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SME คาปลีก



Analysis1

	 ธุรกิจค้าปลีก เป็นหนึ่งในกลุ่มธุรกิจที่กำ�ลังเผชิญกับสถานการณ์ที่ถูกเทคโนโลยีเข้ามาสร้างความ

เปลี่ยนแปลง หรือ Disruption ทำ�ให้รูปแบบการดำ�เนินธุรกิจแบบเดิมๆ หรือการค้าขายผ่านช่องทาง 

หน้าร้านหรือออฟไลน์ (Offline) เพียงอย่างเดียว กำ�ลังจะโดนแย่งชิงบทบาทและหลายรายเริ่มประสบ 

ปญัหาในเร่ืองของยอดขายและจำ�นวนลกูคา้ทีล่ดลง สิง่หน่ึงทีพ่อจะสะทอ้นใหเ้หน็ได้ถงึการเปลีย่นแปลง 

ในตลาด ก็คือ พฤติกรรมของผู้บริโภค โดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่เปลี่ยนไปตามสภาพสังคมและวิถี

ชีวิตความเป็นอยู่ อาทิ การชอบพูดคุยสื่อสารกันตลอดเวลา มีความสามารถในการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต

และข้อมูลต่างๆ ในโลกออนไลน์ได้อย่างรวดเร็วทุกท่ีทุกเวลา ในทางกลับกันก็มีความอดทนน้อยลง ไม่ชอบ 

รออะไรนานๆ หรือ ยอมจ่ายมากขึ้นเพื่อแลกความสะดวกสบาย และเปิดกว้างต้อนรับสิ่งใหม่ๆ อยู่เสมอ 

โดยเฉพาะเทคโนโลยี หรือทางเลือกใหม่ๆ ที่จะเอื้อประโยชน์ต่อการดำ�เนินชีวิต

	

	



Analysis2

	 ปัจจัยเหล่านี้ส่งผลให้กระบวนการคิด เลือกหรือตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการจากที่ใดที่หนึ่ง 

เปลี่ยนแปลงไปจากแต่ก่อน กล่าวคือ ตัวผู้บริโภคจะมีความจงรักภักดี (Loyalty) ต่อแบรนด์ลดน้อยลง 

ไม่ยึดติดกับแบรนด์ แพลตฟอร์มและช่องทางการซื้อขายเพียงช่องทางเดียว ดังนั้น จึงไม่ใช่เรื่องแปลก

หากช่องทางการซื้อขายที่ตอบโจทย์การใช้ชีวิตคนในยุคนี้อย่าง Online Shopping จะได้รับความนิยม

และกลายเป็นช่องทางการตลาดท่ีมีความสำ�คัญในสัดส่วนเพ่ิมข้ึนตามลำ�ดับ จากความเช่ือม่ันและคุ้นเคย 

กับการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น เมื่อเทียบกับช่องทางการค้าขายผ่านช่องทางหน้าร้าน

หรือออฟไลน์ (Offline) ที่ส่วนใหญ่จะครองใจคนรุ่นเก่ามากกว่า จากการสร้างความสัมพันธ์มาในระยะ

เวลาที่ยาวนาน

	 ท้ังน้ี ความเคล่ือนไหวและการเติบโตของ Online Shopping ในตลาดค้าปลีกท่ีเห็นได้ชัด จะมาจาก

ฝั่งผู้ประกอบการค้าปลีกรายใหญ่ และ E-Commerce จากต่างชาติที่เข้ามารุกตลาดผ่านช่องทางนี้มากข้ึน 

โดยเฉพาะการพัฒนาประสิทธิภาพหลายๆ อย่าง เพื่อตอบโจทย์พฤติกรรมผู้บริโภคที่คาดว่าจะหันมาใช ้

ช่องทางออนไลน์เพื่อเลือกซื้อสินค้ามากขึ้น อาทิ กลยุทธ์การทำ�ตลาดในรูปแบบต่างๆ การพัฒนาระบบ

การชำ�ระเงินและการจัดส่งสินค้าที่อำ�นวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค ผ่านหลากหลายแพลตฟอร์ม 

ที่ได้รับความนิยมในไทย เช่น Social Commerce, E-market Place รวมถึง Website หรือ Brand.com 

ปัจจัยเหล่านี้ส่งผลให้ภาพรวมของ Online Shopping ในไทยเติบโตอย่างรวดเร็วขึ้น ซึ่งศูนย์วิจัย

กสิกรไทย ประมาณการว่า ตลาด B2C E-Commerce (เฉพาะสินค้า) จะมีอัตราการเติบโตเฉลี่ย 

(CAGR ปี 2560-2565) ประมาณร้อยละ 16 ต่อปี ในขณะที่ภาพรวมของธุรกิจค้าปลีกค้าส่งทั้งระบบ

คาดว่าจะขยายตัวเฉลี่ย (CAGR ปี 2560-2565) เพียงร้อยละ 5 ต่อปี แน่นอนว่าเหตุผลหลักมาจากการ

ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภคจากการซื้อสินค้าผ่านหน้าร้านออฟไลน์ มาเป็นการซื้อสินค้าผ่านช่อง

ทางออนไลน์มากขึ้นนั่นเอง

	

พฤติกรรมผูบริโภคยุคใหม

ชอบสื่อสาร

เขาถึงอินเทอรเน็ตทุกที่ทุกเวลา

อดทนต่ำ ไมชอบรอ

ยอมจายเพื่อความสบาย

เปดรับเทคโนโลยีใหม



Analysis3

	 เม่ือย้อนกลับมาวิเคราะห์ถึงสถานภาพของผู้ประกอบการ SME ไทยกลุ่มค้าปลีกในปัจจุบัน พบว่า

แม้จะมีผู้ประกอบการกว่า 1.1 ล้านราย แต่ส่วนใหญ่ยังคุ้นชินและยึดติดอยู่กับรูปแบบการขายออฟไลน์

แบบเดิม โดยเฉพาะผู้ประกอบการในต่างจังหวัด (มีเพียงส่วนน้อยท่ีเร่ิมปรับตัวกับการทำ�การตลาดออนไลน์ 

เพื่อเสริมกับการทำ�ตลาดผ่านหน้าร้านหรือออฟไลน์ โดยส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการรุ่นใหม่ๆ) ซึ่ง

ผู้ประกอบการกลุ่มนี้มีโอกาสสูงท่ีจะสูญเสียโอกาสทางการตลาดและโดนคู่แข่งเข้ามาแย่งพ้ืนที่ทางการ

ตลาดไปในระยะต่อไป 

	 คำ�ถามท่ีเกิดข้ึนคือ ผู้ประกอบการค้าปลีกออฟไลน์จะทำ�อย่างไร ภายใต้สถานการณ์การแข่งขันใน

ตลาดที่รุนแรงมากขึ้น ทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป การทำ�ตลาดเชิงรุกของผู้ประกอบการ

รายใหญ่ ซึ่งมีความได้เปรียบหลายๆ ด้าน โดยเฉพาะความพร้อมด้านเงินทุน บุคลากร เทคโนโลยีและ

การเข้าถึงตัวผู้บริโภคในวงกว้าง ซึ่งแน่นอนว่าการทำ�ธุรกิจในรูปแบบเดิมๆ คงจะไม่ใช่การตอบโจทย์

ความอยู่รอดของธุรกิจ 

	

	 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า ในระยะข้างหน้าแนวทางการปรับตัวของผู้ประกอบการ SME ค้าปลีก 

ที่จะสามารถตอบสนองกับการเปลี่ยนแปลงดังกล่าวที่เกิดขึ้น มีหลักการสำ�คัญอยู่ 2 ประการ คือ

	 1   การรู้เท่าทันถึงเทรนด์การบริโภคและพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคเป้าหมาย 

	 จุดน้ีมีส่วนสำ�คัญอย่างมากต่อการวางแผนกลยุทธ์ ท้ังในเร่ืองของการสต็อกสินค้า การทำ�การตลาด

และโฆษณา เพื่อรักษาฐานลูกค้าเดิมและการขยายฐานลูกค้าใหม่ให้เข้ามาใช้บริการอย่างสมํ่าเสมอหรือ 

เพิ่มขึ้น ดังนั้น ก่อนอื่นผู้ประกอบการควรทำ�ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคเสียก่อน ว่ากลุ่มลูกค้า

เป้าหมายคือใคร ลูกค้ามีความต้องการแบบไหน และอะไรสามารถตอบโจทย์ความต้องการนั้นได้ ทั้งนี้

ทั้งนั้น ก็จะมีความแตกต่างกันไปตามสินค้าและบริการ จะขอยกตัวอย่างให้เห็นในบางรายสินค้า เช่น 

ตลาด B2C E-Commerce

ตลาดคาปลีกคาสง

เติบโตเฉลี่ย 16% ตอป

ขยายตัว 5% ตอป

ภาพรวมตลาดคาปลีกไทย ป 60-65



Analysis4

	



Analysis5

	 2   ปรับเปลี่ยนแนวทางดำ�เนินธุรกิจในปัจจุบันทั้ง Value Chain 

	 ให้ก้าวไปสู่การเป็นผู้ประกอบการในยุค 4.0 โดยเฉพาะการนำ�เทคโนโลยีและนวัตกรรมต่างๆ 

มาปรับใช้ ควบคู่กับการเสริมกลยุทธ์ทางการตลาดที่จะทำ�ให้สินค้าและบริการสามารถเข้าถึงตัวผู้บริโภค

ได้มากขึ้น อาทิ 

	

	 การพัฒนาช่องทางการขายในลักษณะผสมผสาน (Omni Channel) 

	 โดยการเชื่อมโยงช่องทางการขายหรือการทำ�ตลาดหน้าร้านหรือออฟไลน์ กับช่องทางออนไลน์

เข้าด้วยกัน เพื่อสร้างประสบการณ์และทางเลือกใหม่ในการซื้อสินค้าให้กับผู้บริโภค ทั้งนี้ สำ�หรับ

ผู้ประกอบการ SME ค้าปลีก ที่ยังไม่เคยทำ�ตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ อาจจะเริ่มต้นจากการเพิ่มช่อง

ทางการสื่อสารไปสู่ลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ในหลากหลายแพลตฟอร์ม ซึ่งในนั้นอาจจะประกอบด้วย

การนำ�เสนอหรืออัปเดตสินค้าใหม่ๆ ที่อยู่ในกระแส การให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับสินค้า ช่องทางการ

สั่งซื้อ โปรโมชัน ตลอดจนข้อมูลของร้านค้าที่จะเป็นประโยชน์ต่อลูกค้า เป็นต้น

	 โดยประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับคือ ความสะดวกสบายและความเพลิดเพลินในการเลือกซื้อสินค้า

ก่อนตัดสินใจเสมือนการดูแคตตาล็อกสินค้า สามารถเทียบราคาสินค้าแต่ละร้าน ดังนั้น เมื่อลูกค้าเลือกดู

สินค้าใน Social Commerce, E-market Place หรือ Website แล้วพึงพอใจก็สามารถสั่งซื้อออนไลน์ได้

เลย หรือจะกลับไปซ้ือผ่านหน้าร้านก็ได้ตามความสะดวก ในขณะท่ีผลประโยชน์ท่ีทางร้านจะได้คือ จำ�นวน

ฐานลูกค้าที่เพิ่มขึ้นไม่จำ�กัดเฉพาะในพื้นที่ การเพิ่มช่องทางการในสื่อสารและทำ�ตลาดไปสู่ผู้บริโภค

ได้อย่างรวดเร็วและมีต้นทุนที่ค่อนข้างตํ่าเมื่อเทียบกับช่องทางอื่นๆ อาทิ โทรทัศน์ วิทยุ หรือสื่อสิ่งพิมพ์ 

เป็นต้น และท้ายที่สุดนำ�มาซึ่งยอดขายที่เพิ่มขึ้น โดยอาจจะมาจากหน้าร้านหรือช่องทางออนไลน์ก็ได้ 

อีกทั้งยังสามารถเร่งการตัดสินใจซื้อได้จากโปรโมชันหรือข้อเสนอที่ทางร้านมีให้ ขึ้นอยู่กับการวางแผน

ของผู้ประกอบการว่า อยากจะให้ยอดขายเพิ่มขึ้นจากช่องทางไหน 

5 วิธีปรับตัวสูการเปน SME คาปลีก 4.0

รูเทรนดและพฤติกรรมผูบริโภค

พัฒนาชองทางการขายแบบผสมผสาน

ใชเทคโนโลยีเพิ่มประสิทธิภาพ

เสริมกลยุทธหลังการขาย

สรางการจดจำใหเกิดการบอกตอ



Analysis6

	

	 การนำ�เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพให้กับธุรกิจ ซ่ึงก็สอดรับกับนโยบาย 

ภาครัฐ ในการพัฒนาก้าวไปสู่ Thailand 4.0 ที่เน้นการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ มาเป็น 

เครื่องมือในการบริหารจัดการหรือเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันให้กับธุรกิจ SME มากขึ้น โดย

สามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ

 	 1   เทคโนโลยีที่ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการดำ�เนินธุรกิจในระยะที่ผ่านมา 

	 ปัญหาที่สำ�คัญอย่างหนึ่งของการดำ�เนินธุรกิจค้าปลีกในวิถีเดิมๆ คือ การไม่มีระบบบริหารร้านค้า

อย่างมีประสิทธิภาพมากพอ (ไม่สามารถบอกได้ว่า ในแต่ละวันขายอะไรไปบ้าง ยอดขายเท่าไร สินค้า

ตัวไหนขายดี ช่วงเวลาไหนขายดี รายละเอียดเกี่ยวลูกค้า หรือสินค้าตัวไหนจะต้องสั่งซื้ออีก ฯลฯ) ดังนั้น 

ในระยะข้างหน้า การนำ�เอาระบบหรือโปรแกรมต่างๆ เข้ามาช่วยในการบริหารจัดการถือเป็นความจำ�เป็น 

อย่างหนึ่งสำ�หรับผู้ประกอบการค้าปลีก โดยเฉพาะกลุ่มที่มีสินค้าจำ�นวนมากและหลากหลาย ยกตัวอย่าง

เช่น กลุ่มแฟชั่นและความงาม (ขนาด สี รุ่น ลวดลาย) กลุ่มวัสดุก่อสร้าง (ประเภท ขนาด สเปค สี 

ลวดลาย) เป็นต้น อาทิ โปรแกรมบริหารงานร้านค้าปลีกสำ�เร็จรูป หรือ POS (Point of Sale) Dmart IMS 

เป็นต้น 



Analysis7

	 โดยระบบการจัดการเหล่าน้ีจะเข้ามาช่วยในการบริหารสต็อกสินค้า (Inventory Management) ท้ังใน 

ส่วนการขายผ่านหน้าร้านและช่องทางออนไลน์ได้ดียิ่งขึ้น โดยเฉพาะในเรื่องการตรวจสอบรายละเอียด 

การขาย ยอดขาย ความเคลื่อนไหวของสินค้าหรือตัวลูกค้า ซึ่งเป็นประโยชน์ในการวางแผนตัดสินใจ

ต่างๆ ทางธุรกิจ นอกจากนี้ ยังช่วยอำ�นวยความสะดวกและลดข้อผิดพลาดในการทำ�งานให้กับพนักงาน 

ซึ่งจะส่งผลให้พนักงานมีเวลาบริการลูกค้ามากยิ่งขึ้น อนึ่ง ในส่วนของการติดตั้งหรือลงทุนจะมีค่าใช้จ่าย

เริ่มต้นตั้งแต่หลักพันไปจนถึงหลักหมื่นบาทขึ้นอยู่กับตัวระบบ ในขณะที่การเลือกใช้นั้นจะขึ้นอยู่กับ

ประเภทของสินค้าและบริการ ขนาดของธุรกิจ ซึ่งผู้ประกอบการต้องประเมินความเหมาะสมในการนำ�มา 

ใช้งานด้วย



Analysis8

	 2   เทคโนโลยีที่ช่วยอำ�นวยความสะดวกให้แก่ลูกค้ายุคใหม่ 

	 โดยเฉพาะด้านการชำ�ระเงิน อาทิ โมบายแอปพลิเคชัน การชําระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ การทำ� 

ธุรกรรมเชิงพาณิชย์ผ่านสมาร์ทโฟน (บัตรเครดิต / E-money Promptpay / QR Code Payment) นอกจากน้ี

ยังรวมไปถึงการประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการผ่าน Social Media ต่างๆ อาทิ อย่าง Line Official ที่จะมี

การเตือนผู้บริโภคเมื่อมีสินค้าหรือโปรโมชันใหม่ๆ ของทางร้าน หรือ การทำ�โฆษณาผ่านทาง Facebook 

(จะทำ�ให้ลูกค้าเห็นหรือเข้าถึงร้านค้าของเราได้เร็วขึ้น) เป็นต้น เนื่องจากผู้บริโภคเริ่มจะคุ้นเคยและ

หันมาใช้ช่องทางทางเหล่านี้มากขึ้น เพราะสะดวกและรวดเร็ว อนึ่ง เทคโนโลยีในกลุ่มนี้บางอย่างไม่มี

ค่าใช้จ่าย หรือถ้ามีก็อาจจะไม่สูงมากเมื่อเทียบกับเทคโนโลยีที่เกี่ยวกับการบริหารสินค้าคงคลังในกลุ่ม

แรก ดังนั้น หากผู้ประกอบการสามารถนำ�มาปรับใช้กับธุรกิจได้ ก็น่าจะช่วยให้ผู้บริโภคยุคใหม่อย่างกลุ่ม

วัยรุ่น-วัยทำ�งาน สนใจเลือกใช้บริการมากขึ้น ในขณะเดียวกันก็ส่งเสริมภาพลักษณ์ของธุรกิจให้ดูเป็น 

มืออาชีพและทันสมัยมากขึ้นตามไปด้วย

การเสริมกลยุทธ์หลังการขายที่สร้างประสบการณ์และความประทับใจให้กับลูกค้า เพื่อสร้าง 

Value-Added ให้กับตัวผู้ประกอบการ 

	 เป็นที่ทราบกันดีว่า สถานที่ (Location) และราคา (Pricing) คือข้อได้เปรียบของผู้ประกอบการ

ค้าปลีกรายใหญ่ แต่ “การทำ�ในสิ่งที่คู่แข่งทำ�ไม่ได้” นั่นคือหนึ่งในการสร้างความแตกต่างของผู้ประกอบ

การ SME เพื่อให้ได้มาซึ่งความเชื่อมั่นและความภักดีของลูกค้า โดยหากวิเคราะห์ลึกลงไป จะเห็นว่า 

ผู้ประกอบการ SME มีข้อได้เปรียบรายใหญ่ในเรื่องความยืดหยุ่นในการให้บริการและความสามารถดูแล

ลูกค้าได้ทั่วถึงได้มากกว่า ดังนั้น ควรอาศัยความได้เปรียบเหล่านี้ในการพัฒนาบริการให้ดียิ่งขึ้น อาทิ

	 1   เพิ่มการบริการและอำ�นวยความสะดวกแก่ผู้บริโภค 

	 เช่น การจัดเจ้าหน้าที่ไว้ให้คำ�ปรึกษาเกี่ยวกับการเลือกซื้อสินค้า การรับเปลี่ยนคืนหรือซ่อมแซม

สินค้า เมื่อมีปัญหาหรือข้อสงสัยเกิดขึ้นกับผู้บริโภค ผ่านหลากหลายช่องทาง อาทิ ทางโทรศัพท์ อีเมล 

โซเชียลมีเดีย เป็นต้น



Analysis9

	 2   อำ�นวยความสะดวกเกี่ยวกับการจัดส่งสินค้า  

	 เสริมบริการส่งถึงที่ (เดลิเวอรี) ซึ่งจะเป็นผู้ประกอบการเองที่เป็นผู้ดำ�เนินการหรือหาพันธมิตร

ทางธุรกิจ เช่น กลุ่มผู้ประกอบการโลจิสติกส์ที่มีบริการขนส่งสินค้า ที่จะเข้ามาช่วยในเรื่องการรับส่ง

สินค้าให้ถึงมือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว อนึ่ง การเพิ่มบริการในส่วนนี้ อาจจะอาศัยเทคโนโลยีเข้ามาช่วยได้ 

อาทิ ลูกค้าสามารถเรียกใช้บริการผ่านแอปพลิเคชันต่างๆ (Mobile Application) ที่ทางร้านได้ร่วมมือกับ

เครือข่ายหรือศูนย์บริการขนส่งสินค้าต่างๆ เป็นต้น

	 3   สร้างกิมมิค (Gimmick) เพื่อดึงความสนใจให้คนจดจำ�และเกิดการบอกต่อ 

	 อาจจะเปน็อะไรก็ได้ ไมว่า่จะเป็นของทีร่ะลึกหรอืผลิตภณัฑต์า่งๆ เพ่ือสรา้งความประทบัใจให้เกดิขึน้ 

อาทิ การ์ดขอบคุณ บัตรสมาชิกที่ให้สิทธิประโยชน์หรือสะสมแต้ม แทคการ์ดที่แสดงถึงการเป็นคนสำ�คัญ 

ของที่ระลึกจากทางร้าน เป็นต้น หรือการประยุกต์เอาเทคโนโลยีหรือเครื่องมือการสื่อสารยุคใหม่อย่าง 

โซเชียลมีเดียในแต่ละแพลตฟอร์มมาใช้เพื่อประชาสัมพันธ์ร้านและคืนกำ�ไรแก่ลูกค้า เช่น การให้ลูกค้า 

Check in ที่ร้านเพื่อแลกรับสิทธิประโยชน์ (ลดราคาสินค้าหรือสะสมแต้ม เป็นต้น)

	การประยุกต์ใช้แนวคิด Customer Centric มาปรับใช้เพื่อต่อยอดไปสู่การวางแผนหรือกลยุทธ์

ทางการตลาดที่เหมาะสม 

	 ซึ่งผู้ประกอบการสามารถดึงเอาข้อมูลบางอย่างจากเครื่องมือในการบริหารจัดการที่ได้กล่าวมา

ในข้างต้น อาทิ โปรแกรม POS ที่สามารถบันทึกประวัติการใช้จ่ายของลูกค้า มาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึก

ของลูกค้าได้ ซึ่งส่วนนี้จะช่วยให้ผู้ประกอบการทำ�ความเข้าใจถึงแนวทางการใช้ชีวิตของผู้บริโภค 

(Customer Journey) คาดการณ์แนวโน้มการใช้จ่ายของลูกค้าในแต่ละช่วงเวลา และออกแบบแผนการ

ตลาดท่ีจะจูงใจลูกค้า ผ่านการนำ�เสนอสินค้าและบริการที่เหมาะสมและตรงกับความต้องการหรือความ

ชื่นชอบของลูกค้าแต่ละรายมากยิ่งขึ้น เช่น การออกโปรโมชันสำ�หรับสินค้าบางกลุ่ม หรือการลดราคา

เพื่อดึงการตัดสินใจ และโปรโมทไปสู่ลูกค้าเป้าหมายในช่องทางหรือแพลตฟอร์มต่างๆ เป็นต้น 

	



Analysis10

	 อย่างไรก็ดี ในระยะข้างหน้ารูปแบบการทำ�ตลาดจะค่อยๆ เริ่มเปลี่ยนไปจากกลุ่มลูกค้าทั่วไป 

(Mass Market) มาเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) และในที่สุดจะกลายเป็นการตลาดเพื่อลูกค้า

รายบุคคล (Individual Market) ดังน้ัน ผู้ประกอบการอาจจะต้องมองหากลยุทธ์ใหม่ๆ มาตอบโจทย์ความ 

ต้องการของผู้บริโภคท่ีมีความเฉพาะเจาะจงรายบุคคลมากข้ึน อาทิ ในกลุ่มผู้ประกอบการในหมวดแฟช่ัน

ความงาม อาจจะต้องสอดแทรกหรือมอบความพิเศษให้เกิดกับลูกค้า เช่น การบริการห่อของขวัญ

สำ�หรับลูกค้าที่เข้ามาซื้อเพื่อมอบให้คนพิเศษ / โอกาสพิเศษ การรับปักหรือสลักชื่อให้กับลูกค้า หรือการ

ช่วยให้ลูกค้าสามารถเลือกสินค้าได้ตามความต้องการเฉพาะของตน เป็นต้น การทำ�โฆษณาสั้นๆ หรือ 

รีวิว (Review) / ผลตอบรับของลูกค้า (Feedback) เกี่ยวกับสินค้าและบริการบนสื่อออนไลน์ เพื่อใหลู้กค้า 

เหน็วา่บรกิารจากทางรา้นชว่ยใหล้กูคา้ไดร้บัประโยชนอ์ยา่งไรในการเลอืกซือ้ ซึง่อาจจะเลอืกคอนเทนท ์

หรือประเด็นที่คาดว่าน่าจะได้รับความสนใจจากกลุ่มลูกค้าในแต่ละกลุ่มมานำ�เสนอ โดยในปัจจุบัน 

โซเชียลมีเดียหลาย ๆ  ช่องทาง (อาทิ Instagram Youtube) ก็มีฟังก์ชันการใช้งานท่ีสามารถอัดวิดีโอหรือ

เพิ่มคลิปการนำ�เสนอสั้นๆ ได้ ซึ่งมีต้นทุนตํ่าและหรือหากมีค่าใช้จ่ายก็ไม่สูงมากนัก ซึ่งแนวทางการ

ปรับตัวในลักษณะนี้จะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว เพิ่มความ 

จงรักภักดีหรือ  Loyalty ที่ลูกค้ามีต่อแบรนด์หรือร้านค้า สามารถช่วยเพิ่มรายได้จากการที่ลูกค้ากลับมา 

ซื้อซํ้า หรือแนะนำ�ให้คนรู้จักเข้ามาซื้อสินค้าและบริการจากทางร้านได้

	 ท้ายที่สุดแล้ว คงไม่มีกฎตายตัวสำ�หรับการทำ�ธุรกิจในยุคนี้ เพราะความอยู่รอดระยะข้างหน้า

ของผู้ประกอบการแต่ละราย จะขึ้นอยู่กับการรู้เท่าทันการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นในธุรกิจและพฤติกรรม 

การบริโภคของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ประเภทสินค้าที่จำ�หน่าย ความพร้อมด้านเงินทุน เทคโนโลยีและ

บุคลากรท่ีจะเข้ามาช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ ตลอดจนความรู้ความเข้าใจของตัวผู้ประกอบการ ว่าจะสามารถ

ตอบสนองความต้องการหรือไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่ได้ดีและเร็วแค่ไหน ซ่ึงหากทำ�ได้โอกาสในการรักษา 

พื้นที่ทางการตลาดย่อมสูงกว่าคู่แข่งแน่นอน


