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	แผนการสอน
	หน่วยที่ 9

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 16

	
	ชื่อหน่วย การตั้งราคา
	 ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  การตั้งราคา
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	หัวข้อเรื่องและงาน
         1.  การวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินทุน (Margin) ในการตั้งราคาขายปลีก

2.
การคำนวณเรื่อง Mark-up




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

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 16

	
	ชื่อหน่วย การตั้งราคา
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  การตั้งราคา
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์(ความรู้ ทักษะ คุณธรรมจริยธรรมจรรยาบรรณวิชาชีพ)
ด้านความรู้
         
1. 
บอกความหมายและการวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินทุน (Margin) ได้

2.  บอกวิธีกำหนด Markup, Markdown ได้

3.
คำนวณ Mark-up ได้
ด้านทักษะ
1.  นำความรู้ที่ได้ไปใช้ในชีวิตประจำวันได้
 ด้านคุณธรรม จริยธรรม
1. ความมีวินัย
2. ความรับผิดชอบ
3. มนุษย์สัมพันธ์
4. ความอดทน
5. ความสนใจใฝ่รู้


	เนื้อหาสาระ

	การวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินของทุน (Margin) ในการตั้งราคาขายปลีก

1.  การกำหนดราคาขาย (Selling Price) ของกิจการ 



ราคาขาย =  ต้นทุนสินค้า + ค่าใช้จ่ายในการดำเนินกิจการ + กำไรสุทธิ

2.  การกำหนด Mark-up เมื่อร้านขายปลีกซื้อสินค้าเข้าร้าน ราคาของสินค้าที่ร้านซื้อมา
เรียกว่า “ราคาต้นทุน” (Cost Price) ร้านขายปลีกจะตั้งราคาขาย (Selling Price) โดยบวก ด้วย Mark-up

สูตรคือ 
Cost price + Mark-up = Selling Price หรือ



Selling Price - Mark-up = Cost Price




Mark-up = Selling Price - Cost price หรือ



ขาย – ต้นทุนสินค้าที่ขาย

การกำหนดราคา Mark-up นิยมกำหนดเป็นเปอร์เซนต์ เพื่อจะได้สะดวกในการ 

เปรียบเทียบกับราคาของสินค้าชนิดนั้นๆ  ส่วนใหญ่จะตั้ง Mark-up ไว้ 30%


Mark-up ที่พบในกิจการดำเนินงานร้านขายปลีกมีอยู่ 2 อย่างคือ


1.  Mark-up ที่กำหนดขึ้นในตอนแรกเมื่อซื้อสินค้ามาใหม่ๆ เรียกว่า “Initial Mark-up”หรือ “Purchase Mark-up”


2.  เมื่อขายสินค้าจริงๆ ราคาอาจต่ำกว่าที่กำหนดเดิม หรือเพิ่มสูงขึ้นจากราคาที่ กำหนดไว้เดิม ส่วนแตกต่างของราคาทุนกับราคาขายที่ขายจริง เรียกว่า “Maintained Mark-up” 

หลักการกำหนด  Mark-up  การ Mark-up แต่ละชนิดแตกต่างกันอาจยึดหลักตามชนิดสินค้าดังนี้



1)  สินค้าตามสมัยนิยม (Fashion Goods) ตั้ง Mark-up สูง



2)  สินค้าที่ขายได้ช้า (Slow Moving Goods) ตั้ง Mark-up สูง



3)  สินค้าขายได้เร็ว (Fast Selling) ตั้ง Mark-up ต่ำเพราะมุ่งที่จะขายสินค้า 




     ให้ได้ปริมาณมาก และเร็ว

การกำหนด Mark-down หมายถึง การลดราคาขายให้ต่ำลงจากราคาเดิมที่ตั้งไว้เดิม หรือบางครั้งเรียกว่า Retail Reduction 



1.
การที่ร้านขายปลีกจำเป็นต้องลดราคาขายให้ต่ำลงจากราคาเดิมที่ตั้งไว้ (Orighnal Selling Price) 

2.  สาเหตุที่ทำให้เกิด Mark-down 


	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน (20 นาที)

1. ตรวจสอบรายชื่อนักเรียนที่เข้าเรียน
2. ร่วมสนทนาเกี่ยวกับหลักการกำหนดราคา

	1. ให้ความร่วมมือกับครูในการตรวจสอบ
2. ร่วมสนทนาและแสดงความคิดเห็น


	ขั้นสอน (180 นาที)

1. บอกจุดประสงค์การเรียน (10 นาที)

2.อธิบายเนื้อหาเรื่องการตั้งราคา (ต่อ) จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่งหน้า 97-99 (25 นาที) 
3. ให้นักเรียนศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น (20 นาที)
4. ให้นักเรียนแบ่งเป็น 3 กลุ่ม ร่วมกันระดมสมองศึกษาและอภิปราย (15 นาที) แล้วส่งตัวแทนออกมานำเสนอหน้าชั้นเรียน ในหัวข้อต่อไปนี้

    กลุ่มที่ 1 การวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินทุน (Margin) ในการตั้งราคาขายปลีก (10 นาที)
    กลุ่มที่ 2 การกำหนดราคา Mark-up       (10 นาที) 
    กลุ่มที่ 3 การกำหนดราคา Mark-down   (10 นาที)
5. ให้นักเรียนเขียนคำถามที่สงสัยหรือยังไม่เข้าใจ อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ (10 นาที)
6. อธิบายคำตอบจากคำถามที่นักเรียนสงสัยหรือยังไม่เข้าใจ (25 นาที)                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                ายขั้นตอนและวิธีกา










































































































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

9. กรอกแบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล       (10 นาที)

	1. ฟัง ทำความเข้าใจและซักถาม 
2. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
3. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครู  ผลิตขึ้น 
4. แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ร่วมกันระดมสมองศึกษาและอภิปราย แล้วส่งตัวแทนออกมานำเสนอหน้าชั้นเรียน ในหัวข้อต่อไปนี้

    กลุ่มที่ 1 การวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินทุน (Margin) ในการตั้งราคาขายปลีก 
    กลุ่มที่ 2 การกำหนดราคา Mark-up           กลุ่มที่ 3 การกำหนดราคา Mark-down   
5. เขียนคำถามที่สงสัยหรือยังไม่เข้าใจ อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ
6. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
7. ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
8. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

9. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 



	กิจกรรมการเรียนการสอน

	กิจกรรมครู
	กิจกรรมนักเรียน

	ขั้นสรุป(40 นาที)

1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. เปิดโอกาสให้นักเรียนซักถามข้อสงสัย
3. อธิบายขั้นตอนและวิธีทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 9 หน้า 100 มอบหมายให้นักเรียนแบ่งเป็น 6 กลุ่ม ศึกษาตามหัวข้อที่กำหนดให้ เขียนเป็นรายงานส่งในสัปดาห์ถัดไป

4. ให้นักเรียนทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9 หน้า 101-103 และผลัดกันตรวจ
4. ให้นักเรียนทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 8 หน้า 104

	1. ครูและนักเรียนร่วมกันสรุปสาระสำคัญ
2. นักเรียนสอบถามข้อสงสัย
3. ฟัง ทำความเข้าใจ จดบันทึก หากสงสัยให้ซักถาม

4. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9 หน้า   101-103 และผลัดกันตรวจ
4. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 9 หน้า 104



	งานที่มอบหมายหรือกิจกรรม

	ก่อนเรียน
ตอบคำถามเกี่ยวกับหลักการกำหนดราคา
ขณะเรียน
1. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก  เรื่องการตั้งราคา (ต่อ) จากหนังสือการขายปลีกและการขายส่งหน้า 97-99 
2. ศึกษาด้วยตนเองจากซีดีสื่อการสอนที่ครูผลิตขึ้น
3. แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ร่วมกันระดมสมองศึกษาและอภิปราย แล้วส่งตัวแทนออกมานำเสนอหน้าชั้นเรียน ตามหัวข้อที่กำหนด

4. เขียนคำถามที่สงสัยหรือยังไม่เข้าใจ อย่างน้อยคนละ 2 ข้อ
5. ฟัง ทำความเข้าใจและจดบันทึก        
6. ทบทวนรายละเอียดทั้งหมด 
7. รับการประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม

8. รับการประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 
หลังเรียน
1.   มอบหมายให้นักเรียนทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 9 หน้า 100 ส่งในสัปดาห์ถัดไป
2.  ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9 หน้า 101-103 และผลัดกันตรวจ
3. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 9 หน้า 104
4. ให้ศึกษาเพิ่มเติมจากซีดีสื่อการสอนเรื่องการขายปลีกและการขายส่งที่ครูผลิตขึ้นเอง
5. 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. สังเกตการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับหลักการกำหนดราคา
เครื่องมือวัด   1. ถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับหลักการกำหนดราคา
ขณะเรียน
วิธีการวัดผล  1. แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                   2. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล      

เครื่องมือวัด  1. แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม
                   2. แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล      

หลังเรียน
วิธีการวัดผล 1. ทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 9

                  2. ทำแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9 
  3. ทำแบบประเมินตนเองหน่วยที่ 9
เครื่องมือวัด    1. ทำกิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 9
                2.  แบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9
                  3. แบบประเมินตนเองหน่วยที่ 9


	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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	ใบความรู้ที่ 16
	หน่วยที่ 9

	
	ชื่อวิชา การขายปลีกและการขายส่ง
	ครั้งที่ 16

	
	ชื่อหน่วย การตั้งราคา
	ชั่วโมงรวม 8 ช.ม.

	ชื่อเรื่อง  การตั้งราคา
	จำนวน 4 ชั่วโมง

	สมรรถนะที่พึงประสงค์
	รายการสอน

	1. บอกความหมายและการวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินทุน (Margin) ได้
2. บอกวิธีกำหนด Markup, Markdown ได้
3. คำนวณ Mark-up ได้
4. นำความรู้ที่ได้ไปใช้ในชีวิตประจำวันได้

	1. การวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินทุน (Margin) ในการตั้งราคาขายปลีก
2.การคำนวณเรื่อง Mark-up




การวางแผนเกี่ยวกับส่วนเกินของทุน (Margin) ในการตั้งราคาขายปลีก

หลักการกำหนดราคาหรือตั้งราคาขาย ผู้ประกอบการขายปลีกจะต้องคำนึงราคาทุน ของสินค้าที่ซื้อมาบวกด้วยค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่เสียไป ในการดำเนินงาน ซึ่งบางครั้งทำให้ราคา ขายสูงกว่าราคาต้นทุนมาก ที่ตั้งราคาสูงมากก็เพราะ ต้องการให้คุ้มค่าใช้จ่ายต่างๆ หลังจากหัก 

ค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้ว กิจการร้านค้าจะได้กำไรพอสมควร

1.  การกำหนดราคาขาย (Selling Price) ของกิจการ จะต้องคำนึงถึงการดำเนินกิจการ รวมทั้งค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน (Operating Expenses) ซึ่งถือเป็นต้นทุนในการทำธุรกิจ
(Cost of doing business) รายจ่ายเหล่านี้  ได้แก่  เงินเดือน ค่าเช่า ค่าน้ำค่าไฟ  ค่าโฆษณา 

ค่าโทรเลข ค่าเสื่อมราคา ดอกเบี้ยเงินกู้หรือเจ้าหนี้สูญ  สินค้าเสียหาย สินค้าสูญหาย ฯลฯ


ราคาขาย =  ต้นทุนสินค้า + ค่าใช้จ่ายในการดำเนินกิจการ + กำไรสุทธิ

2.  การกำหนด Mark-up เมื่อร้านขายปลีกซื้อสินค้าเข้าร้าน ราคาของสินค้าที่ร้านซื้อมา
เรียกว่า “ราคาต้นทุน” (Cost Price) ร้านขายปลีกจะตั้งราคาขาย (Selling Price) โดยบวก 

ด้วย Mark-up

สูตรคือ 
Cost price + Mark-up = Selling Price หรือ



Selling Price - Mark-up = Cost Price




Mark-up = Selling Price - Cost price หรือ



ขาย - ต้นทุนสินค้าที่ขาย

การกำหนดราคา Mark-up นิยมกำหนดเป็นเปอร์เซนต์ เพื่อจะได้สะดวกในการ 

เปรียบเทียบกับราคาของสินค้าชนิดนั้นๆ  ส่วนใหญ่จะตั้ง Mark-up ไว้ 30%


Mark-up ที่พบในกิจการดำเนินงานร้านขายปลีกมีอยู่ 2 อย่างคือ


1.  Mark-up ที่กำหนดขึ้นในตอนแรกเมื่อซื้อสินค้ามาใหม่ๆ เรียกว่า “Initial Mark-up”
หรือ “Purchase Mark-up”


2.  เมื่อขายสินค้าจริงๆ ราคาอาจต่ำกว่าที่กำหนดเดิม หรือเพิ่มสูงขึ้นจากราคาที่ กำหนดไว้เดิม ส่วนแตกต่างของราคาทุนกับราคาขายที่ขายจริง เรียกว่า “Maintained Mark-up” 


หลักการกำหนด  Mark-up  การ Mark-up แต่ละชนิดแตกต่างกันอาจยึดหลักตามชนิด 

สินค้าดังนี้



1)  สินค้าตามสมัยนิยม (Fashion Goods) ตั้ง Mark-up สูง



2)  สินค้าที่ขายได้ช้า (Slow Moving Goods) ตั้ง Mark-up สูง



3)  สินค้าขายได้เร็ว (Fast Selling) ตั้ง Mark-up ต่ำเพราะมุ่งที่จะขายสินค้า 




     ให้ได้ปริมาณมาก และเร็ว

การกำหนด Mark-down หมายถึง การลดราคาขายให้ต่ำลงจากราคาเดิมที่ตั้งไว้เดิม หรือบางครั้งเรียกว่า Retail Reduction 



1.
การที่ร้านขายปลีกจำเป็นต้องลดราคาขายให้ต่ำลงจากราคาเดิมที่ตั้งไว้ (Orighnal Selling Price) เนื่องจากเหตุผลหลายประการ คือ



1.1  เพื่อขายสินค้าคล่องขึ้นและขายได้ปริมาณมาก



1.2  เพื่อขายสินค้าประเภทที่ขายช้า (Slow Moving Goods) ให้เร็วขึ้น



1.3  เป็นการล้างสต็อก



1.4  ลดเพื่อขายให้แก่พนักงานของกิจการเอง



1.5  เพื่อเป็นการตัดราคา
2.  สาเหตุที่ทำให้เกิด Mark-down ได้แก่



2.1  สินค้าตกค้าง อาจเสื่อมคุณภาพ



2.2  การแข่งขัน



2.3  Fashion (สมัยนิยม) เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว



2.4  นโยบายของการดำเนินงานร้านขายปลีก



2.5  สาเหตุมาจากธรรมชาติ เช่น อากาศ น้ำท่วม สินค้ามีตำหนิ ฯลฯ
ตัวอย่างการคำนวณเรื่อง Mark-up
ร้านขายปลีกแห่งหนึ่ง ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งราคาหน่วยละ 3 บาท ส่วนเกินทุน 30% ให้คำนวณหา ราคาขาย Mark-up และกำหนดกำไรขั้นต้น
วิธีทำ

ทุน  100  บาท  ราคาขาย  =  100 + 30 = 130  บาท

ทุน     3  บาท  ราคาขาย  =  130 X 3   =  39  บาท


ราคาขาย                 =  3.90  บาท


Mark-up        =  ราคาขาย - ต้นทุนสินค้าที่ขาย




   =  3.90 - 3  บาท




   =  0.90       บาท


กำไรขั้นต้น     =  0.90       บาท


ราคาขาย       =  3.90       บาท      Ans


Mark-up           0.90       บาท     
	กิจกรรมเสนอแนะหน่วยที่ 9
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 9 เรื่องการตั้งราคา

	กิจกรรมเสนอแนะโดยเน้นผู้เรียนเป็นสำคัญ (Child Centered)
คำสั่ง  ให้นักเรียนแบ่งเป็น 6 กลุ่ม  


กลุ่มที่ 1-3
ไปสอบถามผู้ประกอบการค้าส่ง ค้าปลีกในเขต จังหวัดเกี่ยวกับ


การตั้งราคาขายสินค้าว่ามีหลักเกณฑ์ในการตั้งราคาขายอย่างไร 


กลุ่มที่ 4-6
เปรียบเทียบราคาสินค้าอุปโภค บริโภค จากร้านขายของชำ 



ร้านสะดวกซื้อ และ Supermarket กลุ่มละ 10 ประเภท
         ให้ทุกกลุ่มส่งตัวแทนนำเสนอ หน้าชั้นเรียน กลุ่มละ 1 คน


	แบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 8 เรื่องการตั้งราคา

	ตอนที่ 1  จงเลือกคำตอบที่ถูกที่สุดเพียงคำตอบเดียว
1. 
ยอดเพิ่ม (Mark-up) หมายถึงข้อใด

ก.  ส่วนที่เพิ่มเป็นกำไรขั้นต้น



ข.  ส่วนที่เพิ่มจากราคาซื้อมาเป็นราคาขาย

ค.  ส่วนเพิ่มเป็นค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน

ง.  ส่วนเพิ่มจากราคาขายปรับให้เป็นราคาทุน
2. กำไรขั้นต้นหมายถึงส่วนแตกต่างระหว่างอะไร

ก.  ราคาของสินค้าที่ซื้อมากับราคาขายปลีกที่ตั้งไว้

ข.  ราคาของสินค้าที่ซื้อมากับราคาขายปลีกที่ได้ขายไปจริง

ค.  ราคาทุนของสินค้ารวมค่าใช้จ่ายในการซื้อกับราคาขายปลีกที่ตั้งไว้

ง.  ราคาทุนของสินค้ารวมค่าใช้จ่ายในการซื้อกับราคาขายปลีที่ขายไปจริง
3. 
ร้านค้าที่ขายสินค้าราคาสูงขึ้น เช่น เครื่องหนัง ควรใช้นโยบายลดราคาแบบใด

ก.  ไม่ลดราคาเลย
ข.  ลดราคาสินค้าที่ขายช้า

ค.  ลดราคาสินค้าที่ขายเร็ว
ง.  ลดราคาสินค้าเฉพาะสินค้าแฟชั่น
4. 
Mark Down มีความหมายสอดคล้องกับข้อใด

ก.  สินค้าที่มีราคาแพง จำเป็นต้องลดราคา

ข.  ลดราคาเพื่อทำให้อัตราของสินค้าหมุนเวียนเร็ว

ค.  ราคาสินค้าสูงขึ้นอันเนื่องมาจากต้นทุนสินค้าที่สูงขึ้น

ง.  ส่วนลดจากราคาขาย  ทั้งตั้งใจไว้ครั้งแรก แต่ไม่ต่ำกว่าราคาทุน
5. ร้านขายปลีกตั้งราคาขายปลีก 19, 29, 39, 49, บาท เป็นการตั้งราคาแบบใด

ก.  แบบล่อใจ
ข.  แบบจิตวิทยา

ค.  แบบประหยัด
ง.  แบบโฆษณาจูงใจ
6.  การตั้งราคาขายแบบล่อใจมีความหมายว่าอะไร

ก.  ให้ผู้ซื้อมีความรู้สึกว่าสินค้าไม่แพง

ข.  เพื่อเรียกร้องความสนใจให้ลูกค้าเข้าร้าน

ค.  ตั้งราคาไว้สูง แล้วตั้งราคาใหม่ที่ต่ำกว่า

ง.  การตั้งราคาไว้ต่ำ แล้วขึ้นราคาภายหลัง
7.
ร้านขายปลีกทั่วไป มักจะตั้งราคาขายโดยบวก Mark up โดยเฉลี่ยกี่เปอร์เซ็นต์

ก.  10 %
ข.  20 %



ค.  30 %
ง.  40 %

8.  “Loss Leader”  ตรงกับข้อใด

ก.  การตั้งราคาต่ำกว่าทุน




ข.  การตั้งราคาเท่ากับทุน

ค.  การตั้งราคาสูงกว่าค่าใช้จ่ายไม่มากนัก

ง.  การตั้งราคาพิเศษให้กับพนักงานในบริษัท
9.
“Pricing in odd Number” ตรงกับข้อใด

ก.  การตั้งราคาแบบผู้นำ

ข.  การตั้งราคาแบบเลขคี่

ค.  เป็นจิตวิทยาในการตั้งราคาให้ดูน้อยลง

ง.  ถูกทั้ง ข้อ ข. และ ค.

10.  “Leader Pricing” ตรงกับข้อใด

ก.  การตั้งราคาแบบเลขคี่

ข.  การตั้งราคาเพื่อโฆษณา

ค.  การตั้งราคาแบบผู้นำไว้สูงกว่าทุนเล็กน้อย

ง.  การตั้งราคาแบบผู้นำไว้ต่ำกว่าทุนเล็กน้อย
ตอนที่ 2  ให้คำนวณหา Mark-up 

1. 
ร้านค้าปลีกแห่งหนึ่ง ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งราคาหน่วยละ 30 บาท ส่วนเกินทุน 30% ให้คำนวณ 


หาราคาขาย Mark-up และกำไรขั้นต้น

...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................

2. ร้านค้าปลีกแห่งหนึ่ง ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งราคาหน่วยละ 130 บาท ส่วนเกินทุน 25% ให้คำนวณ 


หาราคาขาย Mark-up และกำไรขั้นต้น

...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................


...................................................................................................................................



	เฉลยแบบประเมินผลท้ายหน่วยที่ 9
วิชาการขายปลีกและการขายส่งรหัส 2201-2202
หน่วยที่ 9 เรื่องการตั้งราคา

	ตอนที่ 1  จงเลือกคำตอบที่ถูกที่สุดเพียงคำตอบเดียว
1. 
ยอดเพิ่ม (Mark-up) หมายถึงข้อใด

ข.  ส่วนที่เพิ่มจากราคาซื้อมาเป็นราคาขาย
2. กำไรขั้นต้นหมายถึงส่วนแตกต่างระหว่างอะไร

ง.  ราคาทุนของสินค้ารวมค่าใช้จ่ายในการซื้อกับราคาขายปลีกที่ขายไปจริง
3. 
ร้านค้าที่ขายสินค้าราคาสูงขึ้น เช่น เครื่องหนัง ควรใช้นโยบายลดราคาแบบใด

ข.  ลดราคาสินค้าที่ขายช้า
4. Mark Down มีความหมายสอดคล้องกับข้อใด

ข.  ลดราคาเพื่อทำให้อัตราของสินค้าหมุนเวียนเร็ว
5. ร้านขายปลีกตั้งราคาขายปลีก 19, 29, 39, 49, บาท เป็นการตั้งราคาแบบใด

ข.  แบบจิตวิทยา
6.  การตั้งราคาขายแบบล่อใจมีความหมายว่าอะไร

ก.  ให้ผู้ซื้อมีความรู้สึกว่าสินค้าไม่แพง
7.
ร้านขายปลีกทั่วไป มักจะตั้งราคาขายโดยบวก Mark up โดยเฉลี่ยกี่เปอร์เซ็นต์

ค.  30 %


8.  “Loss Leader”  ตรงกับข้อใด

ก.  การตั้งราคาต่ำกว่าทุน



9.
“Pricing in odd Number” ตรงกับข้อใด

ง.  ถูกทั้ง ข้อ ข. และ ค.

10.  “Leader Pricing” ตรงกับข้อใด

ค.  การตั้งราคาแบบผู้นำไว้สูงกว่าทุนเล็กน้อย
ตอนที่ 2  ให้คำนวณหา Mark-up 

1. 
ร้านค้าปลีกแห่งหนึ่ง ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งราคาหน่วยละ 30 บาท ส่วนเกินทุน 30% ให้คำนวณ 


หาราคาขาย Mark-up และกำไรขั้นต้น

ทุน 100 ทุน ราคาขาย    =  
100 + 30 = 130  บาท

ทุน  30 ทุน  ราคาขาย    = 
130 x 3
                                                                    100                                                             
         ราคาขาย 
     =  39  บาท


Mark-up 
     =  ราคาขาย - ต้นทุนสินค้าที่ขาย

                                =  39 - 30  



 
    
      =    9  บาท 



กำไรขั้นต้น  =    9  บาท 



ราคาขาย     =   39  บาท



Mark-up      =    9  บาท 


                กำไรขั้นต้น =    9  บาท 
................................................................
2. ร้านค้าปลีกแห่งหนึ่ง ซื้อสินค้าชนิดหนึ่งราคาหน่วยละ 130 บาท ส่วนเกินทุน 25% ให้คำนวณ 


หาราคาขาย Mark-up และกำไรขั้นต้น
ทุน 100 ทุน ราคาขาย   =  
100 + 25 = 125  บาท

ทุน 130 ทุน  ราคาขาย   = 
125 x 130  =    1,625



ราคาขาย 
    =  162.50  บาท


Mark-up 
    =  ราคาขาย - ต้นทุนสินค้าที่ขาย



 
    =  162.50 - 130  



 
    
    =    32.50  บาท 


กำไรขั้นต้น
    =    32.50  บาท 



ราคาขาย  =  162.50  บาท



Mark-up   =    32.50  บาท 




กำไรขั้นต้น=    32.50  บาท 


	แบบประเมินตนเองหน่วยที่ 9

ชื่อ-สกุล......................................................................เลขที่.................................


ระดับชั้น...................................กลุ่ม..........................แผนก..................................


คำสั่ง
ให้นักเรียนประเมินด้วยการให้คะแนนตนเองตามความเป็นจริง


แล้วนำผลรวมที่ได้มาใส่ช่องคะแนนของแต่ละตอน หาค่าเฉลี่ยจาก


      ผลรวมโดยหารด้วย 2 จะทราบผลประเมินตนเองตามท้ายตารางดังนี้ คือ

[image: image4.emf]
ผลการประเมิน  คะแนนเต็ม  10  คะแนน
ดีมาก            (9-10 คะแนน)
ดี                 (7-8  คะแนน)
พอใช้            (5-6  คะแนน)
ต้องปรับปรุง   (ต่ำกว่า 5  คะแนน)
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