
 

เมื่อซัพพลายเออร์แจง้ว่า “จําเป็นตอ้งปรบัขึน้ราคา”   
ไม่ว่าจะบอกดว้ยวาจา โทรศัพท ์ไลน์ หรืออเีมล เหตุผลทีม่ัก
ยกขึน้มาอา้งคอื ตน้ทนุเพิม่ขึน้ จงึตอ้งขอปรับราคา 

ความจรงิแลว้ เมื่อตน้ทุนค่าแรงเพิม่ขึน้ ค่าไฟฟ้า–น้ํามันแพงขึน้ หรือค่า
บรหิารจัดการสูงขึน้ ซัพพลายเออรก์็จําเป็นตอ้งปรับราคาสนิคา้หรือบรกิารตาม
สถานการณ์ ซึง่ก็เป็นธรรมดาของการทําธรุกจิ แตคํ่าถามสําคญัคอื… 

เขาปรบัราคาอยา่งสมเหตสุมผลหรอืไม?่  
นกัจดัซื้อมืออาชีพไม่ใช่เอาแต่ปฏเิสธทุกเรื่อง แต่ต้อง

สามารถแยก “ขอ้เท็จจรงิ” ออกจาก “คําอา้ง” และเจรจาตอ่รอง
อยา่งมอือาชพีโดยไมท่าํลายความสมัพนัธ ์

เพือ่ใหม้ขีอ้มูลประกอบการตัดสนิใจ นักจัดซือ้ควรขอใหซ้ัพพลายเออรทํ์า 
จดหมายแจง้ขอปรับราคาอย่างเป็นทางการ ระบุรายละเอยีดว่าเพิม่เท่าไร และ
เหตผุลคอือะไร ซึง่จะชว่ยใหก้ารวเิคราะหร์าคาแม่นยําขึน้กวา่การคยุกันแบบปาก
เปลา่ อกีทัง้ขอ้มลูนีย้ังนําไปใชป้ระกอบการเสนอผูบ้รหิารเพือ่อนุมัต(ิหากจําเป็น) 

แต่ตอ้งเขา้ใจว่าซัพพลายเออร์จะยอมใหค้วาม
ร่วมมือตามที่ขอไปหรือไม่นั้น ขึน้อยู่กับอํานาจต่อรอง 
(Bargaining power) และสภาพตลาด (Supply market) 
ดว้ยเชน่กนั 

 



รูใ้หท้นั – การขอปรบัราคาม ี2 ประเภท 
นักจัดซือ้ตอ้งวเิคราะหใ์หไ้ดว้่าเหตุผลของซัพพลายเออรท์ีย่กขึน้มาอยู่ใน

ประเภทใด 

1. Supportable Price Increase มขีอ้มูลอา้งองิชัดเจน ตรวจสอบได ้
ฟังขึน้ และสมเหตสุมผล 

2. Foo-Foo Price Increase อา้งกวา้ง ๆ คลมุเครอื ลอย ๆ ไมม่หีลักฐาน 
ใชศ้ัพทค์รอบจักรวาล เชน่ “ตน้ทนุขึน้หมดทกุอยา่ง”, “ทกุทีก่็ข ึน้ราคา”, “เห็นกัน
อยูแ่ลว้” 

 แตไ่มว่า่เขาจะมาในประเภทไหน นกัจดัซือ้มอือาชพีจะตอ้ง 
• ไมป่ฏเิสธแรง ๆ 
• ไมเ่ถยีงเอาชนะ 
• ไมหั่กหนา้ ไมข่ม่ 
• ไมบ่บีเอาแตไ่ด ้
• ใชคํ้าถามทีด่ ีเป็นมวย เพือ่เอาขอ้มลูจรงิมาหารอืกนั 

 

นีค่อื 10 กรณีศกึษา Price–Cost Analysis พรอ้มบทสนทนาทีใ่ชไ้ดจ้รงิ 

 

กรณีที ่1: ขอขึน้ราคาเพราะใช ้Air Freight ช ัว่คราว 
ซพัพลายเออร ์: สินคา้ขาดตลาด การผลิตติดขัดไปหมด เพื่อใหง้านเดินต่อได ้เรา

จําเป็นตอ้งใช ้Air Freight ชัว่คราว จงึขอปรับขึน้ราคา 4% 

นักจัดซือ้ :  ถา้ตน้ทุน Freight เพิม่เฉพาะช่วงนี้ เพื่อใหโ้ปร่งใสกับทัง้สองฝ่าย ผม
ขอใหก้ําหนดระยะเวลาและคา่ใชจ้่ายของ Air Freight Surcharge ไวใ้ห ้
ชัดเจน เพื่อทีเ่ราจะสามารถทบทวนร่วมกันอกีครัง้เมือ่สถานการณ์ดขี ึน้
และกลับไปใช ้Sea Freight ตามปกตนิะครับ  

แกน่ของกรณีนี ้: นี่คือการเจรจาแบบมืออาชีพ แฟร์ไปแฟร์มา ไม่ทําใหค้วามสัมพันธ์
เสยีหาย และควบคมุราคาอนาคตได ้

 

กรณีที ่2: ขอขึน้ราคาแบบไมม่เีหตผุลรองรบั 
ซพัพลายเออร ์: ชว่งนีต้น้ทนุทกุอยา่งขึน้หมดครับ จงึขอขึน้ราคา 10%  

นักจัดซือ้ : ตน้ทุนส่วนไหนครับ มขีอ้มูลประกอบไหมครับ ผมตอ้งทํารายงานเสนอ
ผูบ้รหิารครับ รบกวนขอขอ้มูลตน้ทุนประกอบนดิหนึง่นะครับ ผูบ้รหิารจะ
ไดอ้นุมัตไิดเ้ร็วขึน้ 



ซพัพลายเออร ์: ขึน้ท่ัวไปหมดแหละครับ ใคร ๆ ก็รูทั้ง้นัน้ ก็เห็น ๆ กนัอยู ่

แกน่ของกรณีนี ้: นีค่อื Foo-Foo 

 

กรณีที ่3: อา้งราคาเหล็ก LME ขึน้ 
ซพัพลายเออร ์: ราคาเหล็ก LME เพิม่ +12% เมือ่ 2 เดอืนทีแ่ลว้ จงึกระทบราคาวัตถดุบิ

ของเราทีม่สีดัสว่นตน้ทนุ 25% สง่ผลใหต้อ้งปรับราคาขึน้ 3% 

นักจัดซือ้ :  แต่จากรายงานของ LME ล่าสุดเดือนนี้ เห็นว่าราคาเริม่ลดลงเล็กนอ้ย
แลว้ อยากฟังมุมของทางคุณเพิ่มเตมิครับว่ามีผลกระทบเชงิบวกกับ
ตน้ทนุอยา่งไรบา้งครับ 

แกน่ของกรณีนี ้: นี่คอืการเจรจาแบบมอือาชพี ไม่ข่ม แต่แสดงใหซ้ัพพลายเออรร์ูว้่าเรามี
ขอ้มูลตลาดเชน่กัน และสือ่ใหรู้ว้่าเราสามารถตรวจสอบได ้และลดการ
เลน่ Foo-Foo ของซพัพลายเออรใ์นอนาคตอกีดว้ย 

 

กรณีที ่4: ขอขึน้คา่ขนสง่เพราะนํา้มนัขึน้ราคา 
ซพัพลายเออร ์: น้ํามันขึน้ราคาอกีแลว้ครับ รวม ๆ ตัง้แต่ตน้ปีก็ 10% เขา้ไปแลว้ครับ ผม

ขอเพิม่คา่ขนสง่จากเทีย่วละ 15,000 บาท เป็น 16,500 บาทนะครับ 

นักจัดซือ้ :  รบกวนช่วยแจกแจงค่าขนส่งแต่ละเที่ยวใหด้ว้ยครับว่าประกอบดว้ย
อะไรบา้ง จะไดรู้ว้่าน้ํามันรถสง่ผลกระทบมากนอ้ยเพยีงใด เราจะไดป้รับ
ราคาขึน้ลงใหอ้ยา่งสมเหตสุมผลครับ 

แกน่ของกรณีนี ้:  Price breakdown คือการแจกแจงตน้ทุนทัง้หมดออกมาใหเ้ห็นว่า ค่า
ขนสง่เทีย่วละ 15,000 บาทนัน้มาจากค่าเสือ่มราคารถเท่าไร ค่าประกัน
เทา่ไร คา่แรงคนขบัเทา่ไร คา่น้ํามันเทา่ไร ฯลฯ เมือ่โครงสรา้งตน้ทนุสว่น
ใดเปลีย่นแปลง ไมว่า่สงูขึน้หรอืตํ่าลง ก็จะสามารถปรับราคากันไดอ้ย่าง
สมเหตสุมผล แฟรไ์ปแฟรม์า 

 

กรณีที ่5: คา่แรงขึน้ แตร่าคา “ขึน้เกนิสดัสว่น” 
ซพัพลายเออร ์: ตัง้แต่ปีทีแ่ลว้รัฐบาลปรับค่าแรงขัน้ตํ่าขึน้เฉลีย่ 8% ตน้ทุนแรงงานเรา

เลยเพิม่สงูมากครับ จงึจําเป็นตอ้งขอปรับราคาสนิคา้ขึน้ 8% เชน่กนัครับ 

นักจัดซือ้ : ในโครงสรา้งตน้ทุนของสนิคา้ตัวนี้ สัดส่วนค่าแรงคิดเป็นประมาณกี่
เปอรเ์ซ็นตข์องตน้ทนุรวมครับ ถา้คา่แรงขึน้ 8% แตค่า่แรงคดิเป็น 30% 
ของตน้ทุนรวม ค่าแรงก็กระทบตน้ทุนจรงิแค่ 2.4% เท่านัน้ การขอขึน้
ราคา 8% ทั้งกอ้นอาจจะเกินสัดส่วนนิดหนึ่ง รบกวนช่วยทํา Price 
Breakdown คร่าว ๆ มาใหห้น่อยไดไ้หมครับว่า ตน้ทุนรวมประกอบดว้ย
อะไรบา้ง และค่าแรงมีผลต่อภาพรวมเท่าไร เพื่อที่ผมจะไดอ้ธบิายให ้
ผูบ้รหิารเขา้ใจและอนุมัตไิดง้า่ยขึน้ครับ 



แกน่ของกรณีนี ้: นี่คอืการใช ้“แนวคดิสัดส่วนตน้ทุน” มาชว่ยวเิคราะห ์ไม่ปฏเิสธการขึน้
ราคา แตช่วนซพัพลายเออรเ์ปิดโครงสรา้งตน้ทนุใหเ้ห็นวา่ คา่แรงทีเ่พิม่ 
8% ส่งผลให ้“ตน้ทุนรวม” เพิม่จรงิ ๆ กี่เปอร์เซ็นต์ แลว้จงึคุยกันบน
ตัวเลขทีส่มเหตสุมผลมากขึน้ 

 

กรณีที ่6: ปรมิาณส ัง่ซือ้เพิม่ แตไ่มใ่หส้ว่นลด 
ซพัพลายเออร ์: จรงิอยู่ทีปี่นี้บรษัิทคุณมยีอดสั่งซือ้เพิม่ขึน้เยอะมากเลยครับ แต่ตน้ทุน

หลายอยา่งของเราก็สงูขึน้ตาม ผมจงึยังไมส่ามารถใหส้ว่นลดเพิม่ได ้ยัง
จําเป็นตอ้งคงราคาเดมิไวน้ะครับ 

นักจัดซือ้ : ในเมือ่ปรมิาณสั่งซือ้เราเพิม่ขึน้มาก การผลติและการจัดซือ้วัตถุดบิของ
คณุน่าจะได ้Economy of Scale อยูพ่อสมควร ไมท่ราบวา่จากยอดทีเ่รา
เพิม่ขึน้ มสีว่นชว่ยลดตน้ทุนบางสว่นของคุณหรอืเปล่าครับ เชน่ ตน้ทุน
การ set-up เครื่องจักรต่อหน่วยหรือตน้ทุนดา้นการขนส่งต่อหน่วย ถา้
เป็นไปได ้รบกวนชว่ยอธบิายโครงสรา้งตน้ทุนก่อนและหลังยอดสั่งซือ้
เพิม่ขึน้ครา่ว ๆ หน่อยไดไ้หมครับ เผือ่เราจะหาจดุรว่มในการปรับราคาให ้
เป็น Win‑Win ทัง้สองฝ่ายไดค้รับ 

แกน่ของกรณีนี ้: นี่คอืการใช ้“Cost Analysis” มองในมุมกลับ เมือ่ปรมิาณเพิม่ ซัพพลาย
เออร์ควรมีตน้ทุนต่อหน่วยลดลงบางส่วน นักจัดซื้อจึงใชคํ้าถามเรื่อง
โครงสรา้งตน้ทุนมาชวนใหซ้ัพพลายเออรส์ะทอ้น “ตน้ทุนทีล่ดลง” แลว้
แปลงบางสว่นกลับมาเป็นสว่นลดใหก้บัลกูคา้ 

 

กรณีที ่7: ตน้ทนุวตัถดุบิเพิม่ แตเ่ลอืก “ปรบัสเป็ก” แทนปรบัราคา 
ซพัพลายเออร ์: ชว่งครึง่ปีหลังนี้ ราคาวัตถุดบิเกรดพรเีมยีมทีใ่ชผ้ลติสนิคา้ใหบ้รษัิทคุณ

ปรับตัวสงูขึน้ต่อเนื่อง ตน้ทุนเราเพิม่ขึน้มาก จงึจําเป็นตอ้งขอปรับราคา
ขึน้ 5% ครับ 

นักจัดซือ้ : เราเขา้ใจสถานการณ์ราคาวัตถุดบิครับ แต่ในมุมการใชง้านจรงิของเรา 
สเป๊กปัจจุบันอาจจะเกนิความจําเป็นในบางดา้นอยู่บา้ง ไม่ทราบว่าหาก
เราปรับสเป๊กลงเล็กนอ้ยในจุดทีไ่ม่กระทบคุณภาพการใชง้าน เชน่ จาก
เกรดพรีเมียมลงมาใชเ้กรดมาตรฐานในบางส่วน จะช่วยใหต้น้ทุนรวม
ลดลงไดเ้ท่าไรครับ ถา้เราร่วมกันทํา VA/VE ว่าใชส้เป๊กแค่ไหนจงึจะ 
เหมาะสมกับการใชง้านจรงิ อาจชว่ยใหเ้ราไมต่อ้งขึน้ราคามาก หรอืบาง
ทอีาจรักษาราคาเดมิไดเ้ลยครับ 

แกน่ของกรณีนี ้: กรณีนี้สะทอ้นว่า Price‑Cost Analysis ไม่ไดม้ไีวเ้พื่อต่อรองราคาอย่าง
เดยีว แตใ่ชเ้พือ่ทบทวนคณุคา่และสเป๊กสนิคา้วา่เหมาะสมกบัการใชง้าน
จรงิหรอืไม่ หากลดสเป๊กทีไ่ม่จําเป็นลง ก็สามารถกดตน้ทุนและควบคุม
ราคาโดยไมก่ระทบฟังกช์นัการใชง้าน 

 

 



กรณีที ่8: ขอปรบัราคาเพราะตน้ทนุบรรจภุณัฑเ์พิม่ข ึน้ เนือ่งจาก  
  เปลีย่นผูผ้ลติรายใหม ่
ซพัพลายเออร ์: ชว่งไตรมาสทีผ่่านมา เรามปัีญหากับโรงงานบรรจุภัณฑเ์ดมิ ทําใหต้อ้ง

เปลีย่นผูผ้ลติใหม่ ซึง่มรีาคาสงูกว่าเดมิพอสมควร จงึจําเป็นตอ้งขอปรับ
ราคาสนิคา้เพิม่ 6% ครับ 

นักจัดซือ้ : เขา้ใจครับวา่การเปลีย่นผูผ้ลติบรรจภัุณฑอ์าจทําใหต้น้ทนุเพิม่ขึน้ แตผ่ม
ขอขอ้มลูเพิม่เตมิเล็กนอ้ยนะครับ ราคาบรรจุภัณฑเ์ดมิเทา่ไร? ราคาของ
ผูผ้ลติรายใหม่เท่าไร? ตน้ทุนบรรจุภัณฑค์ดิเป็นกีเ่ปอรเ์ซ็นตข์องตน้ทุน
รวม? และการเปลีย่นครัง้นี้เป็นเหตุการณ์ชั่วคราวหรอืถาวรครับ? ถา้เป็น
ชั่วคราว และคุณยังอยู่ระหว่างการเจรจากับโรงงานเดมิ หรือกําลังหา
แหล่งที่เหมาะสมกว่า ผมอาจเสนอใหเ้รากําหนดเป็น Temporary 
Packaging Surcharge ชั่วคราวได ้เพื่อใหเ้ราและคุณบริหารตน้ทุน
รว่มกนัอยา่งโปรง่ใสนะครับ 

แกน่ของกรณีนี ้: กรณีนี้เป็นตัวอยา่งของ “ตน้ทนุเพิม่ขึน้เพราะปัจจัยภายในซพัพลายเออร์
เอง” ไมใ่ชเ่พราะตลาดผันผวนโดยตรง นักจัดซือ้จงึควรขอขอ้มลู สดัสว่น
ตน้ทนุบรรจุภัณฑ ์และประเมนิวา่เป็นเหตกุารณ์ชัว่คราวหรอืถาวร รวมถงึ
กําหนด ระยะเวลา Surcharge เพือ่ไม่ใหร้าคาทีเ่พิม่ขึน้กลายเป็นตน้ทนุ
ถาวรในอนาคต เป็นการเจรจาโดยใชข้อ้มลู ไมใ่ชใ่ชก้ารปฏเิสธ 

 

กรณีที ่9: ขอปรบัราคาเพราะเงนิบาทออ่นตวั 
ซพัพลายเออร ์: ค่าเงินบาทอ่อนค่าลงมากในช่วง 3 เดือนที่ผ่านมา ทําใหต้น้ทุนการ

นําเขา้วัตถดุบิสงูขึน้ จงึขอปรับราคาสนิคา้เพิม่ 7% 

นักจัดซือ้ : ค่าเงินบาทมีผลจริงครับ แต่ผมอยากทราบเพิ่มเตมิว่า วัตถุดบิที่คุณ
นําเขา้มสีัดสว่นเท่าไรในตน้ทุนรวม และคุณมกีารทําสัญญาซือ้ระยะยาว 
(Hedging) หรือไม่ เพื่อที่เราจะไดเ้ขา้ใจว่าผลกระทบจากค่าเงินเป็น
ระยะสัน้หรอืระยะยาวครับ  

แกน่ของกรณีนี ้: นี่คอืการเจรจาทีใ่ชข้อ้มลูตลาดการเงนิประกอบ ทําใหซ้พัพลายเออรร์ูว้า่
นักจัดซือ้มคีวามเขา้ใจในปัจจัยภายนอก และสามารถแยกแยะไดว้่าเป็น 
Supportable Price Increase หรอื Foo-Foo Price Increase 

 

กรณีที ่10: ปรบัราคาเพราะซพัพลายเออรล์งทนุเครือ่งจกัรใหม ่ 
ซพัพลายเออร ์: เราไดล้งทนุในเครือ่งจักรใหมเ่พือ่เพิม่คณุภาพและความเสถยีรของสนิคา้ 

จงึจําเป็นตอ้งปรับราคาขึน้ 6% 

นักจัดซือ้ : การลงทุนเพือ่คุณภาพถอืเป็นเรือ่งดคีรับ แต่รบกวนชว่ยอธบิายเพิม่เตมิ
วา่ การปรับปรงุนี้จะสรา้งคณุคา่เพิม่ใหก้บัลกูคา้อยา่งไร เชน่ ลดของเสยี 
ลดการหยุดสายการผลติ หรือเพิ่มอายุการใชง้านสนิคา้ เพื่อที่เราจะ



สามารถสือ่สารตอ่ผูบ้รหิารและลกูคา้ไดว้า่ การปรับราคานี้มเีหตผุลและมี
ประโยชนจ์รงิครับ 

แกน่ของกรณีนี ้: นี่คอืการเจรจาทีไ่ม่ใชแ่ค่ป้องกันการขึน้ราคา แต่ยังเปลีย่นเป็นการสรา้ง
คุณค่า (Value-based negotiation) ทําใหค้วามสัมพันธ์ระหว่างนัก
จัดซือ้และซัพพลายเออร์แข็งแรงขึน้ และช่วยใหก้ารปรับราคามคีวาม
สมเหตสุมผลในสายตาผูบ้รหิาร 

Price–Cost Analysis Checklist สําหรบันกัจดัซือ้ 
1. ตรวจสอบเหตผุลและขอ้มลูประกอบ 
•  ขอใหซ้พัพลายเออรทํ์าจดหมายหรอืเอกสารเป็นทางการ 
•  ขอรายละเอยีดวา่ ตน้ทนุสว่นไหน ทีเ่ปลีย่นแปลง 
•  สอบยันกบัขอ้มลูตลาดหรอืกบัดัชนอีา้งองิ เชน่ LME, ราคาน้ํามัน, คา่แรงขัน้ตํา่ 

2. แยกแยะประเภทการปรบัราคา 
•  Supportable Price Increase → มขีอ้มลูรองรับชดัเจน 
•  Foo-Foo Price Increase → อา้งเลือ่นลอย คลมุเครอื ไมม่หีลักฐาน 

3. เทคนคิการต ัง้คาํถามอยา่งมอือาชพี 
•  “ตน้ทนุสว่นไหนครับทีเ่พิม่ขึน้?” 
•  “มขีอ้มลูประกอบหรอืรายงานทีส่ามารถแชรไ์ดไ้หมครับ?” 
•  “ผลกระทบนีเ้ป็นระยะสัน้หรอืระยะยาวครับ?” 
•  “ชว่ยแจกแจงโครงสรา้งตน้ทนุ (Price breakdown) ใหด้หูน่อยครับ” 

4. เจรจาอยา่งโปรง่ใส 
•  กําหนดระยะเวลา (เชน่ Air Freight surcharge ชัว่คราว) 
•  ขอขอ้มลูเชงิโครงสรา้งตน้ทนุ (คา่แรง, คา่น้ํามัน, คา่เสือ่ม, ฯลฯ) 
•  อา้งถงึความจําเป็นในการนําเสนอผูบ้รหิารเพือ่อนุมัต ิ

5. การรกัษาสมัพนัธภาพ 
•  ใชน้ํ้าเสยีงสภุาพ ไมป่ฏเิสธเสยีงแข็ง 
•  ไมข่ม่ ไมห่ักหนา้ ไมบ่บีคัน้เอาแตไ่ด ้
•  แสดงใหเ้ห็นวา่เรามขีอ้มลูตลาดเชน่กนั เพือ่มใิหเ้ขาเผลอใชว้ธิ ีFoo-Foo 
•  เปลีย่นการเจรจาจาก “การป้องกนัการขึน้ราคา” เป็น “Win-Win และการสรา้งคณุคา่” 
 
6. อํานาจการเจรจาตอ่รอง 
•  นักจัดซือ้ตอ้งเขา้ใจ Supplier Preferencing Analysis ว่าเราคือลูกคา้ประเภทไหนใน

มมุมองของซพัพลายเออร ์ 
• หากเขาไมค่อ่ยใหค้วามสําคัญกบัเรา ก็ตอ้งแกไ้ข หรอืไมก่็ตอ้งหาซพัพลายเออรร์ายอืน่ 

บทสรปุสําคญั 

การวเิคราะหร์าคาและตน้ทุน (Price-Cost Analysis) คอืการแยกแยะขอ้มูลจรงิออกจากคําอา้งลอย ๆ 
แลว้นําไปใชใ้นการเจรจาอยา่งมอือาชพีเพือ่สรา้งความโปรง่ใสและความรว่มมอืระยะยาว นักจัดซือ้ทีเ่กง่
จะไม่ใชก่ารปฏเิสธการขึน้ราคาแบบไม่ลมืหูลมืตา ไม่ขม่ และไม่ใชก่ารต่อรองทุกอย่างทีข่วางหนา้ แต่
ตอ้งเจรจาต่อรองแบบ Win-Win หรอืตอ้งสามารถสรา้งคุณค่าร่วม และควรจะตอ้งสรา้งความสัมพันธท์ี่
มั่นคงกบัซพัพลายเออรไ์ดด้ว้ย 


