


ในโลกของการทำำ�ธุุรกิิจ หน่ึ่�งในปััจจััยสำำ�คััญท่ี่�สุุดท่ี่�จะกำำ�หนดความสำำ�เร็็จหรืือล้้มเหลวของบริิษััท ก็็คืือ 

"ราคา" การตั้้�งราคาสิินค้้าและบริิการอย่่างเหมาะสม ไม่่เพีียงส่่งผลโดยตรงต่่อยอดขายและกำำ�ไร 

แต่่ยัังบ่่งบอก ถึึงคุุณค่่าและตำำ�แหน่่งของแบรนด์์ (Brand Positioning) ในใจลููกค้้า รวมถึึงความสามารถ

ในการแข่่งขัันกัับคู่่�แข่่งในตลาด

ลองนึึกภาพเปรีียบเทีียบธุุรกิิจเหมืือนเรืือที่่�กำำ�ลัังแล่่นอยู่่�กลางทะเล โดยมีีลูกค้้าเป็็นเหมืือนผู้้�โดยสารที่่�

มีีจุุดหมายปลายทางต่่างกััน หากเราต้ั้�งราคาตั๋๋�วโดยสารต่ำำ��เกิินไป เราอาจดึึงดููดผู้้�โดยสารได้้มากมาย 

แต่่รายได้้อาจไม่่พอจ่่ายค่่าน้ำำ��มัันเช้ื้�อเพลิิง ขณะท่ี่�การต้ั้�งราคาแพงเกิินไป เราอาจมีีรายได้้ต่่อหััวสููง 

แต่่มีีผู้้�โดยสารน้้อยจนขาดทุุน ดัังนั้้�นกุุญแจสำำ�คััญคืือการกำำ�หนดราคาที่่�สมดุุล เพื่่�อให้้ได้้ทั้้�งจำำ�นวนลููกค้้า 

และกำำ�ไรที่่�เหมาะสมนั่่�นเอง

อย่่างไรก็็ดีี การตั้้�งราคาที่่�ดีีนั้้�นมิิใช่่เรื่่�องง่่าย เพราะมีีปััจจััยมากมายที่่�ต้้องพิิจารณา ทั้้�งปััจจััยภายในบริิษััท 

เช่่น ต้้นทุุนการผลิิต ความสามารถในการทำำ�กำำ�ไร และเป้้าหมายเชิิงกลยุุทธ์์ รวมถึึงปััจจััยภายนอก เช่่น 

คุุณค่่าที่่�ลููกค้้ารัับรู้้� พฤติิกรรมการซื้้�อ สภาพเศรษฐกิิจ และการแข่่งขัันในตลาด 

กลยุทุธ์และกลวิธิีีการตั้้�งราคาจึึงเป็็นเครื่่�องมือืสำำ�คัญัที่่�ผู้้�ประกอบการจะต้้องเรีียนรู้้�และนำำ�มาปรับัใช้้ให้้เหมาะสม 

กับัธุรุกิิจของตน ต่อ่ให้ม้ีีสินิค้้าหรือืบริกิารท่ี่�ดีีเลิศิเพีียงใด หากต้ั้�งราคาพลาด ก็อ็าจไม่ป่ระสบความสำำ�เร็จ็ได้้ 

เปรีียบเหมืือนเชฟฝีีมืือเยี่่�ยมที่่�ปรุุงอาหารอร่่อย แต่่ตั้้�งราคาไม่่ถููกใจลููกค้้า ก็็อาจต้้องเลิิกกิิจการไปในที่่�สุุด

หนังัสือืเล่ม่นี้้�จึึงมุ่่�งเน้น้นำำ�เสนอแนวคิดิและเทคนิคิการตั้้�งราคาทั้้�งในเชิงิกลยุุทธ์แ์ละปฏิบิัตัิ ิผ่า่นการอธิบิาย 

อย่่างเจาะลึึก ยกตััวอย่่างเปรีียบเทีียบที่่�เข้้าใจง่่าย พร้อมกรณีีศึึกษาจริิงจากธุุรกิิจในอุุตสาหกรรมต่่างๆ      

โดยหวัังว่่าผู้้�อ่่านจะได้้รัับทั้้�งความรู้้� ไอเดีีย และแรงบัันดาลใจที่่�จะนำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้กัับการทำำ�ธุุรกิิจ เพื่่�อ    

สร้้างการเติิบโตอย่่างมั่่�นคงและยั่่�งยืืนต่่อไป
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การต้ั้�งราคาเป็็นเสมือนการทำำ�อาหาร ที่่�แม้้จะมีีวัตถุดิิบชั้้�นดีี แต่่หากปรุงรสไม่่ถููกสััดส่่วน อาจได้้อาหาร 

ที่่�รสชาติิไม่่ถููกปาก ในทำำ�นองเดีียวกััน การตั้้�งราคาสิินค้้าหรืือบริิการ จำำ�เป็็นต้้องพิิจารณาส่่วนผสมของ 

ปัจัจัยัต่า่งๆ ให้ล้งตัวั เพื่่�อให้ไ้ด้ร้าคาที่่�ดึึงดูดูใจลูกูค้า้ ขณะเดีียวกันัก็ส็ร้า้งผลกำำ�ไรให้แ้ก่ธุ่รุกิจิได้อ้ย่า่งยั่่�งยืนื

หากเปรีียบการกำำ�หนดราคาเป็็นการเดิินบนเชืือก ปััจจััยต่่างๆ ก็็เสมืือนแรงลมที่่�เป่่ามาจากทุุกทิิศทาง 

หากเราไม่่ศึึกษาและทำำ�ความเข้้าใจแรงลมเหล่่านี้้�ให้้ดีี ก็็อาจทำำ�ให้้เราเสีียสมดุุลและตกจากเชืือกได้้ง่่าย 

ในทางตรงกัันข้า้ม หากเราสามารถคาดการณ์์ทิศิทางลมและปรับท่า่ทางได้้อย่่างแม่่นยำำ� ก็จ็ะทำำ�ให้ก้ารเดิิน 

บนเชืือกเป็็นไปอย่่างสง่่างามและมั่่�นคง

ปััจจััยหลัักที่่�มีีผลต่่อการตั้้�งราคา ได้้แก่่ ต้้นทุุนสิินค้้าและบริิการ คุุณค่่าที่่�ลููกค้้าได้้รัับ การแข่่งขัันในตลาด 

และเป้้าหมายเชิิงกลยุุทธ์์ของบริิษััท การทำำ�ความเข้้าใจปััจจััยเหล่่านี้้�อย่่างถ่่องแท้้ จะทำำ�ให้้ผู้้�ประกอบการ 

สามารถกำำ�หนดกลยุุทธ์์และกลวิิธีีการตั้้�งราคาได้้อย่่างแม่่นยำำ�ยิ่่�งขึ้้�น

ในบทนี้้� เราจะมาเจาะลึึกถึึงปััจจััยแต่่ละด้้านที่่�กล่่าวมา ผ่่านการอธิิบายแนวคิิดพื้้�นฐาน การยกตััวอย่่าง 

จากธุุรกิิจต่่างๆ และการวิิเคราะห์์ผลกระทบต่่อการต้ั้�งราคา ทั้้�งน้ี้�เพื่่�อให้้ผู้้�อ่านสามารถนำำ�ความรู้้�ไปประยุุกต์์ 

ใช้้ในบริิบทของธุุรกิิจตนเองได้้อย่่างเหมาะสม 

ต้้นทุุนสิินค้้าและบริิการ

ต้้นทุุน 

คือืจุดุเริ่่�มต้น้พื้้�นฐานของการต้ั้�งราคา เปรีียบเสมือนรากฐานของบ้้าน ที่่�ต้อ้งรองรัับน้ำำ��หนักัทั้้�งหลังัให้ม้ั่่�นคง 

หากรากฐานไม่่แข็็งแรงพอ ต่่อให้้ออกแบบตััวบ้้านสวยงามเพีียงใด ก็็อาจพัังทลายลงมาได้้ง่่าย ในทำำ�นอง 

เดีียวกััน หากธุุรกิิจต้ั้�งราคาโดยไม่่คำำ�นึึงถึึงต้้นทุุนท่ี่�แท้้จริิง ก็็เส่ี่�ยงต่่อการขาดทุุนและล้้มเหลวในระยะยาว

ต้้นทุุนสิินค้้าและบริิการ ประกอบด้้วย 2 ส่่วนหลัักๆ คืือ ต้้นทุุนคงที่่� (Fixed Cost) และต้้นทุุนผัันแปร 

(Variable Cost)

บทที่่� 1
ปััจจััยที่่�มีีผลต่่อการตั้้�งราคา
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	 ต้้นทุุนคงที่่� เป็็นต้้นทุุนที่่�ไม่่เปลี่่�ยนแปลงตามปริิมาณการผลิิตหรืือขาย เช่่น ค่่าเช่่าสำำ�นัักงาน 		

	ค่ ่าเครื่่�องจัักร เงิินเดืือนพนัักงานประจำำ� ดอกเบี้้�ยเงิินกู้้� เป็็นต้้น ต้้นทุุนเหล่่านี้้�จะเกิิดขึ้้�นไม่่ว่่า		

	 ธุุรกิิจจะขายสิินค้้าได้้มากน้้อยเพีียงใด จึึงเป็็นเสมืือนภาระที่่�ต้้องแบกรัับอย่่างหลีีกเลี่่�ยงไม่่ได้้

	 ต้้นทุุนผัันแปร เป็็นต้้นทุุนที่่�เปลี่่�ยนแปลงไปตามปริิมาณการผลิิตหรืือขาย เช่่น ค่่าวััตถุุดิิบ 		

	ค่ ่าบรรจุุภััณฑ์์ ค่่าขนส่่ง ค่่าคอมมิิชชั่่�นพนัักงานขาย โดยมากมัักแปรผัันตามยอดขายอย่่าง		

	 เป็็นสััดส่่วน

การคำำ�นวณต้้นทุุนรวม (Total Cost) ทำำ�ได้้โดยนำำ�ต้นทุุนคงที่่�มารวมกัับต้้นทุุนผัันแปรที่่�เกิิดขึ้้�นใน 

การผลิิตหรืือขายสิินค้้าแต่่ละหน่่วย ยกตััวอย่่างเช่่น หากผลิิตขนมเค้้ก มีีต้้นทุุนคงที่่�ในการเช่่าห้้องครััว 

และอุุปกรณ์์ 10,000 บาทต่่อเดืือน และมีีต้นทุุนผัันแปรจากวััตถุดิิบและบรรจุุภััณฑ์์หน่่วยละ 30 บาท 

หากต้้องการทำำ�กำำ�ไรหน่่วยละ 20 บาท จะต้้องตั้้�งราคาขายเท่่าใด?

วิธิีีคิดคือื นำำ�ต้นทุนุคงท่ี่�มาหารด้้วยจำำ�นวนขนมที่่�คาดว่่าจะขายได้้ เพื่่�อกระจายต้้นทุนุคงที่่�ไปในราคาขาย 

ต่่อหน่่วย เช่่น ตั้้�งเป้้าขาย 1,000 ชิ้้�นต่่อเดืือน ต้้นทุุนคงที่่�ต่่อหน่่วยคืือ 10 บาท (10,000 / 1,000) 

รวมกัับต้้นทุุนผัันแปรต่่อหน่่วย 30 บาท และกำำ�ไรที่่�ต้้องการ 20 บาท จะได้้ราคาขายที่่� 60 บาทต่่อชิ้้�น

อย่่างไรก็็ตาม หากขายได้้น้้อยกว่่าเป้้า เช่่น 500 ชิ้้�น ต้้นทุุนคงที่่�ต่่อหน่่วยจะเพิ่่�มเป็็น 20 บาท ทำำ�ให้้ 

มีีกำำ�ไรต่่อหน่่วยลดลงเหลืือ 10 บาท ในทางกลัับกััน หากขายได้้มากกว่่าเป้้า ก็็จะช่่วยลดสััดส่่วน 

ต้้นทุุนคงท่ี่�ต่่อหน่่วย ส่่งผลให้้มีีกำำ�ไรมากขึ้้�น ตรงน้ี้�แสดงให้้เห็็นถึึงความสำำ�คััญของปริมาณการขาย 

ที่่�มีีผลต่่อกำำ�ไรขาดทุุนอย่่างมาก

นอกจากน้ี้� ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็น็ต้อ้งพิิจารณาโครงสร้างต้้นทุนุของธุรุกิิจตนเองอย่่างถ่ี่�ถ้ว้น ธุรุกิิจที่่�มีีสัดส่่วน 

ต้้นทุุนคงที่่�สููง เช่่นโรงงานผลิิตรถยนต์์ มัักจะเสี่่�ยงขาดทุุนหากยอดขายตกต่ำำ�� จึึงอาจต้้องกำำ�หนดราคาให้้

สููงพอที่่�จะสร้้างกำำ�ไร แต่่ก็็อาจเสีียเปรีียบคู่่�แข่่งที่่�มีีต้้นทุุนต่ำำ��กว่่า ขณะที่่�ธุุรกิิจที่่�มีีสััดส่่วนต้้นทุุนผัันแปรสููง 

เช่่นร้้านอาหาร จะมีีความยืืดหยุ่่�นมากกว่่า เพราะสามารถปรัับปริิมาณการสั่่�งซื้้�อวััตถุุดิิบตามยอดขายได้้ 

กล่่าวโดยสรุุป ความเข้้าใจเรื่่�องต้้นทุุนเป็็นพื้้�นฐานสำำ�คััญของการตั้้�งราคา ทั้้�งเพื่่�อให้้มั่่�นใจว่่าธุุรกิิจจะ        

ไม่่ขาดทุุนในระยะยาว และเพื่่�อกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมกัับโครงสร้้างต้้นทุุนของธุุรกิิจ อย่่างไรก็็ดีี     

การมองแค่ต่้น้ทุนุเพียีงอย่า่งเดีียวคงไม่เ่พียีงพอในการตั้้�งราคาที่่�ดีี ปัจัจัยัสำำ�คัญัอีีกด้า้นหนึ่่�งที่่�ต้อ้งคำำ�นึึงถึงึ 

คืือ คุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับ ซึ่่�งเราจะได้้กล่่าวถึึงในส่่วนถััดไป



3

คุุณค่่าที่่�ลููกค้้าได้้รัับ

หากต้้นทุุนเป็็นเสมืือนพื้้�นฐานของบ้้าน คุุณค่่าที่่�ลููกค้้าได้้รัับก็็คืือหลัังคาและตััวบ้้านที่่�ลููกค้้าจะเห็็น ต่่อให้้ 

รากฐานมั่่�นคงเพียีงใด หากหลังัคารั่่�วและผนังับ้้านแตกร้้าว ก็ค็งยากที่่�จะโน้้มน้้าวให้้ลูกูค้้าซื้้�อบ้้านในราคาสูงู 

ในทางเดีียวกััน ต่่อให้้สิินค้้ามีีต้้นทุุนต่ำำ�� แต่่หากลููกค้้ารัับรู้้�ว่่ามีีคุุณค่่าน้้อย ก็็คงไม่่สามารถตั้้�งราคาแพงได้้

"คุุณค่่า" ในที่่�นี้้�ครอบคลุุมมากกว่่าแค่่คุุณสมบััติิหรืือประโยชน์์ใช้้สอยของสิินค้้า แต่่รวมถึึงอรรถประโยชน์์ 

ทางด้า้นอารมณ์ ์ความรู้้�สึึก และจิติวิญิญาณที่่�ลูกูค้า้ได้ร้ับัด้ว้ย ยกตัวัอย่า่งเช่น่ น้ำำ��หอม แม้คุ้ณุสมบัตัิพิื้้�นฐาน

คือืให้ก้ลิ่่�นหอม แต่ส่ิ่่�งที่่�ลูกูค้า้ซื้้�อคือืความรู้้�สึึกหรูหูรา มั่่�นใจ และดึึงดูดูเพศตรงข้้าม หรืือรถยนต์ร์าคาแพงท่ี่� 

ลูกูค้า้มักัซื้้�อเพราะต้้องการภาพลักษณ์ความภููมิฐิานและสถานะทางสัังคม ไม่่ใช่แ่ค่ป่ระโยชน์ด้า้นการเดิินทาง

การสร้้างคุุณค่่าในสายตาลููกค้้าจึึงเป็็นหััวใจของการตลาดและการตั้้�งราคา โดยมีีหลัักการสำำ�คััญดัังนี้้�

	 ระบุุคุุณค่่าที่่�โดดเด่่นของสิินค้้า ทั้้�งที่่�จัับต้้องได้้และจัับต้้องไม่่ได้้ เช่่น คุุณสมบััติิเฉพาะ ดีีไซน์์ 		

	 แบรนด์์ บริิการหลัังการขาย ความยั่่�งยืืน ความทัันสมััย การเข้้ากลุ่่�มสัังคม เป็็นต้้น คุุณค่่า		

	 เหล่่านี้้�ควรตอบสนองต่่อความต้้องการและไลฟ์์สไตล์์ของลููกค้้าเป้้าหมาย

	 สื่่�อสารคุุณค่่านั้้�นแก่่ลููกค้้าอย่่างชััดเจนและสม่ำำ��เสมอ ผ่่านการโฆษณา ประชาสััมพัันธ์์ หรืือ		

	ป ระสบการณ์์ตรงจากการใช้้สิินค้้า ยกตััวอย่่างเช่่น Volvo ที่่�มุ่่�งสื่่�อสารเรื่่�องความปลอดภััย 		

	 หรืือ Apple ที่่�เน้้นนวััตกรรมและความเรีียบง่่าย เป็็นต้้น

	 สร้้างคุุณค่่าเพิ่่�ม (Value Added) ที่่�แตกต่่างจากคู่่�แข่่ง เพื่่�อให้้ลููกค้้ายิินดีีจ่่ายแพงขึ้้�น เช่่น 		

	 การใช้้วััตถุุดิิบพิิเศษ การรัับประกัันพิิเศษ หรืือการให้้ของแถม บริิการกลยุุทธ์์เหล่่านี้้�ช่่วยสร้้าง		

	ค วามได้้เปรีียบในการแข่่งขัันและหนีีจากการตััดราคา

	 วััดการรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้าอย่่างสม่ำำ��เสมอ ผ่่านการสำำ�รวจความคิิดเห็็น การทดสอบตลาด 		

	 เพื่่�อปรับปรุงสินิค้า้และราคาให้ส้อดคล้อง หากคุณุค่า่ลดลง อาจต้อ้งลดราคา หรือืหากคุณุค่า่เพิ่่�มขึ้้�น 

	 อาจปรัับราคาสููงขึ้้�นได้้

การตั้้�งราคาตามคุุณค่่า (Value-based Pricing) คืือการกำำ�หนดราคาตามระดัับการรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้า 

ไม่่ใช่่แค่่บวกเพิ่่�มจากต้้นทุุน วิิธีีนี้้�เหมาะสำำ�หรัับสิินค้้าที่่�มีีเอกลัักษณ์์เฉพาะตััว ที่่�ลููกค้้าให้้คุุณค่่าสููง 

ยกตััวอย่่างเช่่น iPhone ที่่�มีีราคาแพงกว่่าต้้นทุุนการผลิิตหลายเท่่า แต่่ลููกค้้ายัังยอมรัับได้้ เพราะมองว่่า 

มีีคุุณค่่าด้้านดีีไซน์์ แบรนด์์ และเทคโนโลยีีที่่�เหนืือกว่่า
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อย่่างไรก็็ดีี การตั้้�งราคาสููงกว่่าคู่่�แข่่งนั้้�น ลููกค้้าต้้องเห็็นคุุณค่่าที่่�สููงกว่่าจริิงๆ มิิเช่่นนั้้�นอาจไม่่ยอมรัับราคา 

ในทางกลัับกััน แม้้สิินค้้าราคาถููก แต่่หากลููกค้้ารัับรู้้�ว่่ามีีคุุณค่่าต่ำำ�� ก็็อาจขายไม่่ออกเช่่นกััน ดัังนั้้�น การทำำ�

ความเข้้าใจและสื่่�อสารคุุณค่่าในสายตาลููกค้้า จึึงสำำ�คััญไม่่แพ้้การบริิหารต้้นทุุน 

หากเปรีียบต้้นทุนุกับัคุณุค่่าเป็็นสองตาชั่่�ง เราจำำ�เป็็นต้้องถ่่วงดุลุให้้ลงตัวั ไม่่ให้้ต้้นทุนุสูงูกว่่าคุณุค่่าที่่�ส่่งมอบ   

ขณะเดีียวกัันก็็ไม่่ควรต้ั้�งราคาต่ำำ��กว่่าคุุณค่่าที่่�ลููกค้้ายอมรัับได้้มากเกิินไป เพราะจะเท่่ากัับเสีียโอกาสใน 

การทำำ�กำำ�ไร

นอกจากตาชั่่�งภายในแล้้ว เรายัังต้อ้งให้้ความสำำ�คัญักัับแรงกระทำำ�จากภายนอก นั่่�นคือื การแข่่งขันัในตลาด 

ซึ่่�งเป็็นอีีกหนึ่่�งปััจจััยสำำ�คััญในการกำำ�หนดราคา ดัังที่่�เราจะได้้ศึึกษากัันในส่่วนถััดไป

การแข่่งขัันในตลาด

การตั้้�งราคาไม่ไ่ด้เ้กิดิขึ้้�นโดดๆ ในสุญุญากาศ แต่อ่ยู่่�ท่า่มกลางสนามแข่ง่ขันัที่่�มีีคู่่�ต่อ่สู้้�รออยู่่� หากเปรีียบธุรุกิจิ 

เป็็นเรือื การแข่่งขันัในตลาดก็เ็สมือืนคลื่่�นลมและกระแสน้ำำ�� ที่่�มีีทั้้�งเอื้้�อและขัดัขวางการแล่่นเรือื ผู้้�ประกอบการ 

จำำ�เป็็นต้้องศึึกษาสภาพการแข่่งขันั ทั้้�งคู่่�แข่่งปััจจุบัุัน คู่่�แข่่งที่่�อาจเกิดิใหม่่ และสินิค้้าทางเลือืก เพื่่�อวางตำำ�แหน่่ง 

ทางการตลาดและกลยุุทธ์์ราคาให้้เหมาะสม

ปััจจััยสำำ�คััญที่่�ต้้องพิิจารณา ได้้แก่่

	 ระดัับการแข่่งขัันในตลาด ถ้้ามีีคู่่�แข่่งน้้อยราย การแข่่งขัันมัักไม่่รุุนแรง มีีโอกาสตั้้�งราคาสููงได้้ 	

	 แต่่หากมีีคู่่�แข่่งมาก การแข่่งขัันมัักดุุเดืือด เช่่นในตลาดร้้านอาหาร ที่่�มีีผู้้�เล่่นจำำ�นวนมาก 		

	 การใช้้กลยุุทธ์์ราคาต่ำำ��เพื่่�อแย่่งลููกค้้าจึึงเป็็นเรื่่�องปกติิ

	 ขนาดและความแข็็งแกร่่งของคู่่�แข่่ง หากคู่่�แข่่งเป็็นรายใหญ่่ มีีเงิินทุุนและทรััพยากรมาก อาจ		

	 ใช้้กลยุุทธ์์กำำ�หนดราคาต่ำำ��กว่่าต้้นทุุน (Predatory Pricing) เพื่่�อกำำ�จััดรายเล็็กออกจากตลาด 		

	 ธุุรกิิจขนาดเล็็กจึึงต้้องระวัังเรื่่�องนี้้�

	 ความสามารถในการสร้้างความแตกต่่าง หากสิินค้้าของเรามีีเอกลัักษณ์์ที่่�ลููกค้้ารัับรู้้� เช่่น 		

	 แบรนด์์ที่่�แข็็งแกร่่ง คุุณสมบััติิเฉพาะตััว การออกแบบพิิเศษ ฯลฯ จะช่่วยให้้สามารถตั้้�งราคา   	

	สู ูงกว่่าคู่่�แข่่งได้้ โดยไม่่ต้้องกลััวลููกค้้าหนีีไป
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	 โครงสร้้างต้้นทุุนเทีียบกัับคู่่�แข่่ง ถ้้าเรามีีต้้นทุุนต่ำำ��กว่่า อาจใช้้กลยุุทธ์์ราคาถููกเพื่่�อเพิ่่�ม

	ส่ ่วนแบ่่งตลาด โดยคู่่�แข่่งไม่่สามารถตามราคาได้้ ในทางกลับักันั หากเรามีีต้นทุนุสูงูกว่่า 		

	 การตามราคาคู่่�แข่่งอาจทำำ�ให้้ขาดทุุนได้้

	 การคาดการณ์์ปฏิิกิิริิยาตอบโต้้ของคู่่�แข่่ง เวลาที่่�เราปรัับราคาขึ้้�นหรืือลง คู่่�แข่่งอาจตอบโต้้ด้้วย	

	วิ ิธีีการต่่างๆ เช่่น ปรัับราคาตาม เพิ่่�มโฆษณาเพื่่�อกระตุ้้�นยอดขาย ออกสิินค้้าใหม่่เพื่่�อดึึง

	ค วามสนใจ ฯลฯ เราต้้องคาดการณ์์ไว้้ล่่วงหน้้าและวางแผนรัับมืือ

ยกตััวอย่่างเช่่น เมื่่�อ Toyota นำำ�รถยนต์์ไฮบริิดอย่่าง Prius เข้้าสู่่�ตลาดอเมริิกา ในช่่วงแรก สามารถ       

ตั้้�งราคาสููงกว่่ารถยนต์์ทั่่�วไปได้้มาก เพราะเป็็นผู้้�บุุกเบิิกตลาด มีีเทคโนโลยีีที่่�แตกต่่าง แต่่เมื่่�อคู่่�แข่่งอย่่าง 

Honda เริ่่�มทยอยเปิิดตัวัรถยนต์์ไฮบริดิรุ่่�นอื่่�นๆ ตามมา Toyota จึึงต้้องปรับัลดราคาลงมาเพื่่�อรักัษาส่่วนแบ่่ง 

ตลาดเอาไว้้ นี่่�คืือตััวอย่่างของการแข่่งขัันด้้านราคาที่่�เกิิดขึ้้�นได้้ในตลาดจริิง

อย่่างไรก็็ตาม การแข่่งขัันทางด้้านราคาไม่่ใช่่หนทางเดีียวเสมอไป ในบางกรณีี การแข่่งขัันด้้านคุุณภาพ 

คุณุค่า่ หรือืการบริกิาร อาจสร้า้งความได้เ้ปรีียบได้ม้ากกว่า่ เช่น่ในตลาดร้า้นกาแฟพรีีเมีียม แม้ ้Starbucks 

จะตั้้�งราคาสูงูกว่า่คู่่�แข่ง่ทั่่�วไป แต่ก่็ย็ังัครองใจผู้้�บริโิภคได้ ้ด้ว้ยคุณุภาพของเมล็ด็กาแฟ บรรยากาศร้า้นที่่�เป็น็ 

เอกลัักษณ์์ รวมถึึงการสร้้างคอมมููนิิตี้้�ของลููกค้้า

กล่่าวโดยสรุป การต้ั้�งราคาท่ี่�เหมาะสม จำำ�เป็็นต้้องคำำ�นึึงถึึงสภาพการแข่่งขัันในตลาด เพื่่�อวางตำำ�แหน่่ง 

สิินค้้าและสร้้างความได้้เปรีียบ ขณะเดีียวกัันก็็ต้้องยืืดหยุ่่�นพอที่่�จะปรัับกลยุุทธ์์ราคาตามการเปลี่่�ยนแปลง

ของคู่่�แข่่ง ทั้้�งนี้้� เพื่่�อรัักษาส่่วนแบ่่งตลาดและผลกำำ�ไรในระยะยาว

อย่่างไรก็็ดีี การมองแต่่ปััจจััยภายนอกคงไม่่พอ เรายัังต้้องคำำ�นึึงถึึงปััจจััยสำำ�คััญภายในองค์์กร นั่่�นคืือ 

เป้า้หมายและกลยุทุธ์ข์องบริษิัทั ซึ่่�งเป็น็ตัวักำำ�หนดทิศิทางของกลยุทุธ์ราคาด้ว้ยเช่น่กันั โดยเราจะมาวิเิคราะห์์ 

ในรายละเอีียดต่่อไป
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เป้้าหมายและกลยุุทธ์์ของบริิษััท

เป้า้หมายและกลยุุทธ์ข์องบริษิัทั เปรีียบเสมือนแผนที่่�และเข็ม็ทิศิในการดำำ�เนินิธุุรกิจิ ที่่�จะกำำ�หนดทิศิทางและ 

วิธิีีการกำำ�หนดราคาสิินค้้าและบริิการ กลยุุทธ์การต้ั้�งราคาท่ี่�ดีี จำำ�เป็็นต้้องสอดคล้องและผลัักดัันเป้้าหมายใน

ภาพรวมขององค์ก์ร ไม่ว่่า่จะเป็็นการเติบิโตของยอดขาย การสร้างกำำ�ไรสููงสุดุ การครองส่่วนแบ่ง่การตลาด 

หรืือการสร้้างภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์

ยกตััวอย่่างเช่่น หากบริิษััทมีีเป้้าหมายในการขยายฐานลููกค้้าให้้ได้้มากท่ี่�สุุดในระยะสั้้�น การตั้้�งราคาต่ำำ�� 

(Penetration Pricing) อาจเป็็นกลยุทุธ์ที่่�เหมาะสม เพื่่�อดึึงดูดูลูกูค้้าจากคู่่�แข่่งให้้มาทดลองใช้้สินิค้้าของเรา 

เช่่นที่่� Netflix ใช้้กลยุุทธ์์ราคาถููกในช่่วงแรก เพื่่�อให้้ผู้้�บริิโภคเปลี่่�ยนจากการเช่่า DVD มาเป็็นดููหนัังผ่่าน 

สตรีีมมิ่่�งออนไลน์์แทน หรืืออย่่างกรณีีที่� Disney+ ตั้้�งราคาบริิการในช่่วงแรกที่่�ถููกกว่่าคู่่�แข่่ง ทำำ�ให้้ได้้       

ฐานลููกค้้าจำำ�นวนมากในระยะเวลาอัันรวดเร็็ว

ในทางกลัับกััน หากเป้้าหมายคืือการสร้างแบรนด์์พรีีเมีียมท่ี่�สื่่�อถึึงคุุณภาพและรสนิยม การต้ั้�งราคาสููง 

(Premium Pricing) อาจจำำ�เป็็น เพื่่�อให้้เข้้ากัับภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์ เช่่น Apple ที่่�ตั้้�งราคา iPhone 

สูงูกว่่าสมาร์์ทโฟนทั่่�วไป เพื่่�อสื่่�อถึึงความล้ำำ��สมัยและความเป็็นผู้้�นำำ�เทคโนโลยีี โดยมุ่่�งจัับกลุ่่�มลููกค้้าระดัับบน

นอกจากนี้้� เป้้าหมายด้้านการเงิินขององค์์กร ก็็ส่่งผลอย่่างมากต่่อการกำำ�หนดราคา หากนัักลงทุุนหรืือ    

ผู้้�บริิหารคาดหวัังผลกำำ�ไรในระยะสั้้�น บริิษััทอาจต้้องตั้้�งราคาท่ี่�สููงเพื่่�อสร้้างมาร์์จิ้้�นมากขึ้้�น แต่่หากเน้้น 

การเติิบโตระยะยาว อาจยอมลดกำำ�ไรต่่อหน่่วยลงบ้้าง เพื่่�อขยายฐานลููกค้้าในอนาคต

นอกเหนืือจากเป้้าหมายในภาพรวมแล้้ว วงจรชีีวิตผลิิตภัณฑ์ ์(Product Life Cycle) ก็เ็ป็็นอีีกปัจัจััยสำำ�คัญัท่ี่�

กำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคา โดยทั่่�วไป สิินค้้าจะผ่่าน 4 ช่่วง ได้้แก่่ การแนะนำำ�สู่่�ตลาด (Introduction) การเติิบโต 

(Growth) การเติิบโตเต็็มที่่� (Maturity) และการเสื่่�อมถอย (Decline) ในแต่่ละช่ว่ง บริิษัทัอาจต้้องปรับกลยุุทธ์์ 

ราคาแตกต่่างกััน

ยกตััวอย่่างเช่่น ในช่่วงแนะนำำ�สิินค้้าใหม่่ บริิษััทมัักใช้้กลยุุทธ์์ราคาสููงเพื่่�อดึึงดููดกลุ่่�มผู้้�ซื้้�อนำำ� (Early     

Adopters) ที่่�ยอมจ่่ายแพงเพื่่�อลองของใหม่่ และเพื่่�อสร้างภาพลักษณ์ของนวััตกรรม แต่่เมื่่�อเข้้าสู่่�ช่วงเติิบโต 

ที่่�มีีคู่่�แข่่งเข้้ามามากขึ้้�น และตลาดเริ่่�มอิ่่�มตััว บริิษััทอาจปรับลดราคาลง เพื่่�อขยายฐานลููกค้้า ส่่วนใน        

ช่่วงเสื่่�อมถอย การลดราคาอย่่างมาก เพื่่�อระบายสต๊๊อกสิินค้้าที่่�เหลืือ ก็็มัักเป็็นกลยุุทธ์์ที่่�ใช้้กัันทั่่�วไป



7

กล่่าวโดยสรุุป การกำำ�หนดกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาที่่�ดีี ต้้องมองภาพรวมเป้้าหมายของบริิษััท ทั้้�งในระยะสั้้�น 

และระยะยาว รวมถึงึวางตำำ�แหน่่งให้้สอดคล้องกับักลยุทุธ์การตลาดและภาพลักัษณ์ของแบรนด์์ ขณะเดีียวกันั 

ก็็ต้้องยืืดหยุ่่�นปรัับเปลี่่�ยนตามวงจรชีีวิิตผลิิตภััณฑ์์ ไม่่ยึึดติิดกัับกลยุุทธ์์ใดกลยุุทธ์์หนึ่่�งตลอดไป

จากท่ี่�กล่่าวมา จะเห็็นได้้ว่่าการกำำ�หนดราคานั้้�น เป็็นการผสมผสานที่่�ลงตัวัของการพิจิารณาปััจจัยัหลายด้้าน 

ทั้้�งต้้นทุุน คุุณค่่า การแข่่งขััน และเป้้าหมายขององค์์กร การเข้้าใจแต่่ละปััจจััยเหล่่านี้้�อย่่างถ่่องแท้้ จะช่่วย 

ให้้ธุุรกิิจสามารถกำำ�หนดกลยุุทธ์์และกลวิิธีีราคาที่่�แหลมคม เพื่่�อบรรลุุความสำำ�เร็็จในสนามการค้้าที่่�รุุนแรง 

ได้้อย่่างสมดุุล

หลัังจากได้้ทำำ�ความเข้้าใจถึึงปััจจััยที่่�ส่่งผลต่่อการตั้้�งราคาแล้้ว ในบทต่่อไป เราจะมาวิิเคราะห์์กลยุุทธ์์     

การตั้้�งราคาแบบต่่างๆ ที่่�บริิษััทนิิยมใช้้กััน พร้้อมยกตััวอย่่างจริิงในแต่่ละแบบ เพื่่�อให้้เข้้าใจลึึกซึ้้�งยิ่่�งขึ้้�น
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หลังัจากที่่�เราได้ท้ำำ�ความเข้า้ใจปัจัจัยัสำำ�คัญัที่่�มีีผลต่อ่การตั้้�งราคาไปแล้ว้ในบทที่่� 1 ไม่ว่่า่จะเป็น็ต้น้ทุนุ คุณุค่า่ 

ในสายตาลููกค้้า การแข่่งขัันในตลาด รวมถึึงเป้้าหมายและกลยุุทธ์ขององค์์กร คำำ�ถามต่่อมาท่ี่�หลายคนคงสงสััย 

คืือ แล้้วเราจะนำำ�ปััจจััยเหล่่านี้้�มากำำ�หนดราคาได้้อย่่างไร? มีีวิิธีีการหรืือเทคนิิคการตั้้�งราคาแบบไหนบ้้าง?

ในโลกของการตลาด มีีกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาอยู่่�หลากหลายรููปแบบ ซึ่่�งแต่่ละแบบก็็มีีจุุดแข็็ง จุุดอ่่อน และ 

ความเหมาะสมท่ี่�แตกต่่างกัันไป วิิธีีการเลืือกใช้้กลยุุทธ์ให้้เหมาะสมกัับสถานการณ์์และบริิบทของธุุรกิิจ     

จึึงเป็็นทัักษะที่่�สำำ�คััญอย่่างยิ่่�งสำำ�หรัับนัักการตลาดมืืออาชีีพ

การทำำ�ความเข้้าใจกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาแต่่ละแบบ เปรีียบเสมืือนการมีีอาวุุธครบมืือในการดำำ�เนิินธุุรกิิจ      

เราอาจเลืือกใช้้ดาบเพื่่�อเข้้าต่่อสู้้�โดยตรงเมื่่�อต้้องการความรวดเร็็ว เลืือกใช้้ธนูเพื่่�อโจมตีีจากระยะไกล  

เมื่่�อต้้องการความแม่่นยำำ� หรืือเลืือกใช้้โล่่เพื่่�อป้้องกัันเมื่่�อถููกฝ่่ายตรงข้้ามรุุกราน การรู้้�จัักจัังหวะและลีีลา 

ในการใช้้อาวุุธแต่่ละชนิิด จะช่่วยเพิ่่�มโอกาสในการเอาชนะคู่่�ต่่อสู้้�ได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ

เช่่นเดีียวกัับการทำำ�สงคราม กลยุุทธ์ราคาก็็มีีทั้้�งรููปแบบที่่�เน้้นเชิิงรุุก เพื่่�อแย่่งชิิงส่่วนแบ่่งตลาด 

รููปแบบที่่�เน้้นเชิิงรัับ เพื่่�อป้้องกัันการโจมตีีจากคู่่�แข่่ง หรืือรููปแบบที่่�เน้้นสร้้างความแตกต่่าง เพื่่�อหลีีกเลี่่�ยง 

การปะทะโดยตรง การเลืือกใช้้กลยุุทธ์์ราคาให้้เหมาะสมกัับสถานการณ์์การแข่่งขัันในตลาด จึึงเป็็นหััวใจ 

สำำ�คััญของความสำำ�เร็็จในเชิิงธุุรกิิจ

ในบทนี้้� เราจะพาทุุกท่่านไปทำำ�ความรู้้�จัักกัับกลยุุทธ์์ราคาหลัักๆ 3 ประเภท ได้้แก่่ การตั้้�งราคาตามต้้นทุุน 

(Cost-based Pricing) การตั้้�งราคาตามคู่่�แข่ง่ (Competition-based Pricing) และการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า 

(Value-based Pricing) 

เราจะมาวิิเคราะห์์หลัักการ ข้้อดีี ข้้อเสีีย และตััวอย่่างของกลยุุทธ์์แต่่ละแบบอย่่างลึึกซึ้้�ง เพื่่�อให้้ผู้้�ประกอบ

การสามารถนำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้ได้้จริิงกัับธุุรกิิจของตนเอง ถืือเป็็นการเติิมอาวุุธทางปััญญา ให้้พร้้อมออกรบ

ในสงครามการค้้าที่่�ดุุเดืือดได้้อย่่างมั่่�นใจ 

บทที่่� 2
กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาต่่างๆ
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การตั้้�งราคาตามต้้นทุุน (Cost-based pricing)

แนวคิิดหลัักของการตั้้�งราคาตามต้้นทุุน

การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนเป็็นวิิธีีการพื้้�นฐานที่่�สุุดในการกำำ�หนดราคาสิินค้้าหรืือบริิการ แนวคิิดหลัักคืือการ 

นำำ�ต้้นทุุนการผลิิตมาเป็็นฐานในการคำำ�นวณ จากนั้้�นจึึงบวกส่่วนต่่างกำำ�ไรที่่�ต้้องการเข้้าไป เพื่่�อให้้ได้้ 

ราคาขายสุุดท้้าย 

สมมติวิ่า่เรามีีต้น้ทุนุในการผลิติสินิค้า้ชิ้้�นหนึ่่�งอยู่่�ที่่� 100 บาท และต้อ้งการกำำ�ไร 20% เราก็จ็ะตั้้�งราคาขายไว้ท้ี่่� 

120 บาท (100 + 20% ของ 100) โดยมั่่�นใจว่่าเมื่่�อขายสิินค้้าได้้ในราคานี้้� ธุุรกิิจจะมีีกำำ�ไรตามเป้้าหมาย 

ที่่�วางไว้้

การตั้้�งราคาแบบนี้้�มีีความเป็็นเหตุุเป็็นผล เพราะทำำ�ให้้มั่่�นใจได้้ว่่าธุุรกิิจจะไม่่ขายสิินค้้าต่ำำ��กว่่าทุุน อีีกทั้้�ง

ยัังสื่่�อสารกัับลููกค้้าได้้ง่่าย เวลามีีการปรัับราคาตามการเปลี่่�ยนแปลงของต้้นทุุน อย่่างไรก็็ดีี การใช้้ต้้นทุุน 

เป็็นตััวตั้้�งเพีียงอย่่างเดีียว อาจทำำ�ให้้มองข้้ามปััจจััยสำำ�คััญอื่่�นๆ ที่่�มีีผลต่่อการรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้า เช่่น 

ความแตกต่่างของสิินค้้า ภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์ ซึ่่�งบางครั้้�งลููกค้้ายิินดีีจ่่ายแพงกว่่าราคาที่่�คำำ�นวณจาก 

ต้้นทุุนมาก หากรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าที่่�มากกว่่า

ความสำำ�คััญของการคำำ�นวณต้้นทุุนที่่�ถููกต้้องและครอบคลุุม

หััวใจสำำ�คััญของการต้ั้�งราคาตามต้้นทุุน คืือความแม่่นยำำ�ในการคำำ�นวณต้้นทุุนท่ี่�เกิิดขึ้้�นจริิง ซึ่่�ง

ไม่่ได้้จำำ�กััดอยู่่�แค่่ต้้นทุุนทางตรงท่ี่�เห็็นได้้ชััด เช่่น ค่่าวััตถุุดิิบ หรืือค่่าแรงงานในการผลิิตเท่่านั้้�น 

แต่่ยัังรวมถึึงต้้นทุุนทางอ้้อมต่่างๆ ที่่�ถููกมองข้้ามได้้ง่่าย เช่่น ค่่าเช่่าโรงงาน ค่่าเสื่่�อมราคาของเครื่่�องจัักร 

ดอกเบี้้�ยเงิินกู้้�ที่่�นำำ�มาลงทุุน ค่่าขนส่่ง ค่่าการตลาด ฯลฯ 

หากเราคำำ�นวณต้้นทุุนต่ำำ��กว่่าความเป็็นจริิง แล้้วนำำ�มากำำ�หนดราคา เราอาจกำำ�ลัังขายสิินค้้าในราคาท่ี่�        

ไม่ส่ามารถครอบคลุมต้น้ทุนุที่่�แท้จ้ริงิ ส่ง่ผลให้ธุ้รุกิจิขาดทุนุในระยะยาวได้ ้เช่่น สมมติเิรามีีต้น้ทุนุในการทำำ� 

พิซิซ่าหน่ึ่�งถาดท่ี่� 200 บาท อันัประกอบด้้วยต้้นทุนุวัตัถุดิบิ 120 บาท ค่า่แรงพนักงาน 50 บาท และค่า่ก๊า๊ซ 

30 บาท เราจึึงตั้้�งราคาขายไว้้ที่่� 250 บาท โดยคิิดว่่าจะได้้กำำ�ไรถาดละ 50 บาท 
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แต่่ความจริิงแล้้ว เรายัังมีีต้นทุุนอื่่�นๆ ที่่�ไม่่ได้้นัับรวม เช่่น ค่่าเช่่าร้้าน 10,000 บาทต่อเดืือน หากเรา 

ขายพิิซซ่่าได้้วัันละ 20 ถาด ต้้นทุุนค่่าเช่่าร้้านจะตกอยู่่�ที่่�ถาดละ 17 บาท (10,000 / 30 / 20) นอกจากนี้้� 

ยังัมีีค่า่น้ำำ��ค่า่ไฟ ค่า่การตลาด ค่า่จ้า้งพนักังานส่ว่นหน้า้ร้า้นอีีกถาดละ 15 บาท รวมต้น้ทุนุที่่�แท้จ้ริิงจะอยู่่�ที่่� 

232 บาทต่อ่ถาด การตั้้�งราคาขายที่่� 250 จึึงไม่ไ่ด้ท้ำำ�กำำ�ไรถาดละ 50 อย่า่งที่่�คิดิ แต่จ่ะเหลือืกำำ�ไรเพียีงถาดละ 

18 บาทเท่่านั้้�น

ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องให้้ความสำำ�คััญกัับการวิิเคราะห์์และคำำ�นวณต้้นทุุนอย่่างรอบด้้าน ทั้้�งต้้นทุุน 

คงที่่�และต้้นทุุนผัันแปร ทั้้�งต้้นทุุนทางตรงและทางอ้้อม เพื่่�อให้้ตั้้�งราคาบนพื้้�นฐานของข้้อมููลที่่�สมบููรณ์์  

ที่่�สุุด มิิเช่่นนั้้�นอาจส่่งผลเสีียต่่อผลกำำ�ไรและความอยู่่�รอดของธุุรกิิจโดยไม่่รู้้�ตััว

ปััจจััยสำำ�คััญที่่�ทำำ�ให้้การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนประสบความสำำ�เร็็จ

การต้ั้�งราคาตามต้้นทุุนจะได้้ผลดีีที่�สุดุ เมื่่�อธุรุกิิจมีีความสามารถในการควบคุุมและบริิหารต้้นทุุนให้้ต่ำำ��กว่่า 

คู่่�แข่่ง ปััจจััยสำำ�คััญที่่�ช่่วยในเรื่่�องนี้้� ได้้แก่่

	 การผลิิตด้้วย Economy of Scale คืือการที่่�ธุุรกิิจผลิิตสิินค้้าคราวละมากๆ ต้้นทุุนคงที่่�ต่่อหน่่วย

	ก็ ็จะยิ่่�งต่ำำ��ลง เช่่น ถ้้าเราผลิิตเค้้ก 10 ก้้อน ต้้นทุุนค่่าเช่่าโรงงานจะตกอยู่่�ที่่�ก้้อนละ 1,000 บาท 

	 (ค่่าเช่่า 10,000 / 10) แต่่ถ้้าเพิ่่�มกำำ�ลัังการผลิิตเป็็น 1,000 ก้้อน ต้้นทุุนค่่าเช่่าต่่อหน่่วยจะลดลง

	 เหลืือเพีียงก้้อนละ 10 บาทเท่่านั้้�น

	 การเจรจาต่่อรองราคากัับ Supplier เช่่น การสั่่�งซื้้�อวััตถุุดิิบคราวละมากๆ เพื่่�อขอส่่วนลดพิิเศษ 

	 หรือืการจ้้างผู้้�ผลิิตชิ้้�นส่่วนระยะยาวในราคาถูกู เพื่่�อประหยััดต้้นทุนุ วิธิีีนี้�ทำำ�ได้้ดีีในธุรุกิจิที่่�มีีอำำ�นาจ

	ต่ อรองสูงู เช่่น Modern Trade ที่่�สั่่�งซื้้�อสิินค้้าจากผู้้�ผลิิตรายย่่อยจำำ�นวนมาก

	 การบริิหารจััดการภายในที่่�มีีประสิิทธิิภาพ เช่่น การวางแผนการผลิิตเพื่่�อลดความสููญเสีีย 

	 การบำำ�รุุงรัักษาเครื่่�องจัักรเพื่่�อเพิ่่�มอายุุการใช้้งาน การจััดสรรทรััพยากรอย่่างเหมาะสม

	 เพื่่�อลดต้้นทุุนแฝง วิิธีีการ เหล่่านี้้�ต้้องอาศััยการเก็็บข้้อมููลอย่่างละเอีียด และการวิิเคราะห์์

	 เพื่่�อหาโอกาสในการปรัับปรุุงอยู่่�เสมอ

เมื่่�อธุรุกิจิมีีต้น้ทุุนท่ี่�ต่ำำ��กว่า่คู่่�แข่ง่แล้ว้ จะเกิิดความได้เ้ปรีียบในการกำำ�หนดราคา เพราะสามารถตั้้�งราคาต่ำำ��กว่า่ 

คู่่�แข่่งเพื่่�อแย่่งลููกค้้า โดยที่่�ยัังมีีกำำ�ไรเหลืืออยู่่� ในขณะที่่�คู่่�แข่่งอาจไม่่สามารถลดราคาตามได้้ เพราะจะ 

กลายเป็็นขายต่ำำ��กว่่าทุุน 
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ตััวอย่่างเช่่น บริิษััท A ผลิิตรองเท้้ามีีต้้นทุุน 500 บาทต่่อคู่่� ตั้้�งราคาขายไว้้ที่่� 1,000 บาท ส่่วนบริิษััท B 

มีีต้้นทุุน 800 บาทต่่อคู่่� และตั้้�งราคา 1,200 บาท เพื่่�อให้้ได้้กำำ�ไรในระดัับใกล้้เคีียงกััน ลููกค้้าส่่วนใหญ่่ 

จะเลืือกซื้้�อรองเท้้าจากบริิษััท A เพราะถููกกว่่า 200 บาท 

หากบริิษััท A ต้้องการแย่่งส่่วนแบ่่งการตลาดเพิ่่�ม ก็็สามารถลดราคาเหลืือ 900 บาทได้้ เพื่่�อเพิ่่�ม 

แรงจููงใจให้้ลููกค้้าซื้้�อ โดยที่่�ยัังมีีกำำ�ไรถึึง 400 บาทต่่อคู่่� แต่่บริิษััท B ไม่่สามารถลดราคาตามได้้ เพราะ 

จะกลายเป็็นขายในราคา 900 บาท ทั้้�งๆที่่�ต้้นทุุนอยู่่�ที่่� 800 บาท ทำำ�ให้้ขาดทุุน 100 บาทต่่อคู่่�

จะเห็็นได้้ว่่าความสามารถในการควบคุุมต้้นทุุน ส่่งผลโดยตรงต่่อความสามารถในการแข่่งขัันด้้านราคา    

ผู้้�ประกอบการที่่�ต้้องการใช้้กลยุทุธ์การตั้้�งราคาตามต้้นทุนุ จึึงต้้องทุ่่�มเทความพยายามในการบริหิารจัดัการ 

ต้้นทุุนเป็็นอัันดัับแรก เพื่่�อสร้้างความได้้เปรีียบในการแข่่งขัันระยะยาว

ข้้อดีีและข้้อจำำ�กััดของการตั้้�งราคาตามต้้นทุุน

ข้้อดีีที่�สำำ�คััญท่ี่�สุุดของการต้ั้�งราคาตามต้้นทุุน คืือความมั่่�นใจท่ี่�ธุุรกิิจจะได้้ว่่าตนจะไม่่ขาดทุุนจากการขาย 

ต่ำำ��กว่่าต้้นทุุน ตราบใดที่่�สามารถขายสิินค้้าได้้ตามปริิมาณที่่�คาดการณ์์ไว้้ การรู้้�ต้้นทุุนที่่�แท้้จริิงยัังทำำ�ให้้     

ผู้้�บริหิารตัดัสินิใจได้้ดีีขึ้้�นในเรื่่�องต่่างๆ เช่่น การให้้ส่่วนลด การรับังานผลิติพิเิศษ การขายสินิค้้าเป็็นชุดุ ฯลฯ 

เพราะจะประเมิินผลกำำ�ไรขาดทุุนได้้อย่่างชััดเจน

นอกจากนี้้� การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนยัังง่่ายต่่อการสื่่�อสารและให้้เหตุุผลกัับลููกค้้า เมื่่�อมีีความจำำ�เป็็นต้้อง 

ปรับัราคา เช่่น เมื่่�อต้้นทุนุวัตัถุดุิบิสูงูขึ้้�น เราสามารถอธิิบายให้้ลูกูค้้าเข้้าใจถึงึเหตุผุลของการขึ้้�นราคาได้้ง่่าย  

เพราะลูกูค้า้ส่ว่นใหญ่เ่ข้า้ใจดีีว่า่ราคาสินิค้า้ต้อ้งสัมัพันัธ์ก์ับัต้น้ทุนุการผลิติ การสื่่�อสารที่่�ตรงไปตรงมาเช่น่นี้้� 

ช่่วยลดแรงต่่อต้้านจากลููกค้้าและรัักษาความสััมพัันธ์์ในระยะยาวได้้

อย่่างไรก็็ดีี การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนก็็มีีข้้อจำำ�กััดที่่�สำำ�คััญ นั่่�นคืือมัักละเลยปััจจััยด้้านอุุปสงค์์ โดยเฉพาะ     

การรัับรู้้�คุุณค่่าของสิินค้้าในสายตาลููกค้้า ทั้้�งคุุณค่่าด้้านประโยชน์์ใช้้สอย และคุุณค่่าทางอารมณ์์ความรู้้�สึึก 

เช่่น ภาพลัักษณ์์ ความทัันสมััย ความภููมิิใจในการเป็็นเจ้้าของ ฯลฯ  

ในความเป็็นจริิง ลููกค้้าไม่่ได้้สนใจว่่าสิินค้้าของเรามีีต้้นทุุนการผลิิตเท่่าใด แต่่จะยิินดีีจ่่ายก็็ต่่อเมื่่�อรัับรู้้�ว่่า

คุ้้�มค่่า การตั้้�งราคาเพีียงบวกเพิ่่�มจากต้้นทุุนเล็็กน้้อย อาจเป็็นการมองข้้ามโอกาสในการทำำ�กำำ�ไรที่่�สููงกว่่า 

หากสิินค้้าของเรานั้้�นมีีคุุณค่่าในสายตาลููกค้้ามากกว่่าที่่�เราเห็็น
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ลองนึึกถึงึการตั้้�งราคาน้ำำ��หอม สมมติเิราพัฒันาน้ำำ��หอมที่่�มีีต้น้ทุนุขวดละ 500 บาท หากคิดิแค่ก่ารทำำ�กำำ�ไร 

20% ราคาขายจะอยู่่�ที่่� 600 บาท แต่่ถ้้าน้ำำ��หอมของเรามีีกลิ่่�นที่่�โดดเด่่น ติิดทนนาน บรรจุุภััณฑ์์หรููหรา 

ตราสินิค้้าดูมูีีระดับั และอาจช่่วยให้้ผู้้�ใช้้รู้้�สึึกเป็็นคนพิเิศษ ลูกูค้้าอาจยินิดีีจ่ายในราคา 1,500 หรืือ 2,000 บาท 

เลยก็็ได้้ เพราะสิ่่�งที่่�ซื้้�อไม่่ได้้มีีแค่่น้ำำ��หอม แต่่เป็็นความรู้้�สึึกพิิเศษที่่�มากัับน้ำำ��หอมนั้้�นด้้วย

หรืือในกรณีีสินค้้าที่่�มีีนวััตกรรมใหม่่ๆ เช่่น โทรศััพท์์มืือถืือรุ่่�นแรกๆ ที่่�มีีกล้้องถ่่ายรููปในตััว แม้้จะ 

มีีต้้นทุุนการผลิิตเพีียง 2,000-3,000 บาท แต่่เพราะเป็็นสิ่่�งแปลกใหม่่ที่่�เหนืือกว่่าโทรศััพท์์ทั่่�วไป ลููกค้้าจึึง 

พร้้อมจ่่ายเป็็นหมื่่�นบาทให้้ได้้เป็็นเจ้้าของ การตั้้�งราคาเพีียงบวกจากต้้นทุุนย่่อมไม่่สะท้้อนถึึงความเต็็มใจ

จ่่ายที่่�แท้้จริิงของตลาด

อีีกข้อ้จำำ�กัดของการตั้้�งราคาตามต้น้ทุนุคือื ความไม่เ่หมาะสมกับัสินิค้า้บางประเภท ที่่�มีีต้นทุนุทางอารมณ์ส์ูงู 

เช่น่ งานศิลิปะ ของสะสม สินิค้า้แบรนด์เ์นมหรูหูรา ฯลฯ การกำำ�หนดราคาของสินิค้า้เหล่า่นี้้�ไม่ไ่ด้อ้ยู่่�ที่่�ต้น้ทุนุ 

ทางวััตถุุเป็็นหลััก แต่่อยู่่�ที่่�การรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้า ไม่่ว่่าจะเป็็นรสนิิยม ชื่่�อเสีียงของศิิลปิิน ความหายาก 

ความภูมูิใิจในการเป็น็เจ้า้ของ ฯลฯ การต้ั้�งราคาตามต้้นทุุนอย่า่งเดีียว อาจทำำ�ให้ร้าคาต่ำำ��เกินิไปจนลดทอน 

คุุณค่่าของสิินค้้าในสายตาลููกค้้าเสีียเอง

ดังันั้้�น แม้้การตั้้�งราคาตามต้้นทุนุจะมีีเหตุมุีีผลและเข้้าใจง่่าย แต่่ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็็นต้้องพิจิารณาควบคู่่� 

ไปกัับปััจจััยอื่่�นๆ ที่่�กล่่าวมา โดยเฉพาะคุุณค่่าในสายตาลููกค้้า เพื่่�อไม่่ให้้เสีียโอกาสในการสร้างผลกำำ�ไร

อย่่างเต็็มที่่� ความสมดุุลระหว่่างปััจจััยด้้านต้้นทุุนและปััจจััยด้้านการรัับรู้้�คุุณค่่า จึึงเป็็นสิ่่�งที่่�ต้้องคำำ�นึึงถึึง  

ข้้อควรระวัังในการใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาตามต้้นทุุน

หากมองผิิวเผิิน การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนอาจดููเป็็นวิิธีีที่่�ทำำ�ได้้ง่่าย โดยเพีียงแค่่รวมต้้นทุุนต่่างๆ ที่่�เกิิดขึ้้�น 

แล้้วบวกเพิ่่�มกำำ�ไรที่่�ต้้องการ แต่่ในความเป็็นจริิง ผู้้�ประกอบการต้้องระวัังข้้อผิิดพลาดและข้้อจำำ�กััดบาง 

ประการ ที่่�อาจทำำ�ให้้กลยุุทธ์์นี้้�ไม่่ได้้ผลเท่่าที่่�ควร

ประเด็น็แรกคือื ความแม่น่ยำำ�ในการคำำ�นวณต้น้ทุนุ โดยเฉพาะต้น้ทุนุในระยะยาว ที่่�นอกเหนือืจากค่า่วัตัถุดิบิ 

ค่า่แรง หรือืค่า่ใช้จ้่า่ยในการผลิติโดยตรงแล้้ว ก็ยั็ังมีีต้น้ทุนุอื่่�นๆ ที่่�ถูกูมองข้า้มได้ง้่า่ย เช่่น ค่า่เสื่่�อมราคาของ 

อุุปกรณ์์และเครื่่�องจัักร ค่่าวิิจััยและพััฒนาผลิิตภััณฑ์์ในอนาคต ค่่าการตลาดและโฆษณา เป็็นต้้น ต้้นทุุน 

เหล่่าน้ี้�มัักเป็็นต้้นทุุนจม (Sunk Cost) ที่่�ไม่่ผัันแปรตามปริมาณการผลิิต แต่่ก็็มีีผลต่่อต้้นทุุนต่่อหน่่วย 

อย่่างมากเช่่นกััน
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ตััวอย่่างเช่่น สมมติิเราทำำ�ธุุรกิิจพััฒนาแอพพลิิเคชั่่�นบนมืือถืือ ในการตั้้�งราคาค่่าดาวน์์โหลดแอพ หาก   

คำำ�นึึงแค่่ต้้นทุุนค่่าเซิิร์์ฟเวอร์์รายเดืือน 10,000 บาท และคาดว่่าจะมีีผู้้�ใช้้ดาวน์์โหลดเดืือนละ 1,000 คน 

เราอาจตั้้�งราคาเพีียง 15 บาทต่่อครั้้�ง เพื่่�อให้้แน่่ใจว่่าจะได้้กำำ�ไร 5 บาทต่่อครั้้�ง

แต่ค่วามจริิงแล้้ว การพััฒนาแอพหน่ึ่�งตััว มีีต้น้ทุุนอื่่�นๆ ที่่�ต้อ้งจ่่ายไปก่อนแล้้ว เช่่น เงิินเดืือนของโปรแกรมเมอร์์ 

3 คน คนละ 40,000 บาทเป็็นเวลา 1 ปีี (1.44 ล้้านบาท) ค่่าการตลาดและโฆษณาอีีก 1 ล้้านบาท 

ค่่าออกแบบอีีก 500,000 บาท รวมเป็็นต้้นทุุนจมถึึง 2.94 ล้้านบาท หากคิิดอายุุการใช้้งานของแอพ 3 ปีี 

จะตกเป็น็ต้้นทุนุต่่อปีีอยู่่�ที่่� 980,000 บาท หรือื 81,667 บาทต่อ่เดือืน เมื่่�อรวมต้น้ทุนุจมนี้้� ราคาดาวน์โ์หลด 

ที่่�แท้้จริิงควรอยู่่�ที่่� 91.66 บาท มิิใช่่ 15 บาทดัังที่่�คิิดไว้้

นอกจากการคำำ�นวณที่่�คลาดเคลื่่�อนแล้้ว การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนยัังมีีอีีกข้้อจำำ�กััด คืือความไม่่ยืืดหยุ่่�นเมื่่�อ 

ต้้นทุุนมีีการเปลี่�ยนแปลงบ่่อย สมมติิว่่ามีีการปรับขึ้้�นค่่าแรงขั้้�นต่ำำ��ทุุกปีี การปรับราคาขึ้้�นตามต้้นทุุนท่ี่� 

เพิ่่�มขึ้้�นเป็็นประจำำ� อาจสร้้างความสัับสนและไม่่พอใจให้้แก่่ลููกค้้าได้้ บางครั้้�งอาจต้้องทำำ�การตลาดเพื่่�อ 

สร้้างการยอมรัับในราคาใหม่่ ซึ่่�งก็็มีีต้้นทุุนเพิ่่�มเติิมอีีกเช่่นกััน

บทสรุุปและคำำ�แนะนำำ�ในการประยุุกต์์ใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคา	
ตามต้้นทุุน

การตั้้�งราคาตามต้้นทุุนเป็็นกลยุุทธ์์พื้้�นฐานที่่�ทรงพลััง หากผู้้�ประกอบการมีีความได้้เปรีียบเชิิงต้้นทุุน 

เหนืือคู่่�แข่่งอย่่างมาก ไม่่ว่่าจากการควบคุุมค่่าใช้้จ่่าย การประหยััดจากขนาด หรืือการต่่อรองอำำ�นาจกัับ 

ซััพพลายเออร์์ก็็ตาม การนำำ�ความได้้เปรีียบนี้้�มากำำ�หนดราคาที่่�ต่ำำ��กว่่าตลาด จะช่่วยให้้แย่่งชิิงส่่วนแบ่่ง 

การตลาดมาครองได้้อย่่างรวดเร็็ว

กลยุุทธ์น้ี้�เหมาะอย่่างยิ่่�งกับัสินิค้า้ที่่�มีีลักัษณะเป็็นสินิค้า้โภคภัณฑ์ ์(Commodity Products) ซึ่่�งมีีคุณสมบััติิ 

พื้้�นฐานที่่�ใกล้้เคีียงกัันมาก จนยากจะสร้างความแตกต่่างในสายตาลููกค้้า ตััวอย่่างเช่่น น้ำำ��ดื่่�ม น้ำำ��ตาล 

ปููนซีีเมนต์์ ฯลฯ ที่่�การตััดสิินใจซื้้�อมัักขึ้้�นอยู่่�กัับราคาเป็็นหลััก แบรนด์์ที่่�สามารถตั้้�งราคาได้้ถููกที่่�สุุดจะเป็็น 

ผู้้�ชนะในที่่�สุุด

อย่่างไรก็ต็าม การเป็น็ผู้้�นำำ�ด้า้นต้น้ทุนุและราคา ก็ม็ักัเป็น็กลยุทุธ์ท์ี่่�ต้อ้งแลกมาด้ว้ยการลงทุนุสูงู ไม่ว่่า่จะเป็น็ 

การสร้างโรงงานขนาดใหญ่่ การลงทุุนเทคโนโลยีีอัตโนมััติ ิฯลฯ เพื่่�อให้้ได้้ประสิิทธิภาพสูงสุุด การลงทุุนเหล่่าน้ี้� 
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ถืือเป็็นอุุปสรรคในการเข้้าสู่่�ตลาด (Barrier to Entry) ของคู่่�แข่่งหน้้าใหม่่ เพราะต้้องใช้้เงิินทุุนจำำ�นวนมาก 

กว่่าจะตามทัันผู้้�นำำ�ทางต้้นทุุนได้้ก็็อาจสายเกิินแก้้

นอกจากน้ี้� ผู้้�ประกอบการท่ี่�ใช้้กลยุทุธ์ตั้้�งราคาตามต้้นทุนุ จำำ�เป็็นต้้องมั่่�นใจในความแม่่นยำำ�ของการคำำ�นวณ 

ต้้นทุุนอย่่างถ่ี่�ถ้้วน ทั้้�งต้้นทุุนผัันแปรในระยะสั้้�น และต้้นทุุนคงท่ี่�ในระยะยาว หากประเมิินต้้นทุุนต่ำำ��กว่่า 

ความเป็น็จริิง อาจส่่งผลให้้ธุรุกิจิขาดทุนุโดยไม่่รู้้�ตัวั ขณะที่่�หากประเมินิต้น้ทุนุสูงูกว่า่จริงิ อาจพลาดโอกาส 

ในการต้ั้�งราคาท่ี่�แข่่งขัันได้้ นอกจากน้ี้�ยัังต้้องระวัังความผัันผวนของต้้นทุุน จากราคาวััตถุดิิบ ค่่าแรง 

หรืือค่่าขนส่่ง ที่่�อาจส่่งผลกระทบต่่อกำำ�ไรอย่่างมีีนััยสำำ�คััญ

ที่่�สำำ�คัญั ผู้้�ประกอบการต้อ้งตระหนัักเสมอว่่า การใช้้ต้น้ทุุนเป็็นตััวต้ั้�งเพีียงอย่่างเดีียวอาจไม่่พอ เพราะมิิได้้ 

หมายความว่่าลููกค้้าจะเต็็มใจซื้้�อสิินค้้าในราคาที่่�เราอยากขายเสมอไป การมองข้้ามคุุณค่่าในมุุมมองของ 

ลููกค้้า ไม่่ว่่าจะเป็็นคุุณภาพ ความแตกต่่าง หรืือภาพลักษณ์์ของแบรนด์์ อาจทำำ�ให้้ต้้นทุุนต่ำำ��เป็็นเพีียง 

ข้้อได้้เปรีียบที่่�ไร้้ความหมาย หากสิินค้้าขายไม่่ออกในท้้ายที่่�สุุด

ดัังนั้้�น สิ่่�งสำำ�คััญที่่�สุุดในการใช้้กลยุุทธ์์การต้ั้�งราคาตามต้้นทุุน ก็็คืือการพิิจารณาให้้รอบด้้าน ทั้้�งมุุมมอง 

ภายในของต้้นทุนุ และมุมุมองภายนอกของคุณุค่่าในสายตาลูกูค้้า ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็็นต้้องเข้้าใจตำำ�แหน่่ง 

ทางการแข่่งขันัของตนเองให้้ชัดัเจน รู้้�ว่า่ตลาดมีีความอ่่อนไหวต่่อราคามากน้้อยเพีียงใด รวมถึึงเทีียบเคีียง 

ความสามารถในการสร้า้งกำำ�ไรในระยะยาวอย่่างสม่ำำ��เสมอ ความสมดุลุระหว่า่งทั้้�งสองมุมุมองนี่่�เอง จะเป็น็

กุุญแจสำำ�คััญที่่�นำำ�พาให้้การตั้้�งราคาบรรลุุผลสำำ�เร็็จทั้้�งในแง่่ของยอดขายและผลกำำ�ไรอย่่างยั่่�งยืืน

หลัังจากท่ี่�เราทำำ�ความเข้้าใจการต้ั้�งราคาตามต้้นทุุนกัันไปแล้้ว ในตอนต่่อไปเราจะไปดูอีีกหน่ึ่�งกลยุุทธ์์ 

การตั้้�งราคาที่่�ได้้รัับความนิิยม โดยมุ่่�งเน้้นไปที่่�การแข่่งขัันกัับคู่่�แข่่ง นั่่�นก็็คืือ การตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน 

(Competition-based Pricing)

การตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน 				  
(Competition-based Pricing)

ความหมายและแนวคิิดหลัักของการตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน

ในโลกของการแข่่งขัันทางธุุรกิิจ ราคาของคู่่�แข่่งถืือเป็็นปััจจััยสำำ�คััญท่ี่�ไม่่อาจมองข้้ามได้้ การต้ั้�งราคา 

ตามการแข่่งขััน จึึงเป็็นกลยุุทธ์ที่่�ผู้้�ประกอบการนิิยมใช้้กันัอย่่างแพร่หลาย โดยมีีแนวคิิดหลัักคืือ การกำำ�หนด 
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ราคาสิินค้้าหรืือบริิการของตนเอง โดยใช้้ราคาของคู่่�แข่่งเป็็นเกณฑ์์อ้้างอิิงหลััก แทนที่่�จะคำำ�นึึงถึึงปััจจััย    

ด้้านต้้นทุุนหรืือคุุณค่่าเป็็นหลัักเหมืือนกลยุุทธ์์แบบอื่่�นๆ

เปรีียบเสมือนการแข่่งขัันวิ่่�ง การต้ั้�งราคาตามการแข่่งขัันก็็คล้ายกัับการวิ่่�งไล่่ตามคู่่�แข่่งข้้างหน้้า หากคู่่�แข่่ง 

วิ่่�งเร็ว็ขึ้้�น เราก็ต็้อ้งเร่ง่ฝีเีท้า้ตาม หากคู่่�แข่ง่วิ่่�งช้า้ลง เราก็อ็าจผ่่อนฝีเีท้า้ลงบ้า้งเพื่่�อประหยัดัแรง โดยไม่ส่นใจ 

เท่่าใดว่่าความเร็็วในการวิ่่�งนั้้�น จะสอดคล้้องกัับความสามารถที่่�แท้้จริิงของเราหรืือไม่่

ข้อ้ดีีของการตั้้�งราคาแบบนี้้�คือื มีีความยืดืหยุ่่�นสูงูและง่า่ยต่อ่การปรับัตัวัให้เ้ข้า้กับัสภาวะตลาด เพราะเรา ไม่่

จำำ�เป็น็ต้อ้งเสีียเวลาไปคำำ�นวณหรืือวิเิคราะห์์ปััจจััยเชิิงลึึกมากนััก แค่่ดูวู่า่คู่่�แข่่งตั้้�งราคาเท่่าใด แล้้วปรับราคา 

ให้ส้อดคล้อ้ง ก็ส็ามารถแข่ง่ขันัได้ท้ันัทีี กลยุทุธ์น์ี้้�จึึงเหมาะอย่่างยิ่่�งสำำ�หรัับตลาดที่่�มีีการแข่ง่ขันัสูงู โดยเฉพาะ 

อย่่างยิ่่�งตลาดที่่�มีีความแตกต่่างระหว่่างสิินค้้าหรืือบริิการน้้อย ทำำ�ให้้ผู้้�ซื้้�อตััดสิินใจจากราคาเป็็นหลััก

อย่่างไรก็็ดีี ด้้วยความที่่�เป็็นการ "ตั้้�งราคาตาม" แทนที่่�จะ "กำำ�หนดราคาเอง" การใช้้กลยุุทธ์์นี้้�จึึงอาจ 

เปรีียบเหมืือนดาบสองคม หากขาดการประเมิินสถานการณ์์อย่่างรอบคอบ อาจเสี่่�ยงต่่อการถููกชัักจููงให้้ 

ตั้้�งราคาในระดัับที่่�ไม่่เหมาะสมกัับธุุรกิิจของตนเอง เช่่น หากคู่่�แข่่งมีีต้้นทุุนที่่�ต่ำำ��กว่่า การตามราคาคู่่�แข่่ง   

อาจทำำ�ให้้เรามีีกำำ�ไรน้้อยลงหรืือขาดทุุนโดยใช่่เหตุุ ในทางกลัับกััน หากเรามีีข้้อได้้เปรีียบทางต้้นทุุนหรืือ 

คุุณภาพ การตั้้�งราคาเพีียงเพื่่�อตามคู่่�แข่่ง ก็็อาจเป็็นการพลาดโอกาสในการทำำ�กำำ�ไรเพิ่่�มด้้วยเช่่นกััน

ปััจจััยสำำ�คััญที่่�ต้้องพิิจารณาก่่อนใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคา	
ตามการแข่่งขััน

การจะใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ จำำ�เป็็นต้้องวิิเคราะห์์ปััจจััยแวดล้้อม

ต่่างๆ อย่่างรอบด้้าน ทั้้�งปััจจััยภายในและภายนอกธุุรกิิจ เพื่่�อให้้กำำ�หนดท่่าทีีในการแข่่งขัันที่่�เหมาะสม 

โดยปััจจััยสำำ�คััญที่่�ควรพิิจารณา ได้้แก่่

	 โครงสร้้างต้้นทุุนของตนเองและคู่่�แข่่ง: ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็็นต้้องเข้้าใจอย่่างถ่่องแท้้ว่่า คู่่�แข่่ง		

	 รายหลัักในตลาดมีีต้้นทุุนการผลิิตและการดำำ�เนิินงานอย่่างไรบ้้าง หากเทีียบกัับต้้นทุุนของเรา 	

	 การประเมิินความได้้เปรีียบเสีียเปรีียบด้้านต้้นทุุนนี้้� ถืือเป็็นพื้้�นฐานสำำ�คััญในการวางแผนการ		

	 ตั้้�งราคาให้้สามารถแข่่งขัันได้้อย่่างยั่่�งยืืน

	 ความสามารถในการสร้้างความแตกต่่าง: หากสิินค้้าและบริิการของเรามีีความโดดเด่่นหรืือ		

	 เหนืือกว่่าคู่่�แข่่งอย่่างชััดเจน ไม่่ว่่าจะเป็็นในด้้านคุุณภาพ คุุณสมบััติิ หรืือการใช้้งาน ก็็อาจ		
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	 ไม่่จำำ�เป็็นต้้องไปตามราคาคู่่�แข่่งเสมอไป เพราะลููกค้้ามัักยอมจ่่ายแพงกว่่าเพื่่�อแลกกัับคุุณค่่าที่่�		

	 มากกว่่า การพิจิารณาจุดุแข็ง็ที่่�แตกต่่างของเรา จะช่่วยให้้กำำ�หนดระดับัราคาเหนืือคู่่�แข่่งได้้อย่่าง		

	ส มเหตุุสมผล

	 ส่่วนแบ่่งการตลาดและเป้้าหมายของธุุรกิิจ: หากเรามีีส่่วนแบ่่งการตลาดน้้อย การตั้้�งราคาแบบ

	ตั ัดราคาเพื่่�อแย่่งลููกค้้าคู่่�แข่่ง อาจเป็็นกลยุุทธ์์ที่่�ใช้้ได้้ผล แต่่หากเรามีีส่่วนแบ่่งมากอยู่่�แล้้ว 		

	 การทำำ�สงครามราคาอาจไม่่คุ้้�มเสีียมากกว่่าได้้ ดัังนั้้�น เป้้าหมายการเติิบโตของธุุรกิิจจึึงส่่งผล		

	ต่ ่อการเลืือกจัับคู่่�แข่่งเป็็นเกณฑ์์อ้้างอิิงด้้วย

	 ความอ่่อนไหวต่่อราคาของลููกค้้า: ในบางตลาด ลููกค้้ามัักยึึดติิดกัับราคามากกว่่าปััจจััยอื่่�นๆ 		

	 การตััดสิินใจซื้้�อมัักผัันแปรไปตามการเปลี่่�ยนแปลงเพีียงเล็็กน้้อยของราคา ขณะที่่�บางตลาด 

	ลู กูค้้าอาจให้้ความสำำ�คัญักับัปััจจัยัที่่�ไม่่ใช่่ราคามากกว่่า เช่่น ชื่่�อเสีียงแบรนด์์ คุณุภาพการบริกิาร 	

		ค วามสะดวกในการเข้า้ถึึง ฯลฯ ดังันั้้�น การทำำ�ความเข้้าใจพฤติกิรรมและความอ่่อนไหวต่อ่ราคา

	 ของกลุ่่�มเป้้าหมาย จะช่่วยให้้ธุุรกิิจวางกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาได้้ดีียิ่่�งขึ้้�น

การพิจิารณาปัจัจัยัข้า้งต้น้อย่า่งรอบด้า้น จะทำำ�ให้เ้รามองเห็น็จุดุยืนืของตนเองในสนามการแข่ง่ขันัทางราคา

ได้ช้ัดัเจนขึ้้�น และสามารถเลือืกใช้ป้ระเภทของการตั้้�งราคาตามคู่่�แข่่ง ที่่�เหมาะสมกับัสถานการณ์์ของเราได้้ 

ซึ่่�งเราจะไปดููรายละเอีียดของแต่่ละประเภทกัันในหััวข้้อถััดไป

ประเภทของการตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน

แม้้จะใช้้หลัักการพื้้�นฐานเดีียวกััน แต่่การตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันก็็มีีรููปแบบที่่�หลากหลาย ผู้้�ประกอบการ 

สามารถนำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้ให้้สอดคล้องกัับเป้้าหมายและกลยุุทธ์ทางการตลาดของธุรุกิิจ โดยมีีประเภทหลัักๆ 

ดัังนี้้�

	 การตั้้�งราคาเหนืือกว่่าคู่่�แข่่ง (Premium Pricing): ใช้้ในกรณีีที่่�สิินค้้าหรืือบริิการของเรามีีความ	

	 โดดเด่่นชััดเจน ทั้้�งในแง่่ของคุุณภาพ ความแปลกใหม่่ ชื่่�อเสีียงแบรนด์์ การรัับประกััน ฯลฯ 		

	ซึ่ ่�งช่่วยสร้้างการรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าเพิ่่�ม (Value-added) ให้้กัับลููกค้้า ทำำ�ให้้สามารถตั้้�งราคาเหนืือ		

	คู่่� แข่่งได้้ในระดัับที่่�เหมาะสม แม้้จะมีีคู่่�แข่่งที่่�ราคาถููกกว่่าอยู่่�ในตลาดก็็ตาม
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	 การตั้้�งราคาเท่่ากัับคู่่�แข่่ง (Parity Pricing): เป็็นการยึึดราคาตลาดเป็็นหลััก โดยตั้้�งราคาสิินค้้า		

	 ให้ใ้กล้้เคีียงหรืือเท่่ากัับราคาเฉล่ี่�ยของคู่่�แข่่ง การใช้้วิธิีีนี้�มักัเหมาะกัับสิินค้้าหรืือบริิการมาตรฐาน

	ที่ ่�มีีความแตกต่่างน้้อย ทำำ�ให้้ไม่่เกิิดการแข่่งขัันด้้านราคาในวงกว้้าง ช่่วยให้้ตลาดโดยรวม		

	มีี เสถีียรภาพ และหลีีกเลี่่�ยงสงครามราคาที่่�อาจเกิิดขึ้้�น

	 การตั้้�งราคาต่ำำ��กว่่าคู่่�แข่่ง (Discount Pricing): หรืือที่่�เรีียกอีีกอย่่างว่่า "การตััดราคา" เป็็นการ		

	กำ ำ�หนดราคาให้้ต่ำำ��กว่่าระดัับราคาเฉลี่่�ยของตลาด เพื่่�อเป็็นการจููงใจให้้ลููกค้้าซื้้�อสิินค้้า โดยเน้้น

	 ไปที่่�กลุ่่�มลููกค้้าที่่�อ่่อนไหวต่่อราคา (Price Sensitive) กลยุุทธ์์นี้้�มัักเป็็นทางเลืือกสำำ�หรัับผู้้�ที่่�มีี		

	ต้ ้นทุุนการผลิิตต่ำำ�� ต้้องการขยายฐานและส่่วนแบ่่งทางการตลาดอย่่างรวดเร็็ว

		 การตั้้�งราคาผู้้�นำำ�ตลาด (Price Leadership): เหมาะสำำ�หรัับบริิษััทที่่�เป็็นผู้้�นำำ�ตลาด หรืือมีี		

	อำ ำ�นาจต่่อรองสูงู โดยจะเป็็นฝ่า่ยกำำ�หนดราคาสินิค้า้ออกมาก่่อน แล้ว้ให้คู้่่�แข่่งหรืือผู้้�ประกอบการ

	 รายย่่อยปรัับราคาตาม กลยุุทธ์์นี้้�จะมีีประสิิทธิิภาพสููงในตลาดแบบผููกขาด หรืือตลาดที่่�มีีผู้้�ขาย

	น้ อ้ยราย ซึ่่�งหากผู้้�นำำ�ตลาดกำำ�หนดราคาที่่�สมเหตุสุมผล ผู้้�เล่น่รายอื่่�นๆ มักัจะปรับราคาไปในทิิศทาง

	 เดีียวกััน เพื่่�อหลีีกเลี่่�ยงการแข่่งขัันที่่�รุุนแรง

การเลืือกใช้้ประเภทของการต้ั้�งราคาตามการแข่่งขัันให้้เหมาะสม ไม่่เพีียงช่่วยให้้ธุุรกิิจสามารถแข่่งขััน 

ในตลาดได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ แต่่ยัังช่่วยลดความเสี่่�ยงจากการกำำ�หนดราคาผิิดพลาด หรืือราคาที่่�              

ไม่่สอดคล้้องกัับสภาวะการแข่่งขัันอีีกด้้วย อย่่างไรก็็ดีี วิิธีีการนี้้�ก็็มีีข้้อจำำ�กััดบางประการที่่�ผู้้�ประกอบการ 

ควรพึึงระวััง เราจะมาวิิเคราะห์์กัันในส่่วนถััดไป

ข้้อดีีและข้้อจำำ�กััดของการตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน

ข้้อดีีของการตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน ที่่�ทำำ�ให้้กลยุุทธ์์นี้้�เป็็นที่่�นิิยม ได้้แก่่

	 ความง่ายและความรวดเร็็วในการปฏิบัิัติ:ิ เนื่่�องจากอ้้างอิิงจากปัจัจััยภายนอก ทำำ�ให้้ธุรุกิิจสามารถ

	กำ ำ�หนดและปรับัราคาได้ง้่า่ย ไม่ต่้อ้งวิเิคราะห์ป์ัจัจัยัเชิงิลึึกมากนักั แค่ดู่จูากข้อ้มูลูราคาในตลาด

	ก็ ็ปรัับตามได้้ทัันทีี ลดเวลาและทรััพยากรในการคำำ�นวณราคาที่่�เหมาะสม

	 การลดความเสี่่�ยงของการกำำ�หนดราคาผิดิพลาด: การต้ั้�งราคาตามกลไกตลาด ช่ว่ยให้้ธุรุกิจิมั่่�นใจ

	 ได้้ระดัับหนึ่่�งว่่าจะไม่่ตั้้�งราคาต่ำำ��หรืือสููงจนเกิินไป จนอาจเสีียโอกาสในการขายหรืือทำำ�กำำ�ไรไป 		

	 เพราะสมมติิว่่าคู่่�แข่่งน่่าจะมีีข้้อมููลเพีียงพอในการตััดสิินใจเช่่นกััน
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	 ความเหมาะสมกับัสภาวะการแข่ง่ขันัที่่�รุนุแรง: ในตลาดที่่�มีีการแข่ง่ขันัสูงู ผู้้�เล่น่แต่ล่ะรายมักัจะ

	จั บัตาดููการเคลื่่�อนไหวของคู่่�แข่่งอย่่างใกล้้ชิดิ การปรับราคาตามคู่่�แข่่งจึึงช่่วยให้้ธุรุกิิจลดความเส่ี่�ยง		

	 จากการสููญเสีียลููกค้้าหรืือส่่วนแบ่่งตลาด อัันเนื่่�องมาจากความแตกต่่างด้้านราคา

อย่่างไรก็็ดีี การตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันก็็มีีข้้อจำำ�กััดที่่�ควรพิิจารณา เช่่น

	 การมองข้้ามความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรของธุุรกิจิ: การจัับจ้อ้งแต่่การแข่ง่ขันั อาจทำำ�ให้ล้ะเลย

	 การวิิเคราะห์์ต้้นทุุนและผลกำำ�ไรของตนเอง หากคู่่�แข่่งมีีต้้นทุุนต่ำำ��กว่่า การตามราคาคู่่�แข่่ง		

	 อย่่างไม่่ลืืมหููลืืมตา อาจทำำ�ให้้แนวโน้้มผลกำำ�ไรของเราแย่่ลง หรืือแม้้แต่่ขาดทุุนในระยะยาวได้้

	 ความเสี่่�ยงที่่�จะนำำ�ไปสู่่�สงครามราคา: เมื่่�อทุุกรายใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาตามกัันเอง ก็็อาจ          	

	 เกิิดการแข่่งขัันประเภทตััดราคากัันวนไปเรื่่�อยๆ เพื่่�อแย่่งลููกค้้า ซึ่่�งส่่งผลเสีียต่่อภาพรวมของ

	อุ ุตสาหกรรม และกำำ�ไรของผู้้�เล่่นทุุกฝ่่าย โดยเฉพาะรายที่่�ไม่่ได้้เป็็นผู้้�นำำ�ด้้านต้้นทุุน

	 การละเลยการสร้า้งคุณุค่า่ที่่�แตกต่า่ง: กลยุทุธ์น์ี้้�มุ่่�งเน้น้ที่่�การตอบสนองต่อ่การเปลี่่�ยนแปลงของ

	คู่่� แข่่งเป็็นหลััก มากกว่่าการพััฒนาจุุดแข็็งของสิินค้้าหรืือการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มเพื่่�อตอบโจทย์์		

	ที่ ่�แท้้จริงิของลูกูค้้า ในระยะยาว อาจส่่งผลเสีียต่่อความสามารถในการสร้างความภักัดีีต่อแบรนด์์

	 และการเติิบโตทางธุุรกิิจ

ดัังนั้้�น แม้้การตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันจะมีีข้้อดีีที่่�ชััดเจน แต่่ผู้้�ประกอบการก็็ควรชั่่�งน้ำำ��หนัักให้้ดีีระหว่่าง 

การตอบสนองต่่อการแข่่งขััน และความสามารถในการบรรลุุเป้้าหมายทางธุุรกิิจของตนเอง ไม่่มุ่่�งแต่่การ 

แข่่งขัันจนมองข้้ามโอกาสในการสร้้างความได้้เปรีียบเชิิงกลยุุทธ์์อื่่�นๆ สิ่่�งสำำ�คััญคืือการรัักษาความสมดุุล 

ระหว่่างทั้้�งสองด้้านนี้้�นั่่�นเอง

กลยุุทธ์์และเทคนิิคในการตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันอย่่างมีี	
ประสิิทธิิภาพ

การจะใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันให้้เกิิดประสิิทธิิภาพสููงสุุด ผู้้�ประกอบการควรคำำ�นึึงถึึงเทคนิิค

และแนวปฏิิบััติิดัังต่่อไปนี้้�
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	 การเลืือกคู่่�แข่่งที่่�เหมาะสมเป็็นเกณฑ์์: แทนที่่�จะดููราคาของคู่่�แข่่งทุุกรายในตลาด ให้้เลืือก

	 เปรีียบเทีียบกัับคู่่�แข่่งที่่�มีีความใกล้้เคีียงกัับเรามากที่่�สุุด ทั้้�งในแง่่ของกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย 		

	ตำ ำ�แหน่่งทางการตลาด และระดัับคุุณภาพของสิินค้้า เป็็นต้้น เพื่่�อให้้ได้้ราคาอ้้างอิิงที่่�นำำ�มาใช้้		

	ป ระโยชน์์ได้้มากที่่�สุุด

	 การติิดตามและปรัับราคาอย่า่งสม่ำำ��เสมอ: ในตลาดท่ี่�มีีพลวััตสูงู ราคาของคู่่�แข่่งอาจเปลี่�ยนแปลง

	ต ลอดเวลา การตั้้�งราคาตามจึึงไม่่ใช่่กิิจกรรมที่่�ทำำ�ครั้้�งเดีียวจบ แต่่ต้้องมีีการติิดตามและปรัับ		

	 อย่่างต่่อเนื่่�อง โดยอาจกำำ�หนดความถี่่�ในการทบทวนราคาให้้เหมาะสม เช่่น ทุุกสััปดาห์์ 

	ทุ ุกเดืือน ฯลฯ รวมถึึงการมีีระบบเฝ้้าระวัังการเปลี่่�ยนแปลงของคู่่�แข่่งแบบ Real-time 

	 การสร้้างความแตกต่่างนอกเหนืือจากราคา: แม้้จะตั้้�งราคาใกล้้เคีียงคู่่�แข่่ง แต่่ก็็ไม่่ควรละเลย

	 การสร้้างคุุณค่่าในด้้านอื่่�นๆ ที่่�ลููกค้้าให้้ความสำำ�คััญ เช่่น คุุณภาพที่่�เหนืือกว่่า การให้้บริิการ 

	ที่ ่�ประทัับใจ การสร้้างประสบการณ์์ที่่�ดีีกว่่า ฯลฯ เพื่่�อให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกคุ้้�มค่่ากัับราคาที่่�จ่่าย และ 		

	 เลืือกซื้้�อสิินค้้าของเรา แม้้ราคาจะสููงกว่่าคู่่�แข่่งเล็็กน้้อยก็็ตาม

	 การใช้้กลยุทุธ์ราคาแบบผสมผสาน: แทนที่่�จะใช้้วิธิีีการตั้้�งราคาตามคู่่�แข่่งเพียีงอย่่างเดีียว ธุรุกิจิอาจ

	 ผสมผสานกัับกลยุุทธ์์ราคาแบบอื่่�นได้้ เพื่่�อเพิ่่�มความยืืดหยุ่่�นและลดความเสี่่�ยง เช่่น ใช้้ราคาต่ำำ��

	กั ับสิินค้้าล่่อใจ (Loss Leader) เพื่่�อดึึงลููกค้้าให้้มาซื้้�อสิินค้้าหลัักในราคาปกติิ หรืือใช้้ราคาสููง 		

	กั ับสิินค้้าเสริิม (Complementary Products) เพื่่�อชดเชยกำำ�ไรที่่�เสีียไปจากการตััดราคาใน		

	สิ ินค้้าหลััก เป็็นต้้น

ที่่�สำำ�คัญั นอกจากการปรับกลยุทุธ์ใ์ห้ส้อดรับักับัการเปลี่�ยนแปลงของคู่่�แข่่ง ธุรุกิิจยังัต้อ้งไม่ล่ืมืที่่�จะประเมิิน 

ความสามารถและศัักยภาพภายในขององค์์กรควบคู่่�ไปด้วย ทั้้�งความสามารถในการควบคุุมต้้นทุนุ ความพร้อม 

ในด้้านการเงิิน ประสิิทธิิภาพในการบริิหารจััดการ ฯลฯ ปััจจััยเหล่่านี้้�จะช่่วยให้้สามารถตั้้�งราคาแข่่งขัันได้้

อย่่างชาญฉลาดและเกิิดประโยชน์์สููงสุุด มิิใช่่แค่่ตามใครไปเรื่่�อยโดยไม่่คิิด

จากที่่�กล่่าวมา จะเห็็นว่่าการต้ั้�งราคาตามการแข่่งขัันนั้้�นดููเรีียบง่่าย แต่่แอบซัับซ้้อน หากเข้้าใจเทคนิค 

เชิิงกลยุุทธ์์ต่่างๆ แล้้วนำำ�ไปใช้้อย่่างเหมาะสม ก็็จะช่่วยให้้ธุุรกิิจอยู่่�รอดและเติิบโตได้้ท่่ามกลางการแข่่งขััน 

ที่่�รุนุแรง ดังัตัวัอย่่างของบริษิัทัและแบรนด์์ต่่างๆ มากมายท่ี่�ประสบความสำำ�เร็จ็จากการประยุกุต์์ใช้้กลยุทุธ์น้ี้� 

อย่่างชาญฉลาด ดัังที่่�เราจะได้้ศึึกษากัันในหััวข้้อถััดไป
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ตัวัอย่่างธุุรกิิจที่่�ประสบความสำำ�เร็็จจากการตั้้�งราคาตามการแข่่งขันั

หนึ่่�งในตััวอย่่างที่่�โดดเด่่นของการใช้้กลยุุทธ์์ตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ คืือ กรณีีของ 

สายการบิินต้้นทุุนต่ำำ�� (Low-Cost Airlines) สายการบิินเหล่่านี้้� ไม่่ว่่าจะเป็็น Southwest, Ryanair หรืือ 

AirAsia ต่่างก็็ใช้้การตั้้�งราคาที่่�ต่ำำ��กว่่าสายการบิินใหญ่่ (Full-Service Carriers) เพื่่�อชิิงส่่วนแบ่่งในตลาด 

โดยพวกเขาเลืือกเทีียบเคีียงราคากัับสายการบิินต้้นทุนุต่ำำ��รายอื่่�นๆ มากกว่่าที่่�จะไปแข่่งกับัสายการบิินใหญ่่ 

โดยตรง พร้้อมทั้้�งโฟกััสไปที่�การควบคุุมต้้นทุุนการดำำ�เนิินงานอย่่างเข้้มงวด ทั้้�งการใช้้ฝููงบิินรุ่่�นเดีียว 

การจำำ�กััดบริิการเสริมบนเครื่่�อง การขายตั๋๋�วผ่่านช่่องทางออนไลน์์ ฯลฯ ส่่งผลให้้สามารถกำำ�หนดราคา 

ได้้ถููกกว่่าคู่่�แข่่งหลััก โดยท่ี่�ยัังมีีกำำ�ไร ขณะเดีียวกััน ก็็มีีการปรับราคาอยู่่�เสมอตามสภาวะอุุปสงค์์และ 

การแข่่งขัันในเส้้นทางการบิินนั้้�นๆ ความสำำ�เร็็จของกลยุุทธ์์นี้้� ทำำ�ให้้สายการบิินต้้นทุุนต่ำำ��สามารถขยาย 

ตลาดได้้ทั่่�วโลก และเปลี่่�ยนโฉมหน้้าของอุุตสาหกรรมการบิินไปอย่่างสิ้้�นเชิิง

ในทางกลับักััน ตัวัอย่า่งของแบรนด์์ที่่�ใช้ก้ลยุุทธ์ก์ารตั้้�งราคาสูงูกว่า่คู่่�แข่ง่ (Premium Pricing) ได้้แก่ ่Apple 

ที่่�โดดเด่่นด้้วยการออกแบบและฟัังก์์ชัันการใช้้งานที่่�เหนืือกว่่า ทำำ�ให้้สามารถตั้้�งราคา iPhone, iPad หรืือ 

MacBook ได้้สููงกว่่าคู่่�แข่่งหลายเท่่า โดยที่่�ยัังมีีลููกค้้าจำำ�นวนมากเต็็มใจจ่่าย เนื่่�องจากการรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าที่่�

เพิ่่�มขึ้้�นและความภัักดีีต่่อแบรนด์์ที่่�สููง ซึ่่�งแสดงให้้เห็็นว่่า หากสามารถสร้้างความแตกต่่างที่่�โดดเด่่นจริิงๆ 

การตั้้�งราคาสููงกว่่าก็็สามารถนำำ�ไปสู่่�ความสำำ�เร็็จได้้เช่่นกััน

ส่ว่นในธุรุกิจิค้า้ปลีีก วิธิีีการตั้้�งราคาเทีียบเคีียงกับัคู่่�แข่ง่ (Parity Pricing) มักัถูกูนำำ�มาใช้ก้ันัอย่า่งแพร่ห่ลาย 

เช่น่ ห้า้งสรรพสินค้้าจะส่่งพนักงานไปสำำ�รวจราคาสิินค้้าตามห้้างอื่่�นๆ แล้้วนำำ�มาปรับราคาสิินค้้าของตนให้้ 

ใกล้้เคีียงกััน เพื่่�อลดความเส่ี่�ยงในการสููญเสีียลููกค้้าจากความแตกต่่างด้้านราคา หรืือซุุปเปอร์์มาร์์เก็็ตหลายแห่่ง 

จะรัับประกัันว่่าจะขายสิินค้้าในราคาเท่่ากัับหรืือต่ำำ��กว่่าคู่่�แข่่งรายใหญ่่เสมอ เพื่่�อดึึงดููดลููกค้้าและสร้้างภาพ

ลัักษณ์์ของความคุ้้�มค่่า

จากกรณีีศึึกษาข้้างต้้น จะเห็็นได้้ว่่าการต้ั้�งราคาตามการแข่่งขันัสามารถนำำ�ไปสู่่�ความสำำ�เร็จ็ทางธุรุกิจิได้้จริงิ  

หากเลืือกใช้้ประเภทของกลยุุทธ์ให้้สอดคล้องกัับสถานการณ์์ทางการตลาดและความได้้เปรีียบเชิิงการ 

แข่่งขัันของธุุรกิิจ ขณะเดีียวกััน ก็็ต้้องผสานเข้้ากัับความสามารถภายใน ไม่่ว่่าจะเป็็นประสิิทธิิภาพในการ

บริิหารต้้นทุุน การสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มที่่�แตกต่่าง การส่่งมอบประสบการณ์์ที่่�ดีีเยี่่�ยมให้้ลููกค้้า ฯลฯ เพราะการ 

แข่่งขัันด้้านราคาเป็็นเพีียงส่่วนหนึ่่�งของสมการความสำำ�เร็็จ แต่่สิ่่�งที่่�สำำ�คััญยิ่่�งกว่่าคืือการแข่่งขัันเพื่่�อสร้้าง

คุุณค่่าที่่�ดีีที่่�สุุดให้้แก่่ลููกค้้านั่่�นเอง
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บทสรุปและข้้อแนะนำำ�ในการประยุุกต์์ใช้้การตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน

จากที่่�กล่่าวมา จะเห็็นว่่าการตั้้�งราคาตามการแข่่งขััน เป็็นกลยุุทธ์์ที่่�มีีประโยชน์์ แต่่ก็็ใช่่ว่่าจะนำำ�มาใช้้ได้้ 

กับัทุกุสถานการณ์ ์ผู้้�ประกอบการจึึงจำำ�เป็น็ต้อ้งวิเิคราะห์ข์้อ้มูลูการแข่ง่ขันัในตลาดให้ร้อบด้า้น ทั้้�งในแง่ข่อง 

ระดัับราคา ส่่วนแบ่่งการตลาด คุุณภาพและการรัับรู้้�ของลููกค้้า ฯลฯ เพื่่�อประเมิินความเหมาะสมในการ 

นำำ�กลยุุทธ์์นี้้�มาใช้้ ตลอดจนปรัับแนวทางการตั้้�งราคาให้้สอดรัับกัับพลวััตของการแข่่งขัันอยู่่�เสมอ

ในการเลือืกประเภทของการตั้้�งราคาตามการแข่่งขันั ให้้พิจิารณาทั้้�งปััจจัยัภายในและภายนอกประกอบกันั 

คำำ�ถามสำำ�คััญท่ี่�ต้้องถามตััวเองคืือ จุุดแข็็งของเราคืืออะไร ต้้นทุุนเป็็นอย่่างไรเมื่่�อเทีียบกัับคู่่�แข่่ง คุุณค่่า

ที่่�เราส่่งมอบให้้ลููกค้้ามีีความแตกต่่างชััดเจนหรืือไม่่ หากมีีความได้้เปรีียบต้้นทุุน ราคาต่ำำ��กว่่าคู่่�แข่่งอาจ

เป็็นตััวเลืือกท่ี่�ดีี แต่่หากมีีจุดเด่่นด้้านคุุณภาพ การต้ั้�งราคาสููงกว่่าคู่่�แข่่งบ้้างเพื่่�อสะท้้อนคุุณค่่าท่ี่�เพิ่่�มขึ้้�น 

ก็อ็าจกลายเป็็นจุดุขายที่่�น่่าสนใจ ขณะที่่�การตั้้�งราคาใกล้้เคีียงกันั มักัเหมาะกับัสินิค้้าที่่�เป็็นมาตรฐานเดีียวกันั 

ในตลาด

ที่่�สำำ�คัญั แม้จ้ะเน้น้การแข่ง่ขันัด้า้นราคา ก็อ็ย่า่มองข้า้มการสร้า้งความแตกต่า่งและคุณุค่า่ในส่ว่นอื่่�นๆ เช่น่ 

การพััฒนาคุุณภาพที่่�เหนืือกว่่า การให้้บริิการที่่�เป็็นเลิิศ การสร้้างแบรนด์์ที่่�แข็็งแกร่่ง ฯลฯ เพื่่�อให้้ลููกค้้า 

เต็็มใจจ่่ายในราคาที่่�เราต้้องการ และรัักษาความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรไว้้ได้้ในระยะยาว

นอกจากนี้้� ธุุรกิิจควรใช้้ประโยชน์์จากเทคโนโลยีีและข้้อมููลที่่�มีีในการปรัับราคาตามสภาวะการแข่่งขััน        

ได้้อย่่างรวดเร็็วและแม่่นยำำ�ยิ่่�งขึ้้�น ไม่่ว่่าจะเป็็นการติิดตามราคาคู่่�แข่่งแบบ Real-time ผ่่านระบบอััตโนมััติิ 

การวิิเคราะห์์ข้้อมููลอุุปสงค์์และการตอบสนองของลููกค้้า หรืือแม้้แต่่การใช้้ AI ในการปรับราคาแบบ       

Dynamic Pricing ที่่�สามารถเปลี่่�ยนแปลงตามปััจจััยต่่างๆ ได้้แบบเรีียลไทม์์ เป็็นต้้น

สุุดท้้ายนี้้� สิ่่�งสำำ�คััญที่่�ต้้องคำำ�นึึงถึึงเสมอคืือ กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาที่่�ดีี ไม่่ใช่่แค่่การสู้้�ราคากัันเอง แต่่เป็็นการ 

กำำ�หนดราคาที่่�ลูกูค้้ายินิดีีจ่า่ย พร้อ้มกับัการส่ง่มอบคุณุค่า่ที่่�สอดคล้อ้งกันั ในโลกธุรุกิจิที่่�การแข่ง่ขันัทวีีความ 

ดุุเดืือดขึ้้�นเรื่่�อยๆ ความสามารถในการปรัับตััวให้้ทัันต่่อสถานการณ์์ ผสมผสานจุุดแข็็งภายในกัับความ 

เข้้าใจตลาดภายนอก และการมุ่่�งเน้้นที่่�การตอบโจทย์ลูกูค้้าเป็็นหลััก ล้้วนเป็็นหัวัใจสำำ�คัญัท่ี่�จะทำำ�ให้้กลยุุทธ์ 

การตั้้�งราคาตามการแข่่งขัันเกิิดผลลััพธ์์ที่่�ดีีที่่�สุุด และนำำ�พาธุุรกิิจให้้ประสบความสำำ�เร็็จอย่่างยั่่�งยืืนในที่่�สุุด

หลัังจากท่ี่�เราเจาะลึึก 2 กลยุุทธ์การต้ั้�งราคาสำำ�คััญ ทั้้�งการต้ั้�งราคาตามต้้นทุุน และการต้ั้�งราคาตาม 

การแข่ง่ขันัแล้ว้ ในบทต่อ่ไปเราจะไปวิเิคราะห์อ์ีีกหนึ่่�งกลยุทุธ์ท์ี่่�มุ่่�งเน้น้การส่่งมอบคุณุค่่าให้ก้ับัลููกค้้า นั่่�นคือื 
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การตั้้�งราคาตามคุณุค่า่ (Value-based Pricing) ที่่�จะช่ว่ยให้น้ักัการตลาดสามารถสร้า้งสมดุลุระหว่า่งความ 

พึึงพอใจของลููกค้้า กัับความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรได้้อย่่างลงตััว 

การตั้้�งราคาตามคุุณค่่า (Value-based Pricing)

ความหมายและแนวคิิดหลัักของการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า

ในโลกของการแข่่งขัันท่ี่�ดุุเดืือด การต้ั้�งราคาสิินค้้าหรืือบริิการต่ำำ��กว่่าคู่่�แข่่ง มัักถููกมองว่่าเป็็นหนทางลััด 

สู่่�การเพิ่่�มยอดขาย แต่่ในระยะยาว กลยุุทธ์นี้้�อาจนำำ�ไปสู่่�สงครามราคาท่ี่�ไม่่มีีผู้้�ชนะ และกำำ�ไรท่ี่�ลดลงของผู้้�เล่่น 

ในตลาด การตั้้�งราคาตามคุุณค่่า (Value-based Pricing) จึึงเป็็นอีีกทางเลืือกหนึ่่�งที่่�ช่่วยรัักษาผลกำำ�ไร 

ขณะเดีียวกััน ก็็สร้้างความพึึงพอใจให้้ลููกค้้าได้้ในเวลาเดีียวกััน

การตั้้�งราคาตามคุุณค่่า คืือการกำำ�หนดราคาสิินค้้าหรืือบริิการ โดยคำำ�นึึงถึึงการรัับรู้้�คุุณค่่าในมุุมมองของ 

ลููกค้้าเป็็นหลััก แทนที่่�จะยึึดต้้นทุุนหรืือการแข่่งขัันเป็็นตััวตั้้�ง กล่่าวอีีกนััยหนึ่่�ง คืือการตั้้�งราคาจากมุุมมอง 

ภายนอกสู่่�ภายใน (Outside-In) โดยเริ่่�มต้้นจากการทำำ�ความเข้้าใจว่่าลููกค้้ามองเห็็นคุุณค่่าอะไรในสิินค้้า 

หรืือบริิการของเรา ก่่อนจะกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาที่่�สอดคล้้อง ซึ่่�งต่่างจากการคิิดแบบเดิิมที่่�มองจากภายใน

สู่่�ภายนอก (Inside-Out) ว่่าสิินค้้าของเรามีีต้้นทุุนและคุุณสมบััติิอะไร แล้้วจึึงตั้้�งราคาตามนั้้�น

แนวคิิดหลัักของการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า คืือการส่่งมอบคุุณค่่าที่่�เหนืือกว่่าให้้ลููกค้้าในทุุกด้้าน ทั้้�งประโยชน์์ 

ใช้ส้อย (Functional Value) ประสบการณ์ ์(Experiential Value) และอารมณ์ค์วามรู้้�สึึก (Emotional Value) 

เมื่่�อลูกูค้้ารับัรู้้�ว่าสิ่่�งที่่�ได้้รับัมีีมูลูค่่ามากกว่่าเงินิที่่�จ่่ายไป ก็ย่็่อมเกิดิความพึึงพอใจและเต็ม็ใจที่่�จะจ่่ายในราคานั้้�น 

การแข่่งขัันกัันที่่�คุุณค่่าจึึงเป็็นเกมที่่�ทุุกฝ่่ายชนะ (Win-Win) ผิิดกัับการแข่่งขัันด้้านราคาที่่�มัักกลายเป็็น

การฉุุดกัันลงมา (Race to the Bottom) ในที่่�สุุด

ตััวอย่่างที่่�เห็็นได้้ชััด คืือการต้ั้�งราคาสมาร์์ทโฟนของ Apple ที่่�แม้้จะสููงกว่่าคู่่�แข่่งเกืือบเท่่าตััว แต่่ 

ผู้้�บริิโภคก็ยัังยอมจ่่าย เพราะมองเห็็นคุุณค่่าท่ี่�เหนืือกว่่า ทั้้�งเทคโนโลยีีที่�ล้ำำ��สมัย ดีีไซน์ที่่�สวยงาม 

แบรนด์์ที่่�บ่่งบอกรสนิิยม รวมถึึงประสบการณ์์การใช้้งานที่่�เป็็นเลิิศ ในทางกลัับกััน คู่่�แข่่งจีีนหลายราย 

แม้จ้ะต้ั้�งราคาถูกูกว่า่มาก แต่ก่็ย็ังัไม่ส่ามารถแย่ง่ส่ว่นแบ่ง่ตลาดจาก iPhone ได้ ้เพราะลูกูค้า้ยังัให้คุ้ณุค่า่กับั 

Apple มากกว่่าในหลายมิิติิ
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ดังันั้้�น การต้ั้�งราคาตามคุณุค่่าจะประสบความสำำ�เร็จ็ได้้ ผู้้�ประกอบการต้้องทุ่่�มเทความพยายามไปที่่�การสร้าง 

และส่่งมอบคุุณค่่าที่่�โดดเด่่นให้้ลููกค้้า มากกว่่าที่่�จะวุ่่�นวายกัับการเทีียบราคากัับคู่่�แข่่งแต่่เพีียงอย่่างเดีียว 

ซึ่่�งกุุญแจสำำ�คััญประการแรกสู่่�การทำำ�เช่่นนั้้�นได้้ ก็็คืือการทำำ�ความเข้้าใจอย่่างถ่่องแท้้ว่่าคุุณค่่าในมุุมมอง 

ของลููกค้้าคืืออะไรกัันแน่่ ดัังที่่�เราจะได้้วิิเคราะห์์กัันในหััวข้้อถััดไป

ความสำำ�คััญของการทำำ�ความเข้้าใจคุุณค่่าในมุุมมองของลููกค้้า

การรับัรู้้�คุณุค่า่ของลูกูค้า้ (Customer Perceived Value) คือืหัวัใจสำำ�คัญัของการตั้้�งราคาตามคุณุค่า่ ซึ่่�งอาจ

แตกต่่างจากคุุณค่า่ที่่�ผู้้�ขายคิิดไปเสีียอีีก ยกตััวอย่่างเช่่น เมื่่�อถามถึึงเหตุุผลในการซ้ื้�อสมาร์์ทโฟน ผู้้�ผลิิตอาจ 

โฟกัสัที่่�ความละเอีียดของกล้้อง ความจุุแบตเตอร่ี่� หรืือความเร็็วของชิิป แต่่ผู้้�ใช้้บางคนอาจให้้ความสำำ�คัญักัับ 

ดีีไซน์ที่่�ถููกใจมากกว่่า หรืือบางคนซ้ื้�อเพราะต้้องการเป็็นส่่วนหน่ึ่�งของกลุ่่�มเพื่่�อน มากกว่่าจะดููสเปคเทคนิค

ปััจจััยสำำ�คััญที่่�มีีผลต่่อการรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้า มีีดัังต่่อไปนี้้�

ความต้้องการและความปรารถนา (Needs and Wants): สิ่่�งจำำ�เป็็นที่่�ลููกค้้าขาดไม่่ได้้ (เช่่นอาหาร)         

จะมีีการรัับรู้้�คุุณค่่าสููงกว่่าสิ่่�งที่่�เป็็นตััวเลืือก (เช่่นขนมขบเคี้้�ยว) โดยความต้้องการอาจเป็็นทางกายภาพ 

(เช่่นความอิ่่�ม) หรืือทางอารมณ์์ (เช่่นความสุุข) ก็็ได้้

		 ความคาดหวังัและประสบการณ์์ (Expectations and Experiences): การรัับรู้้�คุณค่่าเกิิดจากการ

	 เปรีียบเทีียบความคาดหวัังกับัประสบการณ์์จริงิที่่�ได้รั้ับ เช่น่ หากคาดหวัังไว้สูู้ง แต่ใ่ช้จ้ริิงแล้้วไม่่ถึงึ

	ดั่่ �งใจ การรัับรู้้�คุุณค่่าก็็จะน้้อยลง ซึ่่�งความคาดหวัังมัักได้้รัับอิิทธิิพลจากประสบการณ์์ในอดีีต 		

	ข้ ้อมููลข่่าวสาร กลุ่่�มอ้้างอิิง และการสื่่�อสารทางการตลาด 

	 	ทางเลืือกอื่่�นๆ (Alternatives): การมีีตััวเลืือกที่่�คล้้ายกัันจำำ�นวนมาก มัักทำำ�ให้้การรัับรู้้�คุุณค่่า		

	 โดยรวมลดลง เพราะลููกค้้าจะใช้้ตััวเลืือกนั้้�นๆ มาเปรีียบเทีียบ กดดัันให้้ผู้้�ขายต้้องพิิสููจน์์คุุณค่่า	

	ที่ ่�เหนืือกว่่าเสมอ ในทางกลัับกััน หากมีีตััวเลืือกน้้อย การรัับรู้้�คุุณค่่ามัักสููงขึ้้�น เพราะมองว่่า

	 เป็็นทางออกที่่�มีีอยู่่�จำำ�กััด

	 ความเสี่่�ยงและความไม่่แน่่นอน (Risks and Uncertainties): โดยทั่่�วไป ลููกค้้ามัักให้้คุุณค่่ากัับ		

	 การลดความเสี่่�ยง มากกว่่าการได้้รัับผลตอบแทนที่่�เพิ่่�มขึ้้�น เช่่น ลููกค้้าอาจเลืือกจ่่ายแพงกว่่า		

	 เพื่่�อประกัันความเสีียหายของมืือถืือ แทนที่่�จะเสี่่�ยงซื้้�อถููกแต่่ไม่่มีีประกััน แสดงว่่าลููกค้้ามองว่่า		

	 การถ่่ายโอนความเสี่่�ยงนั้้�นมีีคุุณค่่าสููงพอที่่�จะจ่่ายเงิินเพิ่่�ม
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การวััดการรัับรู้้�คุุณค่่าเป็็นสิ่่�งที่่�ท้้าทายไม่่น้้อย เพราะมัักเป็็นสิ่่�งที่่�จัับต้้องไม่่ได้้และเปลี่�ยนแปลงไปตาม 

สถานการณ์ ์วิธิีีการที่่�นิยิมใช้ก้ันั ได้แ้ก่ ่การสำำ�รวจความคิดิเห็น็ของลูกูค้้า ทั้้�งในรูปูแบบออนไลน์ ์ออฟไลน์์ 

หรืือการสััมภาษณ์์เชิิงลึึก เพื่่�อให้้ได้้มุุมมองท่ี่�หลากหลายและครอบคลุุม นอกจากนี้้� ผู้้�ประกอบการ 

อาจใช้้กรอบคำำ�ถาม เช่่น PERVAL (Perceived Value) ซึ่่�งประเมิินคุุณค่่าที่่�ลููกค้้ารัับรู้้� 5 ด้้าน คืือ 

คุุณค่่าด้้านคุุณภาพ ราคา อารมณ์์ สัังคม และพฤติิกรรม เพื่่�อเจาะลึึกลงไปในแต่่ละมิิติิ

แม้ก้ารรัับรู้้�คุณค่่าอาจแตกต่่างไปในแต่่ละคน แต่่ก็ม็ักัมีีจุดร่่วมบางอย่่างในระดัับตลาด องค์์กรจึึงต้้องติิดตาม 

และทำำ�ความเข้้าใจอยู่่�เสมอ ว่่ากลุ่่�มเป้้าหมายให้้คุุณค่่ากัับอะไร เพื่่�อใช้้เป็็นฐานในการสร้้างข้้อเสนอคุุณค่่า 

(Value Proposition) รวมถึึงการตั้้�งราคาที่่�สอดคล้้อง 

ที่่�สำำ�คััญ การรัับรู้้�คุณค่่าไม่่ได้้หมายถึึงราคาต่ำำ��เสมอไป บางครั้้�งราคาท่ี่�สููงขึ้้�นกลัับสื่่�อถึึงคุุณภาพหรืือ 

สถานะท่ี่�สูงูขึ้้�นในสายตาลููกค้า้ เช่่น นาฬิิกาหรููที่่�ยิ่่�งแพงเท่่าไหร่่ ก็ย็ิ่่�งดูมูีีระดัับมากขึ้้�น ดังันั้้�น ความท้้าทาย อยู่่�

ที่่�การค้้นหาจุุดที่่�ลงตััวระหว่่างราคาท่ี่�สูงูท่ี่�สุดุท่ี่�ลูกูค้า้ยอมรัับได้้ กับัคุณุค่า่ที่่�ส่ง่มอบให้้จริิง ซึ่่�งเป็็นแก่่นสำำ�คัญั 

ของการตั้้�งราคาตามคุุณค่่านั่่�นเอง

หลัังจากทำำ�ความเข้้าใจการรัับรู้้�คุุณค่่าของกลุ่่�มเป้้าหมายแล้้ว ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็็นต้้องดำำ�เนิินการตาม 

ขั้้�นตอนอย่่างเป็็นระบบ เพื่่�อนำำ�ไปสู่่�การกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมที่่�สุุด ดัังที่่�เราจะได้้เรีียนรู้้�กัันใน 

หััวข้้อถััดไป

ขั้้�นตอนและกระบวนการในการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า

การต้ั้�งราคาตามคุุณค่่าไม่่ใช่่แค่่การคาดเดาหรืือลองผิิดลองถููก แต่่เป็็นกระบวนการท่ี่�เป็็นระบบ โดยมีี 

ขั้้�นตอนหลัักๆ ดัังต่่อไปนี้้�

	 การระบุุคุุณค่่าที่่�โดดเด่่นของสิินค้้าหรืือบริิการ: ขั้้�นแรกคืือการค้้นหาว่่าอะไรคืือจุุดแข็็ง

	 หรืือคุุณค่่าเฉพาะตััวที่่�เราส่่งมอบให้้ลููกค้้าได้้ดีีกว่่าคู่่�แข่่ง ซึ่่�งอาจเป็็นคุุณสมบััติิพิิเศษของสิินค้้า 	

	 บริิการหลัังการขายที่่�เหนืือชั้้�น หรืือแม้้แต่่คุุณค่่าทางอารมณ์์จากการเป็็นเจ้้าของแบรนด์์ที่่�มีี		

	ชื่่ �อเสีียง เป็็นต้้น สิ่่�งเหล่่านี้้�คืือหััวใจของการสร้้างความแตกต่่างทางการแข่่งขััน
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	 การวัดัระดับัการรับัรู้้�คุณุค่่าของกลุ่่�มเป้้าหมาย: หลังัจากระบุคุุณุค่่าที่่�โดดเด่่นแล้้ว ต้้องมาประเมินิว่่า

	คุ ณุค่่าเหล่่านั้้�นอยู่่�ในระดับัใดในสายตาลูกูค้้า เช่่น การสำำ�รวจความเต็ม็ใจจ่่าย (Willingness to Pay) 

	 เพื่่�อดููว่า่ลููกค้้ายอมรัับราคาได้้สูงูสุุดเท่่าไหร่่ หากได้้รัับคุุณค่่าตามท่ี่�เราระบุุ ซึ่่�งอาจใช้้วิธิีีการทดลอง

	ต ลาดจริิง หรืือจำำ�ลองสถานการณ์์ในแบบสอบถามก็็ได้้

	 การกำำ�หนดราคาที่่�สะท้อ้นคุณุค่า่และความเต็ม็ใจจ่า่ยของลูกูค้า: เมื่่�อรู้้�ระดับัความเต็ม็ใจจ่า่ยของ

	ลู ูกค้้าแล้้ว เราจึึงกำำ�หนดราคาให้้สอดคล้้อง โดยอาจเลืือกตั้้�งราคาเท่่ากัับหรืือต่ำำ��กว่่าระดัับนั้้�น		

	 เล็ก็น้้อย เพื่่�อให้ลู้กูค้า้รู้้�สึึกว่่าได้ร้ับัคุณุค่า่คุ้้�มค่่ากับัราคาจ่า่ย ขณะเดีียวกันั ต้อ้งมั่่�นใจว่า่ราคานั้้�น

	ยั ังสููงพอที่่�จะสร้้างกำำ�ไรตามเป้้าหมาย และรองรัับต้้นทุุนในการส่่งมอบคุุณค่่าอย่่างต่่อเนื่่�องใน		

	 ระยะยาวด้้วย

	 การสื่่�อสารคุณุค่่าและตำำ�แหน่่งทางการตลาดผ่่านกลยุทุธ์ราคา: ราคาที่่�ตั้้�งขึ้้�นมาไม่่ได้้เป็็นแค่่ตัวัเลข

	 เท่่านั้้�น แต่่ยัังสื่่�อถึึงตำำ�แหน่่งทางการตลาดที่่�เราต้้องการจะจัับจองในใจลููกค้้า เช่่น การตั้้�งราคา

	สู งูกว่่าคู่่�แข่่ง อาจใช้้เพื่่�อบ่่งชี้้�ว่า่เราเป็็นผู้้�นำำ�ด้า้นคุุณภาพและนวััตกรรม ดังันั้้�น กลยุุทธ์ราคาจึึงต้้อง

	 ผสานเข้า้กับักลยุทุธ์ก์ารสื่่�อสารการตลาด ไม่ว่่า่จะเป็น็การโฆษณา ประชาสัมัพันัธ์ ์หรือืการขาย

	 โดยพนัักงาน เพื่่�อย้ำำ��เตืือนคุุณค่่าที่่�เราส่่งมอบอย่่างสม่ำำ��เสมอ

เพื่่�อให้้การตั้้�งราคาตามคุณุค่่าประสบความสำำ�เร็จ็ การกำำ�หนดราคาเพียีงอย่่างเดีียวคงไม่่เพียีงพอ ผู้้�ประกอบการ 

ยัังต้้องมั่่�นใจว่่าองค์์กรมีีศัักยภาพในการส่่งมอบคุุณค่่าดัังกล่่าวได้้จริิง ทั้้�งในแง่่ของคุุณภาพสิินค้้า 

ประสิิทธิิภาพการผลิิต การควบคุุมต้้นทุุน ประสบการณ์์ลููกค้้า ฯลฯ มิิเช่่นนั้้�นอาจทำำ�ให้้ลููกค้้าผิิดหวัังและ

ไม่่กลัับมาซื้้�อซ้ำำ��ได้้

นอกจากนี้้� องค์ก์รจำำ�เป็น็ต้อ้งหมั่่�นติดิตามและปรับัปรุงุคุณุค่า่ที่่�ส่ง่มอบอยู่่�เสมอ เพราะความต้อ้งการและค

วามคาดหวังัของลูกูค้า้มีีวิวิัฒันาการอยู่่�ตลอด สิ่่�งที่่�เคยถือืเป็น็คุณุค่า่พิเิศษในวันันี้้� อาจกลายเป็น็เรื่่�องปกติิ 

ไปในอีีกไม่่กี่่�ปี ีการรัักษาความสามารถในการต้ั้�งราคาสููง จึึงต้้องอาศััยการสร้างคุณุค่่าท่ี่�ดีีขึ้้�นอย่า่งต่อ่เนื่่�อง 

ไม่่ใช่่การนิ่่�งนอนใจกัับความสำำ�เร็็จในอดีีต

แน่่นอนว่่าการตั้้�งราคาตามคุุณค่่ามีีทั้้�งข้้อดีีและข้้อจำำ�กััด ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องชั่่�งน้ำำ��หนัักให้้ดีีว่่าเหมาะสม

กัับธุุรกิิจของเราหรืือไม่่ อย่่างไร ดัังที่่�เราจะได้้วิิเคราะห์์กัันในหััวข้้อถััดไป
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ประโยชน์์และข้้อจำำ�กััดของการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า

หากทำำ�ได้้ดีี การตั้้�งราคาตามคุุณค่่าจะนำำ�มาซึ่่�งประโยชน์์อย่่างมหาศาลแก่่ธุุรกิิจ ดัังนี้้�

	 การสร้า้งความพึงึพอใจและความภักัดีีของลูกูค้า้: เมื่่�อลูกูค้า้รู้้�สึึกว่า่ได้ร้ับัคุณุค่า่ที่่�คุ้้�มค่า่กับัราคา

	ที่ ่�จ่า่ย ก็ย็่อ่มเกิิดความพึึงพอใจ และมีีแนวโน้้มท่ี่�จะกลัับมาซ้ื้�อซ้ำำ�� บอกต่่อ หรืือแนะนำำ�ผู้้�อื่่�นมากขึ้้�น 

	ส่ ่งผลให้้ธุุรกิิจมีีฐานลููกค้้าประจำำ�ที่่�เหนีียวแน่่น สามารถเติิบโตได้้อย่่างมั่่�นคงในระยะยาว โดย		

	 ไม่่ต้้องใช้้กลยุุทธ์์ตััดราคาเพื่่�อกระตุ้้�นยอดขายเป็็นครั้้�งคราว 

	 ความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรที่่�สูงูขึ้้�น: การตั้้�งราคาตามคุณุค่่าช่่วยให้้ธุรุกิจิเก็บ็เกี่่�ยวส่่วนต่่างกำำ�ไร

	 ได้ม้ากขึ้้�น โดยไม่่จำำ�เป็็นต้้องขายปริมาณมากเท่่ากัับการต้ั้�งราคาถููก ส่ง่ผลให้้อัตัรากำำ�ไรสุุทธิสููงขึ้้�น 

	 และมีีกระแสเงิินสดเพีียงพอในการลงทุุนวิิจััยและพััฒนาเพื่่�อรัักษาความสามารถในการแข่่งขััน

	 ไว้้ได้้ ขณะเดีียวกััน ก็็สามารถผ่่านภาระต้้นทุุนที่่�เพิ่่�มขึ้้�นไปยัังราคาขายได้้ง่่ายกว่่า เมื่่�อลููกค้้ามีี		

	 การรัับรู้้�คุุณค่่าอยู่่�ในระดัับสููง

แต่่ในอีีกด้้านหนึ่่�ง การตั้้�งราคาตามคุุณค่่าก็็มีีข้้อจำำ�กััดที่่�สำำ�คััญ เช่่น

	 ความท้าทายในการวัดัการรับัรู้้�คุณุค่่าที่่�แท้้จริิง: คุณุค่่าในสายตาลููกค้้ามัักเป็็นสิ่่�งท่ี่�เปลี่�ยนแปลง	

	ต ลอดเวลา และอาจแตกต่่างกัันไปในแต่่ละกลุ่่�ม การวััดหรืือประเมิินการรัับรู้้�คุุณค่่าจึึง		

	ค่ อนข้้างยาก และมีีต้นทุนุสูงู ทั้้�งในแง่่ของเวลาและทรัพยากรในการวิิจัยัตลาด หากทำำ�ได้้ไม่่ดีีพอ 	

		 อาจทำำ�ให้้กำำ�หนดราคาผิิดพลาด สููงหรืือต่ำำ��เกิินไป จนเสีียโอกาสในการแข่่งขัันได้้

	 ความยากในการส่ื่�อสารคุุณค่่าที่่�จับัต้อ้งไม่ไ่ด้้: ปัญัหาใหญ่ข่องการขายคุุณค่่าคืือ ผู้้�บริโิภคมักัมอง

	 ไม่่เห็็นความแตกต่่าง โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งคุุณค่่าที่่�เป็็นนามธรรม เช่่น ประสบการณ์์การใช้้งาน 

	ค วามรู้้�สึึกพิเิศษ หรือืเรื่่�องราวเบื้้�องหลังัสินิค้้า การสื่่�อสารคุณุค่่าเหล่่าน้ี้�ให้้เป็็นรูปูธรรม และโน้้มน้้าว

	ลู ูกค้้าให้้เชื่่�อ จึึงเป็็นความท้้าทายอย่่างยิ่่�งสำำ�หรัับนัักการตลาด ที่่�อาจต้้องใช้้ความคิิดสร้้างสรรค์์

	 และกลยุุทธ์์การสื่่�อสารหลากหลายรููปแบบ

นอกจากน้ี้� การต้ั้�งราคาตามคุุณค่่ามัักเหมาะกัับสิินค้้าหรืือบริิการท่ี่�มีีความแตกต่่างในตลาดสููง เช่่น 

เทคโนโลยีี แฟชั่่�น หรืือประสบการณ์์ความบัันเทิิง ในขณะที่่�สิินค้้าที่่�เป็็นสิินค้้าโภคภััณฑ์์ (Commodity) 

อาจใช้้วิิธีีนี้้�ได้้ยาก เพราะความแตกต่่างในสายตาลููกค้้ามีีน้้อย และมัักแข่่งขัันกัันที่่�ราคาเป็็นหลััก
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ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องพิิจารณาอย่่างรอบคอบว่่า ธุุรกิิจของตนมีีความพร้้อมและความเหมาะสมที่่�

จะใช้้กลยุุทธ์น้ี้�หรืือไม่่ รวมถึึงต้้องมีีแผนในการปรับปรุงคุุณค่่าอย่่างต่่อเนื่่�อง และสื่่�อสารคุุณค่่าเหล่่านั้้�น 

อย่า่งมีีประสิทิธิภาพ มิเิช่น่นั้้�นกลยุทุธ์ที่่�ดูสูวยหรูบูนกระดาษ อาจไม่เ่กิดิผลจริงิในทางปฏิบิัตัิ ิหรือืไม่ย่ั่่�งยืนื 

ในระยะยาวก็็เป็็นได้้

กลยุุทธ์์การสร้้างและส่่งมอบคุุณค่่าเพื่่�อรองรัับการตั้้�งราคา	
ตามคุุณค่่า

เพื่่�อสนับสนุนให้้การต้ั้�งราคาตามคุุณค่า่เกิิดผลลััพธ์ท์ี่่�ดีีที่่�สุดุ ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็น็ต้อ้งทุ่่�มเททรัพยากรไปที่�

การสร้้างและส่่งมอบคุุณค่่าอย่่างเป็็นรููปธรรม โดยมีีแนวทางที่่�สำำ�คััญ ดัังนี้้�

	ก ารพััฒนาสิินค้้าและบริิการที่่�มีีเอกลัักษณ์์โดดเด่่น: หััวใจของการสร้้างคุุณค่่าคืือการมีีสิินค้้า		

	 หรืือบริิการที่่�แตกต่่างจากคู่่�แข่่งอย่่างชััดเจน ไม่่ว่่าจะเป็็นในด้้านของคุุณสมบััติิ (Feature), 		

	คุ ุณประโยชน์์ (Benefit), หรืือรููปลัักษณ์์ (Design) ยิ่่�งความแตกต่่างนั้้�นตอบโจทย์์ความต้้องการ

	 หรืือแก้้ปััญหาให้้ลููกค้้าได้้มากเท่่าใด มููลค่่าที่่�รัับรู้้�ก็็มัักจะสููงขึ้้�นเท่่านั้้�น ตััวอย่่างเช่่น Dyson 

	ที่ ่�โดดเด่่นด้้วยนวััตกรรมเครื่่�องใช้้ไฟฟ้้าสุุดล้ำำ�� หรืือ Zara ที่่�มีีเอกลัักษณ์์ในด้้านแฟชั่่�นที่่�ทัันสมััย 

	 หมุุนเวีียนเร็็ว และราคาไม่่แพงจนเกิินไป

	 การสร้้างประสบการณ์์ที่่�น่่าประทัับใจให้้ลููกค้้าตลอดทุุกจุุดสััมผััส (Touch Point): คุุณค่่าไม่่ได้้	

	ถู ูกส่่งมอบผ่่านตััวสิินค้้าเพีียงอย่่างเดีียว แต่่เกิิดขึ้้�นในทุุกจุุดที่่�ลููกค้้ามีีปฏิิสััมพัันธ์์กัับแบรนด์์ 		

	 ตั้้�งแต่่การโฆษณา การขาย ไปจนถึึงการบริิการหลัังการขาย ธุุรกิิจที่่�สามารถสร้้างประสบการณ์์

	ที่ ่�ดีีเยี่่�ยม ทำำ�ให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกพิิเศษ มีีความสุุข หรืือได้้รัับการดููแลเป็็นอย่่างดีี มัักจะสามารถสร้้าง		

	 การรัับรู้้�คุุณค่่าได้้สููงกว่่า เช่่น Starbucks ที่่�ไม่่ได้้ขายแค่่กาแฟ แต่่เป็็นประสบการณ์์ของการ

	 มด่ำำ��กัับบรรยากาศและการให้้บริิการที่่�เป็็นเลิิศ

	 การสร้า้งแบรนด์ท์ี่่�แข็ง็แกร่ง่และมีีการรับัรู้้�ในวงกว้า้ง: มูลูค่า่ของแบรนด์ม์ักัเกิดิจากการรวมกันั

	 ของคุุณภาพที่่�เชื่่�อมั่่�นได้้ ชื่่�อเสีียงที่่�ยาวนาน เรื่่�องราวที่่�น่่าสนใจ และการสื่่�อสารที่่�สม่ำำ��เสมอ 

	 การลงทุุนในการสร้้างแบรนด์์จึึงช่่วยเพิ่่�มการรัับรู้้�คุุณค่่าได้้อย่่างมาก เพราะลููกค้้ามัักเต็็มใจจ่่าย

	 แพงกว่่าเพื่่�อแลกกับัความมั่่�นใจ ความภาคภูมูิใิจ หรือืการยอมรัับทางสังัคมที่่�มาพร้อมกัับแบรนด์์

	ที่ ่�มีีชื่่�อเสีียง เช่่น Louis Vuitton ที่่�ขายกระเป๋๋าในราคาหลัักแสนได้้ เพราะมีีแบรนด์์ที่่�แข็็งแกร่่ง

	 และสื่่�อถึึงสถานะทางสัังคมของผู้้�ใช้้
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	 การใช้้กลยุุทธ์์ราคาเชิิงจิิตวิิทยาเพื่่�อส่่งเสริิมการรัับรู้้�คุุณค่่า: บางครั้้�งการตั้้�งราคาสููงกลัับ		

	 กระตุ้้�น ให้้ลููกค้้ารัับรู้้�ว่่าสิินค้้ามีีคุุณค่่ามากขึ้้�น เพราะเชื่่�อมโยงราคากัับคุุณภาพหรืือความพิิเศษ

	 ในใจลููกค้้า เทคนิิคที่่�นิิยมใช้้เช่่น การตั้้�งราคาให้้ลงท้้ายด้้วยเลข 9 (Odd Pricing) การใช้้ราคา

	 เบื้้�องต้้นที่่�สููงมาก (Prestige Pricing) การขายเป็็นชุุดราคาพิิเศษ (Bundling Pricing) ฯลฯ 		

	ซึ่ ่�งล้้วนเป็็นวิิธีีที่่�จะชี้้�นำำ�การรัับรู้้�คุุณค่่าในเชิิงจิิตวิิทยาได้้เป็็นอย่่างดีี

การผสมผสานกลยุุทธ์์ข้้างต้้นอย่่างลงตััว จะช่่วยให้้ธุุรกิิจสามารถส่งมอบคุุณค่่าที่่�เหนืือกว่่าให้้ลููกค้้าได้้ 

อย่่างยั่่�งยืืน และเปิดิโอกาสให้ส้ามารถตั้้�งราคาตามคุณุค่า่ได้อ้ย่า่งสมเหตุสุมผล ซึ่่�งจะนำำ�ไปสู่่�ความสามารถ 

ในการทำำ�กำำ�ไรท่ี่�มากขึ้้�นในระยะยาว ดังัตััวอย่่างของแบรนด์์ชั้้�นนำำ�ระดัับโลกมากมาย ที่่�ประสบความสำำ�เร็็จ

จากการตั้้�งราคาตามมููลค่่าที่่�ส่่งมอบ อย่่างที่่�เราจะได้้วิิเคราะห์์เจาะลึึกในหััวข้้อต่่อไป

ตััวอย่่างธุุรกิิจที่่�ประสบความสำำ�เร็็จจากการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า 

หนึ่่�งในตััวอย่่างที่่�โดดเด่่นของธุุรกิิจที่่�ประสบความสำำ�เร็็จจากการตั้้�งราคาตามคุุณค่่า คืือ Starbucks           

ร้้านกาแฟระดับัพรีีเมีียมที่่�ดำำ�เนินิธุรุกิจิมายาวนานกว่่า 50 ปีี โดยมีีเอกลักัษณ์ในการส่่งมอบประสบการณ์์ 

การดื่่�มกาแฟคุุณภาพเยี่่�ยม ในบรรยากาศที่่�อบอุ่่�นและเป็็นกัันเอง พร้้อมบริิการที่่�เป็็นเลิิศ ทำำ�ให้้สามารถ 

ตั้้�งราคาสูงูกว่่าร้้านกาแฟทั่่�วไปได้้มาก โดยที่่�ลูกูค้้ายังัคงเต็ม็ใจจ่่าย เพราะรู้้�สึึกว่่าได้้รับัคุณุค่่าและความพิเิศษ 

ที่่�หาไม่่ได้้จากที่่�อื่่�น

ปััจจััยสำำ�คััญที่่�ทำำ�ให้้ Starbucks สามารถสร้้างการรัับรู้้�คุุณค่่าได้้สููง ได้้แก่่ การคััดสรรวััตถุุดิิบกาแฟชั้้�นเลิิศ 

การคิิดค้้นเมนููเครื่่�องดื่่�มแปลกใหม่่อยู่่�เสมอ การออกแบบร้้านให้้มีีเอกลัักษณ์ ทันัสมัย แต่่อบอุ่่�น การอบรม 

บาริิสต้้าให้้มีีทัักษะและจิิตใจในการบริิการที่่�ดีีเยี่่�ยม การสร้้างความผููกพัันกัับลููกค้้าผ่่านโปรแกรมสมาชิิก 

รวมถึงึการสื่่�อสารแบรนด์์ที่่�เน้้นคุณุภาพและความใส่่ใจอย่่างสม่ำำ��เสมอ ปััจจัยัเหล่่าน้ี้�ช่่วยสร้างความแตกต่่าง 

และความภักัดีีในกลุ่่�มลููกค้้าได้้อย่่างยั่่�งยืนื ทำำ�ให้้สามารถรักัษาระดับัราคาที่่�สูงูไว้้ได้้โดยไม่่สูญูเสีียขีีดความ 

สามารถในการทำำ�กำำ�ไร

ในอุตุสาหกรรมนาฬิกิา Rolex ก็เ็ป็น็อีีกแบรนด์ท์ี่่�ยึึดหลักัการตั้้�งราคาตามคุณุค่า่มาโดยตลอด ด้ว้ยกลยุทุธ์์

มุ่่�งสร้า้งนาฬิกิาคุุณภาพสูงสุดุ ทั้้�งในด้้านความแม่่นยำำ� ความทนทาน วัสัดุสุุุดคลาสสิก และการประกอบด้้วย 

ช่่างฝีีมืือ รวมถึึงการสร้้างภาพลัักษณ์์ความหรููหรา มีีระดัับ ที่่�มาพร้้อมกัับสถานะของผู้้�สวมใส่่ จึึงสามารถ

ตั้้�งราคานาฬิิกาไว้้สููงมาก บางรุ่่�นหลัักล้้านบาท แม้้ในความเป็็นจริิง ต้้นทุุนการผลิิตอาจต่่างจากราคาขาย

มากก็็ตาม เพราะสิ่่�งที่่�ลููกค้้าซื้้�อคืือคุุณค่่าด้้านจิิตใจและอารมณ์์ที่่�มากกว่่าแค่่บอกเวลา
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กรณีีศึึกษาข้้างต้้นจึึงเป็็นเครื่่�องพิิสููจน์์ว่่า แบรนด์์ที่่�เข้้าใจคุุณค่่าในมุุมมองลููกค้้าอย่่างลึึกซึ้้�ง และทุ่่�มเท

พััฒนาสิินค้้า บริิการ และประสบการณ์์เพื่่�อส่่งมอบคุุณค่่านั้้�นอย่่างจริิงจััง สม่ำำ��เสมอ ย่่อมได้้รัับความ  

ไว้ว้างใจจากลูกูค้า้ สามารถสร้างความสัมัพันัธ์ท์ี่่�แน่น่แฟ้น้ และมีีอำำ�นาจต่อ่รองทางราคาที่่�สูงูขึ้้�น ซึ่่�งจะช่ว่ย 

เพิ่่�มผลกำำ�ไรและสร้้างการเติิบโตที่่�มั่่�นคงในระยะยาวได้้อย่่างแท้้จริิง 

บทสรุุปและข้้อแนะนำำ�ในการประยุุกต์์ใช้้การตั้้�งราคาตามคุุณค่่า

จากที่่�กล่่าวมา จะเห็็นได้้ว่่าการตั้้�งราคาตามคุุณค่่าเป็็นกลยุุทธ์์ที่่�ทรงพลัง หากผู้้�ประกอบการสามารถทำำ� 

ความเข้้าใจคุุณค่่าในมุุมมองของลููกค้้าอย่่างถ่่องแท้้ รวมถึึงออกแบบสิินค้้าและบริิการที่่�ส่่งมอบคุุณค่่า 

ดัังกล่่าวได้้อย่่างโดดเด่่น แตกต่่าง และสม่ำำ��เสมอ 

อย่่างไรก็็ดีี การจะประยุุกต์์ใช้้กลยุุทธ์์นี้้�ได้้อย่่างประสบความสำำ�เร็็จ มีีข้้อแนะนำำ�ที่่�สำำ�คััญ ดัังนี้้�

		 ประเมิินความเหมาะสมกัับประเภทสิินค้้าและลัักษณะตลาด: การตั้้�งราคาตามคุุณค่่ามัักได้้ผลดีี	

	กั ับสิินค้้าที่่�มีีการรัับรู้้�ความแตกต่่างสููง เช่่น สิินค้้าเทคโนโลยีี แฟชั่่�น ประสบการณ์์ หรืือสิินค้้า

	ฟุ่่� มเฟืือย ในขณะที่่�สิินค้้าอุุปโภคบริิโภคที่่�จำำ�เป็็น หรืือสิินค้้าโภคภััณฑ์์ทั่่�วไป ลููกค้้ามัักให้้ความ

	 สำำ�คััญกัับราคามากกว่่า ดัังนั้้�น ต้้องเลืือกใช้้ให้้เหมาะกัับธุุรกิิจของตนเอง

	ผสมผส านการตั้้�งราคาตามคุุณค่่ากัับปััจจััยอื่่�นๆ: แม้้จะใช้้คุุณค่่าเป็็นตััวตั้้�ง ก็็ไม่่ควรมองข้้าม

	 ปััจจััยด้้านต้้นทุุน การแข่่งขััน กำำ�ลัังซื้้�อ หรืือปััจจััยอื่่�นๆ ในตลาด เพราะสิ่่�งเหล่่านี้้�ช่่วยให้้เรา

	ส ามารถกำำ�หนดระดับัราคาได้้อย่่างสมเหตุสุมผล เช่่น อาจต้ั้�งราคาต่ำำ��กว่่าระดับัการรับัรู้้�คุณุค่่าบ้้าง 

	 เพื่่�อเพิ่่�มแรงจููงใจในการซื้้�อ หรืืออาจปรัับราคาตามช่่วงเวลา กลุ่่�มลููกค้้า หรืือปริิมาณการซื้้�อ 		

	 เพื่่�อเพิ่่�มความยืืดหยุ่่�นและตอบสนองความต้้องการที่่�หลากหลายมากขึ้้�น

		 ปรับักลยุทธ์ราคาให้ส้อดคล้อ้งกับัวงจรชีีวิตสิินค้า้: คุณุค่า่ของสินิค้า้มักัเปลี่�ยนแปลงไปตามเวลา 

	 ตั้้�งแต่่ช่่วงแนะนำำ�สู่่�ตลาด ช่่วงเติิบโต ช่่วงเติิบโตเต็็มที่่� ไปจนถึึงช่่วงถดถอย การปรัับกลยุุทธ์์

	 ราคาให้้สอดรัับในแต่่ละช่่วง จะช่่วยให้้ธุุรกิิจสามารถใช้้ประโยชน์์สููงสุุดจากคุุณค่่าที่่�มีี เช่่น อาจ		

	 ตั้้�งราคาสูงูในช่่วงแรกเพื่่�อดึึงดูดูกลุ่่�มผู้้�ซื้้�อนำำ� ก่่อนจะค่่อยๆ ลดลงเมื่่�อเข้้าสู่่�ช่วงเติบิโตเพื่่�อขยายตลาด 	

	 และปรัับขึ้้�นราคาอีีกครั้้�งเมื่่�อสิินค้้าเข้้าสู่่�ช่่วงเติิบโตเต็็มที่่�และมีีฐานลููกค้้าจำำ�นวนมาก เป็็นต้้น
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	 ติิดตามการรัับรู้้�คุุณค่่าและความพึึงพอใจของลููกค้้าอย่่างสม่ำำ��เสมอ: การตั้้�งราคาตามคุุณค่่า		

	 ไม่่ใช่่เพีียงการกำำ�หนดตััวเลขครั้้�งเดีียว แต่่เป็็นกระบวนการที่่�ต้้องมีีการเรีียนรู้้�และปรัับปรุุง

	 อย่่างต่่อเนื่่�อง ผ่่านการติิดตามผลตอบรัับจากลููกค้้า ทั้้�งการซื้้�อซ้ำำ�� ความพึึงพอใจ ข้้อร้้องเรีียน 	

	ข้ ้อเสนอแนะ ฯลฯ หากพบว่่าการรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้าเปลี่่�ยนไป ก็็ต้้องปรัับกลยุุทธ์์ราคาให้้

	ทั ันท่่วงทีี เพื่่�อให้้ยัังสามารถส่่งมอบในสิ่่�งที่่�ลููกค้้าต้้องการได้้อย่่างลงตััว

สุดุท้า้ยนี้้� สิ่่�งสำำ�คัญัที่่�สุดุที่่�ต้อ้งตระหนัักอยู่่�เสมอ คือืกุญุแจสู่่�การต้ั้�งราคาตามคุุณค่า่นั้้�น ไม่ไ่ด้อ้ยู่่�ที่่�ตัวัเลขราคา 

แต่่อยู่่�ที่่�การสร้้างและส่่งมอบคุุณค่่าอย่่างแท้้จริิงนั่่�นเอง ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องมุ่่�งมั่่�นพััฒนาสิินค้้า บริิการ  

และประสบการณ์์ที่่�เหนืือความคาดหมาย ตอบโจทย์์ความต้้องการเชิิงลึึกของลููกค้้า พร้้อมสื่่�อสารคุุณค่่า

เหล่่านั้้�นให้้ลูกูค้้าเข้้าใจและเห็็นคุุณค่่าอย่่างชััดเจน เมื่่�อลููกค้้ามีีความเชื่่�อมั่่�นในคุุณค่่าท่ี่�จะได้้รัับ การตััดสิินใจ 

ซื้้�อในราคาที่่�สูงูขึ้้�นก็จ็ะเกิดิขึ้้�นเองโดยธรรมชาติ ิและนำำ�ไปสู่่�ความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรที่่�มั่่�นคงและยั่่�งยืนื

ในระยะยาว

การตั้้�งราคาตามคุณุค่า่จึึงเป็น็กลยุทุธ์เ์ชิงิรุกุที่่�ตั้้�งลูกูค้า้เป็น็ศูนูย์ก์ลาง ท้า้ทายให้ธุ้รุกิจิต้อ้งมุ่่�งเน้น้สร้า้งสรรค์์ 

สิ่่�งที่่�ดีีที่่�สุุด แทนการแข่่งขัันด้้านราคาเพีียงอย่่างเดีียว ซึ่่�งแม้้อาจดููเหมืือนเป็็นเรื่่�องยาก แต่่เมื่่�อทำำ�สำำ�เร็็จ 

ก็็จะเป็็นการสร้างข้้อได้้เปรีียบในการแข่่งขัันที่่�ไม่่เหมืือนใคร ยากต่่อการลอกเลีียนแบบ ช่่วยสร้างความ 

แข็ง็แกร่่งให้้แก่่แบรนด์์และผลประกอบการได้้อย่่างยั่่�งยืนืในที่่�สุดุ ถือืเป็็นความท้้าทายที่่�ผู้้�ประกอบการยุคุใหม่่ 

ไม่่ควรมองข้้ามอย่่างยิ่่�ง

หลัังจากที่่�เราผ่่านการเรีียนรู้้�เกี่่�ยวกัับกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาทั้้�ง 3 รููปแบบแล้้ว ในบทต่่อไป เราจะมาพููดถึึง 

แนวทางการตั้้�งราคาในรูปูแบบต่่างๆ ที่่�ธุรุกิจินิยิมนำำ�มาประยุกุต์์ใช้้ ไม่่ว่่าจะเป็็นการต้ั้�งราคาสิินค้้าเด่ี่�ยวกัับ 

สิินค้้าชุุด การใช้้ส่่วนลด โปรโมชััน การตั้้�งราคาแบบเลขคี่่� การตั้้�งราคาตามช่่วงเวลา ฯลฯ ซึ่่�งเราจะได้้ 

เรีียนรู้้�เทคนิคและตัวัอย่่างการใช้้งานจริิงในแต่่ละวิธิีี เพื่่�อเป็็นแนวทางในการนำำ�ไปปรับใช้้ตามความเหมาะสม 

ของธุุรกิิจ 
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ในบทที่�ผ่่านมา เราได้้ทำำ�ความรู้้�จักกับักลยุุทธ์การต้ั้�งราคาหลัักๆ ทั้้�ง 3 รูปูแบบ ได้้แก่ ่การต้ั้�งราคาตามต้้นทุุน 

การตั้้�งราคาตามการแข่่งขันั และการต้ั้�งราคาตามคุุณค่า่ ซึ่่�งแต่ล่ะวิธิีีก็ม็ีีแนวคิิด หลักัการ ข้อ้ดีี และข้้อจำำ�กัดั 

ที่่�แตกต่่างกัันไป ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องเลืือกใช้้ให้้เหมาะสมกัับบริิบทของธุุรกิิจและสภาวะแวดล้้อมทาง 

การแข่่งขััน

อย่่างไรก็็ดีี การเลืือกกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาเป็็นเพีียงจุุดเริ่่�มต้้น ในทางปฏิิบััติิ ธุุรกิิจยัังต้้องตััดสิินใจเกี่่�ยวกัับ

รายละเอีียดปลีีกย่่อยอีีกมากมาย ทั้้�งในแง่่ของรููปแบบการนำำ�เสนอราคา การปรัับราคาตามสถานการณ์์ 

การใช้้ราคาเป็็นเครื่่�องมืือส่่งเสริมการตลาด ฯลฯ ซึ่่�งล้้วนมีีผลต่่อการรัับรู้้� ทััศนคติ และพฤติิกรรมการ 

ซื้้�อของลููกค้้าทั้้�งสิ้้�น

เปรีียบเสมือนภััตตาคารท่ี่�กำำ�หนดกลยุุทธ์หลัักในการต้ั้�งราคาอาหารตามต้้นทุุนแล้้ว แต่่ยัังต้้องตััดสิินใจ 

ต่่อไปอีีกว่่า จะต้ั้�งราคาเป็็นรายจาน หรืือขายเป็็นชุุดประหยััด จะลดราคาช่่วงไหนเพื่่�อกระตุ้้�นยอดขาย 

จะใช้้ราคาลงท้้ายด้้วยเลขใดเพื่่�อดึึงดููดใจ หรืือจะปรัับราคาอย่่างไรในแต่่ละช่่วงเวลาของวััน ซึ่่�งตััวเลืือกที่่� 

หลากหลายเหล่า่นี้้� ล้ว้นเปิดิโอกาสให้ธุ้รุกิจิสามารถเพิ่่�มความยืดืหยุ่่�น ความคุ้้�มค่า่ และความน่า่สนใจให้แ้ก่่ 

ข้้อเสนอทางการค้้า เพื่่�อตอบโจทย์์ความต้้องการที่่�หลากหลายของลููกค้้าให้้ได้้มากที่่�สุุด

ในบทนี้� เราจะพาทุกุท่่านไปสำำ�รวจแนวทางการตั้้�งราคายอดนิยิมในรูปูแบบต่่างๆ ทั้้�งการต้ั้�งราคาสินิค้้าเด่ี่�ยวกัับ 

สิินค้้าชุุด การลดราคา ส่่วนลด โปรโมชััน การตั้้�งราคาตามระยะเวลาหรืือฤดููกาล ไปจนถึึงการปรัับราคา 

ตามจิิตวิิทยาที่่�จะมากระตุ้้�นการตััดสิินใจซื้้�อ 

เราจะได้้เรีียนรู้้�ถึงึเหตุผุลและความเหมาะสมในการใช้้งานแต่่ละวิธิีี พร้อมยกตัวัอย่่างจากธุรุกิจิจริงิที่่�ประสบ 

ความสำำ�เร็็จ เพื่่�อเป็็นกรณีีศึึกษาให้้ผู้้�ประกอบการได้้นำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้ตามบริิบทของตน ท้้ายที่่�สุุด เราจะ 

ได้้เห็็นว่่าเครื่่�องมืือการต้ั้�งราคาต่่างๆ เหล่่านี้้� แม้้จะดููเป็็นเรื่่�องเล็็กน้้อย แต่่หากรู้้�จักใช้้ให้้ถููกที่่�ถููกเวลา          

ก็็สามารถสร้้างความแตกต่่างและผลลััพธ์์ทางการตลาดได้้อย่่างน่่าทึ่่�งทีีเดีียว

บทที่่� 3 
แนวทางการตั้้�งราคาต่่างๆ
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การตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์เดี่่�ยว vs ผลิิตภััณฑ์์ชุุด

สมมติว่ิ่าคุณุเป็็นเจ้้าของร้้านขายอุปุกรณ์์กีีฬา มีีสินิค้้าให้้เลือืกมากมายทั้้�งรองเท้้า เสื้้�อผ้้า หมวก ถุงุมือื ฯลฯ 

คำำ�ถามคืือ คุุณจะตั้้�งราคาสิินค้้าเหล่่านี้้�อย่่างไรดีี ระหว่่างการตั้้�งราคาขายทีีละชิ้้�นแบบเดี่่�ยวๆ กัับการนำำ�

สิินค้้ามาจััดชุุดแล้้วขายในราคาเหมารวม หรืือที่่�เรีียกกัันว่่า "Product Bundling" แบบไหนจะเหมาะสม 

และได้้ผลมากกว่่ากััน? คำำ�ตอบคืือ ต่า่งก็็มีีข้อดีีข้อเสีียแตกต่่างกััน การขายสิินค้้าแบบเด่ี่�ยวๆ ช่ว่ยให้้ลููกค้้า 

มีีอิสิระในการเลืือกซื้้�อตามความต้้องการ ไม่่จำำ�เป็น็ต้อ้งจ่า่ยเงินิเพิ่่�มเพื่่�อสินิค้า้ที่่�ไม่ไ่ด้ใ้ช้ ้ร้า้นค้า้เองก็็สามารถ 

ตั้้�งราคาและวััดผลกำำ�ไรของแต่่ละสิินค้้าได้้อย่่างชััดเจน ง่่ายต่่อการบริิหารจััดการสต๊๊อกสิินค้้า

อย่่างไรก็็ดีี การขายสิินค้้าแยกชิ้้�นไม่่ได้้ช่่วยกระตุ้้�นยอดขายมากนััก โดยเฉพาะสิินค้้าท่ี่�มีีความเชื่่�อมโยง 

หรือืใช้้งานคู่่�กันั ลูกูค้า้อาจเลือืกซ้ื้�อเพียีงบางอย่า่งท่ี่�จำำ�เป็น็ โดยไม่ไ่ด้ซ้ื้้�อสิินค้า้อื่่�นๆ ที่่�เกี่่�ยวข้อ้งไปพร้อ้มกััน 

ทำำ�ให้้เสีียโอกาสในการสร้้างรายได้้เพิ่่�มในแต่่ละครั้้�งที่่�ลููกค้้ามาซื้้�อ

ในทางกลัับกััน การนำำ�สิินค้้ามาจััดเป็็นชุุด มัักจะกระตุ้้�นให้้ลููกค้้าซื้้�อสิินค้้าได้้มากขึ้้�น โดยเฉพาะเมื่่�อราคา 

รวมชุุดมีีความคุ้้�มค่่ากว่่าการซื้้�อแยกชิ้้�น เป็็นการสร้้างแรงจููงใจให้้ซื้้�อสิินค้้าหลายอย่่างในคราวเดีียว เพิ่่�ม

มูลูค่่าการซื้้�อเฉลี่่�ยต่อ่ครั้้�งให้สู้งูขึ้้�น อีีกทั้้�งยังัช่ว่ยผลักัดันัให้ข้ายสินิค้า้ที่่�อาจจะขายยากให้อ้อกไปได้ม้ากขึ้้�น 

ด้้วยการนำำ�มาจัับคู่่�กัับสิินค้้ายอดนิิยม

การขายสิินค้้าแบบเดี่่�ยวและแบบเป็็นชุุด ต่่างก็็มีีจุุดแข็็งจุุดอ่่อนที่่�แตกต่่างกััน ไม่่มีีวิิธีีไหนที่่�ใช้้ได้้ดีี 

กัับทุุกสถานการณ์์ แต่่ขึ้้�นอยู่่�กับลัักษณะของผลิิตภัณฑ์์ พฤติิกรรมของลููกค้้า โครงสร้างต้้นทุุน และ 

เป้้าหมายทางการตลาดของธุุรกิิจ ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องวิิเคราะห์์ปััจจััยแวดล้้อมต่่างๆ อย่่างรอบด้้าน เพื่่�อ 

เลืือกใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาที่่�เหมาะสมที่่�สุุด

ความหมายและความแตกต่่างของการตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์เดี่่�ยว	
และผลิิตภััณฑ์์ชุุด

การตั้้�งราคาผลิติภัณัฑ์์เดี่่�ยว (Individual Pricing) หมายถึงึ การกำำ�หนดราคาสิินค้้าหรือืบริกิารแต่่ละรายการ 

แยกจากกันั โดยลูกูค้้าสามารถเลือืกซื้้�อสินิค้้าเฉพาะรายการที่่�ตนต้้องการได้้ วิธิีีนี้�เหมาะกับัสินิค้้าที่่�มีีอุปุสงค์์ 

และมููลค่่าในตััวเองสููง ลููกค้้าต้้องการความยืืดหยุ่่�นในการเลืือกซื้้�อ และธุุรกิิจต้้องการสร้้างกำำ�ไรจากสิินค้้า 

แต่ล่ะตัวัอย่า่งชัดัเจน อย่า่งไรก็ด็ีี การต้ั้�งราคาเดี่่�ยวอาจไม่่สามารถกระตุ้้�นยอดขายได้้มากนักั และอาจสูญูเสีีย 

โอกาสในการขายสิินค้้าที่่�เกี่่�ยวข้้องกัันไปพร้้อมๆ กัันด้้วย
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ในทางกลับักันั การตั้้�งราคาผลิติภัณัฑ์์ชุดุ (Bundle Pricing) หรือืเรีียกอีีกอย่า่งว่า่ “การตั้้�งราคาแบบแพ็ค็เกจ” 

คือืการนำำ�สินิค้า้หรือืบริกิารตั้้�งแต่ ่2 รายการขึ้้�นไป มาจัดัรวมกันัเป็น็ชุดุ และกำำ�หนดราคาขายเป็น็เหมารวม 

โดยมากมัักจะเป็็นราคาที่่�ต่ำำ��กว่่าการซื้้�อแยกเป็็นชิ้้�นๆ เพื่่�อจููงใจให้้ซื้้�อมากขึ้้�น 

วิิธีีนี้้�เหมาะสำำ�หรัับผลิิตภััณฑ์์ที่่�มีีความเกี่่�ยวข้้องเชื่่�อมโยงกััน เมื่่�อใช้้งานร่่วมกัันแล้้วจะให้้คุุณค่่าที่่�เพิ่่�มขึ้้�น 

อีีกทั้้�งเป็็นการเปิิดโอกาสให้้ลูกูค้้าได้้ทดลองใช้้สินิค้้าใหม่่ๆ ที่่�อาจไม่่เคยซื้้�อหากขายแยกเป็็นชิ้้�นๆ ขณะเดีียวกันั 

ธุุรกิิจเองก็็ได้้ประโยชน์จากการเพิ่่�มมููลค่่าการซ้ื้�อต่่อครั้้�ง (Basket Size) กระจายต้้นทุุนคงท่ี่�ไปในสิินค้้า 

หลายชิ้้�น และผลัักดัันให้้สิินค้้าที่่�ขายไม่่ค่่อยดีีสามารถกระจายไปสู่่�ลููกค้้าได้้มากขึ้้�น

อย่่างไรก็็ตาม การตั้้�งราคาแบบชุุดก็็มีีข้อเสีียคืือ อาจสร้้างความสัับสนให้้ลููกค้้าหากมีีตััวเลืือกที่่�ซัับซ้้อน 

เกิินไป และหากการตั้้�งราคาชุุดไม่่ระวััง กำำ�ไรต่่อหน่่วยอาจลดลงจากการขายสิินค้้าราคาสููงรวมกัับสิินค้้า

ราคาต่ำำ�� ดัังนั้้�น การชั่่�งน้ำำ��หนัักข้้อดีีข้้อเสีียและความเหมาะสมในการใช้้แต่่ละวิิธีี จึึงเป็็นเรื่่�องที่่�ผู้้�ประกอบ

การต้้องพิิจารณาอย่่างรอบคอบ

ข้้อพิิจารณาในการเลืือกตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์เดี่่�ยวหรืือ	
ผลิิตภััณฑ์์ชุุด

ปัจัจัยัสำำ�คััญที่่�ต้อ้งพิจิารณาเพื่่�อตัดัสินิใจเลืือกระหว่่างการต้ั้�งราคาผลิิตภัณัฑ์เ์ด่ี่�ยวหรืือผลิิตภัณัฑ์ชุ์ุด ได้้แก่่

	ลั ักษณะและความเกี่่�ยวข้้องของผลิิตภััณฑ์์: หากเป็็นสิินค้้าที่่�มีีความสััมพัันธ์์เกี่่�ยวเนื่่�องกััน เช่่น 	

	ค อมพิวิเตอร์์กับัซอฟต์์แวร์์ เครื่่�องปริ้้�นเตอร์์กับัหมึึกพิมิพ์์ การขายเป็็นชุดุมักัได้้ผลดีีกว่่า เพราะลูกูค้้า

	 ให้้คุุณค่่ากัับการใช้้งานร่่วมกััน แต่่หากเป็็นสิินค้้าท่ี่�ไม่่ค่่อยเก่ี่�ยวข้้องกััน การขายแยกเด่ี่�ยวอาจเหมาะสมกว่่า 

	 เพราะให้้อิิสระกัับลููกค้้ามากกว่่า

	 พฤติิกรรมและความต้้องการของลููกค้้า: หากกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมายเป็็นผู้้�ที่่�ชอบความสะดวก		

	 รวดเร็็ว ไม่่ต้้องการเสีียเวลาเลืือกซื้้�อสิินค้้าหลายรายการ หรืือชอบความคุ้้�มค่่าในการจัับจ่่าย		

	 แต่่ละครั้้�ง การขายเป็็นชุุดน่่าจะตอบโจทย์์ได้้ดีีกว่่า ขณะที่่�ลููกค้้าบางกลุ่่�มอาจชอบเลืือกสรร

	สิ ินค้้าที่่�ตรงใจที่่�สุุดทีีละชิ้้�น การบัังคัับขายเป็็นชุุดอาจไม่่เหมาะกัับคนกลุ่่�มนี้้�นััก

	 โครงสร้้างต้้นทุุนและกำำ�ไรขององค์์กร: หากสิินค้้ามีีต้้นทุุนคงที่่�ในการผลิิตหรืือให้้บริิการสููง 		

	 การขายเป็็นชุุดจะช่่วยกระจายต้้นทุุนไปยัังสิินค้้าหลายชิ้้�น และผลัักดัันปริิมาณการซื้้�อให้้สููงขึ้้�น 	
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	 แต่่หากสิินค้้าแต่่ละชิ้้�นมีีกำำ�ไรต่่อหน่่วยแตกต่่างกัันมาก เช่่น สิินค้้าที่่�มีีกำำ�ไรดีีเยี่่�ยม กัับสิินค้้า		

	ที่ ่�มีีกำำ�ไรน้้อย การนำำ�มารวมชุุดอาจทำำ�ให้้กำำ�ไรโดยเฉลี่่�ยลดลงก็็ได้้

	 สภาพการแข่่งขัันในตลาด: หากคู่่�แข่่งในตลาดใช้้กลยุุทธ์์การขายแบบแยกเดี่่�ยวเป็็นหลััก การ	

	นำ ำ�สิินค้้ามาจััดชุุดขายอาจเป็็นการสร้้างความแตกต่่างและจููงใจลููกค้้าได้้ในระดัับหนึ่่�ง หรืือใน		

	ท างกลับักันั หากคู่่�แข่่งนิยิมขายแบบเป็็นแพ็ค็เกจเป็็นส่่วนใหญ่่ การให้้ทางเลือืกซื้้�อเป็็นชิ้้�นเดี่่�ยว

	 แก่่ลููกค้้าบ้้าง ก็็อาจเป็็นจุุดขายที่่�น่่าสนใจสำำ�หรัับบางกลุ่่�มเช่่นกััน

หลัังจากชั่่�งน้ำำ��หนัักจากปััจจััยทั้้�งภายนอกและภายในข้้างต้้นแล้้ว ผู้้�ประกอบการจะสามารถเลืือกใช้้วิิธีีการ  

ตั้้�งราคาที่่�สอดคล้อ้งกับัแต่ล่ะสถานการณ์ไ์ด้ ้โดยหากเลือืกใช้ก้ารตั้้�งราคาแบบผลิติภัณัฑ์ช์ุดุ ยังัมีีกลยุทุธ์ย์่อ่ย 

ให้้เลืือกใช้้อีีกหลายแบบ ซึ่่�งมีีความเหมาะสมแตกต่่างกัันไป ดัังที่่�เราจะได้้เรีียนรู้้�ในหััวข้้อถััดไป

กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์ชุุดแบบต่่างๆ

เมื่่�อธุุรกิิจเลืือกที่่�จะใช้้วิิธีีการตั้้�งราคาแบบผลิิตภััณฑ์์ชุุดแล้้ว ยัังสามารถเลืือกประยุุกต์์ใช้้กลยุุทธ์์ย่่อยได้้อีีก

หลากหลาย ตามวััตถุุประสงค์์ทางการตลาด ซึ่่�งกลยุุทธ์์หลัักๆ ได้้แก่่

	 การตั้้�งราคาแบบ Pure Bundling: เป็็นการนำำ�สินค้้าหลายรายการมาจัดัเป็็นชุดุขายในราคาเดีียว 

	 โดยไม่่สามารถซื้้�อแยกเป็็นชิ้้�นได้้ วิิธีีนี้้�มัักใช้้เมื่่�อต้้องการบัังคัับให้้ลููกค้้าซื้้�อสิินค้้าที่่�เกี่่�ยวข้้องไป	

	พร้ ้อมกััน เช่่น การขายชุุดเครื่่�องคอมพิิวเตอร์์ที่่�ประกอบไปด้้วยจอ เคส คีีย์์บอร์์ด เมาส์์ หรืือ

	 อาจใช้้เพื่่�อกำำ�จััดสต็็อกสิินค้้าที่่�ขายไม่่ค่่อยออกให้้หมดไปจากคลัังโดยเร็็ว

	 การตั้้�งราคาแบบ Mixed Bundling: เป็็นการนำำ�เสนอทั้้�งราคาขายเป็็นชุุด และราคาขายแยกชิ้้�น 

	 เพื่่�อให้้ลูกูค้้ามีีทางเลืือก เช่่น การขายชุุดอาหารพร้อมน้ำำ��และของหวาน ในราคาท่ี่�ถูกูว่่าซ้ื้�อแยก 

	 แต่่ก็็ยัังให้้ลููกค้้าสามารถซื้้�ออาหารจานเดีียวได้้ หากไม่่ต้้องการรัับชุุด วิิธีีนี้้�เน้้นความยืืดหยุ่่�น

	 และการตอบโจทย์์ลููกค้้าที่่�หลากหลายกว่่า Pure Bundling

	 การตั้้�งราคาแบบ Cross-selling หรืือการขายพ่่วง: เป็็นการขายสิินค้้าหรืือบริิการที่่�เกี่่�ยวข้้อง

	 เพิ่่�มเติิมเข้้าไปจากสิินค้้าหลัักที่่�ลููกค้้าซื้้�อ เช่่น เมื่่�อซื้้�อกล้้องถ่่ายรููป ก็็มีีการเสนอเลนส์์เสริิม 

	 หรืือกระเป๋๋า memory card เพิ่่�มเติิม ซึ่่�งการบวกราคาเข้้าไปในชุุดสิินค้้า มัักจะได้้ราคาพิิเศษ

	 กว่่าการซื้้�อแยกในภายหลััง ช่่วยกระตุ้้�นการซื้้�อได้้มากขึ้้�น
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	 	การตั้้�งราคาแบบ Value-added Bundling: เป็็นการสร้้างคุุณค่่าเพิ่่�มให้้กัับชุุดสิินค้้า เพื่่�อให้้

	 การซื้้�อแบบแพ็็คเกจน่่าสนใจมากขึ้้�น เช่่น เครื่่�องคอมพิิวเตอร์์แบบชุุดที่่�รวมลิิขสิิทธิ์์�ซอฟต์์แวร์์ 

	 หรือืบริิการติิดตั้้�งพิเิศษ โดยท่ี่�ราคาอาจจะสููงกว่า่การซ้ื้�อแยก แต่่มีีคุณุค่า่ที่่�มอบให้้ลูกูค้า้เพิ่่�มเติมิ 

	 ทำำ�ให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกได้้ถึึงความคุ้้�มค่่ามากขึ้้�น

การเลืือกใช้้กลยุุทธ์์ย่่อยใดนั้้�น ขึ้้�นอยู่่�กับลัักษณะสิินค้้าและเป้้าหมายทางการตลาดเป็็นสำำ�คััญ โดยมาก 

การต้ั้�งราคาแบบ Pure Bundling จะเหมาะกัับสิินค้้าท่ี่�ใช้้งานควบคู่่�กันอยู่่�แล้้ว และธุรุกิิจต้้องการขายออกไป 

พร้้อมกััน ส่่วน Mixed Bundling จะเหมาะกัับสิินค้้าที่่�ลููกค้้ามีีความต้้องการหลากหลาย การให้้ทางเลืือก

ซื้้�อทั้้�งแบบรวมและแยก จะช่่วยขยายฐานตลาดได้้มากขึ้้�น 

ขณะที่่� Cross-selling มักัจะเหมาะกับัสินิค้้าเสริมิที่่�อาจมีีมูลูค่่าน้้อย แต่่เพิ่่�มความสะดวกในการใช้้สินิค้้าหลักั 

ส่่วน Value-added Bundling จะเหมาะกัับการสร้้างความแตกต่่างในตลาด และเจาะกลุ่่�มลููกค้้าระดัับบน

ที่่�เน้้นคุุณภาพและบริิการที่่�ดีีเยี่่�ยม

ไม่่ว่่าจะเลืือกวิิธีีใด ข้้อดีีหลัักของการตั้้�งราคาแบบผลิิตภััณฑ์์ชุุด คืือการช่่วยเพิ่่�มยอดขายและกำำ�ไร ธุุรกิิจ      

สามารถขยายส่ว่นแบ่ง่ตลาดและเข้า้ถึงึฐานลูกูค้า้ใหม่่ๆ  ได้อ้ย่า่งมีีประสิทิธิภิาพ แม้ใ้นบางครั้้�งอาจต้อ้งแลกมา 

ด้้วยกำำ�ไรต่่อหน่่วยที่่�ลดลงบ้้าง แต่่ผลลััพธ์์โดยรวมสุุทธิิแล้้ว มัักจะยัังคุ้้�มค่่ากว่่าการเน้้นขายแยกชิ้้�นเพีียง

อย่่างเดีียว

ข้้อดีีและประโยชน์์ของการตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์ชุุด

การนำำ�ผลิิตภัณฑ์์มาจััดชุุดขายนั้้�น นอกจากจะเป็็นกลยุุทธ์ทางการตลาดที่่�น่่าสนใจแล้้ว ยัังมีีข้อดีีและ 

ประโยชน์์ต่่อธุุรกิิจอีีกหลายประการ ได้้แก่่

	 การเพิ่่�มยอดขายและส่่วนแบ่่งการตลาด: เมื่่�อขายสิินค้้าเป็็นชุุดในราคาที่่�ถููกกว่่าแยกซื้้�อ มัักจะ		

	ช่ ว่ยจูงูใจให้ลู้กูค้า้ซื้้�อสินิค้า้ได้ม้ากขึ้้�นในคราวเดีียว เพราะคิดิว่า่ได้ร้าคาพิเิศษ ทำำ�ให้มู้ลูค่า่การซื้้�อ

	 โดยเฉลี่่�ยสููงขึ้้�น ขณะเดีียวกััน การใช้้ราคาชุุดเป็็นกลยุุทธ์์ในการแข่่งขััน ก็็ช่่วยแย่่งชิิงลููกค้้าจาก

	คู่่� แข่่งและเพิ่่�มส่่วนแบ่่งการตลาดให้้กัับธุุรกิิจได้้

	 การกระตุ้้�นให้ลู้กูค้าซ้ื้�อสินิค้า้เพ่ิ่�มขึ้้�น: การจััดสิินค้า้ที่่�เกี่่�ยวข้อ้งมาขายรวมกันั ช่ว่ยกระตุ้้�นให้ลู้กูค้า้

	 ซื้้�อสินิค้า้ที่่�จำำ�เป็น็ต้อ้งใช้ค้วบคู่่�กันัไปพร้อ้มๆ กันั เป็น็การเพิ่่�มโอกาสในการขายและสร้า้งรายได้้
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	 ในระยะยาว เช่่น การขายปริ้้�นเตอร์์พร้้อมตลัับหมึึกและกระดาษรวมในชุุด จะทำำ�ให้้ลููกค้้าซื้้�อ

	 หมึึกและกระดาษติิดไปด้้วย แม้้อาจจะยัังไม่่ได้้ใช้้งานในทัันทีี

	 การสร้างความคุ้้�มค่าและดึึงดูดูใจลูกูค้า: เมื่่�อลูกูค้้าเห็็นว่่าการซ้ื้�อสิินค้้าเป็็นชุุดนั้้�น ได้้รัับส่่วนลด

	 หรืือประหยััดกว่่าการซื้้�อแยก ก็็มัักจะรู้้�สึึกว่่าได้้รัับข้้อเสนอที่่�คุ้้�มค่่า น่่าสนใจ เป็็นการกระตุ้้�น

	 การตััดสิินใจซื้้�อให้้ง่่ายและรวดเร็็วขึ้้�น อีีกทั้้�งการมอบคุุณค่่าเพิ่่�มเติิม เช่่น บริิการพิิเศษ 

	 หรืือของแถม ก็็ยิ่่�งช่่วยเพิ่่�มแรงดึึงดููดใจให้้กัับข้้อเสนอได้้อีีก

	 การลดต้้นทุนุและเพิ่่�มกำำ�ไรให้้องค์์กร: การขายเป็็นชุุดช่่วยกระจายต้้นทุนุคงที่่�ไปในสินิค้้าหลายชิ้้�น 

	 ทำำ�ให้้ต้้นทุนุต่่อหน่่วยของแต่่ละสิินค้้าลดลง หากธุรุกิิจสามารถต้ั้�งราคาชุุดที่่�สูงูกว่่าต้้นทุนุรวม ก็ย่็่อม

	ส ามารถสร้้างกำำ�ไรเพิ่่�มขึ้้�นได้้ นอกจากนี้้� การขายเป็็นชุุดยัังอาจช่่วยลดค่่าใช้้จ่่ายในการขนส่่ง

	 และการจััดเก็็บสิินค้้า เพราะสามารถส่่งมอบและจััดการสิินค้้าหลายชิ้้�นรวมกัันได้้ในคราวเดีียว

แม้้การตั้้�งราคาแบบชุุดจะมีีข้อดีีมากมาย แต่่ก็็ยัังมีีข้อควรระวัังที่่�ผู้้�ประกอบการต้้องพึึงตระหนััก เพื่่�อให้้  

การใช้้กลยุุทธ์์นี้้�เกิิดประสิิทธิิภาพสููงสุุด โดยไม่่เกิิดผลกระทบเชิิงลบโดยไม่่ตั้้�งใจ

ข้้อควรระวัังและความเสี่่�ยงของการตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์ชุุด

แม้้การขายสิินค้้าเป็็นชุุดจะดููเป็็นหนทางลััดในการเพิ่่�มยอดขาย แต่่หากใช้้โดยขาดความระมััดระวััง ก็็อาจ 

ส่่งผลเสีียได้้ไม่่น้้อย ข้้อควรระวัังที่่�สำำ�คััญมีีดัังนี้้�

	 การสููญเสีียรายได้้หากตั้้�งราคาชุุดต่ำำ��เกิินไป: ในความพยายามที่่�จะสร้้างความน่่าดึึงดููดใจให้้กัับ

	ชุ ุดสิินค้้า หลายธุุรกิิจมัักใช้้วิิธีีลดราคาลงอย่่างมาก จนอาจไม่่สอดคล้้องกัับต้้นทุุนหรืือการรัับรู้้�

	คุ ณุค่่าที่่�แท้้จริงิ ส่่งผลให้้กำำ�ไรขั้้�นต้้นที่่�ได้้จากการขายเป็็นชุดุต่ำำ��กว่่าการขายแยกชิ้้�นอย่่างมีีนัยัสำำ�คัญั 

	 ในระยะยาว อาจส่่งผลกระทบต่่อผลประกอบการโดยรวมได้้

	 การสร้างความสับัสนให้้ลูกูค้าหากมีีตัวัเลืือกมากเกินิไป: การนำำ�เสนอชุดุสิินค้้าที่่�มีีความหลากหลาย

	 หรือืซับัซ้้อนเกินิไป อาจทำำ�ให้้ลูกูค้้าเกิดิความสัับสน ไม่่สามารถเปรีียบเทีียบตัวัเลือืกและตััดสินิใจ

	 ได้้ว่่าชุุดไหนเหมาะกัับตนที่่�สุุด สุุดท้้ายอาจเกิิดความลัังเลและไม่่ซื้้�อสิินค้้าใดเลย แทนที่่�จะได้้

	ป ระโยชน์์จากการขายเป็็นกลุ่่�ม ธุุรกิิจอาจเสีียโอกาสในการขายไปโดยไม่่จำำ�เป็็น
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	 การลดการรัับรู้้�คุณค่่าของสินิค้้าบางรายการ: ในการจััดสิินค้า้มาขายรวมกััน หากใช้้การลดราคา

	 เป็น็กลยุทุธ์ห์ลักั อาจส่ง่ผลให้ลู้กูค้า้รับัรู้้�ว่า่สินิค้า้บางรายการมีีมูลูค่า่น้อ้ยลง เพราะสามารถซื้้�อได้้

	 ในราคาถููกเมื่่�ออยู่่�ในชุุด หากในอนาคตธุุรกิิจต้้องการขายสิินค้้าชิ้้�นนั้้�นแยกเดี่่�ยวในราคาปกติิ 

	 อาจทำำ�ได้้ยาก เพราะลููกค้้าจดจำำ�ราคาเดิิมที่่�ถููกกว่่าไว้้แล้้ว

	 ความยากในการปรับัเปลี่่�ยนส่ว่นประกอบของชุดุสินิค้า้: เมื่่�อขายเป็น็แพ็ค็เกจไประยะหนึ่่�ง ลูกูค้า้

	มั กัจะคาดหวังัส่่วนประกอบของชุดุสินิค้้าตามที่่�เคยได้้รับั หากธุรุกิจิต้้องการเปลี่่�ยนแปลงรายการ

	สิ นิค้้าในชุดุ เช่่น ตัดัทอนบางรายการออกเพื่่�อลดต้้นทุนุ อาจสร้างความไม่่พอใจหรืือสับัสนให้้กับั

	ลู ูกค้้าได้้ ความยืืดหยุ่่�นในการปรัับสิินค้้าชุุดจึึงมีีจำำ�กััด ต้้องคำำ�นึึงถึึงการรัับรู้้�และความคาดหวััง

	 ของลููกค้้าที่่�มีีอยู่่�แล้้วด้้วย

ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องชั่่�งน้ำำ��หนัักผลกระทบในด้้านต่่างๆ อย่่างรอบคอบ ทั้้�งการรัักษาระดัับราคาที่่� 

สมเหตุุสมผล การออกแบบชุุดสิินค้้าให้้เข้้าใจง่่าย การรัักษาการรัับรู้้�คุุณค่่าของสิินค้้าหลััก และการสื่่�อสาร 

เหตุุผลของการเปลี่่�ยนแปลงใดๆ ให้้ลููกค้้าเข้้าใจอย่่างชััดเจน เพื่่�อลดผลข้้างเคีียงที่่�อาจเกิิดขึ้้�น

แน่น่อนว่่าความเส่ี่�ยงเหล่่าน้ี้�ก็ม็ิใิช่่เรื่่�องใหม่่ในแวดวงธุรุกิิจ หากมองไปรอบตััว เราจะเห็็นตััวอย่่างนัับไม่่ถ้ว้น 

ของแบรนด์์ชั้้�นนำำ�ที่่�ใช้ก้ลยุทุธ์ก์ารตั้้�งราคาแบบชุดุอย่า่งได้ผ้ล ดังักรณีีศึึกษาที่่�เราจะได้พู้ดูถึงึในหัวัข้อ้ถัดัไป

ตััวอย่่างธุุรกิิจที่่�ใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์	
ชุุดประสบความสำำ�เร็็จ

หากพูดูถึงึการนำำ�สินค้า้มาจัดัเป็น็ชุดุขายแล้ว้ McDonald's และ KFC คงเป็น็แบรนด์แ์รกๆ ที่่�หลายคนนึึกถึึง 

ด้ว้ยการขาย Value Set ที่่�ประกอบด้ว้ยเบอร์เ์กอร์ห์รือืไก่ท่อด พร้อมของว่า่งและเครื่่�องดื่่�ม ในราคาที่่�ถูกูกว่า่ 

การสั่่�งแยกชิ้้�น ทำำ�ให้้แบรนด์์ฟาสต์์ฟู้้�ดเหล่่านี้้�ดึึงดููดลููกค้้าได้้อย่่างมหาศาล ขณะเดีียวกััน ก็็เพิ่่�มมููลค่่าการ 

ใช้้จ่่ายต่่อออเดอร์์ไปด้้วย เพราะลููกค้้ามัักจะซื้้�อเป็็นชุุดมากกว่่าสั่่�งแค่่อย่่างใดอย่่างหนึ่่�ง

ในธุุรกิิจสิินค้้าอุุปโภคบริิโภค เรามัักจะเห็็น P&G หรืือ Unilever นำำ�สิินค้้าประเภทเดีียวกัันหลายขนาด 

มาจัดัรวมกันัขาย เช่น่ ชุดุแชมพูแูละครีีมนวดผม ชุดุผงซักัฟอกและน้ำำ��ยาปรับัผ้า้นุ่่�ม โดยให้้ส่ว่นลดพิเิศษ 

เมื่่�อซื้้�อครบชุุด ซึ่่�งช่่วยเพิ่่�มปริิมาณการซื้้�อต่่อครั้้�ง และกระตุ้้�นให้้ลููกค้้าอยากลองใช้้ผลิิตภััณฑ์์ใหม่่ๆ ที่่�อาจ 

ไม่่เคยสนใจมาก่่อน
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ขณะท่ี่�ในธุุรกิิจบริิการโทรคมนาคม ผู้้�ให้้บริิการมืือถืืออย่่าง True หรืือ AIS ก็็มัักจะนำำ�เสนอแพ็็กเกจ 

แบบรวมมิิตร ทั้้�งเน็็ต โทร และดููทีีวีีผ่่านมืือถืือ ในราคาที่่�ประหยััดกว่่าการซื้้�อแยกบริิการ ช่่วยเพิ่่�มความ

คุ้้�มค่่าให้้กัับสมาชิิก พร้้อมรัักษาฐานลููกค้้าเดิิมให้้อยู่่�กัับแบรนด์์ระยะยาว

ในกลุ่่�มธุุรกิิจท่่องเที่่�ยวและโรงแรม เว็็บไซต์์อย่่าง Agoda หรืือ Booking.com ก็็มัักจะนำำ�เสนอแพ็็กเกจ 

ห้้องพัักพร้้อมตั๋๋�วเครื่่�องบิิน บริิการรถรัับส่่งสนามบิิน หรืือคููปองอาหารเช้้าในราคาพิิเศษ เพื่่�อช่่วยให้้        

นัักท่่องเที่่�ยวจองทริิปได้้อย่่างสะดวกในคราวเดีียว โดยรู้้�สึึกได้้ถึึงความคุ้้�มค่่าเมื่่�อซื้้�อแบบแพ็็กเกจ

จากกรณีีศึึกษาข้้างต้้น จะเห็็นว่่าการตั้้�งราคาแบบผลิิตภััณฑ์์ชุุดสามารถประยุุกต์์ใช้้ได้้กัับสิินค้้าและบริิการ 

หลากหลายประเภท หากธุุรกิิจสามารถออกแบบส่่วนประกอบของชุุดสิินค้้าให้้ตรงใจ มอบความคุ้้�มค่่า 

และคุุณค่า่เพิ่่�มที่่�จับัต้อ้งได้้ พร้อ้มสื่่�อสารข้้อเสนอท่ี่�โดดเด่่นออกไป ก็จ็ะช่่วยเพิ่่�มทั้้�งยอดขาย ความพึึงพอใจ 

ของลููกค้้า และความสามารถในการแข่่งขัันไปพร้้อมๆ กััน

สรุุปแนวทางการประยุุกต์์ใช้้การตั้้�งราคาผลิิตภััณฑ์์เดี่่�ยว	
และผลิิตภััณฑ์์ชุุด

ในการตัดัสินิใจเลือืกใช้ก้ลยุุทธ์ก์ารตั้้�งราคาผลิิตภัณฑ์เ์ดี่่�ยวหรือืผลิติภัณัฑ์ช์ุดุ มีีปัจัจัยัสำำ�คัญัที่่�ผู้้�ประกอบการ 

ต้้องวิิเคราะห์์อย่่างรอบด้้าน ทั้้�งลัักษณะความเกี่่�ยวข้้องของสิินค้้า พฤติิกรรมของลููกค้้า โครงสร้้างต้้นทุุน 

และกำำ�ไร รวมถึึงสภาพการแข่่งขัันในตลาด การประเมิินความเหมาะสมของแต่่ละวิิธีีกัับคุุณลัักษณะของ 

สิินค้้าและบริิบทของธุุรกิิจ จะช่่วยให้้เราตััดสิินใจเลืือกกลยุุทธ์์ได้้อย่่างเหมาะสมมากขึ้้�น

อย่่างไรก็็ดีี ในความเป็็นจริิง ธุุรกิิจไม่่จำำ�เป็็นต้้องใช้้วิิธีีการตั้้�งราคาแบบใดแบบหนึ่่�งเพีียงอย่่างเดีียว การ  

ผสมผสานการใช้ง้านทั้้�งสองแบบอาจเป็น็ทางออกที่่�ช่ว่ยเพิ่่�มความยืดืหยุ่่�นและประสิทิธิภิาพมากกว่า่ เช่น่ 

การนำำ�เสนอทั้้�งราคาสินิค้้าแยกชิ้้�นและราคาเป็็นชุดุ (Mixed Bundling) เพื่่�อให้้ลููกค้้ามีีทางเลือืกที่่�เหมาะกับั 

ความต้้องการ หรืือการขายสิินค้้าเป็็นชุุดควบคู่่�ไปกัับการขายสิินค้้าเด่ี่�ยวบางตััวที่่�มีีอุุปสงค์์สููง เพื่่�อให้้ได้้ 

ประโยชน์์จากทั้้�งสองวิิธีี

นอกจากน้ี้� การทดลองและปรับัปรุงุกลยุทุธ์อย่่างต่่อเนื่่�อง โดยอาศัยัข้้อมูลูตอบรับัจากลูกูค้้าและผลการขาย  

จะช่่วยให้้ธุุรกิิจค้้นหาจุุดสมดุุลและสููตรสำำ�เร็็จในการต้ั้�งราคาท่ี่�เหมาะสมได้้ ตััวอย่่างเช่่น การทดลอง           

เปลี่่�ยนแปลงส่่วนประกอบหรืือราคาของชุุดสิินค้้า แล้้วเปรีียบเทีียบผลตอบรัับ สามารถบอกได้้ว่่าปััจจััยใด
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มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อมากที่่�สุุด หรืือการสำำ�รวจความคิิดเห็็นของลููกค้้าถึึงทางเลืือกที่่�ต้้องการ ก็็ช่่วยให้้อ

อกแบบชุุดสิินค้้าได้้ตรงใจกลุ่่�มเป้้าหมายมากขึ้้�น

ข้้อแนะนำำ�สุดุท้้ายท่ี่�ขาดไม่่ได้้ คือืการสื่่�อสารให้้ลูกูค้้าเห็น็คุณุค่่าที่่�ได้้รัับจากการซื้้�อสิินค้้าเป็็นชุุดอย่่างชัดัเจน 

ไม่ว่่า่จะผ่่านการโฆษณา ป้า้ยราคา การอธิิบายของพนักงานขาย หรืือการสาธิิตวิธีีใช้้งาน ยิ่่�งลููกค้้าสามารถ 

เปรีียบเทีียบได้ว้่า่การซื้้�อแบบแพ็ก็เกจให้ค้วามคุ้้�มค่า่กว่า่การซื้้�อแยกชิ้้�นอย่า่งไร หรือืจะได้ร้ับัสิิทธิปิระโยชน์์ 

อะไรเพิ่่�มเติิม ก็็จะช่่วยส่่งเสริิมการรัับรู้้�ในเชิิงบวก และผลัักดัันให้้เกิิดการซื้้�อได้้มากขึ้้�น แต่่หากลููกค้้ามอง

ไม่่เห็็นความแตกต่่าง ไม่่ว่่าจะตั้้�งราคาต่ำำ��เท่่าใด ก็็อาจไม่่เป็็นที่่�สนใจเท่่าที่่�ควร

กล่่าวโดยสรุปแล้้ว ความสำำ�เร็็จของการต้ั้�งราคาแบบเด่ี่�ยวหรืือแบบชุุด ไม่่ได้้ขึ้้�นอยู่่�กับกลยุุทธ์์ราคาเพีียง 

อย่่างเดีียว แต่่เกี่่�ยวข้้องกัับหลายปััจจััยที่่�ผู้้�ประกอบการต้้องพิิจารณาอย่่างรอบด้้าน ทั้้�งความแตกต่่าง 

ของสิินค้้า การรัับรู้้�คุุณค่่าของลููกค้้า ความสามารถในการผลิิตและจััดส่่ง รวมถึึงการสื่่�อสารคุุณค่่าผ่่าน 

กิิจกรรมทางการตลาดอื่่�นๆ การเลืือกใช้้กลยุุทธ์ที่่�เหมาะสมกัับบริิบทของธุุรกิิจ พร้้อมทั้้�งปรับปรุงและ 

พัฒันาอยู่่�เสมอ จะเป็น็กุญุแจสู่่�ความสำำ�เร็จ็ในการสร้า้งทั้้�งยอดขายและความพึึงพอใจแก่ลู่กูค้า้ในระยะยาว

นอกจากการตั้้�งราคาแบบชุุดแล้้ว ยัังมีีเครื่่�องมืือการตั้้�งราคายอดนิิยมอีีกหลายแบบ ที่่�ช่่วยกระตุ้้�นการ         

ตััดสิินใจซื้้�อและเพิ่่�มความน่่าสนใจให้้กัับข้้อเสนอทางการค้้า หนึ่่�งในนั้้�นคืือ การลดราคา ส่่วนลด และ 

โปรโมชััน ที่่�เราจะมาขยายความกัันในส่่วนถััดไป

การลดราคา ส่่วนลด โปรโมชััน

ไม่ว่่า่ยุคุสมัยัจะเปลี่�ยนแปลงไปอย่า่งไร หรือืเทคโนโลยีีการตลาดจะก้า้วหน้า้แค่ไ่หน การลดราคายังัคงเป็น็ 

เครื่่�องมืือที่่� "ใช้้ได้้เสมอ" ในการจููงใจลููกค้้า ด้้วยพลัังของคำำ�ว่่า "ส่่วนลด" ที่่�สามารถสะกดจิิตใจลููกค้้าให้้  

หยุดุมองและเกิดิความสนใจได้้เป็น็อย่่างดีี ไม่ว่่า่จะในหน้า้ร้า้น บนชั้้�นวางสิินค้า้ หรือืบนโลกออนไลน์ก์็ต็าม

อย่่างไรก็็ดีี นัักการตลาดมัักพึึงระวัังว่่า การใช้้กลยุุทธ์์ลดราคาเป็็นประจำำ� อาจส่่งผลเสีียในระยะยาว         

ทั้้�งการลดการรัับรู้้�คุณค่่าของแบรนด์์ การสููญเสีียกำำ�ไรจากการแข่่งขัันตััดราคา หรืือการสร้างพฤติิกรรม 

การรอซื้้�อช่่วงลดราคาในหมู่่�ลููกค้้า มากกว่่าเกิิดความภัักดีีต่่อแบรนด์์ที่่�แท้้จริิง
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ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องชั่่�งน้ำำ��หนัักอย่่างรอบคอบว่่า ควรใช้้กลยุุทธ์์ลดราคาแบบใด ในช่่วงเวลาใด 

และบ่อ่ยแค่ไ่หน เพื่่�อสร้า้งผลกระทบเชิงิบวก ทั้้�งการเร่ง่ยอดขายในระยะสั้้�น การเพิ่่�มความคุ้้�มค่า่ให้ก้ับัลูกูค้า้ 

การกระจายสิินค้้าคงคลััง การตอบสนองต่่อกลยุุทธ์์ของคู่่�แข่่ง ฯลฯ โดยแลกเปลี่่�ยนกัับผลกำำ�ไรที่่�สููญเสีีย 

ไปน้้อยที่่�สุุด

ประเภทของการลดราคา ส่่วนลด และโปรโมชััน

การลดราคามีีหลากหลายรููปแบบ ซึ่่�งมีีวััตถุุประสงค์์และวิิธีีการที่่�แตกต่่างกัันไป ได้้แก่่

	 การลดราคาทั่่�วไป (Discounting): เป็็นการลดราคาสิินค้้าลงจากราคาปกติิชั่่�วคราว มัักใช้้เพื่่�อ		

	 กระตุ้้�นยอดขายในช่ว่งที่่�ต้อ้งการเร่ง่ระบายสินิค้า้ เช่น่ ช่ว่งปลายฤดูกูาล ช่ว่งสินิค้า้ใกล้ห้มดอายุุ 

	 หรืือเพื่่�อตอบโต้้กลยุุทธ์์ราคาของคู่่�แข่่ง เป็็นต้้น

	 การให้้ส่่วนลดปริิมาณ (Quantity Discount): เป็็นการให้้ส่่วนลดเมื่่�อซ้ื้�อสิินค้้าจำำ�นวนมาก ช่่วยจููงใจ

	 ให้้ลููกค้้าซื้้�อครั้้�งละมากๆ เช่่น ซื้้�อ 1 แถม 1, ซื้้�อ 3 ชิ้้�น ลด 10%, ซื้้�อยกโหล ลดพิิเศษ เป็็นต้้น 

	ซึ่ ่�งช่่วยเพิ่่�มมููลค่่าการซื้้�อเฉลี่่�ยต่่อครั้้�ง และลดต้้นทุุนการจััดเก็็บสิินค้้าคงคลัังได้้

	 การให้้ส่่วนลดเงิินสด (Cash Discount): เป็็นการให้้ส่่วนลดเมื่่�อชำำ�ระเงิินเร็็วกว่่ากำำ�หนด มัักใช้้

	กั ับการซื้้�อขายระหว่่างธุุรกิิจ เพื่่�อเร่่งการชำำ�ระเงิินและบริิหารกระแสเงิินสดของกิิจการ เช่่น 

	 ให้้เครดิิตเทอม 30 วััน แต่่ถ้้าจ่่ายใน 10 วััน จะได้้ส่่วนลดเพิ่่�ม 2% เป็็นต้้น

	 การให้้ส่่วนลดตามฤดููกาล (Seasonal Discount): เป็็นการลดราคาสิินค้้าในช่่วงนอกฤดููกาล

	 ขายดีี เพื่่�อกระตุ้้�นยอดขายให้ส้ม่ำำ��เสมอตลอดปี ีเช่น่ ส่ว่นลดห้อ้งพักัโรงแรมช่ว่ง Low Season, 

	ส่ ่วนลดเสื้้�อกัันหนาวช่่วงหน้้าร้้อน เป็็นต้้น

	ก ารให้้ส่่วนลดเทรดอิิน (Trade-in Discount): เป็็นการลดราคาให้้ลููกค้้าเมื่่�อนำำ�สิินค้้าเก่่ามา

	 แลกซื้้�อสิินค้้าใหม่่ ช่่วยกระตุ้้�นให้้ลููกค้้าอััพเกรดสิินค้้าให้้ทัันสมััยอยู่่�เสมอ เช่่น นำำ�สมาร์์ทโฟน

	รุ่่� นเก่่ามาแลก ลดราคารุ่่�นใหม่่ 3,000 บาท เป็็นต้้น
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	 	การแจกคููปองส่่วนลด (Discount Coupon): เป็็นการให้้สิิทธิ์์�ลดราคาแก่่ลููกค้้าเฉพาะกลุ่่�ม 		

	 เพื่่�อกระตุ้้�นการซื้้�อซ้ำำ�� ณ ช่่วงเวลาที่่�กำำ�หนด เช่่น แจกคููปองส่่วนลด 100 บาท เมื่่�อซื้้�อ

	ค รบ 1,000 บาท, แจกคููปองส่่วนลด 10% ผ่่านแอปพลิิเคชััน, ส่่งคููปองส่่วนลดทางอีีเมล

	วั ันเกิิดลููกค้้า เป็็นต้้น

	 การจััดรายการส่่งเสริิมการขาย (Sales Promotion): เป็็นการให้้ข้้อเสนอพิิเศษเพื่่�อเร่่ง

	 การตััดสิินใจซื้้�อในช่่วงเวลาจำำ�กััด มัักใช้้ควบคู่่�กัับเครื่่�องมืือการสื่่�อสารการตลาดอื่่�นๆ เช่่น 

	 ลด 15% เมื่่�อซื้้�อภายในสิ้้�นเดืือนนี้้�, จองภายใน 24 ชั่่�วโมง ลดเพิ่่�ม 5%, แชร์์โพสต์์นี้้� 

	รั ับส่่วนลดทัันทีี เป็็นต้้น

แต่่ละวิธิีีมีีข้อดีีข้อเสีียแตกต่่างกััน เช่่น การลดราคาทั่่�วไปอาจใช้้ง่่าย แต่่อาจทำำ�ให้้ลููกค้้าสับัสนกับัราคาปกติไิด้้ 

การให้้ส่่วนลดเงิินสดอาจได้้เงิินเร็็ว แต่่สููญเสีียกำำ�ไรไปบางส่่วน การแจกคููปองช่่วยกำำ�หนดกลุ่่�มเป้้าหมาย 

ได้้ชััดเจน แต่่อััตราการใช้้สิิทธิ์์�อาจไม่่สููงเท่่าที่่�ควร ดัังนั้้�น นัักการตลาดจึึงต้้องเลืือกวิิธีีการให้้สอดคล้้องกัับ

วััตถุุประสงค์์และกลยุุทธ์์ในแต่่ละช่่วงเวลา

นอกจากพิิจารณาเลืือกประเภทของส่่วนลดแล้้ว ผู้้�ประกอบการยัังต้้องคำำ�นึึงถึึงปััจจััยสำำ�คััญหลายประการ 

เพื่่�อออกแบบส่่วนลดให้้น่่าสนใจ แต่่ไม่่ส่่งผลกระทบเชิิงลบในระยะยาวด้้วย 

ปััจจััยสำำ�คััญในการออกแบบกลยุุทธ์์การลดราคา

การกำำ�หนดกลยุุทธ์์ส่่วนลดให้้เหมาะสม ต้้องพิิจารณาทั้้�งปััจจััยภายในและภายนอกอย่่างรอบด้้าน ดัังนี้้�

	 สัดัส่่วนของส่่วนลด (Discount Rate): การให้้ส่ว่นลดในอััตราท่ี่�สูงูเกินิไป อาจช่่วยดึึงดููดลููกค้า้ได้ม้าก 

	 แต่่ก็็มีีความเสี่่�ยงต่่อการสููญเสีียกำำ�ไรและทำำ�ให้้ลููกค้้าเกิิดความคาดหวัังกัับส่่วนลดที่่�สููงอยู่่�ตลอด 

	 ในทางกลัับกััน ส่่วนลดที่่�น้้อยเกิินไป ก็็อาจไม่่น่่าดึึงดููดพอที่่�จะกระตุ้้�นยอดขายได้้ ดัังนั้้�นต้้อง

	 เลืือกอััตราส่่วนลดให้้สมดุุลกัับเป้้าหมายทางการเงิิน

	 ระยะเวลาของส่่วนลด (Discount Duration): ส่่วนลดที่่�ให้้เป็็นระยะเวลานานเกิินไป อาจทำำ�ให้้

	ลู ูกค้้าชะล่่าใจ ไม่่รีีบตััดสิินใจซื้้�อ หรืือคิิดว่่าจะซื้้�อได้้เสมอในราคานี้้� ส่่วนระยะเวลาที่่�สั้้�นเกิินไป 

	ก็ ็อาจทำำ�ให้้ลููกค้้าพลาดโอกาสในการซื้้�อ และไม่่เกิิดการบอกต่่อมากพอ ช่่วงเวลาที่่�ให้้ส่่วนลด

	จึึ งต้้องสอดคล้้องกัับพฤติิกรรมการซื้้�อของกลุ่่�มเป้้าหมาย



42

	 ความถี่่�ในการให้้ส่่วนลด (Discount Frequency): การให้้ส่่วนลดบ่่อยเกิินไป อาจทำำ�ให้้ลููกค้้า

	 มองว่่าไม่่ใช่่ข้้อเสนอพิเิศษ และรอคอยแต่่ช่่วงลดราคา ส่่งผลเสีียต่่อการรัับรู้้�คุณุค่่าและความภักัดีี

	ต่ ่อแบรนด์์ในระยะยาว แต่่หากให้้ส่่วนลดน้้อยเกิินไป ก็็อาจพลาดโอกาสในการกระตุ้้�นยอดขาย

	ช่ ่วงสำำ�คััญๆ ได้้ ต้้องกำำ�หนดความถี่่�ให้้พอเหมาะ และคงความรู้้�สึึกพิิเศษในสายตาลููกค้้า

	 ความแตกต่่างของข้้อเสนอ (Differentiation): ในตลาดที่่�แบรนด์์ต่่างๆ แข่่งขัันกัันด้้วยส่่วนลด 	

	 หากไม่่สามารถสร้างความโดดเด่่นให้้กับัข้้อเสนอของเราได้้ ก็อ็าจจะจมหายไปกับส่่วนลดทั่่�วไป

	 ในตลาดได้้ง่่าย วิิธีีสร้้างความแตกต่่าง เช่่น การออกแบบชื่่�อแคมเปญที่่�จดจำำ�ง่่าย การเพิ่่�ม

	สิ ิทธิิประโยชน์์อื่่�นๆ ควบคู่่�ไปกัับการลดราคา หรืือการสื่่�อสารเรื่่�องราวที่่�น่่าสนใจประกอบการให้้	

	ส่ ่วนลด เป็็นต้้น

	 ความสอดคล้้องกัับกลยุุทธ์์แบรนด์์ (Brand Alignment): หากเป็็นแบรนด์์ที่่�เน้้นภาพลัักษณ์์

	ค วามหรููหรา ทัันสมััย หรืือเป็็นผู้้�นำำ�ด้้านนวััตกรรม การใช้้ส่่วนลดราคาอาจไม่่สอดคล้้องกัับ

	คุ ุณค่่าของแบรนด์์ ทำำ�ให้้ผู้้�บริิโภคสัับสน หรืือมองว่่าแบรนด์์ไม่่น่่าเชื่่�อถืือ กลยุุทธ์์ส่่วนลดที่่�

	 ออกแบบมาจึึงต้้องคำำ�นึึงถึึงตำำ�แหน่่งทางการตลาดและบุุคลิิกของแบรนด์์เป็็นสำำ�คััญ

	 การคาดการณ์์ปฏิิกิิริิยาของคู่่�แข่่ง (Competitor's Reaction): เมื่่�อเราประกาศลดราคา คู่่�แข่่ง

	 อาจตอบโต้ด้้ว้ยส่ว่นลดที่่�มากกว่า่ ซึ่่�งอาจนำำ�ไปสู่่�สงครามราคาที่่�รุุนแรง ส่ง่ผลเสีียต่อ่ธุรุกิจิในที่่�สุุด 

	ดั ังนั้้�นก่่อนลดราคา ต้้องมีีการวิิเคราะห์์และเตรีียมการรัับมืือกัับปฏิิกิิริิยาของคู่่�แข่่งด้้วย เช่่น 

	พร้ ้อมปรัับส่่วนลดตามคู่่�แข่่งหรืือไม่่ มีีข้้อเสนออื่่�นที่่�ไม่่ใช่่ราคามารองรัับหรืือไม่่ เป็็นต้้น

การพิิจารณาปััจจััยต่่างๆ อย่่างรอบด้้าน จะช่่วยให้้ส่่วนลดท่ี่�ออกแบบมานั้้�น สร้้างผลกระทบเชิิงบวกได้้ 

ตามเป้้าหมาย ทั้้�งในแง่่ของการเพิ่่�มยอดขายและการรัักษาความสััมพันัธ์ร์ะยะยาวกัับลููกค้้า โดยมีีผลข้้างเคีียง 

น้้อยที่่�สุุด

อย่่างไรก็็ดีี การลดราคาก็็ยัังมีีข้้อเสีียและความเสี่่�ยงอยู่่�ไม่่น้้อย ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องรู้้�จัักเลืือกจัังหวะและ

วิิธีีการที่่�เหมาะสม เพื่่�อให้้ได้้ประโยชน์์สููงสุุดจากเครื่่�องมืือทางการตลาดนี้้�
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ข้้อดีีและข้้อเสีียของการลดราคา ส่่วนลด โปรโมชััน

ข้้อดีีของการลดราคา ได้้แก่่

	 	ช่ ่วยดึึงดููดลููกค้้า กระตุ้้�นยอดขายในระยะสั้้�น โดยเฉพาะในช่่วงที่่�เศรษฐกิิจซบเซา หรืือ		

		  เทศกาลพิิเศษ เช่่น งาน Sale ปีีใหม่่ งาน Black Friday เป็็นต้้น

	 	ช่ ่วยระบายสิินค้้าคงคลัังที่่�มีีมากเกิินไป หรืือสิินค้้าที่่�ใกล้้หมดอายุุ ให้้หมุุนเวีียนเร็็วขึ้้�น 		

		  ลดต้้นทุุนในการจััดเก็็บ

	 	ช่ ่วยจููงใจให้้ลููกค้้าทดลองใช้้สิินค้้าใหม่่ หรืือซื้้�อสิินค้้าที่่�มีีกำำ�ไรสููงกว่่าไปด้้วย ด้้วยการ			

		  ใช้้ส่่วนลดเป็็นตััวล่่อ

	 	ช่ ่วยตอบสนองความต้้องการของลููกค้้าบางกลุ่่�มที่่�มีีความอ่่อนไหวต่่อราคาสููง ทำำ�ให้้ขยาย		

		  ฐานลููกค้้าได้้กว้้างขึ้้�น

	 	ช่ ่วยรัักษาหรืือเพิ่่�มส่่วนแบ่่งการตลาด เมื่่�อคู่่�แข่่งใช้้กลยุุทธ์์ทางด้้านราคาเช่่นกััน

ในทางกลัับกััน ข้้อเสีียที่่�อาจเกิิดขึ้้�น มีีดัังนี้้�

	 	 ทำำ�ให้เ้กิดิการแข่่งขันัท่ี่�รุนุแรง นำำ�ไปสู่่�สงครามราคาท่ี่�อาจทำำ�ให้ทุ้กุฝ่า่ยเสีียประโยชน์ในระยะยาว

	 	 ลดการรัับรู้้�ในคุุณค่่าของสิินค้้าและแบรนด์์ หากใช้้ส่่วนลดบ่่อยเกิินไป ลููกค้้าอาจมองว่่าของถููก		

		  เป็็นของไม่่มีีคุุณภาพ

	 	สร้ ้างความภัักดีีต่่อราคามากกว่่าต่่อแบรนด์์ กลายเป็็นลููกค้้าที่่�ไม่่มั่่�นคง พร้้อมเปลี่่�ยนไปหา		

		  แบรนด์์ที่่�ถููกกว่่าเสมอ

	 	ลู ูกค้้าอาจเลื่่�อนการซื้้�อ รอแต่่ช่่วงลดราคา ทำำ�ให้้กระแสรายได้้ของธุุรกิิจผัันผวน บริิหาร		

		จั  ัดการได้้ยาก

	 	สู ูญเสีียกำำ�ไรจากการขายสิินค้้าราคาถููกให้้ลููกค้้าที่่�ยิินดีีซื้้�อในราคาปกติิอยู่่�แล้้ว ไม่่ได้้ช่่วยเพิ่่�ม		

		  ยอดขายเท่่าไรนััก
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ด้้วยข้้อดีีข้้อเสีียที่่�มีีทั้้�งสองด้้านนี้้� นัักการตลาดจึึงต้้องวางแผนกลยุุทธ์์ส่่วนลดอย่่างรอบคอบ โดยกำำ�หนด 

สัดัส่่วน ระยะเวลา ความถ่ี่� และรููปแบบของส่่วนลดให้้เหมาะสมกัับวััตถุประสงค์์และสถานการณ์์ นอกจากน้ี้� 

ควรใช้้การลดราคาเป็็นเพียีงกลยุุทธ์ร์ะยะสั้้�น และใช้้ควบคู่่�ไปกับกลยุุทธ์ก์ารสร้างคุุณค่า่ในรููปแบบอื่่�นๆ เช่่น 

การพัฒันาคุณุภาพสินค้้า การสร้างประสบการณ์์ที่่�ดีีให้้ลูกูค้้า หรือืการสร้างความผููกพันัทางอารมณ์์กับัแบรนด์์ 

การทำำ�เช่น่นี้้�จะช่ว่ยสร้า้งสมดุลุระหว่า่งการเพิ่่�มยอดขายกับัการรักัษากำำ�ไรและคุุณค่า่ของแบรนด์ใ์นระยะยาว 

ซึ่่�งจะนำำ�ไปสู่่�ความยั่่�งยืืนมากกว่่าการพึ่่�งพากลยุุทธ์์ด้้านราคาเป็็นหลััก ดัังตััวอย่่างของหลายธุุรกิิจที่่�           

ประสบความสำำ�เร็็จจากการใช้้ส่่วนลดอย่่างชาญฉลาด ด้้วยวิิธีีการและจัังหวะที่่�แตกต่่างกัันไป ซึ่่�งเราจะได้้ 

เรีียนรู้้�ในหััวข้้อถััดไป

ตััวอย่่างธุุรกิิจที่่�ใช้้กลยุุทธ์์ส่่วนลดและโปรโมชัันได้้ผลดีี

หนึ่่�งในกรณีีศึึกษาที่่�น่่าสนใจ คืือ Victoria's Secret แบรนด์์ชุุดชั้้�นในชื่่�อดัังจากสหรััฐฯ ที่่�ขึ้้�นชื่่�อเรื่่�อง 

การขายสิินค้้าในราคาสููง ด้้วยภาพลักษณ์ที่่�เน้้นความหรููหรา เซ็็กซ่ี่� และมีีระดัับ แต่่ขณะเดีียวกัันก็็มีี 

กลยุุทธ์์ส่่งเสริิมการขายหลากหลายรููปแบบ ทั้้�งการให้้คููปองส่่วนลดเมื่่�อซื้้�อสิินค้้าครบตามยอดที่่�กำำ�หนด 

การจััดโปรโมชััน Limited Edition ในเทศกาลสำำ�คััญ และการให้้ join เป็็นสมาชิิกเพื่่�อสิิทธิิพิิเศษต่่างๆ 

ซึ่่�งแม้้เป็น็การขายในราคาท่ี่�ถูกูลง แต่่ก็ย็ังัเน้้นความพิิเศษ ความคุ้้�มค่่า และความเป็็นเอ็็กซ์ค์ลูซีีฟอยู่่�เสมอ 

ทำำ�ให้้กระตุ้้�นการซื้้�อได้้มาก โดยไม่่สููญเสีียภาพลัักษณ์์หรููหราของแบรนด์์ไป

ส่่วนในวงการอีีคอมเมิิร์์ซ Shopee ก็็เป็็นอีีกแบรนด์์ที่่�ใช้้ส่่วนลดและโปรโมชัันเป็็นกลยุุทธ์์หลัักในการขัับ

เคลื่่�อนยอดขายและขยายฐานลููกค้้า เราจะเห็็นแคมเปญลดราคาครั้้�งใหญ่่ของ Shopee เกืือบตลอดทั้้�งปีี 

ไม่่ว่่าจะเป็็น Shopee 2.2 Shopee 5.5 Shopee 11.11 และ Shopee 12.12 ซึ่่�งให้้ส่่วนลดที่่�สููงมาก 

บางครั้้�งถึึง 50% ทั้้�งยัังมีีโค้้ดส่่วนลดเพิ่่�มเติิม ทำำ�ให้้สามารถกระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคซื้้�อสิินค้้าทัันทีี กลายเป็็น       

เทศกาลช้้อปปิ้้�งออนไลน์์ที่่�ทุกุคนรอคอย และผลัักดันัให้้ Shopee ขึ้้�นแท่่นอีีคอมเมิิร์์ซอันัดับัต้้น ๆ  อย่่างรวดเร็็ว

ขณะที่่� IKEA ผู้้�นำำ�ด้้านเฟอร์์นิิเจอร์์และของตกแต่่งบ้้านจากสวีีเดน ก็็มีีกลยุุทธ์์การจััดโปรโมชัันที่่�แตกต่่าง 

ด้้วยการจััดงาน IKEA Sale ประจำำ�ปีี โดยลดราคาสิินค้้าบางส่่วนลงอย่่างหนััก แต่่ในช่่วงเวลาจำำ�กััดเพีียง 

ไม่่กี่่�วััน และคััดสรรเฉพาะสิินค้้าบางรายการ เช่่น ที่่�นอน ตู้้�เสื้้�อผ้้า โต๊๊ะทำำ�งาน เป็็นต้้น ทำำ�ให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกว่่า

เป็็นโอกาสพิิเศษที่่�ไม่่ควรพลาด นอกจากนี้้� IKEA ยัังมีีบััตรสมาชิิก IKEA Family ที่่�ให้้สิิทธิิประโยชน์์และ

ส่่วนลดเพิ่่�มเติิมสำำ�หรัับสมาชิิก ซึ่่�งช่่วยรัักษาความสััมพัันธ์์กัับลููกค้้าในระยะยาวได้้เป็็นอย่่างดีี 
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จะเห็น็ว่า่ทั้้�ง 3 แบรนด์ต์่า่งก็ใ็ช้ก้ลยุทุธ์ส์่ว่นลดที่่�แตกต่า่งกันั ทั้้�งในแง่ข่องสัดัส่ว่นส่ว่นลด ระยะเวลา ความถี่่� 

และกลุ่่�มสินิค้า้ที่่�เลือืกใช้ ้ซึ่่�งล้ว้นออกแบบมาให้ส้อดคล้อ้งกับัพฤติกิรรมของกลุ่่�มเป้า้หมาย และเป้า้ประสงค์์ 

ทางการตลาดในระยะสั้้�นและระยะยาวขององค์ก์ร ขณะเดีียวกันั ก็ย็ังัรักัษาคุณุค่า่และภาพลักัษณ์ห์ลักัของ

แบรนด์์เอาไว้้ได้้ จึึงถือืเป็็นกรณีีศึึกษาที่่�น่่าสนใจสำำ�หรับัผู้้�ประกอบการที่่�ต้้องการนำำ�กลยุทุธ์ส่่วนลดไปประยุกุต์์ 

ใช้้กัับธุุรกิิจของตนเองอย่่างมีีประสิิทธิิผล

บทสรุปุและข้้อแนะนำำ�ในการประยุกุต์์ใช้้กลยุุทธ์์ส่่วนลดและโปรโมชันั

ไม่่ว่่ายุุคสมัยจะเปลี่�ยนแปลงไปเท่่าใด กลยุุทธ์์การลดราคาก็็ยัังคงความสำำ�คััญในฐานะเครื่่�องมืือกระตุ้้�น 

ยอดขายชิ้้�นเอกที่่�ใช้ไ้ด้ผ้ลเสมอ แต่ก่ารจะได้ป้ระโยชน์ส์ูงูสุดุ นักัการตลาดต้อ้งรู้้�จักัประยุกุต์ใ์ช้ใ้ห้เ้หมาะกับั 

บริิบทและข้้อจำำ�กััดของธุุรกิิจตน โดยมีีข้้อแนะนำำ�ที่่�สำำ�คััญ ดัังนี้้�

	 	 เลืือกประเภทของส่่วนลดให้้เหมาะสมกัับลัักษณะสิินค้้าและกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย เช่่น ลููกค้้าที่่�		

		  ซื้้�อสิินค้้าจำำ�นวนมากอาจชอบส่่วนลดปริิมาณ ลููกค้้าที่่�ซื้้�อสิินค้้าเป็็นประจำำ�อาจชอบสะสมคููปอง		

		  หรืือแต้้ม ในขณะที่่�ลููกค้้าที่่�มีีกำำ�ลัังซื้้�อสููงอาจสนใจสิิทธิิพิิเศษมากกว่่าส่่วนลดเป็็นตััวเงิิน

	 	 ออกแบบส่่วนลดอย่่างสร้างสรรค์์ โดยใส่่ลูกูเล่่นท่ี่�น่่าสนใจ สอดคล้องกัับพฤติิกรรมและไลฟ์์สไตล์

		  ของลููกค้้า เช่่น ส่่วนลดสำำ�หรัับการซื้้�อสิินค้้าเป็็นคู่่� ส่่วนลดสำำ�หรัับลููกค้้าที่่�มากัับเพื่่�อน เป็็นต้้น

	 	 ให้้ส่ว่นลดในระดับัที่่�เหมาะสม ไม่ค่วรต่ำำ��จนไม่น่่า่สนใจ หรือืสูงูเกินิไปจนเสีียกำำ�ไร ส่ว่นลดประมาณ 

		  10-30% ถือืว่า่น่า่ดึึงดููด โดยไม่่ทำำ�ร้า้ยการรัับรู้้�คุณค่า่มากนััก ส่ว่นลดท่ี่�สูงูกว่า่ 50% ควรเก็็บไว้ใ้ช้้

		  เฉพาะช่่วงพิิเศษจริิงๆ เท่่านั้้�น

	 	สื่่ �อสารคุุณค่่าของส่่วนลดให้้ลููกค้้าเห็็นอย่่างชััดเจน ทั้้�งการประหยััดเงิิน เวลา หรืือความคุ้้�มค่่า		

		ที่  ่�ได้้รัับ เพราะส่่วนลดที่่�ดีีไม่่ได้้อยู่่�ที่่�ตััวเลขเพีียงอย่่างเดีียว แต่่อยู่่�ที่่�การรัับรู้้�ในมููลค่่าเพิ่่�มที่่�		

		ลู  ูกค้้าจะได้้รัับด้้วย

	 	 ใช้้ส่่วนลดเป็็นเครื่่�องมืือในการเก็็บข้้อมููลลููกค้้า เช่่น กำำ�หนดให้้ลงทะเบีียนเพื่่�อรัับสิิทธิ์์�ส่่วนลด 		

		ร่  ่วมกิิจกรรมชิิงโชคเพื่่�อรัับคููปอง เป็็นต้้น ข้้อมููลเหล่่านี้้�จะเป็็นประโยชน์์ต่่อการวางแผนกลยุุทธ์์

		  การตลาดในอนาคต
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	 	 ใช้้ส่่วนลดและโปรโมชัันควบคู่่�ไปกัับเครื่่�องมืือการสื่่�อสารการตลาดอื่่�นๆ เช่่น การโฆษณา 		

		ป  ระชาสััมพัันธ์์ การส่่งเสริิมการขาย ฯลฯ เพื่่�อให้้เข้้าถึึงลููกค้้าได้้อย่่างครอบคลุุม และสร้้าง		

		  การรัับรู้้�ได้้อย่่างต่่อเนื่่�อง

	 	ติ ิดตามและประเมิินผลของแคมเปญส่่วนลดอย่่างสม่ำำ��เสมอ ทั้้�งในด้้านยอดขาย จำำ�นวน		

		ลู  ูกค้้าใหม่่ ยอดซื้้�อเฉลี่่�ย ความพึึงพอใจ ฯลฯ เพื่่�อปรัับปรุุงให้้สอดคล้้องกัับเป้้าหมายทาง

		  การตลาด และคุ้้�มค่่าต่่อการลงทุุนมากที่่�สุุด

ที่่�สำำ�คััญ ต้้องไม่่ลืืมว่่าการส่่งเสริิมการขายด้้วยส่่วนลดนั้้�น เป็็นเพีียงกลยุุทธ์์ระยะสั้้�นที่่�ช่่วยเร่่งการ 

ตััดสิินใจซ้ื้�อของลููกค้้าเท่่านั้้�น ไม่่ใช่่ทางออกท่ี่�ยั่่�งยืืนสำำ�หรัับการสร้างความภัักดีีต่อแบรนด์์ในระยะยาว 

ดัังนั้้�น ควรใช้้ควบคู่่�ไปกัับการสร้้างคุุณค่่าในมิิติิอื่่�นๆ เช่่น การพััฒนาคุุณภาพสิินค้้า การสร้้างนวััตกรรม 

การยกระดัับการบริิการ หรืือการสร้้างประสบการณ์์ที่่�น่่าประทัับใจ เป็็นต้้น

กลยุทุธ์ส์่ว่นลดที่่�ออกแบบมาดีี จะเป็น็ดั่่�งเครื่่�องเร่ง่ความเร็ว็ที่่�ช่ว่ยผลักัดันัยอดขายให้ถ้ึงึเป้า้หมายได้อ้ย่า่ง 

รวดเร็็ว โดยท่ี่�ไม่่ส่่งผลเสีียต่่อการรัับรู้้�คุุณค่่าในระยะยาว ในขณะท่ี่�การสร้้างคุุณค่่าอย่่างต่่อเนื่่�อง จะเป็็น    

เหมือืนเครื่่�องยนต์ท์ี่่�ขับัเคลื่่�อนให้ธุ้รุกิจิเดินิหน้า้ต่อ่ไปได้อ้ย่า่งมั่่�นคง ดังันั้้�น ความสามารถในการผสมผสาน 

ทั้้�งสองแนวทางเข้้าด้้วยกันัได้้อย่่างลงตัวั จะเป็็นสููตรสำำ�เร็จ็ของการสร้างการเติบิโตทางการตลาดที่่�แข็ง็แกร่่ง 

และยั่่�งยืืน ซึ่่�งนัับเป็็นเป้้าหมายสููงสุุดของนัักการตลาดทุุกคนในยุุคปััจจุุบัันนี้้�

การปรัับราคาตามเชิิงจิิตวิิทยา 
(Psychological pricing)

สำำ�หรับัโลกของการตลาดนั้้�น การต้ั้�งราคาไม่่ได้เ้ป็็นเรื่่�องของตััวเลขเพียีงอย่่างเดีียว แต่่ยังัเกี่่�ยวพันักับัจิติวิทิยา 

และการรับัรู้้�ของผู้้�บริโิภคด้วย หลายครั้้�งการปรับเปลี่�ยนราคาเพียีงเล็ก็น้้อย เช่่น จาก 200 บาท เป็็น 199 บาท 

กลัับสร้้างความแตกต่่างอย่่างมากในการดึึงดููดใจลููกค้้า

นี่่�คืือเสน่่ห์์ของ Psychological pricing หรืือการตั้้�งราคาเชิิงจิิตวิิทยา ที่่�อาศััยหลัักการทางจิิตวิิทยามาใช้้ 

กำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคา เพื่่�อกระตุ้้�นการรัับรู้้�ในเชิิงบวก และชัักจููงให้้ผู้้�บริิโภคตััดสิินใจซื้้�อมากขึ้้�น
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เทคนิิคการตั้้�งราคาเชิิงจิิตวิิทยามีีหลายรููปแบบ ตั้้�งแต่่ Charm pricing ที่่�ตั้้�งราคาลงท้้ายด้้วยเลข 9 เช่่น 

99 หรืือ 1,999 บาท เพื่่�อให้้ดููถููกกว่่าความเป็็นจริิง ไปจนถึึง Prestige pricing ที่่�ตั้้�งราคาสููงเป็็นเลขกลมๆ 

เพื่่�อสื่่�อถึึงความหรููหราพรีีเมีียม

แม้้จะดููเป็็นเรื่่�องเล็็กน้้อย แต่่เทคนิิคเหล่่านี้้�ล้้วนอิิงกัับหลัักการทางจิิตวิิทยาที่่�มีีผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อจริิง 

สิ่่�งสำำ�คััญคืือการเลืือกใช้้ให้้เหมาะกัับบริิบทของสิินค้้าและกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย

ความหมายและความสำำ�คััญของ Psychological pricing

Psychological pricing คือื กลยุุทธ์ก์ารต้ั้�งราคาสิินค้า้และบริิการโดยอาศััยหลัักจิติวิทิยา เพื่่�อสร้างการรัับรู้้� 

เชิิงบวกและกระตุ้้�นให้้เกิิดการซื้้�อ แทนที่่�จะใช้้ราคาที่่�สะท้้อนต้้นทุุนหรืือกำำ�ไรที่่�ต้้องการอย่่างตรงไปตรงมา 

การตั้้�งราคาลงท้้ายด้้วยเลข 9 เช่่น 99 หรือื 1,999 บาท ถือืเป็็นเทคนิคิยอดฮิติของ Psychological pricing 

เพราะสมองของเรามัักประมวลผลตัวัเลขจากซ้้ายไปขวา ทำำ�ให้้รัับรู้้�ว่าราคา 1,999 บาท "ดูถููกูกว่่า" 2,000 บาท 

มาก แม้้ความเป็็นจริิงจะแตกต่่างกัันเพีียงเล็็กน้้อย

อีีกตััวอย่่างที่่�เห็็นได้้ชััดคืือการลดราคาจาก 5,000 บาท เหลืือ 3,990 บาท หรืือ 2,990 บาท ซึ่่�งดููจะ 

คุ้้�มค่่ากว่่าการลดเหลืือ 4,000 หรืือ 3,000 บาทเต็็มๆ เพราะเรามัักให้้ความสำำ�คัญักัับตััวเลขหลัักแรกท่ี่�เห็็น

แบรนด์์ระดัับโลกอย่่าง Apple ก็็นำำ�จิิตวิิทยาแบบนี้้�มาใช้้ เช่่น ตั้้�งราคา iPhone รุ่่�นใหม่่ที่่� 49,900 บาท 

แทนที่่�จะเป็็น 50,000 บาทเต็็มๆ ทั้้�งที่่�ในความรู้้�สึึกของผู้้�บริิโภคแทบจะไม่่ต่่างกัันเลย

ในทางกลัับกััน สิินค้้าฟุ่่�มเฟืือยอย่่างนาฬิิกา Rolex กลัับนิิยมตั้้�งราคาเป็็นหลัักหมื่่�นหรืือแสนให้้ดููหรููหรา 

เพื่่�อสื่่�อถึึงความเป็็น "ของมีีระดัับ" ราคาแพงจึึงกลายเป็็นจุุดขาย และเป็็นการตอกย้ำำ��การรัับรู้้�ถึึงคุุณภาพ

ที่่�เหนืือกว่่า

จะเห็็นได้้ว่่า Psychological pricing เข้้ามามีีบทบาทสำำ�คััญในการสร้้างการรัับรู้้�ที่่�แตกต่่างต่่อสิินค้้าชนิิด

เดีียวกััน ทั้้�งในด้้านคุุณค่่า ความคุ้้�มค่่า หรืือความน่่าสนใจ ซึ่่�งมีีผลอย่่างมากต่่อการตััดสิินใจซื้้�อในที่่�สุุด
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เทคนิคิ Charm pricing: จิติวิทยาของการตั้้�งราคาลงท้้ายด้้วยเลข 9

เทคนิิคการตั้้�งราคาที่่�ลงท้้ายด้้วยเลข 9 เช่่น 99, 199 หรืือ 1,999 บาท เรีียกว่่า Charm pricing เพราะ 

เสน่่ห์์ของมัันอยู่่�ที่่�ความสามารถในการสร้้างความรู้้�สึึกว่่าราคาถููกกว่่าความเป็็นจริิง 

เหตุุผลเบื้้�องหลัังนั้้�นมาจากการที่่�สมองประมวลผลตััวเลขจากซ้้ายไปขวา ทำำ�ให้้เรามองข้้ามตััวเลขในหลััก 

ที่่�ไม่่สำำ�คััญ ราคา 99 บาท จึึงถููกรัับรู้้�ราวกัับว่่าเป็็น 90 บาทคร่่าวๆ ในขณะที่่�ถ้้าตั้้�งราคาเป็็น 100 บาท  

ลููกค้้าจะรู้้�สึึกได้้ทัันทีีว่่าแพงขึ้้�น  

ตััวอย่่างการใช้้ Charm pricing เห็็นได้้ทั่่�วไปตามซุุปปอร์์มาร์์เก็็ต เช่่น นมกล่่องราคา 16.50 บาท จะถููก 

ปรัับเป็็น 15.99 บาท ทั้้�งที่่�ในความเป็็นจริิงต่่างกัันเพีียง 51 สตางค์์ แต่่ในสายตาผู้้�บริิโภค 15.99 บาท 

ก็็ยัังถืือว่่าอยู่่�ในช่่วงราคา "ไม่่เกิิน 15 บาท" นั่่�นเอง

แม้้กระทั่่�งสิินค้้าแพรนด์์เนมอย่่าง Louis Vuitton ก็็ใช้้วิิธีีนี้้� เช่่น กระเป๋๋ารุ่่�นหนึ่่�งอาจตั้้�งราคา 54,999 บาท 

แทนที่่�จะเป็็น 55,000 บาทตรงๆ เพื่่�อให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกว่่าไม่่แพงจนเกิินไปนััก

อย่่างไรก็ต็าม การใช้้ Charm pricing จนเกินิพอดีีก็ม็ีีข้อเสีีย เพราะอาจทำำ�ให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกว่่าแบรนด์์พยายาม   

จะหลอกให้้ซื้้�อโดยไม่่ซื่่�อสัตัย์ต่อ่ราคาท่ี่�แท้จ้ริงิ ดังันั้้�นสิ่่�งสำำ�คัญัคือืต้อ้งเลืือกใช้้ในระดัับที่่�พอดีี และสอดคล้อง 

กัับตำำ�แหน่่งทางการตลาดของสิินค้้า

สรุปุคือื Charm pricing เป็น็เหมือืนมายากลทางจิติวิทิยาที่่�ช่ว่ยกระตุ้้�นการซื้้�อได้ด้ีี หากใช้ถู้กูที่่�ถูกูทาง แต่่

การใช้้มากเกิินไปก็อาจเป็็นดาบสองคมได้้เช่่นกััน ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องชั่่�งน้ำำ��หนัักให้้ดีี และอาจผสมผสาน

กัับเทคนิิคการตั้้�งราคาในรููปแบบอื่่�นๆ ด้้วย

เทคนิิค Prestige pricing: การสื่่�อสารคุุณค่่าผ่่านราคาที่่�ดููแพง

ในขณะท่ี่� Charm pricing เล่่นกับัจิติวิทิยาให้้ราคาดููถูกูลง Prestige pricing กลัับใช้้กลยุุทธ์ตรงข้้าม นั่่�นคือืการ 

ตั้้�งราคาสูงูเป็น็เลขกลมๆ เพื่่�อสร้า้งการรัับรู้้�ถึงึคุณุภาพที่�เหนือืกว่า่ ความหรูหูรา และสถานะทางสังัคมของผู้้�ใช้้

แนวคิดิเบื้้�องหลััง Prestige pricing คือื เมื่่�อเทีียบในกลุ่่�มสินิค้า้ประเภทเดีียวกันั ผู้้�บริโิภคมักัเชื่่�อมโยงราคา 

ที่่�สููงกว่่ากัับคุุณภาพที่่�ดีีกว่่า โดยเฉพาะสิินค้้าที่่�เน้้นภาพลัักษณ์์ ไลฟ์์สไตล์์ หรืือแบรนด์์เป็็นหลััก



49

ตัวัอย่า่งการใช้ ้Prestige pricing เห็น็ได้จ้ากสินิค้า้ฟุ่่�มเฟือืย เช่น่ นาฬิกิา Rolex ที่่�ต้ั้�งราคาหลักัแสนหรือืหลักัล้า้น 

กระเป๋๋า Hermes ที่่�วางราคาเป็็นหลัักหมื่่�น หรืือรถยนต์์หรููอย่่าง Rolls-Royce ที่่�ไม่่ต่ำำ��กว่่าสิิบล้้านบาท 

ลองนึึกภาพว่าถ้้า Rolex ต้ั้�งราคานาฬิิกาเรืือนละ 99,999 บาท อาจสื่่�อภาพความหรููหราได้้ไม่่เท่่ากัับ 

การตั้้�งราคา 100,000 บาทเต็็มๆ ทั้้�งที่่�จริิงๆ แล้้วต่่างกัันเพีียง 1 บาทเท่่านั้้�น

อีีกตััวอย่่างที่่�เห็็นได้้ชััดคืือบริิการระดัับพรีีเมีียม เช่่น ตั๋๋�วชั้้�นหนึ่่�งของสายการบิิน หรืือห้้องพัักโรงแรมหรูู 

ที่่�มัักวางราคาเป็็นเลขกลมๆ อย่่าง 100,000 หรืือ 200,000 บาท เพื่่�อสื่่�อสารการบริิการที่่�เหนืือระดัับ 

แม้้ Prestige pricing มัักใช้้กัับสิินค้้าระดัับบน แต่่ในบางกรณีีก็็สามารถนำำ�มาปรัับใช้้กัับสิินค้้าทั่่�วไปได้้ 

เช่่น การวางราคาสิินค้้าใหม่่ให้้สููงกว่่าคู่่�แข่่งอย่่างมาก เพื่่�อสร้้างการรัับรู้้�ว่่าเป็็นสิินค้้าพรีีเมีียมตั้้�งแต่่แรก

สิ่่�งสำำ�คััญคืือ หากจะใช้้ Prestige pricing ต้้องมั่่�นใจว่่าคุุณภาพและภาพลัักษณ์์ของสิินค้้าสอดคล้้องกัับ 

ระดัับราคาจริิงๆ ไม่่เช่่นนั้้�นอาจเป็็นการทำำ�ลายความน่่าเชื่่�อถืือ และสร้้างความไม่่พอใจให้้ลููกค้้าได้้

เทคนิิค BOGOF: ซื้้�อ 1 แถม 1 ฟรีี เมื่่�อการให้้เปล่่าดึึงดููดใจลููกค้้า

BOGOF ย่่อมาจาก Buy One Get One Free เป็็นเทคนิิคที่่�เราคุ้้�นเคยกัันดีีในรููปแบบของการซื้้�อสิินค้้า 

ในราคาปกติิ 1 ชิ้้�น แล้้วได้้รัับสิินค้้าชนิิดเดีียวกัันเพิ่่�มอีีก 1 ชิ้้�นโดยไม่่ต้้องจ่่ายเงิิน

แม้้ในความเป็็นจริิง เทคนิิคนี้้�มัักเป็็นเพีียงกลยุุทธ์์ทางการตลาด โดยผู้้�ขายได้้ตั้้�งราคาสิินค้้าให้้สููงขึ้้�น 

ล่่วงหน้้าแล้้ว เพื่่�อชดเชยกัับต้้นทุุนของสิินค้้าที่่�แถมให้้ฟรีี แต่่ในมุุมมองของผู้้�บริิโภค กลัับรู้้�สึึกเหมืือน 

ได้้กำำ�ไรจากการได้้รัับของแถม

นี่่�คืือเสน่ห์์ของ BOGOF ที่่�เล่่นกัับจิิตวิทยาความรู้้�สึึก "คุ้้�มค่่า" ของลููกค้้า เปรีียบได้้กัับความรู้้�สึึกเมื่่�อ 

เราเจอเครื่่�องดื่่�มราคาแก้้วละ 100 บาท กัับเครื่่�องดื่่�มราคาแก้้วละ 50 บาท แต่่สั่่�ง 1 แก้้วแถม 1 แก้้ว 

แม้้ราคารวมจะเท่่ากััน แต่่หลายคนจะเลืือกแบบซื้้�อ 1 แถม 1 เพราะรู้้�สึึกได้้เปรีียบกว่่า

ผู้้�บริิโภคมักชอบเปรีียบเทีียบราคากัับปริิมาณที่่�ได้้รัับ การแถมสิินค้้าจึึงตอบโจทย์์การสร้างการรัับรู้้�เรื่่�อง 

ความคุ้้�มค่่าได้้ดีี อีีกทั้้�งยัังสร้างแรงจููงใจให้้อยากซ้ื้�อมากขึ้้�น เพราะถ้้าไม่่ซื้้�อก็็จะรู้้�สึึกว่่าพลาดโอกาสได้้ 

ของฟรีีไป
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เทคนิิค BOGOF ได้้ผลดีีกัับสิินค้้าที่่�ผู้้�บริิโภคมัักซื้้�อตุุนไว้้ใช้้ เช่่น สิินค้้าอุุปโภคบริิโภคในครััวเรืือน 

ยาสามััญประจำำ�บ้้าน หรืือเครื่่�องเขีียน เพราะเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็นที่่�ต้้องใช้้เป็็นประจำำ�อยู่่�แล้้ว การได้้รัับของแถม 

จึึงตรงใจผู้้�ซื้้�อ

ยกตััวอย่่างเช่่น แคมเปญซื้้�อยาสีีฟััน 1 หลอดในราคาปกติิ แต่่รัับยาสีีฟัันเพิ่่�มอีีก 1 หลอดฟรีี ที่่�เคยสร้้าง 

กระแสตอบรัับที่่�ดีีในหมู่่�ผู้้�บริิโภค หรืือแคมเปญซ้ื้�อผลิิตภััณฑ์์ทำำ�ความสะอาด 1 ชิ้้�นแถมฟรีีอีีก 1 ชิ้้�น       

ที่่�ดึึงดููดให้้ลููกค้้าซื้้�อตุุนในคราวเดีียว

อย่่างไรก็็ดีี สิ่่�งที่่�ต้้องระวัังคืือ การจััดโปรโมชััน BOGOF บ่่อยเกิินไป อาจกลายเป็็นบรรทััดฐานในใจลููกค้้า 

จนไม่่อยากซื้้�อสิินค้้าในราคาปกติิอีีกต่่อไป ทำำ�ให้้เมื่่�อยกเลิิกโปรโมชัันกลัับส่่งผลเสีียต่่อยอดขายได้้

ดังันั้้�น BOGOF จึึงเป็็นดาบสองคม ที่่�ต้อ้งใช้้อย่า่งระมััดระวััง โดยเลืือกช่่วงเวลาท่ี่�เหมาะสม สลับัสับัเปลี่�ยน 

กัับเทคนิิคส่่งเสริิมการขายอื่่�นๆ เพื่่�อสร้้างความรู้้�สึึกพิิเศษ โดยไม่่ให้้ลููกค้้าชิินชากัับการได้้ของแถมฟรีี 

จนขาดความน่่าสนใจไป

แนวทางการใช้้ Psychological pricing ให้้ตรงจุุดและเกิิดผล

การจะใช้้กลยุุทธ์์ Psychological pricing ให้้ได้้ผลนั้้�น จุุดสำำ�คััญอยู่่�ที่่�การเลืือกวิิธีีการตั้้�งราคาให้้เหมาะสม

กัับประเภทของสิินค้้าหรืือบริิการ รวมถึึงกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมายของเรา

ยกตััวอย่่างเช่่น หากเป็็นสิินค้้าอุุปโภคบริิโภคราคาไม่่สููงนััก ที่่�ลููกค้้ามัักเปรีียบเทีียบราคาก่่อนซ้ื้�อ 

การใช้้เทคนิิค Charm pricing ตั้้�งราคาลงท้้ายด้้วยเลข 9 ก็็อาจช่่วยให้้สิินค้้าของเราโดดเด่่นกว่่าคู่่�แข่่งได้้ 

ในขณะที่่�สินิค้า้ฟุ่่�มเฟือืยที่่�เน้น้ภาพลักัษณ์ค์วามหรูหูรา การใช้ ้Prestige Pricing ตั้้�งราคาสูงูเป็น็เลขกลมๆ 

อาจเข้้าถึึงความรู้้�สึึกของกลุ่่�มลููกค้้าระดัับบนที่่�พร้้อมจ่่ายแพงเพื่่�อของดีีมีีคุุณภาพได้้ดีีกว่่า

นอกจากนี้้� การผสมผสานเทคนิิคต่่างๆ เข้้าด้้วยกัันอย่่างลงตััว ก็็ช่่วยเสริิมแรงกระตุ้้�นการซื้้�อได้้มากขึ้้�น 

อาทิิ การใช้้ Charm Pricing ร่่วมกัับกลยุุทธ์์ BOGOF เช่่น ขายสบู่่�ราคา 99 บาท ซื้้�อ 1 แถม 1 เพื่่�อ  

เพิ่่�มการรัับรู้้�ถึึงความคุ้้�มค่่ามากขึ้้�นไปอีีก
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อีีกข้อ้ควรคำำ�นึึงคือื การสื่่�อสารราคาและข้อ้เสนอพิเิศษต่า่งๆ อย่า่งชัดัเจน ตรงไปตรงมา ให้ลูู้กค้้าเข้้าใจได้้ 

โดยง่่าย ผ่่านป้้ายราคา แผ่่นพัับ การโฆษณา หรืือพนัักงานขาย เพราะจะช่่วยให้้ Psychological Pricing 

เกิิดผลได้้ดีียิ่่�งขึ้้�น 

ยกตััวอย่่างเช่่น หากเราตั้้�งราคาเป็็น 1,999 บาท อาจเน้้นย้ำำ��ข้้อความว่่า "เพีียง 1,999 บาทเท่่านั้้�น" หรืือ 

"ไม่่ถึึง 2,000 บาทก็็เป็็นเจ้้าของได้้แล้้ว" เพื่่�อตอกย้ำำ��จุุดเด่่นของราคานี้้�ให้้ชััดเจนยิ่่�งขึ้้�น

สรุุปคืือ ปััจจััยสำำ�คััญของการใช้้ Psychological Pricing ให้้เกิิดประสิิทธิิผล ได้้แก่่ การเลืือกเทคนิิคให้้   

สอดคล้อ้งกัับบริิบทของสิินค้้าและกลุ่่�มลููกค้้า การใช้้เทคนิคผสมผสานกััน และการสื่่�อสารอย่่างชัดัเจนและ 

ตรงประเด็็น ซึ่่�งล้้วนต้้องอาศััยความเข้้าใจที่่�ถ่่องแท้้ในตััวสิินค้้าและลููกค้้าของเรา

อย่่างไรก็็ดีี การใช้้กลยุุทธ์์ Psychological Pricing ก็็มีีข้้อจำำ�กััดและข้้อควรระวัังที่่�ต้้องพึึงตระหนััก ดัังที่่�เรา 

จะได้้วิิเคราะห์์กัันในหััวข้้อถััดไป

ด้้านมืืดของ Psychological pricing ที่่�แบรนด์์ต้้องระวััง

แม้้ Psychological Pricing จะเป็็นเครื่่�องมืือสำำ�คััญในการกระตุ้้�นยอดขายและสร้้างการรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าของ

สิินค้้า แต่่หากใช้้อย่่างพร่ำ���เพรื่่�อหรืือไม่่เหมาะสม ก็็อาจส่่งผลเสีียต่่อแบรนด์์ได้้เช่่นกััน

ข้อ้เสีียประการแรกคืือ ความเส่ี่�ยงท่ี่�ลูกูค้้าจะรู้้�สึึกถููกหลอกหรืือเอาเปรีียบจากกลยุุทธ์ราคา เช่่น การปั๊๊�มราคา 

ขึ้้�นสูงูมากก่อ่น แล้ว้ค่อ่ยลดลงมาเหลืือ 1,999 บาท เพื่่�อสร้างภาพลักษณ์ว์่า่ลดแล้้วคุ้้�มค่า่มาก ทั้้�งที่่�ความจริงิ 

ราคาสิินค้า้ควรอยู่่�ที่�ประมาณ 1,500 บาทเท่่านั้้�น หากลููกค้า้จับัทางได้้ก็จ็ะเกิิดความไม่่พอใจ และเสีียความ 

เชื่่�อมั่่�นต่่อความซื่่�อสััตย์์ของแบรนด์์

ความเสี่่�ยงอีีกอย่่างคือื การใช้้เทคนิคจูงูใจซื้้�อบ่่อยเกินิไป เช่่น ลดราคาแบบซื้้�อ 1 แถม 1 ทุกุเดือืน จนลููกค้้า 

เริ่่�มชิินชา และไม่่อยากซ้ื้�อในราคาปกติิอีีกต่่อไป เมื่่�อยกเลิิกแคมเปญไป อาจทำำ�ให้ย้อดขายตกลงอย่่างมาก 

เพราะลููกค้้าจะรอซื้้�อเฉพาะช่่วงที่่�มีีโปรโมชัันเท่่านั้้�น 

ในระยะยาว การลดราคาบ่่อยๆ ยัังอาจบั่่�นทอนการรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าของแบรนด์์ เพราะผู้้�บริิโภคจะเชื่่�อมโยง 

สิินค้้ากัับคำำ�ว่่า "ราคาถููก" ไปโดยปริิยาย เมื่่�อต้้องการขึ้้�นราคาให้้สููงขึ้้�นในภายหลััง ก็็อาจสวนทางกัับ       

ภาพลัักษณ์์ที่่�ฝัังรากลึึกในใจลููกค้้าไปแล้้ว
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กรณีีศึึกษาที่่�เห็น็ได้ช้ัดัคือื แบรนด์เ์สื้้�อผ้า้แฟชั่่�นหลายแบรนด์ท์ี่่�ขึ้้�นชื่่�อเรื่่�องการลดราคาตลอดปี ีแม้้จะสามารถ 

สร้างยอดขายได้้มหาศาลในช่่วงแรก แต่่เมื่่�อเวลาผ่่านไป ภาพลักัษณ์ความหรูหูราพรีีเมีียมก็็ลดน้้อยถอยลง 

กลายเป็็นแบรนด์์ราคาถููกในสายตาผู้้�บริิโภค และยากที่่�จะกลัับไปเป็็นแบรนด์์คุุณภาพเหมืือนเดิิมได้้อีีก

อีีกตัวัอย่า่งที่่�น่า่สนใจคือื การตั้้�งราคาเพียีงเพื่่�อเอาชนะคู่่�แข่ง่ เช่น่ ลดราคาต่ำำ��กว่า่ทุกุราย โดยไม่ส่อดคล้อ้ง 

กัับตำำ�แหน่่งทางการตลาดของตััวเอง หากเป็็นแบรนด์์ที่่�เน้้นคุุณภาพและนวััตกรรม การลดราคาหนัักๆ 

อาจทำำ�ให้้ลููกค้้าสัับสน และกัังขาในมาตรฐานของสิินค้้าได้้

สรุปุคือ Psychological Pricing เป็็นอาวุุธทางการตลาดที่่�ทรงพลัง แต่่ต้้องใช้้อย่่างฉลาดและพอเหมาะพอดีี 

เพื่่�อให้้ได้้ผลในระยะสั้้�นโดยไม่่เสีียภาพลัักษณ์์ในระยะยาว สิ่่�งสำำ�คััญคืือต้้องคำำ�นึึงถึึง Brand Positioning 

และความรู้้�สึึกของลููกค้้าเป็็นหลััก ไม่่ใช่่มุ่่�งแต่่กระตุ้้�นยอดขายเพีียงอย่่างเดีียว 

บทสรุุปและข้้อแนะนำำ�ในการประยุุกต์์ใช้้กลยุุทธ์์การตั้้�งราคา	
เชิิงจิิตวิิทยา

ในบทนี้� เราได้้ทำำ�ความรู้้�จักกัับ Psychological Pricing หรืือกลยุุทธ์การต้ั้�งราคาเชิิงจิิตวิทยา ที่่�อาศััย    

หลัักการทางจิิตวิิทยามากระตุ้้�นการตััดสิินใจซื้้�อของลููกค้้า ผ่่านเทคนิิคต่่างๆ ไม่่ว่่าจะเป็็น Charm Pricing 

ที่่�ตั้้�งราคาลงท้้ายด้้วยเลข 9, Prestige Pricing ที่่�วางราคาสููงเพื่่�อบ่่งบอกถึึงคุุณภาพ หรืือ BOGOF ที่่�ซื้้�อ 

1 แถม 1 ฟรีี

จุุดแข็็งของ Psychological Pricing คืือการสร้้างการรัับรู้้�และความรู้้�สึึกที่่�ดีีต่่อสิินค้้า ทั้้�งในแง่่ความคุ้้�มค่่า 

ความหรููหรา หรืือความพิิเศษกว่่าคู่่�แข่่ง ส่่งผลให้้อยากซื้้�อสิินค้้ามากขึ้้�น ขณะเดีียวกัันก็็ยัังรัักษาระดัับ 

กำำ�ไรเอาไว้้ได้้

อย่่างไรก็็ดีี การใช้้กลยุุทธ์์นี้้�ก็็มีีข้้อควรระวััง ทั้้�งเรื่่�องความเสี่่�ยงที่่�จะถููกมองว่่าหลอกลวงลููกค้้า การทำำ�ลาย

การรัับรู้้�คุุณค่่าของแบรนด์์หากใช้้ราคาเป็็นตััวล่่อบ่่อยเกิินไป หรืือการตั้้�งราคาที่่�ไม่่สอดคล้้องกัับตำำ�แหน่่ง

ทางการตลาดของสิินค้้า

ดังันั้้�น ผู้้�ประกอบการที่่�สนใจจะใช้้ Psychological Pricing จึึงต้้องทำำ�ความเข้้าใจข้้อดีีข้อเสีียอย่่างรอบด้้าน     

รู้้�จัักเลืือกวิิธีีการต้ั้�งราคาให้้เหมาะสมกัับบริิบทของสิินค้้าและกลุ่่�มเป้้าหมาย พร้อมทั้้�งสื่่�อสารอย่่างตรงไป

ตรงมากัับลููกค้้า 
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ข้้อคิิดสำำ�คััญคืือ แม้้ Psychological Pricing จะเป็็นเครื่่�องมืือที่่�ช่่วยเพิ่่�มยอดขายได้้ผลดีี แต่่ไม่่ควรใช้้มาก 

จนเกิินพอดีี เพราะอาจส่่งผลเสีียในระยะยาว สิ่่�งท่ี่�ดีีที่�สุุดคืือการสร้างสมดุุลระหว่่างกำำ�ไรระยะสั้้�นกัับการ   

วางรากฐานแบรนด์์ให้้แข็็งแกร่่งไปพร้้อมๆ กััน

สำำ�หรับัผู้้�ประกอบการที่่�กำำ�ลังัคิดิจะนำำ�กลยุทุธ์น้ี้�ไปปรับัใช้้ ข้้อแนะนำำ�คือื เริ่่�มทดลองทำำ�จากสินิค้้าที่่�คุณุเข้้าใจดีี 

ใช้้ข้้อมููลการตลาดเชิิงลึึกประกอบการตััดสิินใจ พร้้อมกำำ�หนดเป้้าหมายและติิดตามผลอย่่างใกล้้ชิิด เพื่่�อ 

จะได้้ปรัับปรุุงวิิธีีการให้้เหมาะสมสอดคล้้องกัับลููกค้้ามากที่่�สุุด

แม้้การต้ั้�งราคาเชิิงจิิตวิิทยาจะไม่่ใช่่คำำ�ตอบสำำ�หรัับทุุกสถานการณ์์ แต่่หากใช้้อย่่างเหมาะสมก็็จะเป็็นอีีก   

หนึ่่�งทางเลืือกที่่�ช่่วยสร้้างความได้้เปรีียบให้้ธุุรกิิจได้้อย่่างน่่าสนใจทีีเดีียว

ในบทที่� 3 นี้้� เราได้้เรีียนรู้้�เกี่่�ยวกัับแนวทางการตั้้�งราคาในรููปแบบต่่างๆ ทั้้�งการต้ั้�งราคาสิินค้้าเด่ี่�ยวและ 

สิินค้้าชุุด การใช้้ส่่วนลด โปรโมชััน และการปรับราคาตามฤดููกาล รวมถึึงการใช้้กลยุุทธ์์การต้ั้�งราคา 

เชิิงจิิตวิิทยา (Psychological Pricing) ไม่่ว่่าจะเป็็นการตั้้�งราคาลงท้้ายด้้วยเลข 9 (Charm Pricing)        

การตั้้�งราคาสูงูเพื่่�อสื่่�อถึงึคุณุค่า่ (Prestige Pricing) หรือืการซื้้�อ 1 แถม 1 (BOGOF) ซึ่่�งล้ว้นมีีข้อ้ดีีข้อ้เสีีย 

แตกต่่างกััน จุุดสำำ�คััญอยู่่�ที่่�การเลืือกใช้้ให้้เหมาะสมกัับสิินค้้า กลุ่่�มลููกค้้า และสถานการณ์์ทางการตลาด     

โดยต้้องชั่่�งน้ำำ��หนัักระหว่่างการสร้างยอดขายระยะสั้้�นกัับการรัักษาภาพลักษณ์์ระยะยาว พร้้อมทั้้�งสื่่�อสาร 

อย่่างโปร่่งใสและตรงไปตรงมาเพื่่�อสร้้างความไว้้วางใจให้้ลููกค้้า
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การตั้้�งราคาสิินค้้าไม่่ใช่่สิ่่�งที่่�ตายตััว หากแต่่ต้้องปรัับเปลี่่�ยนอยู่่�เสมอตามช่่วงเวลาและสถานการณ์์ที่่�          

แตกต่่างกัันไปในแต่่ละขั้้�นตอนของวงจรชีีวิิตของสิินค้้า (Product Life Cycle) ซึ่่�งเริ่่�มตั้้�งแต่่การแนะนำำ� 

สิินค้้าใหม่่เข้้าสู่่�ตลาด ไปจนถึึงช่่วงเติิบโต ช่่วงเจริิญเต็็มที่่� และช่่วงถดถอย 

ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็็นต้้องปรับกลยุุทธ์ราคาให้้สอดรัับกัับแต่่ละช่่วงของวงจรชีีวิตผลิิตภัณฑ์ ์เพื่่�อสร้างการรัับรู้้� 

กระตุ้้�นการทดลองใช้้ในช่่วงแรก รัักษาความสามารถในการแข่่งขัันเมื่่�อมีีคู่่�แข่่งเพิ่่�มขึ้้�น และบริิหารกำำ�ไร  

อย่่างเหมาะสมในช่่วงที่่�ตลาดเริ่่�มอิ่่�มตััว

ในบทนี้้� เราจะมาทำำ�ความเข้้าใจอย่่างถ่่องแท้้ถึึงลัักษณะเฉพาะของแต่่ละช่่วงในวงจรชีีวิิตผลิิตภััณฑ์์ 

พร้้อมวิิเคราะห์์กลวิิธีีการตั้้�งราคาที่่�ผู้้�ประกอบการมัักใช้้ในแต่่ละช่่วง ตั้้�งแต่่ Skimming Price หรืือ 

การตั้้�งราคาสููงในช่่วงแรก Penetration Price หรืือการตั้้�งราคาต่ำำ��เพื่่�อเจาะตลาด การปรัับราคาเพื่่�อรัักษา

ส่่วนแบ่่งและกำำ�ไรในช่่วงเติิบโต ไปจนถึึงการลดราคาเพื่่�อระบายสิินค้้าในช่่วงตลาดถดถอย

นอกจากน้ี้� เรายัังจะได้้เรีียนรู้้�จากกรณีีศึึกษาจริิงของแบรนด์์ชั้้�นนำำ� ที่่�แสดงให้้เห็็นการประยุุกต์์ใช้้กลวิิธีี 

เหล่่าน้ี้�อย่่างเฉีียบคม ปรับัจููนให้้เข้้ากัับสถานการณ์์และพฤติิกรรมของผู้้�บริิโภคในแต่่ละช่่วง เพื่่�อเพิ่่�มโอกาส 

ในการประสบความสำำ�เร็็จให้้มากที่่�สุุด

เมื่่�ออ่่านจบบทนี้�แล้้ว คุุณจะเข้้าใจและสามารถเลืือกใช้้กลวิิธีีการตั้้�งราคาตามวงจรชีีวิิตผลิิตภััณฑ์์ได้้อย่่าง 

เหมาะสม พร้้อมปรับเปลี่�ยนกลยุุทธ์์ราคาไปตามการเปลี่�ยนแปลงของตลาดและการแข่่งขััน เพื่่�อสร้าง    

ความได้้เปรีียบและรัักษาความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรให้้ธุุรกิิจของคุุณได้้อย่่างยั่่�งยืืน

บทที่่� 4 
กลวิิธีีการตั้้�งราคาตามวงจรชีีวิิต
ของสิินค้้า
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การตั้้�งราคาช่่วงนำำ�เข้้าตลาด

การต้ั้�งราคาในช่่วงแรกของการแนะนำำ�สิินค้้าใหม่่สู่่�ตลาดนัับเป็็นหน่ึ่�งในกลยุุทธ์ที่่�สำำ�คััญท่ี่�สุุดของ 

วงจรชีีวิตผลิิตภัณฑ์์ เพราะจะเป็็นตััวกำำ�หนดทิิศทางและโอกาสความสำำ�เร็็จของสิินค้้าในระยะยาว 

ทั้้�งในแง่่ของการสร้้างการรัับรู้้� การดึึงดููดกลุ่่�มลููกค้้า การวางตำำ�แหน่่งทางการแข่่งขััน ไปจนถึึงศัักยภาพ 

ในการสร้้างกำำ�ไรและการเติิบโตของแบรนด์์

ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็็นต้้องวางแผนกลยุุทธ์์ราคาอย่่างรอบคอบต้ั้�งแต่่ก่่อนจะเปิิดตััวสิินค้้า โดยพิิจารณา 

ปััจจััยต่่างๆ ไม่่ว่่าจะเป็็นความแตกต่่างและนวััตกรรมของสิินค้้า การแข่่งขัันในตลาด พฤติิกรรมและความ 

ต้้องการของกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย รวมถึึงต้้นทุุนและเป้้าหมายผลกำำ�ไรของบริิษััท เพื่่�อกำำ�หนดระดัับราคา 

และวิิธีีการตั้้�งราคาที่่�เหมาะสมที่่�สุุด

ในช่ว่งแนะนำำ�สินิค้า้ ผู้้�ประกอบการมักัเลืือกใช้ก้ลยุทุธ์ร์าคาที่่�แตกต่า่งกันัสองแนวทางหลักัๆ คือืการตั้้�งราคา 

สููงแบบ Skimming Price เพื่่�อเก็็บเก่ี่�ยวกำำ�ไรจากกลุ่่�มลููกค้้าที่่�พร้้อมจ่่ายสููง กัับการต้ั้�งราคาต่ำำ��แบบ        

Penetration Price เพื่่�อเจาะตลาดให้้ได้้ส่่วนแบ่่งการตลาดที่่�สููงอย่่างรวดเร็็ว 

การเลืือกใช้้กลยุุทธ์์ราคาแบบใดนั้้�น ต้้องวิิเคราะห์์ให้้รอบด้้านและเหมาะสมกัับสถานการณ์์ของตลาดและ 

สิินค้้า การตััดสิินใจที่่�ผิิดพลาดอาจทำำ�ให้้เสีียโอกาสสำำ�คััญในการสร้างการรัับรู้้�และความได้้เปรีียบในการ 

แข่่งขััน ส่่งผลเสีียต่่อความสำำ�เร็็จของสิินค้้าในระยะยาว

ในหััวข้้อย่่อยถััดไป เราจะมาวิิเคราะห์์แต่่ละประเด็็นเก่ี่�ยวกัับการต้ั้�งราคาช่่วงนำำ�เข้้าตลาดน้ี้�อย่่างลึึกซึ้้�ง      

เพื่่�อให้้คุุณมีีความเข้้าใจอย่่างถ่่องแท้้ สามารถนำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้กำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาสิินค้้าของคุุณให้้          

ประสบความสำำ�เร็็จในตลาดได้้อย่่างเต็็มที่่�

ความสำำ�คััญของการตั้้�งราคาในช่่วงแนะนำำ�สิินค้้า

การตั้้�งราคาในช่่วงแนะนำำ�สิินค้้าสู่่�ตลาดนั้้�นมีีความสำำ�คััญมากต่่อความสำำ�เร็็จของสิินค้้าใหม่่หลายประการ

ด้้วยกััน
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ประการแรก ราคาเป็็นปััจจััยหลัักในการสร้างการรัับรู้้�และการยอมรัับของลููกค้้าท่ี่�มีีต่อสิินค้้าใหม่่ เพราะ 

ราคาจะเป็น็ตัวับอกโดยนัยัถึึงคุณุภาพ คุณุค่า่ และความคาดหวังัที่่�ผู้้�บริโิภคจะได้ร้ับัจากสินิค้า้ การตั้้�งราคา

ที่่�เหมาะสมจะดึึงดูดูความสนใจ กระตุ้้�นให้เ้กิดิการทดลองใช้ ้และสร้า้งความพึึงพอใจให้ลูู้กค้า้ได้เ้ป็น็อย่า่งดีี

ประการที่่�สอง ราคายังัเป็น็เครื่่�องมือืในการสื่่�อสารตำำ�แหน่ง่ทางการตลาดและภาพลักัษณ์ข์องแบรนด์ ์สินิค้า้ 

ที่่�ตั้้�งราคาสูงูมักัถูกูมองว่่าเป็็นสินิค้า้นวััตกรรม มีีคุณุภาพและความพิเิศษเหนือืกว่่าคู่่�แข่ง่ ในขณะที่่�ราคาต่ำำ�� 

อาจสื่่�อถึึงความคุ้้�มค่า่เงินิ แต่ก่็อ็าจเสี่่�ยงต่อ่การมองว่า่เป็น็สินิค้า้ไม่ม่ีีของแปลกใหม่่ การวางตำำ�แหน่่งราคา 

ที่่�ผิิดพลาดอาจทำำ�ให้้ผู้้�บริิโภคเข้้าใจผิิดและมองข้้ามคุุณค่่าที่่�แท้้จริิงของสิินค้้าไปได้้

นอกจากน้ี้� กลยุทุธ์ราคาที่่�ใช้้ในการเปิิดตัวัสินิค้้ายังัส่่งผลโดยตรงต่่อผลกำำ�ไรและความสามารถในการแข่่งขันั 

ของสิินค้้าในระยะยาว การต้ั้�งราคาสููงเกิินไปอาจทำำ�ให้้ขายสิินค้้าได้้น้้อย ไม่่คุ้้�มกัับต้้นทุุนการผลิิตและ  

การตลาด ในขณะท่ี่�ตั้้�งราคาต่ำำ��เกิินไปก็จะทำำ�ให้้พลาดโอกาสในการทำำ�กำำ�ไรสููงสุุด และอาจสร้างการรัับรู้้�ผิดๆ 

ว่่าเป็็นสิินค้้าราคาถููก แก้้ไขยากในภายหลััง

จะเห็็นได้้ว่่าการกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมตั้้�งแต่่ช่่วงแนะนำำ�สิินค้้านั้้�น ไม่่เพีียงแต่่ส่่งผลต่่อการสร้้าง

ยอดขายเบื้้�องต้้นเท่่านั้้�น แต่่ยัังเป็็นรากฐานของการสร้้างการรัับรู้้� มููลค่่า และความสามารถในการแข่่งขััน

ของสินิค้า้ไปตลอดวงจรชีีวิติผลิติภัณัฑ์ ์ซึ่่�งผู้้�ประกอบการจำำ�เป็น็ต้อ้งวางแผนอย่า่งรอบคอบตั้้�งแต่เ่ริ่่�มต้น้นี้้�

กลยุุทธ์์ Skimming Price: การตั้้�งราคาสููงเพื่่�อเก็็บกำำ�ไรสููงสุุด

Skimming Price เป็็นกลยุุทธ์์การตั้้�งราคาสููงสำำ�หรัับสิินค้้าใหม่่ที่่�มีีความแตกต่่างและนวััตกรรมสููง 

โดยมีีเป้้าหมายเพื่่�อ "เก็็บครีีม" หรืือเก็็บเกี่่�ยวกำำ�ไรจากกลุ่่�มลููกค้้าที่่�พร้้อมจ่่ายในราคาแพง ก่่อนที่่�จะค่่อยๆ 

ลดราคาลงเมื่่�อมีีคู่่�แข่่งเข้้ามาในตลาดมากขึ้้�น

แนวคิิดหลัักของ Skimming Price คืือการมุ่่�งเน้้นกลุ่่�มผู้้�บริิโภคที่่�ให้้ความสำำ�คััญกัับความแปลกใหม่่และ            

คุณุภาพมากกว่่าราคา ซึ่่�งพร้อมจะจ่่ายแพงกว่่าเพื่่�อเป็็นเจ้้าของสินิค้้าที่่�มีีเอกลักัษณ์เฉพาะตัวั การตั้้�งราคาสูงู        

ตั้้�งแต่เ่ริ่่�มต้น้จะช่ว่ยสร้า้งภาพลักัษณ์พ์รีีเมีียมให้ก้ับัสินิค้า้ ว่า่เป็น็ของที่่�มีีคุณุค่า่ หายาก และคู่่�ควรกับัการลงทุนุ

กลยุทุธ์น้ี้�เหมาะกัับสินิค้า้ที่่�มีีนวััตกรรมและมููลค่า่เพิ่่�มสูงู เช่น่ สินิค้า้เทคโนโลยีีใหม่ล่่า่สุดุ, สินิค้า้แบรนด์ห์รูู 

ที่่�มีีการออกแบบพิิเศษ หรืือสิินค้้าที่่�อิิงกัับประสบการณ์์และอารมณ์์ความรู้้�สึึก เพราะกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย 

มัักยิินดีีที่่�จะจ่่ายเพื่่�อเป็็นเจ้้าของสิินค้้าเหล่่านี้้�โดยไม่่คำำ�นึึงถึึงราคามากนััก
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การใช้้ Skimming Price มีีข้้อดีีในการสร้้างกำำ�ไรต่่อหน่่วยที่่�สููงตั้้�งแต่่ระยะแรก ช่่วยให้้บริิษััทคืืนทุุนเร็็วจาก 

ค่่าใช้้จ่่ายในการวิิจััยและพััฒนาผลิิตภัณฑ์์ใหม่่ รวมถึึงค่่าใช้้จ่่ายทางการตลาด นอกจากนี้้�ยัังช่่วยรัักษา 

ภาพลัักษณ์์ความหรููหราของแบรนด์์ สร้้างความรู้้�สึึกพิิเศษและเป็็นเอกลัักษณ์์ให้้กลุ่่�มลููกค้้าได้้อีีกด้้วย

อย่่างไรก็ต็าม การตั้้�งราคาท่ี่�สูงูเกินิไปก็อ็าจมีีความเสี่่�ยงหากไม่ม่ีีลูกูค้า้ที่่�พร้อ้มจ่า่ยมากพอ ทำำ�ให้ไ้ม่ส่ามารถ 

ขายสิินค้้าได้้ตามเป้้าหมาย หรืืออาจเปิิดโอกาสให้้คู่่�แข่่งที่่�ตั้้�งราคาต่ำำ��กว่่าเข้้ามาแย่่งส่่วนแบ่่งการตลาด 

ไปได้้ ดังันั้้�นการวิเิคราะห์์พฤติกิรรมและกำำ�ลังัซื้้�อของกลุ่่�มเป้้าหมายจึึงเป็็นสิ่่�งสำำ�คัญัมากในการวางกลยุุทธ์ 

Skimming Price

กรณีีศึึกษาแบรนด์์ที่่�ประสบความสำำ�เร็็จกัับการใช้้กลยุุทธ์์ Skimming Price เช่่น Apple ที่่�มัักวางจำำ�หน่่าย 

iPhone รุ่่�นใหม่่ในราคาสููงเพื่่�อดึึงดููดสาวกท่ี่�ชื่่�นชอบเทคโนโลยีีใหม่่ล่า่สุุด, Louis Vuitton ที่่�ตั้้�งราคากระเป๋๋ารุ่่�น 

limited หลัักแสนเพื่่�อเจาะกลุ่่�มนัักสะสม หรืือ Tesla ที่่�เปิิดตััวรถยนต์์ไฟฟ้้าระดัับไฮเอนด์์ในราคาหลัักล้้าน

เพื่่�อสร้้างความแตกต่่างจากรถยนต์์ทั่่�วไป

อย่า่งไรก็ด็ีี วิธิีีการตั้้�งราคานี้้�ไม่่ได้เ้หมาะสมกับัทุกุสถานการณ์ ์ในหัวัข้อ้ถัดัไป เราจะมาทำำ�ความเข้า้ใจ กลยุทุธ์์

การตั้้�งราคาอีีกแบบหนึ่่�งที่่�ตรงข้า้มกัันโดยสิ้้�นเชิิง นั่่�นคือื Penetration Price หรือืการตั้้�งราคาต่ำำ��เพื่่�อเจาะตลาด

กลยุุทธ์์ Penetration Price: การตั้้�งราคาต่ำำ��เพื่่�อเจาะตลาดเร็็ว

ในขณะที่่� Skimming Price เน้้นการเก็็บกำำ�ไรสููงสุุดจากกลุ่่�มลููกค้้าพรีีเมีียม Penetration Price 

กลัับใช้้วิิธีีตรงกัันข้้าม นั่่�นคืือการตั้้�งราคาสิินค้้าใหม่่ให้้ต่ำำ��กว่่าคู่่�แข่่ง เพื่่�อเจาะเข้้าไปในตลาดให้้ได้้เร็็วที่่�สุุด 

ด้้วยการชิิงส่่วนแบ่่งตลาดจากคู่่�แข่่งและสร้้างฐานลููกค้้าจำำ�นวนมากตั้้�งแต่่เริ่่�มต้้น

แนวคิิดหลัักของ Penetration Price คืือการใช้้ราคาเป็็นตััวกระตุ้้�นให้้ผู้้�บริิโภคเปลี่่�ยนมาทดลองใช้้สิินค้้า 

ของเรา ด้้วยการสร้้างการรัับรู้้�ว่่าเป็็นสิินค้้าที่่�มีีความคุ้้�มค่่าคุ้้�มราคา มีีความเสี่่�ยงต่ำำ��ในการลองใช้้ เพื่่�อ         

เพิ่่�มโอกาสในการซื้้�อซ้ำำ��และบอกต่อ่ในวงกว้า้ง รวมถึงึเป็น็การสร้า้งอุุปสรรคในการเข้า้มาของคู่่�แข่ง่รายใหม่่

วิธิีีการน้ี้�เหมาะสำำ�หรัับสิินค้้าท่ี่�มีีการแข่่งขัันสููง คู่่�แข่่งมีีความได้้เปรีียบเรื่่�องต้้นทุุน หรืือเป็็นตลาดท่ี่�มีีศักยภาพ 

การเติิบโตสูง ซึ่่�งผู้้�ประกอบการพร้อมท่ี่�จะแลกกำำ�ไรระยะสั้้�น เพื่่�อสร้างส่่วนแบ่่งการตลาดและรายได้้ที่่�มั่่�นคง 

ในระยะยาว
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การตั้้�งราคาต่ำำ��ยัังช่่วยให้้สิินค้้าเข้้าถึึงกลุ่่�มผู้้�บริิโภคฐานรากได้้กว้้างขึ้้�น ทำำ�ให้้สามารถสร้างยอดขายเป็็น 

จำำ�นวนมาก ซึ่่�งนอกจากจะช่่วยลดต้้นทุนุการผลิติต่อหน่่วยแล้้ว ยังัอาจสร้างรายได้้เสริมิจากการขายสินิค้้า    

ที่่�เกี่่�ยวข้้องหรืือบริิการหลัังการขายอีีกด้้วย

อย่่างไรก็็ดีี การใช้้ Penetration Price ก็็มีีความเสี่่�ยงหากราคาต่ำำ��จนไม่่สามารถสร้้างกำำ�ไรที่่�ยั่่�งยืืนได้้ใน 

ระยะยาว หรืืออาจทำำ�ให้ลู้กูค้า้มองว่่าเป็็นสินิค้า้ราคาถููก ยากท่ี่�จะปรับราคาสููงขึ้้�นได้้ในภายหลััง นอกจากน้ี้� 

หากคู่่�แข่่งมีีการตอบโต้้ด้้วยการลดราคาตาม ก็็อาจนำำ�ไปสู่่�สงครามราคาที่่�ทุุกฝ่่ายเดืือดร้้อนในที่่�สุุด

ตัวัอย่่างแบรนด์์ที่่�ใช้้กลยุทุธ์ Penetration Price อย่่างได้้ผลเช่่น Netflix ที่่�เปิิดตัวับริกิารสตรีีมมิ่่�งในราคาต่ำำ�� 

เพื่่�อดึึงดููดสมาชิิกให้้เปลี่�ยนมาจากการเช่่า DVD, Xiaomi ที่่�วางจำำ�หน่่ายสมาร์์ทโฟนราคาถููกแต่่คุณุภาพดีี 

เพื่่�อแย่ง่ตลาดจากแบรนด์ใ์หญ่ ่หรืือ Spotify ที่่�ให้บ้ริกิารสตรีีมมิ่่�งเพลงราคาถูกูเพื่่�อชิงิส่ว่นแบ่ง่จาก Apple 

Music เป็็นต้้น

จะเห็็นได้้ว่่าทั้้�ง Skimming Price และ Penetration Price ต่่างมีีข้้อดีีข้้อเสีียที่่�แตกต่่างกััน ผู้้�ประกอบการ 

จึึงจำำ�เป็็นต้้องพิิจารณาปััจจััยต่่างๆ อย่่างรอบด้้าน เพื่่�อเลืือกใช้้กลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมที่่�สุุดในการเปิิดตััว

สิินค้้าใหม่่ ดัังที่่�เราจะได้้วิิเคราะห์์กัันในหััวข้้อถััดไป

ปััจจััยที่่�ต้้องพิิจารณาในการเลืือกกลยุุทธ์์ราคาช่่วงแนะนำำ�สิินค้า้

การเลืือกใช้้ Skimming Price หรืือ Penetration Price ในการเปิิดตััวสิินค้า้ใหม่่นั้้�น ไม่่มีีคำำ�ตอบท่ี่�ถููกต้้องสำำ�เร็จ็รููป 

เพราะต้้องพิิจารณาจากปััจจััยแวดล้้อมหลายประการ ทั้้�งในเรื่่�องคุุณสมบััติิของสิินค้้า สภาพการแข่่งขััน 

ในตลาด พฤติิกรรมของกลุ่่�มลููกค้้า ไปจนถึึงเป้้าหมายและข้้อจำำ�กััดของบริิษััท

ปัจัจััยแรกท่ี่�ต้อ้งพิิจารณาคืือ ระดัับของนวััตกรรมและความแตกต่่างของสิินค้้า ถ้า้เป็็นสิินค้้าท่ี่�มีีเทคโนโลยีี 

หรืือคุุณสมบััติิที่่�เหนืือกว่่าคู่่�แข่่งอย่่างชััดเจน จนลููกค้้ารัับรู้้�ถึึงมููลค่่าที่่�เพิ่่�มขึ้้�น การใช้้ Skimming Price    

เพื่่�อเน้้นความเป็็นเอกลัักษณ์์และสร้้างกำำ�ไรสููงจากกลุ่่�มเฉพาะก่่อน จะเป็็นตััวเลืือกที่่�น่่าสนใจ

ในทางกลัับกััน หากสิินค้้ามีีคุุณสมบััติิไม่่ต่่างจากคู่่�แข่่งมากนััก ผู้้�บริิโภคมีีความอ่่อนไหวต่่อราคาสููง และ

ตลาดมีีการแข่่งขัันด้้านราคารุุนแรง การใช้้ Penetration Price เพื่่�อชิิงยอดขายจากคู่่�แข่่งและขยายฐาน

ลููกค้้าให้้ได้้มากที่่�สุุด อาจจะเป็็นกลยุุทธ์์ที่่�เหมาะสมกว่่า
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นอกจากนี้้� ต้อ้งพิจิารณาถึงึอำำ�นาจการต่อ่รองของลูกูค้า้ในตลาดด้ว้ย ในตลาดที่่�ผู้้�ซื้้�อมีีตัวัเลือืกมาก สามารถ 

เปรีียบเทีียบราคาและเปลี่่�ยนไปใช้ส้ินิค้า้อื่่�นได้ง้่า่ย การตั้้�งราคาสูงูอาจทำำ�ให้สูู้ญเสีียลูกูค้า้ไปได้ม้าก ขณะที่่� 

ตลาดท่ี่�ลูกูค้้ามีีความภัักดีีต่อแบรนด์์หรืือมีีความยุ่่�งยากในการเปลี่�ยนแบรนด์์สูงู จะเปิิดโอกาสให้้ตั้้�งราคาแพง 

ได้้มากกว่่า

สิ่่�งที่่�ขาดไม่่ได้ค้ือืการคำำ�นึึงถึงึต้น้ทุนุการผลิติและเป้า้หมายผลกำำ�ไรของบริิษัทัเอง การต้ั้�งราคาต่ำำ��เกินิไปจน 

ไม่่สามารถครอบคลุุมต้้นทุุนหรืือสร้้างผลตอบแทนที่่�พอเพีียงต่่อความเสี่่�ยง ก็็ไม่่ใช่่กลยุุทธ์์ที่่�ยั่่�งยืืนแม้้จะ 

ช่ว่ยเพิ่่�มยอดขายได้ม้ากในระยะสั้้�น จำำ�เป็น็ต้อ้งหาจุดุสมดุลุที่่�ราคายังัจูงูใจลูกูค้า้แต่ก่็ท็ำำ�กำำ�ไรได้ใ้นระยะยาว

ปััจจััยสุุดท้้ายคืือการประเมิินขนาดและศัักยภาพการเติิบโตของตลาด ถ้้าเป็็นตลาดใหญ่่ที่่�มีีโอกาสขยาย 

ฐานลููกค้้าได้้อีีกมาก การใช้้ Penetration Price เพื่่�อเข้้าถึึงคนจำำ�นวนมากอาจคุ้้�มค่่ากว่่าการตั้้�งราคาสููง 

เพื่่�อกำำ�ไรต่่อหน่่วย แต่่ถ้้าเป็็นตลาดเฉพาะที่่�มีีกลุ่่�มลููกค้้าจำำ�กััด Skimming Price อาจเหมาะสมกว่่าเพื่่�อให้้ 

ได้้กำำ�ไรสููงสุุดจากลููกค้้าแต่่ละราย

การชั่่�งน้ำำ��หนัักปััจจััยทั้้�งหมดน้ี้�จะช่่วยให้้ผู้้�ประกอบการเลืือกกลยุุทธ์ราคาท่ี่�ลงตััวที่่�สุดุสำำ�หรับับริบิทของตลาด 

และสิินค้า้ของตััวเอง แต่เ่พื่่�อให้เ้ห็น็ภาพชัดัขึ้้�น เรามาลองดููกรณีีศึึกษาจากธุรุกิิจต่า่งๆ ที่่�ประยุุกต์์ใช้ก้ลยุุทธ์์ 

ราคาที่่�แตกต่่างกัันได้้อย่่างน่่าสนใจดัังในหััวข้้อถััดไป

กรณีีศึึกษาธุุรกิิจที่่�ใช้้กลยุุทธ์์ราคาต่่างกััน

เพื่่�อให้้เข้้าใจถึงึการประยุกุต์์ใช้้ Skimming Price และ Penetration Price ในโลกของธุรุกิิจจริิงได้้ดีียิ่่�งขึ้้�น เรามาดูู 

ตััวอย่่างของแบรนด์์ชั้้�นนำำ�ที่่�ใช้้กลยุุทธ์์ราคาแตกต่่างกััน พร้้อมวิิเคราะห์์เหตุุผลและผลลััพธ์์ที่่�เกิิดขึ้้�นกััน

Apple เป็็นตััวอย่่างที่่�ชััดเจนของแบรนด์์ที่่�ใช้้ Skimming Price ได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ โดยเฉพาะกัับ

สิินค้้าประเภทสมาร์์ทโฟนและแท็็บเล็็ต ด้้วยการวางตำำ�แหน่่งเป็็นผลิิตภัณฑ์์พรีีเมีียมที่่�มีีดีีไซน์ล้ำำ��สมัย 

คุุณภาพเยี่่�ยม และประสบการณ์์การใช้้งานที่่�เหนืือกว่่า Apple จึึงสามารถตั้้�งราคา iPhone หรืือ iPad 

ในราคาสููงกว่่าคู่่�แข่่งได้้มาก แต่่ก็็ยัังมีีลููกค้้าจำำ�นวนมากที่่�พร้้อมจ่่ายเพื่่�อเป็็นเจ้้าของเทคโนโลยีีล่่าสุุดจาก 

Apple นี่่�เป็็นกลยุุทธ์์ที่่�ช่่วยสร้้างกำำ�ไรมหาศาล ตอกย้ำำ��ภาพลัักษณ์์ความหรููหรา และรัักษาความภัักดีีของ

ลููกค้้าไว้้ได้้ในระยะยาว
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ในขณะเดีียวกััน Samsung ซึ่่�งเป็็นคู่่�แข่่งสำำ�คััญของ Apple ในตลาดสมาร์์ทโฟน กลัับเลืือกใช้้กลยุุทธ์์ 

Penetration Pricing ในการเปิิดตััวสมาร์์ทโฟนรุ่่�นแรกๆ ด้้วยการต้ั้�งราคาต่ำำ��กว่่า iPhone มาก 

เพื่่�อดึึงดููดผู้้�ใช้้ระดัับกลาง ที่่�ต้้องการความคุ้้�มค่่าคุ้้�มราคามากกว่่าแบรนด์์ จากกลยุุทธ์์นี้้� Samsung 

สามารถสร้างยอดขายที่่�สูงูกว่่า ขยายส่่วนแบ่่งตลาดอย่่างรวดเร็ว็ และสร้างการรัับรู้้�ว่าเป็็นทางเลือืกคุณุภาพ 

ในราคาที่่�จัับต้้องได้้ ทำำ�ให้้สามารถเติิบโตจนก้้าวขึ้้�นมาเป็็นผู้้�นำำ�ตลาดสมาร์์ทโฟนระดัับโลกได้้ในที่่�สุุด

อีีกกรณีีที่่�น่่าสนใจคืือ Netflix ที่่�ครั้้�งหนึ่่�งเคยเป็็นธุุรกิิจให้้บริิการเช่่า DVD ทางไปรษณีีย์์ เมื่่�อเริ่่�มขยัับมา 

ให้้บริิการสตรีีมมิ่่�งออนไลน์์ในช่่วงแรก Netflix ใช้้กลยุุทธ์์ Penetration Pricing ด้้วยการตั้้�งราคาเพีียง           

7.99 ดอลลาร์์ต่่อเดือืน ซึ่่�งต่ำำ��กว่่าค่่าเช่่า DVD เสีียอีีก ผลคือืจำำ�นวนสมาชิกิพุ่่�งขึ้้�นอย่่างรวดเร็ว็ จาก 22 

ล้้านราย ในปี ี2011 เป็น็ 44 ล้า้นรายในปี ี2013 ทำำ�ให้ไ้ด้ส้่ว่นแบ่ง่ตลาดใหญ่ท่ี่่�สุดุ ก่อ่นที่่�ผู้้�เล่น่รายใหญ่อ่ย่า่ง 

Hulu หรืือ Amazon Prime จะเข้้ามาในภายหลััง Netflix จึึงแสดงให้้เห็็นว่่าถ้้าอยู่่�ในตลาดที่่�เติิบโตเร็็ว 

มีีการแข่่งขัันสููง การลดราคาเพื่่�อชิิงส่่วนแบ่่งการตลาดให้้ได้้เร็็วที่่�สุุดเป็็นกลยุุทธ์์ที่่�ได้้ผลเป็็นอย่่างดีี 

จากตััวอย่่างเหล่่านี้้� จะเห็็นว่่าทั้้�ง Skimming Price และ Penetration Price ล้้วนช่่วยให้้บริิษััทประสบ 

ความสำำ�เร็็จได้้ ขึ้้�นอยู่่�กัับว่่าแบรนด์์นั้้�นอยู่่�ในตลาดแบบใด มีีศัักยภาพของสิินค้้าและกลุ่่�มลููกค้้าอย่่างไร สิ่่�ง

สำำ�คััญคืือการวิิเคราะห์์ตลาดวางแผนกลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมที่่�สุุดกัับบริิบทของตนเอง

บทสรุุปและข้้อแนะนำำ�ในการประยุุกต์์ใช้้

การเลืือกใช้้กลยุุทธ์ราคาท่ี่�เหมาะสมในช่่วงแนะนำำ�สิินค้้าสู่่�ตลาดเป็็นปััจจััยสำำ�คััญท่ี่�จะกำำ�หนดความสำำ�เร็็จ

ของสิินค้้าใหม่่ ผู้้�ประกอบการต้้องพิิจารณาอย่่างรอบด้้านถึึงข้้อดีีข้้อเสีียของทั้้�ง Skimming Price และ 

Penetration Price ว่่ากลยุุทธ์์ใดจะสอดคล้้องกัับคุุณสมบััติิของสิินค้้า สภาพการแข่่งขััน พฤติิกรรมลููกค้้า 

และเป้้าหมายทางธุุรกิิจมากที่่�สุุด

สำำ�หรัับผู้้�ประกอบการที่่�ต้้องการนำำ�กลยุุทธ์์เหล่่านี้้�ไปประยุุกต์์ใช้้ ต่่อไปนี้้�คืือข้้อแนะนำำ�ที่่�อาจเป็็นประโยชน์์

	 เริ่่�มต้้นจากการทำำ�ความเข้้าใจตลาดและลููกค้้าเป้้าหมายอย่่างลึึกซึ้้�ง รู้้�ว่่าคู่่�แข่่งมีีใครบ้้าง 		

	กำ ำ�หนดราคาอย่่างไร ลููกค้้ามีีความต้้องการและความอ่่อนไหวต่่อราคามากน้้อยแค่่ไหน 

	ข้ ้อมููลเหล่่านี้้�จะช่่วยให้้ตััดสิินใจเลืือกกลยุุทธ์์ราคาได้้ง่่ายขึ้้�น
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	 ประเมิินคุุณค่่าที่่�แท้้จริิงของสิินค้้าในสายตาลููกค้้า อะไรคืือจุุดขายที่่�แตกต่่าง ลููกค้้าได้้อะไรจาก		

	 การใช้้สิินค้้าบ้้าง หากมั่่�นใจว่่าสิินค้้ามีีคุุณค่่าสููง การใช้้ Skimming Price อาจเป็็นตััวเลืือกที่่�ดีี 	

	 แต่่ถ้้าคุุณค่่าของสิินค้้ายัังไม่่ชััดเจน Penetration Price อาจเหมาะสมกว่่าเพื่่�อสร้้างการทดลอง

	 ใช้้ในวงกว้้าง

	 คำำ�นวณต้้นทุุนและกำำ�ไรอย่่างรอบคอบ การตั้้�งราคาแบบใดก็็ตาม สุุดท้้ายแล้้วต้้องสามารถ

	ค รอบคลุุมต้้นทุุนและสร้้างผลกำำ�ไรที่่�พึึงพอใจได้้ อย่่าลืืมคิิดถึึงค่่าใช้้จ่่ายทางการตลาดที่่�จำำ�เป็็น

	 เพื่่�อสนัับสนุุนกลยุุทธ์์ราคาด้้วย

		 ลองทดสอบราคาก่อ่นเปิดิตัวัจริงิ อาจทำำ�การวิจิัยัตลาดกับักลุ่่�มลูกูค้า้ตัวัอย่่างเพื่่�อวัดัการตอบรับั

	ต่ ่อระดัับราคาต่่างๆ หรืือทดลองขายในบางพื้้�นที่่�ก่่อนขยายสู่่�ตลาดใหญ่่ เพื่่�อลดความเสี่่�ยง

	 จากการตั้้�งราคาผิิดพลาด

		 วางแผนการปรับัราคาในระยะยาว การตั้้�งราคาแรกเริ่่�มเป็น็เพียีงจุดุเริ่่�มต้น้ สิ่่�งสำำ�คัญัคือืต้อ้งคิดิ

	 ไปข้้างหน้้าด้้วยว่่า เมื่่�อสิินค้้าเข้้าสู่่�ช่่วงเติิบโตและช่่วงเจริิญเต็็มที่่�แล้้ว จะปรัับราคาอย่่างไรเพื่่�อ		

	รั ักษาความสามารถในการแข่่งขัันและทำำ�กำำ�ไรได้้อย่่างยั่่�งยืืน

		 ติิดตามตอบรัับจากลููกค้้าและภาวะตลาดอย่่างใกล้้ชิิด ไม่่ว่่าจะใช้้กลยุุทธ์์ราคาแบบใด ต้้องหมั่่�น

	ป ระเมิินผลลััพธ์์ที่่�เกิิดขึ้้�นอยู่่�เสมอ หากไม่่เป็็นไปตามเป้้าหมาย อาจต้้องปรัับแก้้ไขราคาและ

	 แผนการตลาดอย่่างทัันท่่วงทีี อย่่าปล่่อยให้้สถานการณ์์แย่่ลงจนยากที่่�จะแก้้ไข

		 ใช้้ราคาเป็็นส่่วนหนึ่่�งของกลยุุทธ์์แบรนด์์ที่่�ใหญ่่กว่่า ราคาไม่่ใช่่แค่่ตััวเลข แต่่เป็็นส่่วนสำำ�คััญที่่�		

	สื่่ �อสารคุณุค่่าและตำำ�แหน่่งทางการตลาดของสินิค้้า กลยุทุธ์ราคาจึึงต้้องสอดคล้องกับัภาพลักัษณ์

	 ของแบรนด์์โดยรวม เพื่่�อให้้ผู้้�บริิโภครัับรู้้�คุุณค่่าได้้อย่่างชััดเจนและสม่ำำ��เสมอ

การนำำ�กลยุุทธ์์ Skimming Price หรืือ Penetration Price ไปใช้้ให้้ประสบความสำำ�เร็็จนั้้�น จำำ�เป็็นต้้อง     

อาศััยทั้้�งศาสตร์และศิิลป์์ในการวิิเคราะห์์ตลาด สื่่�อสารคุุณค่่า และตอบสนองความต้้องการของลููกค้้า           

ผู้้�ประกอบการที่่�เข้้าใจหลัักการเหล่่านี้้�และประยุุกต์์ใช้้ได้้อย่่างเหมาะสม จะมีีโอกาสสร้้างความได้้เปรีียบ 

ในการแข่่งขัันตั้้�งแต่่ช่่วงเริ่่�มต้้น และวางรากฐานที่่�มั่่�นคงสำำ�หรัับการเติิบโตต่่อไปในอนาคต
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หลัังจากทำำ�ความเข้้าใจการตั้้�งราคาในช่่วงแนะนำำ�สิินค้้าแล้้ว ต่่อไปเราจะมาดููกัันว่่าผู้้�ประกอบการจะปรับ 

กลยุุทธ์์ราคาอย่่างไรในช่่วงที่่�สิินค้้าเริ่่�มเติิบโต เพื่่�อรัักษาการเติิบโตและส่่วนแบ่่งการตลาดเอาไว้้ให้้ได้้

การปรัับราคาช่่วงเติิบโต

หลัังจากท่ี่�สิินค้้าผ่่านช่่วงแนะนำำ�ตััวในตลาดมาได้้ระยะหน่ึ่�ง หากสิินค้้าตอบโจทย์ความต้้องการของลููกค้้า 

และมีีกลยุุทธ์์การตลาดที่่�เหมาะสม ก็็จะเริ่่�มเข้้าสู่่�ช่่วงของการเติิบโต ซึ่่�งเป็็นช่่วงที่่�ยอดขายและส่่วนแบ่่ง 

การตลาดเพิ่่�มสููงขึ้้�นอย่่างรวดเร็็ว 

แต่่การเติิบโตนี้�ก็็มาพร้้อมกัับความท้้าทายใหม่่ๆ ด้้วยเช่่นกััน ไม่่ว่่าจะเป็็นการแข่่งขัันที่่�รุุนแรงขึ้้�นจาก 

คู่่�แข่ง่รายใหม่ท่ี่่�เข้า้มาในตลาด ความต้อ้งการและพฤติิกรรมของผู้้�บริโิภคที่่�เปลี่่�ยนแปลงไป รวมถึงึแรงกดดันั 

ด้้านต้้นทุุนที่่�อาจสููงขึ้้�น 

สิ่่�งเหล่่านี้้�ล้้วนบีีบให้้ธุุรกิิจต้้องมีีการปรัับกลยุุทธ์์ทางการตลาด โดยเฉพาะกลยุุทธ์์ด้้านราคา เพื่่�อให้้สอดรัับ

กับัสถานการณ์แ์ละรักัษาการเติบิโตของธุรุกิจิเอาไว้ ้การปรับัราคาให้เ้หมาะสมจะช่ว่ยให้ธุ้รุกิจิสามารถเพิ่่�ม

ยอดขาย ส่่วนแบ่่งตลาด และผลกำำ�ไรได้้อย่่างต่่อเนื่่�อง แม้้ในสภาวะที่่�การแข่่งขัันรุุนแรงขึ้้�นก็็ตาม

ลัักษณะของตลาดและพฤติิกรรมผู้้�บริิโภคในช่่วงเติิบโต

เมื่่�อสิินค้้าประสบความสำำ�เร็็จในช่่วงแนะนำำ�ตััว และได้้รัับการยอมรัับจากผู้้�บริิโภคมากขึ้้�น สิ่่�งที่่�ตามมาคืือ

การเพิ่่�มขึ้้�นอย่่างรวดเร็็วของยอดขายและส่่วนแบ่่งการตลาด ผู้้�บริิโภคจำำ�นวนมากเริ่่�มรัับรู้้�และเชื่่�อมั่่�นใน 

แบรนด์์ ทำำ�ให้้เกิิดการบอกต่่อ และการซ้ื้�อซ้ำำ��จากลููกค้้าเดิิม ขณะเดีียวกัันก็็มีีลูกค้้าใหม่่ที่่�เข้้ามาทดลอง 

ใช้้สิินค้้าเพิ่่�มขึ้้�นเรื่่�อยๆ

อย่่างไรก็็ดีี นี่่�ก็็เป็็นช่่วงเวลาที่่�การแข่่งขัันเริ่่�มรุุนแรงมากขึ้้�น เมื่่�อคู่่�แข่่งทั้้�งรายเก่่าและรายใหม่่เห็็น 

โอกาสของตลาด และพยายามจะชิิงส่่วนแบ่่งมาเป็็นของตััวเอง ผู้้�บริิโภคจึึงมีีทางเลืือกเพิ่่�มมากขึ้้�น 

สามารถเปรีียบเทีียบสิินค้้าต่่างๆ ได้้ง่่ายขึ้้�น จึึงอาจเกิิดการเปลี่่�ยนแปลงพฤติิกรรมการซื้้�อได้้เสมอ

ในช่่วงน้ี้� ผู้้�บริโิภคมักมีีความอ่่อนไหวต่่อราคามากขึ้้�น เพราะสินิค้้าเริ่่�มกลายเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็นหรือืใช้้ทดแทนกันัได้้ 

พร้อ้มที่่�จะเปลี่�ยนไปใช้้สินิค้า้ทางเลืือกที่่�ราคาถููกกว่า่ ในขณะเดีียวกััน ผู้้�บริิโภคบางกลุ่่�มก็็เริ่่�มมองหาสิินค้า้ 
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คุณุภาพสูงูขึ้้�น เต็็มใจที่่�จะจ่่ายแพงขึ้้�น เพื่่�อตอบสนองความต้อ้งการที่่�เพิ่่�มขึ้้�น เช่่น ความสะดวกสบายมากขึ้้�น 

ฟัังก์์ชัันการใช้้งานที่่�หลากหลายขึ้้�น หรืือการบริิการหลัังการขายที่่�ดีีขึ้้�น

นอกจากการแข่่งขันัและพฤติกิรรมผู้้�บริโิภคที่่�เข้้มข้้นขึ้้�นแล้้ว ปััจจัยัอื่่�นๆ เช่่นต้้นทุนุที่่�สูงูขึ้้�นจากราคาวัตัถุดุิบิ 

การขนส่่ง หรืือแรงงาน รวมถึึงกฎระเบีียบใหม่่จากภาครัฐ ก็อ็าจส่่งผลต่่อการกำำ�หนดกลยุุทธ์ราคาในช่่วงน้ี้� 

เช่่นกััน ธุุรกิิจจึึงจำำ�เป็็นต้้องปรัับกลยุุทธ์์ให้้สอดรัับกัับสภาพแวดล้้อมที่่�เปลี่่�ยนแปลงไป

ความจำำ�เป็็นในการปรัับกลยุุทธ์์ราคาเมื่่�อสิินค้้าเติิบโต

ในช่่วงที่่�สิินค้้ากำำ�ลัังเติิบโต การปรับกลยุุทธ์์ราคาให้้เหมาะสมกัับสถานการณ์์นั้้�นมีีความสำำ�คััญเป็็น 

อย่่างยิ่่�ง ทั้้�งในแง่่ของการรัักษาความสามารถในการแข่่งขััน การตอบสนองความต้้องการของตลาด 

และการสร้้างผลกำำ�ไรที่่�ยั่่�งยืืน

ประการแรก เมื่่�อการแข่่งขัันรุุนแรงขึ้้�น หากธุุรกิิจยัังคงใช้้กลยุุทธ์์ราคาแบบเดิิมโดยไม่่ปรัับเปลี่่�ยน ก็็อาจ 

เสีียเปรีียบคู่่�แข่่งท่ี่�มีีความยืืดหยุ่่�นกว่่า เช่่น หากคู่่�แข่่งใช้้กลยุุทธ์์ราคาต่ำำ��เพื่่�อแย่่งชิิงส่่วนแบ่่ง แต่่เรา 

ไม่ป่รับราคาลงตาม เราก็็อาจสููญเสีียลููกค้้าและส่่วนแบ่่งการตลาดไปในท่ี่�สุดุ การปรับราคาให้้สอดคล้องกัับ 

สถานการณ์์ จะช่่วยให้้เราสามารถรัักษาความสามารถในการแข่่งขัันเอาไว้้ได้้

ประการที่่�สอง การเปลี่่�ยนแปลงของพฤติิกรรมและความต้้องการของผู้้�บริิโภคในช่่วงนี้้� ก็็เป็็นอีีกเหตุุผล 

สำำ�คััญที่่�เราต้้องพิิจารณาปรัับราคา เพื่่�อตอบโจทย์์ความต้้องการที่่�หลากหลายขึ้้�น เช่่น การมีีระดัับราคาที่่�

แตกต่า่งกันัเพื่่�อดึึงดูดูลูกูค้า้ทั้้�งกลุ่่�มที่่�อ่อ่นไหวต่อ่ราคา และกลุ่่�มที่่�ต้อ้งการสินิค้้าคุณุภาพสูงู การปรับัราคา 

ให้้เหมาะสมกัับแต่่ละกลุ่่�มจะช่่วยเพิ่่�มความพึึงพอใจและความภัักดีีของลููกค้้าได้้

ประการที่่�สาม การปรับักลยุทุธ์ราคายังัช่่วยให้้ธุรุกิจิสามารถบริหิารต้้นทุนุและผลกำำ�ไรได้้อย่่างมีีประสิทิธิภิาพ 

มากขึ้้�น ในช่ว่งที่่�ยอดขายเพิ่่�มสูงู การปรับขึ้้�นราคาให้ส้อดคล้องกับัต้น้ทุนุที่่�เพิ่่�มขึ้้�น หรือืการปรับราคาเพื่่�อ  

กระตุ้้�นให้้ลูกูค้้าซื้้�อสินิค้้าในปริมาณมากขึ้้�น จะช่่วยลดต้้นทุนุต่่อหน่่วยและเพิ่่�มอัตัรากำำ�ไรให้้กับัธุรุกิจิ ขณะเดีียวกันั 

ก็็ต้้องระวัังไม่่ให้้ขึ้้�นราคาจนสููงเกิินไป จนทำำ�ให้้ยอดขายชะลอตััวและส่่งผลเสีียต่่อผลกำำ�ไรในภาพรวม

กลยุุทธ์ร์าคาจึึงเป็็นเครื่่�องมือืสำำ�คัญัในการปรับัตััวให้เ้ข้า้กัับพลวัตัของตลาดในช่ว่งเติบิโต ที่่�จะช่ว่ยให้ธุ้รุกิจิ

รัักษาความสามารถในการแข่่งขััน ตอบสนองความต้้องการของลููกค้้า และเพิ่่�มผลกำำ�ไรไปพร้้อมๆ กััน ซึ่่�ง

จะนำำ�ไปสู่่�การเติิบโตที่่�แข็็งแกร่่งและยั่่�งยืืนในระยะยาว
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ในส่่วนถััดไป เราจะมาดููกัันว่่ามีีกลยุุทธ์์การปรัับราคารููปแบบใดบ้้าง ที่่�ธุุรกิิจสามารถนำำ�มาใช้้เพื่่�อให้้บรรลุุ 

เป้้าหมายเหล่่านี้้�ในช่่วงของการเติิบโต โดยเราจะเริ่่�มต้้นด้้วยกลยุุทธ์์การปรัับราคาเพื่่�อรัักษาส่่วนแบ่่งการ

ตลาดก่่อนเป็็นอัันดัับแรก

กลยุุทธ์์การปรัับราคาเพื่่�อรัักษาส่่วนแบ่่งการตลาด

ในช่่วงที่่�ตลาดมีีการแข่่งขัันสููง การรัักษาส่่วนแบ่่งการตลาดให้้ได้้มากที่่�สุุดเป็็นเป้้าหมายสำำ�คััญของหลาย 

ธุุรกิิจ ซึ่่�งกลยุุทธ์์ราคาหน่ึ่�งที่่�นิิยมนำำ�มาใช้้เพื่่�อวััตถุุประสงค์์น้ี้�คืือ การลดราคาสิินค้้าให้้ต่ำำ��กว่่าหรืือเท่่ากัับ

คู่่�แข่่ง

การลดราคานี้้�มีีจุุดมุ่่�งหมายเพื่่�อดึึงดููดให้้ลููกค้้าเลืือกซื้้�อสิินค้้าของเรามากกว่่าคู่่�แข่่ง โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�      

เมื่่�อสิินค้้ามีีความแตกต่่างกัันไม่่มากนััก และผู้้�บริิโภคมีีความอ่่อนไหวต่่อราคาสููง การต้ั้�งราคาต่ำำ��กว่่า  

แม้้เพีียงเล็็กน้้อย ก็็อาจเป็็นตััวชี้้�ขาดให้้ลููกค้้าตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าของเราแทนคู่่�แข่่งได้้

นอกจากจะช่ว่ยแย่ง่ลูกูค้า้มาจากฝั่่�งคู่่�แข่ง่แล้ว้ การลดราคายัังมีีผลในการรัักษาฐานลููกค้า้เดิมิของเราเองด้้วย 

เพราะป้อ้งกันัไม่ใ่ห้ลูู้กค้า้ของเราไปลองใช้ส้ินิค้า้ของคู่่�แข่ง่ที่่�ราคาถูกูกว่า่ ซึ่่�งช่ว่ยลดอัตัราการสูญูเสีียลูกูค้า้ 

(Churn Rate) ได้้เป็็นอย่่างดีี

อย่่างไรก็ต็าม การลดราคามากเกินิไปเพื่่�อสู้้�กับัคู่่�แข่่งนั้้�นอาจเป็็นดาบสองคม เพราะอาจนำำ�ไปสู่่� "สงครามราคา" 

ที่่�คู่่�แข่่งลดราคาตอบโต้้กลัับ จนทุุกฝ่่ายต้้องแข่่งกัันลดราคาต่ำำ��ลงเรื่่�อยๆ กระทั่่�งอััตรากำำ�ไรหดหายไปจน 

อาจขาดทุุนในที่่�สุุด

ดัังนั้้�น ในการใช้้กลยุุทธ์น้ี้� จึึงต้้องพิิจารณาให้้รอบคอบถึึงระดัับราคาที่่�ต่ำำ��ที่่�สุุดที่่�เรายัังสามารถทำำ�กำำ�ไรได้้ 

รวมถึึงคาดการณ์์ปฏิิกิิริิยาของคู่่�แข่่งด้้วยว่่ามีีแนวโน้้มที่่�จะตอบโต้้กลัับหรืือไม่่ เพื่่�อไม่่ให้้การแข่่งขัันด้้าน 

ราคารุุนแรงเกิินควบคุุม

นอกจากนี้้� ผู้้�ประกอบการอาจใช้ก้ลยุทุธ์ร์าคาต่ำำ��แค่ช่่ว่งระยะเวลาหนึ่่�งเพื่่�อรักัษาส่ว่นแบ่ง่การตลาดก่อ่น แล้ว้

ค่อ่ยปรับัราคากลับัมาเพื่่�อรักัษากำำ�ไรในภายหลังั หรือืใช้ว้ิธิีีการอื่่�นควบคู่่�ไปด้ว้ย เช่น่การพัฒันาคุณุภาพสินิค้า้ 

การสร้า้งความแตกต่า่งให้โ้ดดเด่น่กว่า่คู่่�แข่ง่ การสร้า้งความสัมัพันัธ์์อันัดีีกับลููกค้า้ ซึ่่�งจะช่ว่ยลดการพึ่่�งพา

การแข่่งขัันด้้านราคาลงได้้
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สรุุปคืือ การลดราคาเป็็นกลยุุทธ์์ที่่�มีีประสิิทธิิภาพในการรัักษาและแย่่งชิิงส่่วนแบ่่งการตลาดในช่่วงเติิบโต 

แต่่ต้้องใช้้ด้้วยความระมััดระวััง โดยพิิจารณาความสมดุุลระหว่่างส่่วนแบ่่งการตลาดและผลกำำ�ไรที่่�ต้้องการ 

และวางแผนรัับมืือกัับการตอบโต้้ของคู่่�แข่่งด้้วย มิิเช่่นนั้้�นอาจเป็็นการทำำ�ลายมููลค่่าตลาดโดยรวม 

และส่่งผลเสีียต่่อทุุกฝ่่ายในระยะยาว

ต่่อไปเราจะมาดููอีีกด้้านของเหรีียญกัันบ้้าง นั่่�นคืือกลยุุทธ์์การปรับราคาเพื่่�อมุ่่�งเน้้นการเพิ่่�มยอดขายและ

ผลกำำ�ไรโดยเฉพาะ

กลยุุทธ์์การปรัับราคาเพื่่�อเพิ่่�มยอดขายและผลกำำ�ไร

ในขณะที่่�การปรัับราคาเพื่่�อรัักษาส่่วนแบ่่งการตลาดเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็น แต่่หลายธุุรกิิจก็็ให้้ความสำำ�คััญกัับการ

เพิ่่�มยอดขายและผลกำำ�ไรเป็็นหลัักด้้วยเช่่นกััน ซึ่่�งมีีกลยุุทธ์์การปรัับราคาหลายรููปแบบที่่�สามารถนำำ�มาใช้้

เพื่่�อวััตถุุประสงค์์นี้้�

หนึ่่�งในกลยุทุธ์ท์ี่่�ได้ผ้ลคือืการขึ้้�นราคาสินิค้า้เมื่่�อต้น้ทุนุการผลิติเพิ่่�มสูงูขึ้้�น ไม่ว่่า่จะเป็น็ราคาวัตัถุดุิบิ ค่า่ขนส่ง่ 

หรืือค่่าแรงงาน การปรัับราคาขึ้้�นอย่่างสมเหตุุสมผลจะช่่วยให้้ธุุรกิิจสามารถรัักษาระดัับกำำ�ไรเอาไว้้ได้้ 

แม้้ต้้นทุุนจะสููงขึ้้�น อย่่างไรก็็ตาม ต้้องอธิิบายเหตุุผลของการขึ้้�นราคาให้้ลููกค้้าเข้้าใจด้้วย เพื่่�อให้้เกิิดการ

ยอมรัับและไม่่เสีียฐานลููกค้้าไป

อีีกวิธิีีที่่�น่่าสนใจคือืการใช้้กลยุทุธ์ร์าคาเพื่่�อจูงูใจให้้ลูกูค้า้ซื้้�อสินิค้า้ในปริมิาณมากขึ้้�น หรืือเลือืกซื้้�อสินิค้า้ที่่�มีี 

มููลค่่าสููงกว่่า เช่่น การให้้ส่่วนลดเมื่่�อซื้้�อครบจำำ�นวนที่่�กำำ�หนด หรืือการตั้้�งราคาเป็็นชุุดที่่�คุ้้�มค่่ากว่่าซื้้�อแยก  

วิธิีีเหล่า่นี้้�ช่ว่ยเพิ่่�มมูลูค่า่การซื้้�อเฉลี่่�ยต่อ่ครั้้�ง (Average Order Value) ซึ่่�งนำำ�ไปสู่่�ยอดขายและกำำ�ไรที่่�สูงูขึ้้�นได้้

การวิิเคราะห์์หาสมดุลุที่่�เหมาะสมระหว่่างปริมิาณการขายและราคาขายก็็เป็็นกุญุแจสำำ�คัญัในการทำำ�กำำ�ไรสูงูสุดุ 

ตัวัอย่า่งเช่น่ ถ้า้เรารู้้�ว่า่ลูกูค้า้มีีความอ่อ่นไหวต่อ่ราคาน้อ้ย การขึ้้�นราคาเล็็กน้้อยอาจทำำ�ให้ก้ำำ�ไรเพิ่่�มขึ้้�นมาก 

โดยสููญเสีียยอดขายเพีียงเล็็กน้้อย ในทางกลัับกััน หากอุุปสงค์์มีีความยืืดหยุ่่�นสููง การลดราคาลงมากขึ้้�น 

เพื่่�อกระตุ้้�นปริิมาณการซื้้�อ อาจให้้ผลกำำ�ไรมากกว่่าการตั้้�งราคาสููงแต่่ขายได้้น้้อย

การหาจุุดที่่�เหมาะสมนี้้�อาจต้้องอาศััยการทดลองปรัับราคาในระดัับต่่างๆ และวััดผลตอบรัับที่่�ได้้ ซึ่่�งใน    

ยุุคที่่�มีีข้้อมููลและเทคโนโลยีีมากมาย ธุุรกิิจสามารถปรัับเปลี่่�ยนราคาได้้ละเอีียดและรวดเร็็วมากขึ้้�น ตาม         

พฤติิกรรมและความต้้องการที่่�เปลี่่�ยนไปของลููกค้้าแต่่ละกลุ่่�ม
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ประเด็็นสำำ�คััญคืือ ไม่่ว่่าจะเลืือกวิิธีีการปรับราคารููปแบบใด สิ่่�งที่่�ต้้องคำำ�นึึงถึึงเสมอคืือผลประโยชน์์ใน 

ระยะยาวมากกว่่าระยะสั้้�น ต้้องระวัังไม่่ให้้การมุ่่�งกำำ�ไรเร็็วเกิินไปส่่งผลเสีียต่่อความพึึงพอใจและความภัักดีี

ของลููกค้้า รวมถึึงภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์ในระยะยาว ต้้องสื่่�อสารคุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับให้้ชััดเจน เพื่่�อให้้

การขึ้้�นราคานั้้�นเป็็นที่่�ยอมรัับ

นอกจากกลยุทุธ์เฉพาะทางแล้ว้ ในความเป็น็จริงิ ธุรุกิิจส่่วนใหญ่ม่ักัใช้ก้ลยุทุธ์ร์าคาแบบผสมผสานหลายรูู

ปแบบ เพื่่�อตอบสนองวััตถุุประสงค์์ทางการตลาดที่่�หลากหลายไปพร้้อมๆ กััน ดัังรายละเอีียดที่่�จะกล่่าวถึึง 

ในหััวข้้อถััดไป

การใช้้กลยุุทธ์์ราคาแบบผสมผสานในช่่วงเติิบโต

ในการปรัับกลยุุทธ์์ราคาให้้เหมาะสมกัับช่่วงการเติิบโตของสิินค้้านั้้�น สิ่่�งสำำ�คััญคืือต้้องพิิจารณาถึึง   

ความหลากหลายของกลุ่่�มลููกค้า้ ช่อ่งทางการขาย และสถานการณ์ใ์นตลาดที่่�เปลี่�ยนแปลงอยู่่�เสมอ การใช้้         

กลยุทุธ์ร์าคาเพียีงรูปูแบบเดีียวอาจไม่เ่พียีงพอที่่�จะตอบโจทย์ท์ุกุปัจัจัยั ผู้้�ประกอบการจึึงมักัต้อ้งนำำ�กลยุทุธ์์ 

หลายรููปแบบมาผสมผสานกััน เพื่่�อสร้างความสมดุุลระหว่่างเป้้าหมายต่่างๆ ได้้แก่่ การเพิ่่�มยอดขาย 

การรัักษาส่่วนแบ่่งตลาด การทำำ�กำำ�ไรสููงสุุด และการรัักษาความพึึงพอใจของลููกค้้า

หนึ่่�งในกลยุุทธ์์ที่่�นิิยมใช้้คืือการตั้้�งราคาแตกต่่างกัันสำำ�หรัับกลุ่่�มลููกค้้าแต่่ละกลุ่่�ม (Price Discrimination)  

เนื่่�องจากแต่ล่ะกลุ่่�มมีีความอ่อ่นไหวต่อ่ราคา (Price Sensitivity) และพฤติกิรรมการซื้้�อที่่�แตกต่า่งกันั เช่น่   

ลูกูค้้าท่ี่�ซื้้�อบ่่อยอาจได้้รับัส่่วนลดพิเิศษ ส่่วนลูกูค้้าที่่�ซื้้�อครั้้�งแรกอาจได้้ราคาพิเิศษเพื่่�อจูงูใจให้้ลองใช้้สิินค้้า เป็็นต้้น 

การปรัับราคาให้้เหมาะสมกัับแต่่ละกลุ่่�ม จะช่่วยสร้้างกำำ�ไรจากกลุ่่�มที่่�ยอมจ่่ายแพงได้้ ในขณะเดีียวกัันก็็    

ขยายฐานลููกค้้าจากกลุ่่�มที่่�ต้้องการราคาย่่อมเยาด้้วย

นอกจากนี้้� ธุุรกิจิยังัสามารถใช้ก้ลยุทุธ์ร์าคาที่่�แตกต่า่งกันัในแต่ล่ะช่อ่งทางการขายด้ว้ย ไม่ว่่า่จะเป็น็หน้า้ร้้าน 

ออนไลน์์ หรืือผ่่านตััวแทนจำำ�หน่่าย ขึ้้�นอยู่่�กับต้้นทุุน แนวโน้้มการแข่่งขััน และพฤติิกรรมของลููกค้้าใน 

แต่่ละช่่องทาง เช่่น อาจมีีราคาพิิเศษเฉพาะช่่องทางออนไลน์์ เพื่่�อกระตุ้้�นยอดขายในช่่องทางที่่�เติิบโตเร็็ว 

แต่่มีีการแข่่งขัันสููง เป็็นต้้น

อีีกแนวทางที่่�ได้้ผลดีีคืือการผสมผสานกลยุุทธ์์ราคากัับกลยุุทธ์์ส่่งเสริิมการขายอื่่�นๆ เช่่น การทำำ�โปรโมชั่่�น 

ลดราคาเป็็นระยะๆ เพื่่�อกระตุ้้�นให้้ลูกูค้า้ซื้้�อมากขึ้้�นหรือืซื้้�อของใหม่่ การแจกคููปองส่่วนลดให้้กับักลุ่่�มลููกค้า้ 
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เป้้าหมาย การสะสมแต้้มเพื่่�อแลกส่่วนลดในอนาคต หรืือการให้้ของแถมพิิเศษเมื่่�อซื้้�อตามเงื่่�อนไข วิิธีีการ

เหล่่านี้้�จะช่่วยให้้ราคาดููน่่าสนใจยิ่่�งขึ้้�น โดยไม่่จำำ�เป็็นต้้องลดราคาลงอย่่างถาวร

สุดุท้้าย สิ่่�งสำำ�คััญที่่�สุดุคือืความยืดืหยุ่่�นในการปรับัเปลี่่�ยนกลยุทุธ์ราคาให้้ทันัต่่อสถานการณ์์ที่่�เปลี่่�ยนแปลง 

อยู่่�เสมอ ผู้้�ประกอบการต้้องติิดตามพฤติิกรรมของลููกค้้า กิิจกรรมของคู่่�แข่่ง และความต้้องการของตลาด 

อย่่างใกล้้ชิิด เตรีียมพร้อมท่ี่�จะปรับราคาได้้อย่่างรวดเร็็ว ไม่่ว่่าจะเพื่่�อแข่่งขัันกัับคู่่�แข่่ง ตอบสนองต่่อ 

ความต้้องการที่่�เปลี่่�ยนไป หรืือแก้้ไขยอดขายที่่�ไม่่เป็็นไปตามเป้้าหมาย

จากกลยุุทธ์์ราคาผสมผสานหลากหลายรููปแบบนี้้� จะเห็็นได้้ว่่าไม่่มีีสููตรสำำ�เร็็จที่่�ใช้้ได้้กัับธุุรกิิจทุุกประเภท 

ในความเป็็นจริิง ผู้้�ประกอบการมัักต้้องทดลองใช้้หลายวิิธีี ปรัับจููนและเรีียนรู้้�จากผลตอบรัับที่่�ได้้ ซึ่่�งเราจะ 

ได้ม้าดููตัวัอย่่างท่ี่�เป็น็รูปูธรรมเพิ่่�มเติิมจากกรณีีศึึกษาธุรุกิิจดังัๆ ในหััวข้้อถัดัไป เพื่่�อเห็็นภาพที่�ชัดัเจนยิ่่�งขึ้้�น

ตััวอย่่างธุุรกิิจที่่�ปรัับกลยุุทธ์์ราคาในช่่วงเติิบโต
ได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ

เพื่่�อให้้เห็็นภาพที่�ชััดเจนยิ่่�งขึ้้�นว่่ากลยุุทธ์์การปรับราคาในช่่วงเติิบโตนั้้�นสามารถประยุุกต์์ใช้้ได้้จริิงและ 

ประสบความสำำ�เร็จ็อย่่างไร เรามาดูตูัวัอย่่างจากบริษิัทัชั้้�นนำำ�ที่่�ใช้้กลยุทุธ์ราคาแตกต่่างกันัในการขยายตลาด 

และสร้้างผลกำำ�ไรที่่�งดงาม

กรณีีแรกคืือ Netflix ผู้้�ให้้บริิการสตรีีมมิ่่�งวิิดีีโอรายใหญ่่ ที่่�ประสบความสำำ�เร็็จอย่่างสููงจากการปรัับราคา 

หลายครั้้�งในช่่วงท่ี่�ธุรุกิจิเติบิโต ต้ั้�งแต่่การขึ้้�นราคาสมาชิิกรายเดืือนครั้้�งแรกจาก $7.99 เป็็น $8.99 ในปีี 2014 

ซึ่่�งแม้้จะมีีลูกค้า้บางส่ว่นยกเลิกิการใช้บ้ริกิาร แต่ร่ายได้โ้ดยรวมและจำำ�นวนสมาชิกิที่่�เพิ่่�มขึ้้�นก็ช็ดเชยกันัได้้ 

จากนั้้�น Netflix ยัังคงขึ้้�นราคาอย่่างต่่อเนื่่�องเป็็น $9.99 และ $10.99 ในปีี 2015 และ 2017 ตามลำำ�ดัับ 

ควบคู่่�ไปกับการลงทุุนอย่่างหนัักในคอนเทนต์์ที่่�หลากหลายและมีีคุณภาพ ทำำ�ให้้มีีจำำ�นวนสมาชิิกเติิบโต 

ขึ้้�นเรื่่�อยๆ จนปััจจุุบัันมีีมากกว่่า 200 ล้้านคนทั่่�วโลก แสดงให้้เห็็นว่่าหากลููกค้้ามองเห็็นคุุณค่่าที่่�เพิ่่�มขึ้้�น 

ชััดเจน การขึ้้�นราคาก็็ไม่่ใช่่ปััญหาสำำ�หรัับการเติิบโตของธุุรกิิจเสมอไป

อีีกตััวอย่่างที่่�น่่าสนใจมาจากวงการสิินค้้าอุุปโภคบริิโภค นั่่�นคืือ Procter & Gamble บริิษััทยัักษ์์ใหญ่่           

เจ้า้ของแบรนด์์สินิค้้าในชีีวิตประจำำ�วันัมากมาย เช่่น Gillette, Pantene และ Pampers ซึ่่�งประสบความสำำ�เร็็จ 

ในการปรับราคาสิินค้้าในช่่วงเติิบโตของตลาด โดยเฉพาะในประเทศกำำ�ลัังพััฒนาอย่่างจีีนและอิินเดีีย 
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กลยุุทธ์์หลัักของ P&G คืือการวางจำำ�หน่่ายสิินค้้าหลากหลายระดัับ ตั้้�งแต่่ราคาถููกไปจนถึึงพรีีเมีียม เพื่่�อ

เข้้าถึึงกลุ่่�มลููกค้้าได้้ครอบคลุุมที่่�สุุด พร้้อมกัับการสร้้างการรัับรู้้�ถึึงคุุณภาพและความแตกต่่างของสิินค้้าใน

แต่่ละระดัับ ยกตััวอย่่างเช่่น ผลิิตภััณฑ์์ถนอมผิิว Olay ที่่�มีีทั้้�งรุ่่�นธรรมดาราคาไม่่กี่่�ร้้อยบาท ไปจนถึึงรุ่่�น 

Regenerist ที่่�ตั้้�งราคาสููงถึึงหลัักพัันบาท ซึ่่�งตอบโจทย์์ความต้้องการของลููกค้้าที่่�หลากหลาย และยัังเปิิด 

โอกาสให้้มีีการซื้้�อสิินค้้าราคาสููงขึ้้�นเมื่่�อกำำ�ลัังซื้้�อของลููกค้้าเพิ่่�มขึ้้�นตามการเติิบโตของเศรษฐกิิจ

ปััจจััยความสำำ�เร็็จสำำ�คััญของทั้้�ง Netflix และ P&G ในการปรับราคานั้้�น มาจากการสร้างความเข้้าใจ 

ลููกค้้าอย่่างลึึกซึ้้�ง รู้้�ว่่าใครคืือลููกค้้ากลุ่่�มไหน มีีความต้้องการและความอ่่อนไหวต่่อราคาแตกต่่างกััน 

อย่่างไร จากนั้้�นจึึงนำำ�มากำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมกัับแต่่ละกลุ่่�มอย่่างชาญฉลาด นอกจากนี้้�                     

พวกเขายัังลงทุนุอย่า่งต่อ่เนื่่�องในการสร้างคุณุค่า่เพิ่่�มให้ลูู้กค้า้ ไม่ว่่า่จะเป็น็คอนเทนต์์คุณุภาพของ Netflix 

หรือืการวิิจัยัและพััฒนานวััตกรรมของ P&G เพื่่�อให้้ลูกูค้้ารัับรู้้�ถึึงความคุ้้�มค่่า และพร้อมจะจ่่ายมากขึ้้�นเมื่่�อ 

ราคาปรัับเพิ่่�มขึ้้�น ซึ่่�งสามารถนำำ�มาเป็็นแนวทางให้้ผู้้�ประกอบการรายอื่่�นได้้เรีียนรู้้�และประยุุกต์์ใช้้กัับธุุรกิิจ

ได้้เช่่นกััน

บทสรุุปและข้้อแนะนำำ�การปรัับราคาในช่่วงเติิบโต

จากที่่�เราได้้ทำำ�ความเข้้าใจมาตลอดบทนี้� จะเห็็นได้้ว่่าการปรัับกลยุุทธ์ราคาในช่่วงที่่�ธุุรกิิจกำำ�ลังเติิบโตนั้้�น

มีีความสำำ�คััญอย่่างยิ่่�ง ทั้้�งในแง่่ของการรัักษาส่่วนแบ่่งการตลาด การเพิ่่�มยอดขายและผลกำำ�ไร และการ  

ตอบสนองต่่อการแข่่งขัันที่่�รุุนแรงขึ้้�น ผู้้�ประกอบการจึึงจำำ�เป็็นต้้องให้้ความสำำ�คััญกัับการวางแผนและปรัับ

กลยุุทธ์์ราคาอย่่างเหมาะสม

หลัักการพื้้�นฐานที่่�สำำ�คััญในการปรัับราคาช่่วงนี้้�คืือ การสร้้างสมดุุลระหว่่างการเติิบโตของยอดขายและ    

กำำ�ไร ไม่่ใช่่การมุ่่�งแค่่อย่่างใดอย่่างหนึ่่�ง การลดราคาเพื่่�อแย่่งส่่วนแบ่่งการตลาดอาจจำำ�เป็็นในบางครั้้�ง แต่่

หากทำำ�มากเกิินไปจนไม่่สามารถทำำ�กำำ�ไรได้้ ก็็จะไม่่ยั่่�งยืืนในระยะยาว ในขณะเดีียวกััน การขึ้้�นราคาเพื่่�อ   

เพิ่่�มกำำ�ไรก็็ต้้องทำำ�อย่่างระมััดระวััง ไม่่ให้้สููญเสีียลููกค้้าและส่่วนแบ่่งการตลาดจนเกิินแก้้ไข จำำ�เป็็นต้้องชั่่�ง

น้ำำ��หนัักผลกระทบทั้้�งสองด้้านอย่่างรอบคอบ

นอกจากนี้้� สิ่่�งสำำ�คัญัที่่�ขาดไม่ไ่ด้เ้ลยคือืการวิเิคราะห์แ์ละติดิตามสถานการณ์ใ์นตลาดอย่า่งใกล้ช้ิดิ การเข้้าใจ 

พฤติกิรรมและความต้้องการของลููกค้้าท่ี่�เปลี่่�ยนแปลงไป การประเมิินกลยุุทธ์และการตอบสนองของคู่่�แข่่ง 

รวมถึงึ ผลกระทบจากปััจจััยภายนอกอื่่�นๆ จะช่่วยให้้เราสามารถปรับกลยุทุธ์ราคาได้้อย่่างเหมาะสมและทันัท่่วงทีี
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ข้้อแนะนำำ�ที่่�สำำ�คััญสำำ�หรัับผู้้�ประกอบการในการปรัับกลยุุทธ์์ราคาช่่วงนี้้� ได้้แก่่

	 	วิ ิเคราะห์์ความอ่่อนไหวต่่อราคาของลููกค้้ากลุ่่�มต่่างๆ เพื่่�อกำำ�หนดระดัับราคาที่่�เหมาะสมสำำ�หรัับ

		  แต่่ละกลุ่่�ม

	 	พิ ิจารณาใช้้กลยุุทธ์์ราคาหลากหลายรููปแบบ ทั้้�งการตั้้�งราคาต่่างกัันตามกลุ่่�มลููกค้้าและช่่องทาง 

		  และการผสมผสานกัับกลยุุทธ์์ส่่งเสริิมการขายอื่่�นๆ 

	 	ติ ิดตามผลของการปรัับราคาอย่่างสม่ำำ��เสมอ ทั้้�งผลต่่อยอดขาย ส่่วนแบ่่งการตลาด 			

		  และความพึึงพอใจของลููกค้้า พร้้อมปรัับเปลี่่�ยนได้้อย่่างรวดเร็็วหากจำำ�เป็็น

	 	สื่่ �อสารคุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับให้้ชััดเจน เมื่่�อต้้องมีีการปรัับราคาเพิ่่�มขึ้้�น เพื่่�อให้้ลููกค้้ามองเห็็น

		ค  วามคุ้้�มค่่าและยอมรัับได้้

	 	 ระวัังไม่่ให้้เกิิดสงครามราคากัับคู่่�แข่่งจนเสีียหายทุุกฝ่่าย ควรใช้้การแข่่งขัันด้้านราคาเป็็นเพีียง

		  กลยุุทธ์์ระยะสั้้�น ไม่่ใช่่พึ่่�งพาในระยะยาว

สุุดท้้ายนี้้� สิ่่�งที่่�อยากฝากไว้้คืือกลยุุทธ์์ราคาไม่่ใช่่คำำ�ตอบสำำ�เร็็จสุุดท้้าย การปรัับราคาควรเป็็นส่่วนหนึ่่�งของ 

กลยุุทธ์์การตลาดที่่�ใหญ่่กว่่า ซึ่่�งมุ่่�งเน้้นไปที่่�การสร้้างคุุณค่่าในระยะยาวให้้กัับลููกค้้า ทั้้�งในแง่่การพััฒนา 

สิินค้้าและบริิการ การสร้างแบรนด์์ การบริิหารช่่องทางการขาย และการสร้้างความสััมพัันธ์์กัับลููกค้้า        

ปััจจััยเหล่่านี้้�ต่่างหากท่ี่�จะช่่วยให้้ธุุรกิิจเติิบโตอย่่างแข็็งแกร่่งและยั่่�งยืืนในระยะยาว โดยกลยุุทธ์์ราคาจะ    

ทำำ�หน้้าที่่�เป็็นตััวเสริิมและสนัับสนุุนให้้แผนการตลาดโดยรวมประสบความสำำ�เร็็จได้้ดีียิ่่�งขึ้้�น

หลัังจากที่่�เราได้้เรีียนรู้้�การปรัับกลยุุทธ์์ราคาในช่่วงเติิบโตกัันมาอย่่างละเอีียดแล้้ว ต่่อไปเราจะไปดููกัันว่่า 

เมื่่�อธุุรกิิจและตลาดเริ่่�มเข้้าสู่่�ช่่วงอิ่่�มตััวและถดถอย ผู้้�ประกอบการจะต้้องปรัับตััวกัันอย่่างไร ซึ่่�งจะมีีความ

ท้้าทายและข้้อพิิจารณาที่่�แตกต่่างออกไปอีีกแบบ 

การปรัับราคาช่่วงอิ่่�มตััว/เสื่่�อมถอย

หลัังจากที่่�สิินค้้าผ่่านช่่วงเติิบโตมาได้้ระยะหน่ึ่�ง ตลาดจะเริ่่�มเข้้าสู่่�ช่่วงอิ่่�มตััว ซึ่่�งการเติิบโตของยอดขาย

จะเริ่่�มชะลอตััวลง การแข่่งขัันจากคู่่�แข่่งจะรุุนแรงมากขึ้้�น และถ้้าไม่่มีีการปรับตััว สิินค้้าก็็จะเข้้าสู่่�ช่วง 
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เสื่่�อมถอยในที่่�สุดุ โดยเฉพาะหากมีีสินิค้้าทดแทนใหม่่ๆ เข้้ามาในตลาด ผู้้�บริโิภคก็จ็ะเริ่่�มเปลี่่�ยนไปใช้้สินิค้้า 

เหล่่านั้้�นแทน ทำำ�ให้้ยอดขายลดลงเรื่่�อยๆ

ในช่ว่งวิิกฤตนี้� ผู้้�ประกอบการจำำ�เป็น็อย่่างยิ่่�งที่่�จะต้้องมีีการปรับเปลี่�ยนกลยุุทธ์ด์้า้นราคา ควบคู่่�ไปกับกลยุุทธ์์ 

ทางการตลาดด้้านอื่่�นๆ เพื่่�อรัักษายอดขาย ส่่วนแบ่่งการตลาด และความภัักดีีของลููกค้้าเอาไว้้ให้้ได้้มาก 

ที่่�สุุด รวมถึึงเพื่่�อสร้้างผลกำำ�ไรจากฐานลููกค้้าที่่�มีีอยู่่� ก่่อนที่่�ความต้้องการจะหดหายไปในที่่�สุุด

การปรับราคาในช่่วงน้ี้�ถืือเป็็นความท้้าทายอย่่างมาก เพราะต้้องเผชิิญกัับสถานการณ์์ที่่�กดดัันหลายด้้

าน ทั้้�งการแข่่งขัันที่่�รุุนแรง ความอ่่อนไหวด้้านราคาของลููกค้้าที่่�สููงขึ้้�น และแนวโน้้มการหดตััวของตลาด       

ขณะเดีียวกัันก็็ต้้องรัักษาภาพลัักษณ์และคุุณค่่าของแบรนด์์เอาไว้้ด้้วย จึึงต้้องชั่่�งน้ำำ��หนัักอย่่างรอบคอบ   

ระหว่่างการตั้้�งราคาเพื่่�อรัักษายอดขาย และการตั้้�งราคาเพื่่�อสร้้างกำำ�ไรสููงสุุด

ในหััวข้้อย่่อยถััดไป เราจะมาทำำ�ความเข้้าใจลัักษณะของตลาดและพฤติิกรรมผู้้�บริิโภคในช่่วงน้ี้�ให้้ลึึกซึ้้�ง 

ยิ่่�งขึ้้�นก่่อน ซึ่่�งจะเป็็นพื้้�นฐานสำำ�คััญในการวางแผนกลยุุทธ์์ราคาที่่�เหมาะสมที่่�สุุด

ลัักษณะของตลาดและพฤติิกรรมผู้้�บริิโภคในช่่วงอิ่่�มตััว/
เสื่่�อมถอย

เมื่่�อสินิค้า้อยู่่�ในตลาดมาได้ส้ักัระยะ การเติบิโตของยอดขายและส่ว่นแบ่ง่การตลาดจะเริ่่�มชะลอตัวัลงเรื่่�อยๆ 

เนื่่�องจากตลาดเริ่่�มอิ่่�มตัวั ผู้้�บริโิภคส่ว่นใหญ่ท่ี่่�ต้อ้งการสินิค้า้ประเภทนี้้�ก็ไ็ด้ซ้ื้้�อไปแล้ว้ ไม่ม่ีีลูกูค้า้กลุ่่�มใหม่่ๆ  

เพิ่่�มเข้้ามามากนััก การเติิบโตที่่�จะเกิิดขึ้้�นได้้จึึงมาจากการซื้้�อซ้ำำ��ของลููกค้้าเดิิมเป็็นหลััก

ยิ่่�งเมื่่�อเข้้าสู่่�ช่วงเสื่่�อมถอย ยอดขายก็็จะค่่อยๆ ลดลงอีีก เพราะความต้้องการโดยรวมเริ่่�มหดตััว ผู้้�บริิโภคเริ่่�ม 

เปลี่่�ยนไปสนใจสิินค้้าอื่่�นที่่�ตอบโจทย์์ได้้ดีีกว่่า มีีความแปลกใหม่่กว่่า ตััวอย่่างเช่่น ตลาดสมาร์์ทโฟนระบบ 

Symbian ที่่�เคยเป็็นที่่�นิิยมอย่่างสููง แต่่เมื่่�อ iPhone และ Android เข้้ามา ความต้้องการ Symbian 

ก็็ลดลงอย่่างรวดเร็็ว แม้้ Nokia พยายามปรัับตััวแต่่ก็็ไม่่ทัันการณ์์ในที่่�สุุด

จุุดนี้้�จึึงเป็็นจุุดเปลี่่�ยนสำำ�คััญของการแข่ง่ขััน จากที่่�แข่่งกัันเพื่่�อแย่่งชิิงลููกค้้าใหม่่ ก็็จะกลายเป็็นการแข่่งกััน 

เพื่่�อแย่่งชิิงลููกค้้าจากคู่่�แข่่งแทน เพราะต้้องพยายามรัักษายอดขายเอาไว้้ให้้ได้้ แม้้ตลาดจะไม่่ขยายตััว 

หรืือเริ่่�มหดตััวแล้้วก็็ตาม
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ในสถานการณ์์แบบนี้้� ราคาจะกลายเป็็นปััจจััยในการแข่่งขัันที่่�รุุนแรงมากขึ้้�น เพราะเป็็นวิิธีีที่่�ง่่ายที่่�สุุดใน

การดึึงดููดลููกค้้าให้้เปลี่�ยนมาซ้ื้�อสิินค้้าของเรา คู่่�แข่่งจะเริ่่�มใช้้กลยุุทธ์ตััดราคากัันอย่่างหนัักเพื่่�อแย่่งลููกค้้า 

ความอ่่อนไหวต่่อราคาของผู้้�บริิโภคจะสููงขึ้้�นมาก แม้้เพีียงราคาต่่างกัันเล็็กน้้อย ก็็อาจเป็็นตััวตััดสิินให้้ 

เปลี่่�ยนแบรนด์์ได้้

อีีกประเด็็นคือื พฤติกิรรมการซื้้�อที่่�เปลี่่�ยนไป เมื่่�อภาวะเศรษฐกิิจชะลอตัวั ผู้้�บริโิภคจะใช้้จ่่ายอย่่างระมัดัระวังั 

มากขึ้้�น ซื้้�อแต่่ละครั้้�งน้้อยลง แต่่อาจซื้้�อบ่่อยขึ้้�น หรืือมีีการเปรีียบเทีียบราคามากขึ้้�นก่่อนตััดสิินใจซื้้�อ  

ธุุรกิิจจึึงต้้องปรับกลยุุทธ์์ให้้สอดรัับ เช่่น ออกแบบบรรจุุภััณฑ์์ขนาดเล็็กราคาถููกลง หรืือจััดโปรโมชั่่�นที่่� 

ตอบโจทย์์การซื้้�อที่่�ถี่่�ขึ้้�น เป็็นต้้น

นี่่�เป็็นเพีียงตััวอย่่างของการเปลี่่�ยนแปลงที่่�เกิิดขึ้้�นในช่่วงตลาดอิ่่�มตััวและเสื่่�อมถอย ซึ่่�งสร้้างความท้้าทาย 

อย่า่งมากให้้กับัธุรุกิิจ จำำ�เป็น็ต้อ้งปรับตัวัให้้ทันัและเลืือกใช้้กลยุุทธ์ใ์ห้เ้หมาะสม โดยเฉพาะกลยุุทธ์ด์้า้นราคา 

ซึ่่�งมีีความสำำ�คััญอย่่างยิ่่�งดัังที่่�จะได้้กล่่าวถึึงในหััวข้้อถััดไป

ความจำำ�เป็็นในการปรับักลยุทุธ์์ราคาช่วงตลาดอิ่่�มตัวัและเสื่่�อมถอย

ในช่่วงที่่�ตลาดอิ่่�มตัวัและเสื่่�อมถอย การปรับกลยุทุธ์ราคาให้้เหมาะสมกัับสถานการณ์์เป็็นเรื่่�องจำำ�เป็็นอย่่างยิ่่�ง 

เพราะมีีผลต่่อความอยู่่�รอดและความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรของธุุรกิิจอย่่างมาก

ประการแรก เมื่่�อการแข่่งขัันรุุนแรงขึ้้�น การรัักษาส่่วนแบ่่งการตลาดและความภัักดีีของลููกค้้าเดิิมจะเป็็น

เป้้าหมายสำำ�คััญ เพราะการหาลููกค้้าใหม่่ทำำ�ได้้ยากขึ้้�นมากในตลาดท่ี่�ไม่่ขยายตััว ดัังนั้้�น กลยุุทธ์์ราคา 

ที่่�เหมาะสม เช่่น การให้้ส่่วนลดกัับลููกค้้าประจำำ� หรืือการตรึึงราคาไว้้ไม่่ให้้สููงกว่่าคู่่�แข่่งมากนััก จะช่่วย    

ป้้องกัันไม่่ให้้ลููกค้้าเดิิมย้้ายไปใช้้สิินค้้าอื่่�นแทนได้้

ประการที่่�สอง เมื่่�อโอกาสในการเติบิโตลดน้อ้ยลง การสร้า้งกำำ�ไรให้ไ้ด้ม้ากที่่�สุดุจากยอดขายที่่�มีีอยู่่�จะมีีควา

มสำำ�คัญัมากขึ้้�น การปรับัราคาเพิ่่�มขึ้้�นอย่่างระมัดัระวังั โดยเฉพาะกับักลุ่่�มลูกูค้้าที่่�ภักัดีีต่อแบรนด์์และไม่่อ่่อนไหว 

ต่อ่ราคามากนััก จะช่่วยเพิ่่�มอััตรากำำ�ไรได้้ หรืือการปรับลดต้้นทุุนต่่างๆ และส่่งผ่่านส่่วนหน่ึ่�งไปยังราคาขาย 

ก็็จะช่่วยให้้ธุุรกิิจมีีกำำ�ไรต่่อหน่่วยที่่�สููงขึ้้�น ชดเชยกัับปริิมาณการขายที่่�ลดลงได้้

ประการสุดุท้า้ย ธุุรกิจิจำำ�เป็น็ต้อ้งเตรีียมความพร้อ้มรับัมือืกับัช่ว่งขาลงของตลาด เมื่่�อความต้อ้งการลดลง 

และการแข่่งขัันดุุเดืือดขึ้้�น การมีีกลยุุทธ์์ราคาท่ี่�ยืืดหยุ่่�น ปรัับเปลี่่�ยนได้้ตามความต้้องการของลููกค้้าและ 
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การเคลื่่�อนไหวของคู่่�แข่่ง รวมถึึงการวางแผนล่่วงหน้้าเพื่่�อระบายสิินค้้าคงคลัังด้้วยราคาพิิเศษ จะช่่วยลด

ความเสี่่�ยงและผลกระทบเชิิงลบที่่�อาจเกิิดขึ้้�นได้้

อย่่างไรก็ด็ีี การปรับัราคาในช่่วงน้ี้�ต้้องทำำ�อย่่างระมัดัระวังั เพราะหากทำำ�ผิดิพลาดก็อ็าจส่่งผลเสีียหายมหาศาล 

ทั้้�งในแง่่ผลกำำ�ไรระยะสั้้�นและภาพลัักษณ์์ระยะยาว เช่่น ถ้้าลดราคารุุนแรงเกิินไป ก็็อาจทำำ�ลายการรัับรู้้�ถึึง  

คุณุค่า่และทำำ�ให้ข้ายสิินค้า้ในราคาเดิิมไม่่ได้อ้ีีกต่่อไป หรืือถ้า้ขึ้้�นราคาโดยไม่่มีีการสื่่�อสารท่ี่�ดีี ก็อ็าจถููกมองว่่า 

เอาเปรีียบลููกค้้าและเสีียภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีไป

ดัังนั้้�น การปรัับกลยุุทธ์์ราคาในช่่วงนี้้�จึึงต้้องพิิจารณาอย่่างรอบคอบ คำำ�นึึงถึึงปััจจััยรอบด้้านทั้้�งเป้้าหมาย

ระยะสั้้�นและระยะยาว ตอบสนองต่่อสถานการณ์์ได้้อย่่างรวดเร็็วแต่่ไม่่ประมาท สื่่�อสารให้้ลููกค้้าเข้้าใจเหตุุ

ผลของการปรัับราคานั้้�นๆ และต้้องผสมผสานเข้้ากัับกลยุุทธ์์อื่่�นๆ ทั้้�งการปรัับปรุุงสิินค้้า การสร้้างแบรนด์์ 

การส่่งเสริิมการขาย ฯลฯ เพื่่�อให้้ธุุรกิิจผ่่านพ้้นช่่วงเวลานี้้�ไปได้้อย่่างแข็็งแกร่่งที่่�สุุด

กลยุุทธ์์การปรัับราคาเพื่่�อรัักษายอดขายในช่่วงอิ่่�มตััว

เมื่่�อการเติิบโตของตลาดเริ่่�มชะลอตััว หนึ่่�งในเป้้าหมายหลัักของธุุรกิิจคืือการรัักษาระดัับยอดขายเอาไว้้ให้้

ได้้มากที่่�สุุด ซึ่่�งกลยุุทธ์์ราคาที่่�นิิยมนำำ�มาใช้้เพื่่�อวััตถุุประสงค์์นี้้�มีีอยู่่�หลายรููปแบบ

หนึ่่�งในนั้้�นคือื การใช้โ้ปรโมชั่่�นราคาเป็น็ระยะๆ เพื่่�อกระตุ้้�นความต้อ้งการ เช่น่ การลดราคาชั่่�วคราว การให้้ 

ส่่วนลดพิิเศษเมื่่�อซื้้�อจำำ�นวนมาก หรืือการแจกคููปองส่่วนลด วิิธีีเหล่่านี้้�จะช่่วยจููงใจให้้ลููกค้้าซื้้�อมากขึ้้�น 

โดยเฉพาะในช่่วงที่่�กำำ�ลัังซื้้�อตกต่ำำ�� และยัังช่่วยดึึงดููดลููกค้้าใหม่่ที่่�กำำ�ลัังมองหาข้้อเสนอที่่�คุ้้�มค่่าอีีกด้้วย

อย่่างไรก็็ดีี การใช้้โปรโมชั่่�นมากเกิินไปก็็อาจเกิิดผลเสีีย ทั้้�งในแง่่การทำำ�ให้้ลููกค้้าเกิิดความเคยชิินและรอ 

แต่่ช่่วงลดราคา ไปจนถึึงการทำำ�ลายการรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าของสิินค้้าในระยะยาว ดัังนั้้�น ต้้องวางแผนความถี่่� 

และระยะเวลาให้ด้ีี ควรขายในราคาปกติเิป็น็หลักั สลับักับัการจัดัโปรโมชั่่�นเป็น็ช่ว่งสั้้�นๆ เพื่่�อสร้า้งความรู้้�สึึก 

พิิเศษเป็็นครั้้�งคราว

อีีกกลยุุทธ์ที่่�นิิยมใช้้คืือ การปรับราคาให้้สอดคล้องกัับความอ่่อนไหวด้้านราคาท่ี่�เพิ่่�มขึ้้�นของลููกค้้า เมื่่�อ 

ภาวะเศรษฐกิิจเริ่่�มชะลอตััว ผู้้�บริิโภคจะระมััดระวัังเรื่่�องค่่าใช้้จ่่ายมากขึ้้�น ธุุรกิิจจึึงอาจต้้องปรับลดราคา 

ลงบ้้างเพื่่�อตอบสนองความต้้องการนั้้�น เช่่น การออกรุ่่�นราคาประหยััดเพิ่่�มเติิม หรืือการนำำ�เสนอ                

ขนาดบรรจุุภััณฑ์์ที่่�เล็็กลงในราคาที่่�ลููกค้้ารัับได้้ วิิธีีเหล่่าน้ี้�จะช่่วยให้้สิินค้้ายัังคงเป็็นทางเลืือกที่่�น่่าสนใจ 

โดยที่่�ราคาไม่่ใช่่อุุปสรรคสำำ�คััญ
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อย่่างไรก็็ดีี การลดราคาอย่่างถาวรเพื่่�อเอาใจลููกค้้านั้้�นอาจไม่่ใช่่ทางออกที่่�ดีีนััก เพราะจะยากต่่อการปรัับ 

ราคากลับัขึ้้�นมาในภายหลังั และยัังอาจส่ง่ผลให้คู้่่�แข่ง่ตัดัราคาตาม ทำำ�ให้ทุ้กุฝ่า่ยสูญูเสีียรายได้ใ้นระยะยาว 

ซึ่่�งนำำ�ไปสู่่�กลยุุทธ์์ราคาอีีกทางเลืือกหนึ่่�ง นั่่�นก็็คืือการหัันมาสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มให้้กัับสิินค้้าแทน

แนวคิิดคืือ แทนที่่�จะแข่่งขัันกัันด้้วยราคาที่่�ต่ำำ��ลง ให้้เพิ่่�มคุุณค่่าของสิินค้้าผ่่านการปรัับปรุุงคุุณภาพ 

การเพิ่่�มฟัังก์์ชันัหรือืบริกิาร การสร้างความแตกต่่างในแบรนด์์ ฯลฯ เพื่่�อให้้ลููกค้้ารับัรู้้�ถึงึประโยชน์ที่่�เพิ่่�มขึ้้�น 

และเต็็มใจจ่่ายมากขึ้้�นตามไปด้วย เช่่น เมื่่�อยอดขายกาแฟสำำ�เร็จ็รูปูตกลงเนื่่�องจากมีีคู่่�แข่่งมากขึ้้�น Nescaf 

ไม่่ได้้หัันไปตัดราคา แต่่กลัับออกผลิิตภัณฑ์์รุ่่�นพรีีเมีียมอย่่าง Nescaf Gold เน้้นเมล็็ดกาแฟอราบิิก้้า 

คั่่�วบดคุุณภาพสููง และตั้้�งราคาสููงขึ้้�น ซึ่่�งก็็สามารถสร้้างยอดขายเพิ่่�มขึ้้�นได้้อีีกครั้้�ง

สรุุปคือ ในช่่วงตลาดอิ่่�มตััว ธุุรกิิจสามารถใช้้กลยุุทธ์ราคาเพื่่�อกระตุ้้�นยอดขายได้้ทั้้�งการลดราคาชั่่�วคราว 

การปรับราคาให้้สอดคล้องกัับลููกค้้า และการเพิ่่�มมููลค่่าเพื่่�อรองรัับราคาท่ี่�สููงขึ้้�น ซึ่่�งควรเลืือกใช้้ให้้เหมาะสม 

กัับแต่่ละสถานการณ์์

หากตลาดเริ่่�มเข้้าสู่่�ช่่วงถดถอย ความท้้าทายก็็จะมากขึ้้�นไปอีีกขั้้�น ธุุรกิิจจะต้้องหัันมาให้้ความสำำ�คััญกัับ 

การปรัับราคาเพื่่�อสร้้างผลกำำ�ไรเป็็นหลััก ดัังที่่�จะได้้กล่่าวถึึงในหััวข้้อถััดไป

กลยุุทธ์์การปรัับราคาเพื่่�อเพิ่่�มกำำ�ไรในช่่วงเสื่่�อมถอย

เมื่่�อตลาดเข้า้สู่่�ช่ว่งเสื่่�อมถอย ยอดขายจะเริ่่�มลดลงอย่า่งต่อ่เนื่่�อง การแข่ง่ขันัรุนุแรงมากขึ้้�น และความกดดันั 

ทางต้น้ทุนุก็ส็ูงูขึ้้�น ซึ่่�งจะกระทบต่อ่ผลกำำ�ไรของธุรุกิจิอย่า่งหลีีกเลี่่�ยงไม่ไ่ด้ ้ดังันั้้�น การปรับักลยุทุธ์ร์าคาให้เ้น้น้ 

การสร้้างกำำ�ไรจึึงเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็น แม้้อาจต้้องแลกมากัับยอดขายที่่�ลดลงบ้้างก็็ตาม

หนึ่่�งในแนวทางที่่�น่่าสนใจคืือ การขึ้้�นราคาอย่่างระมััดระวัังสำำ�หรัับกลุ่่�มลููกค้้าที่่�ภัักดีีต่่อแบรนด์์ เนื่่�องจาก 

ในช่่วงน้ี้� ลูกูค้้าส่่วนใหญ่่ที่่�ยังัคงซื้้�อสินิค้้าของเราจะเป็็นกลุ่่�มที่่�มีีความผูกูพันัและเชื่่�อมั่่�นในคุณุภาพอยู่่�แล้้ว 

การปรับราคาเพิ่่�มขึ้้�นเล็็กน้้อยจึึงมีีแนวโน้้มที่่�จะได้้รัับการยอมรัับ และช่่วยให้้ธุุรกิิจมีีกำำ�ไรมากขึ้้�นจาก 

ยอดขายแต่่ละครั้้�ง แม้้จะขายได้้น้้อยลงก็็ตาม

อย่่างไรก็็ดีี ต้้องทำำ�การสื่่�อสารเหตุุผลของการขึ้้�นราคาให้้ชััดเจน อาจเน้้นที่่�การรัักษาคุุณภาพ การบริิการ 

ที่่�ดีีขึ้้�น หรืือความจำำ�เป็็นทางต้้นทุุน ไม่่ควรขึ้้�นราคาเกิินกว่่าที่่�ลููกค้้าจะรัับได้้ และควรมีีการปรัับปรุุงสิินค้้า

หรืือบริิการควบคู่่�ไปด้้วย เพื่่�อแสดงให้้เห็็นคุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับเพิ่่�มขึ้้�น
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อีีกวิิธีีการที่่�สำำ�คััญคืือ การมุ่่�งลดต้้นทุุนในทุุกส่่วนของธุุรกิิจ ตั้้�งแต่่การผลิิต การขนส่่ง การจััดเก็็บ ไปจนถึึง    

การขาย เพื่่�อรักัษาระดับักำำ�ไรเอาไว้้ให้้ได้้มากที่่�สุดุ โดยไม่่จำำ�เป็็นต้้องขึ้้�นราคามากนักั เช่่น อาจวิเิคราะห์์หาแหล่ง่

วััตถุุดิิบหรืือผู้้�ผลิิตที่่�ให้้ราคาถููกลง ปรัับปรุุงขั้้�นตอนการทำำ�งานให้้มีีประสิิทธิิภาพขึ้้�น ตััดค่่าใช้้จ่่ายส่่วนเกิิน 

ทิ้้�งไป ฯลฯ แล้้วนำำ�ส่่วนหนึ่่�งของต้้นทุุนที่่�ลดลงมาผ่่านไปยัังราคาขาย เพื่่�อให้้ผลกำำ�ไรต่่อหน่่วยสููงขึ้้�น

นอกจากนี้้� การระบายสิินค้้าคงคลัังด้้วยการนำำ�เสนอสิินค้้าราคาพิิเศษก็เป็็นความคิิดที่่�ดีี เนื่่�องจาก 

ในช่่วงตลาดถดถอย ธุุรกิิจมัักจะมีีสิินค้้าคงเหลืือจำำ�นวนมากที่่�ขายไม่่ออก ดัังนั้้�น แทนที่่�จะปล่่อยทิ้้�งไว้้ 

จนเสีียหายหรืือล้้าสมัย ควรนำำ�ออกมาจััดรายการส่่งเสริมการขายในราคาต่ำำ��พิเศษ เช่่น ลดราคา 50% 

เมื่่�อซื้้�อครบ 3 ชิ้้�น เพื่่�อกระตุ้้�นให้ม้ีียอดขายเข้้ามาจนหมดสต็อ็ก ซึ่่�งถึงึแม้อ้าจได้้กำำ�ไรไม่่มากนััก แต่ก่็ด็ีีกว่า่ 

ต้้องขาดทุุนจากสิินค้้าที่่�ขายไม่่ออกเลย

สรุุปคืือ ในช่่วงที่่�ตลาดถดถอย ธุุรกิิจจำำ�เป็็นต้้องปรับกลยุุทธ์์ราคาเพื่่�อมุ่่�งเน้้นการสร้้างผลกำำ�ไรเป็็นหลััก      

ผ่่านการปรัับขึ้้�นราคาอย่่างระมััดระวััง การควบคุุมต้้นทุุนอย่่างเข้้มงวด และการจััดการสิินค้้าคงคลัังให้้มีี 

ประสิิทธิิภาพ โดยต้้องสื่่�อสารให้้ลููกค้้าเข้้าใจและยอมรัับได้้ มิิเช่่นนั้้�นอาจสููญเสีียฐานลููกค้้าไปในที่่�สุุด

แน่น่อนว่า่ในช่ว่งนี้้� การปรับัราคาอย่า่งเดีียวอาจไม่เ่พียีงพอ ธุรุกิจิจำำ�เป็น็ต้้องพิจิารณารููปแบบการแข่ง่ขันั

ที่่�เปลี่่�ยนไปด้้วย และปรัับใช้้กลยุุทธ์์ราคาให้้สอดคล้้อง ดัังที่่�เราจะมาวิิเคราะห์์กัันต่่อในหััวข้้อถััดไป

การใช้ก้ลยุทุธ์์ราคาเพื่่�อตอบสนองรูปูแบบการแข่ง่ขันัที่่�เปลี่่�ยนไป

ในช่่วงท่ี่�ตลาดเข้้าสู่่�ภาวะอิ่่�มตััวและถดถอย นอกจากความต้้องการของลููกค้้าจะลดลงแล้้ว รููปแบบและ     

ความรุุนแรงของการแข่่งขัันก็็มัักจะเปลี่่�ยนแปลงไปด้้วย คู่่�แข่่งอาจใช้้กลยุุทธ์์ด้้านราคามากขึ้้�นเพื่่�อแย่่งชิิง 

ส่่วนแบ่่งตลาดที่่�เหลืืออยู่่� หรืือหัันไปเน้้นตลาดเฉพาะกลุ่่�มมากขึ้้�นเพื่่�อหลีีกเลี่่�ยงการแข่่งขัันตรง ธุุรกิิจจึึง     

จำำ�เป็็นต้้องปรัับกลยุุทธ์์ราคาให้้สอดรัับกัับการเปลี่่�ยนแปลงเหล่่านี้้� เพื่่�อรัักษาความสามารถในการแข่่งขััน

เอาไว้้

หากคู่่�แข่่งหัันมาใช้้กลยุุทธ์์ตััดราคากัันอย่่างหนััก เพื่่�อพยายามแย่่งส่่วนแบ่่งการตลาดมาให้้ได้้มากที่่�สุุด     

ธุุรกิิจก็็อาจจำำ�เป็็นต้้องปรัับลดราคาลงตามเพื่่�อป้้องกัันไม่่ให้้สููญเสีียลููกค้้าไป แต่่ต้้องคำำ�นึึงถึึงผลกระทบต่่

อภาพลักษณ์และกำำ�ไรในระยะยาวด้้วย อาจลดราคาเท่่าที่่�จำำ�เป็็น และเลืือกใช้้เฉพาะในบางช่่องทางหรืือ 

บางกลุ่่�มลููกค้้าเท่่านั้้�น ไม่่ควรลดราคาทั่่�วทั้้�งตลาดจนเสีียภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์
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นอกจากนี้้� หากการแข่ง่ขันัด้า้นราคารุนุแรงเกินิไป ธุรุกิจิอาจต้อ้งหาทางสร้า้งความแตกต่า่งให้ก้ับัสินิค้า้และ

บริกิาร เพื่่�อหลีีกเล่ี่�ยงการแข่่งขัันดัังกล่่าว เช่่น อาจเน้้นคุุณภาพที่�เหนืือกว่่า นำำ�เสนอประสบการณ์์ที่่�พิเิศษกว่่า 

หรืือสร้้างความผููกพัันทางอารมณ์์กัับแบรนด์์มากขึ้้�น จากนั้้�นจึึงตั้้�งราคาที่่�สููงกว่่าคู่่�แข่่งได้้โดยไม่่เสีียลููกค้้า 

เพราะให้้คุุณค่่าที่่�มากกว่่านั่่�นเอง

อีีกสถานการณ์์ที่่�พบบ่่อยคืือ เมื่่�อตลาดหดตััว คู่่�แข่่งบางรายอาจเลืือกถอยออกจากการแข่่งขัันใน 

ตลาดใหญ่่ และหัันไปมุ่่�งเน้้นกลุ่่�มลููกค้้าเฉพาะ (Niche Market) ที่่�ตนถนัดและมีีความได้้เปรีียบมากกว่่าแ

ทน ธุรุกิจิจึึงอาจต้้องปรับกลยุทุธ์ตาม ด้้วยการแบ่่งแยกสินิค้้าและราคาให้้เหมาะสมกับัแต่่ละกลุ่่�มย่่อยมากขึ้้�น      

ใช้้การตั้้�งราคาที่่�แตกต่่างกัันเพื่่�อตอบโจทย์์แต่่ละกลุ่่�มได้้ดีีที่่�สุุด แทนที่่�จะใช้้ราคาเดีียวกัันหมดทั้้�งตลาด

นอกจากการเปลี่่�ยนแปลงของคู่่�แข่่งแล้้ว ธุรุกิจิยังัต้้องปรับัราคาให้้สอดคล้องกับัพฤติกิรรมการซื้้�อที่่�เปลี่่�ยนไป 

ของลูกูค้า้ด้ว้ย เช่น่ หากลูกูค้า้มีีกำำ�ลังัซ้ื้�อลดลงและซ้ื้�อสินิค้า้แต่ล่ะครั้้�งน้อ้ยลง แต่ซ่ื้้�อถ่ี่�ขึ้้�น ธุรุกิจิอาจปรับลด 

ขนาดบรรจุุภััณฑ์์ให้้เล็็กลงแต่่ราคาต่่อหน่่วยสููงขึ้้�น เพื่่�อให้้สอดคล้้องกัับปริมาณและความถ่ี่�ในการซื้้�อที่่� 

เปลี่่�ยนไป หรืือการนำำ�เสนอราคาพิิเศษเมื่่�อซื้้�อจำำ�นวนมาก เพื่่�อกระตุ้้�นให้้ซื้้�อต่่อครั้้�งมากขึ้้�น ก็็สามารถ   

ตอบสนองต่่อพฤติิกรรมการซื้้�อที่่�เปลี่่�ยนไปได้้

สรุุปคือ ในช่่วงที่่�การแข่่งขัันเปลี่่�ยนแปลงไป การปรัับกลยุุทธ์์ราคาอย่่างเหมาะสมจะช่่วยให้้ธุุรกิิจรัักษา   

เสถีียรภาพและความสามารถในการแข่่งขัันไว้้ได้้ ไม่่ว่่าจะเป็็นการลดราคาเพื่่�อตอบโต้้คู่่�แข่่ง การสร้าง        

ความแตกต่่างเพื่่�อหลีีกเลี่่�ยงการแข่่งขัันด้้านราคา หรืือการปรัับราคาให้้สอดคล้้องกัับความต้้องการของ  

ตลาดเฉพาะกลุ่่�มและพฤติิกรรมการซื้้�อที่่�เปลี่่�ยนไป ซึ่่�งล้้วนต้้องอาศััยความเข้้าใจอย่่างลึึกซึ้้�งต่่อสถานการ

ณ์์และความยืืดหยุ่่�นในการปรัับตััว

อย่า่งไรก็ด็ีี การใช้ก้ลยุทุธ์ราคาในช่ว่งตลาดถดถอยนั้้�นไม่ใ่ช่เ่รื่่�องง่า่ย มีีข้อพึึงระวังัหลายประการที่่�ธุรุกิจิต้อ้

งตระหนัักถึึง เพื่่�อป้้องกัันไม่่ให้้เกิิดผลเสีียในระยะยาว ดัังที่่�เราจะมาวิิเคราะห์์กัันในหััวข้้อต่่อไป

ข้้อควรระวัังในการปรัับราคาช่่วงตลาดถดถอย

แม้้การปรัับกลยุุทธ์์ราคาจะเป็็นเครื่่�องมืือสำำ�คััญในการรัับมืือกัับภาวะตลาดถดถอย แต่่หากทำำ�โดย 

ขาดความรอบคอบ ก็็อาจนำำ�ไปสู่่�ผลเสีียมากกว่่าผลดีีได้้ในระยะยาว ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องตระหนัักถึึง 

ข้้อควรระวัังต่่างๆ ดัังนี้้�
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ประการแรก การลดราคามากเกินิไปอาจส่ง่ผลกระทบต่อ่การรัับรู้้�คุณุค่า่ของแบรนด์ใ์นระยะยาว หากลููกค้า้ 

เริ่่�มเชื่่�อมโยงสิินค้้าของเรากัับราคาถููกเป็็นหลััก พวกเขาก็็จะเริ่่�มสงสััยในคุุณภาพและมาตรฐานของสิินค้้า

นั้้�น แบรนด์์จะสููญเสีียภาพลัักษณ์์ที่่�ดีีและความน่่าเชื่่�อถืือไป การลดราคาจึึงต้้องทำำ�แต่่พอดีี ควบคู่่�ไปกัับ 

การรัักษาคุุณภาพให้้คงที่่� และสื่่�อสารคุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับให้้ชััดเจน

ประการที่่�สอง เมื่่�อลดราคาลงมากแล้้ว จะเป็น็เรื่่�องยากมากที่่�จะปรับราคากลัับสู่่�ระดัับเดิิมเมื่่�อสถานการณ์์

ตลาดเริ่่�มดีีขึ้้�น เพราะลูกูค้า้จะชินิกับัราคาที่่�ถูกูลง และจะต่อ่ต้า้นหากเรามีีการขึ้้�นราคาอีีกครั้้�ง แรงกดดันันี้้� 

อาจผลัักดัันให้้ธุุรกิิจต้้องใช้้กลยุุทธ์ราคาต่ำำ��ต่อไป แม้้จะบั่่�นทอนกำำ�ไรในระยะยาวก็็ตาม ดัังนั้้�น ควรใช้้       

การลดราคาเป็็นมาตรการชั่่�วคราวเท่่านั้้�น และต้้องวางแผนวิิธีีการปรัับราคากลัับอย่่างค่่อยเป็็นค่่อยไป     

เมื่่�อสถานการณ์์เอื้้�ออำำ�นวย

ประการสุุดท้้าย การปรัับราคาเพื่่�อแข่่งขัันกัับคู่่�แข่่งที่่�ดุุเดืือดเกิินไป อาจทำำ�ให้้ธุุรกิิจติิดกัับดัักในวงจรของ 

การตัดัราคาไปเรื่่�อยๆ โดยไม่่มีีที่่�สิ้้�นสุดุ ทุกุฝ่า่ยต่า่งพยายามตั้้�งราคาต่ำำ��กว่า่อีีกฝ่า่ย เพื่่�อพยายามแย่่งลููกค้า้ 

มาให้้ได้้มากที่่�สุุด สุุดท้้ายแล้้วต้้นทุุนต่่อหน่่วยจะสููงกว่่าราคาขาย ทำำ�ให้้ทุุกคนขาดทุุนไปพร้้อมๆ กััน โดย 

ที่่�แทบไม่่เหลืือเงิินทุุนไปพััฒนาสิินค้้าและบริิการอีีกต่่อไป ดัังนั้้�น จึึงต้้องรู้้�จัักเอาตััวรอดจากการแข่่งขััน 

แบบนี้้�ให้้ได้้ โดยใช้้การสร้้างคุุณค่่าเพิ่่�มเป็็นหลััก ไม่่ใช่่การลดราคาเป็็นหลััก

กล่่าวโดยสรุป ในภาวะตลาดถดถอย การปรับลดราคานั้้�นเป็็นสิ่่�งที่่�ทำำ�ได้้ แต่่ต้้องทำำ�อย่่างระมััดระวัังและ

เลืือกใช้้ให้้ถููกจัังหวะ โดยคำำ�นึึงถึึงความสมดุุลระหว่่างการรัักษายอดขาย ผลกำำ�ไร และความแข็็งแกร่่ง 

ของแบรนด์์ในระยะยาวเป็็นหลััก ไม่่ควรใช้้ราคาเป็็นอาวุุธสำำ�คััญเพีียงอย่่างเดีียวโดยละเลยปััจจััยด้้านอื่่�นๆ 

มิิเช่่นนั้้�นอาจได้้ผลระยะสั้้�น แต่่เสีียหายมากกว่่าได้้ผลในระยะยาว

กรณีีศึกึษาธุรกิจิที่่�ปรับักลยุุทธ์ร์าคาในช่วงตลาดอิ่่�มตัวั/ถดถอย

เพื่่�อให้้เข้้าใจภาพที่่�ชััดเจนยิ่่�งขึ้้�นว่่า การปรัับกลยุุทธ์์ราคาในช่่วงตลาดอิ่่�มตััวและถดถอยนั้้�นสามารถนำำ�ไป

ใช้้ได้้จริิงและให้้ผลลััพธ์์เช่่นไร เรามาดููตััวอย่่างจากธุุรกิิจต่่างๆ ทั้้�งที่่�ประสบความสำำ�เร็็จและความล้้มเหลว 

พร้้อมวิิเคราะห์์ปััจจััยสำำ�คััญที่่�ส่่งผลต่่อผลลััพธ์์ดัังกล่่าว

หนึ่่�งในตััวอย่่างของแบรนด์์ที่่�ใช้้กลยุุทธ์์ราคาเชิิงรุุกและประสบความสำำ�เร็็จคืือ Coca-Cola ในช่่วงที่่�ตลาด 

น้ำำ��อัดลมเริ่่�มอิ่่�มตััวและถดถอยเนื่่�องจากกระแสรักสุุขภาพ Coca-Cola ได้้ปรับเปลี่�ยนกลยุุทธ์ครั้้�งใหญ่่          
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ด้้วยการเพิ่่�มความหลากหลายของผลิิตภััณฑ์์ในหลายระดัับราคา ตั้้�งแต่่โค้้กแบบดั้้�งเดิิม ไปจนถึึงโค้้กซีีโร่่ 

น้ำำ��ดื่่�มผสมวิิตามิิน และเครื่่�องดื่่�มธััญพืืช ซึ่่�งตั้้�งราคาสููงกว่่าเดิิมมาก นอกจากนี้้�ยัังลดขนาดบรรจุุภััณฑ์์ลง 

แต่่ราคาต่่อออนซ์์สููงขึ้้�น เช่่น ขวดขนาดเล็็กพิิเศษราคาเท่่ากัับขวดปกติิ ผลคืือยอดขายเครื่่�องดื่่�มนอก 

กลุ่่�มโค้้กเติิบโตถึึง 25% ในปีี 2019 และสััดส่่วนกำำ�ไรจากเครื่่�องดื่่�มพรีีเมีียมเพิ่่�มขึ้้�นอย่่างมาก แม้้ยอดขาย 

โดยรวมจะลดลงเล็็กน้้อยก็็ตาม

ในทางกลัับกััน ตััวอย่่างของธุุรกิิจท่ี่�ใช้้กลยุุทธ์ราคาผิิดพลาดจนนำำ�ไปสู่่�ความล้้มเหลวคืือ Tesco 

ซุุปปอร์์มาร์์เก็็ตรายใหญ่่ของอัังกฤษ เมื่่�อต้้องเผชิิญกัับการแข่่งขัันด้้านราคาที่่�รุุนแรงจากดิิสเคานต์์สโตร์์     

อย่่าง Aldi และ Lidl ในช่่วงเศรษฐกิิจถดถอย Tesco ได้้หัันมาใช้้กลยุุทธ์ลดราคาสิินค้้าหลายพััน 

รายการอย่่างกว้้างขวาง ควบคู่่�ไปกับแคมเปญโฆษณาท่ี่�ชูจูุดุเด่น่เรื่่�องราคาถููกเป็น็หลััก ผลคือื แม้้จะรัักษา 

ส่่วนแบ่่งตลาดเอาไว้้ได้้ แต่่ผลกำำ�ไรของ Tesco ลดลงอย่่างมาก เหลืือเพีียง 1.96% ในปีี 2014 เทีียบกัับ 

6% ในปีี 2007 เพราะราคาที่่�ต่ำำ��เกิินไปไม่่เพีียงพอที่่�จะครอบคลุุมต้้นทุุน ขณะเดีียวกัันภาพลัักษณ์์ความ

เป็็นผู้้�นำำ�ตลาดของ Tesco ก็็ลดความน่่าเชื่่�อถืือลงอย่่างมาก และยัังสููญเสีียความสามารถในการลงทุุน 

พััฒนาสิินค้้าใหม่่ๆ อีีกด้้วย

บทเรีียนสำำ�คัญัท่ี่�ได้จ้ากทั้้�งสองกรณีีคือ การปรับกลยุุทธ์ร์าคาให้้เหมาะสมกัับภาวะตลาดนั้้�นเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็น็ แต่่

ต้อ้งทำำ�อย่า่งรอบคอบและสอดคล้อ้งกับักลยุุทธ์อ์งค์ร์วมของธุรุกิจิ ปัจัจััยความสำำ�เร็จ็สำำ�คัญัของ Coca-Cola 

คือืการสร้า้งคุณุค่า่เพิ่่�มให้ก้ับัสินิค้า้ก่อ่น ผ่า่นการปรับัปรุงุผลิติภัณัฑ์ ์บรรจุภุัณัฑ์ ์และการสื่่�อสารการตลาด 

จากนั้้�นจึึงปรับัราคาให้้สอดคล้อง และใช้้การต้ั้�งราคาที่่�แตกต่่างตามกลุ่่�มเป้้าหมายแทนการลดราคาหว่่านแห 

ขณะที่่�ความล้ม้เหลวของ Tesco เกิดิจากการพึ่่�งพาการแข่ง่ขันัด้า้นราคาเพียีงอย่า่งเดีียว จนลืมืสร้า้งคุณุค่า่ 

ที่่�โดดเด่่นให้้กัับแบรนด์์ของตััวเอง ทำำ�ให้้ติดิกัับดัักของสงครามราคาท่ี่�ไม่่มีีที่�สิ้้�นสุุด และสููญเสีียความสามารถ 

ในการทำำ�กำำ�ไรในระยะยาว

ดัังนั้้�น ผู้้�ประกอบการที่่�จะใช้้กลยุุทธ์์ราคาเพื่่�อรัับมืือกัับภาวะตลาดอิ่่�มตััวและถดถอย จำำ�เป็็นต้้องวิิเคราะห์์ 

สถานการณ์์และความสามารถของตััวเองให้้รอบด้้าน ก่่อนจะปรัับกลยุุทธ์์ราคาที่่�สอดคล้้องกัับการสร้้าง 

คุุณค่่าในทุุกมิิติิ เพื่่�อผลลััพธ์์ที่่�ยั่่�งยืืนทั้้�งในระยะสั้้�นและระยะยาว
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บทสรุุปและการประยุุกต์์ใช้้กลยุุทธ์์ราคาในช่่วงตลาดอิ่่�มตััว/	
ถดถอย

จากท่ี่�เราได้้ศึึกษากัันมาตลอดบทนี้� จะเห็็นได้้ว่่ากลยุุทธ์การต้ั้�งราคานั้้�นจำำ�เป็็นต้้องปรับเปลี่�ยนไปตาม 

วงจรชีีวิตของสินิค้า้อยู่่�เสมอ โดยเฉพาะอย่า่งยิ่่�งในช่ว่งที่่�ตลาดเข้า้สู่่�ภาวะอิ่่�มตัวัและถดถอย ซึ่่�งความต้อ้งการ 

ของลููกค้้าลดลง การแข่่งขัันรุุนแรงขึ้้�น และแรงกดดัันด้้านต้้นทุุนก็็สููงขึ้้�น ธุุรกิิจจำำ�เป็็นอย่่างยิ่่�งที่่�จะต้้อง 

ปรัับกลยุุทธ์์ราคาให้้เหมาะสม เพื่่�อรัักษาส่่วนแบ่่งตลาดและผลกำำ�ไรไว้้ให้้ได้้มากที่่�สุุด

หลักัการสำำ�คััญประการแรกคือื การปรับราคาให้้สอดคล้องกับัตำำ�แหน่่งทางการตลาดและภาพลักัษณ์ของแบรนด์์ 

ในระยะยาว ไม่่ควรใช้้การลดราคาเป็็นเครื่่�องมืือหลัักในการแข่่งขััน จนอาจทำำ�ลายการรัับรู้้�ถึึงคุุณค่่า และ

ความน่่าเชื่่�อถืือของแบรนด์์ที่่�สั่่�งสมมา การปรัับราคาลงต้้องทำำ�อย่่างระมััดระวััง คำำ�นึึงถึึงความสมดุุลย์์กัับ

ปััจจััยอื่่�นๆ เช่่น คุุณภาพ การบริิการ และความแตกต่่างของสิินค้้า

นอกจากนี้้� การใช้้กลยุุทธ์์ราคาอย่่างเดีียวนั้้�นอาจไม่่เพีียงพออีีกต่่อไป ธุุรกิิจจำำ�เป็็นต้้องผสมผสานเข้้ากัับ 

กลยุุทธ์์ทางการตลาดด้้านอื่่�นๆ เช่่น การปรัับปรุุงผลิิตภััณฑ์์ให้้ตรงกัับความต้้องการที่่�เปลี่่�ยนไป การสร้้าง         

ความแตกต่่างของแบรนด์์ให้้ชััดเจน การบริิหารช่่องทางการขายให้้มีีประสิิทธิิภาพ และการสื่่�อสาร 

คุุณค่่าใหม่่ๆ สู่่�ลููกค้้าอยู่่�เสมอ การผสานกลยุุทธ์์แบบองค์์รวมเช่่นนี้้�จะช่่วยให้้ธุุรกิิจมีีความยืืดหยุ่่�นและ     

สามารถสร้้างผลกำำ�ไรได้้ท่่ามกลางความท้้าทายที่่�มากขึ้้�น

ข้้อแนะนำำ�สำำ�หรัับผู้้�ประกอบการที่่�จะนำำ�กลยุุทธ์์ราคาไปปรัับใช้้ให้้เกิิดประสิิทธิิผลสููงสุุด ได้้แก่่

	 	ติ ดิตามและวิเิคราะห์์พฤติกิรรมของลูกูค้้าอย่่างใกล้้ชิดิ เพื่่�อเข้้าใจความต้้องการและความอ่่อนไหว

		ด้  ้านราคาที่่�เปลี่่�ยนแปลงไป

	 	ท บทวนโครงสร้้างต้้นทุุนและความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรอย่่างสม่ำำ��เสมอ เพื่่�อกำำ�หนด

		  กรอบราคาที่่�เหมาะสม

	 	 ให้้ความสำำ�คััญกัับการรัักษาความภัักดีีของลููกค้้าเดิิม ผ่่านโปรแกรมส่่งเสริิมการขายและ

		สิ  ิทธิิประโยชน์์ที่่�คุ้้�มค่่า

	 	สื่่ �อสารเหตุุผลของการปรัับราคาให้้ลููกค้้าเข้้าใจอย่่างชััดเจน โดยเน้้นย้ำำ��คุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับ



79

	 	 เตรีียมความพร้อมรัับมืือกัับการแข่่งขัันท่ี่�รุนุแรงขึ้้�น ด้ว้ยการวางแผนสถานการณ์์และทางเลืือก

		  ในการปรัับกลยุุทธ์์ราคาล่่วงหน้้า

	 	 ระวัังการลดราคามากเกิินไปจนกลายเป็็นมาตรฐานใหม่่ เพราะจะเป็็นการทำำ�ลายความสามารถ

		  ในการสร้้างกำำ�ไรในระยะยาว

การกำำ�หนดราคาท่ี่�ชาญฉลาดและยืืดหยุ่่�นในช่่วงท่ี่�ตลาดชะลอตััวนั้้�น ไม่่ใช่่ทางเลืือก แต่่เป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็น        

สำำ�หรับัความอยู่่�รอดและความสามารถในการแข่่งขันัของธุรุกิิจ ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องไม่่ลังัเลท่ี่�จะปรับเปลี่�ยน 

วิิธีีคิิดและกลยุุทธ์์ด้้านราคา เพื่่�อให้้สอดรัับกัับพลวััตของตลาดที่่�เปลี่่�ยนแปลงอย่่างรวดเร็็วในยุุคปััจจุุบััน 

แต่่การปรัับเปลี่่�ยนนั้้�นต้้องอยู่่�บนพื้้�นฐานของความเข้้าใจลููกค้้าและการมองการณ์์ไกล ไม่่ใช่่เพีียงเพื่่�อ    

แก้้ปััญหาเฉพาะหน้้าเท่่านั้้�น

สิ่่�งสำำ�คัญัที่่�สุดุคือื การมีีความพร้อมและความยืืดหยุ่่�นในการปรับกลยุุทธ์ร์าคาอย่่างต่อ่เนื่่�อง เพื่่�อตอบสนอง 

ต่อ่ความเปลี่่�ยนแปลงของตลาดได้อ้ย่า่งทันัท่ว่งทีี ไม่ว่่า่จะเป็น็การปรับัขึ้้�นหรือืลง การปรับัเปลี่่�ยนรูปูแบบแ

ละเงื่่�อนไขต่า่งๆ ควบคู่่�ไปกับัการรัักษาความสมดุุลระหว่่างผลประกอบการระยะสั้้�นและความแข็็งแกร่ง่ของ 

แบรนด์์ในระยะยาว ซึ่่�งจะเป็็นกุุญแจสำำ�คััญที่่�จะพาธุุรกิิจให้้ผ่่านพ้้นช่่วงเวลาแห่่งความท้้าทายไปได้้ในที่่�สุุด

จากความรู้้�และข้้อคิิดทั้้�งหมดที่่�ได้้กล่่าวมาตลอดบทนี้้� หวัังว่่าผู้้�อ่่านจะได้้แนวทางในการปรัับกลยุุทธ์์ราคา 

ในช่่วงวงจรชีีวิิตผลิิตภััณฑ์์ทั้้�งระยะสั้้�นและระยะยาว ที่่�จะช่่วยให้้ธุุรกิิจเติิบโตได้้อย่่างยั่่�งยืืนและแข็็งแกร่่ง  

ท่่ามกลางการแข่่งขัันที่่�เปลี่่�ยนแปลงอยู่่�เสมอ

ในเนื้้�อหาของบทที่่� 4 ที่่�เกี่่�ยวกัับกลวิิธีีการตั้้�งราคาตามวงจรชีีวิิตผลิิตภััณฑ์์นี้้� โดยเราได้้เห็็นความสำำ�คััญ 

ของการปรับกลยุุทธ์ราคาในแต่่ละช่่วง ต้ั้�งแต่่ การต้ั้�งราคาสููงหรืือต่ำำ��ในช่่วงแนะนำำ�สินค้้า การปรับราคา       

เพื่่�อเพิ่่�มยอดขายและกำำ�ไรในช่่วงเติิบโต ไปจนถึึงการรัักษาส่่วนแบ่่งและความภัักดีีของลููกค้้าในช่่วงอิ่่�มตััว 

และถดถอย หากสามารถเข้้าใจหลัักการและประยุุกต์ใ์ช้ไ้ด้อ้ย่า่งเหมาะสม ก็จ็ะสามารถวางแผนกลยุุทธ์ ์รา

คาเพื่่�อสร้้างความได้้เปรีียบในการแข่่งขัันได้้ในทุุกช่่วงเวลา
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การตั้้�งราคาไม่่ใช่่เรื่่�องที่่�เราทำำ�ครั้้�งเดีียวแล้้วจบ แต่่เป็็นกระบวนการที่่�ต้้องทำำ�อย่่างต่่อเนื่่�องตลอดอายุุของ 

ผลิติภัณัฑ์์หรือืบริกิาร การติิดตามผลลััพธ์อย่่างสม่ำำ��เสมอจะช่่วยให้้เรารู้้�ว่ากลยุทุธ์และกลวิธิีีที่่�ใช้้นั้้�นได้้ผลดีี 

แค่่ไหน และสามารถปรัับเปลี่่�ยนได้้ทัันท่่วงทีีเมื่่�อสถานการณ์์เปลี่่�ยนไป

นึึกภาพว่าเราเป็็นกัปัตันัเรืือเดิินสมุทรท่ี่�ต้อ้งนำำ�พาเรืือไปถึึงจุดุหมายให้้ได้ ้การกำำ�หนดราคาก็็เปรีียบเสมือน 

การวางแผนเส้น้ทางเดินิเรือื ส่ว่นการติดิตามผลลัพัธ์ก็เ็หมือืนกับัการหมั่่�นตรวจสอบพิกิัดัตำำ�แหน่ง่ของเรือื 

ทิิศทางลม และกระแสน้ำำ�� เพื่่�อปรัับเส้้นทางเมื่่�อจำำ�เป็็น เช่่นเดีียวกัับที่่�เราต้้องคอยวััดผลและปรัับกลยุุทธ์์ 

ราคาอยู่่�เรื่่�อยๆ เพื่่�อให้้ธุุรกิิจไปถึึงเป้้าหมายที่่�วางไว้้

ในบทนี้้�เราจะมาดูวูิธิีีการติดิตามผลลัพัธ์จ์ากการตั้้�งราคา โดยใช้ต้ัวัชี้้�วัดัหรืือ KPI ที่่�เหมาะสม รวมถึงึแนวทาง 

การปรัับกลยุุทธ์์ราคาตามผลตอบรัับที่่�ได้้ เราจะยกกรณีีศึึกษาจริิงมาแสดงให้้เห็็นว่่า บริิษััทชั้้�นนำำ�เขาปรัับ

กลยุุทธ์์ราคากัันอย่่างไร เมื่่�อเห็็นว่่ากลยุุทธ์์เดิิมใช้้ไม่่ได้้ผลแล้้ว

การวััดผลและปรัับกลยุุทธ์์ราคานั้้�นสำำ�คััญอย่่างยิ่่�งในโลกธุุรกิิจปััจจุุบัันที่่�มีีการแข่่งขัันสููง สภาพแวดล้้อม  

ทางการตลาดเปลี่่�ยนแปลงอยู่่�ตลอดเวลา บริิษััทที่่�ไม่่ยอมปรัับตััวก็็เหมืือนเรืือที่่�ไม่่ยอมปรัับเส้้นทางตาม 

สภาพอากาศ ซึ่่�งมีีความเสี่่�ยงสููงที่่�จะพาธุุรกิิจออกนอกทิิศทาง สู่่�จุุดจบได้้ในที่่�สุุด ดัังนั้้�นมาดููกัันว่่าเราควร 

ติดิตามตัวัชี้้�วััดอะไรบ้า้ง และมีีแนวทางการวิเิคราะห์ผ์ลเพื่่�อปรับักลยุทุธ์ร์าคาอย่า่งไร เพื่่�อให้ธุ้รุกิจิของเรา

แล่่นไปข้้างหน้้าได้้อย่่างราบรื่่�นและมีีประสิิทธิิภาพ

ความสำำ�คััญของการวััดผลและปรัับกลยุุทธ์์ราคา

หลายคนอาจมองว่่าการตั้้�งราคาเป็็นเรื่่�องของศิลิปะ ที่่�อาศัยัสัญัชาตญาณและประสบการณ์์เป็็นหลักัแต่่ใน 

ความเป็็นจริงิ การกำำ�หนดและปรับัราคาให้้เหมาะสมนั้้�นต้้องอาศัยัทั้้�งศาสตร์และศิลิป์์ควบคู่่�กันั เหมือืนกับั 

การขับัรถ เราไม่่ได้ใ้ช้แ้ค่ส่ายตาและประสบการณ์์ของคนขัับ แต่่ยังัต้อ้งอาศััยเครื่่�องมืือวัดัต่า่งๆ ไม่่ว่า่จะเป็็น 

เกจวััดความเร็็ว วััดระดัับน้ำำ��มััน อุุณหภููมิิ ฯลฯ เพื่่�อให้้ขัับรถไปถึึงจุุดหมายได้้อย่่างราบรื่่�นและปลอดภััย

บทที่่� 5 
การวััดผลและปรัับกลยุุทธ์์ราคา
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การวัดัผลการตั้้�งราคาก็เ็ช่่นกันั เราต้้องมีีการติิดตามผลลัพัธ์อย่่างสม่ำำ��เสมอ ด้้วยเครื่่�องมือืและดัชันีีชี้้�วัดัต่่างๆ 

ที่่�จะเป็น็ตัวับอกให้รู้้้�ว่า่รถ (ราคา) ที่่�เรากำำ�ลังัขับัอยู่่�นั้้�น วิ่่�งไปถูกูทิศิทางและความเร็ว็หรือืไม่ ่มีีอะไร ผิดิปกติิ 

ที่่�ต้้องแก้้ไขหรืือเปล่่า การอ่่านค่่าจากมาตรวััดพวกนี้้�จะทำำ�ให้้เรารู้้�ตััวและสามารถปรัับการขัับ (ปรัับราคา) 

ได้้อย่่างทัันท่่วงทีี ก่่อนที่่�จะเกิิดปััญหาใหญ่่ตามมา

เราลองนึึกภาพดูว่่า ถ้า้เราขับัรถโดยไม่่สนใจมาตรวััดเลย ไม่ดู่เูกจความเร็็ว ไม่ดู่ไูฟเตือืนน้ำำ��มันั สักัวันัรถก็็

ต้อ้งไปไม่ถ่ึงึจุดุหมายแน่่ๆ  เพราะอาจจะขับัช้า้หรือืเร็ว็เกินิไป หรือืน้ำำ��มันัหมดกลางทาง ในทำำ�นองเดีียวกันั 

ถ้า้เราตั้้�งราคาแล้ว้ปล่อ่ยไปเรื่่�อยโดยไม่เ่ช็ก็ผลลัพัธ์ ์สักัวันัธุรุกิจิก็ต็้อ้งเจอปัญัหาแน่่ๆ  ไม่ว่่า่จะเป็น็ยอดขายตก 

ขาดทุุน หรืือเสีียส่่วนแบ่่งตลาดให้้คู่่�แข่่ง

ดัังนั้้�นการวััดผลและปรัับกลยุุทธ์์ราคาอย่่างต่่อเนื่่�องจึึงสำำ�คััญอย่่างยิ่่�ง มัันเหมืือนกัับการเช็็กระยะรถและ     

ปรับัแต่่งเครื่่�องยนต์์เป็็นประจำำ�นั่่�นเอง เพื่่�อให้้รถ (ธุรุกิิจ) ของเราวิ่่�งไปข้างหน้้าได้้อย่่างมีีประสิิทธิภาพสูงสุุด              

โดยเฉพาะในโลกธุุรกิิจยุุคใหม่่ที่่�มีีการแข่่งขัันดุุเดืือด สภาพแวดล้้อมทางการตลาดเปลี่�ยนแปลงรวดเร็็ว 

การอ่่านค่่าจากมาตรวััดผลและการตอบสนองอย่่างฉัับไวจึึงเป็็นทัักษะที่่�ผู้้�ประกอบการยุุคใหม่่ขาดไม่่ได้้เ

ลยทีีเดีียว

ทำำ�ไมต้้องติิดตามผลลััพธ์์อย่่างต่่อเนื่่�อง

การติดิตามผลลัพัธ์อย่่างต่อ่เนื่่�องเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็นในการบริิหารกลยุุทธ์ราคา เพราะมัันจะช่่วยให้้เราสามารถ:

ประเมิินประสิิทธิิภาพของกลยุุทธ์์ราคาปััจจุุบััน

เมื่่�อเรากำำ�หนดราคาสิินค้้าหรืือบริิการไปแล้้ว เราไม่่สามารถรู้้�ได้้เลยว่่ามัันจะได้้ผลดีีแค่่ไหน จนกว่่าจะได้้ 

ลองวัดัผลดู ูการติดิตาม KPI ต่า่งๆ เช่น่ ยอดขาย ส่ว่นแบ่ง่ตลาด กำำ�ไรขั้้�นต้น้ ฯลฯ จะทำำ�ให้เ้รารู้้�ว่า่กลยุทุธ์์ 

ราคาที่่�ใช้้อยู่่�นั้้�นบรรลุุเป้้าหมายหรืือไม่่ มีีจุุดอ่่อนตรงไหนที่่�ต้้องแก้้ไข เหมืือนกัับการเช็็กสภาพรถหลัังขัับ 

ไปได้้สัักพััก ก็็จะรู้้�ว่่ามีีอะไรผิิดปกติิหรืือต้้องปรัับแต่่งเพิ่่�มเติิมหรืือเปล่่า

ตรวจจัับการเปลี่่�ยนแปลงของตลาดและพฤติิกรรมลููกค้้า

สภาพแวดล้้อมทางการตลาดในปััจจุุบัันมีีการเปลี่�ยนแปลงอยู่่�ตลอดเวลา ไม่่ว่า่จะเป็็นการเข้้ามาของคู่่�แข่่ง

ใหม่่ การเปลี่่�ยนแปลงต้้นทุุน กระแสความนิิยมของผู้้�บริิโภค ฯลฯ สิ่่�งเหล่่านี้้�ล้้วนส่่งผลต่่อความเหมาะสม 

ของกลยุุทธ์ราคาทั้้�งสิ้้�น ดังันั้้�นการติิดตามผลอย่่างสม่ำำ��เสมอจะทำำ�ให้้เราไวต่่อการรัับรู้้�การเปลี่�ยนแปลงพวกนี้้� 
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เหมืือนกัับเรดาร์์ที่่�คอยแจ้้งเตืือนให้้รู้้�ว่่ามีีอะไรผิิดปกติิเกิิดขึ้้�นบ้้าง เช่่น ถ้้าเห็็นยอดขายตกลงอย่่างผิิดปกติิ 

อาจเป็็นสััญญาณบอกว่่ามีีคู่่�แข่่งรายใหม่่ที่่�ตั้้�งราคาถููกกว่่าเรามาแย่่งลููกค้้าไป หรืือถ้้าเห็็นลููกค้้าเริ่่�มบ่่นว่่า 

ราคาสููง ทั้้�งที่่�ก่่อนหน้้านี้้�ไม่่เคยมีีปััญหา อาจแสดงถึึงกำำ�ลัังซื้้�อที่่�ลดลงจากภาวะเศรษฐกิิจถดถอย

ทดสอบประสิิทธิิภาพของกลยุุทธ์์ราคาทางเลืือก

หากผลการวััดบอกว่่ากลยุุทธ์์ราคาท่ี่�ใช้้อยู่่�ไม่่เวิิร์์คอีีกต่่อไป การติิดตามข้้อมููลอย่่างต่่อเนื่่�องจะทำำ�ให้้เรามีี      

ฐานข้้อมููลเพีียงพอที่่�จะนำำ�มาวิิเคราะห์์ เพื่่�อคิิดค้้นกลยุุทธ์์ราคาใหม่่ๆ และนำำ�ไปทดสอบได้้ การทดสอบ 

กลยุทุธ์ใหม่่ นี้้�เองที่่�ต้อ้งอาศัยัการวััดผลที่่�แม่่นยำำ�และรวดเร็็ว เหมือืนกับัการทำำ� A/B testing ในการพัฒันา

ซอฟต์แ์วร์ ์เพื่่�อเปรีียบเทีียบว่า่ราคาแบบไหนให้ผ้ลตอบรับัจากตลาดดีีกว่า่กันั ถ้า้เราไม่ม่ีีระบบการติดิตามผล 

ที่่�ดีี ก็็จะไม่่สามารถสรุุปได้้ว่่ากลยุุทธ์์ราคาไหนเหมาะสมที่่�สุุด

เตืือนภััยและลดความเสี่่�ยงให้้ธุุรกิิจ

การตั้้�งราคาผิิดพลาดไม่่ได้้ส่่งผลเสีียแค่่เรื่่�องผลกำำ�ไรเท่่านั้้�น แต่่อาจส่่งผลกระทบระยะยาวต่่อแบรนด์์และ

ความอยู่่�รอดของธุุรกิิจด้้วย เช่่น ถ้้าเราตั้้�งราคาสููงเกิินไปจนลููกค้้ายอมรัับไม่่ได้้ แล้้วยัังไม่่รู้้�ตััวเพราะไม่่ได้้

ติิดตามผล ภาพลัักษณ์์แบรนด์์ก็็จะเสีียหาย ความจงรัักภัักดีีของลููกค้้าก็็จะลดลง กว่่าจะรู้้�ตััวอาจสายเกิิน 

แก้ไ้ขแล้ว้ ในทางกลับักันั ถ้า้เรามีีการวัดัผลที่่�ดีี เราจะสามารถจับัสัญัญาณเตือืนภัยัได้ต้ั้้�งแต่เ่นิ่่�นๆ ไม่ว่่า่จะ

เป็น็ยอดขายที่่�หายไปจากราคาที่่�สูงูเกินิไป ส่ว่นแบ่ง่ตลาดที่่�ลดลงจากการตั้้�งราคาต่ำำ��เกินิคู่่�แข่ง่ หรืือปัญัหา 

สภาพคล่องจากกำำ�ไรขั้้�นต้้นท่ี่�น้้อยเกิินไป สััญญาณเตืือนพวกน้ี้�จะทำำ�ให้้เรามีีเวลาพอท่ี่�จะแก้้ไข ก่่อนท่ี่� 

ความเสีียหายจะลุุกลามบานปลาย

จะเห็็นได้้ว่่าการติิดตามผลลััพธ์์อย่่างสม่ำำ��เสมอนั้้�นเป็็นเรื่่�องสำำ�คััญมากในการบริิหารกลยุุทธ์์ราคา ซึ่่�งจะ      

ต้้องใช้้เครื่่�องมือืที่่�เหมาะสมและดัชันีีชี้้�วัดัที่่�เป็็นประโยชน์ในการวัดัผล ดังันั้้�นต่่อไปเราจะมาดูกูันัว่่าเราควร 

จะติิดตามอะไรบ้้าง และจะวััดผลยัังไงให้้ได้้ประสิิทธิิภาพสููงสุุด เพื่่�อเพิ่่�มโอกาสความสำำ�เร็็จให้้ธุุรกิิจ

ความเสี่่�ยงจากการไม่่ปรัับกลยุุทธ์์ราคา

หากเรายัังไม่่เห็็นความสำำ�คัญัของการวััดผลและปรับกลยุุทธ์ราคา ลองมาดููกันัว่่ามัันจะเกิิดอะไรขึ้้�น ถ้า้เรายััง 

ดึึงดัันใช้้ราคาเดิิมโดยไม่่สนใจที่่�จะเปลี่่�ยนแปลง มีีความเสี่่�ยงอะไรบ้้างที่่�อาจเกิิดขึ้้�นกัับธุุรกิิจ
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สููญเสีียความสามารถในการแข่่งขััน

คู่่�แข่่งไม่่เคยหยุุดนิ่่�ง ยิ่่�งในยุุคที่่�ใครๆ ก็็เข้้าถึึงข้้อมููลได้้ง่่าย การปรัับกลยุุทธ์์ราคาเป็็นไปได้้อย่่างรวดเร็็ว 

หากเรายังัคงยึึดติดิกับัราคาเดิมิ โดยไม่่สนใจการเคลื่่�อนไหวของคู่่�แข่่ง ไม่่ช้้าเราก็จ็ะเสีียเปรีียบในการแข่่งขันั 

ยกตัวัอย่า่งเช่น่ ถ้า้เราขายสินิค้า้ในราคา 100 บาท ซึ่่�งเคยเป็น็ราคาที่่�แข่ง่ขันัได้ ้แต่ว่ันัดีีคืนืดีีคู่่�แข่ง่ปรับัราคา 

ลงมาเหลืือ 80 บาท ในขณะที่่�เรายัังไม่่รู้้�ตััวเพราะไม่่ได้้ติิดตามสถานการณ์์ตลาด ลููกค้้าส่่วนใหญ่่ก็็คงจะ 

เลืือกซ้ื้�อสิินค้้าจากคู่่�แข่่งแทน แล้้วเราจะสููญเสีียส่่วนแบ่่งการตลาดไปโดยไม่่รู้้�ตัว กว่่าจะรู้้�ตัวอีีกทีีคู่่�แข่่ง  

อาจแย่่งลููกค้้าไปจนเรีียกกลัับคืืนมาได้้ยากแล้้ว

พลาดโอกาสในการเพิ่่�มกำำ�ไร

ในทางกลับักันั หากเราตั้้�งราคาต่ำำ��เกินิไปโดยไม่จ่ำำ�เป็น็ เพียีงเพราะเคยชินิกับัการตั้้�งราคาระดับันี้้� เราก็อ็าจ 

พลาดโอกาสในการทำำ�กำำ�ไรเพิ่่�มไปอย่่างน่่าเสีียดาย สมมติิว่่าต้้นทุุนการผลิิตสิินค้้าของเราอยู่่�ที่่� 50 บาท 

และเรามัักจะตั้้�งราคาขายที่่� 100 บาทเสมอ แต่่ความจริิงเราอาจขายได้้ในราคา 120 บาทด้้วยซ้ำำ�� เพราะ

แบรนด์์เรามีีชื่่�อเสีียงและลููกค้้ายอมจ่่าย แต่่ถ้้าเราไม่่เคยลองปรัับราคาและวััดผลดูู เราก็็จะไม่่มีีวัันรู้้�เลยว่่า 

จริิงๆ แล้้วเรามีีโอกาสทำำ�กำำ�ไรเพิ่่�มขึ้้�นได้้อีีกขนาดไหน

สร้้างความเสีียหายต่่อภาพลัักษณ์์แบรนด์์

การตั้้�งราคาผิดิพลาดและดื้้�อรั้้�นไม่่ยอมแก้ไ้ข ไม่ไ่ด้ส้่ง่ผลเสีียแค่ย่อดขายเท่า่นั้้�น แต่่ยัังอาจสร้า้งความเสีียหาย 

ระยะยาวต่่อภาพลักัษณ์แ์ละความน่่าเชื่่�อถืือของแบรนด์์อีีกด้ว้ย จากตััวอย่า่งข้า้งต้น้ สมมติิเราตั้้�งราคาสููงถึงึ 

100 บาท ทั้้�งที่่�คู่่�แข่่งขายเพีียง 80 บาท หากลููกค้้ารู้้�สึึกว่่าเราคุุกคามเกิินไป พวกเขาจะไม่่ได้้แค่่เปลี่่�ยนไป 

ซื้้�อของคู่่�แข่่งเท่่านั้้�น แต่่อาจเกิิดความรู้้�สึึกที่่�ไม่่ดีีต่่อแบรนด์์ของเรา ในระยะยาวความภัักดีีของลููกค้้าต่่อ 

แบรนด์์จะค่่อยๆ ถููกกััดกร่่อน จนยากที่่�จะฟื้้�นคืืนกลัับมา การขาดทุุนจากภาพลัักษณ์์ที่่�เสีียหายนี้้� อาจมีี  

มููลค่่ามากกว่่ายอดขายที่่�หายไปเสีียอีีก

ลดโอกาสในการเติิบโตของธุุรกิิจ

การไม่่ปรัับเปลี่�ยนกลยุุทธ์์ราคาให้้ทัันต่่อสถานการณ์์ จะทำำ�ให้้ธุุรกิิจเราเติิบโตได้้ช้้ากว่่าที่่�ควร เพราะเรา 

ไม่่ได้้ใช้้ประโยชน์์จากโอกาสต่่างๆ ท่ี่�ผ่่านเข้้ามาอย่่างเต็็มที่่� ไม่่ว่่าจะเป็็นการปรับราคาขึ้้�นเมื่่�อมีีโอกาส 

เพื่่�อเพิ่่�มส่ว่นต่า่งกำำ�ไร หรือืการลดราคาลงเมื่่�อจำำ�เป็น็ เพื่่�อกระตุ้้�นยอดขายและส่ว่นแบ่ง่ตลาด การจมอยู่่�กับั 

กลยุทุธ์ราคาแบบเดิมิๆ จะทำำ�ให้เ้ราพลาดจัังหวะในการเร่่งการเติบิโตของธุรุกิจิไปเรื่่�อยๆ และอาจถูกูคู่่�แข่ง่ 

ที่่�ปรัับตััวได้้ดีีกว่่าแซงหน้้าไปในที่่�สุุด
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ไม่่สามารถตอบสนองความต้้องการของลููกค้้าได้้ทััน

พฤติิกรรมและความต้้องการของลููกค้้าเปลี่่�ยนแปลงอยู่่�เสมอ สิ่่�งที่่�ลููกค้้ายอมรัับได้้เมื่่�อวาน อาจกลายเป็็น 

สิ่่�งที่่�ยอมรับัไม่่ได้้ในวันัน้ี้� ดังันั้้�นถ้้าเรายังัคงยึึดติดิกับักลยุทุธ์ราคาแบบเดิมิโดยไม่่สนใจเสีียงสะท้้อน จากลูกูค้า้ 

สัักวัันเราจะกลายเป็็นแบรนด์์ที่่�ตกยุุค ไม่่เข้้าใจความต้้องการของตลาด ตััวอย่่างเช่่น ในสถานการณ์์ 

เศรษฐกิจิตกต่ำำ�� กำำ�ลังัซื้้�อของลูกูค้้ามัักจะลดลง แต่่หากเรายังัดึึงดันัขายในราคาสูงูเหมือืนช่่วงเศรษฐกิจิปกติิ 

ยอดขายเราอาจถดถอยอย่่างหนััก เพราะสวนทางกัับความต้้องการของตลาด ในขณะที่่�คู่่�แข่่งที่่�รู้้�จััก       

ปรัับราคาให้้สอดคล้้องกัับกำำ�ลัังซื้้�อของลููกค้้า กลัับได้้เปรีียบไปเป็็นจำำ�นวนมาก

จะเห็็นได้้ว่่าการไม่่วััดผลและไม่่ปรัับกลยุุทธ์์ราคานั้้�นมีีความเสี่่�ยงสููง และอาจนำำ�ไปสู่่�ความพ่่ายแพ้้ทาง 

ธุรุกิจิได้ใ้นระยะยาว เหมือืนกับัการขับัรถโดยไม่ส่นใจป้า้ยเตือืนและไฟสัญัญาณ สักัวันัต้อ้งเกิดิอุบุัตัิเิหตุขุึ้้�น 

แน่่ๆ  ดังันั้้�นแทนท่ี่�จะรอให้ถึ้ึงจุุดนั้้�น ทำำ�ไมเราไม่เ่ริ่่�มหันัมาให้ค้วามสำำ�คัญักับัการวัดัผลและการปรับตัวัตั้้�งแต่่ 

วัันน้ี้�ล่่ะ ในหัวัข้้อถััดไปเราจะมาดููกันัว่่า มีีตัวัชี้้�วัดัอะไรบ้้างที่่�เราควรจัับตาเพื่่�อประเมินิผลลัพัธ์จากกลยุทุธ์ 

ราคาของเรา

ตััวชี้้�วััดผลลััพธ์์หลัักที่่�ควรติิดตาม 
(Key Performance Indicators)

ในการวััดผลกลยุุทธ์ราคา เราจำำ�เป็็นต้้องมีีชุดของดััชนีีชี้้�วััดที่่�เหมาะสม ซึ่่�งจะทำำ�หน้้าที่่�เป็็นเข็็มทิิศนำำ�

ทางเรา บอกให้้รู้้�ว่ากำำ�ลัังมุ่่�งหน้้าไปถูกทิิศทางหรืือไม่่ มีีอะไรต้้องปรับแต่่งหรืือแก้้ไขเพิ่่�มเติิมหรืือเปล่า 

ตััวชี้้�วััดพวกนี้้�เราเรีียกมัันว่่า Key Performance Indicators หรืือ KPI นั่่�นเอง หากเลืือกใช้้ KPI ได้้ถููกต้้อง 

และติิดตามอย่่างสม่ำำ��เสมอ มัันจะช่่วยให้้เราบริิหารกลยุุทธ์์ราคาได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพสููงสุุด

หลัักในการเลืือก KPI ที่่�ดีีก็็คืือ มัันต้้องวััดในสิ่่�งที่่�สำำ�คััญต่่อความสำำ�เร็็จของกลยุุทธ์์ราคาจริิงๆ ไม่่ใช่่ 

มีีเยอะแต่่ไร้้ประโยชน์ อีีกทั้้�งต้้องนำำ�ไปใช้้วััดผลได้้จริิงในทางปฏิิบััติิ ไม่่ยุ่่�งยากซัับซ้้อนจนเกิินไป 

สำำ�หรัับตััวชี้้�วััดหลัักๆ ที่่�ธุุรกิิจส่่วนใหญ่่นิิยมใช้้ในการประเมิินกลยุุทธ์์ราคา มีีอยู่่�ด้้วยกััน 4 ตััวหลัักๆ ได้้แก่่ 

	 	 ยอดขายและรายได้้ (Sales & Revenue) 

	 	ส่ ่วนแบ่่งการตลาด (Market Share)

	 	อั ัตรากำำ�ไรขั้้�นต้้น (Gross Profit Margin) 

	 	 การรัับรู้้�และการยอมรัับในราคาของลููกค้้า (Price Perception & Acceptance)
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แต่ล่ะธุรุกิิจอาจให้ค้วามสำำ�คัญักัับแต่ล่ะ KPI ไม่เ่ท่า่กันั ขึ้้�นอยู่่�กับัลัักษณะสินิค้า้ ตลาด และเป้า้หมายทางธุรุกิจิ 

เช่่น ธุุรกิิจที่่�เพิ่่�งเริ่่�มต้้น อาจเน้้นที่่�การเพิ่่�มส่่วนแบ่่งการตลาดมากกว่่ากำำ�ไรในระยะแรก ในขณะที่่�ธุุรกิิจที่่� 

เติิบโตเต็็มที่่�แล้้ว อาจให้้น้ำำ��หนัักกัับการรัักษาระดัับกำำ�ไรมากกว่่า อย่่างไรก็็ตาม มาดููรายละเอีียดของ 

แต่่ละดััชนีีชี้้�วััดเหล่่านี้้�กััน ว่่าเราจะใช้้มัันในการประเมิินประสิิทธิิภาพกลยุุทธ์์ราคาได้้อย่่างไรบ้้าง

ยอดขายและรายได้้ (Sales & Revenue)

ยอดขายและรายได้้ คืือสิ่่�งแรกที่่�หลายธุุรกิิจมองเมื่่�อประเมิินความสำำ�เร็็จของกลยุุทธ์ราคา ซึ่่�งก็็มีีเหตุุผล 

เพราะยอดขายและรายได้้เป็็นเหมืือนสััญญาณบอกความต้้องการซ้ื้�อของลููกค้้านั่่�นเอง หากยอดขาย 

เพิ่่�มขึ้้�นหลัังจากปรัับราคา แสดงว่่าราคาใหม่่เราถููกใจลููกค้้ามากขึ้้�น แต่่ถ้้ายอดขายตกลงหลัังขึ้้�นราคา      

อาจแสดงว่่าขึ้้�นราคามากเกิินไปจนลููกค้้าไม่่ยอมรัับ เป็็นต้้น

ข้้อดีีของการใช้้ยอดขายเป็็น KPI คืือ เราสามารถเก็็บข้้อมููลได้้ง่่ายและรวดเร็็ว ส่่วนใหญ่่แค่่ดููจากระบบ 

POS หรืือบัญัชีีของบริษิัทัก็ไ็ด้ข้้อ้มูลูที่่�ต้อ้งการแล้ว้ นอกจากนั้้�นยอดขายยังัสะท้อ้นผลลััพธ์สุ์ุดท้า้ย (Bottom 

Line) ที่่�แท้้จริิงจากกลยุุทธ์์ราคา คืือรายได้้ที่่�เราได้้รัับจริิงๆ ซึ่่�งเชื่่�อมโยงกัับผลกำำ�ไรและสภาพคล่่องของ 

ธุรุกิจิโดยตรง หากขาดรายได้ท้ี่่�เพียีงพอ ต่อ่ให้ม้ีีส่ว่นแบ่ง่ตลาดหรือืกำำ�ไรขั้้�นต้้นที่่�ดูดูีี ธุรุกิจิก็ย็ากจะอยู่่�รอด

อย่า่งไรก็ต็าม การใช้ย้อดขายหรือืรายได้เ้พียีงอย่า่งเดีียวอาจไม่เ่พียีงพอ เพราะมันัมีีข้อจำำ�กัดับางอย่า่ง เช่น่

	 	 ยอดขายที่่�สููง อาจได้้มาจากการตั้้�งราคาต่ำำ��เกิินไป ซึ่่�งกำำ�ไรต่่อชิ้้�นอาจน้้อยเกิินกว่่าจะคุ้้�ม

	 	 บางครั้้�งรายได้้อาจมาจากปััจจััยอื่่�นที่่�ไม่่เกี่่�ยวกัับราคา เช่่น สภาพเศรษฐกิิจ โปรโมชั่่�น 		

		ค  วามนิิยมของสิินค้้า 

	 	 ยอดขายและรายได้้มัักให้้ข้้อมููลระยะสั้้�น แต่่ผลกระทบระยะยาวจากกลยุุทธ์์ราคาอาจยัังไม่่เห็็น		

		ชั  ัดเจน

ดัังนั้้�นเพีียงพิิจารณาจากยอดขายอย่่างเดีียวอาจไม่่พอ ต้้องผนวกกัับ KPI อื่่�นๆ ด้้วย เพื่่�อให้้เห็็นภาพที่่� 

ครบถ้้วนรอบด้้านยิ่่�งขึ้้�น
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ส่่วนแบ่่งการตลาด (Market Share)

ในบางครั้้�ง แม้้ยอดขายและรายได้้เราจะเติิบโตดีี แต่่เมื่่�อเทีียบกัับคู่่�แข่่งหรืือตลาดโดยรวมแล้้ว เรากลัับ 

มีีส่วนแบ่่งการตลาดที่่�ลดลง ซึ่่�งนี่่�คืือสััญญาณเตืือนว่่า ระยะยาวเราอาจมีีความเสี่่�ยงที่่�จะสููญเสีียความ 

สามารถในการแข่่งขััน

ส่่วนแบ่่งการตลาด คืือสััดส่่วนของยอดขายหรืือรายได้้ของเรา เมื่่�อเทีียบกัับมููลค่่าตลาดรวม หรืือผลรวม 

ของคู่่�แข่่งทั้้�งหมด ยิ่่�งมีีส่่วนแบ่่งมากเท่่าไหร่่ แสดงว่่ายิ่่�งมีีความสามารถในการครองใจลููกค้้า ครอง 

ความเป็็นผู้้�นำำ�ในตลาดมากขึ้้�นเท่่านั้้�น ดัังนั้้�นหากกลยุุทธ์์ราคาของเราทำำ�ให้้ส่่วนแบ่่งตลาดลดลง 

แม้ใ้นขณะที่่�ยอดขายเติบิโต แสดงว่า่อัตัราการเติบิโตของเรายังัตามคู่่�แข่ง่ไม่ท่ันั ซึ่่�งมีีความเสี่่�ยงในระยะยาว

นอกจากจะเป็็นเครื่่�องมืือวััดประสิิทธิิภาพของกลยุุทธ์ราคาแล้้ว ส่่วนแบ่่งการตลาดยัังมีีประโยชน์อีีก  

หลายด้้าน ได้้แก่่

	 	 ใช้้กำำ�หนดเป้้าหมายและแรงจููงใจในการแย่่งชิิงความเป็็นผู้้�นำำ�ตลาด 

	 	 วางกลยุุทธ์์ระยะยาว เช่่น ถ้้ามีีส่่วนแบ่่งสููง อาจปรัับขึ้้�นราคาเพื่่�อเพิ่่�มกำำ�ไร แต่่หากส่่วนแบ่่งต่ำำ�� 	

		  อาจต้้องลดราคาเพื่่�อแย่่งลููกค้้าก่่อน

	 	ดึึ งดููดนัักลงทุุน สร้้างความน่่าเชื่่�อถืือ เพราะธุุรกิิจที่่�มีีส่่วนแบ่่งตลาดสููง มัักมีีความมั่่�นคงและ

		ค  วามสามารถในการทำำ�กำำ�ไรดีีกว่่า

อย่่างไรก็็ตาม การจะรู้้�ส่วนแบ่่งการตลาด เราจำำ�เป็็นต้้องรู้้�ข้อมููลการขายหรืือรายได้้ของคู่่�แข่่ง และ 

มููลค่่าตลาดรวม ซึ่่�งอาจไม่่ง่่ายนััก โดยเฉพาะในตลาดที่่�มีีผู้้�เล่่นจำำ�นวนมาก หรืือคู่่�แข่่งขนาดเล็็กที่่�ไม่่มีี 

ข้้อมููลเปิิดเผย เราอาจต้้องพึ่่�งพาการประมาณการ หรืืออ้้างอิิงข้้อมููลจากแหล่่งทุุติิยภููมิิ เช่่น รายงาน 

ของบริิษััทวิิจััยการตลาด ซึ่่�งอาจต้้องใช้้ต้้นทุุนและเวลามากขึ้้�น แต่่ถ้้าทำำ�ได้้ส่่วนแบ่่งการตลาดจะช่่วยให้้ 

เราเห็็นมุุมมองระดัับ Macro ที่่�ครอบคลุุมมากกว่่าแค่่มองจากยอดขายตััวเองเพีียงอย่่างเดีียว
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อััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้น (Gross Profit Margin)

อััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้น คืือ กำำ�ไรที่่�ได้้จากการขายสิินค้้าหรืือบริิการ หลัังจากหัักต้้นทุุนขาย (Cost of Goods 

Sold) ออกไปแล้้ว นิยิมคำำ�นวณเป็็นเปอร์์เซ็็นต์์เทีียบกัับรายได้จ้ากการขาย เช่่น ถ้า้ขายสิินค้้าได้้ 100 บาท 

มีีต้้นทุุนขาย 60 บาท กำำ�ไรขั้้�นต้้นคืือ 40 บาท คิิดเป็็น 40% ของรายได้้

อััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้นเป็็นดััชนีีชี้้�วััดสำำ�คััญ เพราะสะท้้อนให้้เห็็นถึึงความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรของสิินค้้า         

ณ ระดัับราคาที่่�ตั้้�งไว้้ ยิ่่�งมีีอััตรากำำ�ไรสููง ยิ่่�งแสดงว่่าเรามีี Pricing Power คืือพลัังในการกำำ�หนดราคาสููง 

คุุณค่่าที่่�ส่่งมอบให้้ลููกค้้าสููงกว่่าต้้นทุุน ในขณะที่่�อััตรากำำ�ไรต่ำำ�� อาจสะท้้อนถึึงการแข่่งขัันด้้านราคาท่ี่�       

รุุนแรง หรืือต้้นทุุนที่่�สููงเกิินไป

ประโยชน์์ของการใช้้อััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้นในการประเมิินกลยุุทธ์์ราคา ได้้แก่่

	 	ช่ ่วยวิิเคราะห์์ความเหมาะสมของราคาขาย เทีียบกัับต้้นทุุน ว่่าอยู่่�ในระดัับที่่�น่่าพอใจหรืือไม่่

		  เปรีียบเทีียบความสามารถในการทำำ�กำำ�ไรระหว่่างผลิิตภััณฑ์์ต่่างๆ เพื่่�อจััดสรรทรััพยากร

		  และความสำำ�คััญ

	 	ติ ดตามผลของการปรับัเปลี่่�ยนกลยุุทธ์ร์าคา เช่น่ ดูวู่า่เมื่่�อลดราคาลง x% อัตัรากำำ�ไรลดลงเท่า่ไหร่่ 

		  แล้้วชดเชยด้้วยปริิมาณที่่�เพิ่่�มได้้หรืือไม่่

	 	ค วบคุุมต้้นทุุนและค่่าใช้้จ่่ายให้้สอดคล้้องกัับราคาขาย รวมถึึงเป้้าหมายกำำ�ไรที่่�ต้้องการ

ข้้อจำำ�กััดของการใช้้อััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้น คืือ มัันเป็็นเพีียงผลกำำ�ไรเบื้้�องต้้น ยัังไม่่ได้้คำำ�นึึงถึึงค่่าใช้้จ่่าย 

อื่่�นๆ ในการดำำ�เนิินธุุรกิิจ ไม่่ว่่าจะเป็็นค่่าขนส่่ง ค่่าโฆษณา ค่่าบุุคลากร ซึ่่�งก็็มีีผลต่่อกำำ�ไรสุุทธิเช่่นกััน 

ดัังนั้้�นเพีียงอััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้นสููง ก็็ไม่่ได้้การัันตีีว่่าผลกำำ�ไรโดยรวมจะดีีเสมอไป

อีีกข้้อจำำ�กััดคืือ การเพิ่่�มอััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้น มัักต้้องแลกมาด้้วยการปรับขึ้้�นราคา ซึ่่�งอาจกระทบต่่อความ 

สามารถในการแข่่งขันั หากคู่่�แข่ง่มีีอัตัรากำำ�ไรขั้้�นต้น้ต่ำำ��กว่า่และตั้้�งราคาถููกกว่า่ เราอาจต้อ้งสููญเสีียส่ว่นแบ่ง่ 

ตลาดไปในที่่�สุุด ดัังนั้้�นการวางกลยุุทธ์์ราคาให้้สมดุุลกัับทั้้�งเป้้าหมายกำำ�ไร การแข่่งขััน และการเติิบโต        

จึึงเป็็นศิิลปะอย่่างหนึ่่�งที่่�ต้้องอาศััยการติิดตามอััตรากำำ�ไรขั้้�นต้้นควบคู่่�ไปกัับ KPI อื่่�นๆ อย่่างรอบด้้าน
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การรัับรู้้�และการยอมรัับในราคาของลููกค้้า 				  
(Price Perception & Acceptance) 

KPI สุุดท้้ายท่ี่�ขาดไม่่ได้้เลยในการประเมิินกลยุุทธ์์ราคา คืือ เสีียงสะท้้อนจากลููกค้้าเก่ี่�ยวกัับราคาที่่�เรา 

กำำ�หนด เพราะลููกค้้าคืือผู้้�ที่่�ได้้รัับผลกระทบโดยตรงจากการตั้้�งราคาของเรา ต่่อให้้ตั้้�งราคาอย่่างมีีหลัักการ 

คำำ�นวณจากต้้นทุุนมาดีีแค่่ไหน หากลููกค้้ายอมรัับไม่่ได้้ มองว่่าไม่่คุ้้�มค่่า เขาก็็จะไม่่ซื้้�ออยู่่�ดีี ยิ่่�งในโลกที่่�    

ลููกค้้ามีีตััวเลืือกมากมายเหมืือนทุุกวัันนี้้�

ดังันั้้�นเราจึึงต้้องสนใจท่ี่�จะเข้้าใจและติิดตามทััศนคติของลููกค้้าต่่อระดัับราคาของเราอยู่่�เสมอ โดยอาจวััดจาก

	 	 การสำำ�รวจความคิิดเห็็นลููกค้้า ไม่่ว่่าจะผ่่านแบบสอบถามออนไลน์์ สััมภาษณ์์ หรืือโฟกััสกรุ๊๊�ป

	 	จำ ำ�นวนข้้อร้้องเรีียนหรืือคำำ�ติิชมเกี่่�ยวกัับราคา ผ่่านช่่องทางบริิการลููกค้้าหรืือโซเชีียลมีีเดีีย 

	 	อั ัตราการใช้้คููปองส่่วนลด แคมเปญลดราคา ซึ่่�งสะท้้อนความไวต่่อราคาของลููกค้้า 

		  (Price Sensitivity)

	 	 การทดสอบราคา (Price Testing) เช่่น ลองต้ั้�งราคาท่ี่�แตกต่่างในแต่่ละช่่องทาง แล้้วดููอััตราการซ้ื้�อ

หากผลตอบรัับจากลููกค้้าเป็็นลบ ไม่่ว่่าจะในรููปของคำำ�บ่่นที่่�มากขึ้้�น ความต้้องการส่่วนลดที่่�สููงขึ้้�น 

หรืือการลดลงของอััตราการซื้้�อซ้ำำ�� นั่่�นคืือสััญญาณชััดเจนว่่า กลยุุทธ์์ราคาของเราอาจไม่่ตอบโจทย์์ความ

ต้้องการของลููกค้้า ซึ่่�งนอกจากจะกระทบต่่อผลประกอบการระยะสั้้�นแล้้ว ในระยะยาวยัังอาจบั่่�นทอนควา

มพึึงพอใจและความภัักดีีของลููกค้้าที่่�มีีต่่อแบรนด์์ได้้อีีกด้้วย

อย่่างไรก็็ตาม การใช้้ Price Perception มาเป็็น KPI ก็็มีีข้้อจำำ�กััดอยู่่�บ้้าง เช่่น

	 	 เป็็นดััชนีีชี้้�วััดเชิิงคุุณภาพ ซึ่่�งวััดได้้ยากกว่่า KPI เชิิงปริิมาณอย่่างยอดขายหรืือกำำ�ไร

	 	ค วามคิิดเห็็นของลููกค้้ามัักมีีอคติิ เช่่น มีีแนวโน้้มจะบ่่นราคาอยู่่�แล้้วเมื่่�อถููกถาม หรืือลููกค้้าที่่�ไม่่

		พ  อใจมัักจะพููดดัังกว่่า

	 	ค วามคาดหวัังของลููกค้้าที่่�เปลี่่�ยนไปตามเวลา ณ ช่่วงเวลาหนึ่่�งอาจรู้้�สึึกว่่าราคาโอเค

		  แต่่พอผ่่านไปนานเข้้าอาจรู้้�สึึกว่่าแพงไป
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อย่่างไรก็ด็ีี การรับัฟัังเสีียงของลูกูค้้าไม่่ว่่าจะวิธิีีใด ก็ย็ังัคงเป็็นเรื่่�องสำำ�คัญั ที่่�จะช่่วยกระตุ้้�นเตือืนให้้เราทบทวน 

และปรับกลยุทุธ์ราคาให้ส้อดคล้องกับัความต้อ้งการของตลาดอยู่่�เสมอ เมื่่�อผนวกเข้า้กับั KPI ด้า้นอื่่�นๆ จะ

ยิ่่�งช่่วยให้้เรามองเห็็นทั้้�งภาพรวมและภาพลึึกของสถานการณ์์ได้้ชััดเจนมากขึ้้�น

จากที่่�กล่่าวมา จะเห็็นว่่าเราสามารถวัดผลกลยุุทธ์์ราคาได้้หลากหลายแง่่มุุมผ่่านตััวชี้้�วััดต่่างๆ ไม่่ว่่า 

จะเป็็นยอดขาย ส่่วนแบ่่งตลาด กำำ�ไร ไปจนถึึงเสีียงสะท้้อนจากลููกค้้า ซึ่่�งแต่่ละตััวจะมีีข้้อดีีข้้อเสีีย

แตกต่่างกััน การจะตััดสิินใจเลืือกใช้้งาน KPI ใดนั้้�น ต้้องพิิจารณาให้้เหมาะสมกัับบริิบทของธุุรกิิจ 

กลยุุทธ์์และเป้้าหมายที่่�วางไว้้ รวมถึึงความสามารถในการเก็็บและวิิเคราะห์์ข้้อมููล เพื่่�อให้้ได้้ชุุดตััวชี้้�วััด

ที่่�ถููกจุุด ไม่่เยอะเกิินจนเสีียโฟกััส แต่่ก็็ครอบคลุุมพอที่่�จะสะท้้อนมุุมมองที่่�รอบด้้าน ช่่วยให้้เราสามารถ         

ตััดสิินใจปรัับกลยุุทธ์์ราคาได้้ทัันท่่วงทีี

หััวใจสำำ�คััญคืือ เมื่่�อมีีตัวชี้้�วััดแล้้วอย่่าลืืมติิดตามอย่่างสม่ำำ��เสมอ เหมืือนการขัับรถที่�ต้้องคอยจ้้องมอง 

หน้้าปััดอยู่่�เสมอ และขณะเดีียวกัันก็็ต้้องผนวกข้้อมููลต่่างๆ เข้้ากัับประสบการณ์์และวิิจารณญาณในการ 

ตีีความด้้วย ไม่่ใช่่ดูตูัวัเลขอย่่างเดีียวแล้้วด่่วนตััดสินิใจ เพราะการปรับกลยุทุธ์ราคาเป็็นทั้้�งศาสตร์และศิิลป์์ที่่� 

ต้้องอาศััยทั้้�งข้้อมููลและสััญชาตญาณในการชี้้�นำำ�

ต่อ่ไปเราจะมาดูวิูิธีีการนำำ�ข้อ้มูลูเหล่า่นี้้�มาใช้ใ้นการวิเิคราะห์แ์ละปรับักลยุทุธ์ร์าคากันั รวมถึงึยกตัวัอย่า่งจริงิ 

จากธุุรกิิจต่่างๆ เพื่่�อเป็็นแนวทางให้้ผู้้�อ่่านสามารถนำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้ได้้ในองค์์กรของตััวเอง

การวิิเคราะห์์ผลลััพธ์์เพื่่�อปรัับกลยุุทธ์์ราคา

เมื่่�อเรามีีชุดุตัวัชี้้�วัดัผลลัพัธ์ที่่�ดีีแล้้ว ขั้้�นตอนต่่อไปคือืการนำำ�ข้อมููลเหล่่านั้้�นมาวิิเคราะห์์ เพื่่�อประเมินิสถานการณ์์ 

และตััดสิินใจว่่าจะปรัับกลยุุทธ์์ราคาอย่่างไรต่่อไป ซึ่่�งการวิิเคราะห์์นี้้�มีีหลายแง่่มุุม ได้้แก่่

การเปรีียบเทีียบผลลััพธ์์กัับเป้้าหมายที่่�วางไว้้

ก่่อนอื่่�นเราต้้องย้้อนกลัับไปดููว่่า ตอนที่่�กำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคานั้้�น เรามีีการตั้้�งเป้้าหมายอะไรไว้้บ้้าง ไม่่ว่่า 

จะเป็็นเป้้ายอดขาย เป้้าส่่วนแบ่่งตลาด เป้้ากำำ�ไร หรืือเป้้าระดัับความพึึงพอใจของลููกค้้า จากนั้้�นให้้เอา   

ผลลััพธ์์จริิงที่่�วััดได้้มาเทีียบกัับเป้้าหมายเหล่่านั้้�น เพื่่�อดููว่่าเป็็นไปตามเป้้าหรืือไม่่ เช่่น 
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	 	ถ้ ้ายอดขายจริิงต่ำำ��กว่่าเป้้า 10% อาจแสดงว่่าราคาสููงเกิินไป ต้้องลดลงมาเพื่่�อกระตุ้้�น

		ค  วามต้้องการซื้้�อ

	 	ถ้ ้าส่่วนแบ่่งตลาดเพิ่่�มขึ้้�นตามเป้้า แต่่กำำ�ไรต่ำำ��กว่่าเป้้ามาก อาจแสดงว่่าราคาต่ำำ��เกิินไป 		

		กำ  ำ�ไรต่่อหน่่วยน้้อยเกิิน ต้้องปรัับราคาขึ้้�น

	 	ถ้ ้าผลลััพธ์์โดยรวมดีีเกิินเป้้าหมายไปมาก อาจแสดงว่่าตั้้�งเป้้าต่ำำ��เกิินไป ต้้องปรัับเป้้าใหม่่ 		

		  ให้้ท้้าทายขึ้้�น

การเปรีียบเทีียบกัับเป้า้หมายจะช่่วยให้เ้ราเห็น็ความแตกต่่างระหว่่างแผนกัับความเป็็นจริงิ ซึ่่�งเป็น็จุดุเริ่่�มต้น้ 

ที่่�ดีีในการปรัับกลยุุทธ์์ให้้เหมาะสมยิ่่�งขึ้้�น อย่่างไรก็็ตาม การวิิเคราะห์์เชิิงลึึกไม่่ควรหยุุดแค่่ตรงนี้้�

การวิิเคราะห์์แนวโน้้ม ความผัันผวน และสาเหตุุของผลลััพธ์์

แม้ผ้ลลััพธ์ท์ี่่�ได้้อาจตรงกัับเป้า้หมาย แต่่เราก็็ยังัจำำ�เป็น็ต้อ้งมองข้้อมููลย้อ้นหลัังในระยะยาว เพื่่�อดููพัฒันาการ 

ของผลลััพธ์ ต้ั้�งแต่่ก่อ่นปรับราคา ช่ว่งปรับราคา ไปจนถึึงหลัังปรับราคาผ่่านมาระยะหน่ึ่�ง สิ่่�งท่ี่�ต้อ้งพิิจารณา 

ได้้แก่่

	 	 แนวโน้้มโดยรวมของผลลััพธ์์เป็็นอย่่างไร เติิบโต ทรงตััว หรืือถดถอย มีีการเปลี่่�ยนแปลง

		หั  ักมุุมหรืือไม่่

	 	ค วามผันัผวนของผลลัพัธ์เ์ป็น็อย่า่งไร มีีความสม่ำำ��เสมอหรือืขึ้้�นๆ ลงๆ ตามปัจัจัยัฤดูกูาลหรือืไม่่

	 	 เหตุกุารณ์พ์ิเิศษมีีผลต่อ่ข้อ้มูลูอย่า่งไร เช่น่ ช่ว่งโปรโมชั่่�น ช่ว่งเทศกาล มีีคู่่�แข่ง่รายใหม่ ่เป็น็ต้น้

	 	 การเปลี่�ยนแปลงของผลลััพธ์ส์อดคล้องกับัการเปลี่�ยนแปลงของราคาหรืือไม่ ่มีีความสััมพันัธ์ก์ันั

		  แค่่ไหน

การมองข้้อมููลด้้วยมุุมมองเชิิงวิิเคราะห์์แบบน้ี้� จะทำำ�ให้้เราเห็็นความเชื่่�อมโยงระหว่่างการปรับราคากัับ 

ผลลััพธ์ทางธุุรกิิจได้้ชััดเจนขึ้้�น รวมถึึงปััจจััยแวดล้้อมต่่างๆ ที่่�อาจส่่งผลต่่อความสำำ�เร็็จของกลยุุทธ์์ 

ราคาด้้วย ซึ่่�งจะช่่วยให้้เราแยกแยะได้้ว่่า สิ่่�งที่่�เห็็นนั้้�นเป็็นผลจากการตั้้�งราคาจริิงๆ หรืือเกิิดจากปััจจััยอื่่�น 

และเป็็นผลในระยะสั้้�นหรืือระยะยาว เป็็นต้้น
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การประเมิินความอ่่อนไหวต่่อราคา (Price Elasticity)

อีีกมิติิิหน่ึ่�งที่่�ต้้องประเมินิคือื ความอ่อ่นไหวต่อ่ราคา หรือื Price Elasticity ซึ่่�งคือืการวัดัว่า่ เมื่่�อเปลี่่�ยนแปลง 

ราคาไป (เพิ่่�มขึ้้�นหรือืลดลง) อุปุสงค์จ์ะเปลี่่�ยนแปลงไปมากน้อ้ยแค่ไ่หน ถ้า้ราคาเปลี่่�ยนนิดิเดีียวแต่ย่อดขาย 

เปลี่่�ยนเยอะ แสดงว่่าอุุปสงค์์มีีความยืืดหยุ่่�นสููง แต่่ถ้้าราคาเปลี่่�ยนมากแต่่ยอดขายเปลี่่�ยนแปลงเพีียง 

เล็็กน้้อย แสดงว่่าความยืืดหยุ่่�นต่ำำ�� 

ความยืืดหยุ่่�นของอุุปสงค์์บอกเราได้้ว่่า:

	 	ถ้ ้าความยืืดหยุ่่�นต่ำำ�� เรามีีโอกาสปรัับขึ้้�นราคาเพื่่�อเพิ่่�มกำำ�ไรได้้ เพราะลููกค้้าไม่่ค่่อยอ่่อนไหว

		ต่  ่อราคา ส่่วนการลดราคาจะได้้ผลไม่่คุ้้�มเสีีย 

	 	ถ้ ้าความยืืดหยุ่่�นสููง การขึ้้�นราคาจะทำำ�ให้้ขายได้้น้้อยลงทัันตา ส่่วนการลดราคาจะทำำ�ให้้ขายได้้		

		  มากขึ้้�น เพิ่่�มส่่วนแบ่่งตลาดได้้ 

	 	ต้ ้องปรัับกลยุุทธ์์ราคาให้้สอดคล้้องกัับความยืืดหยุ่่�นของตลาดแต่่ละส่่วน เช่่น ลููกค้้าบางกลุ่่�ม

		  อาจอ่่อนไหวต่่อราคามากกว่่ากลุ่่�มอื่่�น

การวััดความยืืดหยุ่่�นต่่อราคาทำำ�ได้้หลายวิิธีี เช่่น ทดลองปรัับราคาดููบ่่อยๆ จากนั้้�นสัังเกตปริิมาณการซื้้�อ 

ที่่�เปลี่�ยนแปลงไป หรืืออาจวิิเคราะห์์จากข้้อมููลการขายย้้อนหลััง โดยดููความสััมพัันธ์์ระหว่่างราคากัับ 

ยอดขายในสถานการณ์์ต่่างๆ ผนวกกัับการวิิเคราะห์์ปััจจััยอื่่�นๆ เช่่น การแข่่งขััน ฤดููกาล เศรษฐกิิจ ฯลฯ 

เพื่่�อแยกเอาเฉพาะผลจากราคาออกมา

การประเมิินความยืืดหยุ่่�นนี้้�ถืือเป็็นอีีกเครื่่�องมืือที่่�ช่่วยให้้เราคาดการณ์์ผลของการปรัับราคาได้้แม่่นยำำ�ขึ้้�น 

แน่่นอนว่่ามัันเป็็นศาสตร์ที่่�ค่่อนข้้างซัับซ้้อน ต้้องอาศััยข้้อมููลมหาศาลและความเช่ี่�ยวชาญในการวิิเคราะห์์ 

พอสมควร แต่อ่ย่า่งน้อ้ยก็ค็วรพยายามสังัเกตความสัมัพันัธ์ร์ะหว่า่งราคากับัอุปุสงค์ไ์ว้ ้เพื่่�อใช้เ้ป็น็แนวทาง 

ประกอบการตััดสิินใจปรัับราคาในอนาคต

จากที่่�กล่่าวมา จะเห็็นว่่าการวิิเคราะห์์และตีีความผลลััพธ์์ที่่�ได้้ เพื่่�อใช้้ปรัับกลยุุทธ์์ราคานั้้�น เป็็นทั้้�งศาสตร์์ 

และศิิลป์์อย่่างแท้้จริิง ต้้องใช้้ทั้้�งข้้อมููลเชิิงปริิมาณที่่�เป็็นตััวเลข ผสานกัับการวิิเคราะห์์เชิิงคุุณภาพ รวมถึึง 

สััญชาตญาณและประสบการณ์์ส่่วนตััว ไม่่มีีสููตรสำำ�เร็็จใดๆ ที่่�จะบอกได้้ชััดเจนว่่าควรปรับราคาอย่่างไร 
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แค่่ไหน ทุุกอย่่างขึ้้�นอยู่่�กัับบริิบทของธุุรกิิจ สภาพการแข่่งขััน กลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย และอีีกหลายปััจจััย  

ดัังนั้้�นผู้้�ประกอบการจึึงต้้องพร้อมทดลอง เรีียนรู้้� และปรับตััวไปเรื่่�อยๆ โดยใช้้ข้้อมููลที่่�มีีเป็็นตััวช่่วยใน 

การตััดสิินใจ ไม่่ใช่่ตััดสิินใจจากลางสัังหรณ์์เพีียงอย่่างเดีียว

ต่่อไปเราจะมาดููตััวอย่่างของธุุรกิิจจริิงๆ ที่่�มีีการปรัับกลยุุทธ์์ราคาอย่่างได้้ผล ทั้้�งที่่�ประสบความสำำ�เร็็จและ

ล้้มเหลว เพื่่�อเป็็นกรณีีศึึกษาให้้ผู้้�อ่่านได้้เรีียนรู้้�และนำำ�ไปปรัับใช้้กัับธุุรกิิจของตนเอง

แนวทางการปรัับกลยุุทธ์์ราคาตามสถานการณ์์

หลังัจากท่ี่�เราวิิเคราะห์์ผลลััพธ์ทางธุุรกิิจจากหลากหลายมุุมมองแล้้ว สิ่่�งท่ี่�ตามมาคืือการนำำ�ข้อ้มููลเหล่่านั้้�นไป

ใช้ป้รับัปรุงุกลยุทุธ์ร์าคาให้ด้ีียิ่่�งขึ้้�น แต่ก่่อ่นจะตัดัสินิใจปรับัราคา มีีปัจัจัยัหลายอย่า่งที่่�เราต้อ้งคำำ�นึึงถึงึ ได้แ้ก่่

ปััจจััยที่่�ต้้องพิิจารณาในการปรัับราคา

	 	 เป้้าหมายและกลยุุทธ์์ระยะยาวของบริิษััท: การปรัับราคาควรสอดคล้้องกัับทิิศทางการเติิบโตที่่�		

		  บริิษััทวางไว้้ ไม่่ควรขััดแย้้งกััน

	 	ค วามเปลี่่�ยนแปลงของต้้นทุุนและค่่าใช้้จ่่าย: หากต้้นทุุนสููงขึ้้�น ก็็อาจจำำ�เป็็นต้้องปรัับราคาขึ้้�น

		ต  ามเพื่่�อรัักษากำำ�ไร 

	 	 การเคลื่่�อนไหวของคู่่�แข่่ง: ต้้องติิดตามดููว่่าคู่่�แข่่งปรัับราคาอย่่างไร และมีีผลิิตภััณฑ์์ใหม่่

		  ออกมาหรืือไม่่

	 	 ผลกระทบต่่อความรู้้�สึึกของลูกูค้้า: ต้้องประเมินิว่่าลูกูค้้าจะยอมรับัการปรับัราคาครั้้�งน้ี้�ได้้มากน้้อย

		  แค่่ไหน อาจให้้ส่่วนลดหรืือของแถมเพื่่�อลดแรงต้้าน

	 	 ผลต่่อตำำ�แหน่่งทางการตลาด: การปรัับราคาต้้องสอดคล้้องกัับภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์ 		

		  ไม่่เช่่นนั้้�นอาจทำำ�ให้้ลููกค้้าสัับสน

	 	ข้ อจำำ�กัดัทางกฎหมายและจริยิธรรม: การตั้้�งราคาต้้องอยู่่�ในขอบเขตของกฎหมายและคำำ�นึึงถึงึ		

		  จริิยธรรมทางธุุรกิิจด้้วย
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การพิิจารณาปััจจััยเหล่่านี้้� จะทำำ�ให้้การปรัับราคามีีความรอบคอบมากขึ้้�น ไม่่ใช่่แค่่ดููข้้อมููลยอดขายหรืือ 

กำำ�ไรอย่่างเดีียว แต่่มองผลกระทบในระยะยาวแบบองค์์รวม

การปรัับราคาขึ้้�นหรืือลง และช่่วงเวลาที่่�เหมาะสม

หากตัดัสินิใจแล้ว้ว่่าต้อ้งปรับัราคา สิ่่�งต่อ่ไปที่่�ต้อ้งคิดิคือืจะปรับัขึ้้�นหรือืลง และควรปรับัตอนไหนจึึงจะดีีที่่�สุดุ 

ไม่่มีีคำำ�ตอบที่่�ถููกต้้องเป็็นสากล ขึ้้�นอยู่่�กัับสถานการณ์์ของแต่่ละธุุรกิิจ แต่่มีีแนวทางกว้้างๆ ที่่�อาจใช้้เป็็น 

หลัักในการตััดสิินใจได้้ดัังนี้้�

เมื่่�อไหร่่ควรปรัับราคาขึ้้�น

	 	 เมื่่�อต้้นทุุนเพิ่่�มขึ้้�นจนกระทบกำำ�ไรอย่่างมาก แต่่ไม่่สามารถประหยััดหรืือลดค่่าใช้้จ่่ายได้้แล้้ว

	 	 เมื่่�อคู่่�แข่่งขึ้้�นราคา ทำำ�ให้้เรามีีโอกาสขึ้้�นราคาตามโดยไม่่เสีียเปรีียบในการแข่่งขััน 

	 	 เมื่่�อมีีการปรับปรุงคุุณภาพสินค้้าหรืือบริิการ เพิ่่�มคุุณค่่าให้้ลููกค้้า จนสามารถอ้างสิิทธิ์์�ขึ้้�นราคาได้้

	 	 เมื่่�อความต้้องการของตลาดสููงกว่่าอุุปทาน (Demand > Supply) จนสิินค้้าขาดตลาด 		

		ก็  ็มีีโอกาสขึ้้�นราคาได้้

	 	 เมื่่�อต้้องการเพิ่่�มกำำ�ไรหรืือเน้้นขายสิินค้้าพรีีเมีียม โดยยอมแลกกัับปริิมาณการขายที่่�อาจ

		  ลดลงบ้้าง

	 	 เมื่่�อต้้องการส่่งสััญญาณให้้ตลาดรู้้�ว่่าสิินค้้าเรามีีคุุณภาพสููง คู่่�ควรกัับราคาที่่�แพงกว่่า

เมื่่�อไหร่่ควรปรัับราคาลง

	 	 เมื่่�อต้้องการกระตุ้้�นยอดขายในช่่วงขายไม่่ดีี หรืือระบายสต็็อกสิินค้้าที่่�ค้้างสููง

	 	 เมื่่�อต้้องการแย่่งส่่วนแบ่่งการตลาดจากคู่่�แข่่ง โดยใช้้กลยุุทธ์์ราคาต่ำำ��

	 	 เมื่่�อต้้นทุุนการผลิิตลดลง ทำำ�ให้้สามารถลดราคาเพื่่�อขยายฐานลููกค้้าได้้

	 	 เมื่่�อต้้องการตอบสนองกลุ่่�มลููกค้้าที่่�มีีกำำ�ลัังซื้้�อน้้อย เช่่น นัักเรีียน ผู้้�มีีรายได้้น้้อย เป็็นต้้น

	 	 เมื่่�อสิินค้้ามีีวงจรชีีวิิตสั้้�น กำำ�ลัังจะเข้้าสู่่�ช่่วงตกต่ำำ�� จึึงลดราคาเพื่่�อขายให้้หมดก่่อน

	 	 เมื่่�อต้้องการสร้้างความภัักดีีต่่อแบรนด์์ในระยะยาว ด้้วยการตั้้�งราคาที่่�คุ้้�มค่่าเหนืือคู่่�แข่่ง 
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ส่่วนช่่วงเวลาที่่�เหมาะจะปรับัราคานั้้�น ควรเป็็นช่่วงที่่�ไม่่กระทบกัับลูกูค้้ามากนักั เช่่น ปรับัราคาต้้นเดือืน/ต้้นปีี 

เพื่่�อให้ลู้กูค้้ามีีเวลาปรับัตัวั ไม่ค่วรปรับัราคากลางคันัเพราะอาจสร้า้งความไม่พ่อใจได้ ้ยกเว้น้ในช่ว่งที่่�ต้น้ทุนุ 

ผัันผวนหรืือเกิิดวิิกฤตฉุุกเฉิิน และควรมีีการแจ้้งให้้ลููกค้้าทราบล่่วงหน้้าในระยะเวลาที่่�เหมาะสม พร้้อมให้้ 

เหตุุผลที่่�ชััดเจนเพื่่�อให้้ลููกค้้ายอมรัับได้้ง่่ายขึ้้�น

การสื่่�อสารการปรัับราคากัับลููกค้้า

ไม่่ว่่าจะปรัับราคาขึ้้�นหรืือลง สิ่่�งสำำ�คััญคืือต้้องสื่่�อสารให้้ลููกค้้าเข้้าใจถึึงเหตุุผลและประโยชน์ที่่�เขาจะได้้รัับ 

อย่่างตรงไปตรงมา ด้้วยภาษาที่่�เข้้าใจง่่าย ผ่่านช่่องทางที่่�เข้้าถึึงกลุ่่�มเป้้าหมายได้้ดีีที่่�สุุด เช่่น

	 	 กรณีีขึ้้�นราคา ให้้เน้้นย้ำำ��ถึึงการเพิ่่�มคุุณค่่าที่่�มากัับราคาที่่�สููงขึ้้�น เช่่น คุุณภาพที่่�ดีีขึ้้�น บริิการ

		  หลัังการขายที่่�ครอบคลุุมกว่่า เพื่่�อให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกว่่าสมเหตุุสมผล

	 	 กรณีีลดราคา อย่่าให้้ลููกค้้ารู้้�สึึกว่่าคุุณภาพลดลง แต่่ให้้เน้้นย้ำำ��ว่่านี่่�คืือโอกาสที่่�จะได้้สิินค้้าคุ้้�มค่่า	

		  ในราคาที่่�ถููกลง

	 	 อาจให้้ส่่วนลด คููปอง หรืือของแถมก่่อนปรัับราคา เพื่่�อรัักษาความพึึงพอใจของลููกค้้า

	 	 หากลููกค้้าตอบรัับดีี ให้้ใช้้ผลป้้อนกลัับนั้้�นเป็็นข้้อมููลในการสื่่�อสารกัับลููกค้้าต่่อไป

	 	 ขอความร่่วมมืือจากหน่่วยงานขาย ให้้ช่่วยอธิิบายเหตุุผลการปรัับราคากัับลููกค้้าแบบตััวต่่อตััว

การสร้างความเข้า้ใจที่่�ดีีกับลูกูค้า้ไม่เ่พียีงช่ว่ยให้เ้ขายอมรับัราคาใหม่ไ่ด้ง้่า่ยขึ้้�น แต่ย่ังัช่ว่ยรักัษาความสัมัพันัธ์์ 

ระยะยาวและสร้้างความจงรัักภัักดีีต่่อแบรนด์์อีีกด้้วย ดัังนั้้�นจึึงต้้องให้้ความสำำ�คััญกัับการสื่่�อสารไม่่แพ้้กัับ 

การกำำ�หนดราคาเอง

จากปัจัจัยัทางด้้านเศรษฐกิจิ คู่่�แข่ง่ ลูกูค้า้ และธุรุกิจิ จะเห็น็ว่า่การปรับักลยุทุธ์ร์าคานั้้�นเป็น็เรื่่�องที่่�ค่อ่นข้า้ง 

ซับัซ้้อน ต้้องใช้้ข้้อมูลูจากหลายแหล่่ง วิเิคราะห์์อย่่างรอบด้้าน และที่่�สำำ�คัญัคือืต้้องตัดัสินิใจอย่่างชาญฉลาด 

และรวดเร็็ว มิฉิะนั้้�นอาจพลาดจัังหวะและเสีียโอกาสทางการแข่่งขันัไป ดังันั้้�นแทนท่ี่�จะใช้้วิธิีีลองผิิดลองถููก 

ปรัับราคาไปเรื่่�อยๆ จนสร้้างความสัับสนให้้ลููกค้้า ทางที่่�ดีีควรวางแผนไว้้ล่่วงหน้้า เตรีียมข้้อมููลให้้พร้้อม 

และติิดตามสถานการณ์์อย่่างใกล้้ชิิด พร้้อมปรัับเปลี่่�ยนได้้ทัันท่่วงทีีเมื่่�อจำำ�เป็็น นั่่�นคืือกุุญแจสู่่�การบริิหาร

กลยุุทธ์์ราคาอย่่างมีีประสิิทธิิผลในโลกธุุรกิิจยุุคใหม่่
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ต่่อไปเราจะไปดููกัันว่่า ธุุรกิิจจริิงๆ เขามีีการปรัับกลยุุทธ์์ราคากัันอย่่างไรบ้้าง ทั้้�งที่่�ประสบความสำำ�เร็็จและ

ล้้มเหลว เพื่่�อเป็็นกรณีีศึึกษาและแนวทางปฏิิบััติิที่่�ดีีให้้เราได้้เรีียนรู้้�

ตััวอย่่างการปรัับกลยุุทธ์์ราคาของธุุรกิิจต่่างๆ

เพื่่�อให้้เห็น็ภาพชัดัขึ้้�น เราลองมาดูกูรณีีศึึกษาของธุรุกิจิจริงิที่่�มีีการปรับักลยุทุธ์ราคา ทั้้�งแบบที่่�ประสบความสำำ�เร็จ็ 

และล้้มเหลว จะได้้เป็็นบทเรีียนให้้เราได้้เรีียนรู้้�และนำำ�ไปปรัับใช้้กัับธุุรกิิจของตััวเอง

กรณีีศึึกษาการปรัับราคาที่่�ประสบความสำำ�เร็็จ

Netflix: จากผู้้�ให้้เช่่า DVD สู่่�ผู้้�นำำ�ตลาดสตรีีมมิ่่�ง 

Netflix เริ่่�มต้้นในปีี 1997 ในฐานะผู้้�ให้้บริิการเช่่า DVD ทางไปรษณีีย์์ ด้้วยโมเดลแบบเหมาจ่่ายรายเดืือน 

ซึ่่�งเป็็นการปฏิิวััติิวงการในขณะนั้้�น อย่่างไรก็็ตาม Netflix ก็็ไม่่หยุุดแค่่นั้้�น ในปีี 2007 พวกเขาผัันตััวเอง 

เข้้าสู่่�ตลาดวิิดีีโอสตรีีมมิ่่�งแบบออนไลน์์ ซึ่่�งเป็็นการเดิิมพัันครั้้�งใหญ่่ เพราะต้้องลงทุุนสููงมากเพื่่�อสร้าง      

แพลตฟอร์์มสตรีีมมิ่่�งและเนื้้�อหารายการของตััวเอง แต่่ด้้วยการวางกลยุุทธ์ราคาที่่�ชาญฉลาด Netflix       

สามารถครองใจผู้้�บริิโภคและเติิบโตขึ้้�นเป็็นผู้้�นำำ�ในตลาดสตรีีมมิ่่�งได้้ในที่่�สุุด

จุุดแข็็งของกลยุุทธ์์ราคาของ Netflix คืือ

	 	 ใช้โ้มเดลสมัครสมาชิิกรายเดืือนแบบเหมาจ่่าย ไม่่จำำ�กัดัจำำ�นวนการรัับชม ทำำ�ให้ลู้กูค้า้รู้้�สึึกคุ้้�มค่่า

	 	มีี แพ็็กเกจราคาให้้เลืือกหลายระดัับ ตามคุุณภาพของภาพและจำำ�นวนหน้้าจอ เพื่่�อให้้ตอบโจทย์์

		ค  วามต้้องการที่่�หลากหลาย 

	 	 ราคาถูกูกว่า่ค่า่เคเบิลิทีีวีีหรือืการเช่า่หนังัที่่�ร้า้นมาก ทำำ�ให้ ้Netflix กลายเป็น็ทางเลือืกที่่�คุ้้�มค่า่กว่า่

	 	มีีท ดลองใช้้ฟรีี 1 เดืือน เป็็นการจููงใจให้้ลููกค้้าลองใช้้บริิการได้้โดยไม่่เสี่่�ยง

	 	 เน้้นลงทุุนทำำ�คอนเทนต์์ Original เพื่่�อสร้้าง Value ให้้กัับราคาสมาชิิกที่่�จ่่ายไป
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แม้้ Netflix เคยปรัับขึ้้�นราคาอย่่างก้้าวกระโดดในปีี 2011 จนเสีียสมาชิิกไปเป็็นจำำ�นวนมาก แต่่พวกเขา

ก็เ็รีียนรู้้�และกลับัมาใช้้กลยุทุธ์ปรับัราคาอย่่างค่่อยเป็็นค่่อยไปในเวลาต่่อมา โดยเพิ่่�มคุณุค่่าของบริกิารให้้คู่่�ควร 

กับัราคาท่ี่�สูงูขึ้้�น ผลคืือแม้้ในปััจจุุบััน Netflix จะมีีค่าบริิการสููงกว่่าช่่วงแรกมาก แต่่ก็ย็ังัครองความเป็็นท่ี่�หน่ึ่�ง 

ในตลาดสตรีีมมิ่่�งได้้อย่่างเหนีียวแน่่น ด้้วยจำำ�นวนสมาชิิกทะลุุ 200 ล้้านคนทั่่�วโลก ซึ่่�งแสดงให้้เห็็นถึึง      

ความสำำ�เร็็จในการบริิหารกลยุุทธ์์ราคาของพวกเขาได้้เป็็นอย่่างดีี

Apple iPhone: สมาร์์ทโฟนพรีีเมีียมที่่�ขายดีีที่่�สุุดในโลก

Apple iPhone ถืือกำำ�เนิิดขึ้้�นในปีี 2007 ด้้วยราคาเปิิดตััวที่่� 499 เหรีียญสำำ�หรัับรุ่่�น 4GB ซึ่่�งถืือว่่าแพง

มากเมื่่�อเทีียบกัับมืือถืือยุุคนั้้�น แต่่ด้้วยการออกแบบที่่�ทัันสมััย ใช้้งานง่่าย และนวััตกรรมเทคโนโลยีีใหม่่ๆ 

เช่น่หน้า้จอมัลัติทิัชั iPhone ก็ส็ามารถครองใจผู้้�บริโิภคและสร้า้งยอดขายได้อ้ย่า่งถล่ม่ทลาย แม้จ้ะมีีราคา 

ที่่�สููงกว่่าคู่่�แข่่งมาก

กลยุุทธ์์ราคาของ iPhone มีีจุุดเด่่นคืือ

	 	 วางตำำ�แหน่ง่สินิค้า้เป็น็สมาร์ท์โฟนระดับัพรีีเมีียมตั้้�งแต่แ่รก ใช้ร้าคาเป็น็ตัวับ่ง่บอกถึงึคุณุภาพที่่�

		  เหนืือกว่่า

	 	 เน้น้สร้า้งประสบการณ์์การใช้้งานท่ี่�ดีีเยี่่�ยม ทั้้�งดีีไซน์ เทคโนโลยีี และระบบนิิเวศน์์ที่่�เชื่่�อมโยงกััน 

		  (iOS, iTunes, App store) เพื่่�อให้้สมกัับราคาที่่�แพงกว่่า

	 	มีี หลายรุ่่�นให้้เลืือกตามงบประมาณและความต้้องการ ตั้้�งแต่่รุ่่�นเล็็กอย่่าง iPhone SE 

		  ไปจนถึึงรุ่่�นใหญ่่อย่่าง iPhone Pro Max

	 	รั กัษาระดัับราคาขายปลีีกไม่่ให้ต้กต่ำำ�� โดยไม่ค่่อ่ยลดราคามากนักั แม้รุ้่่�นเก่า่ก็ต็าม ซึ่่�งช่ว่ยรักัษา

		  ภาพลัักษณ์์ความพรีีเมีียม

	 	ปรั บัราคาสูงูขึ้้�นเรื่่�อยๆ ในรุ่่�นใหม่่ๆ  แต่ก่็แ็ลกมาด้ว้ยสเปคและฟีเีจอร์ท์ี่่�จัดัเต็ม็ขึ้้�นเรื่่�อยๆ เช่น่กััน

ผลลัพัธ์คือื iPhone กลายเป็็นสมาร์์ทโฟนที่่�มีียอดขายสูงูที่่�สุดุในโลก โดยมีีส่วนแบ่่งกำำ�ไรในตลาดสมาร์์ทโฟน 

มากกว่่า 60% ทั้้�งๆ ที่่�มีีส่่วนแบ่่งการตลาดเพีียง 20% เท่่านั้้�น ซึ่่�งแสดงให้้เห็็นว่่าการตั้้�งราคาสููงแลกกัับ 

คุุณภาพที่่�โดดเด่่นนั้้�น สามารถสร้้างกำำ�ไรได้้มหาศาล Apple จึึงเป็็นตััวอย่่างของการใช้้กลยุุทธ์์ราคาเพื่่�อ 

วางตำำ�แหน่่งแบรนด์์สิินค้้าระดัับพรีีเมีียมได้้อย่่างยอดเยี่่�ยม
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กรณีีศึึกษาการปรัับราคาที่่�ล้้มเหลว และบทเรีียนที่่�ได้้

JC Penney: เมื่่�อราคาต่ำำ��เกิินไป จนลููกค้้ารัับไม่่ได้้

JC Penney เป็็นห้้างค้้าปลีีกชื่่�อดัังในสหรััฐฯ ที่่�ก่่อตั้้�งมานานกว่่า 100 ปีี โดยมีีจุุดเด่่นคืือการใช้้ส่่วนลด    

และคููปองเป็็นกลยุุทธ์หลัักในการดึึงดููดลููกค้้า อย่่างไรก็็ตามเมื่่�อถึึงปีี 2012 ผู้้�บริิหารชุุดใหม่่ของ JC Penney 

นำำ�โดย CEO Ron Johnson (อดีีตผู้้�บริิหารจาก Apple) ได้้ตััดสิินใจเปลี่่�ยนแปลงกลยุุทธ์์ดัังกล่่าว โดยการ 

ยกเลิิกส่่วนลดและคููปองทั้้�งหมด แล้้วหัันมาใช้้นโยบาย "ราคาต่ำำ��ทุุกวััน" (Everyday Low Price) แทน     

ด้้วยเป้้าหมายที่่�จะอำำ�นวยความสะดวกให้้ลููกค้้า ไม่่ต้้องรอช่่วงลดราคาอีีกต่่อไป

น่่าเสีียดายท่ี่�กลยุุทธ์ดังักล่่าวได้้ผลในทางตรงกัันข้้ามอย่่างสิ้้�นเชิิง เหตุุเพราะลููกค้้าหลัักของ JC Penney คือืผู้้�ที่่� 

ชื่่�นชอบการซื้้�อของราคาถูกูจากการลดราคานั่่�นเอง การที่่�ของถูกูหายไปจากร้า้นในพริบิตา ทำำ�ให้พ้วกเขาไม่ม่ีี 

แรงจููงใจที่่�จะมาซื้้�อสิินค้้าที่่� JC Penney อีีกต่่อไป ยอดขายจึึงดิ่่�งลงอย่่างน่่าใจหาย และแม้้ JC Penney 

จะพยายามกลัับมาใช้้กลยุุทธ์์ส่่วนลดอีีกครั้้�งในเวลาต่่อมา แต่่ก็็ไม่่สามารถแก้้สถานการณ์์ได้้ทััน ปีี 2013 

JC Penney ขาดทุุนไปกว่่า 1,000 ล้้านเหรีียญ ต้้องปิิดสาขากว่่า 138 แห่่ง และไล่่พนัักงานออกไปกว่่า 

50,000 คน 

บทเรีียนที่่�ได้้จากกรณีีนี้้�คืือ

	 	 อย่่าปรับเปลี่�ยนกลยุุทธ์ราคาแบบพลิกผันัจนเกิินไป โดยไม่่เข้้าใจความต้้องการท่ี่�แท้้จริิงของลููกค้้า

	 	ส่ วนลดและโปรโมชั่่�นมีีความสำำ�คัญัต่่อการกระตุ้้�นยอดซื้้�อ โดยเฉพาะสำำ�หรับัสินิค้้าที่่�มีีการแข่่งขันัสูงู

	 	 การเปลี่่�ยนแปลงวิธิีีตั้้�งราคา อาจส่่งผลต่่อการรัับรู้้�คุณุค่่าของแบรนด์์ในสายตาลูกูค้้าอย่่างมหาศาล

	 	ก่ ่อนปรัับราคาควรมีีการทดสอบตลาดก่่อนเสมอ อย่่าด่่วนตััดสิินใจเพีียงเพราะมั่่�นใจในแนวคิิด		

		  ของตััวเอง

สรุปุ จากกรณีีศึึกษาทั้้�ง 3 เรื่่�องนี้้� จะเห็็นได้ว้่า่การปรับเปลี่่�ยนกลยุุทธ์ร์าคานั้้�นเป็น็ดาบสองคม หากทำำ�ได้ ้ถูกูจุดุ 

โดยใช้้ข้้อมููลเชิิงลึึกจากการวิิเคราะห์์ตลาด เข้้าใจถึึงความต้้องการของลููกค้้า และผนวกเข้้ากัับการสร้้าง

คุณุค่า่ให้ก้ับัสินิค้า้และบริิการ ก็จ็ะช่ว่ยให้ธุ้รุกิจิสามารถผ่าฟัันอุปุสรรค และเติิบโตก้าวหน้้าไปได้้อย่า่งยั่่�งยืนื 
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แต่ใ่นทางกลับักันั หากปรับราคาแบบลูกูโป่ง่ โดยไม่ค่ิดิถึงึผลกระทบที่่�จะเกิดิขึ้้�น ไม่ฟ่ังัเสีียงสะท้อ้นของลูกูค้า้ 

หรืือสวนทางกัับคุุณค่่าหลัักของแบรนด์์ ก็็อาจส่่งผลเสีียหายชนิิดที่่�ยากจะเยีียวยา บางครั้้�งอาจถึึงขั้้�น 

ล้้มหายตายจากไปเลยก็็มีี

ดัังนั้้�นการปรับกลยุุทธ์ราคาจึึงเป็็นศิิลปะที่่�ต้้องอาศััยทั้้�งความรอบคอบ และความกล้้าที่่�จะลองผิิดลองถููก 

ต้้องคอยติิดตามวััดผล และพร้้อมปรัับตััวได้้ตลอดเวลา หากเราเข้้าใจหลัักการ รู้้�จัักใช้้เครื่่�องมืือที่่�ถููกต้้อง 

และกล้้าทดลองสิ่่�งใหม่่ๆ อย่่างชาญฉลาด ก็็จะสามารถใช้้กลยุุทธ์์ราคาเป็็นอาวุุธสำำ�คััญ ในการสร้้างความ

ได้้เปรีียบเหนืือคู่่�แข่่ง และนำำ�พาธุุรกิิจของเราไปสู่่�ความสำำ�เร็็จที่่�ยิ่่�งใหญ่่ได้้อย่่างแน่่นอน

ข้้อแนะนำำ�ในการสร้้างระบบติิดตามและ
ปรัับกลยุุทธ์์ราคา

จากตััวอย่่างและกรณีีศึึกษาท่ี่�ผ่่านมา จะเห็็นได้้ว่่าการบริิหารกลยุุทธ์์ราคานั้้�น ต้้องอาศััยทั้้�งข้้อมููล 

การวิิเคราะห์์ และการตััดสิินใจที่่�รวดเร็็วและชาญฉลาด ซึ่่�งมีีองค์์ประกอบสำำ�คััญ 3 ส่่วน คืือ การกำำ�หนด 

ความถี่่�ในการทบทวนราคา เครื่่�องมือืและเทคโนโลยีีที่่�จะช่ว่ยในการวััดผลและวิเิคราะห์ ์และวัฒันธรรมองค์ก์ร 

ที่่�เน้้นการปรัับตััวอย่่างต่่อเนื่่�อง

การกำำ�หนดความถี่่�ในการทบทวนราคา

ความถี่่�ในการทบทวนและปรัับกลยุุทธ์์ราคานั้้�น จะขึ้้�นอยู่่�กัับปััจจััยหลายประการ เช่่น

	 	ป ระเภทและวงจรชีีวิิตของสิินค้้า: สิินค้้าเทคโนโลยีีที่่�มีีวงจรชีีวิิตสั้้�น อาจต้้องปรัับราคาบ่่อยกว่่า	

		สิ  ินค้้าอุุปโภคบริิโภคที่่�มีีการซื้้�อซ้ำำ��

	 	ค วามผัันผวนของตลาด: หากอยู่่�ในตลาดที่่�มีีการเปลี่่�ยนแปลงเร็็ว มีีคู่่�แข่่งใหม่่เข้้ามาบ่่อย 		

		  อาจต้้องทบทวนราคาถี่่�ขึ้้�น เพื่่�อรัักษาความสามารถในการแข่่งขััน

	 	 ฤดููกาลของสิินค้้า: สิินค้้าบางประเภทมีียอดขายที่่�ผัันแปรตามฤดูู เช่่น ร่่ม เครื่่�องทำำ�ความร้้อน 	

		  อาจปรัับราคาตามความต้้องการในแต่่ละช่่วง
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ไม่ม่ีีคำำ�ตอบที่่�ตายตัวัว่า่ควรกำำ�หนดความถี่่�เท่า่ไหร่ ่บางธุรุกิจิอาจทบทวนราคาทุกุสัปัดาห์ ์บางธุรุกิจิทบทวน 

ทุุกปีี ขึ้้�นอยู่่�กัับปััจจััยแวดล้้อมและเป้้าหมายของบริิษััท แต่่ไม่่ว่่ารอบการทบทวนจะเป็็นเท่่าไหร่่ ก็็ควรทำำ� 

ให้้เป็็นระบบ ไม่่ทิ้้�งช่่วงนานเกิินไปจนตามสถานการณ์์ไม่่ทััน หรืือถี่่�เกิินไปจนลููกค้้าสัับสน 

เครื่่�องมืือและเทคโนโลยีีที่่�ช่่วยในการวััดผลและวิิเคราะห์์

ในปััจจุุบัันมีีเทคโนโลยีีและเครื่่�องมืือต่่างๆ ที่่�สามารถช่่วยให้้การวััดผลและวิิเคราะห์์ข้้อมููลทำำ�ได้้ง่่ายและ 

แม่่นยำำ�มากขึ้้�น เช่่น

	 	 ระบบ Point of Sale (POS): ช่่วยติดิตามตัวัเลขยอดขาย ราคาเฉลี่่�ย สินิค้้าที่่�ขายดีีที่่�สุดุ ฯลฯ 	

		  แบบ Real-time

	 	 เครื่่�องมืือวิิเคราะห์์ Data Analytics: ช่่วยวิิเคราะห์์ข้้อมููลขนาดใหญ่่ (Big Data) เพื่่�อหา

		รู  ูปแบบและความสััมพัันธ์์ต่่างๆ เช่่น ปััจจััยที่่�ส่่งผลต่่อความต้้องการสิินค้้า ความยืืดหยุ่่�น

		  ของอุุปสงค์์ต่่อราคา (Elasticity)

	 	 ระบบ CRM และ Social Listening: ช่ว่ยรวบรวมเสีียงสะท้อ้นจากลูกูค้า้ ทั้้�งจาก Social Media, 

		  Email, Call Center เพื่่�อประเมิินการรัับรู้้�และทััศนคติิที่่�มีีต่่อราคา

	 	 ระบบ Competitor Price Monitoring: ช่่วยติดิตามการเปลี่่�ยนแปลงราคาของคู่่�แข่่งแบบอััตโนมัตัิิ 

		  เพื่่�อปรัับราคาตามได้้อย่่างรวดเร็็ว

	 	 ระบบ Dynamic Pricing: ใช้้ AI ในการกำำ�หนดราคาแบบอััตโนมััติ ิตามความต้้องการ สต็อ็กสิินค้า้ 

		  และพฤติิกรรมการซื้้�อของลููกค้้าแบบ Real-time

แน่่นอนว่่าการลงทุุนในเทคโนโลยีีเหล่่านี้้�อาจมีีต้้นทุุนสููง ดัังนั้้�นธุุรกิิจขนาดเล็็กอาจเริ่่�มจากเครื่่�องมืือราคา

ถููกหรืือใช้้ฟรีีก่่อน เช่่น Google Analytics, Survey Monkey หรืือ Pricing Extension ใน E-commerce 

Platform ต่่างๆ เป็็นต้้น จากนั้้�นค่่อยๆ อัพัเกรดเป็็นเครื่่�องมือืที่่�ทันัสมัยัขึ้้�นเมื่่�อธุรุกิจิเติบิโตและมีีงบประมาณ 

มากขึ้้�น
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การสร้้างวััฒนธรรมองค์์กรที่่�เน้้นการปรัับตััวอย่่างรวดเร็็ว

การบริหิารจัดัการราคานั้้�นไม่ใ่ช่เ่รื่่�องของฝ่า่ยการตลาดหรือืฝ่า่ยขายเพียีงอย่า่งเดีียว แต่เ่ป็น็เรื่่�องของทุกุคน 

ในองค์์กร ดังันั้้�นเราจึึงต้้องสร้างวัฒันธรรมองค์์กรท่ี่�เน้น้การปรับตัวั การเรีียนรู้้� และการทดลองอย่่างต่อ่เนื่่�อง 

โดย

	 	สร้ ้างความเข้้าใจเรื่่�องความสำำ�คััญของการบริิหารราคาให้้ทั่่�วทั้้�งองค์์กร ตั้้�งแต่่ระดัับผู้้�บริิหาร 		

		พนั  ักงานขาย ไปจนถึึงฝ่่ายผลิิต

	 	ส่ ่งเสริิมการแบ่่งปัันข้้อมููลระหว่่างหน่่วยงานต่่างๆ เช่่น ฝ่่าย Sales, Marketing, Finance, 		

		  Operation เพื่่�อให้้ได้้ข้้อมููลรอบด้้านมากขึ้้�น

	 	 เปิิดกว้้างให้้พนัักงานทดลองทำำ�สิ่่�งใหม่่ๆ และให้้อภััยได้้หากมีีความผิิดพลาดเกิิดขึ้้�น 			

		  เพื่่�อส่่งเสริิมการเรีียนรู้้�

	 	 ให้้รางวััลกัับความคิิดสร้้างสรรค์์ กล้้าเปลี่่�ยนแปลง มากกว่่าการทำำ�ตามกรอบเดิิมๆ

	 	มีี การทบทวนผลการดำำ�เนิินงานและบทเรีียนที่่�ได้้รัับอย่่างสม่ำำ��เสมอ เพื่่�อปรัับปรุุงกระบวน

		  การทำำ�งานให้้ดีียิ่่�งขึ้้�น

องค์์กรที่่�มีีวัฒันธรรมแบบน้ี้� จะมีี Mindset แบบ Agile คือืพร้อมปรับตัวัได้้อย่่างคล่องแคล่วตามสถานการณ์์ 

ไม่่ยึึดติิดกัับสููตรสำำ�เร็็จเดิิมๆ กล้้าลองผิิดลองถููกเพื่่�อค้้นหาสิ่่�งใหม่่ๆ ซึ่่�งจะส่่งผลให้้การบริิหารจััดการราคา 

มีีพลวััตสููง สามารถตอบสนองความต้้องการของตลาดได้้อย่่างรวดเร็็ว และสร้้างความได้้เปรีียบในการ 

แข่่งขัันอย่่างยั่่�งยืืน

สรุุปแล้้ว การบริิหารกลยุุทธ์ราคาให้้ได้้ผลดีีนั้้�น ต้้องอาศััยทั้้�งข้้อมููลเชิิงลึึก การวิิเคราะห์์อย่่างรอบด้้าน 

การกำำ�หนดจัังหวะเวลาท่ี่�เหมาะสม รวมถึึงการสื่่�อสารและการทำำ�งานร่่วมกัันของทุุกฝ่่ายในองค์์กร ไม่่มีี 

สููตรสำำ�เร็็จที่่�ใช้้ได้้กัับทุุกธุุรกิิจ ขึ้้�นอยู่่�กัับบริิบทและสถานการณ์์เฉพาะหน้้าของแต่่ละบริิษััท 

แต่่หากเรามีีระบบการติิดตามและการปรัับกลยุุทธ์์ราคาที่่�เป็็นระบบ รวดเร็็ว และยืืดหยุ่่�น เราก็็จะสามารถ 

พร้อมรับัมือืกับัการเปลี่�ยนแปลงได้้ตลอดเวลา ราวกับันักัขับัรถแข่่งฟอร์์มูลู่่าวันัที่่�พร้อมปรับแต่่งเครื่่�องยนต์์ และ 

แท็็กติิกการขัับขี่่�ตามสภาพสนามและคู่่�แข่่งในสนามแข่่งขััน และนำำ�รถ (หรืือธุุรกิิจ) ของเราให้้ผ่่านเส้้นชััย 

ได้้อย่่างงดงาม
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ไม่่ว่่าจะเป็็นผู้้�ประกอบการรายใหม่่หรืือรายเก่่า การต้ั้�งราคาสิินค้้าและบริิการนัับเป็็นเรื่่�องที่่�ท้้าทาย 

อย่่างยิ่่�ง ไม่่มีีสููตรสำำ�เร็็จที่่�ใช้้ได้้กัับทุุกธุุรกิิจ ขึ้้�นอยู่่�กัับหลากหลายปััจจััย ทั้้�งต้้นทุุน คู่่�แข่่ง คุุณค่่าที่่�ส่่งมอบ 

ความคาดหวังัของตลาด ฯลฯ ดังันั้้�นมิน่ิ่าแปลกใจที่่�หลายคนมักัเกิิดความผิิดพลาดในการต้ั้�งราคา ซึ่่�งบางครั้้�ง 

อาจส่่งผลกระทบร้้ายแรงต่่อความอยู่่�รอดของธุุรกิิจได้้เลยทีีเดีียว

ความผิดิพลาดเหล่่าน้ี้�มีีตั้้�งแต่่การตั้้�งราคาต่ำำ��หรือืสูงูจนเกินิไป การปรับัราคาบ่่อยเกินิความจำำ�เป็็น การตั้้�งราคา 

ไม่่สอดคล้้องกัับตำำ�แหน่่งทางการตลาดของสิินค้้า ไปจนถึึงการลืืมสื่่�อสารคุุณค่่าที่่�มาพร้้อมกัับราคา และ 

การมุ่่�งเน้้นแต่่กำำ�ไรระยะสั้้�นแต่่ละเลยความสำำ�คััญของการรัักษาลููกค้้าระยะยาว

ข้้อผิิดพลาดพวกน้ี้�มัักเกิิดจากการขาดความเข้้าใจท่ี่�ถ่่องแท้้เกี่่�ยวกัับกลยุุทธ์์และกลวิิธีีการตั้้�งราคา การ 

มองภาพไม่่ครบทุุกมิิติิ การใช้้อารมณ์์มากกว่่าข้้อมููลและเหตุุผล หรืือเพีียงเพราะมััวแต่่ทำำ�ตามๆ กัันโดย

ไม่่เคยหยุุดทบทวนวิิธีีการของตนเอง

แต่่ไม่่ต้้องกัังวล เพราะในบทนี้้�เราจะมาพููดถึึงข้้อผิิดพลาดเหล่่านั้้�นอย่่างละเอีียด ทั้้�งผลกระทบที่่�ตามมา 

รากเหง้้าของปัญัหา และท่ี่�สำำ�คัญัท่ี่�สุดุคืือ เคล็ดลัับในการแก้้ไขและป้้องกัันความผิิดพลาดเหล่่านั้้�น นอกจากน้ี้� 

ยัังมีีกรณีีศึึกษาจากธุุรกิิจในโลกความจริิง ทั้้�งแบบที่่�พลาดแล้้วลุุกขึ้้�นสู้้�ใหม่่ และแบบที่่�พลาดจนเจ๊๊งไปเลย 

เพื่่�อให้้เห็็นภาพชััดเจนและได้้ข้้อคิิดที่่�สามารถนำำ�มาปรัับใช้้ได้้ในสถานการณ์์จริิง

เชื่่�อว่่าเมื่่�ออ่่านจบบทนี้้�แล้้ว คุุณจะมีีความเข้้าใจมากขึ้้�นถึึงความผิิดพลาดหลัักๆ ที่่�ควรหลีีกเลี่่�ยง รู้้�จััก 

วิธิีีจับัสัญัญาณความผิดิปกติ ิและพร้อ้มเครื่่�องมือืมากมายในการรับัมือืเมื่่�อเผชิญิปัญัหาในการตั้้�งราคา  ที่่�

สำำ�คัญัคือืจะได้ไ้อเดีียและแรงบันัดาลใจในการปรับปรุงกระบวนการต้ั้�งราคาของธุรุกิจิตนเอง เพื่่�อเดินิหน้า้สู้้� 

ในสนามการค้้าได้้อย่่างมั่่�นใจ ปราศจากความกลััวต่่อความผิิดพลาดอีีกต่่อไป

บทที่่� 6 
ข้้อผิิดพลาดที่่�พบบ่่อยและวิิธีีแก้้ไข
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การตั้้�งราคาต่ำำ��หรืือสููงเกิินไป

หากถามว่า่ข้อ้ผิดิพลาดอะไรที่่�ธุรุกิจิมักัเจอบ่อ่ยที่่�สุดุ คำำ�ตอบหนึ่่�งที่่�หลายคนคงนึึกถึึงคือื การต้ั้�งราคาสินิค้า้ 

หรืือบริิการในระดัับที่่�ไม่่เหมาะสม ไม่่ว่่าจะเป็็นการตั้้�งราคาต่ำำ��เกิินไปจนไม่่สามารถทำำ�กำำ�ไรได้้ หรืือตั้้�ง 

ราคาสููงเกิินไปจนขายสิินค้้าไม่่ออก

การตั้้�งราคาให้้เหมาะสมถือืเป็็นศิลิปะอย่่างหนึ่่�งเลยก็ว่็่าได้้ เพราะแม้้ว่่าจะมีีหลักัการและกรอบการคิดิคำำ�นวณ 

ต่่างๆ แต่่ก็็ไม่่มีีสููตรสำำ�เร็็จที่่�เป๊๊ะตายตััว มัันขึ้้�นอยู่่�กัับหลายปััจจััยที่่�แตกต่่างกัันไปในแต่่ละบริิบทของธุุรกิิจ 

ดัังนั้้�นมัันจึึงเป็็นเรื่่�องท้้าทายที่่�จะหาระดัับราคาที่่�สมดุุล ไม่่สููงหรืือต่ำำ��จนเกิินไป

ทีีนี้้�ลองมาดููกัันว่่า การต้ั้�งราคาต่ำำ��หรืือสููงเกิินไปนั้้�นให้้โทษกับธุุรกิิจอย่่างไรบ้้าง แล้้วเรามีีวิธีีป้องกัันและ 

แก้้ไขปััญหาเหล่่านี้้�อย่่างไร

ผลกระทบจากการตั้้�งราคาต่ำำ��เกิินไป

ในแวดวงธุุรกิิจมีีคำำ�กล่่าวหนึ่่�งที่่�ว่่า "คุุณอาจขาดทุุนได้้ในทุุกๆ การขาย แต่่คุุณจะทำำ�กำำ�ไรได้้ด้้วยปริิมาณ" 

ประโยคนี้้�สะท้้อนความเชื่่�อท่ี่�ผิิดของหลายคน ที่่�คิิดว่่าต้ั้�งราคาต่ำำ��แล้้วจะช่่วยเพิ่่�มยอดขายจนสามารถทำำ� 

กำำ�ไรได้้ ทว่่าในความเป็็นจริิง มัันไม่่ง่่ายอย่่างนั้้�นเสมอไป

ผลกระทบจากการตั้้�งราคาต่ำำ��เกิินไป ได้้แก่่

	 	กำ ำ�ไรขั้้�นต้้นต่่อหน่่วยต่ำำ��มาก ขายมากแค่่ไหนก็ไ็ม่่คุ้้�มทุนุ หรือือาจขาดทุนุไปเลยถ้้าราคาต่ำำ��กว่่าทุนุ

	 	ต้ ้องขายปริิมาณมหาศาลจึึงจะถึึงจุุดคุ้้�มทุุน ซึ่่�งหลายครั้้�งก็็ทำำ�ได้้ยากเพราะข้้อจำำ�กััดด้้าน

		  การผลิิต สต็็อก โลจิิสติิกส์์ เป็็นต้้น

	 	ถ้ ้าขายในราคาต่ำำ��นานเกิินไป ลููกค้้าอาจชิินและไม่่ยอมรัับราคาปกติิในภายหลััง ทำำ�ให้้ยาก

		ต่  ่อการปรัับราคาขึ้้�น

	 	 การแข่่งขัันด้้านราคาที่่�รุุนแรง อาจนำำ�ไปสู่่�การทำำ�ลายตลาดกัันเอง (Race to the bottom) 		

		สุ  ุดท้้ายไม่่เหลืือกำำ�ไรให้้ใครเลย
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ยกตััวอย่่างเช่่น ร้้านอาหารแห่่งหนึ่่�งต้้องการเพิ่่�มลููกค้้า จึึงลดราคาข้้าวแกงจาก 50 บาท เหลืือ 30 บาท 

ทั้้�งที่่�ต้้นทุุนอยู่่�ที่่� 25 บาท กำำ�ไรต่่อจานจึึงเหลืือเพีียง 5 บาทเท่่านั้้�น แม้้ว่่าจะมีีลููกค้้าเพิ่่�มขึ้้�นจาก 200 เป็็น 

500 คนต่่อวััน แต่่กำำ�ไรรวมยัังคงเท่่าเดิิม 

แถมพอผ่่านไประยะหนึ่่�ง ก็็พบว่่าลููกค้้าติิดใจราคาถููกและไม่่ยอมจ่่ายเต็็มราคาเหมืือนแต่่ก่่อน นอกจาก

นี้้�คู่่�แข่่งที่่�เห็็นเราลดราคาก็็พากัันลดราคาตาม สุุดท้้ายไม่่มีีร้้านไหนทำำ�กำำ�ไรได้้ในระยะยาวเลย กลายเป็็น     

การแข่่งขัันที่่�ไม่่ยั่่�งยืืนสำำ�หรัับทุุกฝ่่าย

ผลกระทบจากการตั้้�งราคาสููงเกิินไป

ในทางตรงกัันข้้าม หากเรากำำ�หนดราคาสิินค้้าหรืือบริิการสููงเกิินความเป็็นจริิง ก็็อาจส่่งผลเสีียไม่่แพ้้กััน 

ได้้แก่่

	 ขายสิินค้้าได้้น้้อยลง เพราะลููกค้้ารู้้�สึึกว่่าแพงเกิินไปเมื่่�อเทีียบกัับคุุณค่่าที่่�ได้้รัับ

	 สููญเสีียลููกค้้าไปให้้คู่่�แข่่งที่่�ตั้้�งราคาถููกกว่่า เสีียส่่วนแบ่่งการตลาดโดยไม่่จำำ�เป็็น

	 ลููกค้้าอาจรู้้�สึึกว่่าถููกเอาเปรีียบ ส่่งผลต่่อภาพลัักษณ์์และความภัักดีีต่่อแบรนด์์ในระยะยาว

	สต็ ็อกสิินค้้าค้้างสููง ส่่งผลต่่อสภาพคล่่องและต้้นทุุนในการจััดเก็็บรัักษา

ลองยกตััวอย่่างจากธุุรกิิจจำำ�หน่่ายเฟอร์์นิิเจอร์์ที่่�ตั้้�งราคาชุุดโซฟาหนัังที่่� 50,000 บาท ทั้้�งที่่�คู่่�แข่่งขายชุุด 

ที่่�ใกล้้เคีียงกันัในราคา 30,000 บาท แม้้ว่่าสินิค้้าจะมีีคุณุภาพดีี แต่่ลูกูค้้าส่่วนใหญ่่ก็ม็องว่่ามันัแพงเกินิไป 

สุดุท้้ายจึึงขายได้้น้้อยมาก ยิ่่�งตอนหลัังเกิดิกระแสในโซเชีียลมีีเดีียท่ี่�ตั้้�งคำำ�ถามถึงึความเหมาะสมของราคา 

ยิ่่�งทำำ�ให้้ภาพลักษณ์ของแบรนด์์ถููกทำำ�ลายลงไปอีีก สุุดท้้ายต้้องลดราคาลงอย่่างมากเพื่่�อระบายสต็็อก 

ซึ่่�งก็็ไม่่ทัันการอยู่่�ดีี

จะเห็น็ได้ว่้่าทั้้�งการตั้้�งราคาต่ำำ��เกินิไปและสูงูเกินิไปล้ว้นไม่เ่ป็น็ผลดีีต่อ่ธุรุกิจิ เพียีงแต่ส่่่งผลเสีียในรูปูแบบที่่� 

แตกต่า่งกันัเท่า่นั้้�นเอง ดังันั้้�นสิ่่�งสำำ�คัญัคือืเราต้อ้งรู้้�จักัหาราคาที่่�สมดุลุและเป็น็ธรรมสำำ�หรัับทั้้�งผู้้�ซื้้�อและผู้้�ขาย
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วิิธีีหาจุุดที่่�เหมาะสมในการตั้้�งราคา

การจะตั้้�งราคาให้้อยู่่�ในระดัับที่่�พอดีี ไม่่ต่ำำ��หรืือสููงจนเกิินไป มีีหลัักการง่่ายๆ ที่่�ควรคำำ�นึึงถึึงดัังนี้้�

	 	พิ ิจารณาต้้นทุุนของสิินค้้า ทั้้�งต้้นทุุนคงที่่�และผัันแปร ราคาขั้้�นต่ำำ��ต้้องสููงกว่่าต้้นทุุนรวม

	 	ศึึ กษาราคาตลาดของสินิค้า้ประเภทเดีียวกันั ทั้้�งระดับับนและระดับัล่า่ง เพื่่�อใช้เ้ป็น็ Benchmark

	 	ป ระเมิินคุุณค่่าที่่�เราส่่งมอบให้้ลููกค้้า ทั้้�งประโยชน์์ใช้้สอย อารมณ์์ความรู้้�สึึก ความพิิเศษเหนืือ

		คู่่�  แข่่ง ราคาต้้องสะท้้อนคุุณค่่าเหล่่านั้้�น

	 	 สำำ�รวจความคิิดเห็็นจากกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย ถึึงระดัับราคาที่่�พวกเขายิินดีีจ่่าย (Willingness 

		  to Pay)

	 	พิ ิจารณาเป้้าหมายของธุุรกิิจ ไม่่ว่่าจะเป็็นส่่วนแบ่่งตลาด รายได้้ หรืือผลกำำ�ไร เพื่่�อให้้ราคา

		ส  อดคล้้องกัับกลยุุทธ์์หลัักของบริิษััท

ยกตัวัอย่่างเช่่น แบรนด์์ครีีมบำำ�รุงุผิวิสูตูรใหม่่ตัวัหน่ึ่�ง ต้น้ทุนุการผลิิตและจััดจำำ�หน่า่ยอยู่่�ที่�ประมาณ 150 บาท 

ต่่อชิ้้�น ขณะที่่�ราคาตลาดของครีีมระดัับเดีียวกัันอยู่่�ที่่� 300-500 บาท จากการสำำ�รวจลููกค้้าพบว่่า หาก 

ราคาเกิิน 400 บาทจะมีีคนซื้้�อน้้อยลงมาก ประกอบกัับเป้้าหมายของบริิษััทคืือการสร้้างการรัับรู้้�และลอง

ใช้้ในวงกว้้าง ไม่่ได้้เน้้นกำำ�ไรต่่อชิ้้�น

ดังันั้้�นราคาที่่�เหมาะสมน่่าจะอยู่่�ที่� 300-350 บาท คือืต่ำำ��กว่า่ราคาตลาดเล็็กน้อ้ย แต่ย่ังัสููงกว่า่ต้น้ทุนุมากพอ 

ที่่�จะทำำ�กำำ�ไรได้้บ้้าง สำำ�คััญคืือต้้องสื่่�อสารให้้ลููกค้้าเห็็นถึึงคุุณค่่าพิิเศษที่�มากกว่่าครีีมย่ี่�ห้้ออื่่�นๆ เพื่่�อสร้าง 

การรัับรู้้�ในความคุ้้�มค่่าสููง

สิ่่�งสำำ�คััญคืือการตั้้�งราคาต้้องอิิงกัับข้้อมููลรอบด้้าน ไม่่ใช่่เพีียงคาดเดาหรืือเปรีียบเทีียบกัับคู่่�แข่่งผิิวเผิิน 

เท่่านั้้�น และต้้องยืดืหยุ่่�นพร้อมปรับัได้้เสมอเมื่่�อสถานการณ์์เปลี่่�ยนไป เพื่่�อให้้ได้้ราคาที่่�เป็็นประโยชน์สูงูสุดุ 

ต่่อธุุรกิิจในระยะยาว

ต่่อไปเราจะไปดููอีีกหนึ่่�งข้้อผิิดพลาดสำำ�คััญที่่�มัักสร้้างความปวดหััวให้้ผู้้�ประกอบการ นั่่�นคืือการปรัับราคา 

สิินค้้าบ่่อยครั้้�งจนเกิินไป
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การปรัับราคาบ่่อยเกิินไป

อีีกหนึ่่�งความผิิดพลาดที่่�ผู้้�ประกอบการมัักเข้้าใจผิิด คืือคิิดว่่าการปรัับราคาบ่่อยๆ จะช่่วยกระตุ้้�นยอดขาย

และเพิ่่�มกำำ�ไรให้้ธุุรกิิจ แต่่ความจริิงแล้้วมัันอาจให้้ผลตรงข้้ามโดยสิ้้�นเชิิง

ความสัับสนและความไม่่พอใจของลููกค้้า

เมื่่�อธุุรกิิจปรัับราคาขึ้้�นลงบ่่อยเกิินไป ผลที่่�ตามมาคืือลููกค้้าจะเกิิดความสัับสน ไม่่แน่่ใจว่่าควรซื้้�อตอนไหน 

จึึงจะได้้ราคาท่ี่�ดีีที่่�สุดุ บางคนถึึงกับัหงุุดหงิิด รู้้�สึึกว่่าถูกูเอาเปรีียบ จนเกิิดภาพลักษณ์ในแง่่ลบต่่อแบรนด์์ได้้

ยกตัวัอย่า่งเช่น่ ร้า้นเสื้้�อผ้า้แฟชั่่�นแห่ง่หนึ่่�งชอบลดราคาสินิค้า้แทบทุกุสัปัดาห์ ์10-80% สลับกันัไป บางครั้้�

งลดแค่่ไม่่ก่ี่�วัันก็็ขึ้้�นราคากลัับมาเหมืือนเดิิม ลูกูค้้าท่ี่�ติดิตามร้้านน้ี้�จึึงไม่่กล้้าซ้ื้�อสิินค้้าราคาเต็็ม เพราะคิิดว่่า

รอไปอีีกสักัพักัก็น็่า่จะมีีลดราคาอีีก สุดุท้า้ยก็็เกิดิเป็น็วงจรอุบุาทว์ ์ร้า้นค้า้ไม่่สามารถขายสินิค้า้ได้้ราคาเต็ม็ 

ต้อ้งลดราคาถี่่�ขึ้้�นเพื่่�อเร่ง่ยอดขาย จนเสีียภาพลักษณ์ในสายตาลูกูค้า้ว่า่เป็น็ร้า้นราคาถูกู ขายของคุณุภาพไม่ด่ีี 

ทำำ�ให้้ยากต่่อการสร้้างความภัักดีีต่่อแบรนด์์ในระยะยาว

ผลต่่อการรัับรู้้�คุุณค่่าของแบรนด์์

การปรัับราคาบ่่อยเกิินไป โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งการลดราคา จะบั่่�นทอนการรัับรู้้�คุุณค่่าของแบรนด์์ในสายตา 

ผู้้�บริิโภคได้้อย่่างมหาศาล เพราะลููกค้้ามัักเชื่่�อมโยงราคาเข้้ากัับคุุณภาพของสิินค้้า สิินค้้าที่่�ราคาถููกมััก      

ถููกมองว่่าคุุณภาพต่ำำ��กว่่าสิินค้้าราคาสููง

นอกจากนี้้� หากลููกค้้าเห็็นสิินค้้าชิ้้�นเดิิมมีีราคาไม่่คงที่่� พวกเขาจะรู้้�สึึกว่่ามููลค่่าที่่�แท้้จริิงของสิินค้้าไม่่ได้้สููง

อย่่างที่่�อ้้างไว้้ ส่่งผลเสีียต่่อความน่่าเชื่่�อถืือของแบรนด์์ในระยะยาว ยากต่่อการสร้้างความรู้้�สึึกพิิเศษหรืือ 

ความภาคภููมิิใจในการเป็็นเจ้้าของสิินค้้า

ตััวอย่่างเช่่น ถ้้าแบรนด์์กระเป๋๋าแบรนด์์หรููแห่่งหนึ่่�งขายสิินค้้าในราคา 50,000 บาท แต่่พอถึึงเทศกาลไหน 

ก็ล็ดราคาเหลือื 20,000 บาททุกุทีี ลูกูค้้าจะเริ่่�มสงสัยัว่่าของแบรนด์์น้ี้�แท้้จริิงแล้้วมีีคุณุค่่าสูงูขนาดนั้้�นจริงิหรืือ 

หากเป็็นของดีีทำำ�ไมต้้องลดราคาขนาดนั้้�น จะเห็น็ว่่าการลดราคามากๆ บ่่อยๆ จะทำำ�ลายพรีีเมีียมของแบรนด์์ลง 

อย่่างรวดเร็็ว
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แนวทางกำำ�หนดความถี่่�ในการปรัับราคาที่่�เหมาะสม

เพื่่�อป้้องกันัปััญหาจากการปรับราคาที่่�ถี่่�เกิินไป ผู้้�ประกอบการควรวางแผนความถ่ี่�ที่่�เหมาะสมไว้้ล่่วงหน้้า โดย

	 	กำ ำ�หนดความถี่่�ในการปรัับราคาให้้สอดคล้้องกัับประเภทสิินค้้าและกลยุุทธ์์แบรนด์์ เช่่น สิินค้้า

		  แฟชั่่�นควรปรัับราคาตามซีีซั่่�น ส่่วนสิินค้้าอุุปโภคทั่่�วไปอาจปรัับราคาปีีละครั้้�ง

	 	กำ ำ�หนดกรอบช่่วงเวลา เช่่น ลดราคาเฉพาะช่่วงเทศกาลพิิเศษ หรืือตอนสิ้้�นซีีซั่่�นเพื่่�อระบาย

		สต็  ็อก จะได้้ไม่่เป็็นการลดราคากระจััดกระจาย

	 	ค วรมีีการสื่่�อสารเหตุุผลของการปรัับราคาให้้ลููกค้้าเข้้าใจ เช่่น ต้้นทุุนวััตถุุดิิบสููงขึ้้�น ลดราคา

		  เพื่่�อฉลองเทศกาล ไม่่ใช่่ขึ้้�นๆ ลงๆ โดยไร้้เหตุุผล

	 	ปรั ับราคาขึ้้�นอย่่างค่่อยเป็็นค่่อยไปแทนที่่�จะปรัับครั้้�งละมากๆ เพื่่�อไม่่ให้้ลููกค้้าตกใจ

	 	พ ยายามใช้้เทคนิิคอื่่�นในการส่่งเสริิมการขายบ้้าง เช่่น แจกของแถม เพิ่่�มบริิการ ไม่่ใช่่ใช้้ 		

		  การลดราคาอย่่างเดีียว

โดยสรุุป การปรัับราคานั้้�นเป็็นเรื่่�องปกติิของธุุรกิิจ แต่่ต้้องทำำ�ด้้วยความระมััดระวััง มีีหลัักการ มองภาพ 

ระยะยาว ไม่่ใช่่คิิดทำำ�ตามใจชอบ เพราะนอกจากจะเกิิดความสัับสนแก่่ลููกค้้าแล้้ว ยัังอาจทำำ�ลายการรัับรู้้� 

คุุณค่่าของแบรนด์์ลงอย่่างมหาศาลอีีกด้้วย

หััวข้้อต่่อไปที่่�ควรระวััง คืือเรื่่�องของการกำำ�หนดราคาให้้สอดคล้้องกัับการวางตำำ�แหน่่งทางการตลาดของ 

สิินค้้า มาดููกัันดีีกว่่าว่่า หากกำำ�หนดราคาไม่่ดีี มัันจะเกิิดผลเสีียอะไรบ้้าง

การตั้้�งราคาไม่่สอดคล้้องกัับตำำ�แหน่่งผลิิตภััณฑ์์

อีีกหนึ่่�งข้้อผิดิพลาดที่่�ผู้้�ประกอบการมักัมองข้้าม คือืการต้ั้�งราคาสินิค้้าโดยไม่่ได้้คำำ�นึึงถึึงตำำ�แหน่่งทางการตลาด 

ของสินิค้า้นั้้�นๆ ทั้้�งท่ี่�แท้จ้ริงิแล้ว้ ราคากัับตำำ�แหน่ง่ผลิติภัณัฑ์เ์ป็็นของคู่่�กัน ต้อ้งสอดประสานเป็็นหน่ึ่�งเดีียว 

มิิเช่่นนั้้�นแล้้วจะเกิิดปััญหาใหญ่่ตามมาอย่่างแน่่นอน
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ความสำำ�คััญของการวางตำำ�แหน่่งทางการตลาด

ก่่อนอื่่�นเรามาทำำ�ความเข้้าใจกัันก่่อนว่่า การวางตำำ�แหน่่งทางการตลาด (Market Positioning) คืืออะไร 

และมีีความสำำ�คััญอย่่างไร

การวางตำำ�แหน่ง่ทางการตลาด หมายถึงึ การออกแบบภาพลักัษณ์แ์ละข้อ้เสนอของสินิค้า้หรือืบริกิาร เพื่่�อ

ครองพื้้�นที่่�ในใจของลูกูค้า้กลุ่่�มเป้า้หมาย โดยเน้น้ย้ำำ��ถึงึคุณุสมบัตัิพิิเิศษที่่�โดดเด่น่เหนือืคู่่�แข่ง่ เพื่่�อตอบโจทย์์ 

ความต้้องการบางอย่่างของลููกค้้าให้้ได้้ดีีที่่�สุุด 

การวางตำำ�แหน่่งที่่�ชัดัเจนจะช่่วยให้้ธุรุกิจิสามารถสร้างความแตกต่่างและความได้้เปรีียบในการแข่่งขันั ทำำ�ให้้

ลูกูค้า้จดจำำ�และเข้า้ใจคุณุค่า่ที่่�แบรนด์น์ำำ�เสนอได้ง้่า่ยขึ้้�น ซึ่่�งส่ง่ผลดีีต่อทั้้�งการสร้างการรับัรู้้� การกระตุ้้�นการซ้ื้�อ 

และการสร้้างความภัักดีีต่่อแบรนด์์ในระยะยาว

ยกตัวัอย่า่งเช่น่ แบรนด์ก์าแฟพรีีเมีียมอย่า่ง Starbucks ได้ว้างตำำ�แหน่ง่ของตัวัเองไว้ท้ี่่� "ประสบการณ์ก์าร       

ดื่่�มกาแฟคุุณภาพเยี่่�ยมในบรรยากาศสุุดพิิเศษ" ซึ่่�งแตกต่่างจากคู่่�แข่่งอย่่างชััดเจน ทั้้�งรสชาติิกาแฟ 

ที่่�เข้้มข้้นกว่่า การบริิการท่ี่�เป็็นกัันเอง บรรยากาศร้้านท่ี่�อบอุ่่�นผ่่อนคลาย ชื่่�อเมนููที่่�ฟัังดููพิิเศษกว่่าใคร 

ทำำ�ให้ ้ลูกูค้า้ยอมจ่า่ยเงินิแพงกว่า่เพื่่�อแลกกับัประสบการณ์ท์ี่่�เหนือืกว่า่ นี่่�คือืตัวัอย่า่งของการวางตำำ�แหน่ง่ที่่� 

ประสบความสำำ�เร็็จอย่่างสููง

ปััญหาจากการตั้้�งราคาไม่่เหมาะสมกัับตำำ�แหน่่งของสิินค้้า

หากธุุรกิิจกำำ�หนดราคาสิินค้้าหรืือบริิการไม่่สอดคล้้องกัับตำำ�แหน่่งทางการตลาดที่่�วางไว้้ ก็็มัักจะเจอ 

ปััญหาใหญ่่ๆ ตามมา อาทิิ

	 	ลู กูค้้าสัับสน ไม่เ่ข้้าใจภาพลักษณ์ที่่�แท้้จริิงของแบรนด์์ หากต้ั้�งราคาถูกูเกินิไป ก็อ็าจถููกมองว่า่เป็น็

		  แบรนด์์ราคาถูกูคุณุภาพต่ำำ�� แต่่หากตั้้�งราคาแพงเว่่อร์์ ก็อ็าจถูกูมองว่่าหลอกลวงเอาเปรีียบผู้้�บริโิภค

	 	 ไม่่สามารถแข่่งขันัได้้ในตลาด เพราะสินิค้้าไม่่โดดเด่่น ไม่่ตรงกับัความต้้องการของกลุ่่�มเป้้าหมาย 

	 	 หากตั้้�งราคาสููงเกิิน ก็็ขายยาก แต่่หากตั้้�งราคาต่ำำ��เกิิน ก็็ดููด้้อยคุุณค่่าจนใครๆ ไม่่อยากซื้้�อ

	 	สร้ ้างความเสีียหายต่่อการรัับรู้้�แบรนด์์ในระยะยาว เพราะผิิดไปจากสััญญาที่่�ให้้ไว้้กัับลููกค้้า 		

		  ทำำ�ลายความน่่าเชื่่�อถืือ ยากที่่�จะกลัับมาสร้้างภาพลัักษณ์์ใหม่่หลัังจากนั้้�น



108

ลองยกตััวอย่่างจากแบรนด์์เสื้้�อผ้้ากีีฬาแบรนด์์หน่ึ่�ง ซึ่่�งต้ั้�งใจวางตำำ�แหน่่งไว้้ที่่� "เสื้้�อผ้้าคุุณภาพเย่ี่�ยมสำำ�หรัับ 

นักักีีฬามือือาชีีพ" โดยเน้น้เทคโนโลยีีวัสัดุสุุดุทันัสมัยั การออกแบบที่่�เหมาะกับัการแข่ง่ขันั และการสนับัสนุนุ 

ทีีมกีีฬาชื่่�อดัังระดัับโลก

ทว่่ากลัับมาตั้้�งราคาเสื้้�อเพีียงตััวละ 300-500 บาท ในขณะที่่�แบรนด์์คู่่�แข่่งระดัับเดีียวกัันตั้้�งราคาเสื้้�ออยู่่�ที่่�

พันับาทขึ้้�นไป ผลท่ี่�ตามมาคืือ ลูกูค้้ากลุ่่�มนัักกีีฬามืืออาชีีพมองว่่าราคาถููกเกินิไปจนดููไม่่น่่าเชื่่�อถืือในคุุณภาพ 

สงสัยัว่า่จะเป็น็ของเลีียนแบบมากกว่า่ ส่ว่นลูกูค้า้ทั่่�วไปที่่�ซื้้�อไปใช้ ้ก็ร็ู้้�สึึกว่า่ราคาสูงูเกินิความจำำ�เป็น็ เพราะ 

เสื้้�อดููไม่่ได้้พิิเศษไปกว่่ายี่่�ห้้อถููกๆ ที่่�อื่่�นเท่่าไหร่่ สุุดท้้ายแบรนด์์นี้้�จึึงไม่่ประสบความสำำ�เร็็จเท่่าที่่�ควร เพราะ

ติิดอยู่่�ตรงกลางระหว่่างตลาดบนและตลาดล่่าง ไม่่เป็็นที่่�ต้้องการของใคร

วิิธีีการจััดราคาให้้สอดรัับกัับการวางตำำ�แหน่่งผลิิตภััณฑ์์

เพื่่�อป้้องกัันปััญหาข้้างต้้น ผู้้�ประกอบการจึึงต้้องวางแผนการตั้้�งราคาให้้เป็็นไปในทิิศทางเดีียวกัับตำำ�แหน่่ง 

ผลิิตภััณฑ์์ โดย

	 	กำ ำ�หนดกรอบราคาจากการเปรีียบเทีียบกัับคู่่�แข่่งที่่�อยู่่�ตำำ�แหน่่งใกล้้เคีียงกััน ราคาไม่่ควรต่ำำ��

		  หรืือสููงจนเกิินไปจากระดัับราคาที่่�ตลาดยอมรัับ

	 	อิ ิงราคากัับปริิมาณและระดัับของคุุณค่่าที่่�สััญญาไว้้ หากอ้้างว่่าเป็็นสิินค้้าพรีีเมีียม ก็็ต้้อง

		มีีคุ  ุณสมบััติิพิิเศษจริิงที่่�คู่่�ควรกัับราคาสููง

	 	ปรั ับราคาให้้ยืืดหยุ่่�นได้้ตามการรัับรู้้�ของลููกค้้า หากพบว่่าลููกค้้ามองว่่าราคาสููงหรืือต่ำำ��เกิินไป 		

		ก็  ็ต้้องปรัับทัันทีี โดยอาจใช้้การสำำ�รวจหรืือทดสอบตลาดเป็็นตััวช่่วย

	 	 วางแผนการปรัับราคาในระยะยาวให้้สอดคล้้องกัับวงจรชีีวิิตของสิินค้้า เช่่น ขายราคาสููงตอน

		  แนะนำำ�สิินค้้าใหม่่ แล้้วค่่อยๆ ลดลงเมื่่�อความต้้องการลดลง

	 	 ให้ค้วามสำำ�คัญักัับการสื่่�อสารคุุณค่า่ของสิินค้า้ควบคู่่�ไปกับราคาเสมอ เพื่่�อให้้ลูกูค้า้เข้้าใจเหตุุผล

		  ของการตั้้�งราคาในระดัับนั้้�นๆ

กล่า่วโดยสรุปุ การกำำ�หนดราคาที่่�สอดคล้อ้งกับัการวางตำำ�แหน่ง่ผลิติภัณัฑ์น์ั้้�นเป็น็เรื่่�องที่่�ละเอีียดอ่อ่น ต้อ้ง 

อาศััยข้้อมููลที่่�ถููกต้้อง การวิิเคราะห์์อย่่างรอบด้้าน และการปรัับตััวตามสภาพการณ์์อยู่่�เสมอ แต่่นั่่�นไม่่ได้้ 
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แปลว่่าเราจะเน้้นแต่่เรื่่�องราคาเพีียงอย่่างเดีียว เพราะสิ่่�งที่่�สำำ�คััญยิ่่�งกว่่าคืือการทำำ�ให้้ลููกค้้าเห็็นถึึงคุุณค่่าที่่�

แท้้จริิงที่่�แฝงอยู่่�เบื้้�องหลัังราคานั้้�นๆ ด้้วย

ซึ่่�งนี่่�นำำ�ไปสู่่�ข้้อผิิดพลาดร้้ายแรงอีีกประการหนึ่่�ง นั่่�นคืือการละเลยการสื่่�อสารคุุณค่่าของราคานั่่�นเอง เรา 

มาดููกัันว่่ามัันส่่งผลเสีียอย่่างไรบ้้าง

การละเลยการสื่่�อสารคุุณค่่าของราคา

อีีกหนึ่่�งความผิิดพลาดสำำ�คััญที่่�ธุุรกิิจมัักมองข้้าม คืือการไม่่ได้้ใส่่ใจกัับการสื่่�อสารคุุณค่่าที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับ 

จากราคาที่่�จ่่ายไป หลายคนเน้้นแต่่ตััวเลขราคา โดยลืืมไปว่่าสิ่่�งสำำ�คััญกว่่านั้้�นคืือการทำำ�ให้้ลููกค้้ารัับรู้้�ว่่า   

ราคาที่่�เขาจ่่ายไปนั้้�นคุ้้�มค่่ามากน้้อยแค่่ไหน

ข้้อผิิดพลาดจากการเน้้นราคามากกว่่าคุุณค่่า

ปััญหาใหญ่่ของการสื่่�อสารแต่่เรื่่�องราคา โดยไม่่ได้้พููดถึึงคุุณค่่าของสิินค้้าหรืือบริิการเลย ก็็คืือ

	 	ลู กูค้า้จะเห็น็แต่ต่ัวัเลขราคา จนอาจตัดัสินิใจไม่ซ่ื้้�อ หากคิดิว่า่มันัสูงูเกินิไป โดยไม่ท่ันัได้ไ้ตร่ต่รอง

		  ถึึงคุุณประโยชน์์ที่่�จะได้้รัับ

	 	 เกิิดการแข่่งขัันที่่�เน้้นด้้านราคาเป็็นหลััก ทำำ�ให้้ธุุรกิิจต้้องลดราคาแข่่งกัันเอง ทั้้�งที่่�อาจมีีจุุดเด่่น		

		ที่  ่�ไม่่เหมืือนกัันเลย

	 	ลู กูค้้าอาจเข้า้ใจผิดิ คิดิว่า่ราคาถูกูแสดงถึงึคุณุภาพต่ำำ�� โดยไม่ไ่ด้ส้นใจคุณุสมบัตัิอิื่่�นๆ ของสินิค้า้ 

	 	 ธุุรกิิจพลาดโอกาสในการสร้้างความผููกพัันทางอารมณ์์กัับลููกค้้า ซึ่่�งจะส่่งผลต่่อความภัักดีี

		ต่  ่อแบรนด์์ในระยะยาว

ยกตััวอย่่างเช่่น ร้้านอาหารแห่่งหน่ึ่�งเน้้นโฆษณาว่่าอาหารจานด่่วนของพวกเขาราคาถููกที่่�สุุดในย่่าน 

ทุุกอย่่างเริ่่�มต้้นที่่� 29 บาท ทานได้้ทุุกวััน ทว่่ากลัับไม่่เคยสื่่�อสารเลยว่่า ทำำ�ไมราคาถึึงถููกได้้ขนาดนั้้�น 

วััตถุุดิิบที่่�ใช้้มีีคุุณภาพดีีแค่่ไหน รสชาติิเป็็นอย่่างไร หรืือความสะอาดเป็็นเย่ี่�ยมแค่่ไหน ผลท่ี่�ตามมาคืือ 

ลูกูค้้ามองว่่าราคาถููกขนาดนั้้�น อาหารคงไม่่ได้้มาตรฐาน อาจใช้้วัตัถุดิบิไม่่ดีี หรืือไม่่สะอาด จึึงไม่่กล้้าเข้า้ไปลองกินิ 
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ทั้้�งท่ี่�ความจริิงร้้านอาจมีีกระบวนการจััดซ้ื้�อและผลิิตที่่�มีีประสิิทธิิภาพสููง จึึงสามารถควบคุุมต้้นทุุนได้้ดีี 

และส่่งต่่อราคาถููกให้้ลููกค้้า โดยยัังคงคุุณภาพเยี่่�ยมอยู่่�ก็็เป็็นได้้ 

ความสำำ�คััญของการอธิิบายเหตุุผลและประโยชน์์จากราคาที่่�ตั้้�ง

แท้จ้ริงิแล้ว้ ไม่ม่ีีสินิค้า้ไหนราคาแพงหรืือถูกูในสายตาลููกค้า้ หากเขายอมรัับได้ว้่า่มันัคุ้้�มค่า่กับัเงินิที่่�จ่า่ยไป 

จริิงๆ ดัังนั้้�นสิ่่�งสำำ�คััญคืือการทำำ�ให้้ลููกค้้าเห็็นคุุณค่่าของสิินค้้าให้้เด่่นชััดและจัับต้้องได้้ โดยต้้องอธิิบายให้้ 

เห็็นถึึงที่่�มาของราคานั้้�นๆ ว่่ามีีเหตุุผลอะไรสนัับสนุุน และลููกค้้าจะได้้อะไรตอบแทนกลัับมาบ้้าง 

คุุณค่่าของสิินค้้าที่่�ควรสื่่�อสาร มีีตั้้�งแต่่ประโยชน์ใช้้สอยพื้้�นฐาน ความคงทน คุุณภาพของวััตถุุดิิบหรืือ 

กระบวนการผลิิต ไปจนถึึงคุุณค่่าทางอารมณ์์ที่่�ไม่่สามารถตีีค่่าเป็็นตััวเงิินได้้ เช่่น ความรู้้�สึึกพิิเศษที่่�ได้้ 

ครอบครองสิินค้้านั้้�น ความสุุขที่่�ได้้ใช้้ ความภาคภููมิิใจที่่�ได้้เป็็นเจ้้าของแบรนด์์นั้้�น เป็็นต้้น ยิ่่�งสิินค้้าอยู่่�ใน

ตลาดระดัับพรีีเมีียมมากเท่่าไหร่่ คุุณค่่าในระดัับอารมณ์์ความรู้้�สึึกก็็ยิ่่�งมีีความสำำ�คััญมากขึ้้�นเท่่านั้้�น

เทคนิิคการสื่่�อสารคุุณค่่าควบคู่่�ไปกัับราคา

มีีหลายวิิธีีที่่�จะช่่วยสื่่�อสารคุุณค่่าของสิินค้้าให้้ลููกค้้ารัับรู้้�ได้้อย่่างชััดเจน ไม่่ว่่าจะเป็็น

	 	 การระบุุเหตุุผลของราคาสิินค้้าเสมอ เช่่น ใช้้วััตถุุดิิบนำำ�เข้้าชั้้�นดีี ผลิิตด้้วยมืือ มีีการวิิจััย		

		  และพััฒนาเป็็นเวลานาน เป็็นต้้น

	 	 การเปรีียบเทีียบคุุณภาพหรืือคุุณสมบััติิเหนืือกว่่าสิินค้้าอื่่�นในราคาใกล้้เคีียงกััน

	 	 การให้ข้้อ้มูลูเชิงิปริมิาณที่่�แสดงให้เ้ห็น็ประสิทิธิภิาพหรือืผลลัพัธ์ท์ี่่�เหนือืกว่า่ เช่น่ อายุกุารใช้ง้าน

		ที่  ่�นานกว่่าสิินค้้ายี่่�ห้้ออื่่�น 2 เท่่า

	 	 การสร้้างเรื่่�องราวที่่�น่่าประทัับใจ (Storytelling) เพื่่�อสื่่�อสารคุุณค่่าทางอารมณ์์ที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับ 

	 	 การใช้้การรัับประกัันหรืือการคืืนเงิิน เพื่่�อแสดงให้้ลููกค้้าเห็็นว่่าเรามั่่�นใจในคุุณค่่าที่่�ส่่งมอบให้้ 

	 	 การใช้้กลยุุทธ์ ์Bundling คือืการนำำ�เสนอสิินค้า้หรืือบริิการหลายๆ อย่่างมารวมกัันในราคาพิิเศษ 

		  เพื่่�อเพิ่่�มการรัับรู้้�ในคุุณค่่าโดยรวมที่่�สููงขึ้้�น
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สิ่่�งสำำ�คััญคืือการสร้้างความเชื่่�อมโยงอย่่างสมเหตุุสมผลระหว่่างราคากัับคุุณค่่า ไม่่ใช่่พููดลอยๆ เพราะ

ถึึงเราจะบอกว่่าของเรามีีดีีอย่่างโน้้นอย่่างนี้้� แต่่ถ้้าลููกค้้าไม่่เห็็นจริิงและไม่่เข้้าใจความเชื่่�อมโยง เขาก็็ 

ไม่่ยอมรัับราคานั้้�นอยู่่�ดีี

สรุุปแล้้ว การสื่่�อสารคุุณค่่าของสิินค้้าอย่่างชััดเจนนั้้�นมีีความสำำ�คััญต่่อความสำำ�เร็็จของกลยุุทธ์์ราคา 

อย่่างมาก มัันจะช่่วยแปลงราคาที่่�เป็็นตััวเลขเฉยๆ ให้้เป็็นสิ่่�งที่่�จัับต้้องได้้ เข้้าใจง่่ายและคุ้้�มค่่าในสายตา 

ลููกค้้า ธุุรกิิจไหนละเลยเรื่่�องนี้้�ไป ก็็เท่่ากัับเปิิดโอกาสให้้คู่่�แข่่งเข้้ามาแย่่งส่่วนแบ่่งทางการตลาดไปได้้ง่่ายๆ 

เพราะลููกค้้าไม่่เห็็นเหตุุผลที่่�จะต้้องจ่่ายแพงกว่่าเพื่่�อสิินค้้าของเราเลย

และแน่่นอนว่่า การกำำ�หนดราคาให้้คุ้้�มค่่าในสายตาลููกค้้านั้้�น จะต้้องมองในระยะยาวด้้วย ซึ่่�งนี่่�จะนำำ�ไปสู่่�

หััวข้้อสุุดท้้ายของบทนี้� นั่่�นคืือความสำำ�คััญของการขายต่่อเนื่่�องที่่�หลายคนมองข้้าม จนอาจเป็็นหายนะ 

สำำ�หรัับธุุรกิิจได้้

การมองข้้ามความสำำ�คััญของการขายต่่อเนื่่�อง

ข้้อผิิดพลาดสุุดท้้ายที่่�ผู้้�ประกอบการมัักเผลอทำำ� คืือการเน้้นแต่่กำำ�ไรระยะสั้้�นจากการขายครั้้�งแรก โดย     

ลืืมคิิดถึึงความสำำ�คััญของการทำำ�ให้้ลููกค้้ากลัับมาซื้้�อซ้ำำ��ในระยะยาว หลายคนคิิดว่่าขายได้้ครั้้�งหนึ่่�งก็็ถืือว่่า 

ประสบความสำำ�เร็็จแล้้ว ทั้้�งที่่�จริิงๆ แล้้วงานยัังไม่่จบแค่่นั้้�น เพราะหััวใจของการสร้างรายได้้อย่่างยั่่�งยืืน    

คืือการรัักษาลููกค้้าให้้คงอยู่่�กัับเรานานที่่�สุุดต่่างหาก

ผลกระทบระยะยาวจากการเน้้นกำำ�ไรระยะสั้้�น

การกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาโดยคำำ�นึึงแต่่กำำ�ไรจากการขายครั้้�งแรก มีีผลเสีียในระยะยาวหลายประการ เช่่น

	 	ลู ูกค้้ารู้้�สึึกถููกเอารััดเอาเปรีียบจากราคาที่่�สููงเกิินไป ไม่่อยากซื้้�อซ้ำำ��อีีก

	 	 ธุุรกิิจพลาดรายได้้ระยะยาวที่่�มั่่�นคงจากการซื้้�อซ้ำำ��ของลููกค้้าประจำำ� ซึ่่�งมีีมููลค่่ามหาศาล

	 	ต้ ้นทุุนในการหาลููกค้้าใหม่่สููงกว่่าการรัักษาลููกค้้าเก่่าถึึง 5-25 เท่่า จึึงไม่่คุ้้�มค่่าเท่่าการสร้้าง

		ค  วามภัักดีีต่่อแบรนด์์
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	 	คู่่� แข่่งที่่�เน้้นสร้้างความสััมพัันธ์์ที่่�ดีีกัับลููกค้้าจะแย่่งลููกค้้าไปได้้ในที่่�สุุด เพราะเสนอคุุณค่่าใน

		  ระยะยาวที่่�ดีีกว่่า

ยกตััวอย่่างเช่่น บริิษััทขายตรงแห่่งหนึ่่�งขายเครื่่�องฟอกอากาศในราคา 15,000 บาท ซึ่่�งสููงกว่่าต้้นทุุนถึึง  

3 เท่่า โดยใช้้การตลาดแบบเชิิงรุุกและการขายตรงแรงสููงมากเกิินไป (Hard Sell) ทำำ�ให้้ขายได้้ดีีในช่่วงแรก 

แต่่หลัังจากผ่่านไปสักระยะ กลัับมีีลูกค้้าจำำ�นวนมากร้้องเรีียนว่่าไม่่ได้้รัับการบริิการหลัังการขายที่่�ดีี           

อะไหล่่และวััสดุสุิ้้�นเปลืองมีีราคาแพง ทำำ�ให้ต้้อ้งเสีียค่่าใช้้จ่า่ยเพิ่่�มในระยะยาว สุดุท้า้ยลููกค้้ากลุ่่�มน้ี้�ก็ห็ันัไปซ้ื้�อ         

เครื่่�องฟอกอากาศยี่่�ห้้ออื่่�นที่่�มีีค่่าใช้้จ่่ายการใช้้งานที่่�ต่ำำ��กว่่าแทน และไม่่ยอมแนะนำำ�แบรนด์์นี้้�ต่่อให้้คนอื่่�น

อีีกเลย

แนวคิิดการสร้้างความสััมพัันธ์์กัับลููกค้้า (CRM)

แนวคิิดที่่�ธุุรกิิจสมััยใหม่่ควรให้้ความสำำ�คััญ คืือการบริิหารความสััมพัันธ์์ลููกค้้า (Customer Relationship 

Management) ซึ่่�งเน้้นการสร้้างและรัักษาความสััมพัันธ์์ในระยะยาวกัับลููกค้้า เพื่่�อเพิ่่�มความพึึงพอใจและ

ความภัักดีีต่่อแบรนด์์ โดยมีีแนวทางสำำ�คััญ ได้้แก่่

	 	มุ่่� งสร้้างคุุณค่่าให้้กัับลููกค้้าอย่่างต่่อเนื่่�อง ทั้้�งในด้้านคุุณภาพสิินค้้า การบริิการ และราคาที่่�คุ้้�มค่่า

	 	รั ักษาสััญญาและความคาดหวัังที่่�ให้้ไว้้กัับลููกค้้าเสมอ สร้้างความไว้้วางใจระยะยาว

	 	ต อบสนองความต้้องการของลููกค้้าอย่่างรวดเร็็วและเฉพาะเจาะจง ทำำ�ให้้เขารู้้�สึึกว่่าได้้รัับ

		  การดููแลเป็็นอย่่างดีี

	 	 ให้้ความสำำ�คััญกัับการรัับฟัังเสีียงของลููกค้้า (Voice of Customer) และปรัับปรุุงอย่่างต่่อเนื่่�อง

	 	สร้ ้างความรู้้�สึึกพิิเศษและคุ้้�มค่่าในการอยู่่�กัับแบรนด์์ ด้้วยสิิทธิิประโยชน์์และรางวััลที่่�ดึึงดููดใจ

การบริิหารความสััมพัันธ์์ลููกค้้าที่่�ดีีจะนำำ�ไปสู่่�การซื้้�อซ้ำำ�� การแนะนำำ�ต่่อ และการขยายมููลค่่าตลอดช่่วงชีีวิิต

ของลููกค้้า (Customer Lifetime Value) ทำำ�ให้้ธุุรกิิจสามารถเติิบโตได้้อย่่างมั่่�นคงและยั่่�งยืืนได้้ในระยะยาว
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การใช้้กลยุุทธ์์ราคาเพื่่�อสร้้างความภัักดีีของลููกค้้า

หนึ่่�งในเครื่่�องมืือสำำ�คััญที่่�ช่่วยสร้้างความผููกพัันกัับลููกค้้าได้้แก่่กลยุุทธ์์ราคานั่่�นเอง โดยธุุรกิิจสามารถ

	 	 ออกแบบโครงสร้างราคาที่่�ให้้ประโยชน์ในระยะยาวสำำ�หรับัลูกูค้้าที่่�ภักัดีี เช่่น ส่่วนลดสำำ�หรับัการซ้ื้�อซ้ำำ�� 

		  การสะสมแต้้ม ราคาพิิเศษสำำ�หรัับสมาชิิก เป็็นต้้น

	 	สร้ ้างความรู้้�สึึกพิิเศษจากการเป็็นลููกค้้าคนสำำ�คััญ (VIP) ด้้วยสิิทธิิพิิเศษทางด้้านราคา เช่่น 		

		ส่  ่วนลดในโอกาสพิิเศษต่่างๆ

	 	สื่่ �อสารคุุณค่่าระยะยาวที่่�ลููกค้้าจะได้้รัับจากราคาที่่�จ่่าย เช่่น การประหยััดเมื่่�อเทีียบกัับแบรนด์์

		อื่่  �นในระยะยาว

	 	 ใช้้ราคาลดเพื่่�อกระตุ้้�นการตััดสิินใจซื้้�อครั้้�งแรก แต่่ต้้องคู่่�ขนานไปกัับการส่่งมอบคุุณค่่าพิิเศษ 

		  เพื่่�อจููงใจให้้ลููกค้้าอยากซื้้�อในราคาเต็็มในครั้้�งถััดๆ ไป

สิ่่�งสำำ�คััญคืือต้้องวางแผนราคาโดยพิิจารณาผลกระทบระยะยาวให้้รอบด้้าน ไม่่ใช่่มองแค่่ตััวเลขกำำ�ไร          

ชั่่�วครั้้�งชั่่�วคราวเพีียงอย่่างเดีียว เพราะแบรนด์์ที่่�ยั่่�งยืืนต้้องสร้างจากความไว้้วางใจและความผููกพัันกัับ 

ลููกค้้าในระยะยาว มิิใช่่การผลาญโอกาสในระยะสั้้�นเพีียงเพื่่�อเพิ่่�มตััวเลขยอดขายเท่่านั้้�น

กล่่าวโดยสรุป การกำำ�หนดกลยุุทธ์ราคาโดยมุ่่�งสู่่�กำำ�ไรระยะสั้้�นจากการขายครั้้�งแรกนั้้�นเป็็นความผิิดพลาด 

อย่า่งยิ่่�ง ธุรุกิิจที่่�ประสบความสำำ�เร็จ็อย่า่งยั่่�งยืนืต้อ้งมองการณ์ไ์กล ใช้้ราคาเป็็นเครื่่�องมือืสร้า้งความสััมพันัธ์์ 

กัับลููกค้้าในระยะยาว ควบคู่่�ไปกัับการส่่งมอบคุุณค่่าที่่�ดีีเยี่่�ยมอยู่่�เสมอ เพื่่�อให้้ลููกค้้ายิินดีีและเต็็มใจที่่�จะ 

จ่่ายให้้เราต่่อไปในอนาคต

สุดุท้้ายแล้้ว ตัวัอย่่างของธุรุกิจิจริงิๆ ที่่�ประสบทั้้�งความสำำ�เร็จ็และความล้้มเหลวจากการกำำ�หนดราคาน่า่จะช่ว่ยให้้

เราเห็น็ภาพความสำำ�คัญัของเรื่่�องนี้้�ได้ช้ัดัเจนยิ่่�งขึ้้�น เราไปดูกูันัเลยดีีกว่า่ว่่า เขาพลาดและเรีียนรู้้�อะไรกันับ้า้ง
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กรณีีศึึกษาข้้อผิิดพลาดและบทเรีียน

ในโลกของการทำำ�ธุุรกิิจจริิง มีีตััวอย่่างมากมายที่่�แสดงให้้เห็็นถึึงผลกระทบจากข้้อผิิดพลาดในการกำำ�หนด 

กลยุุทธ์์ราคา ทั้้�งในแง่่บวกและลบ บางแบรนด์์สามารถฝ่่าฟัันและเรีียนรู้้�จากความผิิดพลาดจนกลัับมา 

แข็็งแกร่่งได้้ แต่่บางแบรนด์์กลัับจมปลัักอยู่่�กัับวิิกฤตที่่�ตััวเองสร้้างขึ้้�น จนสุุดท้้ายไม่่อาจรอดพ้้นจากความ

ล้้มเหลวได้้ เรามาดูู 2 กรณีีศึึกษา ที่่�ให้้ข้้อคิิดที่่�น่่าสนใจกััน

ตััวอย่่างธุุรกิิจที่่�ตั้้�งราคาผิิดพลาด และผลที่่�ตามมา

กรณีีแรกเป็็นตััวอย่่างของแบรนด์์ระดัับโลกอย่่าง Starbucks ที่่�ครั้้�งหนึ่่�งเคยมีีข่่าวฉาวเมื่่�อปรัับราคากาแฟ 

สูตูรพิเิศษบางรายการขึ้้�นสูงูถึงึ 400% ในประเทศจีีน โดยให้เ้หตุผุลว่า่เป็น็สูตูรพรีีเมีียมที่่�มีีต้นทุนุการนำำ�เข้า้ 

วัตัถุดิบิสููง แต่่ผู้้�บริิโภคจีีนกลัับไม่่ยอมรัับราคาท่ี่�สูงูลิ่่�ว เพราะมองว่่าเป็็นการเอาเปรีียบเกินิไปเมื่่�อเทีียบกัับ 

คุณุค่า่ท่ี่�ได้้รับั ประกอบกัับคู่่�แข่่งท้อ้งถิ่่�นก็ม็ีีสินิค้า้ใกล้้เคีียงกัันในราคาท่ี่�ถูกูกว่่ามาก ทำำ�ให้ย้อดขายสููตรน้ี้�ของ 

Starbucks ตกฮวบ และยัังเสีียภาพลัักษณ์์ในความรู้้�สึึกของชาวจีีนไปมาก

อย่่างไรก็็ตาม Starbucks ก็็รีีบแก้้ไขวิิกฤตครั้้�งนั้้�นได้้อย่่างทัันท่่วงทีี ด้้วยการประกาศยกเลิิกการขาย 

สููตรพิิเศษนั้้�นในทันัทีี พร้อมออกมาขอโทษผู้้�บริโิภคผ่านสื่่�อและให้้คำำ�มั่่�นสัญัญาว่่าจะกลับัมาทบทวนกลยุทุธ์ 

ราคาให้้เหมาะสมกับัตลาดจีีนมากขึ้้�น ซึ่่�งก็ท็ำำ�ให้้จีีนกลายมาเป็็นตลาดที่่�สร้างกำำ�ไรให้้พวกเขาเป็็นอันัดับัต้้นๆ 

ของโลกในที่่�สุุด

บทเรีียนจากเรื่่�องน้ี้�คืือ ไม่่ว่่าจะเป็็นแบรนด์์ระดัับโลกสัักแค่่ไหน ก็็ต้้องศึึกษาบริิบทของแต่่ละประเทศ

อย่่างลึึกซึ้้�ง โดยเฉพาะอย่่างยิ่่�งในด้้านการรัับรู้้�คุุณค่่าของผู้้�บริิโภคที่่�อาจแตกต่่างกััน ราคาท่ี่�ตั้้�งต้้องมีี

ความสมเหตุุสมผลและเป็็นธรรมในสายตาคนท้้องถิ่่�น ไม่่อาจนำำ�ราคามาตรฐานสากลมาตั้้�งได้้ทัันทีี 

และถึึงแม้้จะผิิดพลาดไปบ้้าง แต่่ถ้้ารีีบแก้้ไขและสื่่�อสารกัับผู้้�บริิโภคอย่่างจริิงใจ โอกาสที่่�ลููกค้้าจะให้้อภััย 

และกลัับมาเชื่่�อมั่่�นอีีกครั้้�งก็็ไม่่ใช่่เรื่่�องยาก
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การวิิเคราะห์์สาเหตุุของความล้้มเหลว

อีีกหน่ึ่�งตัวัอย่า่งคือืครั้้�งหนึ่่�ง Sony เคยวางจำำ�หน่า่ยเครื่่�องเล่่นเกม PlayStation 3 ที่่�ราคาสูงูถึึง 599 เหรีียญ 

ซึ่่�งสร้้างความตกตะลึึงให้้กัับแฟนๆ เป็็นอย่่างมาก เพราะแพงกว่่าคู่่�แข่่งอย่่าง Xbox 360 และ Nintendo 

Wii ถึึงเกืือบเท่่าตััว โดย Sony ให้้เหตุุผลว่่า PS3 มีีประสิิทธิิภาพที่่�เหนืือกว่่า ทั้้�งความละเอีียดของภาพ 

ความเร็็วในการประมวลผล และคุุณสมบััติิด้้าน Blu-ray ความจุุสููง แต่่คำำ�อธิิบายเหล่่านี้้�ก็็ไม่่อาจทำำ�ให้้    

คนส่่วนใหญ่่ยอมรัับราคาที่่�สููงลิ่่�วนั้้�นได้้ ยอดขายเปิิดตััวจึึงไม่่เป็็นไปตามเป้้าที่่�วางไว้้

ปััญหาคืือ Sony ประเมิินคุุณค่่าของเทคโนโลยีีภายในเครื่่�อง PS3 ของตััวเองสููงเกิินไป โดยลืืมคิิดถึึง         

มุมุมองของผู้้�เล่่นส่่วนใหญ่่ที่่�ไม่่ได้้สนใจฟีีเจอร์์ขั้้�นสูงูมากนักั และยัังมองข้้ามกำำ�ลังซื้้�อของตลาดเครื่่�องเล่่นเกม 

ที่่�ส่่วนใหญ่่เป็็นวััยรุ่่�นที่่�ไม่่มีีรายได้้สููงมากนััก ในขณะที่่�คู่่�แข่่งเน้้นขายความสนุุกในราคาที่่�คนทั่่�วไปเอื้้�อมถึึง 

PS3 จึึงกลายเป็็นเครื่่�องเล่่นสำำ�หรัับคนกลุ่่�มน้้อยที่่�พร้้อมจ่่ายแพงเพื่่�อเทคโนโลยีีสุุดล้ำำ��

จากกรณีีนี้�เราจะเห็็นว่่าแม้้แต่่บริิษัทัยักษ์์ใหญ่่อย่่าง Sony ก็ย็ังัเข้้าใจตลาดผิิดพลาดได้้ การต้ั้�งราคาโดยยึึด 

คุณุสมบััติิของสิินค้้าเป็็นหลััก โดยลืืมมองความต้้องการและกำำ�ลังซ้ื้�อท่ี่�แท้้จริิงของกลุ่่�มเป้้าหมาย มักันำำ�ไป

สู่่�ราคาท่ี่�ไม่่สอดคล้องกับัการรัับรู้้�คุณุค่า่ของลููกค้า้ กลายเป็็นจุดุอ่่อนให้คู้่่�แข่ง่เข้า้มาชิิงส่ว่นแบ่ง่ตลาดไปได้้

ไม่่ยาก แม้้ว่่าในเชิิงเทคโนโลยีีเราจะเหนืือกว่่าพวกเขาก็็ตาม

บทเรีียนสำำ�คััญที่่�ผู้้�ประกอบการควรจดจำำ�

จากตััวอย่่างข้้างต้้น มีีข้้อคิิดที่่�ผู้้�ประกอบการทุุกคนควรนำำ�ไปปรัับใช้้ ได้้แก่่

	 	 อย่่าตั้้�งราคาโดยคิิดแต่่เพีียงว่่าสิินค้้าของเรามีีดีีแค่่ไหน แต่่ต้้องดููด้้วยว่่ากลุ่่�มเป้้าหมายจะรัับรู้้�

		  และยอมรัับคุุณค่่านั้้�นจริิงหรืือไม่่

	 	ศึึ กษาความแตกต่่างของแต่่ละตลาดอย่่างลึึกซึ้้�ง เพื่่�อปรัับราคาให้้สอดคล้้องกัับบริิบทและ

		ค  วามต้้องการเฉพาะของแต่่ละพื้้�นที่่�

	 	 เมื่่�อเกิิดข้้อผิิดพลาด สิ่่�งสำำ�คััญคืือการยอมรัับอย่่างรวดเร็็ว พร้้อมสื่่�อสารกัับลููกค้้าอย่่างตรงไป

		ต  รงมา เพื่่�อแก้้ไขสถานการณ์์ให้้กลัับมาดีีดัังเดิิม
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	 	ต้ ้องพิิจารณาสถานการณ์์การแข่่งขัันอย่่างรอบด้้าน ราคาที่่�สููงกว่่าคู่่�แข่่งจะยั่่�งยืืนได้้ก็็ต่่อเมื่่�อ

		ลู  ูกค้้ารัับรู้้�ถึึงคุุณค่่าที่่�เหนืือกว่่าจริิงๆ

	 	 ไม่่มีีกลยุุทธ์์ราคาใดใช้้ได้้ผลกัับทุุกสถานการณ์์ ต้้องคอยปรัับตััวให้้เข้้ากัับพลวััตของตลาดและ

		พ  ฤติิกรรมของลููกค้้าที่่�เปลี่่�ยนแปลงตลอดเวลา

กล่่าวโดยสรุุป การกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาที่่�ประสบความสำำ�เร็็จนั้้�นไม่่ใช่่เรื่่�องง่่าย แม้้แต่่บริิษััทระดัับโลก 

ยังัเกิดิข้อ้ผิดิพลาดได้เ้สมอ หากขาดความเข้า้ใจในตลาดและลูกูค้า้อย่า่งถ่อ่งแท้ ้แต่น่ั่่�นไม่ไ่ด้แ้ปลว่า่เราจะ 

ไม่่กล้้าเสี่่�ยงหรืือไม่่กล้้าเปลี่่�ยนแปลงเลย ตราบใดที่่�เรายัังเรีียนรู้้�จากประสบการณ์์ของตนเองและคนอื่่�น 

พร้้อมปรัับตััวอย่่างรวดเร็็ว มีีความซื่่�อสััตย์์ต่่อลููกค้้า และมุ่่�งมั่่�นส่่งมอบคุุณค่่าที่่�เหนืือกว่่าอยู่่�เสมอ เชื่่�อว่่า

ความสำำ�เร็็จในการบริิหารกลยุุทธ์์ราคา จะต้้องเป็็นของเราอย่่างแน่่นอน

หวัังว่่าเนื้้�อหาในบทนี้้�จะเป็็นประโยชน์์ต่่อท่่านผู้้�อ่่าน ในการเข้้าใจถึึงข้้อผิิดพลาดสำำ�คััญๆ ที่่�มัักเกิิดขึ้้�นใน

การกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคา พร้้อมให้้ข้้อคิิดและแนวทางที่่�จะนำำ�ไปประยุุกต์์ใช้้กัับธุุรกิิจของตนเองได้้อย่่าง 

เหมาะสม อย่า่ลืมืว่า่ราคาเป็น็เพียีงส่ว่นหนึ่่�งของกลยุทุธ์ท์างการตลาด แต่เ่ป็น็ส่ว่นที่่�มีีผลกระทบมหาศาล 

ทั้้�งต่่อการรัับรู้้� การตััดสิินใจซื้้�อ และความภัักดีีของลููกค้้า สุุดท้้ายแล้้วความสามารถในการตั้้�งราคาที่่�ลงตััว 

สอดคล้องกับัคุณุค่า่ และตอบโจทย์ความต้อ้งการของทั้้�งธุรุกิจิและผู้้�บริโิภค จะเป็น็กุญุแจสำำ�คัญัในการสร้าง 

ความได้้เปรีียบในโลกธุุรกิิจที่่�มีีการแข่่งขัันสููงเช่่นในปััจจุุบััน 
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หลังัจากที่่�เราได้้ผ่่านการเรีียนรู้้�เรื่่�องกลยุทุธ์และกลวิธิีีการตั้้�งราคาสำำ�หรัับผู้้�ประกอบการมาทั้้�งหมด 6 บทแล้้ว 

หวัังว่่าผู้้�อ่านจะได้้รัับความรู้้� ความเข้้าใจ และแรงบัันดาลใจ ในการนำำ�เอาเทคนิคและหลัักการต่่างๆ 

ไปปรัับใช้้กัับธุุรกิิจของตนเอง เพื่่�อสร้้างความได้้เปรีียบทางการแข่่งขัันและความสำำ�เร็็จที่่�ยั่่�งยืืน

สิ่่�งสำำ�คัญัที่่�สุดุที่่�อยากฝากไว้้ให้้ผู้้�ประกอบการทุกุท่่านคือื ในโลกธุรุกิจิปััจจุบุันัที่่�มีีความเปลี่่�ยนแปลงรวดเร็ว็ 

และมีีการแข่่งขัันสููง การกำำ�หนดกลยุุทธ์์ราคาท่ี่�เหมาะสมนั้้�นเป็็นเรื่่�องที่่�ท้้าทายอย่่างยิ่่�ง แต่่ก็็เป็็นสิ่่�งที่่�มีี 

ความจำำ�เป็็นอย่่างยิ่่�งเช่่นกััน เพราะราคาไม่่เพีียงแค่่มีีผลต่่อผลกำำ�ไรและกระแสเงิินสดเท่่านั้้�น แต่่ยัังเป็็น 

ปััจจััยสำำ�คััญในการสร้้างการรัับรู้้�คุุณค่่า ความพึึงพอใจ และความภัักดีีของลููกค้้าในระยะยาวด้้วย

อย่่างไรก็็ตาม ไม่่มีีกลยุุทธ์์ราคาสำำ�เร็็จรููปใดที่่�จะใช้้ได้้ผลกัับทุุกธุุรกิิจ คำำ�ตอบที่่�ใช่่สำำ�หรัับแต่่ละคนอาจ 

แตกต่่างกัันไป ขึ้้�นอยู่่�กัับปััจจััยแวดล้้อมทั้้�งภายในและภายนอกมากมาย เช่่น ต้้นทุุน การแข่่งขััน 

กำำ�ลังัซื้้�อและความต้อ้งการของตลาด กลยุทุธ์แ์บรนด์ ์วงจรชีีวิติผลิติภัณัฑ์ ์ฯลฯ การตั้้�งราคาที่่�ถูกูต้้องจึึงต้อ้ง 

อาศััยทั้้�งศาสตร์และศิิลป์์ในการผสมผสานข้้อมููลเชิิงลึึกต่่างๆ เข้้ากัับประสบการณ์์และวิิจารณญาณของเรา

ขณะเดีียวกััน ยังัต้้องคำำ�นึึงถึึงความจริิงท่ี่�ว่า่ การต้ั้�งราคาไม่่ใช่ง่านท่ี่�จบได้้ภายในครั้้�งเดีียว แต่่เป็น็กระบวนการ 

ที่่�ต้้องทำำ�อย่่างต่่อเนื่่�อง คอยติิดตาม วััดผล และปรัับตััวไปเรื่่�อยๆ ตามพลวััตของตลาดและพฤติิกรรมของ 

ลููกค้้าที่่�เปลี่่�ยนแปลงอยู่่�ตลอดเวลา ความยืืดหยุ่่�นและความรวดเร็็วจึึงเป็็นสิ่่�งจำำ�เป็็น เพื่่�อให้้สามารถคว้้า  

โอกาสและรัับมืือกัับความท้้าทายใหม่่ๆ ได้้ทัันท่่วงทีี

ถึึงแม้จุุ้ดหมายของการตั้้�งราคาคืือการบรรลุเุป้า้หมายทางธุรุกิจิ แต่่เราก็็ต้้องไม่่ลืืมที่่�จะวางแผนและคิดิถึงึ

ลูกูค้า้ไปพร้อ้มๆ กันั การส่ง่มอบคุณุค่า่ที่่�สมกัับราคาที่่�เขาจ่า่ยไป การสื่่�อสารความคุ้้�มค่า่ที่่�ชัดัเจน และการ 

สร้้างความสััมพัันธ์์ที่่�ยั่่�งยืืน จะช่่วยให้้เรากำำ�หนดราคาได้้อย่่างเป็็นธรรม เป็็นที่่�ยอมรัับ และสามารถเติิบโต 

ไปพร้้อมกัับลููกค้้าได้้ในระยะยาว

กลยุุทธ์และกลวิิธีีทั้้�งหลายท่ี่�ได้้กล่่าวมาในหนัังสืือเล่่มน้ี้� จึึงเปรีียบเสมือนเข็็มทิิศและแผนท่ี่�ที่่�จะช่่วยนำำ�ทาง 

ให้้ธุุรกิิจของเราแล่่นฝ่่าคลื่่�นลมในโลกแห่่งการแข่่งขัันได้้อย่่างมั่่�นคง แต่่ขอย้ำำ��ว่่ามัันเป็็นเพีียงส่่วนหนึ่่�ง 

ของการเดินิทาง สิ่่�งสำำ�คัญักว่า่คือื ผู้้�นำำ�ที่�กล้า้ตัดัสินิใจ กล้า้ลองผิดิลองถูกู และกล้า้ปรับปรุงตัวัเองอยู่่�เสมอ 

บทส่่งท้้าย
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การมุ่่�งมั่่�นส่่งมอบคุุณค่่าที่่�เหนืือความคาดหวัังให้้กัับลููกค้้า และการยึึดหลัักคุุณธรรม ความโปร่งใส และ 

ความรัับผิิดชอบต่่อสัังคม ถ้้ามีีสิ่่�งเหล่่านี้้� ไม่่ว่่าจะพบเจอสถานการณ์์ที่่�ยากลำำ�บากเพีียงใด เชื่่�อว่่าท่่านจะ

ต้้องค้้นพบหนทางที่่�จะนำำ�พาธุุรกิิจให้้ประสบความสำำ�เร็็จได้้อย่่างงดงามอย่่างแน่่นอน

หวังัเป็็นอย่่างยิ่่�งว่่าท่า่นผู้้�อ่านจะได้้นำำ�ความรู้้�ในหนัังสือืเล่่มน้ี้�ไปประยุุกต์์ใช้ใ้ห้เ้กิดิประโยชน์ได้จ้ริิงสามารถ 

วางแผนและกำำ�หนดกลยุุทธ์ราคาได้้อย่่างชาญฉลาด สร้้างผลตอบแทนท่ี่�ดีีขึ้้�น และสร้างความพึึงพอใจ 

สููงสุุดแก่่ลููกค้้ามากยิ่่�งขึ้้�น ขอให้้ทุุกท่่านมีีความมั่่�นใจ กล้้าคิิดนอกกรอบ เรีียนรู้้�จากความผิิดพลาด 

และมุ่่�งมั่่�นพััฒนาตนเองอยู่่�เสมอ ความสำำ�เร็็จในการบริิหารกลยุุทธ์์ราคาและการเติิบโตอย่่างยั่่�งยืืนของ 

ธุุรกิิจ จะต้้องเป็็นของทุุกท่่านอย่่างแน่่นอน
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“การตั้งราคาไม�ใช�ศาสตร�ลึกลับ 
แต�เป�นศิลปะแห�งการสร�างสมดุล

ระหว�างกําไรและความพ�งพอใจของลูกค�า”


