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ค้าปลีก คือหนึ่ งในธุรกิจที่ ได ้รับผลกระทบ 

อย่างหนักในวิกฤตโรคโควิด-19 ระบาด เพราะขาย 

ของได้ไม่ดีเหมือนเดิม ยิ่งเป็นร้านค้าเป็นหลักแหล่ง  

เช่น โชวห่วย, ร้านสะดวกซื้อ, ซูเปอร์มาร์เก็ต หรือ 

ห้างสรรพค้าสินค้า ยอดขายล้วนลดลง แม้สายพันธุ์  

โอมิครอนยังระบาดไม่หยุด แต่หลายประเทศทั่วโลก 

รวมถึงไทย เร่ิมผ่อนคลายมาตรการต่างๆ เพื่อให ้

ผู ้บริโภคกลับมาใช้ชีวิตอย่างปกติ กลายเป็นโอกาส

ส�ำคญัในการฟ้ืนตวัของกิจการค้าปลีก ท�ำให้ IDC บริษทั

วิจัยชั้นน�ำของโลก ร่วมมือกับ Infobip วิเคราะห์โอกาส

ของธุรกิจค้าปลีก และสามารถสรุปออกมาได้ 4 เทรนด์

เพือ่ชีท้างให้ผูป้ระกอบกิจการสามารถเตบิโตไปกับวกิฤต

นี้เริ่มคลี่คลายนี้ได้ดังนี้

ลูกค้าเริ่มกลับมา แต่ต้องเอาใจเขาหน่อย
ภาพรวมการจบัจ่ายในธรุกจิค้าปลกีระดบัโลกลดลง

จาก 34% เหลือ 23% ในช่วงเกิดโรค โควิด-19 ระบาด 

แต่ในปี 2565 ทาง IDC และ Infobip มองว่า ตัวเลข

น้ีจะค่อยๆ เติบโตข้ึน แม้ยังไม่เทียบเท่ากับก่อนเกิด 

การระบาดของโรคดงักล่าว แต่การจะเตบิโตไปกับกระแสนี้  

เจ้าของค้าปลีกต้องสร้างบริการต่างๆ มาตอบโจทย์

ลูกค้ามากขึ้น เช่น ในประเทศไทย Tops Markets และ 

Villa Market ตอบโจทย์ลูกค้าด้วยการส่งสินค้าที่สั่ง 

ถึงบ้านภายใน 1 วัน หรือ Lulelemon แบรนด์อุปกรณ์ 

ออกก�ำลังกายในสหรัฐอเมริกา เร่งเกาะกระแสออกก�ำลงักาย 

ที่บ้านผ่านการจ�ำหน่ายชุดออกก�ำลังกาย และท�ำให้

ครองใจผู้บริโภคไว้ได้แม้โรคระบาดจะเร่ิมคลี่คลาย 

แล้วก็ตาม

เปิด 4 เทรนด์ธุรกิจค้าปลีกปี 2565 
ลูกค้าเป็นใหญ่ - ออนไลน์ต้องไปเต็มรูปแบบ

อยากขายดีต้องรู้!



ขอขอบคุณข้อมูลจาก https://brandinside.asia/idc-retail-trends-2022/

27  ต้นสายปลายทางธุรกิจ

ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายลูกค้า ไม่ขายแบบแมส
ในวิกฤตโรค โควิด-19 ค้าปลีกส่วนใหญ่มียอดขาย

น้อยลง แต่มีค้าปลีกส่วนหน่ึงที่สามารถเติบโตภายใต้

วิกฤตนี้ได้ นั่นคือค้าปลีกที่จ�ำหน่ายสินค้าเฉพาะกลุ่ม 

และมีฐานลูกค้าตัวเองที่ชัดเจน ตัวอย่างคือ ร้านขาย 

เสื้อผ้าที่มียอดขายลดลงเพราะลูกค้าท�ำงานที่บ้าน  

แต่ ร้านฮาร์ดแวร์กลับยอดขายเพิ่มข้ึน เพราะต้อง

ดูแลบ้านมากกว่าเดิม ยิ่งการท�ำงานแบบไฮบริด หรือ 

ท�ำงานที่บ้าน และที่ท�ำงานไปพร้อมๆ กัน เริ่มกลาย

เป็นบรรทัดฐานของการท�ำงานยุคใหม่ ดังนั้นค้าปลีกที่

ปรบัตวัรบักับพฤติกรรมลกูค้าทีเ่ปลีย่นไปน้ีได้ ย่อมสร้าง

โอกาสในการจ�ำหน่ายสินค้าเพิ่มขึ้น เช่น การก�ำหนด

สินค้าให้ถูกจริต และประยุกต์การขายทั้งผ่านหน้าร้าน 

และบนออนไลน์

จะ Omnichannel ท่าไหนก็ได้ แต่ขอให้เริ่มท�ำ
หากปฏิบัติได้ตามสองเทรนด์แรก เทรนด์ท่ี 3  

กไ็ม่น่ายาก เพราะเมือ่ร้านปรบัตวัด้วยการก�ำหนดสนิค้า

ให้ดี จัดส่งให้เร็ว มีช่องทางทั้งหน้าร้าน และออนไลน์ 

การเริม่พฒันาบริการ BOPIS หรอื Buy Online, Pick Up  

In-Store เป็นอีกกลยุทธ์ที่ช่วยสร้างความแตกต่างให้กับ

ร้าน นอกจากนี้การใช้เทคโนโลยีต่างๆ สื่อสารข้อมูล 

การตลาดให้ลกูค้าแต่ละคน เป็นอกีเรือ่งทีต้่องท�ำ เพราะ

ช่วยสร้างความประทับใจให้ลูกค้า และเพิ่มโอกาส 

ซื้อสินค้าผ่านการยิงโฆษณาตรงตามความต้องการ 

ของลกูค้า โดยจากการส�ำรวจพบว่า ผูบ้รโิภคกว่าครึง่หนึง่ 

ต้องการซื้อสินค้าแบบ Omnichnnal และ 70% อยาก

จ่ายเงินแบบไร้การสัมผัส

ค้าปลีก ที่ดี ต้องให้ประสบการณ์ซื้อที่ดีด้วย
ถึงค้าปลีกต่างๆ จะเริ่มปรับตัวไปอยู่บนโลกดิจิทัล

บ้างแล้ว แต่การไปอยู่บนนั้นเพื่อสร้างยอดขายแค ่

ในวิกฤตคงไม่ใช่เรือ่ง ท�ำให้ค้าปลกีทุกประเภทควรพฒันา

ช่องทางดิจิทัลให้เหมาะสมกับตัวเอง และกลายเป็น 

ช่องทางส�ำคญัในการสร้างรายได้ระยะยาวไม่ต่างกบัการ

ขายหน้าร้าน IDC และ Infobip พบว่า ผู้บริโภคครึ่งหนึ่ง

มองความส�ำคัญของ CX หรือ Consumer Experience 

เป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจใช้บริการ และซื้อสินค้า 

ในช่วง 3 ปีหลังจากน้ี ดังน้ันค้าปลีกรายใดยังไม่ยกระดับ

บริการน้ี เช่น ใช้แชทบอตมาช่วยพูดคยุ ท�ำระบบสมาชกิ 

หรือเพิ่มความสนุกในการจับจ่าย โอกาสกลับมาเติบโต

ก็คงยากกว่าเดิม

สรุป
ส่วนตัวเชื่อว่า 4 เทรนด์นี้ไม่ใช่เร่ืองยากเกินไป

ในการปรับตัวของธุรกิจค้าปลีก เพราะร้านค้าต่างๆ 

ทยอยปรับตวัมาตัง้แต่ช่วงโรคโควดิ-19 ระบาดแล้ว ดงันัน้ 

การน�ำความรู้ความเข้าใจในเครื่องมือดิจิทัลเพื่อฟื้น 

ยอดขายให้กลับมาจึงเปิดไปได้ และอย่างง่ายที่สุดคือ 

การเริ่มเปิดร้านออนไลน์เพื่อเพิ่มโอกาสพบเจอลูกค้า

ใหม่ๆ ซึ่งท�ำได้ในทันที




