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5 ปัจจัย...พิจารณาปรับข้ึนราคาสินค้า ยุค “ข้าวยากหมากแพง” 

 

ผู้ประกอบการไทยประสบปัญหากับภาวะต้นทุนท่ีเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้แนวโน้มอัตราก าไรของ

ธรุกิจลดลงอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี หรือ ttb analytics ประเมินแนวโน้มต้นทุนการ

ผลิตปี 2565 จะปรับเพ่ิมขึ้น 5.7% ซ่ึงส่งผลท าให้อัตราก าไรต่อยอดขายของผู้ประกอบการในภาพรวมลดลง 

4.5% โดยกลุ่มธุรกิจท่ีได้รับผลกระทบมาก ได้แก่ พลังงาน ขนส่งและโลจิสติกส์  ประมง ผู้ผลิตไฟฟ้า เหมือง

แร่ เคมีภัณฑ์ โรงสีข้าวและส่งออกข้าว สินค้าเกษตรแปรรูป อาหาร และการเลี้ยงสัตว์ ด้านกลุ่มท่ีได้รับ

ผลกระทบปานกลาง ได้แก่ เหล็ก วัสดุก่อสร้าง ท่องเท่ียว เฟอร์นิเจอร์ เครื่องดื่ม รับเหมาก่อสร้าง เครื่องจักร

และอุปกรณ์ คอมพิวเตอร์และชิ้นส่วน บรรจุภัณฑ์ สินค้าอุปโภค บริโภค จะเห็นว่าต้นทุนท่ีเพ่ิมขึ้นส่งผลกระทบ

ต่ออัตราก าไรของธุรกิจในระดับท่ีแตกต่างกันไปตามลักษณะธุกิจ ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรประคับประคอง

รักษาระดับอัตราก าไรเพ่ือให้ธรุกิจเดินต่อไปได้  
 

ท่ามกลางแนวโน้มต้นทุนการผลิตท่ีเพ่ิมขึ้นน้ี หน่ึงในทางเลือกท่ีช่วยรักษาอัตราก าไรให้คงอยู่ คือ การปรับ

ราคาขายสินค้าเพ่ือส่งผ่านต้นทุนท่ีเพ่ิมขึ้นไปยังราคาสินค้าขาย หากผู้ประกอบการปล่อยให้ขาดทุนติดตอ่กัน

จากต้นทุนการผลิตท่ีเพ่ิมสูง จะท าให้ธุรกิจไม่อาจอยู่รอดได้ อย่างไรก็ดี การปรับราคาต้องถือหลัก “ราคาท่ี

สมเหตุสมผล และลูกค้ายอมรับได้” เน่ืองจากการปรับราคาขายขึ้นย่อมส่งผลต่อความรู้สึกของลูกค้า ซ่ึงอาจ

ท าให้สูญเสียลูกค้าในระยะยาวได้ ดังน้ัน การปรับขึ้นราคาควรด าเนินการอย่างรอบคอบ โดยการพิจารณา

ปรับเพ่ิมราคาสินค้าประกอบด้วย 5 ปัจจัย ดังนี ้

 

1. ลักษณะของสินค้า สินค้าท่ีมีแนวโน้มปรับราคาขึ้นตามต้นทุนท่ีเพ่ิมขึ้นได้โดยง่าย จะมีลักษณะเป็น

สินค้าท่ีจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวัน (Necessary Goods) เช่น อาหาร สินค้าอุปโภคบริโภค การบริการ

ขนส่ง ฯลฯ เพราะลูกค้าไม่สามารถลดการบริโภคลงได้ ในขณะท่ีสินค้าฟุ่มเฟือย (Luxury Goods) 

เช่น สินค้าแฟชั่น เครื่องประดับ รถยนต์หรู ฯลฯ การปรับราคาจะท าได้ค่อนข้างยาก เพราะหากปรบั

ราคาเพ่ิมมากเกินไป ลูกค้าจะลดการบริโภคทันที ดังน้ัน หากต้องการปรับราคาสินค้า 

ผู้ประกอบการควรสร้างความแตกต่างของสินค้าเพ่ิมเติม และท าให้ลูกค้ารู้สึกถึงความแตกต่าง

น้ัน เพราะเม่ือมีการปรับราคาขายสินค้าตามต้นทุนท่ีเพ่ิมขึ้นจะท าให้ลูกค้าเข้าใจและยอมรับได้ 

2. ข้อจ ากัดด้านวัตถุดิบ แหล่งวัตถุดิบท่ีน ามาใช้ในการผลิต ยิ่งหาซ้ือได้ยากเท่าไหร่ อ านาจต่อรอง

ด้านราคาของผู้ซ้ือปัจจัยการผลิตก็จะน้อย ท าให้ผู้ประกอบการหลีกเลี่ยงไม่ได้ท่ีจะต้องปรับขึ้น

ราคาขายสินค้าตามต้นทุนท่ีเพ่ิมขึ้น อย่างไรก็ดี ในการปรับขึ้นราคาสินค้า ผู้ประกอบการ

จ าเป็นต้องอัปเดตสถานการณ์แนวโน้มราคาวัตถุดิบให้ลูกค้าทราบอย่างต่อเน่ือง เพ่ือยืนยันให้

ลูกค้าทราบว่าการปรับขึ้นราคามีความสมเหตุสมผล 

3. การแข่งขันในตลาด ตลาดท่ีมี คู่แข่งจ านวนมากหรือตลาดแข่งขันสมบูรณ์  (Perfectly 

Competitive Market) มีแนวโน้มท่ีจะปรับราคาขายตามต้นทุนได้ค่อนข้างยากกว่าตลาดผูกขาด 

(Monopoly) ดังน้ัน การปรับราคาขายในตลาดแข่งขันสูงจ าเป็นต้องทยอยปรับสินค้าอย่างค่อย

เป็นค่อยไป โดยเปรียบเทียบกับการปรับราคาของคู่แข่งขันในตลาดด้วย 

4. ความแข็งแกร่งของเเบรนด์ธุรกิจ ธุรกิจท่ีมีเเบรนด์เป็นท่ีรู้จักของลูกค้า ในด้านคุณภาพท่ี

น่าเชื่อถือในวงกว้าง ย่อมสร้างความเชื่อม่ันให้กับลูกค้า ท าให้การปรับเพ่ิมราคาขายตามต้นทุนท า

ได้ง่าย ลูกค้าจะยังใช้สินค้าต่อไป เน่ืองจากมีความเชื่อม่ันในตัวสินค้า ดังน้ัน หากสินค้ายังไม่เป็นท่ี

รู้จัก ผู้ประกอบการควรผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพควบคู่ไปกับการสร้างเเบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จักมากขึ้น 

เพ่ือสร้างฐานลูกค้าให้กับธรุกิจ 

5. กลยุทธ์การแข่งขันของกิจการ กิจการท่ีใช้กลยุทธ์ด าเนินธุรกิจเป็นผู้น าตลาด (Leader) จะ

สามารถปรับเพ่ิมราคาตามต้นทุนท่ีสูงขึ้นได้ง่ายกว่ากิจการท่ีใช้กลยุทธ์เป็นผู้ตามตลาด 

(Follower) เน่ืองจากผู้ตามตลาดจะต้องปรับราคาตามผู้น าตลาดเสมอ ซ่ึงหากผู้ตามตลาดปรับ

ราคาสูงกว่า จะส่งผลท าให้ลูกค้าหันไปบริโภค

ท่ีมา: นสพ.ฐานเศรษฐกิจ ฉบับวันท่ี 15 - 18 พ.ค. 2565 คอลัมน์ ยังอีโคโนมิสต์ 
เขียนโดย นายธรรมทัช ทองอร่าม ผู้เชี่ยวชาญอาวุโส ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี 
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สินค้าของผู้น าตลาดซ่ึงเป็นคู่แข่งส าคัญได้ ดังน้ัน ในการพิจารณาปรับเพ่ิมราคาในกรณีท่ีเป็นผู้

ตามตลาดควรด าเนินปรับราคาอย่างค่อยเป็นค่อยไป เพ่ือไม่ให้เกิดช่องว่างท าให้ลูกค้าย้ายไป

บริโภคสินค้าของคู่แข่ง 

 

 
 

จะเห็นว่าความจ าเป็นในการปรับราคาตามต้นทุนท่ีเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง แม้ว่าเป็นส่ิงท่ีต้องท าเพ่ือให้ธุรกิจ

สามารถอยู่รอดได้ แต่ย่อมส่งผลต่อความรู้สึกของลูกค้า ดังนั้น การพิจารณาปรับเพ่ิมราคาควรท าให้ลูกค้า

รู้สึกว่า การขึ้นราคาน้ันสมเหตุสมผล ซ่ึงเม่ือผู้ประกอบการพิจารณาและกลั่นกรอง 5 ปัจจัยด้วยความ

รอบคอบ ก็จะสามารถตัดสินใจเลือกแนวทางการปรับเพ่ิมราคาสินค้าได้ตามความเหมาะสมกับอัตราก าไร

ของตนเอง ซ่ึงจะช่วยประคับประคองธรุกิจให้คงอยู่ ในยุค “ข้าวยากหมากแพง” ต่อไปได้  


