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“The Value Stick กบัเกมราคารถยนต์ไฟฟ้าในประเทศไทย: ท าไมของแพงกว่ายงัขายได้” 

ในชีวิตประจ ำวนั ผู้อ่ำนอำจสงัเกตเห็นว่ำ สินค้ำที่มีคุณสมบัติที่คล้ำยกันมำก จนแทบจะไม่
แตกต่ำงกนั กลบัขำยดไีม่เท่ำกนั และบ่อยครัง้ สนิคำ้ทีม่รีำคำแพงกว่ำกลบัขำยไดด้มีำกกว่ำดว้ยซ ้ำไป 
ควำมแตกต่ำงดงักล่ำวในบำงครัง้อำจเกดิขึน้จำกควำมบงัเอญิหรอืกำรลองผดิลองถูก แต่ในหลำยๆ ครัง้ 
กำรวำงกลยุทธ์ทำงธุรกจิทีถู่กต้องถอืเป็นเบื้องหลงัของควำมส ำเรจ็ และสำมำรถหยบิยกมำเป็นใช้เป็น
กรณีศกึษำทำงธุรกจิทีน่่ำสนใจได ้

จำกประสบกำรณ์ของผูเ้ขยีน กำรวำงกลยุทธ์ธุรกจิ
ที่ดีและมีประสิทธิภำพนั ้นจ ำเป็นต้อง เริ่มจำก 
กำรมององค์ประกอบหลักให้ครบ 3 มิติอยู่เสมอ 
ได้แก่ (1) ลูกค้ำ (2) องค์กร และ (3) คู่แข่งและ
สภำพแวดลอ้มภำยนอก ในมติแิรก “ลูกคำ้” องคก์ร
ต้องท ำควำมเข้ำใจทัง้ปัญหำ (Pain Points) และ
ควำมต้อ งกำร  (Needs )  ของลู กค้ ำ  ตั ้ง แต่
กระบวนกำรตดัสนิใจไปจนถงึกำรซื้อหรอืใช้บรกิำร 
รวมถงึวธิสีรำ้งควำมสมัพนัธ์ระยะยำวกบัลูกค้ำ ถดั
มำเมื่อเข้ำใจควำมต้องกำรแล้ว “ตัวบริษัท” ต้อง
ก ำหนดขอ้เสนอคุณค่ำ (Value Proposition) พฒันำ

ผลิตภัณฑ์/บริกำรให้ส่งมอบคุณค่ำนัน้ได้จริง และออกแบบประสบกำรณ์ที่ดีตลอดเส้นทำงลูกค้ำ 
(Customer Journey) ขณะเดยีวกนั “คู่แข่งและสภำพแวดลอ้มภำยนอก” เช่น กฎหมำย/ขอ้บงัคบั และ
ควำมก้ำวหน้ำทำงเทคโนโลย ีลว้นส่งผลโดยตรงต่อทัง้ควำมต้องกำรของลูกคำ้และควำมสำมำรถในกำร
น ำเสนอคุณค่ำขององคก์ร ซึง่อำจลดทอนควำมสำมำรถในกำรแขง่ขนัและก่อใหเ้กดิขอ้จ ำกดับำงประกำร
ในกำรตอบสนองควำมตอ้งกำรดง้กล่ำวไดด้ว้ย 

ถงึจุดนี้ กลยุทธธ์ุรกจิทีก่ล่ำวถงึยงัคงไม่สำมำรถใหค้ ำตอบไดว้่ำ ท ำไมสนิคำ้ทีค่ลำ้ยกนัมำกกลบั
ขำยดไีม่เท่ำกนั ผูเ้ขยีนจงึขอหยบิยก “The Value Stick” ซึง่เป็นเครื่องมอืทำงธุรกจิมำช่วยในกำรอธบิำย
หลกักำรก ำหนดรำคำสนิคำ้หรอืบรกิำรใหม้ปีระสทิธภิำพ และสรำ้งก ำไรสงูสุดใหแ้ก่บรษิทัได้ 
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The Value Stick ประกอบไปด้วยตวัเลขส ำคญั 4 ต ำแหน่ง
จำกบนลงล่ำง คอื (1) “Willingness to Pay (WTP)” หรอืรำคำ
สูงสุดที่ลูกค้ำเต็มใจที่จ่ำยเพื่อซื้อสนิค้ำและบรกิำรจำกบรษิัท 
ถดัมำคอื (2) “Price” หรอืรำคำปัจจุบนัของสนิคำ้และบรกิำรที่
บรษิัทก ำหนดไว้ และ (3) “Cost” หรอืต้นทุนของสนิค้ำหรือ
บรกิำร และส่วนที่อยู่ด้ำนล่ำงที่สุด คอื (4) “Willingness to 
Sell (WTS)” หรอืรำคำต ่ำสุดทีผู่ส้ง่มอบ (Supplier) เตม็ใจทีจ่ะ
ขำยวตัถุดบิใหแ้ก่บรษิทั 

 ตวัเลขทัง้ 4 ต ำแหน่งจะแบ่ง The Value Stick ออกเป็น 3 สว่นหลกั คอื (1) Customer Delight 
หรอืควำมคุม้ค่ำทีลู่กคำ้ไดร้บัจำกกำรซื้อสนิคำ้หรอืบรกิำรไดใ้นรำคำทีต่ ่ำกว่ำรำคำทีต่วัเองยนิดจ่ีำย ซึ่ง
หำกบรษิทัตัง้รำคำขำยในระดบัที่สูงกว่ำระดบั WTP ลูกค้ำย่อมไม่ตดัสนิใจซื้ออย่ำงแน่นอน (2) Firm 
Margin หรอืก ำไรของบรษิทัจำกส่วนต่ำงระหว่ำงรำคำขำยและต้นทุน และ (3) Supplier Surplus หรอื
ก ำไรของผูส้่งมอบ โดยในบทควำมนี้ ผูเ้ขยีนขออธบิำยเฉพำะ WTP และ Price ทีเ่ป็นส่วนครึง่บนของ 
The Value Stick เพือ่ไม่ใหเ้รื่องรำวซบัซอ้นเกนิไป  

ในฐำนะทีเ่ป็นหน่ึงในผูใ้ชร้ถยนตไ์ฟฟ้ำ (Battery Electric Vehicle - BEV หรอืรถยนตไ์ฟฟ้ำแบบ 
100%) ผู้เขยีนขอหยบิยกตลำดรถยนต์ไฟฟ้ำของประเทศไทยมำเป็นกรณีศึกษำในกำรอธิบำยแนว
ทำงกำรน ำ The Value Stick ไปปรบัใช้ภำยในองค์กร โดยเฉพำะในกำรสร้ำงขอ้เสนอคุณค่ำที่ท ำให้
ลูกคำ้ยนิดทีีจ่ะจ่ำยในรำคำทีแ่พงขึน้ได ้

ยอ้นกลบัไปเมื่อประมำณ 2 ปีก่อน ในปี 2566 ตลำดรถยนต์ไฟฟ้ำ100% ในประเทศไทยยงัคงมี
ตวัเลอืกไม่มำกนัก ซึ่งส่วนใหญ่เป็นรุ่นทีม่รีำคำใกลเ้คยีงหรอืสูงกว่ำรถยนต์สนัดำปทัว่ไปจำกค่ำยผูผ้ลติ
สญัชำตจินีหรอืรถยนต์หรูจำกกลุ่มผูน้ ำเขำ้อสิระ และควำมพรอ้มในดำ้นเครอืข่ำยสถำนีชำรจ์สำธำรณะ
ก ำลงัไฟสงูส ำหรบักำรเดนิทำงขำ้มจงัหวดัยงัอยู่ในระดบัทีต่ ่ำมำก (ประมำณ 1,500 แห่งทัว่ประเทศ) 

ในช่วงกลำงปี 2566 บรษิทัผลติรถยนต์ไฟฟ้ำรำยใหญ่ของโลกอย่ำง Tesla เปิดตวัและเริม่เขำ้
มำท ำตลำดในประเทศไทยเป็นครัง้แรก ซึง่รำคำเปิดตวัรถยนต ์ (Model 3 และ Model Y) ณ ขณะนัน้ถอื
ว่ำ ต ่ำกว่ำรำคำของผู้น ำเขำ้อสิระถงึเกอืบครึง่หนึ่ง และสรำ้งควำมสนใจในกลุ่มผูบ้รโิภคทีส่นใจรถยนต์
ไฟฟ้ำเป็นอย่ำงมำก และหำกวเิครำะห์สถำนกำรณ์ดงักล่ำวด้วยเครื่องมอื The Value Stick จะพบว่ำ 
กำรตัง้รำคำ (Price) ทีไ่ม่แพงจนเกนิไป (ประมำณ 1.7-2.3 ลำ้นบำท) ของ Tesla อยู่ในระดบัทีต่ ่ำกว่ำ 
WTP ของผูบ้รโิภคทีส่นใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้ำ ซึ่งในขณะนัน้ ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผูใ้ชร้ถยนต์จำกค่ำยผูผ้ลติ
จำกยุโรปทีม่กี ำลงัซือ้สงูกว่ำ (รำคำรถยนตย์ุโรปเริม่ตน้ทีป่ระมำณ 2 ลำ้นบำทขึน้ไป) 
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ในช่วงแรก ระดบั WTP ของรถยนต์ไฟฟ้ำถูกก ำหนดโดยปัจจยัหลกั คอื สมรรถนะของรถยนต์
ไฟฟ้ำ เช่น อตัรำเร่ง 0-100 และกำรควบคุมรถไม่ต่ำงจำกแบรนด์ยุโรปมำกนกั แต่ Tesla มกีำรท ำควำม
เขำ้ใจปัญหำและควำมต้องกำรของลูกค้ำ (Pain Point & Customer Needs) ซึ่งสำมำรถช่วยสร้ำงข้อ
ไดเ้ปรยีบเพิม่เตมิที่ช่วยเพิม่ระดบั WTP ในมุมมองของผูบ้รโิภคอกี 2 ปัจจยั คอื (1) เทคโนโลยเีฉพำะ
ของ Tesla เช่น ระบบ Autopilot ที่ช่วยเหลอืผู้ขบัขี ่และ Software ที่เสถยีรและมกีำรปรบัปรุงอย่ำง
ต่อเนื่อง และ (2) แผนกำรสรำ้งและขยำยเครอืข่ำยทัว่ประเทศของสถำนี Supercharger ทีใ่หส้ทิธิใ์ชง้ำน
ไดเ้ฉพำะรถยนต ์Tesla เท่ำนัน้ ทีช่่วยสรำ้ง “ควำมมัน่ใจและควำมสบำยใจในเรื่องกำรชำรจ์ระหว่ำงเดนิ
ทำงไกล” ดงันัน้ ในช่วง 2 ปีทีผ่่ำนมำ Tesla จงึมยีอดขำยทีเ่ตบิโตอย่ำงต่อเนื่องจำกสว่นต่ำงระหว่ำงคุณ
ค่ำทีลู่กคำ้รบัรูแ้ละยนิดทีีจ่ะจ่ำย (WTP) และรำคำ (Price) สง่ผลท ำใหร้ถยนต ์Tesla กลบัมยีอดขำยรวม
ในปี 2566 และ 2567 ดีกว่ำรถยนต์ไฟฟ้ำทัง้จำกค่ำยผู้ผลิตจีนและยุโรปที่มคีุณสมบตัิและสมรรถนะ
ใกลเ้คยีงกนั เช่น XPeng G6, BYD Seal, Volvo XC40  

อย่ำงไรก็ดี ในช่วง 2568 เป็นต้นมำ คู่แข่งและสภำพแวดล้อมภำยนอกในตลำดรถยนต์ไฟฟ้ำ
ของประเทศไทยมีกำรเปลี่ยนแปลงอย่ำงก้ำวกระโดด ทัง้ในด้ำนควำมพร้อมของโครงสร้ำงพื้นฐำน  
(ปี 2568 มสีถำนีชำร์จสำธำรณะก ำลงัไฟสูงกว่ำ 3,700 แห่งทัว่ประเทศ) และเทคโนโลยกีำรชำร์จไฟที่
เรว็ขึน้อย่ำงมนีัยส ำคญั เช่น สถำปัตยกรรมแรงดนัแบตเตอรี่ 800V ใน XPeng G6, Zeekr 7x และ MG 
IM6 ทีส่ำมำรถประหยดัเวลำชำร์จไดเ้รว็ขึ้นเกอืบ 2 เท่ำ ดงันัน้ กำรเปลีย่นแปลงดงักล่ำวย่อมส่งผลต่อ
ระดบั WTP ของผู้บรโิภคที่สนใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้ำให้ปรบัตวัลดลงอย่ำงหลกีเลี่ยงไม่ได้ และหำกค่ำย
ผูผ้ลติรถยนตไ์ฟฟ้ำต่ำงๆ รวมถงึ Tesla ไม่มกีำรทบทวนกลยุทธข์องบรษิทั โดยเฉพำะกำรก ำหนดรำคำ
รถยนต์จำกมุมมองของ The Value Stick ควำมสำมำรถในกำรแข่งขนัและยอดขำยรถยนต์ของบรษิทั
อำจไดร้บัผลกระทบเชงิลบอย่ำงมนียัส ำคญั 

กลุ่มผูบ้รโิภคทีส่นใจรถยนต์ไฟฟ้ำในประเทศไทยส่วนใหญ่อำจถอืไดว้่ำเป็นกลุ่มที่มคีวำมรู้และ
สำมำรถศกึษำค้นคว้ำขอ้มูลเปรยีบเทยีบขอ้ดขีอ้เสยีระหว่ำงรถยนต์รุ่นต่ำงๆ ได้อย่ำงละเอยีดมำกกว่ำ  
ดงันัน้ ค่ำยผู้ผลิตรถยนต์จำกจีนจึงสำมำรถอำศยัลกัษณะเฉพำะดงักล่ำวในกำรน ำรถยนต์ไฟฟ้ำที่ ใช้
เทคโนโลยใีหม ่และสิง่อ ำนวยควำมสะดวกต่ำงๆ ภำยในตวัรถ และรำคำทีจ่บัตอ้งได้ เมื่อเทยีบกบั Tesla 
ทีย่งัคงอำศยัจุดเด่นเดมิในดำ้น Software และเครอืขำ่ย Supercharger เป็นหลกั 
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รถยนต์จำกค่ำยจนีพยำยำมลบจุดดอ้ยในกำรพึ่งพำสถำนีชำร์จสำธำรณะดว้ยกำรใชเ้ทคโนโลย ี
800V ที่ช่วยท ำให้กำรชำร์จรถยนต์ในสถำนีชำร์จทัว่ไปใช้เวลำน้อยลง ไม่ต่ำงจำกระยะเวลำกำรชำร์จ
รถยนต ์Tesla ทีส่ถำนี Supercharger ประกอบกบักำรพฒันำสมรรถนะกำรขบัขี ่ทัง้ในดำ้นอตัรำเร่งและ
กำรควบคุมรถ รวมถงึกำรน ำเสนอสิง่อ ำนวยควำมสะดวกภำยในรถยนต์ที่ครบครนัมำกยิง่ขึ้น ซึ่งช่วย
เพิ่มระดบั WTP ในมุมมองของผู้บริโภคได้อย่ำงมีนัยส ำคญั แต่ในทำงกลับกัน ในช่วง 2 ปีผ่ำนมำ 
เครอืข่ำยสถำนีชำร์จ Supercharger ของ Tesla กลบัไม่มกีำรขยำยจ ำนวนได้มำกนัก รวมถึงยงัไม่
ครอบคลุมไปยงัเส้นทำงส ำคญัระหว่ำงภูมิภำคได้อย่ำงครบถ้วน และต ำแหน่งที่ตัง้ของบำงสถำนียงั
สำมำรถเขำ้ถงึได้ยำก ไม่ได้ค ำนึงถงึกำรใช้งำนจรงิของลูกค้ำ ประกอบกบักำรใช้เทคโนโลยแีบตเตอรี่
แบบเดิม (400V) ที่ไม่สำมำรถใช้งำนสถำนีชำร์จสำธำรณะได้อย่ำงเต็มประสิทธิภำพ เมื่อเทียบกบั
รถยนต์ไฟฟ้ำทีใ่ชเ้ทคโนโลยแีบบ 800V ดงันัน้ ระดบั WTP ของผูท้ีส่นใจรถยนต์ Tesla จงึลดต ่ำลงจำก
ขอ้ดอ้ยดงักล่ำวทีเ่คยเป็นจุดเด่นของ Tesla 

ในเดอืนสงิหำคม 2568 มกีำรเปิดตวัรถยนต์ไฟฟ้ำจำกจนีรุ่นใหม่หลำยรุ่น เช่น Zeekr 7X และ 
XPeng G6 รุ่นปรบัปรุง ทีม่สีมรรถนะใกลเ้คยีงกบั Tesla Model Y ซึง่เป็นรถยนตร์ุ่นทีม่ยีอดขำยสูงทีสุ่ด
ของ Tesla แต่ทัง้ 7X และ G6 มรีะยะทำงวิง่ทีไ่กลกว่ำ และใชร้ะยะเวลำกำรชำรจ์ไฟทีน้่อยกว่ำอย่ำงมำก 
รวมถงึรำคำเปิดตวัยงัถอืว่ำอยู่ในระดบัทีต่ ่ำกว่ำรำคำของ Model Y อยู่สมควร (ประมำณ 200,000 บำท) 
ดงันัน้ หำกผูอ้่ำนน ำเครื่องมอื The Value Stick มำใชพ้จิำรณำกลยุทธด์งักล่ำว จะเหน็ไดว้่ำ ค่ำยรถยนต์
จนีประสบควำมส ำเรจ็ในกำรเพิม่ระดบั WTP ใหส้งูขึน้ ประกอบกบักำรก ำหนดรำคำ (Price) ใหต้ ่ำลง ซึง่
ช่วยเพิ่มควำมน่ำสนใจให้แก่ตัวผลิตภัณฑ์และกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้ง่ำยขึ้น แต่ในทำง
กลบักนั Tesla กลบัประสบปัญหำจำกระดบั WTP ทีล่ดลงจำกคุณค่ำเดมิของผลติภณัฑท์ีข่ำดหำยไปใน
มุมมองของลูกคำ้ และยงัไม่มกีำรปรบัลดรำคำ (Price) ใหส้อดคลอ้งกบัระดบั WTP ใหม่ ซึง่อำจสง่ผลท ำ
ให้ยอดขำยของรถยนต์ Tesla ในประเทศไทยปรบัตัวลดลงอย่ำงมีนัยส ำคญั ถึงแม้จะมีกำรเปิดตัว
รถยนตร์ุ่นใหม่อย่ำง Model Y Juniper ในช่วงไตรมำส 2 ของปี 2568 กต็ำม 

จำกกรณีศกึษำดงักล่ำว กำรท ำตลำดในประเทศไทย Tesla จงึมกีำรบำ้นส ำคญั คอื กำรยกระดบั
ข้อได้เปรยีบของสถำนี Supercharger ให้สำมำรถใช้งำนได้จรงิ และสร้ำงประสบกำรณ์ใช้งำนที่ดแีก่
ผูใ้ชง้ำน เพื่อเพิม่ระดบั WTP ใหก้ลบัไปอยู่ในระดบัเดมิ รวมถงึอำจจ ำเป็นต้องมกีำรทบทวนระดบัรำคำ
ใหส้อดคลอ้งกบัสภำพแวดลอ้มและกำรแข่งขนัทีรุ่นแรงมำกขึ้น เมื่อเทยีบกบัช่วง 2 ปีก่อนหน้ำ รวมถงึ
กำรปรบัโฉมหน้ำตำกำรออกแบบของตวัรถใหม่ทัง้หมด ซึง่ทัง้หมดน้ีตอ้งอำศยักำรพจิำรณำองคป์ระกอบ
หลกั 3 มติขิองกำรสรำ้งกลยุทธธ์ุรกจิทีม่ปีระสทิธภิำพอย่ำงรอบดำ้น ไดแ้ก่ ลูกคำ้ องคก์ร และคู่แขง่และ
สภำพแวดลอ้มภำยนอก 
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The Value Stick ไม่ใช่เป็นเพยีงทฤษฎี แต่เป็นเครื่องมอืปฏิบตัิที่ช่วยให้ทุกองคำพยพของ
องค์กรเห็นตรงกันว่ำจะ “ยืดไม้” ตรงไหน (เพิ่ม WTP) และจะ “จับมูลค่ำ” อย่ำงไร (ตัง้รำคำให้
สมเหตุสมผลกบัคุณค่ำทีลู่กคำ้รบัรู)้ เพื่อยกระดบัประสทิธภิำพของกำรก ำหนดกลยุทธ์ทำงธุรกจิ พรอ้ม
วำงรำกฐำนควำมยัง่ยนืของกจิกำรในระยะยำวอย่ำงยัง่ยนื 

ในท้ำยที่สุดนี้ ผู้เขยีนขอแนะน ำโครงกำรส่งเสรมิกำรเพิม่มูลค่ำให้กบับรษิัทจดทะเบียน หรอื
โครงกำร “JUMP+” ของตลำดหลกัทรพัยแ์ห่งประเทศไทยที่มวีตัถุประสงคห์ลกัในกำรส่งเสรมิให้บรษิทั
ต่ำงๆ มองหำแนวทำงและกลยุทธ์เพื่อสรำ้งมูลค่ำเพิม่ใหแ้ก่ธุรกจิอย่ำงเป็นระบบและยัง่ยนื ซึ่งแนวทำง
ดงักล่ำวสอดคลอ้งกบักรอบแนวคดิหลกัของ The Value Stick และผูเ้ขยีนหวงัว่ำ บรษิทัจดทะเบยีนจะ
สำมำรถน ำเอำเครื่องมอื The Value Stick ไปปรบัใชก้บักำรท ำแผนธุรกจิของโครงกำร JUMP+ ได ้


