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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 9

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 15

	
	ชื่อหน่วย การตั้งราคา
	 ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  การตั้งราคา
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	หัวข้อเรื่องและงาน
         1.  ความหมายของการตั้งราคา

2. 
นโยบายการตั้งราคาค้าปลีก ค้าส่ง

3.  ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก




	สาระสำคัญ
             การตั้งราคาเป็นสิ่งที่สำคัญในการดำเนินกิจการค้าปลีก ค้าส่งซึ่งเป็นหัวใจของ 
Marketing Mix (ส่วนประสมทางการตลาด) โดยจะต้องตั้งราคาที่ถูกต้องเหมาะสมกับกลุ่ม เป้าหมายไม่สูงหรือต่ำจนเกินไป การตั้งราคาที่พบเห็นบ่อย และจูงใจลูกค้าได้ดี คือ การตั้งราคาด้วยเลขคี่และการตั้งราคาเพื่อโฆษณา
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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 9

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 15

	
	ชื่อหน่วย การตั้งราคา
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  การตั้งราคา
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์(ความรู้ ทักษะ คุณธรรมจริยธรรมจรรยาบรรณวิชาชีพ)
ด้านความรู้
         
1. 
อธิบายความหมายของการตั้งราคาได้ถูกต้อง

2.  อธิบายนโยบายค้าปลีก ค้าส่งได้

3.  อธิบายปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีกได้

ด้านทักษะ
1.  นำความรู้ที่ได้ไปใช้ในชีวิตประจำวันได้
 ด้านคุณธรรม จริยธรรม
1. ความมีวินัย
2. ความรับผิดชอบ
3. มนุษย์สัมพันธ์
4. ความอดทน
5. ความสนใจใฝ่รู้


	เนื้อหาสาระ

	การตั้งราคาขายปลีก (Pricing)   
คือ  การตั้งราคาที่ไม่สูงหรือต่ำเกินไปเรียกว่า Right Price เป็นราคาที่ยุติธรรม และ
เหมาะสมกับผู้บริโภคแต่ละคน

หรือ หมายถึงจำนวนเปอร์เซนต์ที่จะบวกเข้าไปในราคาต้นทุนของสินค้า ราคาที่ออกมา
คือราคาขายปลีก
นโยบายการตั้งราคาพื้นฐาน มี 3 วิธีคือ

1.  การตั้งราคาด้วยเลขคี่  (Pricing in odd Number) เป็นการใช้จิตวิทยาในการตั้ง 

ราคาให้ดูน้อยลง เช่น การตั้งราคาแบบบาจาจะตั้งราคาด้วยเลข “9”

2.  การตั้งราคาแบบผู้นำ (Leader Pricing) คือการตั้งราคาสินค้าชนิดหนึ่งที่เป็นตัว 

นำไว้สูงกว่าต้นทุนเล็กน้อยเพื่อดึงดูดใจให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าชนิดอื่นที่มีจำหน่ายในร้าน


Loss Leader  (การตั้งราคาต่ำกว่าราคาทุน) คือการตั้งราคาสินค้าชนิดหนึ่ง 

ที่เป็นตัวนำไว้ต่ำกว่าทุน เพื่อดึงดูดใจให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าชนิดอื่นๆ ที่มีจำหน่ายในร้าน

3.  การตั้งราคาเพื่อโฆษณา คือ การตั้งราคาต่ำกว่าราคาปลีกที่ตั้งไว้เดิม เช่น 

เดิมขาย 350 บาท ลดเหลือ 120 บาท
ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก

1.  ความต้องการสินค้า  (Desirability of Goods)


2.  ความเคยชินเรื่องราคา  (Traditionsl Price)


3.  บริการ  (Services)


4.  ชนิดของสินค้า  (Kinds Of Merchandise)


5.  การแข่งขัน  (Competition)


	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน (20 นาที)

1. ตรวจสอบรายชื่อนักเรียนที่เข้าเรียน
2. ร่วมสนทนาเกี่ยวกับความหมายของการตั้งราคาขาย

	1. ให้ความร่วมมือกับครูในการตรวจสอบ
2. ร่วมสนทนาและแสดงความคิดเห็น


	ขั้นสอน (190 นาที)

1. บอกจุดประสงค์การเรียน (10 นาที)

2.อธิบายเนื้อหาเรื่องการตั้งราคา จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่งหน้า 94-97      (20 นาที) 
3. ให้นักเรียนศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น (20 นาที)
4. แบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม ร่วมกันอภิปรายในหัวข้อความหมายการตั้งราคา   นโยบายการตั้งราคาค้าปลีก ค้าส่ง และ ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก และส่งตัวแทนมานำเสนอหน้าชั้นเรียน (กลุ่มละ 5 นาที)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                    ายขั้นตอนและวิธีกา










































































































5. ให้นักเรียนเขียนคำถามที่สงสัยหรือยังไม่เข้าใจ อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ (10 นาที)
6. อธิบายคำตอบจากคำถามที่นักเรียนสงสัยหรือยังไม่เข้าใจ (30 นาที)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  ายขั้นตอนและวิธีกา










































































































7. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด (25 นาที)
8. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม (10 นาที)

9. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล       (10 นาที)
	1. ฟัง ทำความเข้าใจและซักถาม 
2. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
3. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครู  ผลิตขึ้น 
4. แบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม ร่วมกันอภิปรายในหัวข้อความหมายการตั้งราคา   นโยบายการตั้งราคาค้าปลีก ค้าส่ง และ ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก และส่งตัวแทนมานำเสนอหน้าชั้นเรียน 
5. เขียนคำถามที่สงสัยหรือยังไม่เข้าใจ อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ
6. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
7. ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
8. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

9. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 



	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นสรุป(30 นาที)

1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย

	1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. นักเรียนสอบถามข้อสงสัย



	งานที่มอบหมายหรือกิจกรรม

	ก่อนเรียน
ตอบคำถามเกี่ยวกับความหมายของการตั้งราคาขาย
ขณะเรียน
1. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก  เรื่องการตั้งราคา จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่งหน้า 94-97      
2. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น
3. แบ่งออกเป็น 6 กลุ่ม ร่วมกันอภิปรายในหัวข้อความหมายการตั้งราคา   นโยบายการตั้งราคาค้าปลีก ค้าส่ง และ ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก และส่งตัวแทนมานำเสนอหน้าชั้นเรียน 
4. เขียนคำถามที่สงสัยหรือยังไม่เข้าใจ อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ
5. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
6. ให้ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
7. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

8. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 
หลังเรียน
1. ให้ศึกษาเพิ่มเติมจากซีดีสื่อการสอนเรื่องการขายปลีกและการขายส่งที่ครูผลิตขึ้นเอง
2. ให้ผู้เรียนเตรียมตัวสำหรับการเรียนการสอนครั้งต่อไป



	สื่อการเรียนการสอน

	สื่อสิ่งพิมพ์
1. การขายปลีกและการขายส่ง
2. กิจกรรมเสนอแนะท้ายหน่วย

3. ใบความรู้
4. แบบประเมินผลการเรียน
5. แบบประเมินตนเอง
6. แบบประเมินคุณธรรมจริยธรรม

	สื่อโสตทัศน์
1. เครื่องไมโครคอมพิวเตอร์
2. แผ่นใสและเครื่องฉายภาพข้ามศีรษะ
3. ซีดีสื่อการสอนเรื่องการขายปลีกและการขายส่ง


	ประเมินผล

	ก่อนเรียน      

วิธีการวัดผล 1. สังเกตการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับความหมายของการตั้งราคาขาย
เครื่องมือวัด  1. ถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับความหมายของการตั้งราคาขาย
ขณะเรียน
วิธีการวัดผล  1.  แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                   2. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล      

เครื่องมือวัด  1. แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                       2. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 


	เกณฑ์การประเมินผล

	วัดผลสัมฤทธิ์จากงานที่มอบหมายและแบบประเมินผลการเรียนมีเกณฑ์ดังนี้
ร้อยละ 80-100               หมายถึง                        ผลการเรียนดีมาก
ร้อยละ 70-79                 หมายถึง                        ผลการเรียนดี
ร้อยละ 60-69                 หมายถึง                        ผลการเรียนปานกลาง
ร้อยละ 50-59                 หมายถึง                        ผลการเรียนผ่านเกณฑ์
ต่ำกว่าร้อยละ 50             หมายถึง                        ผลการเรียนไม่ผ่านเกณฑ์


	แบบประเมินคุณธรรมจริยธรรม
18-20       คะแนน          หมายถึง                         พฤติกรรมดีมาก
14-17       คะแนน          หมายถึง                         พฤติกรรมดี
10-13       คะแนน          หมายถึง                         พฤติกรรมพอใช้
ต่ำกว่า 10 คะแนน           หมายถึง                         พฤติกรรมต้องปรับปรุง



	แบบประเมินคุณธรรมจริยธรรม
คำชี้แจง ให้ขีดเครื่องหมายถูก (ในช่องพฤติกรรมของนักเรียนเพื่อประเมินคุณธรรมจริยธรรม

	เกณฑ์การตัดสิน
                4          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดีมาก
                3          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดี
                2          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมพอใช้
                1          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมต้องปรับปรุง


	เกณฑ์การประเมิน
           18-20          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดีมาก
           15-17          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมดี
           10-14          คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมพอใช้
           ต่ำกว่า 10     คะแนน          หมายถึง          พฤติกรรมต้องปรับปรุง



	เลข
ที่
	ชื่อ – สกุล
ผู้รับการ
ประเมิน
	พฤติกรรมของนักเรียน

	
	
	ความ     มีวินัย
	ความรับผิดชอบ
	มนุษย์สัมพันธ์
	ความอดทน
	ความ
สนใจใฝ่รู้
	รวม
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                                                                   ผู้ประเมิน……………………………
                                                                              (…………………………..)

	บันทึกหลังการสอน

	ผลการใช้แผนการสอน
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	ใบความรู้ที่ 15
	หน่วยที่ 9

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 15

	
	ชื่อหน่วย การตั้งราคา
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  การตั้งราคา
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์
	รายการสอน

	1. อธิบายความหมายของการตั้งราคาได้ถูกต้อง
2.  อธิบายนโยบายค้าปลีก ค้าส่งได้
3.  อธิบายปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีกได้

4. นำความรู้ที่ได้ไปใช้ในชีวิตประจำวันได้

	1. ความหมายของการตั้งราคา
2. นโยบายการตั้งราคาค้าปลีก ค้าส่ง
3. ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก



การตั้งราคาขายปลีก (Pricing)   
คือ  การตั้งราคาที่ไม่สูงหรือต่ำเกินไปเรียกว่า Right Price เป็นราคาที่ยุติธรรม และ
เหมาะสมกับผู้บริโภคแต่ละคน

หรือ หมายถึงจำนวนเปอร์เซนต์ที่จะบวกเข้าไปในราคาต้นทุนของสินค้า ราคาที่ออกมา
คือราคาขายปลีก

นโยบายการตั้งราคาพื้นฐาน มี 3 วิธีคือ

1.  การตั้งราคาด้วยเลขคี่  (Pricing in odd Number) เป็นการใช้จิตวิทยาในการตั้ง 

ราคาให้ดูน้อยลง เช่น การตั้งราคาแบบบาจาจะตั้งราคาด้วยเลข “9”

2.  การตั้งราคาแบบผู้นำ (Leader Pricing) คือการตั้งราคาสินค้าชนิดหนึ่งที่เป็นตัว 

นำไว้สูงกว่าต้นทุนเล็กน้อยเพื่อดึงดูดใจให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าชนิดอื่นที่มีจำหน่ายในร้าน


Loss Leader  (การตั้งราคาต่ำกว่าราคาทุน) คือการตั้งราคาสินค้าชนิดหนึ่ง 

ที่เป็นตัวนำไว้ต่ำกว่าทุน เพื่อดึงดูดใจให้ผู้บริโภคมาซื้อสินค้าชนิดอื่นๆ ที่มีจำหน่ายในร้าน

3.  การตั้งราคาเพื่อโฆษณา คือ การตั้งราคาต่ำกว่าราคาปลีกที่ตั้งไว้เดิม เช่น 

เดิมขาย 350 บาท ลดเหลือ 120 บาท
ปัจจัยที่สำคัญในการพิจารณาตั้งราคาขายปลีก

1.  ความต้องการสินค้า  (Desirability of Goods)


2.  ความเคยชินเรื่องราคา  (Traditionsl Price)


3.  บริการ  (Services)


4.  ชนิดของสินค้า  (Kinds Of Merchandise)


5.  การแข่งขัน  (Competition)
1.  ความต้องการสินค้า  (Desirability of Goods)


ความต้องการสินค้าของผู้บริโภค เป็นปัจจัยสำคัญประการหนึ่งที่มีอิทธิพลในการตั้ง ราคาขายปลีก สมมุติว่ามีสินค้า 2 ชนิด ต้นทุนเท่ากัน แต่ในทัศนของผู้ซื้อที่มองดูสินค้าทั้ง 2 ชนิด นั้นต่างกัน ผู้มีรายได้สูงจะมองดูสินค้าในราคาหนึ่งและผู้มีรายได้น้อยก็อาจจะมองสินค้า ในอีกราคาหนึ่ง ดังนั้นถ้าหากร้านขายปลีกได้พิจารณาถึงทัศนะของผู้ซื้อให้ละเอียดรอบคอบแล้ว จะต้องตั้งราคาสินค้า 2 ชนิดนั้นให้ต่างกัน สินค้าที่ผู้ซื้อมองว่ามีค่ามากก็จะตั้งราคาให้สูง สินค้า ที่แลดูมีค่าน้อยก็จะตั้งราคาให้ต่ำกว่าก็จะทำให้ขายสินค้าได้ดี สินค้าที่ควรใช้ปัจจัยเรื่องนี้เป็น ข้อพิจารณา ได้แก่ เสื้อผ้าสำเร็จรูป เครื่องตกแต่ง เฟอร์นิเจอร์ และสินค้าประเภทไม่มีมาตรฐาน 

แน่นอน มีจำนวนน้อยและมีแบบที่แตกต่างกัน เป็นต้น

2.  ความเคยชินเรื่องราคา  (Traditionsl Price)



ทั้งฝ่ายผู้ซื้อและฝ่ายผู้ขายมีความเคยชินในการซื้อและขายสินค้าซึ่งความเคยชินนั้น มีส่วนช่วยในการตั้งราคาขายด้วย นอกจากความเคยชินแล้วในบางครั้งยังมีประเพณีเข้ามา เกี่ยวข้องด้วย ถ้าลูกค้าเคยซื้อสินค้าพื้นเมืองชนิดนี้ในราคาใดมาเป็นเวลานานๆ ติดต่อกัน จนกลายเป็นความเคยชินผู้ซื้อก็คิดหวังว่าจะซื้อสินค้าในราคาเดิม หากสินค้าราคาสูงมากขึ้น 

อาจไม่พอใจ

3.  บริการ  (Services)



หมายถึงสิ่งของที่ไม่มีตัวตน จับต้องไม่ได้  แต่ก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค  

การให้บริการ ลูกค้าก็เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ทำให้ลูกค้าประทับใจและมาซื้อสินค้าอีก เช่น


1.1  การให้เครดิต


1.2  บริการขนส่งถึงบ้าน


1.3  การรับประกันซ่อมฟรีเป็นเวลา 1 ปี


      ฯลฯ


การให้บริการดังกล่าว   สินค้าทั้งการค้าส่ง ค้าปลีก  จะต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น  

ค่าใช้จ่ายดังกล่าวต้องนำไปบวกเพิ่มเป็นราคาขายของสินค้า ซึ่งลูกค้าผู้รับผิดชอบบริการ 

ดังกล่าวก็ยินดีจะจ่ายเพิ่มแต่ได้รับความสบายยิ่งขึ้น
4.  ชนิดของสินค้า  (Kinds Of Merchandise)


สินค้าบางชนิดมีผลโดยตรงในการตั้งราคา เช่น สินค้าที่เสื่อมคุณภาพง่าย เสียเร็ว ต้องรีบจำหน่ายออกโดยเร็ว ยิ่งเก็บนานยิ่งเสียขายไม่ได้ เช่น ดอกไม้ ผัก ผลไม้ ในระยะแรก ต้องตั้งจำหน่ายไว้สูง เพื่อให้คุ้มกับค่าเสื่อมราคาของสินค้าที่เหลืออยู่ หรือชดเชยกับส่วนที่ทิ้งไป แต่สินค้าที่มีความคงทนเก็บไว้ได้นาน ค่าเก็บรักษาต่ำ ก็อาจตั้งราคาโดยคิดเอากำไรแต่น้อย หรือสินค้าที่จำหน่ายได้เฉพาะฤดูกาล ก็จะต้องตั้งราคาสูงไว้ตอนแรกและลดราคาลงตอนปลาย 

ฤดูกาล

5.  การแข่งขัน  (Competition)



การขายสินค้าแข่งขันกันในระหว่างร้านที่ขายสินค้าประเภทเดียวกันก็เป็นปัจจัย สำคัญประการหนึ่งในการที่ร้านขายปลีกจะตั้งราคาสินค้า ก่อนตั้งราคาสินค้า ร้านขายปลีกควร คำนึงถึงนโยบายของร้านอื่นว่าเขามีนโยบายในการกำหนดราคาอย่างใด นำมาเปรียบเทียบกับ กิจการของตนเองไม่ว่าจะเป็นกิจการใหญ่หรือเล็ก มักใช้วิธีการเปรียบเทียบราคาสินค้าที่ จำหน่ายในกิจการของตนเองกับกิจการของคู่แข่งขัน บางครั้งการแข่งขันกันนั้น อาจมีการขาย ตัดราคา แต่ถ้าขายในราคาเดียวกันก็อาจมีการเพิ่มการให้ดีกว่ากันได้ เป็นการเชิญชวน 

หรือชักจูงลูกค้าให้เข้าร้านมากขึ้น






















































































































































































































































































































































