเสนอสินคาเดียวกันใน
ราคาต่ำเปนระยะเวลาหนึ่ง การกำหนดราคานี้ใชกันอยางแพรหลายในรานคาเครือขายท่ีขายสินคาตกแตงบาน 
ขอเสียเปรียบหลักของการกำหนดราคาสูง-ต่ำก็คือ ผูบริโภคมักจะรับรูถึงวงจรราคาและจับจายซ้ือของใหตรง
กับวงจรราคาต่ำ 
ราคาฮันนีมูน 
การกำหนดราคาชวงฮันนีมูนหมายถึงการใชราคาแนะนำท่ีต่ำแลวจึงคอยเพ่ิมราคาเม่ือสรางความสัมพันธข้ึน
แลว เปาหมายของการกำหนดราคาชวงฮันนีมูนคือเพ่ือ "ล็อก" ลูกคาใหอยูในความสัมพันธระยะยาวกับผูขาย 
แนวทางนี้ใชกันอยางแพรหลายในสถานการณท่ีตนทุนการเปลี่ยน ลูกคา คอนขางสูง เชน สินเชื่อท่ีอยูอาศัย
และการลงทุนทางการเงินนอกจากนี้ยังพบไดท่ัวไปในหมวดหมูท่ีใชรูปแบบการสมัครสมาชิก โดยเฉพาะอยาง
ยิ่งหากใชรวมกับการชำระเงินเปนประจำอัตโนมัติ เชน การสมัครสมาชิกหนังสือพิมพและนิตยสาร เคเบิลทีวี 
บรอดแบนดและการสมัครโทรศัพทมือถือ และในสาธารณูปโภคและประกันภัย 
ผูนำการขาดทุน 

Loss Leadingคือสินคาท่ีมีการกำหนดราคาไวต่ำกวาอัตรากำไรจากการดำเนินงาน Loss Leading ถูก
ใชกันอยางแพรหลายในซูเปอรมารเก็ตและรานคาปลีกราคาประหยัด โดยท่ีสินคาจะถูกใชเปนเครื่องมือในการ
ดึงดูดลูกคาเขาราน โดยราคาต่ำจะไดรับการโปรโมตอยางกวางขวาง และรานคาก็พรอมท่ีจะรับการขาดทุน
เล็กนอยจากสินคาแตละรายการ โดยคาดหวังวาจะไดรับคืนเม่ือลูกคาซ้ือสินคาอ่ืนๆ ท่ีมีราคาสูงกวา/มีอัตรา
กำไรสูง ในอุตสาหกรรมบริการ Loss Leading อาจหมายถึงวิธีการเรียกเก็บราคาท่ีลดลงในการสั่งซ้ือครั้งแรก
เพ่ือจูงใจ โดยคาดวาจะเรียกเก็บราคาท่ีสูงข้ึนในการสั่งซ้ือครั้งตอไป Loss Leading มักพบในรานคาปลีก ซ่ึง 
Loss Leading ถูกใชเพ่ือดึงดูดลูกคาเขารานและสรางยอดขายของสินคาเสริม[ 31 ] 
ราคาสินคาใหม 

การกำหนดราคาผลิตภัณฑใหมเปนกิจกรรมท่ียากลำบากซ่ึงเก่ียวของกับการหาจุดสมดุลระหวางการ
กำหนดราคาท่ีจะดึงดูดความสนใจของลูกคาและการไดรับผลตอบแทนในระดับท่ียอมรับไดสำหรับตนทุนและ
เวลาท่ีใชในการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีปรึกษา Ralph Zuponcic ระบุถึงสามประเด็นในการกำหนดราคา
ผลิตภัณฑใหม ไดแก ตนทุนการพัฒนาผลิตภัณฑและการผลิต มูลคาท่ีลูกคารับรู และสภาวะตลาดท่ีกำหนดวา
ผลิตภัณฑใหมควรไดรับการจัดวางตำแหนงอยางไรเม่ือเทียบกับคูแขง 
การกำหนดราคาแบบเทาเทียมกัน 
การกำหนดราคาแบบเทาเทียมหมายถึงกระบวนการกำหนดราคาผลิตภัณฑท่ีราคาเทากับหรือใกลเคียงกับ
ราคาของคูแขง เพ่ือใหสามารถแขงขันได[ 34 ]ตลาดสามารถแบงสวนได ทำใหบริษัทสามารถแยกสวนตลาด
ภายในประเทศและตลาดภายในประเทศออกจากกันได ซ่ึงแสดงใหเห็นวาบริษัทท่ีมีปญหารายแรงสามารถ
กำหนดราคาไดแตกตางกัน นอกจากนี้ เม่ือจำนวนบริษัทภายในประเทศเพ่ิมข้ึน และหากองคกรเหลานี้
สามารถแบงสวนตลาดได ความแตกตางระหวางตนทุนภายในประเทศและตนทุนท่ีไมคุนเคยก็จะลดลง ตนทุน
ความเทาเทียมในการนำเขาอาจถูกเรียกเก็บในตลาดภายในประเทศ 
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การกำหนดราคาแบบเจาะตลาด 
การกำหนดราคาเจาะตลาดเปนแนวทางท่ีสามารถพิจารณาไดเม่ือเขาสูตลาด ในแนวทางนี้ ราคาของผลิตภัณฑ
จะถูกตั้งใหต่ำในตอนแรกเพ่ือพยายามเจาะตลาดอยางรวดเร็ว ราคาต่ำและอัตรากำไรท่ีต่ำยังทำหนาท่ีเปนตัว
ยับยั้ง โดยปองกันไมใหคูแขงท่ีมีศักยภาพเขามาในตลาด เนื่องจากพวกเขาจะตองตัดราคาอัตรากำไรท่ีต่ำ
เพ่ือใหไดท่ียืน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ราคาพรีเม่ียม 
แบรนดพรีเมียมมักไมลดราคาเนื่องจากอาจทำใหแบรนดเสียหายได ดังนั้นพวกเขาจึงเสนอแพ็กของขวัญเพ่ือ
มอบคุณคาใหกับลูกคาแทน 
การกำหนดราคาแบบพรีเมียม (เรียกอีกอยางวาการกำหนดราคาแบบมีระดับ คือกลยุทธในการกำหนดราคา
อยางสม่ำเสมอท่ีหรือใกลเคียงกับชวงราคาสูงสุดท่ีเปนไปไดเพ่ือชวยดึงดูดผูบริโภคท่ีใสใจสถานะ การกำหนด
ราคาสูงของผลิตภัณฑพรีเมียมจะใชเพ่ือเสริมและเสริมสรางภาพลักษณความหรูหราของผลิตภัณฑ ตัวอยาง
ของบริษัทท่ีเขารวมการกำหนดราคาแบบพรีเมียมในตลาด ไดแก Rolexและ Bentleyนอกจากแบรนดแลว 
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ เชน การติดฉลากนิเวศและแหลงท่ีมา (เชน 'ออรแกนิกท่ีผานการรับรอง' และ 
'ผลิตภัณฑจากออสเตรเลีย') อาจเพ่ิมมูลคาใหกับผูบริโภคและดึงดูดการกำหนดราคาแบบพรีเมียม 
สวนประกอบของการกำหนดราคาแบบพรีเมียมดังกลาวอาจสะทอนถึงตนทุนการผลิตท่ีเพ่ิมข้ึน ผูคนจะซ้ือ
ผลิตภัณฑราคาพรีเมียมเนื่องจาก: 

• พวกเขาเชื่อวาราคาท่ีสูงเปนตัวบงชี้คุณภาพท่ีดี 
• พวกเขาเชื่อวามันเปนสัญญาณของความมีคาในตัวเอง - "พวกเขามีคา" มันยืนยันความสำเร็จและ

สถานะของผูซ้ือ มันเปนสัญญาณใหผูอ่ืนทราบวาเจาของเปนสมาชิกของกลุมพิเศษ 
• พวกเขาตองการประสิทธิภาพท่ีไรท่ีติในแอปพลิเคชันนี้ - ตนทุนของการทำงานผิดพลาดของ

ผลิตภัณฑนั้นสูงเกินกวาจะซ้ืออะไรก็ตามท่ีไมใชสิ่งท่ีดีท่ีสุดได - ตัวอยางเชน เครื่องกระตุนหัวใจ 
ความสัมพันธแบบเการะหวางความหรูหราท่ีมีไวสำหรับกษัตริยและราชินีของโลกเทานั้นแทบจะไมมีในโลก
ปจจุบัน ผูคนสวนใหญมีฐานะร่ำรวยข้ึน ดังนั้นปรากฏการณการตลาดแบบแมสของความหรูหราจึงกลายเปน
สวนหนึ่งของชีวิตประจำวัน ไมใชเฉพาะสำหรับชนชั้นสูงอีกตอไปเนื่องจากผูบริโภคมีแหลงรายไดท่ีใชจาย
ไดมากข้ึน พวกเขาจึงมีอำนาจในการซ้ือผลิตภัณฑท่ีตอบสนองความตองการท่ีปรารถนาได ปรากฏการณนี้เปด
โอกาสใหผูทำการตลาดในตลาดสินคาหรูหราไดกำหนดราคาท่ีสูงข้ึนความหรูหราในสังคมสามารถเห็นไดเม่ือ
สมาชิกชนชั้นกลางในสังคมเต็มใจท่ีจะจายราคาท่ีสูงข้ึนสำหรับบริการหรือผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงสุดเม่ือ
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เปรียบเทียบกับสินคาประเภทเดียวกัน ตัวอยางนี้เห็นไดจากสินคาอยางเสื้อผาและอุปกรณอิเล็กทรอนิกส การ
ตั้งราคาท่ีสูงข้ึนสำหรับผลิตภัณฑยังทำใหเขาถึงไดยากข้ึนและชวยใหดึงดูดลูกคาไดมากข้ึน แบรนดหรูเชน 
Louis Vuitton และ Gucci เปนมากกวาแคเสื้อผาและกลายเปนสัญลักษณแสดงสถานะมากข้ึน (Yeoman, 
2011) สินคาหรูหราโดยท่ัวไปจะขายโดยบริษัทท่ีมีการผูกขาดในตลาดและมีขอไดเปรียบในการแขงขัน 
เนื่องจากบริษัทมีอำนาจทางการตลาดมาก บริษัทจึงสามารถเรียกเก็บราคาสินคาในราคาแพง และสามารถใช
จายเงินจำนวนมากข้ึนสำหรับการสงเสริมการขายและการโฆษณาตามท่ี Han, Nunes และ Dreze (2015) 
ระบุเก่ียวกับ "การใหความสำคัญและการจัดหมวดหมูสัญญาณตามความม่ังค่ังและความตองการสถานะ" กลุม
สังคมสองกลุมท่ีเรียกวา "Parvenus" และ "Poseurs" เปนบุคคลโดยท่ัวไปท่ีไมคอยม่ันใจในตัวเอง และซ้ือตาม
ความตองการท่ีจะไปถึงสถานะท่ีสูงข้ึนหรือไดรับมูลคาชื่อเสียงทางสังคมการวิจัยตลาดเพ่ิมเติมแสดงใหเห็นถึง
บทบาทของทรัพยสินในชีวิตของผูบริโภค และวิธีท่ีผูคนตั้งสมมติฐานเก่ียวกับผูอ่ืนโดยอิงจากทรัพยสินของตน
เพียงอยางเดียว ผูคนเชื่อมโยงสินคาราคาสูงกับความสำเร็จ (Han et al., 2010) นักการตลาดเขาใจแนวคิดนี้ 
และตั้งราคาสินคาในราคาแพงเพ่ือสรางภาพลวงตาของความพิเศษและคุณภาพสูง ผูบริโภคมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
ผลิตภัณฑในราคาท่ีสูงกวาผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน เนื่องจากพวกเขาปรารถนาสถานะและความรูสึก
เหนือกวาในฐานะคนกลุมนอยท่ีสามารถซ้ือผลิตภัณฑดังกลาวได (Han et al., 2010) 
ผูบริโภคสามารถเรียกเก็บเบี้ยประกันราคาเพ่ิมไดเม่ือซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีฉลากนิเวศ การใหแรงจูงใจตามตลาดมี
ข้ึนเพ่ือกระตุนใหผูคนดำเนินธุรกิจดวยวิธีท่ีเปนมิตรตอสิ่งแวดลอมสมาคมตางๆ เชน โปรแกรมการรับรองการ
ประมงของ MSC และฉลากนิเวศของอาหารทะเลจะใหรางวัลแกผูท่ีทำประมงอยางยั่งยืน แรงกดดันจากกลุม
สิ่งแวดลอมทำใหมีการจัดตั้งสมาคมตางๆ เหลานี้ข้ึน แทนท่ีจะใหผูบริโภคเรียกรอง มูลคาท่ีผูบริโภคไดรับจาก
การซ้ือผลิตภัณฑท่ีใสใจสิ่งแวดลอมอาจทำใหมีราคาสูงกวาผลิตภัณฑท่ีไมติดฉลากนิเวศ ซ่ึงหมายความวาผูผลิต
มีแรงจูงใจบางประการในการจัดหาสินคาท่ีคูควรกับมาตรฐานฉลากนิเวศ โดยปกติแลวการดำเนินธุรกิจอยาง
ยั่งยืนจะมีคาใชจายท่ีสูงกวา และการเรียกเก็บเงินเพ่ิมเปนวิธีท่ีธุรกิจสามารถชดเชยตนทุนเพ่ิมเติมได 
 
ราคาสุดพิเศษ 
การกำหนดราคาแบบหรูหรา หรือท่ีเรียกวาการกำหนดราคาแบบพรีเมียมและบางครั้ง เรียกวา การกำหนด
ราคาแบบหรูหราหรือการกำหนดราคาสูงหมายถึงการแสวงหาจุดยืนดานราคาท่ีสูงโดยเจตนาเพ่ือสราง
ภาพลักษณของคุณภาพ 
การรวมราคา 
 
 
 
 
 
 
 

การรวมราคา หรือท่ีเรียกวาการรวมสินคาเกิดข้ึนเม่ือมีการกำหนดราคาผลิตภัณฑหรือบริการสอง
รายการข้ึนไปเปนแพ็กเกจดวยราคาเดียว มีการรวมสินคาหลายประเภท: การรวมสินคาลวนท่ีสินคาสามารถซ้ือ
ไดเปนแพ็กเกจเทานั้น หรือการรวมสินคาแบบผสมท่ีสินคาสามารถซ้ือไดทีละรายการหรือเปนแพ็กเกจ ราคา
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รวมสินคามักจะถูกกวาการซ้ือสองรายการแยกกัน Taleizadeh et alแนะนำวาธุรกิจควรพิจารณาอยาง
รอบคอบวาจะรวมผลิตภัณฑหรือบริการใดไวในการรวมสินคา ตลอดจนจุดราคาของการรวมสินคา เพ่ือให
แนใจวาบริษัทยังคงทำกำไรได 

 
การเลือกปฏิบัติในเรื่องราคา 
การเลือกปฏิบัติในเรื่องราคาเรียกอีกอยางวาการกำหนดราคาแบบแปรผันหรือ การ กำหนด ราคาแบบ
แตกตางกัน 
 
การสงสัญญาณราคา 
การแจงราคาเปนการใชราคาเปนตัวระบุคุณลักษณะอ่ืนๆ ตัวอยางเชน รีสอรททองเท่ียวบางแหงโฆษณาวาหาก
ผูใหญสองคนจอง เด็กๆ จะไดพักฟรี การกำหนดราคาประเภทนี้ไดรับการออกแบบมาเพ่ือสงสัญญาณวา 
รีสอรทแหงนี้เปนธุรกิจท่ีเปนมิตรกับครอบครัว 
การขูดราคา 
การตั้งราคาแบบกวานซ้ือหรือท่ีเรียกวาการตั้งราคาแบบกวานซ้ือคือกลยุทธท่ีอาจพิจารณาใชเม่ือเขาสูตลาด 
เปาหมายคือการกำหนดราคาท่ีคอนขางสูงเพ่ือชดเชยตนทุนการพัฒนาผลิตภัณฑในชวงตนของวงจรชีวิตและ
กอนท่ีคูแขงจะเขาสูตลาด 
 
ราคาโปรโมช่ัน 
การกำหนดราคาสงเสริมการขายเปนมาตรการชั่วคราวท่ีเก่ียวของกับการกำหนดราคาในระดับท่ีต่ำกวาราคา
ปกติท่ีเรียกเก็บสำหรับสินคาหรือบริการ การกำหนดราคาสงเสริมการขายบางครั้งเปนปฏิกิริยาตอสถานการณ
ท่ีไมคาดคิด เชน เม่ือความตองการท่ีลดลงทำใหบริษัทมีสินคาคงคลังสวนเกิน หรือเม่ือกิจกรรมการแขงขัน
กำลังรุกคืบเขาสูสวนแบงการตลาดหรือผลกำไร 
การกำหนดราคาทางจิตวิทยา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
การใชหลักสุดทายของเลข 'เกา' อยางกวางขวาง แสดงใหเห็นวาการกำหนดราคาทางจิตวิทยากำลังมีบทบาท 
การกำหนดราคาทางจิตวิทยาเปนกลวิธีตางๆ ท่ีออกแบบมาเพ่ือใหเกิดผลทางจิตวิทยาในเชิงบวก ปายราคาท่ี
ใชตัวเลข "9" (เชน 9.99 ดอลลาร 19.99 ดอลลาร หรือ 199.99 ดอลลาร) สามารถใชเพ่ือระบุจุดราคา 

https://en.wikipedia.org/wiki/File:Fan-Tankstelle_von_Dynamo_Dresden.JPG
https://en.wikipedia.org/wiki/Variable_pricing
https://en.wikipedia.org/wiki/Pricing#Differential_pricing
https://en.wikipedia.org/wiki/Pricing#Differential_pricing
https://en.wikipedia.org/wiki/Price_skimming
https://en.wikipedia.org/wiki/Price_point


 

และทำใหสินคามีราคาต่ำกวา ราคาท่ีผูบริโภคตั้งไวเล็กนอย การกำหนด ราคาทางจิตวิทยาใชกันอยาง
แพรหลายในรานคาปลีกหลากหลายประเภท 
 
 
การกำหนดราคาแบบหลายมิติ 
การกำหนดราคาหลายมิติคือการกำหนดราคาผลิตภัณฑหรือบริการโดยใชตัวเลขหลายตัว ในทางปฏิบัติ ราคา
ไมไดประกอบดวยจำนวนเงินเพียงตัวเดียวอีกตอไป (เชน ราคาสติกเกอรของรถยนต) แตประกอบดวยมิติตางๆ 
(เชน การชำระเงินรายเดือน จำนวนงวด และเงินดาวน) การวิจัยแสดงใหเห็นวาแนวทางปฏิบัตินี้สามารถสงผล
ตอความสามารถของผูบริโภคในการทำความเขาใจและประมวลผลขอมูลราคาไดอยางมีนัยสำคัญ 
 
ราคาเฉพาะบุคคล 
 

 
 

พนักงานขายรถมือสองอาจพิจารณาปจจัยท่ีบงบอกถึงสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจของผูซ้ือ เชน ผู
ซ้ือแตงตัวอยางไร และฟงดูมีการศึกษาหรือไม เพ่ือตัดสินใจวาจะเสนอราคาเทาไรในระหวางการเจรจาราคา 
การกำหนดราคาแบบเฉพาะบุคคลใชขอมูลเก่ียวกับผูซ้ือท่ีเปนไปไดเพ่ือเสนอราคาท่ีแตกตางกันใหกับผูซ้ือแต
ละราย โดยอิงจากสิ่งท่ีผูขายทราบเก่ียวกับผูซ้ือโดยหลักการแลว วิธีนี้จะเปนการเสนอราคาท่ีต่ำกวาใหกับ
ลูกคาท่ีไวตอราคาหรือผูท่ีไมนาจะซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ และเสนอราคาท่ีสูงข้ึนใหกับลูกคาท่ีมีความสามารถ
หรือเต็มใจท่ีจะจายในราคาท่ีสูงกวา ซ่ึงอาจคำนวณจากขอมูลลูกคาโดยรวม (เชน การระบุวาผูซ้ือจากเมืองท่ีมี
รายไดสูงจะจายในราคาท่ีสูงกวา) หรือในระหวางการเจรจาตอรอง แบบรายบุคคล อาจคำนวณจากความเชื่อ
ของผูขายเก่ียวกับจำนวนเงินท่ีผูซ้ือเต็มใจจาย 
ความชวยเหลือทางการเงินสำหรับนักศึกษาในสหรัฐอเมริกาเปนตัวอยางของการกำหนดราคาแบบเฉพาะ
บุคคล เนื่องจากมหาวิทยาลัยเสนอจำนวนเงินและประเภทสวนลดและตัวเลือกเงินกูท่ีแตกตางกันใหกับ
นักศึกษาแตละคน ข้ึนอยูกับสิ่งท่ีโรงเรียนทราบเก่ียวกับครอบครัวและรายไดของนักศึกษา 
 
 
 
 
6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
1. ขอใดเปนวัตถุประสงคในการกำหนดราคาโดยมุงการแขงขัน  

https://en.wikipedia.org/wiki/Price_point
https://en.wikipedia.org/wiki/Reservation_price
https://en.wikipedia.org/wiki/Used-car_salesman
https://en.wikipedia.org/wiki/Negotiation
https://en.wikipedia.org/wiki/Student_financial_aid_in_the_United_States
https://en.wikipedia.org/wiki/File:Gary_Lindbom,_West_Coast_Car_Court,_Greymouth,_1987._CC147.jpg


 

ก. เพ่ิมเงินหมุนเวียน ข. กำไรสูงสุด  
ค. ตัดราคาคูแขง ง. รักษาสวนครองตลาด  
2. ถากิจการไมสามารถคาดการณตนทุนผลิตภัณฑไดลวงหนาควรจะใชวิธีใดกำหนดราคา  
ก. วิธีตั้งราคาบวกจากตนทุน (Cost plus Pricing)  
ข. วิธีตั้งราคาจากราคาขายสินคา (Markup on Selling Pricing)  
ค. วิธีกำหนดราคาเพ่ือใหไดผลตอบแทนตามเปาหมาย (Target Pricing)  
ง. วิธีกำหนดราคาจากอุปสงค (Demand Based Pricing)  
โจทยประกอบใชตอบคำถาม ขอ 3 – 4  
รานจำหนายเสื้อผาสำเร็จรูปเปดกิจการซ้ือมาขายไป ตองการกำไรจากการขายรอยละ 30 ของตนทุนตอหนวย 
ไดซ้ือเสื้อมาตัวละ 150 บาท ใหกำหนดราคาวิธีตั้งราคาบวกจากตนทุน (Cost plus Pricing) 47  
3. จากโจทย อยากทราบวากำไรท่ีตองการของตนทุนตอหนวยเปนจำนวนเทาไร  
ก. 3 บาท ข. 30 บาท  
ค. 45 บาท ง. 150 บาท  
4. กิจการตองกำหนดราคาขายเปนจำนวนเทาไร  
ก. 30 บาท ข. 45 บาท  
ค. 150 บาท ง. 195 บาท  
โจทยประกอบใชตอบคำถาม ขอ 5 – 7  
รานจำหนายกระเปาแฟชั่นมีตนทุนกระเปาใบละ 150 บาท ตองการสวนบวกเพ่ิม 60% ตองกำหนด  
ราคาขายเทาไร  
5. ถากำหนดราคาเปนรอยละจากราคาทุน (Markon) อยากทราบวาราคาขายกระเปาใบละเทาไร  
ก. 150 บาท ข. 160 บาท  
ค. 240 บาท ง. 310 บาท  
6. ถากำหนดราคาเปนรอยละจากราคาขาย Markup on Selling Price อยากทราบวาราคาขายกระเปาใบละ
เทาไร  
ก. 150 บาท ข. 195 บาท  
ค. 240 บาท ง. 375 บาท  
7. กิจการไดลงทุนผลิตนํ้าผึ้งมะนาว 200,000 บาท ผลิตได 12,000 ขวด มีตนทุนตอหนวย 8 บาท กิจการ
ตองการผลตอบแทนจากการลงทุน 40% อยากทราบวากิจการตองกำหนดราคาขายเทาไร โดยใชวิธีกำหนด
ราคาเพ่ือใหไดผลตอบแทนตามเปาหมาย (Target Pricing)  
ก. 7 บาท ข. 8 บาท  
ค. 15 บาท ง. 45 บาท  
8. การวิเคราะหปจจัยเก่ียวกับการตั้งราคา ควรคำนึงถึงปจจัยใด  
ก. ลูกคา คูแขง ตนทุน และผลิตภัณฑ  
ข. การสำรวจความตั้งใจของผูซ้ือและผลิตภัณฑ  
ค. ลูกคาและความเปนอัตโนมัติ  
ง. ลูกคา ตนทุน และความเปนอัตโนมัติ  
9. ขอใดเปนการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา  



 

ก. คุณภาพของผลิตภัณฑและการโฆษณาซ่ึงตองควบคูกันเสมอ  
ข. การตั้งราคาเปนเลขคูหรือเลขค่ี  
ค. การกำหนดภาพลักษณของราคาท่ีตองการและการกำหนดนโยบาย  
ง. การตอบโตราคาของคูแขงขัน 48  
10. ขอใดเปนการวิเคราะหอนุกรมเวลา  
ก. ออกแบบสอบถาม เก็บขอมูลดวยวิธีตาง ๆ  
ข. ความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ  
ค. การคาดคะเนความตองการของผูซ้ือในอนาคต  
ง. วิธีการนำสินคาจำนวนหนึ่งทดลองจำหนายในตลาด  
    
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
 
8. ภาคผนวก 

- เฉลยแบบฝกหัด 
1. ขอใดเปนวัตถุประสงคในการกำหนดราคาโดยมุงการแขงขัน  
ก. เพ่ิมเงินหมุนเวียน ข. กำไรสูงสุด  
ค. ตัดราคาคูแขง ง. รักษาสวนครองตลาด  
2. ถากิจการไมสามารถคาดการณตนทุนผลิตภัณฑไดลวงหนาควรจะใชวิธีใดกำหนดราคา  
ก. วิธีตั้งราคาบวกจากตนทุน (Cost plus Pricing)  
ข. วิธีตั้งราคาจากราคาขายสินคา (Markup on Selling Pricing)  
ค. วิธีกำหนดราคาเพ่ือใหไดผลตอบแทนตามเปาหมาย (Target Pricing)  
ง. วิธีกำหนดราคาจากอุปสงค (Demand Based Pricing)  
โจทยประกอบใชตอบคำถาม ขอ 3 – 4  
รานจำหนายเสื้อผาสำเร็จรูปเปดกิจการซ้ือมาขายไป ตองการกำไรจากการขายรอยละ 30 ของตนทุนตอหนวย 
ไดซ้ือเสื้อมาตัวละ 150 บาท ใหกำหนดราคาวิธีตั้งราคาบวกจากตนทุน (Cost plus Pricing) 47  
3. จากโจทย อยากทราบวากำไรท่ีตองการของตนทุนตอหนวยเปนจำนวนเทาไร  
ก. 3 บาท ข. 30 บาท  
ค. 45 บาท ง. 150 บาท  
4. กิจการตองกำหนดราคาขายเปนจำนวนเทาไร  
ก. 30 บาท ข. 45 บาท  
ค. 150 บาท ง. 195 บาท  
โจทยประกอบใชตอบคำถาม ขอ 5 – 7  
รานจำหนายกระเปาแฟชั่นมีตนทุนกระเปาใบละ 150 บาท ตองการสวนบวกเพ่ิม 60% ตองกำหนด  
ราคาขายเทาไร  
5. ถากำหนดราคาเปนรอยละจากราคาทุน (Markon) อยากทราบวาราคาขายกระเปาใบละเทาไร  
ก. 150 บาท ข. 160 บาท  



 

ค. 240 บาท ง. 310 บาท  
6. ถากำหนดราคาเปนรอยละจากราคาขาย Markup on Selling Price อยากทราบวาราคาขายกระเปาใบละ
เทาไร  
ก. 150 บาท ข. 195 บาท  
ค. 240 บาท ง. 375 บาท  
7. กิจการไดลงทุนผลิตนํ้าผึ้งมะนาว 200,000 บาท ผลิตได 12,000 ขวด มีตนทุนตอหนวย 8 บาท กิจการ
ตองการผลตอบแทนจากการลงทุน 40% อยากทราบวากิจการตองกำหนดราคาขายเทาไร โดยใชวิธีกำหนด
ราคาเพ่ือใหไดผลตอบแทนตามเปาหมาย (Target Pricing)  
ก. 7 บาท ข. 8 บาท  
ค. 15 บาท ง. 45 บาท  
8. การวิเคราะหปจจัยเก่ียวกับการตั้งราคา ควรคำนึงถึงปจจัยใด  
ก. ลูกคา คูแขง ตนทุน และผลิตภัณฑ  
ข. การสำรวจความตั้งใจของผูซ้ือและผลิตภัณฑ  
ค. ลูกคาและความเปนอัตโนมัติ  
ง. ลูกคา ตนทุน และความเปนอัตโนมัติ  
9. ขอใดเปนการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา  
ก. คุณภาพของผลิตภัณฑและการโฆษณาซ่ึงตองควบคูกันเสมอ  
ข. การตั้งราคาเปนเลขคูหรือเลขคี่  
ค. การกำหนดภาพลักษณของราคาท่ีตองการและการกำหนดนโยบาย  
ง. การตอบโตราคาของคูแขงขัน 48  
10. ขอใดเปนการวิเคราะหอนุกรมเวลา  
ก. ออกแบบสอบถาม เก็บขอมูลดวยวิธีตาง ๆ  
ข. ความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ  
ค. การคาดคะเนความตองการของผูซ้ือในอนาคต  
ง. วิธีการนำสินคาจำนวนหนึ่งทดลองจำหนายในตลาด  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       10         



 

 

รหัสวิชา  30202-2008                      
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สอนครั้งท่ี   14 
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ช่ือหนวยการเรียนรู  งานวางแผนวิธีการกำหนดราคา ทฤษฎี     2    ชม. 
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ช่ือเรื่อง/งาน    งานวางแผนวิธีการกำหนดราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          วางแผนวธิีการกำหนดราคาตามสถานการณ 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ 
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและขอบเขตการตัดสินใจกําหนดนโยบายราคาได 
  2. บอกแนวทางในการกําหนดนโยบายราคาได 
  3. กําหนดกลยุทธราคาได 
  4. อธิบายกลยุทธราคาการสงเสริมการตลาดได 
  5. อธิบายกลยุทธราคาผลิตภัณฑใหมได 

6. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมได 
7. ตระหนักถึงความสำคัญของการวิเคราะหกลยุทธราคา 

          8. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา 
 9. สามารถใชกลยุทธราคาในการสงเสริมการตลาดผลิตภัณฑใหมของสินคา OTOP ชุมชน 
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 



 

  
7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
    จุดประสงค 

24. บอกวัตถุประสงคในการกำหนดราคาได 
25. อธิบายหลักการกำหนดราคาได 
26. บอกข้ันตอนการตั้งราคาได 
27. อธิบายวิธีการกำหนดราคาได 

 
คำช้ีแจง    1. ใหพิจารณารูปภาพดังตอไปนี้  แลววิเคราะหวาเปนวัตถุประสงคในการกำหนด 

                   ราคาเกี่ยวกับเรื่องใด 
 

 
 

 
 
2. พิจารณารูปภาพแลววิเคราะหหลักการกำหนดราคาควรปฏิบัติตามกระบวนการตั้ง 
    ราคาท่ีเหมาะสมอยางไร 

 

 
 
 



 

8. สรุปและวิจารณผล 
8.1 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน

ในปจจุบัน 
         8.2 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู หนวยท่ี       11          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   15 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธ
ผลิตภัณฑและราคา 

ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและความสําคัญของจริยธรรมได 
2. อธิบายจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคาได 
3. บอกความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจได 
4. อธิบายธรรมาภิบาลธุรกิจได  
5. สามารถวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ และความรับผิดชอบตอสังคม

ของธุรกิจ  
6. ตระหนักถึงความสำคัญของจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
  8. จัดทำแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ บนพ้ืนฐานความรับผิดชอบตอสังคม 
 
 
5. สาระการเรียนรู 



 

 5.1 ความหมายและความสําคัญของจริยธรรม 
 5.2 จริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 
 5.3 ความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจ  
 5.4 ธรรมาภิบาลธรุกิจ 
 
 
6. กิจกรรมการเรียนการสอน  

6.1 ข้ันนำเขาสูบทเรียน  
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนบอกจุดประสงค สาระการเรียนรู 
และสมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 
11 

- ผูเรียนทราบจุดประสงค สาระการเรียนรู และ
สมรรถนะประจำหนวยการเรียนรูท่ี 11 

2) 
ผูสอนบอกแนวทางวัดผลและการ
ประเมินผลการเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 
11 

- ผูเรียนทราบแนวทางวัดผลและการประเมินผล
การเรียนรูหนวยการเรียนรูท่ี 11 

3) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 11 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบกอนเรียนหนวยการ
เรียนรูท่ี 11 

 
        6.2 ข้ันการสอน / การนำเสนอ 

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนใหผูเรียนดูตัวอยางแผนธุรกิจ จากนั้น
ถามผูเรียนวา “การกําหนดกลยุทธ
ผลิตภัณฑและราคาควรคํานึงถึงอะไรบาง” 

- ผูเรียนตั้งใจดูตัวอยางแผนธุรกิจ และรวมกัน
ตอบคำถาม 

2) 

ผูสอนใหผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการ
เรียนรูท่ี 11 
 

- ผูเรียนศึกษาใบความรูหนวยการเรียนรูท่ี 11 
เก่ียวกับองคประกอบของแผนธุรกิจ ดังนี้ 
  1. ความหมายและความสําคัญของจริยธรรม 
  2. จริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธ
ผลิตภัณฑและราคา 
  3. ความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจ  
  4. ธรรมาภิบาลธุรกิจ 

3) 
ผูสอนแนะนำหลักจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติใน
การกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 

- ผูเรียนเขียนสรุปความเขาใจเก่ียวกับขอปฏิบัติ
ของหลักจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนด    
กลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

 
  



 

6.3 ข้ันฝกฝน/ลงมือปฏิบัติ 
ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 

ผูสอนใหผูเรียน ปฏิบัติงานดังนี้ 
  1. ใหจับคู โดยใหผูเรียนเลอืกเองตาม
ความสมัครใจ 
  2. ใหท้ังสองคนสลับกันสัมภาษณ พูดคุย
กันในเรื่องตอไปนี้ 
   - ประวัติชีวิต 
ประสบการณการเรียน หรอืการทํางาน  
(ถามี) ท่ีผานมา 
   - เรื่องราวท่ีประทับใจท่ีสุดในชีวิต เชน 
ครอบครัว การเรียน การทํางาน และอ่ืน ๆ 
   - ความใฝฝนและแรงบันดาลใจในการ
เรียน การทํางาน และการอยาก 
ประสบความสําเร็จในชีวิต 
   - หากใหเลือกในการทําธุรกิจ 1 ธุรกิจ มี
ความสนใจธุรกิจอะไร ใหเหตุผลประกอบ 

- ผูเรียนแตละกลุมรวมกันปฏิบัติงานท่ีไดรับ
มอบหมาย  

2) 
ผูสอน ใหผูเรียนแตละกลุมนำเสนอผลงาน  - ผูเรียนแตละกลุมนำผลงาน และตอบขอซักถาม

เพ่ือนในหอง 
3) ผูสอนและผูเรียนรวมหองประเมินผลงาน - ผูเรียนประเมินผลงานเพ่ือนรวมกับผูสอน 

 
6.4 ข้ันประยุกตใช  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนมอบหมายใหผูเรียนศึกษาเพ่ิมเติม
เก่ียวกับการจัดทำแผนพัฒนาผลิตภัณฑตาม
หลักการและสถานการณ 

- ผูเรียนศึกษาคนควาเพ่ิมเติมและปฏิบัติเก่ียวกับ
การจัดทำแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและ
สถานการณ 

 
6.5 ข้ันสรุป/ประเมินผล  

ลำดับ ผูสอน ผูเรียน 

1) 
ผูสอนใหผูเรียนยกตัวอยางวิธีการสงเสริม
การขายสินคา เพ่ือสรุปสาระสำคัญ 

- ผูเรียนตอบคำถามเพ่ือแสดงความรูความเขาใจ 
เก่ียวกับสาระสำคัญหนวยการเรียนรูท่ี 11 

2) 
ผูสอนใหผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน
หนวยการเรียนรูท่ี 11 

- ผูเรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

3) 
ผูสอนแจงผลคะแนนหนวยการเรียนรูท่ี 11 - ผูเรียนรับทราบผลคะแนนและบันทึกไวเปน

หลักฐาน 
 
  



 

7. ส่ือและแหลงการเรียนรู 

 7.1 ส่ือส่ิงพิมพ 
  หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  (Product and Prices) หนวยการเรียนรูท่ี 11 
จริยธรรมในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 

 7.2 ส่ือโสตทัศน 
  Power Point หนวยการเรียนรูท่ี 11 จริยธรรมในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 

 7.3 ส่ือออนไลน 
  แบบทดสอบออนไลน หนวยการเรียนรูท่ี 11 จริยธรรมในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 
 
8. หลักฐาน/เอกสารประกอบการเรียนรู  
 8.1 แผนการจัดการเรียนรู 
 8.2 ใบความรู ใบปฏิบัติงาน  
 8.3 แบบประเมินและแบบสังเกตตาง ๆ 
 8.4 บันทึกการสอนของผูสอน 
 
9. การวัดและการประเมินผล 
 9.1 วิธีวัดและการประเมินผล 
  1) ทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
  2) ตรวจใบกิจกรรมการเรยีนรู 
  3) ตอบคำถาม 
  4) ประเมินการสนทนา 
    5) สังเกตพฤติกรรม 

9.2 เครื่องมือวัดและการประเมินผล 
          1) แบบทดสอบกอนเรียนและหลังเรียน 
          2) ใบกิจกรรมการเรียนรู 
           3) แบบประเมินการตอบคำถาม 
           4) แบบประเมินการสนทนา 
           5) แบบสังเกตพฤติกรรม 

9.3 เกณฑวัดและการประเมินผล 
 1) เกณฑการทดสอบหลังเรียน คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 2) เกณฑการประเมินการตอบคำถาม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 3) เกณฑการประเมินการสนทนา คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 4) เกณฑการสังเกตพฤติกรรม คะแนนผานไมต่ำกวา 80% 
 
 
 
 



 

 

 

ใบความรูท่ี 1 หนวยท่ี       11         
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) 
.                      

สอนครั้งท่ี   15 
. 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธ
ผลิตภัณฑและราคา 

ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและความสําคัญของจริยธรรมได 
2. อธิบายจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคาได 
3. บอกความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจได 
4. อธิบายธรรมาภิบาลธุรกิจได  
5. สามารถวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ และความรับผิดชอบตอสังคม

ของธุรกิจ  
6. ตระหนักถึงความสำคัญของจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
  8. จัดทำแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ บนพ้ืนฐานความรับผิดชอบตอสังคม 
 
 
 



 

5. เนื้อหาสาระ 
 กลยุทธการกำหนดราคาท่ีถูกตองตามจริยธรรมจะพิจารณาผลกระทบของการกำหนดราคาท่ีมีตอ 
ผูบริโภค ผูผลิต และตลาดโดยรวม แทนท่ีจะมุงเนนแตผลกำไรหรือสวนแบงการตลาดสูงสุด การกำหนดราคาท่ี 
ถูกตองตามจริยธรรมจะสรางสมดุลระหวางวัตถุประสงคทางธุรกิจกับความยุติธรรม ความโปรงใส และความ 
ไววางใจของลูกคาในระยะยาว 
จริยธรรมเปนเรื่องของความยุติธรรม การกำหนดราคาเปนเรื่องของการดึงดูดมูลคาจากผูซ้ือใหไดมากท่ีสุด  
เม่ือผูขายสามารถรักษาสมดุลระหวางความยุติธรรมและมูลคาได พวกเขาก็จะใชกลยุทธการกำหนดราคาตาม 
จริยธรรม มาสำรวจความแตกตางระหวางกลยุทธการกำหนดราคาตามจริยธรรมและตามหลักจริยธรรม และ 
ระบุคุณลักษณะเดนของแตละกลยุทธกัน มาสำรวจกลยุทธการกำหนดราคาท่ัวไปและใหตัวอยางปญหาทาง 
จริยธรรมในการตัดสินใจกำหนดราคากัน 
 
การกำหนดราคาตามจริยธรรมคืออะไร 
การกำหนดราคาตามจริยธรรมเปนกลยุทธการกำหนดราคาท่ีชั่งน้ำหนักความเทาเทียม ความสมบูรณ และ 
อิทธิพลของราคาท่ีมีตอผูเลนท่ีเก่ียวของท้ังหมด ผูเลนเหลานี้ไดแก ผูผลิต ผูบริโภค ซัพพลายเออร และคนงาน 
 กลยุทธการกำหนดราคาตามจริยธรรมชวยใหเขาใจและจำกัดการแสวงหาสวนแบงการตลาดและรายไดของ 
บริษัทเดียวเม่ือเปาหมายเหลานั้นขัดแยงกับความเปนอยูท่ีดีของผูเลนท่ีเก่ียวของรายอ่ืน 
 
เหตุใดจริยธรรมดานราคาจึงมีความสำคัญ? 
การกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมและการนำกลยุทธการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรมมาใชถือเปนสิ่งสำคัญ  
เนื่องจากกลยุทธเหลานี้ทำใหบริษัทตางๆ ตองรับผิดชอบตอมาตรฐานทางศีลธรรมและชุมชน ดวยการกำหนด 
ราคาอยางมีจริยธรรม บริษัทตางๆ เหลานี้จะตองรักษาสมดุลระหวางเปาหมายทางการเงินและการเติบโตกับ 
ความเปนอยูท่ีดีของลูกคา พนักงาน และตลาดโดยรวม 
 
ตัวอยางของการกำหนดราคาท่ีถูกตองตามจริยธรรมคืออะไร? 
สวนใหญแลว การกำหนดราคาจะดำเนินการอยางมีจริยธรรม ในการทำธุรกรรมโดยท่ัวไป ท้ังสองฝายยินดีเขา 
รวมโดยสมัครใจและจะไดประโยชนมากข้ึนหลังจากทำธุรกรรมเสร็จสิ้น ซ่ึงดูเหมือนจะมีจริยธรรม 
ตัวอยางเชน บริษัทแหงหนึ่งผลิตสินคาที่มีตนทุนการผลิต 100 ดอลลาร แตขายไดในราคาสูงกวา 100 

ดอลลาร 
เทานั้น ผูซื้อประสบปญหาที่สินคาตองแกไข ทำใหตองเสียเงิน 500 ดอลลาร ผูซื้อจึงจะซื้อในราคาต่ำกวา 
500 ดอลลารเทานั้น ในราคาระหวาง 100 ถึง 500 ดอลลาร ทั้งสองฝายจะไดประโยชนมากขึ้นหากทำ
ธุรกรรมสำเร็จตัวอยางขางตนแสดงใหเห็นถึงการกำหนดราคาที่ยุติธรรมและมีจริยธรรม อยางไรก็ตาม ยังมี
กรณีการกำหนดราคาท่ีไมถูกตองตามจริยธรรมอยูหลายกรณี 
 
จริยธรรมกลยุทธดานราคา 
อยางไรก็ตาม มีกลยุทธและกลวิธีกำหนดราคาท่ีผิดจริยธรรมอยูมากมาย ภาพท่ี 1 แสดงกลวิธีเหลานี้บน 
แผนภูมิเพ่ือแสดงใหเห็นวากลวิธีเหลานี้พบเห็นไดท่ัวไปมากเพียงใดเม่ือเทียบกับกลวิธีท่ีมีจริยธรรม 
 



 

 
สามัญ, จริยธรรม 

การสมรูรวมคิดโดยปริยาย 
การแบงสวนราคา 
จิตวิทยาดานราคา 
VBP สำหรับซอฟตแวร 

ธรรมดา, ไรจริยธรรม 
การโกหกขณะเจรจาตอรอง 

ไมธรรมดา, มีจริยธรรม 
VBP สำหรับฮารดแวร 

ไมธรรมดา, ผิดจริยธรรม 
การสมรูรวมคิดอยางชัดแจง 
การแบงกลุมตามเชื้อชาติ 
การขูดรีดในชวงเกิดภัยพิบัติ 
การกำหนดราคาแบบลาเหยื่อ 

 อ่ืน 
- การแบงกลุมตามเพศ 
- ผูนำการขาดทุน 

กลยุทธการกำหนดราคาอยางมีจริยธรรม 
ตอไปนี้เปนกลยุทธการกำหนดราคาตามจริยธรรมท่ัวไป ซ่ึงคุณมักจะพบสิ่งเหลานี้เปนประจำเม่ือใชบริการท่ี 
คุณไววางใจ 
 
การแบงสวนราคาเปนกลยุทธ 
การแบงสวนราคาเปนแนวทางปฏิบัติท่ัวไปท่ีกำหนดข้ึนโดยเรียกเก็บเงินลูกคาในราคาท่ีแตกตางกันสำหรับ 
ผลิตภัณฑเดียวกันหรือคลายคลึงกันมาก เปาหมายของกลยุทธนี้คือการเพ่ิมผลกำไรโดยปรับราคาใหสอดคลอง 
กับความเต็มใจจายของกลุมผลิตภัณฑตางๆ ในขณะท่ียังคงรักษาการรับรูถึงคุณคาและความยุติธรรมไว   



 

เราพบเห็นการแบงกลุมราคาทุกวัน เชน ในบริการสตรีมม่ิง บริการเหลานี้สวนใหญไมมีโฆษณาและมีแผนราคา 
ถูกพรอมโฆษณา ในขณะท่ีแผนพรีเมียมไมมีโฆษณาแตมีราคาท่ีสูงกวา ซ่ึงทำใหผูชมท่ัวไปสามารถรับชมไดใน 
ราคาท่ีถูกกวา ในขณะท่ีผูท่ีใหความสำคัญกับประสบการณการรับชมโดยไมมีโฆษณาสามารถจายเงินเพ่ือใช 
บริการดังกลาวไดการแบงสวนราคาไมใชเรื่องถูกตองหรือถูกกฎหมายเสมอไป การแบงสวนราคาตามเชื้อชาติ  
เพศ สถานะความพิการ ศาสนา หรือสัญชาติอาจถือวาผิดจริยธรรม และการตั้งราคาสินคาท่ีเหมือนกันกับ 
ลูกคาแตละกลุมตางกัน 
 
การปฏิบัติดานราคาท่ีผิดจริยธรรม 
ตอไปนี้เปนตัวอยางของกลยุทธการกำหนดราคาท่ีผิดจริยธรรมหรือในบางกรณีอาจผิดกฎหมาย 
 
การสมรูรวมคิดในฐานะกลยุทธดานราคา 
 การสมคบคิดในการกำหนดราคาเกิดข้ึนเม่ือธุรกิจสองแหงหรือมากกวานั้นทำงานรวมกันอยางลับๆ  
เพื่อประสานกลยุทธการกำหนดราคา บริษัทตางๆ ทำเชนนี้เพื่อควบคุมตลาด จำกัดการแขงขัน และเพิ่มผล
กำไรสูงสุด ซึ่งเกิดขึ้นโดยเสียคาใชจายของผูบริโภค ซึ่งตองจายในราคาที่สูงกวาเนื่องจากบริษัทตางๆ ไมได
แขงขันกันเพ่ือธุรกิจของตนอีกตอไป แตกลับข้ึนราคาสินคาโดยไมเปดเผยตัว การสมคบคิดมีรูปแบบตางๆ เชน 
การกำหนดราคา การทุจริตการประมูล หรือการจัดสรรตลาด โดยท่ัวไปแลว การสมคบคิดเหลานี้ 
มักจะทำใหราคาสินคาสูงข้ึนอยางไมเปนธรรมและจำกัดจำนวนตัวเลือกท่ีผูคนมี 
การสมคบคิดไมเพียงแตผิดจริยธรรมเทานั้น แตยังไมถูกกฎหมายอีกดวยเม่ือบริษัทสมคบคิดกัน การแขงขันก็ 
จะไมมีอิสระและเปดกวางอีกตอไป ผูบริโภคตองจายในราคาใด ๆ ตามท่ีบริษัทกำหนดไวเปนความลับ และ 
สามารถข้ึนราคาไดตามตองการ เนื่องจากไมมีทางเลือกอ่ืนในตลาดท่ีมีตนทุนต่ำกวา 
 
กลยุทธดานราคา: การกำหนดราคาแบบลาเหย่ือ 
การตั้งราคาแบบลาเหยื่อเกิดข้ึนเม่ือบริษัทใชตำแหนงท่ีมีอำนาจเหนือตลาดในการกำหนดราคาผลิตภัณฑใหต่ำ 
กวาตนทุนเพ่ือขับไลคูแขงออกจากธุรกิจ เม่ือคูแขงหายไป ผูลาเหยื่อก็สามารถข้ึนราคาได ตามทฤษฎีแลว หาก 
บริษัทข้ึนราคาจนถึงระดับผูกขาด คูแขงรายใหมก็จะเขามาในตลาดดวยราคาท่ีต่ำกวา ซ่ึงจะทำใหราคาโดยรวม 
คงท่ี สิ่งนี้ไมจำเปนตองเกิดข้ึน แตถึงจะเกิดข้ึน ก็อาจใชเวลาหลายปกวาท่ีคูแขงรายใหมจะเขามาในตลาด  
ในชวงเวลานี้ ผูบริโภคไมมีทางเลือกอ่ืนและตองข้ึนอยูกับบริษัทเดียวท่ีสามารถข้ึนราคาไดตามตองการ ในบาง 
กรณีการตั้งราคาแบบลาเหยื่ออาจละเมิดกฎหมายตอตานการผูกขาด 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.justice.gov/d9/pages/attachments/2016/01/05/211578.pdf
https://www.justice.gov/archives/atr/predatory-pricing-strategic-theory-and-legal-policy


 

6. แบบฝกหัด / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี 1  จงเลือกคำตอบท่ีถูกตองเพียงขอเดียว 
 1. การไมตั้งชื่อและออกแบบผลิตภัณฑรวมท้ังบรรจุภัณฑเลียนแบบผูอ่ืน ถือเปนจริยธรรมดานใด  
ก. ผลิตภัณฑ  
ข. การตั้งราคา  
ค. การวิจัยตลาด  
ง. การสงเสริมการตลาด 51  
2. ขอใดเปนจริยธรรมท่ีมีตอลูกคา  
ก. พึงแจงใหทราบถึงขอมูลท่ีเก่ียวกับคุณลักษณะหรือสวนประกอบของผลิตภัณฑ  
ข. ไมกักตุนสินคา  
ค. ไมพยายามบีบบังคับผูคาอิสระใหขายสินคาเฉพาะของตน  
ง. ไมสรางเง่ือนไขใหลูกคากระทำตาม  
3. กำหนดผลตอบแทนหรือคาธรรมเนียมของทุกฝายท่ีเก่ียวของในกระบวนการทางการตลาดอยางเปนธรรม 
เปนจริยธรรมดานใด  
ก. การกระจายสินคา  
ข. การตั้งราคา  
ค. ผลิตภัณฑ  
ง. การวิจัยตลาด  
4. ขอใดเปนจริยธรรมดานการกระจายสินคา  
ก. ละเวนการใหขอมูลท่ีบิดเบือนหรือบกพรองไมสมบูรณ  
ข. ไมฉวยโอกาสจากสถานการณตาง ๆ เพ่ือสรางผลประโยชนใหกับตนเอง  
ค. ควรใหบริการตอผูคาทุกรายเทาเทียมกันในทุกสภาวะตลาด  
ง. ปฏิบัติตอลูกคาอยางมีอัธยาศัยไมตรี  
5. ละเวนวิธีการสงเสริมการขายท่ีเปนการหลอกลวง เปนจริยธรรมดานใด  
ก. การตั้งราคา  
ข. การวิจัยตลาด  
ค. การกระจายสินคา  
ง. การสงเสริมการตลาด  
6. ขอใดเปนจริยธรรมดานการวิจัยตลาด  
ก. ไมฉวยโอกาสจากสถานการณตาง ๆ เพ่ือสรางผลประโยชนใหกับตนเอง  
ข. มุงเสนอผลิตภัณฑและบริการท่ีมีความปลอดภัยตอการอุปโภคบริโภค  
ค. ละเวนการใหขอมูลท่ีบิดเบือนหรือบกพรองไมสมบูรณ  
ง. ควรใหบริการตอผูคาทุกรายเทาเทียมกันในทุกสภาวะตลาด  
7. การปฏิบัติตามหนาท่ีความรับผิดชอบตามสัญญาตาง ๆ เปนลักษณะของจริยธรรมดานใด  
ก. สัมพันธภาพองคกร  
ข. สภาพแวดลอม  
ค. การวิจัยตลาด  



 

ง. การกระจายสินคา 52  
8. ตองคำนึงถึงความสามารถในการอยูรอดใหผลตอบแทนแกผูถือหุน ผลกำไรท่ีไดตองไมเบียดเบียนสังคมถือ
เปนหลักการความรับผิดชอบตอสังคมตามขอใด  
ก. ตามกฎหมาย  
ข. ประโยชนทางเศรษฐกิจ  
ค. จรรยาบรรณธุรกิจ  
ง. ความสมัครใจ  
9. การยึดม่ันความถูกตองดีงาม ทำหนาท่ีของตนอยางเต็มความสามารถดวยความซ่ือสัตย สุจริต เปน
มาตรฐานธรรมาภิบาลธุรกิจขอใด  
ก. หลักนิติธรรม  
ข. หลักคุณธรรม  
ค. หลักความโปรงใส  
ง. หลักความรับผิดชอบ  
10. ขอใดเปนหลักความคุมคา (Value)  
ก. การสรางความไววางใจซ่ึงกันและกัน  
ข. การบริหารจัดการและใชทรัพยากรท่ีมีอยูใหเกิดประโยชนสูงสุด  
ค. การท่ีทุกฝายตระหนักในสิทธิหนาท่ี มีความรับผิดชอบตอหนาท่ี  
ง. การกำหนดระเบียบขอบังคับตาง ๆ เปนไปตามกฎหมาย 
  
 
 
7. เอกสารอางอิง 
 7.1 เพ็ญศรี  เลิศเกียรติวิทยา  สายชล วสิุทธิ์สมุทร :  ผลติภัณฑและราคา 2564 
 
8. ภาคผนวก 
 - เฉลยแบบฝกหัด 
1. การไมตั้งชื่อและออกแบบผลิตภัณฑรวมท้ังบรรจุภัณฑเลียนแบบผูอ่ืน ถือเปนจริยธรรมดานใด  
ก. ผลิตภัณฑ  
ข. การตั้งราคา  
ค. การวิจัยตลาด  
ง. การสงเสริมการตลาด 51  
2. ขอใดเปนจริยธรรมท่ีมีตอลูกคา  
ก. พึงแจงใหทราบถึงขอมูลท่ีเก่ียวกับคุณลักษณะหรือสวนประกอบของผลิตภัณฑ  
ข. ไมกักตุนสินคา  
ค. ไมพยายามบีบบังคับผูคาอิสระใหขายสินคาเฉพาะของตน  
ง. ไมสรางเง่ือนไขใหลูกคากระทำตาม  



 

3. กำหนดผลตอบแทนหรือคาธรรมเนียมของทุกฝายท่ีเก่ียวของในกระบวนการทางการตลาดอยางเปนธรรม 
เปนจริยธรรมดานใด  
ก. การกระจายสินคา  
ข. การตั้งราคา  
ค. ผลิตภัณฑ  
ง. การวิจัยตลาด  
4. ขอใดเปนจริยธรรมดานการกระจายสินคา  
ก. ละเวนการใหขอมูลท่ีบิดเบือนหรือบกพรองไมสมบูรณ  
ข. ไมฉวยโอกาสจากสถานการณตาง ๆ เพ่ือสรางผลประโยชนใหกับตนเอง  
ค. ควรใหบริการตอผูคาทุกรายเทาเทียมกันในทุกสภาวะตลาด  
ง. ปฏิบัติตอลูกคาอยางมีอัธยาศัยไมตรี  
5. ละเวนวิธีการสงเสริมการขายท่ีเปนการหลอกลวง เปนจริยธรรมดานใด  
ก. การตั้งราคา  
ข. การวิจัยตลาด  
ค. การกระจายสินคา  
ง. การสงเสริมการตลาด  
6. ขอใดเปนจริยธรรมดานการวิจัยตลาด  
ก. ไมฉวยโอกาสจากสถานการณตาง ๆ เพ่ือสรางผลประโยชนใหกับตนเอง  
ข. มุงเสนอผลิตภัณฑและบริการท่ีมีความปลอดภัยตอการอุปโภคบริโภค  
ค. ละเวนการใหขอมูลท่ีบิดเบือนหรือบกพรองไมสมบูรณ  
ง. ควรใหบริการตอผูคาทุกรายเทาเทียมกันในทุกสภาวะตลาด  
7. การปฏิบัติตามหนาท่ีความรับผิดชอบตามสัญญาตาง ๆ เปนลักษณะของจริยธรรมดานใด  
ก. สัมพันธภาพองคกร  
ข. สภาพแวดลอม  
ค. การวิจัยตลาด  
ง. การกระจายสินคา 52  
8. ตองคำนึงถึงความสามารถในการอยูรอดใหผลตอบแทนแกผูถือหุน ผลกำไรท่ีไดตองไมเบียดเบียนสังคมถือ
เปนหลักการความรับผิดชอบตอสังคมตามขอใด  
ก. ตามกฎหมาย  
ข. ประโยชนทางเศรษฐกิจ  
ค. จรรยาบรรณธุรกิจ  
ง. ความสมัครใจ  
9. การยึดม่ันความถูกตองดีงาม ทำหนาท่ีของตนอยางเต็มความสามารถดวยความซ่ือสัตย สุจริต เปน
มาตรฐานธรรมาภิบาลธุรกิจขอใด  
ก. หลักนิติธรรม  
ข. หลักคุณธรรม  
ค. หลักความโปรงใส  



 

ง. หลักความรับผิดชอบ  
10. ขอใดเปนหลักความคุมคา (Value)  
ก. การสรางความไววางใจซ่ึงกันและกัน  
ข. การบริหารจัดการและใชทรัพยากรท่ีมีอยูใหเกิดประโยชนสูงสุด  
ค. การท่ีทุกฝายตระหนักในสิทธิหนาท่ี มีความรับผิดชอบตอหนาท่ี  
ง. การกำหนดระเบียบขอบังคับตาง ๆ เปนไปตามกฎหมาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

ใบงานท่ี 1 หนวยท่ี       11         
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                   

สอนครั้งท่ี   15 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานจริยธรรมในการกำหนดกลยทุธ
ผลิตภัณฑและราคา 

ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและความสําคัญของจริยธรรมได 
2. อธิบายจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคาได 
3. บอกความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจได 
4. อธิบายธรรมาภิบาลธุรกิจได  
5. สามารถวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ และความรับผิดชอบตอสังคม

ของธุรกิจ  
6. ตระหนักถึงความสำคัญของจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
  8. จัดทำแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ บนพ้ืนฐานความรับผิดชอบตอสังคม
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
6. คำแนะนำ/ขอควรระวัง 
 - 



 

7. ข้ันตอนการปฏิบัติ 
    จุดประสงค 

28. อธิบายความหมายและความสำคัญของจริยธรรมได 
29. อธิบายจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคาได 
30. บอกความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจได 
31. อธิบายธรรมาภิบาลธุรกิจได 

 
คำช้ีแจง    1. ใหนักศึกษาสรุปจริยธรรมทางธุรกิจเปนแผนภูมิ ดังนี้ 
 

 
 
8. สรุปและวิจารณผล 

8.1 ครูและผูเรียนรวมกันสรุปความรูดานหลักการผลิตภัณฑเพ่ือใหทันตอการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทุกดาน
ในปจจุบัน 
         8.2 สรุปโดยการถาม-ตอบ เพ่ือประยุกตใชในชีวิตประจำวัน 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 



 

 

ใบกิจกรรมท่ี 1 หนวยท่ี       11          
รหัสวิชา  30202-2008                      
ช่ือวิชา   ผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices)                     

สอนครั้งท่ี   15 
 

ช่ือหนวยการเรียนรู  งานจริยธรรมในการกำหนดกลยทุธ
ผลิตภัณฑและราคา 

ทฤษฎี     2    ชม. 
ปฏิบัติ     2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

 

1. ผลลัพธการเรียนรูระดับหนวยการเรียน 
          งานจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา 
 
2. อางอิงมาตรฐาน/เช่ือมโยงกลุมอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ ..........-............................. สมรรถนะยอย …………-……………………… 
       1. เกณฑการปฏิบัติงาน 
       2. วิธีการประเมิน 
       3. หลักฐานการปฏิบัติงาน 
       4. หลักฐานความรู 

2.2 บูรณาการกลุมอาชีพ ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจำหนวย 
 3.1 แสดงความรูเก่ียวกับหลักการผลิตภัณฑและราคา 
 3.2 วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 3.3 กําหนดราคาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ  
 
4. จุดประสงคเชิงพฤติกรรม 

1. อธิบายความหมายและความสําคัญของจริยธรรมได 
2. อธิบายจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกําหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคาได 
3. บอกความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจได 
4. อธิบายธรรมาภิบาลธุรกิจได  
5. สามารถวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ และความรับผิดชอบตอสังคม

ของธุรกิจ  
6. ตระหนักถึงความสำคัญของจริยธรรมในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคา  

          7. แสดงคุณลักษณะท่ีพึงประสงคตอการเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา  
  8. จัดทำแผนพัฒนาผลิตภัณฑตามหลักการและสถานการณ บนพ้ืนฐานความรับผิดชอบตอสังคม
5. เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณเครื่องเขียน 
 5.2  กระดาษ A4 
 



 

 6.  ข้ันตอนการทำกิจกรรม 
 จุดประสงคการเรียนรู 1. อธิบายความหมายและความสำคัญของจริยธรรมได 
     2. อธิบายจริยธรรมท่ีพึงปฏิบัติในการกำหนดกลยุทธผลิตภัณฑและราคาได 
     3. บอกความรับผิดชอบตอสังคมของธุรกิจได 
     4. อธิบายธรรมาภิบาลธุรกิจได 
 
 คำช้ีแจง  ใหนักศึกษาฝกทักษะปฏิบัติกิจกรรมตอไปนี้ 

1. ประชุมกอนเริ่มเรียนประมาณ  10-15 นาที 
2. ใหแตละคนสำรวจความพรอมในการเรียนของตัวเอง  และบอกสภาพรางกายและจิตใจให

รับรูซ่ึงกันและกัน  ซ่ึงเปนการสรางสัมพันธภาพและการชวยเหลือกันภายในชั้นเรียน เชน 
วันนี้เปนอยางไรบาง  ตั้งแตตื่นนอนจนเดินทางมาถึงวิทยาลัย เปนตน 

3. แตละคนถามความเปนอยูซ่ึงกันและกัน  หากมีปญหาก็รับฟง และชวยกันหาแนวทางปฏิบัติ 
4. ใหบันทึกไวในสมุดบันทึกของแตละคน 

 
7. สรุปและอภิปราย 
 ครูและนักเรียน  ชวยกันสรุปเนื้อหา 
 
9. การประเมินผล 

1. สังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
2. การสังเกตและประเมินพฤติกรรมดานคุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 
 

10. เอกสารอางอิง/เอกสารคนควาเพ่ิมเติม 

1. หนังสือเรียนวิชาผลิตภัณฑและราคา (Product and Prices) ของสำนักพิมพเอมพันธ 
2. สื่ออิเล็กทรอนิกส, PowerPoint, Canva 
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ภาคผนวก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

แบบสังเกตพฤตกิรรมรายบุคคล 
 

ลำดับ
ที่ 

ชื่อ-สกุล 

พฤติกรรม 

ความสนใจ 
การแสดง

ความคิดเห็น 
การตอบ 
คำถาม 

การรบัฟง
ความคิดเห็น 

ทำงาน 

ตามที่ไดรับ 

มอบหมาย 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       
 
 
 

ลงช่ือ……………………………….ผูสังเกต 
(………………………….……) 
…………/…………/……….. 

 

  เกณฑการวัดผล ใหคะแนนระดับคุณภาพของแตละพฤติกรรม ดังนี ้
 ดีเย่ียม  = 4  
 ดี  = 3   
 ปานกลาง  = 2  
 ควรปรับปรุง = 1  

 

หมายเหตุ : ใชแบบประเมินนี้ทุกแผนการจัดการเรียนรู 
 



 

แบบประเมินพฤติกรรมการเขารวมกิจกรรมกลุม 
 

กลุมท่ี…………..ชัน้/แผนก……..…………. 
 

คำชี้แจง 1. ใหสังเกตพฤติกรรมของนักเรยีนตามท่ีกำหนด 
 2. ใหผูสอนประเมินและใสเครื่องหมาย   ลงในชองท่ีตรงกับพฤติกรรมของนักเรียนแตละกลุม 

  พฤติกรรม 

ลำดับ
ที่ 

หัวขอเรื่อง 
ความ 

รวมมือกัน 

การแสดง
ความคิดเห็น 

ความตั้งใจ
ในการ
ทำงาน 

ทำงานเสร็จ
ตามเวลา 

การนำเสนอ
ผลงาน 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       

 
เกณฑการใหคะแนน 
 ดีมาก  =  4  (ปฏิบัติบอยครั้ง) 
 ดี  =  3  (ปฏิบัติบางครั้ง) 
 ปานกลาง =   2  (ปฏิบัติครั้งเดียว) 
 ปรับปรุง =  1  (ไมปฏิบัติเลย) 
 

ลงช่ือ……………….……………….ผูประเมิน 
      (……..……………………..) 
       ………./………../.………. 

  



 
 

แบบสังเกตพฤตกิรรมการเขารวมกิจกรรมกลุม 
 

กลุมเชี่ยวชาญท่ี……..……..ชั้น/แผนก………………. 
 

คำชี้แจง 1. ใหประธานกลุมสังเกตพฤติกรรมสมาชิกในกลุมตามท่ีกำหนด 
 2. ใหประธานกลุมประเมินและใสเครื่องหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับพฤติกรรมของสมาชิกในกลุม 

ลำดับ
ที่ 

ชื่อ-สกุล 
สมาชิกกลุม 

พฤติกรรม 

ความ 
รวมมือกัน 

การแสดง
ความคิดเห็น 

การรบัฟง
ความคิดเห็น 

ความตั้งใจ
ในการ
ทำงาน 

การมีสวน-
รวมในการ
อภิปราย 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       

 
เกณฑการใหคะแนน 
 ดีมาก  =  4  (ปฏิบัติบอยครั้ง) 
 ดี  =  3  (ปฏิบัติบางครั้ง) 
 ปานกลาง =   2  (ปฏิบัติครั้งเดียว) 
 ปรับปรุง =  1  (ไมปฏิบัติเลย) 
 

ลงช่ือ…………….….……………….ผูสังเกต 
      (……..……………………..) 
       ………./………../.………. 

  



 

แบบประเมิน 
คุณธรรม จริยธรรม คานิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค 

ชื่อผูประเมิน/กลุมประเมิน…………………………………………..……………………………………………………………………….. 
ชื่อกลุมรับการประเมิน………………………………………………………………………………………………………………………..… 
ประเมินผลคร้ังท่ี……………….………....…….. วันท่ี ……………..…. เดือน …………………..………. พ.ศ. ………….….….. 
เร่ือง……………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

ที่ คุณลักษณะ/พฤติกรรมบงชี้ 
ระดับพฤติกรรม 

คะแนนที่ได 
เกิด=  1 ควรปรับปรุง = 0 

1 ความมีมนุษยสัมพันธแสดง :  
กิริยาทาทางสุภาพตอผูอื่น 

  
 

2 ความมีวินยั : 
ปฏิบ ัต ิตามกฎระเบียบ ข อบังคับ และขอตกลงตางๆ ของ
สถาบันการศึกษา ไดแก แตงกายถูกตองตามระเบียบขอบังคับ  
ตรงตอเวลา  

  

 

3 ความรับผิดชอบ :  
มีการเตรียมความพรอมในการเรียน 

  
 

4 
ความซ่ือสัตยสุจริง : 

พูดความจริง 

  

 

5 
ความเชื่อมั่นในตนเอง :  

กลาแสดงออกในสิ่งที่ถูกตอง 

  

 

6 
การประหยัด :  

ใชวัสดุถูกตองและเหมาะสมกับงาน 

  

 

7 
ความสนใจใฝรู :  

มีความกระตือรือรนในการใฝหาความรูใหม 

  

 

8 
การละเวนสิ่งเสพตดิและการพนัน :  

ไมเสพสิ่งเสพตดิ 

  

 

9 
ความรักสามัคคี :  

รวมมือในการทำงาน 

  

 

10 
ความกตัญูกตเวที : 

มีสัมมาคารวะตอครู-อาจารยอยางสมำ่เสมอ  

ทั้งตอหนาและลบัหลัง 

  

 

 

  รวมคะแนนท่ีไดท้ังหมด  = ………..…… คะแนน 
หมายเหตุ : แบบประเมินน้ีใชแบบเดียวกันท้ังผูสอนและประธานกลุม และประเมินคุณลักษณะดังกลาวตลอด 
              ภาคการศึกษา 
 
 



 

  



 
 

แบบรวมคะแนนการประเมินคุณธรรม จริยธรรม คานิยม 
และคุณลักษณะอันพึงประสงค ตลอดภาคการศึกษา 

 

ชื่อ-สกลุ…………………………………………………………………………………………....รหัสประจำตัว………………………………… 
ระดับชั้น……………..…………..กลุม………………..………...แผนกวิชา…………………….………….…………………………………… 
 

คุณลักษณะอันพึงประสงค 

ครั้งที่ประเมิน 

คะ
แน

นร
วม

 

หา
รจ

ำน
วน

ครั้
งท

ี่ปร
ะเ

มิน
 

คะ
แน

นท
ี่ได

 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 

11
 

12
 

13
 

14
 

15
    

คะแนนท่ีได    

1. ความมีมนุษยสัมพันธ                      
2. ความมีวินัย                      
3. ความรับผิดชอบ                      
4. ความซ่ือสัตยสุจริต                      
5. ความเชื่อม่ันในตนเอง                      
6. การประหยัด                      
7. ความสนใจใฝรู                      
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