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เหตุใดเครือข่ายร้านของช าในสหรัฐฯ จึงต้องมีสินค้าแบรนด์ของตนเองมากขึ้น  
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เนื้อหาสาระข่าว: ธ รกิจร้านค้าของช าในสหร ฐฯ มาถึงทางแยกที่น่าสนใจและไม่มีความแน่นอนแล้ว ในปี 
2017 ร้านค้าปลีกของช าส ญชาติเยอรม น ALDI และ LIDL แถลงถึงแผนที่จะเปิดร้านสาขาใหม่อีกน บร้อยร้านท ่วสหร ฐฯ 
โดย ALDI จะเปิดสาขาใหม่อีก 900 แห่งภายในปี 2022 และ LIDL จะเปิด 100 สาขาภายในสิ้นป ี2019 นี้ โดยในปี 2017 
อีกเช่นก นผู้ค้าปลีกย กษ ใหญ่อย่าง Amazon ได้ซื้อกิจการของ Whole Foods แล้วได้ทยอยท าการทดลองส ่งซื้อ ต ้งราคา 
และจ ดส่งในร้านของตนท ่วประเทศด้วย แล้วสิ่งที่เป็นกระแสใหม่ ๆ เช่น ช ดเตรียมอาหารพร้อมปร ง (Meal Kits), สมาชิก
เก็บผ กผลไม้สดจากสวน (Farm Shares) และระบบส ่งซื้อและจ ดส่งผ่าน App ก็ได้เพิ่มปัญหาให้บรรดาร้านค้าปลีกใน
ตลาดขณะนี้ต้องหาทางร บมือให้ได้ 

ในขณะที่ความเคลื่อนไหวอย่างหล งของ Amazon/Whole Foods นี้ การส ่งซื้อและจ ดส่งผ่าน App และ 
Meal Kits จึงเป็นที่สนใจของบรรดาสื่อมวลชนสายธ รกิจเป็นอย่างมาก แต่รู้สึกว่าส าน กพิมพ ข่าวธ รกิจชื่อด งไม่ได้ให้ความ
สนใจก บการร กคืบของ ALDI และ LIDL เข้าสู่ตลาดสหร ฐฯ มากพอ 
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ท ้งนี้เราคงไม่ต้องมองไปไหนไกล ๆ เลยเพื่อจะร บรู้ว่ามีภ ยค กคามที่ก าล งร กคืบเข้ามาหา Walmart, 
Target, Costco และ Kroger โดยน กถล่มราคาชาวเยอรม นเหล่านี้ เพราะตลาดค้าปลีกของช าในสหราชอาณาจ กรน ้นเป็น
ต วอย่างให้เห็นได้ช ดเลย กล่าวคือ ว นนี้ ALDI และ LIDL มีส่วนแบ่งตลาดถึง 13.1% ในตลาดที่สหราชอาณาจ กรแล้ว และ
เติบโตขึ้นมากกว่า 50% ในระยะเวลาห้าปีที่ผ่านมานี้เอง ผู้ค้าของช ารายใหญ่ที่ส ดในสหราชอาณาจ กร ได้แก่ Tesco, 
Sainsburry’s, Asda และ Morrisons ซึ่งรวมก นแล้วครองตลาดอยู่ถึง 68.5 % ในตลาดค้าของช าในสหราชอาณาจ กรโดยมี
ส่วนแบ่งตลาดที่ตกฮวบลงมา 76.3% ในช่วงแค่ห้าปีนี้เท่าน ้นเอง 

แล้วผู้ค้าของช าของสหร ฐฯ จะท าอะไรให้ดีขึ้นได้บ้างไหม ค าตอบอาจมีอยู่ตรงที่ว่าพวกเขาได้เรียนรู้อะไร
มาจากสิ่งที่ผู้ค้าของช าในฝร ่งเศสเคยประสพมาบ้างไหม ในฝร ่งเศสน กถล่มราคามีส่วนแบ่งตลาดอยู่ 12% ในตลาดค้าของช าไม่
ต่างไปจากที่ในสหราชอาณาจ กรเลย แต่ในสหราชอาณาจ กรน ้น ส่วนแบ่งตลาดของ ALDI และ LIDL มีแนวโน้มที่เติบโตขึ้นไป
อีกอย่างต่อเนื่องในขณะที่ในฝร ่งเศสส่วนแบ่งตลาดก าล งค่อย ๆ ลดลง โดยย้อนไปเมื่อปี 2009 พวกน กถล่มราคามีส่วนแบ่ง
ตลาดอยู่ที่ 14.9% ท ่วประเทศ บรรดาผู้ค้าปลีกรายย่อยชาวฝร ่งเศสสู้ก บพวกเขาได้อย่างไรก น ค าตอบคือ ใช้สินค้าแบรนด ของ
ตนเอง ม กเรียกว่า สินค้าป้ายขาว (White-label goods) หรือสินค้าตามแบรนด ของร้าน (Store-brand products) มาสู้อย่าง
ชาญฉลาดน ่นเอง 

สินค้าภายใต้แบรนด ของร้านส าค ญมากในการท าก าไรโดยบรรดาน กถล่มราคา พวกเขาม กจะขายสินค้าใน
แบรนด ของตนเองมากถึง 90% ในขณะที่ร้านค้าของช าปกติน ้นจะขายสินค้าในแบรนด ตนเองเพียง 51% ในสหราชอาณาจ กร 
34% ในฝร ่งเศสและ 15% ในสหร ฐฯ ยิ่งไปกว่าน ้นพวกน กถล่มราคาเหล่านี้จะขายสินค้าที่ไม่หลากหลายมากน ก โดยปกติ
ม กจะอยู่ที่ประมาณ 2,000 รายการ (SKU) เมื่อเทียบก บซ ปเปอร มาร เก็ตท ่ว ๆ ไปจะมีสินค้าถึง 30,000-40,000 รายการหรือ
อย่างที่ห้าง Wal-Mart ที่มีถึง 100,000 รายการเลยทีเดียว ซึ่งประโยชน ที่น กถล่มราคาจะได้ร บจากการนี้มีถึงสามทอด ซึ่งก็คือ 
สินค้าราคาถูก ค ณภาพดีและความสะดวกของลูกค้า โดยน กช๊อปแต่ละคนจะใช้เวลาเพียง 30 นาทีเท่าน ้นในการหาซื้อสินค้า
ท กอย่างที่ต้องการได้ แต่ข้อเสียก็คือทางเลือกส าหร บสินค้าแต่ละประเภทอาจจะน้อยกว่า มีประเด็นเรื่องบริการให้พูดถึงน้อย
กว่า และการตกแต่งและการวางแสดงสินค้าที่ไม่ค่อยดึงดูดใจลูกค้าน ก แต่ลูกค้าก็จะได้สินค้าที่มีค ณภาพในราคาที่ต่ ากว่าและ
สินค้าก็หม นเวียนได้เร็วกว่า ด้วยความพถีพิถ นในการเลือกสินค้าที่จะมาวางขายและตามร้านก็จะไม่ต้องมีสินค้าที่ต ้งค้างคาอยู่
เฉยๆ ให้เปลืองพื้นที่ของช ้นวางสินค้า น กถล่มราคาเหล่านี้ชนะได้ก็ด้วยการเก็บสต๊อกสินค้าที่มีการหม นเวียนเร็วมาก ๆ 
เท่าน ้น 

เพื่อจะตอบโต้พวกน กถล่มราคาเหล่าน ้น ร้านค้าของช าในฝร ่งเศสรู้ดีว่าพวกเขาจะต้องปร บกลย ทธ เรื่องการ
น าสินค้าแบรนด ของร้านตนเองมาใช้ให้ดีขึ้น แม้ว่าการขายสินค้าแบรนด ด งมีส่วนส าค ญก บการท าก าไรของพวกเขาก็ตามที 
แต่พวกเขาก็รู้ว่าพวกเขาจะต้องสู้ก บบรรดาน กถล่มราคาเหล่านี้ด้วยกลย ทธ ของพวกเขาเอง ซึ่งน ่นก็หมายความว่าพวกเขา
จะต้องต ดราคาให้สินค้าในแบรนด ของร้านตนเองต่ า ในขณะที่ต้องปร บปร งค ณภาพของสินค้าให้สูงขึ้นด้วย ซึ่งไม่ใช่เรื่องง่าย ๆ 
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เลย แต่ก็ด้วยการน าเสนอสินค้าในราคาที่พอร บได้ในระด บค ณภาพที่เหมาะสม บรรดาซ ปเปอร มาร เก็ตในฝร ่งเศสจึงสามารถ
ชิงส่วนแบ่งตลาดคืนกล บมาจนส าเร็จได้ 

ในสหราชอาณาจ กรร้านค้าของช าเคยขายสินค้าในแบรนด ตนเองเพื่อพย งระด บก าไรและสร้างความ
แตกต่างเหนือคู่แข่งมานานแล้ว ซึ่งก็หมายความว่าสินค้าในแบรนด ของร้านตนเองน ้นมีค ณภาพดีและราคาที่น่าดึงดูดใจ และ
เพื่อที่จะแข่งข นก บบรรดาน กถล่มราคาเหล่านี้ พวกเขาจึงได้น าเอาวิธีแบ่งสินค้าในแบรนด ร้านของตนออกเป็นหลายระด บ 
ได้แก่ สินค้าค ณภาพสูงในราคาสูง สินค้าค ณภาพมาตรฐานในราคาปานกลางและสินค้าค ณภาพต่ าในราคาประหย ด แล้วการ
เสนอสินค้าราคาประหย ดแนวใหม่นี้ก็ราคาถูกมาก ๆ เลยจริง ๆ ซึ่งก็ม กจะถูกกว่าราคาสินค้าที่จะหาซื้อได้จากใน ALDI หรือ 
LIDL แต่เพื่อที่จะสามารถเสนอสินค้าราคาถูกมาก ๆ ได้เช่นนี้ ซ ปเปอร มาร เก็ตในสหราชอาณาจ กรก็จ าเป็นจะต้องลดทอน
ค ณภาพลงจนต่ ากว่าระด บที่ลูกค้าจะร บได้ บรรดาน กช๊อปจึงไม่พอใจน กแล้วห นไปยอมจ่ายแพงกว่าเพียงเล็กน้อยที่ ALDI 
หรือ LIDL แล้วได้ราคาที่ต่ ามาก ๆ แล้วสินค้าก็มีค ณภาพเหมาะสม จึงท าให้ส่วนแบ่งตลาดตกต่ าลง 

ในสหร ฐฯ เอง แม้เส้นทางเบื้องหน้าของบรรดาซ ปเปอร มาร เก็ตรายใหญ่จะไม่ราบรื่นน ก ผู้ค้าปลีกใน
สหร ฐฯ ย งล้าหล งมากในเรื่องกลย ทธ การน าเสนอสินค้าแบรนด ของตนเองอยู่มาก ซึ่งจะท าให้การแข่งข นก บ ALDI และ LIDL 
กลายเป็นเรื่องที่ท้าทายเป็นอย่างยิ่ง ขอย้ าอีกทีว่า 90% ของสินค้าที่ขายโดยน กถล่มราคาคือสินค้าแบรนด ของเขาเอง ในขณะ
ที่ซ ปเปอร มาร เก็ตในสหร ฐฯ มีเพียง 14.5% เท่าน ้นที่เป็นสินค้าแบรนด ตนเอง (Whole Foods คือกรณียกเว้นที่น่าสนใจ 
เพราะด้วยจ ดแข็งในการขายสินค้าแบรนด ของตนเองนี่เอง ที่ท าให้เป็นเป้าความสนใจของ Amazon ซี่งก าล งให้ความสนใจ
เรื่องการขายสินค้าในแบรนด ตนเองมากขึ้นท กที) ด้วยส ดส่วนจากยอดขายที่ได้มาจึงท าให้มีประสบการณ และความเชี่ยวชาญ
เพิ่มขึ้นด้วย แต่ถ้าจะไล่ตามเขาให้ท น บรรดาร้านค้าของช าสหร ฐฯ จะต้องพยายามหาทางชดเชยเวลาที่เสียไปให้ได้โดยเร็ว 
ซ ปเปอร มาร เก็ตสหร ฐฯ จะต้องน าเสนอสินค้าแบรนด ตนเองที่มีค ณภาพ “ถูกต้อง” ในราคาที่ “ถูกต้อง” เพื่อให้สามารถ
แข่งข นก บพวกน กถล่มราคาได้ และถ้าจะท าเช่นน ้น พวกเขาจะต้องหาแหล่งที่มาของสินค้าที่มีราคาพอร บได้โดยที่ไม่ต้ อง
ลดทอนค ณภาพลง และจะเป็นเช่นน ้นได้จริง ๆ ร้านค้าของช าสหร ฐฯ ก็จะต้องร บประก นปริมาณการส ่งซื้อที่มากพอเพื่อให้ผู้ที่
จ ดหาสินค้าวางแผนการลงท นของตนได้อย่างถูกต้องด้วย เพื่อที่จะกระต ้นให้ยอดขายสินค้าแบรนด ตนเองให้สูงขึ้น ๆ ซ ปเปอร 
มาร เก็ตจะต้องปร บวิธีการจ ดวางแสดงสินค้า ส่งเสริมการขายและจ าหน่ายสินค้าแบรนด ตนเองเสียใหม่ แล้วพวกเขาก็จะต้อง
ท ่มเทท าตามกลย ทธ การใช้แบรนด ของตนเองอย่างเต็มที่ในตลาดของธ รกิจค้าปลีกผลิตภ ณฑ อาหารที่มีความไม่แน่นอนมากๆ 

สิ่งที่ร้านค้าของช าชาวฝร ่งเศสต้องเผชิญมาแล้วน ้นแสดงให้เห็นว่า การปราบพวกน กถล่มราคาด้วยกลย ทธ 
ของพวกเขาเองน ้นไม่ใช่เรื่องที่เป็นไปไม่ได้ แต่ก็ควรจะต้องบ นทึกไว้ด้วยว่า ประลบการณ ของฝร ่งเศสน ้นคือกรณียกเว้น ไม่ใช่
กฎตายต วที่ต้องเป็นเช่นน ้นได้เสมอไป 

บทวิเคราะห์: ส าหร บคนไทยแล้ว เหต การณ เช่นนี้ คงมีต วอย่างให้เห็นมาบ้างแล้วที่ผู้ค้าปลีกรายใหญ่
เน้นขายเฉพาะสินค้าท ก ๆ รายการที่มีการหม นเวียนรวดเร็ว ไม่เน้นการมีหลาย ๆ แบรนด ให้ลูกค้าเลือก ใช้กลย ทธด้าน
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Disclaimer: ข้อมูลต่าง ๆ ที่ปรากฎเป็นข้อมูลที่ได้จากแหล่งข้อมูลที่หลากหลายและการเผยแพร่ข้อมูลเป็นไปเพื่อว  ตถ  ประสงค  ในการใหข้ ้อมูล
แก ่ผู้สนใจเท ่าน ้น โดยสานก   งานส่งเสริมการค ้าในต่างประเทศ ณ เมืองไมอามี จะไม่ร บผิดชอบในความเส ียหายใดใดที่อาจเก ิดขึ ้นจากการที่มี
บ คคลน าขอ้มูลนีไ้ปใชไ้ม่ว ่าโดยทางใด 
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ราคา ซึ่งมีความได้เปรียบจากช่องทางจ ดจ าหน่ายที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่สามารถเข้าถึงได้ง่ายกว่า จึงมีการส ่งซื้อสินค้าได้
ปริมาณมากในราคาต้นท นเฉลี่ยต่อชิ้นที่ลดลงหรือที่เรียกก นติดปากว่า Economy of Scale (ความประหย ดที่ได้มาจาก
ปริมาณการผลิต) แต่การท ่มท าตลาดสินค้าแบรนด ตนเองอย่างจริงจ งที่ประสบผลส าเร็จอย่างช ดแจ้งน ้นอาจไม่มีให้เห็น
มากน ก น ่นอาจเป็นเพราะผู้บริโภคในประเทศไทยนิยมสินค้ามีแบรนด  และได้ร บอิทธิพลจากโฆษณานานาชนิดในประเทศ
ไทย และสินค้าในแบรนด ตนเองที่ร้านค้าบางรายน าเสนอในร้านตน ก็มีค ณภาพต่ ากว่าที่คาดหว งไว้ก็เป็นไปได้ แต่ใน
ประเทศที่ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้าที่ค ณค่าตามราคา (Value for Money) จะเน้นที่ค ณภาพสินค้าแล้วเทียบก บราคา ซึ่ง
ร้านค้าปลีกรายใหญ่น ้นอยู่ในต าแหน่งที่สามารถเก็บสถิติได้ว่าสินค้าในค ณภาพระด บใดที่ได้ร บการยอมร บจากผูบ้ริโภคมาก
ที่ส ด จึงสามารถทราบแหล่งที่มา และจ ดหาสินค้าในระด บที่ผู้บริโภคจะพอใจ และด้วยช่องทางจ ดจ าหน่ายที่ผู้บริโภค
จ านวนมากเข้าถึงได้ในมือ จึงสามารถส ่งสินค้าที่มีค ณภาพสูงในปริมาณมาก จึงมีต้นท นที่ต่ ากว่าได้ ส าหร บร้านค้าปลีก
อย่าง ALDI และ LIDL น ้นสร้างชื่อเสียงในการน าเสนอสินค้าที่มีค รภาพดีพอในราคาที่ดีกว่าจนเป็นที่ร บรู้ท ่วไปอยู่แล้ว จึง
ท าให้น กวิเคราะหตลาดสหร ฐฯ เริ่มก งวลถึงความพร้อมของย กษ ใหญ่ค้าปลีกในเกมใหม่ที่ย งไม่ค ้นเคย จนอาจเพลี่ยงพล้ า
ให้ก บคู่แข่งจากต่างแดนได้ 

ข้อคิดเห็น/ข้อเสนอแนะ: ด้วยปัจจ ยหลาย ๆ ประการท าให้แหล่งสินค้าขนาดใหญ่ที่ส ดของสหร ฐฯ ซึ่งก็
คือจีนน ้น ดูจะน่าสนใจน้อยลง ท ้งในเรื่องกฎระเบียบและภาษีน าเข้า จากท่าทีที่แข็งกร้าวของร ฐบาลสหร ฐต่อคู่ค้าราย
ส าค ญอย่างจีน จากภาพพจน ที่คนส่วนใหญ่ย งเชื่อว่า สินค้าจีนมีค ณภาพต่ า มีสินค้าของปลอมจากจีนมากมาย ฯลฯ ล้วน
เป็นปัจจ ยลบที่อาจส่งผลให้ผู้น าเข้าในสหร ฐฯ (หากไม่ใช่ชาวจีนเอง) น่าจะให้ความสนใจและเปิดโอกาสให้แหล่งผลิตสินค้า
อ่ืน ๆ ที่ไม่มีประว ติด่างพร้อยเร่ืองค ณภาพอย่างประเทศไทย และประเทศอ่ืน ๆ ในภูมิภาคนี้และใกล้เคียงได้น าเสนอสินคา้
มากขึ้น จากความก งวลของน กวิชาการท ้งสอง (ผู้ เขียนบทความ) ซึ่งน่าจะมาจากข้อมูลเชิงลึกและการพูดค ยก บ
ผู้ประกอบการในตลาดจริง เชื่อว่าน่าจะเป็นโอกาสที่ก าล งปร บย ทธศาสตร และกระบวนท พเพื่อร บมือก บการร กตลาดเข้า
มาของคู่แข่งรายใหญ่ รายใหม่ อย่าง ALDI และ LIDL หนึ่งในย ทธศาสตร เพื่อครองตลาดและเอาต วรอดจากภ ยค กคามทาง
ธ รกิจคร ้งนี้ ก็คือการเสาะหาแหล่งผลิตที่มีค ณภาพดีพอ ในราคาที่ต่ ากว่าเมื่อส ่งในปริมาณมาก ๆ ให้ได้ จึงน่าจะเป็นโอกาส
ของผู้ผลิตสินค้าที่จ าหน่ายในร้านของช าและซ ปเปอร มาร เก็ตท กประเภท ในรูปแบบการร บจ้างผลิตมากข้ึนอย่างแน่นอน 
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