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บทนาํ  

 

มีธุรกิจจํานวนมาก 

ท่ี “ดูเหมือนกําลังไปได้ดี” 

ยอดขายเพ่ิม 

ลูกค้าเพ่ิม 

งานเพ่ิม 

แต่ส่ิงท่ีไม่เพ่ิมคือ 

“เงินท่ีเหลือ” 

บางธุรกิจยิ่งโต 

ยิ่งเครียด 

บางคนยิ่งขาย 

ยิ่งเหน่ือย 

และบางคนกําลังอยู่ในจุดท่ีอันตรายท่ีสุด 

ขายดี…แต่กําลังจะพัง 

คําถามคือ 
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มันเกิดอะไรขึ้น? 

คนส่วนใหญ่จะตอบว่า: 

• การตลาดไม่ดีพอ  

• สินค้ายังไม่แตกต่าง  

• คู่แข่งเยอะเกินไป  

แต่ความจริงท่ีโหดกว่าน้ันคือ 

ปัญหาอาจไม่ใช่ส่ิงท่ีคุณทํา 

แต่คือ “ตัวเลขท่ีคุณต้ัง” 

 

คุณไม่ได้ล้มเหลวเพราะขายไม่ได้ 

คุณล้มเหลวเพราะ: 

• ต้ังราคาผิด  

• คิดกําไรผิด  

• และไม่เข้าใจเกมของราคา  

คุณอาจคิดว่า: 

“ต้ังถูกเข้าไว้ก่อน เด๋ียวค่อยไปเพ่ิมทีหลัง” 

แต่น่ีคือกับดัก 
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เพราะในวันท่ีคุณต้ังราคาต่ํา 

คุณไม่ได้แค่ได้เงินน้อยลง 

คุณกําลัง: 

• ดึงดูดลูกค้าท่ีผิด  

• สร้างภาพลักษณ์ท่ีผิด  

• และล็อกตัวเองไว้ในเกมท่ีเหน่ือยท่ีสุด  

 

ธุรกิจไม่ได้พังเพราะเร่ิมต้นผิด 

มันพังเพราะ: 

“ต้ังราคาผิดต้ังแต่วันแรก” 

ราคาท่ีคุณต้ัง 

ไม่ได้กําหนดแค่ยอดขาย 

มันกําหนด: 

• ลูกค้าของคุณเป็นใคร  

• คุณต้องทํางานหนักแค่ไหน  

• และคุณจะโตได้เร็วแค่ไหน  
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น่ีไม่ใช่หนังสือสอนขายของ 

หนังสือเล่มน้ี 

จะไม่สอนให้คุณ: 

• ปิดการขายเก่งขึ้น  

• เขียนโฆษณาเก่งขึ้น  

แต่มันจะสอนคุณในส่ิงท่ีสําคัญกว่า 

“การควบคุมเกมราคา” 

เพราะในโลกธุรกิจจริง 

มีแค่ 2 แบบเท่าน้ัน: 

• คนท่ี “ต้ังราคาเอง”  

• กับคนท่ี “โดนตลาดต้ังราคาให้”  

และถ้าคุณอยู่แบบท่ีสอง 

ส่ิงท่ีจะเกิดขึ้นคือ: 

• คุณต้องลดราคา  

• คุณต้องแข่ง  

• คุณต้องเหน่ือย  

ตลอดเวลา 
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ความจริงท่ีต้องยอมรับ 

ลูกค้าไม่ได้ซ้ือของท่ี “ดีท่ีสุด” 

เขาซ้ือของท่ี: 

“รู้สึกว่าคุ้มท่ีสุด” 

และคําว่า “คุ้ม” 

ไม่ได้มาจากต้นทุน 

แต่มาจาก: 

• การรับรู้  

• การเปรียบเทียบ  

• และจิตวิทยา  

ซ่ึงท้ังหมดน้ี 

“คุณสามารถควบคุมได้” 

 

หนังสือเล่มน้ีจะพาคุณไป 4 ระดับ 

ระดับท่ี 1: เข้าใจว่าราคาคืออะไรจริง ๆ 

ระดับท่ี 2: คํานวณราคาแบบไม่พัง 
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ระดับท่ี 3: ใช้จิตวิทยาทําให้ลูกค้าอยากจ่ายแพง 

ระดับท่ี 4: คุมเกมราคาแบบคนกําไรสูง 

ถ้าคุณอ่านแล้ว “เข้าใจ” 

แต่ไม่ลงมือทํา 

มันจะไม่เปล่ียนอะไร 

แต่ถ้าคุณอ่านแล้ว “ปรับราคา” 

แม้แค่เล็กน้อย 

ผลลัพธ์อาจเปล่ียนทันที 

 

ก่อนจะเร่ิม 

ผมอยากให้คุณจําประโยคน้ีไว้ 

คุณไม่ได้กําหนดราคาสินค้า 

คุณกําลังกําหนด “อนาคตของธุรกิจ” 

และหลังจากอ่านเล่มน้ีจบ 

คุณจะไม่มีข้ออ้างอีกต่อไปว่า 

“ไม่รู้จะต้ังราคายังไง” 
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ธุรกิจไม่ได้พังเพราะขายไม่ได้ 

มันพังเพราะ “ต้ังราคาผิด” 
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PART 1:  

ความจริงที่คนทาํธรุกิจไม่อยากยอมรับ 
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บทที่ 1 

ราคาคือภาพลักษณ ์

 

ถ้ามีสินค้าสองชิ้นวางอยู่ตรงหน้า 

• ชิ้นแรก ราคา 99 บาท  

• ชิ้นท่ีสอง ราคา 999 บาท  

คุณยังไม่รู้ว่า: 

• วัสดุคืออะไร  

• ใช้ดีแค่ไหน  

• ใครเป็นคนผลิต  

แต่ในหัวคุณ 

มีคําตอบเกิดขึ้นแล้ว 

คุณ “รู้สึก” ว่า 

ของท่ีราคา 999 บาท 

น่าจะดีกว่า 

ท้ังท่ีคุณยังไม่มีข้อมูลเลย 
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น่ีไม่ใช่ความบังเอิญ 

และไม่ใช่เพราะคุณตัดสินใจผิด 

แต่มันคือความจริงข้อหน่ึงท่ีสําคัญมากในโลกธุรกิจ: 

มนุษย์ไม่ได้ประเมิน “คุณภาพก่อน” 

เขาประเมิน “ราคาแล้วค่อยเดา” 

 

สมองต้องการทางลัด 

ในโลกท่ีมีข้อมูลล้นเกิน 

ลูกค้าไม่มีเวลา: 

• อ่านรายละเอียดทุกบรรทัด  

• วิเคราะห์ทุกตัวเลือก  

• เปรียบเทียบอย่างมีเหตุผล  

เขาจึงใช้ “ทางลัด” 

และหน่ึงในทางลัดท่ีทรงพลังท่ีสุดคือ: 

“ราคา” 

ราคาไม่ได้เป็นแค่ตัวเลข 
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มันคือ “สัญญาณ” 

• แพง → น่าจะดี  

• ถูก → น่าจะธรรมดา  

• แพงมาก → น่าจะพิเศษ  

มันอาจไม่ถูกต้องเสมอไป 

แต่ในโลกของการตัดสินใจ 

มันเร็ว และมันพอใช ้

 

คุณไม่ได้ขายของ 

คุณกําลัง “ส่งสัญญาณ” 

เวลาคุณต้ังราคา 

คุณไม่ได้แค่กําหนดรายได้ 

คุณกําลังกําหนดว่า: 

• ลูกค้าจะ “มองคุณยังไง”  

• คุณอยู่ “ระดับไหนในตลาด”  

• คุณ “น่าเชื่อถือแค่ไหน”  
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ลองคิดภาพน้ี 

มีท่ีปรึกษา 2 คน: 

• คนแรก คิดค่าบริการ 500 บาท  

• คนท่ีสอง คิด 5,000 บาท  

คุณยังไม่รู้ผลงานของท้ังคู่ 

แต่ในหัวคุณจะเกิดความรู้สึกว่า: 

คนท่ีคิด 5,000 บาท 

น่าจะเก่งกว่า 

น่ีคือพลังของ “ราคาในฐานะภาพลักษณ์” 

 

ความผิดพลาดท่ีทําให้ธุรกิจ “ดูถูก” 

คนจํานวนมากเชื่อว่า: 

“ต้ังถูกเข้าไว้ เด๋ียวขายง่าย” 

ฟงัดูมีเหตุผล 

แต่ผลลัพธ์จริงคือ: 

• ลูกค้าไม่ม่ันใจ  
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• ลูกค้าสงสัย  

• ลูกค้าชะลอการตัดสินใจ  

เพราะของถูก 

ไม่ได้ทําให้ “อยากซ้ือ” 

แต่มันทําให้เกิดคําถามว่า: 

“มันดีจริงหรือเปล่า?” 

 

ของถกู = ความเส่ียงในหัวลูกค้า 

น่ีคือส่ิงท่ีคนส่วนใหญ่ไม่เข้าใจ 

ในมุมของคนขาย: 

ถูก = คุ้ม 

แต่ในมุมของลูกค้า: 

ถูก = มีอะไรบางอย่างท่ีฉันไม่รู้ 

และทันทีท่ีเกิด “ความไม่แน่ใจ” 

การตัดสินใจจะหยุด 


