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แนวโน้มตลาด B2C E-Commerce1 ปี’ 65-66 ยังคงขยายตัว แต่เป็นทิศทางท่ีชะลอตัว

ลงจากช่วงโควิด-19 … ธุรกิจเผชิญการแข่งขันท่ีรุนแรงต่อเน่ือง ท่ามกลางก าลังซ้ือและ

ค่าครองชีพท่ียังคงกดดันการใช้จ่ายของผู้บริโภค 

แมว่้าสถานการณโ์ควิด-19 จะคลี่คลายลง จนท าใหผู้บ้รโิภคบางส่วนออกไปท ากิจกรรมนอกบา้น รวมถึง
การกลบัไปใชจ้่ายซือ้สินคา้ผ่านช่องทางหนา้รา้น (Physical store) แต่ความคุน้เคยและความเชื่อมั่นจากการซือ้
สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนใ์นช่วงโควิด-19 ที่ผ่านมา น่าจะส่งผลใหก้ารซือ้สินคา้ผ่านแพลตฟอรม์ออนไลนต์่างๆ         
(E-Commerce) ของผูบ้รโิภคจะยงัคงมีอยู่และกลายเป็นพฤติกรรม New normal ต่อไป  

อย่างไรก็ตาม ศนูยวิ์จยักสิกรไทยมองว่า ดว้ยภาวะเศรษฐกิจและการฟ้ืนตวัดา้นรายไดท้ี่ยงัเปราะบาง ค่า

ครองชีพและราคาสินคา้บางรายการที่ยงัมีแนวโนม้เพิ่มขึน้ กดดนัก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคใหย้งัคงวางแผนการใชจ้่าย

อย่างระมดัระวงั สง่ผลใหค้าดว่า มูลค่าตลาด B2C E-Commerce ปี 2565 น่าจะมีแนวโน้มขยายตวัในอัตรา

ที่ชะลอลง หลังจากที่เติบโตเร่งขึ้นมากด้วยอัตราเลขสองหลักในช่วงที่มีการระบาดของโควิด-19 และ
ภาพการเติบโตที่ชะลอตัวนี้จะยังเกิดขึ้นต่อเน่ืองไปในปี 2566 ซึ่งคาดว่าจะขยายตัวราว 4-6% หรือคิด
เป็นมูลค่าตลาดประมาณ 606,000 – 618,000 ล้านบาท โดยจ านวนผู้ที่เข้ามาใช้บริการ E-Commerce 

 
1 ในท่ีนีห้มายถึง B2C E-Commerce เฉพาะสินคา้ (ไม่รวมบริการ) 

CURRENT ISSUE 
28.3361 | 16 พฤศจิกายน 2565 

      ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า มูลค่าตลาด B2C E-Commerce ปี 

2565-2566 จะเติบโตชะลอลง หลังจากท่ีเร่งตัวสูงด้วยอัตราเลขสอง

หลักในช่วงโควิด-19 โดยในปี 2566 คาดว่าตลาดอาจขยายตัวราว 4-6%  

ซ่ึงต ่าสุดเม่ือเทียบกับ 3 ปีท่ีผ่านมาท่ีขยายตัวเฉล่ีย 26% ต่อปี โดยจ านวน

ผู้ใช้บริการ E-Commerce รายใหม่ น่าจะเร่ิมอ่ิมตัวหลังจากท่ีเข้ามาจ านวน

มากในช่วงโควิด-19 อีกท้ังค่าครองชีพและราคาสินค้าท่ีปรับสูงขึ้น ยังคง

กดดันก าลังซ้ือของผู้บริโภคให้มีการใช้จ่ายอย่างจ ากัด 

ภายใต้ผู้เล่นในตลาดท่ีมีจ านวนมากราย ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า 

การบริหารจัดการตลอด Supply chain ต้ังแต่การคัดสรรสินค้าท่ีมี

คุณภาพและตอบโจทย์ลูกค้า ช่องทางการขายท่ีหลากหลาย รวมถึงการใส่

ใจในการให้บริการลูกค้าท่ีดีสม ่าเสมอ จะเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างหรือ

รักษายอดขาย ท่ามกลางก าลังซ้ือของผู้บริโภคท่ียังฟื้ นตัวไม่ท่ัวถึงและมี

ทางเลือกค่อนข้างมาก 
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2 รายใหม่ๆ น่าจะเร่ิมอ่ิมตัว หลังจากที่มีการเข้ามาใช้บริการจ านวนมากในช่วงก่อนหน้านี้ที่มีการระบาด
ของโควิด-19 รุนแรง อีกทัง้ก าลังซือ้ของผู้บริโภคทีย่ังได้รับผลกระทบจากปัจจัยกดดันต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น

ค่าครองชีพหรือเงินเฟ้อ ส่งผลให้มองว่า การเติบโตของธุรกิจ E-Commerce หลักๆ น่าจะไม่ได้เกิดจาก

ค่าใชจ้่ายในภาพรวมของผูบ้รโิภคที่เพิ่มขึน้ แต่เป็นการปรบัพฤติกรรมการซือ้สินคา้จากหนา้รา้น (Physical store) 

มาเป็นแพลตฟอรม์ออนไลน ์(E-Commerce) โดยเหตุผลที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังคงเลือกซือ้สินคา้ผ่านช่องทาง

ออนไลนเ์ป็นเพราะสินคา้มีราคาถูกและคุม้ค่ากว่า นอกจากนี ้ยังเป็นเรื่องของความสะดวก ซึ่งผูบ้ริโภคไม่ตอ้ง

เสียเวลาเดินทาง อีกทัง้ยงัคุน้เคยกบัการซือ้สินคา้บนแพลตฟอรม์ออนไลน ์หรือมีรา้นประจ าที่ซือ้สินคา้ออนไลนอ์ยู่

แลว้ เป็นตน้ 

 
 

ศูนยว์ิจัยกสิกรไทย มองว่า กลุ่มสินค้าจ าเป็นอย่างพวกอาหารสด อาหารแห้งและเคร่ืองด่ืม 
รวมถึงของใช้ส่วนตัว ซึ่งมีสัดส่วนการใช้จ่ายผ่านช่องทางออนไลนเ์พิ่มขึน้ในช่วงที่เกิดการระบาดของ 

โควิด-19 ผู้บริโภคจะยังคงมีแนวโน้มใช้จ่ายเพิ่มขึน้อีกในระยะข้างหน้า จากการปรบัเปลี่ยนพฤติกรรมในยคุ 

New normal ขณะที่ กลุ่มสินคา้แฟชั่น สินคา้เพื่อสขุภาพและความงาม การใชจ้่ายผ่านช่องทางออนไลนอ์าจจะ

ไม่ไดข้ยับเพิ่มขึน้เร็ว เนื่องจากเป็นสินคา้ที่มีความจ าเป็นรองลงมาในภาวะที่ก าลงัซือ้ผูบ้ริโภคมีจ ากัดและต้อง

เลือกใช้จ่ายเท่าที่จ  าเป็น อีกทั้งสินค้ากลุ่มนีก้็มีสัดส่วนมูลค่าตลาดออนไลน์ที่สูงเมื่อเทียบกับสินค้าอื่นๆ  อยู่

พอสมควรแล้ว ทั้งนี ้โดยรวมแล้ว ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประเมินว่า ส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจ B2C E-

commerce ในทุกหมวดสินค้า น่าจะขยับเพิ่มขึ้นจาก 8.5% ในปี 2562 (ก่อนเกิดโควิด-19) เป็น 16.0% 
ในปี 2566 เมื่อเทยีบกับมูลค่าตลาดค้าปลีกสินค้ารวมทั้งหมด 
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2020 2021 2022f 2023f

                                      E-commerce*

   ราคาถกูและคุม้คา่กว่า62%

สะดวก ไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทาง54%

คุน้เคยกบัการซือ้สินคา้ออนไลน์50%

           B2C E-commerce            

24.4%

44.4%

8.9%
4-6%

370,599
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นอกจากจะเผชิญปัจจัยด้านค่าครองชีพและก าลังซือ้ของผู้บริโภคที่มีจ ากัดแล้ว ธุรกิจ B2C E-
Commerce ยังมีโจทยท์้าทายส าคัญทีผู่้ประกอบการจะต้องเผชิญและเตรียมวางแผนรับมือ 

• การเผชิญการแข่งขันที่รุนแรงรอบด้าน เนื่องจากผูเ้ล่นที่อยู่ในตลาด ส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการซือ้มา
ขายไป และขายสินคา้ที่ไม่ไดแ้ตกต่างกันมากนัก โดยเฉพาะการขายสินคา้ที่น  าเขา้มาจากจีน ซึ่งปัจจุบัน
พ่อคา้แม่คา้ชาวจีน หรือแมแ้ต่ผูผ้ลิตสินคา้จากจีน ไดท้  าการขายผ่านช่องทางออนไลนเ์องซึ่งท าใหอ้าจขายใน
ราคาที่ถูกกว่า ท าใหผู้ป้ระกอบการไทยแข่งขนัล าบากขึน้ รวมทัง้ยงัมีการแข่งขนักับผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการ
คา้ปลีกรายใหญ่ที่เขา้มาท าตลาดผ่านช่องทางออนไลนเ์องกันมากขึน้ดว้ย นอกจากนี ้อ านาจในการต่อรอง
บนแพลตฟอรม์ออนไลนต์่างๆ อาจจะนอ้ยลง สง่ผลต่อมารจ์ิน้ที่บางลง ดงันัน้ การด าเนินธุรกิจ E-Commerce 
ในระยะขา้งหนา้ จึงไม่ใช่เรื่องง่ายที่จะประสบความส าเรจ็ไดท้กุราย 

• ระบบโลจิสติกส ์หรือการจัดส่งสินค้าที่อาจล่าช้าและมีต้นทุนทีสู่งขึน้ ผูป้ระกอบการที่น  าเขา้สินคา้หรือ
มีห่วงโซ่ซพัพลายเชนโดยเฉพาะจากจีน อาจจะไดร้บัผลกระทบจากการระบาดของโควิดในจีนที่ยงัมีอยู่แมจ้ีน
จะประกาศใชน้โยบายโควิดเป็นศนูยท์ี่ยืดหยุ่นมากขึน้ก็ตาม ซึ่งผลจากการล็อกดาวนใ์นบางพืน้ที่เป็นระยะๆ 
อาจจะท าใหก้ารขนส่งสินคา้จากจีนมาไทยเกิดปัญหาล่าชา้ ขณะเดียวกัน สถานการณน์ า้ท่วมในบางพืน้ที่
ทางภาคใตข้องไทยในช่วงที่เหลือของปีนี ้รวมถึงความเสี่ยงต่อการเกิดน า้ท่วมซึ่งเป็นผลจากปรากฏการณ์
ลานีญาที่มีแนวโนม้จะลากยาวไปจนถึงปี 2566 อาจท าใหผู้ป้ระกอบการยังจ าเป็นตอ้งวางแผนเตรียมการ
เรื่องการจดัส่งสินคา้อย่างต่อเนื่อง นอกจากนี ้ตน้ทุนค่าจดัส่งสินคา้ก็น่าจะมีแนวโนม้ปรบัตวัสงูขึน้ตามราคา
พลงังานที่อาจไม่ย่อลง ขณะที่ผูป้ระกอบการ Last-mile delivery บางรายเริ่มทยอยมีการปรบัราคาค่าบริการ
ใหส้อดคลอ้งกบัตน้ทนุที่แบกรบัไว ้หรือเริ่มปรบัลดโปรแกรมสง่เสรมิการขายดว้ยค่าบรกิารราคาถกู 

 

การบริหารจัดการตลอด Supply chain ต้ังแต่การคัดสรรสินค้าท่ีมีคุณภาพและตอบ

โจทย์ลูกค้า ช่องทางการขายท่ีหลากหลาย รวมถึงการใส่ใจในการให้บริการลูกค้าท่ีดี

สม ่าเสมอ จะเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างหรือรักษายอดขาย ท่ามกลางก าลังซ้ือของ

ผู้บริโภคท่ีมีจ ากัดและมีทางเลือกค่อนข้างมาก 
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สว่นแบ่งตลาดยอดขายสินคา้บนแพลตฟอรม์ออนไลนเ์ทียบกบัมลูค่าตลาดรวมของสินคา้แตล่ะประเภท
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4 ภายใตส้ถานการณก์ าลงัซือ้ของผูบ้รโิภคที่ยงัเปราะบางหรือมีจ ากดั ในขณะที่ ธุรกิจตอ้งเผชิญการแข่งขนั
ที่ยงัคงรุนแรงขึน้ ดงันัน้ เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ การบริหารจดัการตลอดห่วงโซ่อุปทาน (Supply chain) เป็น
โจทยท์า้ทายที่ส  าคญั ไม่ว่าจะเป็น 

• การคัดสรรสินค้ามาจ าหน่าย ทีจ่ะต้องท าให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าคุ้มราคา โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
หากเป็นสินคา้ที่ท  าการซือ้มาขายไป การคดัเลือกสินคา้ที่มีคณุภาพ และตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค
ที่เปลี่ยนไปตามเทรนดห์รือสถานการณต์่างๆ ไดท้นั นบัเป็นโจทยท์ี่ทา้ทายในการปรบัตวัของผูป้ระกอบการ 

• ช่องทางการขายทีห่ลากหลาย ในยุคที่ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถึงช่องทางการขายและมีทางเลือกมาก การท า
การตลาดแบบ Omni-channel หรือการเชื่อมแพลตฟอรม์ออนไลน-์ออฟไลน ์เขา้ดว้ยกันจึงมีความส าคญั อีก
ทัง้ยังเป็นการป้องกันความเสี่ยงในกรณีที่แพลตฟอรม์ล่ม หรือมีการปรบัเปลี่ยนรูปแบบการใชง้านใหม่ใน
อนาคต โดยเฉพาะการใหบ้ริการที่หันมาเนน้ท าก าไรมากขึน้หลงัจากที่มีการขาดทุนต่อเนื่องมาหลายปี ซึ่ง
ทา้ยที่สดุ อาจจะกระทบต่อการท าธุรกิจของผูป้ระกอบการที่อยู่บนแพลตฟอรม์ต่างๆ ทัง้นี ้จากผลการส ารวจ 
พบว่า ผู้บริโภคกว่า 51% สนใจเลือกซือ้สินค้าบนแพลตฟอรม์ E-market place เพิ่มขึน้ รองลงมา ไดแ้ก่ 
Social commerce 34% ดงันัน้ ผูป้ระกอบการอาจจะพิจารณาท าการตลาดในแต่ละช่องทางอย่างผสมผสาน
ตามจดุแข็งของสินคา้ตน ควบคู่ไปกบัการพฒันาเว็บไซตเ์พื่อกระจายความเสี่ยงและสรา้งการรบัรูแ้บรนด ์  

• การให้บริการแก่ลูกค้าที่ดีสม ่าเสมอ การควบคุมหรือรกัษาคุณภาพในการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคตลอด 
Supply chain ตัง้แต่พนกังานขายสินคา้ออนไลน ์ไปจนถึงพนกังานจดัสง่สินคา้ เป็นอีกหนึ่งปัจจยัส าคญัที่จะ
ช่วยสรา้งความเชื่อมั่น และความประทบัใจในการซือ้สินคา้ผ่านแพลตฟอรม์ออนไลนม์ากขึน้  และอาจท าให้
ผูบ้รโิภคกลบัมาซือ้ซ า้ได ้
 

มองไปขา้งหนา้ จากแนวโนม้การหดตัวของประชากรไทยในอีกไม่ถึง 10 ปีขา้งหนา้ จะมีผลต่อปริมาณ 
การบริโภคหรือการใชจ้่ายในภาคคา้ปลีกที่เปลี่ยนแปลงไปหรือเติบโตไดจ้ ากดั และน่าจะสง่ผลต่อภาพการแข่งขนั
ของธุรกิจคา้ปลีกในภาพรวมที่รุนแรงขึน้อีก นอกจากนี ้การเฝ้าระวงัหรือติดตามการระบาดของโควิด ที่แมว่้ามุม
หนึ่งอาจจะหนุนใหผู้บ้ริโภคมีการใชจ้่ายผ่านแพลตฟอรม์ E-Commerce มากขึน้ แต่ในขณะเดียวกันก็อาจจะยิ่ง
ซ า้เติมปัญหาดา้นรายไดห้รือก าลงัซือ้ของผูบ้รโิภค  

ดงันัน้ นอกเหนือจากตลาดในประเทศ ผูป้ระกอบการ E-commerce ที่มีศกัยภาพอาจมองหาตลาดใหม่ 
และขยายช่องทางการตลาดออนไลนไ์ปยงั Cross-border E-commerce ซึ่งน่าจะเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ตอบโจทย์
และเขา้ถึงกลุม่ลกูคา้ในต่างประเทศไดม้ากขึน้ ซึ่งปัจจุบนั ผูใ้หบ้รกิารแพลตฟอรม์ออนไลนร์ายใหญ่หลายรายเริ่ม
มีการขยายตลาด Cross-border E-commerce ซึ่งน่าจะเป็นการช่วยสนับสนุนหรือผลักดันให้สินค้าของ
ผูป้ระกอบการไทย โดยเฉพาะผูป้ระกอบการเอสเอ็มอีขยายตลาดไปต่างประเทศไดม้ากขึน้ 

 

 

 

รายงานวิจัยน้ีจัดท าโดย บริษัท ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จ ากัด (KResearch) เพ่ือเผยแพร่เป็นการท่ัวไป โดยอาศัยแหล่งข้อมูลสาธารณะ หรือ ข้อมูลท่ีเชื่อว่ามีความ

น่าเชื่อถือท่ีปรากฏขณะจัดท า ซ่ึงอาจเปล่ียนแปลงได้ในแต่ละขณะเวลา ท้ังน้ี KResearch มิอาจรับรองความถูกต้อง ความน่าเชื่อถือ ความเหมาะสม ความครบถ้วนสมบูรณ์ หรือความเป็น

ปัจจุบันของข้อมูลดังกล่าว และไม่ได้มีวัตถุประสงค์เพ่ือชี้ชวน เสนอแนะ ให้ค าแนะน า หรือจูงใจในการตัดสินใจเพ่ือด าเนินการใดๆ แต่อย่างใด ดังน้ัน ท่านควรศึกษาข้อมูลด้วยความระมัดระวัง

และใช้วิจารณญาณอย่างรอบคอบก่อนตัดสินใจใดๆ KResearch จะไม่รับผิดในความเสียหายใดท่ีเกิดขึ้นจากการใช้ข้อมูลดังกล่าว  

ข้อมูลใดๆ ท่ีปรากฎในรายงานวิจัยน้ีถือเป็นทรัพย์สินของ KResearch และ/หรือบุคคลท่ีสาม (แล้วแต่กรณ)ี การน าข้อมูลดังกล่าว (ไม่ว่าท้ังหมดหรือบางส่วน) ไปใช้ต้องแสดงข้อความถึง

สิทธิความเป็นเจ้าของแก่ KResearch และ/หรือบุคคลท่ีสาม (แล้วแต่กรณี) หรือแหล่งท่ีมาของข้อมูลน้ันๆ ท้ังน้ี ท่านจะไม่ท าซ ้า ปรับปรุง ดัดแปลง แก้ไข ส่งต่อ เผยแพร่ หรือกระท าใน

ลักษณะใดๆ เพ่ือวัตถุประสงค์ในทางการค้า โดยไม่ได้รับอนุญาตล่วงหน้า เป็นลายลักษณ์อักษรจาก KResearch และ/หรือบุคคลท่ีสาม (แล้วแต่กรณี) 

Disclaimers 


