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มลูค่าการค้าผ่านตลาด E-commerce โลกเพิ่มขึน้กว่าเท่าตวัจาก 2.3 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2560 
เป็น 4.9 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2564 และแม้ว่าตลาด E-commerce ในปี 2565 จะชะลอความร้อนแรงลง
จนขยายตวัได้เพียง 7.1% จากที่เคยขยายตวัในระดบั 2 หลกัมาโดยตลอดในช่วงเกือบ 10 ปีที่ผ่านมา เพราะได้รับ
ผลกระทบจากเศรษฐกิจโลกที่ชะลอตวั เงินเฟ้อและราคาพลงังานที่เพิ่มขึน้ จนกระทบกบัก าลงัซือ้ของผู้บริโภคทัว่
โลก แต่ผมมองว่าตลาด E-commerce หรือตลาดออนไลน์ก็ยังไม่คลายมนต์ขลงันะครับ เพราะหลงัจากที่คนส่วน
ใหญ่ได้มีประสบการณ์การซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มาแล้วในช่วง COVID-19 ระบาด ก็ท าให้พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคได้เปลี่ยนไปอย่างถาวร มีผู้บริโภคยุคใหม่จ านวนมากที่ไม่ต้องการไปซือ้สินค้าที่ร้านอีกแล้ว ยืนยันได้
จากผลส ารวจล่าสุดในปี 2566 ของ Euromonitor ที่ระบุว่ามีผู้ซือ้สินค้าทางออนไลน์เกือบ 70% ที่ไม่ต้องการ
ไปเลือกซือ้สินค้าที่ร้านอีกแล้ว นี่จึงเป็นเหตผุลส าคญัที่ท าให้มีการคาดการณ์ว่าในปี 2566 ตลาด E-commerce โลก
จะขยายตัวถึง 8.9% ซึ่งนับว่าสงูมากเมื่อเทียบกับตลาดค้าปลีกโดยรวมที่คาดว่าจะขยายตัวเพียง 3.9% ขณะที่
คาดว่ามลูค่าตลาด E-commerce ของไทยจะขยายตวัถึง 16% และติด 1 ใน 5 ประเทศที่มลูค่าตลาด E-commerce 
ขยายตัวสูงสุดในปี 2566 อย่างไรก็ตาม ในยามที่เศรษฐกิจอ่อนแรงและก าลังซือ้ของผู้บริโภคมีจ ากัดเช่นนี ้
ผู้ประกอบการก็ต้องปรับตวัเพื่อเข้าไปนัง่ในใจผู้บริโภคให้ได้ด้วยเคล็ดลบั 3C ดงันี ้

• Cost Saving : ช่วยผู้บริโภคคุมค่าใช้จ่าย แม้จะอยู่ในภาวะที่เศรษฐกิจไม่เป็นใจ แต่ผู้บริโภคก็ยัง
ต้องจบัจ่ายซือ้สินค้าต่าง ๆ ตามความจ าเป็น ดงันัน้ เว็บไซต์หรือแพลตฟอร์มที่ช่วยให้ผู้บริโภคประหยดัเงินหรือลด
ค่าใช้จ่ายได้จึงได้รับความนิยมเพิ่มขึน้อย่างมาก ซึ่งหนึ่งในเทรนด์ที่ผมเห็นว่าน่าสนใจก็คือ การที่ร้านค้าจดัโปรโมชนั
แบบรวมกลุม่ (Group Buying) ดงัเช่นที่ Buo ซูเปอร์มาร์เก็ตออนไลน์ในสเปนมอบส่วนลด 11-30% ให้แกล่กูค้าที่
รวมกันมาซือ้สินค้าในปริมาณมาก โดยลกูค้าสามารถไปรับสินค้าได้ตามจดุรับสินค้าที่มีอยู่กว่า 100 แห่ง ภายใน 
24-48 ชัว่โมง เพราะเป็นทางเลือกที่ Win-Win ส าหรับทุกฝ่ายในยุคเศรษฐกิจตกสะเก็ด ผู้บริโภคก็ได้ซือ้สินค้าใน
ราคาถูก ในขณะที่ร้านค้าก็ได้ปริมาณจ าหน่ายที่เพิ่มขึน้ชดเชยกบัก าไรต่อชิน้ที่ลดลงจากการลดราคา ซึ่งนอกจาก
จะเป็นกลยุทธ์ในการดึงลกูค้าที่มีงบประมาณจ ากัดให้มาลองเลือกซือ้สินค้าจากทางร้านแล้ว การที่ต้องรวมกลุ่ม
กนัมาซือ้สินค้าก็ท าให้เกิดการชกัชวนลกูค้ารายใหม ่ๆ ให้เข้ามาทดลองซือ้สินค้าของที่ร้านอีกด้วย 

• Co-creation & Customization : มัดใจผู้บริโภคจากการมีส่วนร่วม นอกจากการมัดใจผู้บริโภคด้วย
ราคาแล้ว ในยุคที่มีการแข่งขันสงูผู้ประกอบการยังต้องจับและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ถูกจุด  
เพื่อสร้างความประทบัใจและความภกัดีกบัร้านหรือแบรนด์ ซึง่ประเด็นหนึ่งที่ผู้บริโภคสมยัใหม่ให้ความส าคญัมาก
ขึน้คือ ความเป็นตวัของตวัเอง การที่ร้านค้าหรือแบรนด์สินค้าเปิดโอกาสให้ลกูค้าบอกเลา่ความต้องการของตนเอง 
หรือเลือกปรับแต่งสินค้าให้ตรงกับสิ่งที่ตนเองต้องการได้ จะท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าตนเองมีความส าคัญและเป็นที่



ยอมรับ ซึ่งจะสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ในขณะเดียวกันร้านค้าหรือแบรนด์ที่เปิดโอกาสให้ลูกค้าได้บอก
ความต้องการของตนเองออกมา ก็จะได้รับข้อมลู Insights โดยตรงจากลูกค้า และสามารถน าข้อมูลดังกล่าวไป
ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ตรงใจมากขึน้ ยกตวัอย่างเช่น Nike ที่เปิดเว็บไซต์ .SWOOSH (https://www.swoosh.nike) 
ซึ่งเป็นแพลตฟอร์ม NFT (Non-Fungible Token หรืองานศิลปะในรูปแบบสินทรัพย์ดิจิทลั) ส าหรับเคร่ืองแต่งกาย
เสมือนจริงของแบรนด์ Nike ทุกรูปแบบ รวมถึงการออกแบบรองเท้าผ้าใบ เสือ้ผ้า และของสะสมอื่น ๆ ซึ่งผู้ ใช้
สามารถเข้าไปออกแบบสินค้าของ Nike ในแบบที่ตนเองต้องการได้ในโลกเสมือน และยงัแลกเปลี่ยนความคิดเห็น
กบัผู้ใช้คนอื่น ๆ ในเว็บไซต์ได้ ซึง่ช่วยให้ Nike ทราบว่าสินค้าแบบใดที่ตรงใจหรือได้รับความนิยมจากผู้บริโภค และ
สามารถน าไปต่อยอดพฒันาเป็นสินค้าจริงออกมาวางจ าหน่ายต่อไปได้ 

• Connection : เชื่อมสัมพันธ์กับผู้บริโภคผ่านเกมและ Live Streaming การจะครองใจผู้บริโภคใน
ตลาด E-commerce ที่มีร้านค้าหรือแพลตฟอร์มให้เลือกจ านวนมาก จ าเป็นต้องมีกลเม็ดในการดึงให้ผู้บริโภคแวะ
เข้ามาที่ร้านหรือที่แพลตฟอร์มบ่อย ๆ การมีเกมหรือกิจกรรมให้ร่วมสนุกเพ่ือรับรางวัลเล็ก ๆ น้อย ๆ จึงเป็น
ทางเลือกหนึ่งที่จะช่วยดึงให้ผู้บริโภคใช้เวลาอยู่ในร้านค้าหรือแพลตฟอร์มเพิ่มขึน้ ซึง่จะเพิ่มโอกาสในการซือ้สินค้า
และเพิ่มความผูกพนักับร้านค้าหรือแพลตฟอร์มนัน้มากขึน้ เช่น เกมปลกูต้นไม้ในแพลตฟอร์มออนไลน์ชื่อดงัของ
ไทย ที่ให้ผู้ ใช้เข้ามารดน า้ต้นไม้ทุกวนัเพื่อแลกรับเหรียญหรือโค้ดส่วนลด นอกจากนี ้การจัดถ่ายทอดสด (Live 

Streaming) เพ่ือจ าหน่ายสินค้าก็เป็นช่องทางที่ก าลงัได้รับความนิยมเพิ่มขึน้ทัง้ในไทยและจีน ซึ่งข้อดีของการ
จ าหน่ายสินค้าผ่าน Live Streaming คือ เป็นการเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซือ้-ผู้ขาย ท าให้ดูมีชีวิตชีวาและมี
สีสนัมากขึน้ และยงัช่วยให้ผู้ซือ้ได้เห็นสินค้าจริง รวมทัง้พูดคยุหรือสอบถามรายละเอียดเก่ียวกับสินค้าที่ต้องการ
ได้ทันที จึงท าให้เกิดความมั่นใจซึ่งมีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า นอกจากนี ้ผู้ขายยังสามารถสร้างตัวตนให้ดู
สนุกสนานหรือน่าจดจ าในแบบต่าง ๆ เพื่อให้ลกูค้าชื่นชอบและเพิ่มยอดผู้ชม ซึ่งจะน าไปสู่การเพิ่มยอดจ าหน่าย
ในที่สดุ ทัง้นี ้ปัจจุบนัจีนเป็นตลาดใหญ่ที่สดุของการค้าผ่าน Live Streaming โดยมีส่วนแบ่งตลาดราว 80% ของ
มลูค่าการค้าผ่าน Live Streaming  ทัว่โลก และแพลตฟอร์มที่ได้รับความนิยมสงูสดุคือ Taobao Live  

การค้าออนไลน์นบัเป็นนวตักรรมเปลี่ยนโลกในทศวรรษที่ผ่านมา ผู้ประกอบการที่จะท าตลาดออนไลน์ให้
ประสบความส าเร็จจึงต้องปรับวิธีคิดในการท าตลาดจาก “เข้าใกล้” ให้เป็น ”เข้าใจ” นะครับ 

 
 

Disclaimer : คอลมัน์นีเ้ป็นข้อคิดเห็นส่วนบคุคล จึงไม่จ ำเป็นต้องสอดคล้องกบัควำมคิดเห็นของ EXIM BANK 


