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มูลค่าการค้าผ่านตลาด e-Commerce โลกเพิ่มขึน้กว่าเท่าตวัจาก 2.3 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2560 เป็น 
4.9 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐ ในปี 2564 และแม้ว่าตลาด e-Commerce ในปี 2565 จะชะลอความร้อนแรงลงจนขยายตวั
ได้เพียง 7.1% จากที่เคยขยายตวัในระดบั 2 หลกัมาโดยตลอดในช่วงเกือบ 10 ปีที่ผ่านมา เพราะได้รับผลกระทบจาก
เศรษฐกิจโลกที่ชะลอตวั เงินเฟอ้และราคาพลงังานท่ีเพิ่มขึน้ จนกระทบกบัก าลงัซือ้ของผู้บริโภคทัว่โลก แตผ่มมองวา่ตลาด 
e-Commerce หรือตลาดออนไลน์ก็ยงัไม่คลายมนต์ขลงันะครับ เพราะหลงัจากที่คนสว่นใหญ่ได้มีประสบการณ์การซือ้สนิค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์มาแล้วในช่วง COVID-19 ระบาด ก็ท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคได้เปลี่ยนไปอย่างถาวร มีผู้บริโภค
ยุคใหม่จ านวนมากที่ไม่ต้องการไปซือ้สินค้าที่ร้านอีกแล้ว ยืนยันได้จากผลส ารวจล่าสุดในปี 2566 ของ Euromonitor 
ที่ระบวุ่ามีผู้ซือ้สินค้าทางออนไลน์เกือบ 70% ที่ไม่ต้องการไปเลือกซือ้สินค้าที่ร้านอีกแล้ว นี่จึงเป็นเหตผุลส าคญัที่ท าให้
มีการคาดการณ์ว่าในปี 2566 ตลาด e-Commerce โลกจะขยายตวัถึง 8.9% ซึ่งนบัว่าสงูมากเมื่อเทียบกบัตลาดค้าปลีก
โดยรวมที่คาดวา่จะขยายตวัเพียง 3.9% ขณะที่คาดว่ามลูคา่ตลาด e-Commerce ของไทยจะขยายตวัถึง 16% และติด 
1 ใน 5 ประเทศที่มลูค่าตลาด e-Commerce ขยายตวัสงูสดุในปี 2566 อย่างไรก็ตาม ในยามที่เศรษฐกิจอ่อนแรงและ
ก าลงัซือ้ของผู้บริโภคมีจ ากดัเช่นนี ้ผู้ประกอบการก็ต้องปรับตวัเพื่อเข้าไปนัง่ในใจผู้บริโภคให้ได้ด้วยเคลด็ลบั 3C ดงันี ้

 Cost Saving : ช่วยผู้บริโภคคุมค่าใช้จ่าย แม้จะอยู่ในภาวะที่เศรษฐกิจไม่เป็นใจ แต่ผู้บริโภคก็ยงัต้อง
จบัจ่ายซือ้สนิค้าตา่งๆ ตามความจ าเป็น ดงันัน้ เว็บไซต์หรือแพลตฟอร์มที่ช่วยให้ผู้บริโภคประหยดัเงินหรือลดคา่ใช้จ่ายได้
จึงได้รับความนิยมเพิ่มขึน้อย่างมาก ซึ่งหนึ่งในเทรนด์ที่ผมเห็นว่าน่าสนใจก็คือการที่ร้านค้าจัดโปรโมชันแบบรวมกลุ่ม 
(Group Buying) ดงัเช่นท่ี Buo ซูเปอร์มาร์เก็ตออนไลน์ในสเปนมอบสว่นลด 11-30% ให้แก่ลกูค้าที่รวมกนัมาซือ้สนิค้าใน
ปริมาณมาก โดยลูกค้าสามารถไปรับสินค้าได้ตามจุดรับสินค้าที่มีอยู่กว่า 100 แห่ง ภายใน 24-48 ชั่วโมง เพราะเป็น
ทางเลือกที่ Win-Win ส าหรับทุกฝ่ายในยุคเศรษฐกิจตกสะเก็ด ผู้บริโภคก็ได้ซือ้สินค้าในราคาถูก  ในขณะที่ร้านค้าก็ได้
ปริมาณจ าหน่ายที่เพิ่มขึน้ชดเชยกับก าไรต่อชิน้ที่ลดลงจากการลดราคา ซึ่งนอกจากจะเป็นกลยุทธ์ในการดึงลกูค้าที่มี
งบประมาณจ ากดัให้มาลองเลอืกซือ้สนิค้าจากทางร้านแล้ว การท่ีต้องรวมกลุม่กนัมาซือ้สนิค้าก็ท าให้เกิดการชกัชวนลกูค้า
รายใหม่ๆ  ให้เข้ามาทดลองซือ้สนิค้าของที่ร้านอีกด้วย 

 Co-creation & Customization : มัดใจผู้บริโภคจากการมีส่วนร่วม นอกจากการมดัใจผู้บริโภคด้วยราคาแล้ว 
ในยุคที่มีการแข่งขันสูงผู้ประกอบการยังต้องจับและตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภคให้ถูกจุด เพื่อสร้างความ
ประทบัใจและความภกัดีกบัร้านหรือแบรนด์ ซึง่ประเด็นหนึง่ที่ผู้บริโภคสมยัใหมใ่ห้ความส าคญัมากขึน้คือความเป็นตวัของ
ตวัเอง การท่ีร้านค้าหรือแบรนด์สนิค้าเปิดโอกาสให้ลกูค้าบอกเลา่ความต้องการของตนเอง หรือเลอืกปรับแตง่สนิค้าให้ตรง
กับสิ่งที่ตนเองต้องการได้ จะท าให้ลกูค้ารู้สึกว่าตนเองมีความส าคญัและเป็นที่ยอมรับ ซึ่งจะสร้างความพึงพอใจให้แก่
ลกูค้า ในขณะเดียวกนัร้านค้าหรือแบรนด์ที่เปิดโอกาสให้ลกูค้าได้บอกความต้องการของตนเองออกมา ก็จะได้รับข้อมูล 
Insights โดยตรงจากลกูค้า และสามารถน าข้อมลูดงักลา่วไปปรับปรุงผลติภณัฑ์ให้ตรงใจมากขึน้ ยกตวัอยา่งเช่น Nike ที่
เปิดเว็บ .SWOOSH (https://www.swoosh.nike) ซึ่งเป็นแพลตฟอร์ม NFT (Non-Fungible Token หรืองานศิลปะใน
รูปแบบสินทรัพย์ดิจิทลั) ส าหรับเคร่ืองแตง่กายเสมือนจริงของแบรนด์ Nike ทกุรูปแบบ รวมถึงการออกแบบรองเท้าผ้าใบ 
เสือ้ผ้า และของสะสมอื่นๆ ซึง่ผู้ใช้สามารถเข้าไปออกแบบสนิค้าของ Nike ในแบบท่ีตนเองต้องการได้ในโลกเสมือน และยงั



 
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกบัผู้ใช้คนอื่นๆ ในเว็บได้ ซึ่งช่วยให้ Nike ทราบว่าสินค้าแบบใดที่ตรงใจหรือได้รับความนิยมจาก
ผู้บริโภค และสามารถน าไปตอ่ยอดพฒันาเป็นสนิค้าจริงออกมาวางจ าหนา่ยตอ่ไปได้ 

 Connection : เชื่อมสัมพันธ์กับผู้บริโภคผ่านเกมและ Live Streaming การจะครองใจผู้บริโภคในตลาด 
e-Commerce ที่มีร้านค้าหรือแพลตฟอร์มให้เลอืกจ านวนมาก จ าเป็นต้องมีกลเม็ดในการดงึให้ผู้บริโภคแวะเข้ามาที่ร้านหรือ
ที่แพลตฟอร์มบอ่ยๆ การมีเกมหรือกิจกรรมให้ร่วมสนุกเพ่ือรับรางวัลเล็กๆ น้อยๆ จึงเป็นทางเลอืกหนึง่ที่จะช่วยดึงให้
ผู้บริโภคใช้เวลาอยูใ่นร้านค้าหรือแพลตฟอร์มเพิ่มขึน้ ซึ่งจะเพิ่มโอกาสในการซือ้สินค้าและเพิ่มความผกูพนักบัร้านค้าหรือ
แพลตฟอร์มนัน้มากขึน้ เช่น เกมปลกูต้นไม้ในแพลตฟอร์มออนไลน์ช่ือดงัของไทย ที่ให้ผู้ใช้เข้ามารดน า้ต้นไม้ทกุวนัเพื่อแลก
รับเหรียญหรือโค้ดสว่นลด นอกจากนี ้การจัดถ่ายทอดสด (Live Streaming) เพ่ือจ าหน่ายสินค้าก็เป็นช่องทางที่ก าลงั
ได้รับความนิยมเพิ่มขึน้ทัง้ในไทยและจีน ซึง่ข้อดีของการจ าหนา่ยสนิค้าผา่น Live Streaming คือเป็นการเช่ือมความสมัพนัธ์
ระหว่างผู้ซือ้-ผู้ขาย ท าให้ดมูีชีวิตชีวาและมีสีสนัมากขึน้ และยงัช่วยให้ผู้ซือ้ได้เห็นสินค้าจริง รวมทัง้พดูคยุหรือสอบถาม
รายละเอียดเก่ียวกบัสนิค้าที่ต้องการได้ทนัที จึงท าให้เกิดความมัน่ใจซึง่มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สินค้า นอกจากนี ้ผู้ขายยงั
สามารถสร้างตวัตนให้ดสูนกุสนานหรือนา่จดจ าในแบบตา่งๆ เพื่อให้ลกูค้าช่ืนชอบและเพิ่มยอดผู้ชม ซึง่จะน าไปสูก่ารเพิ่ม
ยอดจ าหน่ายในที่สดุ ทัง้นี ้ปัจจุบนัจีนเป็นตลาดใหญ่ที่สดุของการค้าผ่าน Live Streaming โดยมีสว่นแบ่งตลาดราว 80% 
ของมลูคา่การค้าผา่น Live Streaming  ทัว่โลก และแพลตฟอร์มที่ได้รับความนิยมสงูสดุคือ Taobao Live  

การค้าออนไลน์นบัเป็นนวตักรรมเปลี่ยนโลกในทศวรรษที่ผ่านมา ผู้ประกอบการที่จะท าตลาดออนไลน์ให้ประสบ
ความส าเร็จจึงต้องปรับวิธีคิดในการท าตลาดจาก “เข้าใกล้” ให้เป็น ”เข้าใจ” นะครับ 

 
Disclaimer : คอลมัน์นีเ้ป็นข้อคิดเห็นสว่นบคุคล จึงไม่จ ำเป็นตอ้งสอดคลอ้งกบัควำมคิดเห็นของธนำคำรเพื่อกำรสง่ออกและน ำเข้ำแห่งประเทศไทย 


