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หมายเหตุ : ธุรกิจค้าปลีก หมายถึง ร้านขายปลีกสินค้าทั่วไป ร้านขายปลีกอาหารเคร่ืองดื่ม ยาสูบ และประเภทอื่น ๆ ทั้งที่เป็นนิติบุคคลและส่วนบุคคล 

                           
                     

ความท้าทายที่ธุรกิจค้าปลีกภาคใต้ต้องเผชิญ3

ต้นทุนสนิคา้

+12%

ต้นทุนธรุกจิไทยป ี67 สูงขึ้นจากป ี62 

ค่าแรง 

ค่าน้้ามนั

ค้าปลีกท้องถิ่น

 39%

ค้าปลีกส่วนกลาง

61%

ที่มา : บจก. นีลเส็นไอคิว (ประเทศไทย) 

รายไดค้งเหลอืเฉลีย่ตอ่เดอืนของครวัเรอืนภาคใต ้
ปี 66 ลดลงจากป ี62

ที่มา : ดัชนีราคาผู้ผลิต กระทรวงพาณิชย์ และค่าจ้างขั้นต่้า 
กระทรวงแรงงาน ค้านวณโดย ธปท.

ที่มา : แบบส้ารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน สสช.
หมายเหตุ : รายได้ หมายถึง รายได้จากการท้างาน เงินโอน และอื่น ๆ

+9%

+20%
ค่าไฟ

+11%
                           
                     

(บาท/ครัวเรือน/เดือน)ปัจจบุนัการใชจ้า่ยสนิคา้อปุโภคบรโิภคชาวใตย้งัคงต่า้กวา่กอ่นโควดิ
(ประเทศสูงกว่าก่อนโควิดแล้ว 15%) โดยก้าลังซื้อครัวเรือนภาคใต้ฟื้นตัวไม่เต็มที่ 
เนื่องจากมีปัจจัยฉุดรั้งส้าคัญ คือ ค่าใช้จ่าย (ไม่รวมภาระหนี้) ที่โตแซงหน้ารายได้ 
สะท้อนจากปี 66 มี 64% ของครัวเรือนภาคใต้ทั้งหมดที่รายได้ไม่พอรายจ่าย 
อีกด้านก็พบว่า ภาระหนี้สินของครัวเรือนภาคใต้สูงขึ้นเช่นกัน โดยหนี้สินเฉลี่ยต่อ
ครัวเรือนสูงกว่าก่อนโควิดถึง 1.2 เท่า ท้าให้รายได้คงเหลือเฉลี่ยต่อเดือนลดลง 
31% จาก 4,507 บาท เหลือ 3,097 บาท ส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป 
โดยลดการใช้จ่ายต่อครั้งลงเมื่อเทียบกับก่อนโควิด      

3. ก าลังซื้อครัวเรือนยังฟื้นตัวไม่เต็มท่ี

2. ต้นทุนสูงขึ้น
ต้นทุนที่สูงขึ้นเป็นอีกตัวแปรที่ธุรกิจค้าปลีกก้าลังเผชิญ จากการสัมภาษณ์

ผู้ประกอบการค้าปลีกภาคใต้พบว่า ในปี 67 ผู้ประกอบการเกือบทั้งหมดตอบว่าเผชิญ
ต้นทุนที่สูงขึ้น  โดยต้นทุนที่ เพิ่มขึ้น ได้แก่ ต้นทุนสินค้า ต้นทุนพลังงาน และค่าแรง 
โดยเฉพาะรายเล็กที่เผชิญภาระต้นทุนสูงกว่ารายใหญ่ จากข้อจ้ากัดด้าน Economy of scale
และสายป่านสั้นกว่า รวมถึงการปรับราคาขายสินค้าท้าได้ช้ากว่ารายใหญ่ เนื่องจาก
การแข่งขันสูงและก้าลังซื้อของผู้บริโภคยังฟื้นตัวไม่เต็มที่ ทั้งนี้ ผู้ประกอบการคาดว่า
ต้นทุนในปี 68 จะยังมีแนวโน้มสูงขึ้น ที่มา : สัมภาษณ์ผู้ประกอบค้าปลีกภาคใต้ ปี 67 

1. การแข่งขันรุนแรงขึ้น

มองภาพธุรกิจค้าปลีกภาคใต้ในปี 68 ที่จะมาถึง ธุรกิจจะยังคงเผชิญกับ 3 ความท้าทายเดิม คือ การแข่งขันรุนแรงขึ้น ต้นทุนสูงขึ้น 
และก้าลังซื้อครัวเรือนยังฟื้นตัวไม่เต็มที่โดยเฉพาะจ้านวนธุรกิจค้าปลีกรายเล็กที่โตน้อยกว่าธุรกิจค้าปลีกรายกลางและใหญ่ (สถิติ สสว.    
ปี 66 รายเล็กเพิ่มขึ้นเพียง 0.1% ขณะที่รายกลางและใหญ่เพิ่มขึ้น 9.4%) เนื่องจากรายกลางและใหญ่สามารถปรับตัวเพื่อความอยู่รอด 
บทความนี้ จึงอยากชวนทุกท่านท้าความเข้าใจถึงความท้าทายที่เกิดขึ้น และส้ารวจกลยุทธ์การปรับตัวที่น่าสนใจของธุรกิจค้าปลีกใน
พื้นที่ที่เกิดขึ้นจริง

ค้าปลีกท้องถิ่นใต้ปรับรับความท้าทาย 
รัชณภัค อินนุกูล    เพชรไพลิณ จุลสัตย์ 

ธนาคารแห่งประเทศไทย ส้านักงานภาคใต้

บทความนี้เป็นข้อคิดเห็นส่วนบุคคล ซึ่งไม่จ้าเป็นต้องสอดคล้องกับข้อคิดเห็นของธนาคารแห่งประเทศไทย
“ แล้วธุรกิจค้าปลีกภาคใตป้รับตัวรับความท้าทายนี้อย่างไร ? ” 

ของส่วนแบ่งตลาดค้าปลีกไทยในปัจจุบันมาจากผู้ประกอบการ
ค้าปลีกสว่นกลาง (Modern Trade) ที่เพิ่มขึ้นจากก่อนโควิด (ปี 62) ถึง 5% เนื่องจาก
ผู้ประกอบการค้าปลีกส่วนกลางขยายสาขารุกภูมิภาคหนักขึ้น โดยมีแนวโน้มกินส่วน
แบ่งตลาดเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ สะท้อนให้เห็นการแข่งขันท่ีรุนแรงขึ้น ทั้งนี้ การแข่งขันตลาด
ค้าปลีกภาคใต้ไม่ต่างจากทั้งประเทศ
      โดยภาคใต้มีการแข่งขันรุนแรงกว่าภูมิภาคอื่น จากจ้านวนสาขาของ Modern 
Trade ต่อประชากรแสนคน (26 สาขา) มากกว่าภาคเหนือ (19 สาขา) และภาคอีสาน 
(20 สาขา) อีกทั้งยังเผชิญกับการแข่งขันระหว่างรายใหญ่ในท้องถิ่นท่ีขยายสาขาจาก
ความได้เปรียบด้านเงินทุน ยังไม่นับรวมการแข่งขันกับช่องทางออนไลน์และอื่น ๆ

(ป)ี 

(ปี) 

61%

5% 

สัดส่วนยอดขายของ Modern Trade มีส่วนแบง่
ตลาดเกนิครึง่ของคา้ปลกีไทยทัง้หมด
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รู้เขา รู้เรา 
เข้าใจลูกค้า 

ท าเลที่ตั้งดี 
มีชัยไปกว่าคร่ึง

ค้าปลกีขนาดใหญแ่ละกลาง 
ในพื้นที่ทอ่งเทีย่ว

ค้าปลกีขนาดใหญแ่ละกลาง 
นอกพืน้ทีท่อ่งเทีย่ว

ค้าปลกีขนาดเลก็ (โชห่วย)
ในและนอกพืน้ทีท่่องเทีย่ว

                             
                 

สินค้าตอบโจทย์นักท่องเที่ยว
ต่างชาติ เช่น สินค้าไทยยอดฮิต 
และลูกค้าไทยกลุ่มบน-กลาง 
เช่น สินค้าพรีเมียมน้าเข้าจาก
ต่าง ประ เ ทศ  เ ค รื่ อ งส้ า อา ง 
และเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
รองรับพฤติกรรมผู้บริโภคที่
เปลี่ยนแปลงไป เช่น เพิ่มโซน
ค า เ ฟ่ ใ ห้ ลู ก ค้ า นั่ ง พั ก ผ่ อ น
ระหว่างรอซื้อสินค้า
พนักงานพูดภาษาต่างประเทศได้ 
โปรโมชันไม่เน้นลดราคาเพราะ
ลูกค้ามีก้าลังซื้อ แต่ใช้การสะสม
แต้มแทน 

กลยุทธ์การปรับตัวของธุรกิจค้าปลีกภาคใต้

สินค้าเป็นที่นิยมในย่านนั้น เช่น  
ขายเยลลีในย่านโรงเรียน และ
เครื่องดื่มชูก้าลังในย่านโรงงาน 
แบ่งพื้นที่หารายได้เสริม เช่น 
บริการเ ติมน้้ ามันแบบหลอด 
และตู้ซักผ้าหยอดเหรียญ 
ขายเป็นเงินเชื่อแก่ลูกค้าประจ้า 
โดยก้าหนดวงเงินและระยะเวลา
ช้าระเงินคืนที่ชัดเจน 
บ ริ ก า ร เ ป็ น กั น เ อ ง  จ ด จ้ า
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของ
ลูกค้าประจ้าได้ 
โปรโมชันปรับได้ ไวตามกลุ่ม
ลูกค้า เช่น ของแถม

เทคโนโลยี 
เปิดรับและปรับใช้

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

สินค้ามีความหลากหลาย 
และราคาไม่แพง เช่น ของใช้ใน
ครัวเรือน เครื่องใช้ไฟฟ้า และ
อาหารพร้อมทาน 
แบ่งขายสินค้าเป็นแพ็กเล็ก
ข ย า ย พื้ น ที่ ท า ง เ ดิน สร้ า ง
ความสะดวกสบายให้ลูกค้า
โปรโมชันลด แลก แจก แถม 
ในช่วงเทศกาลส้าคัญ 
จัดกิจกรรมพิเศษ เช่น งาน
แฟรข์ายสินค้าไตรมาสละครั้ง

ธุรกจิสามารถเลอืกใชก้ลยทุธท์ีผ่สมผสานกนับนความเขา้ใจพื้นทีแ่ละลกูคา้เปน็อยา่งด ีซึ่งจะชว่ยใหธ้รุกจิมขีอ้ไดเ้ปรยีบ
และอยูร่อดไดท้า่มกลางความทา้ทายทีต่อ้งเผชญิ

3

การปรับตัวรับความท้าทายคือทางรอดของธุรกิจ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการค้าปลีกภาคใต้พบกลยุทธ์การปรับตัว
ที่น่าสนใจและแตกต่างกันทั้งในเชิงพื้นที่ ต้ังและขนาดธุรกิจ จึงขอเล่าตัวอย่างการปรับตัวที่ เห็นจริงในพื้นที่  เพื่อเป็นแนวทาง
ให้ผู้ประกอบการน้าไปปรับใช้และต่อยอดธุรกิจต่อไป    

                  
                 

                       
                 

ต้ังใกล้แหล่งชุมชน ติดถนน
เส้นหลัก และมีพื้นที่จอดรถ

ต้ั ง อ ยู่ ใ น ซ อ ย  ใ น ห มู่ บ้ า น 
ใกล้โรงเรียนและโรงงาน

ต้ังใกล้กับโรงแรมและแหล่ง
ท่องเที่ยว

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                    
                 

ใช้ Social Media เช่น TikTok 
และ Facebook สร้างการรับรู้
และเพิ่มยอดขาย

ใช้ระบบจัดการสินค้าคงคลัง 
เพื่อบริหารต้นทุน
เพิ่มช่องทางการขายผ่าน
Platform e-commerce
มี ช่ อ ง ท า ง ก า ร ช้ า ร ะ เ งิ น
หลากหลายรองรับนักท่องเที่ยว
ต่างช าติ  เ ช่ น  Alipay แล ะ 
Cross-border QR payment

                  
                 

ใช้ระบบจัดการสินค้าคงคลัง 
เพื่อบริหารต้นทุน
เพิ่มช่องทางการขายผ่าน
Platform e-commerce

                  
                 

                  
                 

                  
                 

ที่มา : สัมภาษณ์ผู้ประกอบการค้าปลีกภาคใต้ ปี 67  

บทความนี้เป็นข้อคิดเห็นส่วนบุคคล ซึ่งไม่จ้าเป็นต้องสอดคล้องกับข้อคิดเห็นของธนาคารแห่งประเทศไทย

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

                  
                 

รู้หรือไม่ ?

ผู้ประกอบการคา้ปลกีภาคใตข้นาดใหญบ่างแหง่ใหก้ารสนบัสนนุรา้นคา้ปลกีขนาดเลก็ใหส้ามารถเตบิโตและแขง่ขนัได้ 
เช่น ด้านการบริหารจัดการร้านค้า ช่วยวางแผนต้ังแต่การเลือกสินค้า การจัดการสินค้าคงคลัง และการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย รวมทั้งสนับสนุนด้านการให้ credit term ในการสั่งซื้อสินค้า เพื่อให้ธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่และเล็ก
ได้รับประโยชน์และเติบโตไปพร้อมกัน

                  
                 

                  
                 

                           
                     

ค้าปลีกท้องถิ่นใต้ปรับรับความท้าทาย 
รัชณภัค อินนุกูล    เพชรไพลิณ จุลสัตย์ 

ธนาคารแห่งประเทศไทย ส้านักงานภาคใต้
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