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ธุรกิจ Last-mile Delivery ปี’65 มีความทา้ทายจากปัจจัยเสี่ยงรอบด้าน ทั้ง     

การแข่งขนัที่รุนแรง ตน้ทุนค่าขนสง่ท่ีปรบัสูงข้ึน และก าลงัซ้ือของผูบ้รโิภคท่ียงัอ่อนแอ 
 

การแพร่ระบาดของโควิด-19 สรา้งการเปล่ียนแปลงต่อชีวิตและความเป็นอยู่ของคนจ านวน

มาก รวมถึงยงัเรง่ใหผู้บ้ริโภคปรบัเปล่ียนพฤติกรรมการใชชี้วิตในหลายๆ ดา้น โดยเฉพาะการหนัมาซ้ือ

สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนม์ากข้ึน สะทอ้นจากการเติบโตอยา่งกา้วกระโดดของธุรกิจ E-Commerce ในช่วง

โควิด-19 ท่ีผ่านมา ส่งผลใหธุ้รกิจขนส่งพัสดุหรือ Last-mile Delivery ซ่ึงเป็นหน่ึงในขอ้ต่อส าคัญของธุรกิจ    

E-Commerce ไดร้บัอานิสงสแ์ละมีการเติบโตอยา่งมากเช่นเดียวกนั ส่งผลใหใ้นช่วงท่ีผ่านมามีผูเ้ล่นมากรายทั้ง

ในและนอกธุรกิจขนส่งเขา้มาแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง  

อย่างไรก็ตาม ศูนยวิ์จยักสิกรไทยมองว่าในปี 2565 จะเป็นปีท่ีค่อนขา้งทา้ทายส าหรบัธุรกิจ 

Last-mile Delivery จากปัจจยัทา้ทายรอบดา้น โดยคาดว่าจะมีมูลค่าธุรกิจราว 98,000 ลา้นบาท
1
 เติบโต

ในกรอบ 10-15% จากปีก่อนหนา้ ตามการขยายตัวต่อเน่ืองของธุรกิจ E-Commerce ท่ีท าใหป้ริมาณของ

พสัดุยงัคงเพ่ิมขึ้ น ราว 7-9%  และมีผลของราคาค่าบริการจดัส่งท่ีเพ่ิมขึ้ นราว 4-6% แต่การเติบโตของมูลค่า

รวมถือว่าชะลอลงเม่ือเทียบกับอดีตท่ีระดับ 30-40% ต่อปี ส่วนหน่ึงเป็นผลมาจากฐานสูงในปีก่อนหน้าท่ีมี

                                                           
1 Last-mile delivery เป็นการจดัส่งพสัดุในช่วงสุดทา้ยจากรา้นคา้โดยตรง หรือจะเป็นจากศูนยก์ระจายสินคา้ท่ีผ่านการขนส่งในช่วง First mile และ 

Middle mile เพื่อน าส่งสินคา้ไปยงัผูร้ับสินคา้ปลายทาง โดยมูลค่าตลาดรวบรวมจากขอ้มูลรายได้ของผู้ประกอบการขนส่งพสัดุ (B2C และ C2C)      

รายส าคญัจากกรมพฒันาธุรกิจการคา้ (DBD) โดยจะไม่รวมรายไดจ้ากไปรษณียภณัฑแ์ละรายไดจ้ากช่องทางอ่ืนๆ 
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 ธุรกิจ Last-mile Delivery ปี 2565 คาดว่าจะเติบโตราว 10-15% ซ่ึงเป็น

ผลของปริมาณการจัดส่งพัสดุที่เพ่ิมข้ึนเป็นหลัก แต่การเติบโตดังกล่าว

ชะลอลงจากฐานสูงปีก่อนหน้าที่โต 41% และก าลังซ้ือที่ยังไม่ฟื้ นตัวดีนัก 

รวมไปถึงผู้บริโภคบางส่วนกลับไปซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออฟไลน์หลังโค

วิด-19 คลี่คลายมากข้ึน อย่างไรก็ดี ในระยะยาวมองว่าการซ้ือสินค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์จะยังคงเป็นพฤติกรรม New Normal ของผู้บริโภคต่อไป 

 ทั้งนี้ การเติบโตในอัตรา 2 หลัก อาจจะไม่ได้สะท้อนถึงผลประกอบการที่ดี

ข้ึนของผู้เล่นในตลาดทุกราย เนื่องจากผู้ประกอบการยังต้องเผชิญกับการ

แข่งขันที่รุนแรงอย่างต่อเนื่องจากจ านวนผู้เล่นมากรายที่ต้องการเข้ามามี

ส่วนร่วมในตลาด และต้นทุนราคาน ้ามันที่เพ่ิมสูงข้ึน ขณะที่การปรับราคา

ค่าบริการข้ึนอยู่กับการบริหารจัดการต้นทุนของแต่ละราย  

 ผู้ประกอบการที่มีแนวโน้มจะอยู่รอดต้องปรับตัวได้อย่างเท่าทันสถานการณ์ 

ไม่ว่าจะเป็น การบริหารจัดการต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ิมช่องทางหา

รายได้ ใหม่ๆ เร่งขยาย Ecosystem ให้ครอบคลุมทั้ง E-Commerce 

Supply Chain ตลอดจนสามารถรักษาคุณภาพการให้บริการอย่างต่อเนื่อง 

ธุรกิจ  Last-mile 

Delivery ปี ’65     

คาดเติบโตชะลอ

จ า ก ปี ก่ อ น ห น้ า 

จากปัจจัยท้าทาย

รอบด้าน  

 

 



 

 

2 
การล็อกดาวน์ซ่ึงเป็นช่วงท่ีการซ้ือสินค้าผ่าน

ช่องทางออนไลน์เติบโตอย่างมาก รวมไปถึง

สถานการณ์ โควิด -19 ใน ปี น้ี ท่ี มี สัญญาณ

คล่ีคลายมากขึ้ นซ่ึงอาจท าใหผู้้บริโภคบางส่วน

กลับไปซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออฟไลน์ และท่ี

ส าคัญในช่วงท่ีผ่านมา ผู้บริโภคต้องเผชิญกับ

ปัญหาค่าครองชีพปรับสูงขึ้ นอย่างต่อเ น่ือง

ประกอบกับก าลังซ้ือท่ียงัคงไม่ฟ้ืนตัวดีนัก อาจ

ส่งผลใหผู้บ้ริโภคบางส่วนจ าเป็นตอ้งชะลอการ

บริโภคหรือบริโภคในกรอบท่ีจ ากัด  อย่างไรก็ดี 

เม่ือมองไปในระยะขา้งหน้าคาดว่าการซ้ือสินคา้

ผ่านช่องทางออนไลน์จะกลายเป็นพฤติกรรม 

New Normal ของผู้บ ริ โภคมากยิ่ ง ขึ้ นและจะ

เติบโตอยา่งต่อเน่ือง  

ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาการเติบโตของมูลค่าธุรกิจ Last-mile Delivery ในปี 2565 ท่ีอัตรา 2 หลัก 

ศูนยวิ์จัยกสิกรไทยมองว่าอาจจะไม่ไดส้ะทอ้นถึงผลประกอบการท่ีดีข้ึนของผูเ้ล่นในตลาดทุกราย 

เน่ืองจากผูป้ระกอบการตอ้งเผชิญกบัความทา้ทายรอบดา้น  ไม่วา่จะเป็น การแข่งขันท่ีรุนแรงอยา่งต่อเน่ือง

จากจ  านวนผูเ้ล่นมากรายท่ีตอ้งการเขา้มามีส่วนรว่มในตลาด โดยเฉพาะกลุ่มธุรกิจ E-Commerce ท่ีหนัมา

รุกตลาด Last-mile Delivery อย่างจริงจงัและมีการเติบโตอย่างกา้วกระโดดในช่วงโควิด-19 ท่ีผ่านมา ส่วน

หน่ึงคาดวา่เป็นผลจากการเป็นเจา้ของแพลตฟอรม์ E-Commerce ซ่ึงสรา้งความไดเ้ปรียบและช่วยเพ่ิมอ านาจ

การต่อรองกบัผูใ้ชบ้ริการ และคาดวา่การจดัส่งสินคา้ส่วนใหญ่ยงัคงเน้นในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลเป็นหลกั 

เน่ืองจากมีผูใ้ชบ้ริการแพลตฟอรม์ E-Commerce กระจุกตวัสูงกวา่ 30%  

และท่ีส าคัญผู ้ประกอบการหลายรายต่างใช้กลยุทธ์แข่งขันด้านราคา (Aggressive Price 

Strategy) อย่างต่อเน่ืองตั้งแต่ปีท่ีแลว้เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ซ่ึงราคาค่าบริการค่อนขา้งต า่กวา่

ตน้ทุนท่ีหลายธุรกิจตอ้งแบกรับ ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการบางรายโดยเฉพาะรายเล็กๆ ท่ีสายป่านสั้นอาจจะ

ประเมินแลว้วา่ไม่คุม้ท่ีจะลงทุนท าธุรกิจต่อจึงไดท้ยอยเลิกกิจการไปบา้งแลว้  

นอกจากน้ีในปี 2565 ผู ้ประกอบการยังตอ้งเผชิญกับตน้ทุนราคาน ้ ามันท่ีเพ่ิมสูงข้ึนจาก

สถานการณค์วามไม่สงบระหว่างรสัเซีย-ยูเครนท่ียงัคงยืดเยื้ อ ขณะท่ีการปรบัข้ึนราคาค่าบริการขนส่ง

สินคา้อาจท าไดล้  าบากจากการแข่งขันในตลาดท่ีดุเดือดและก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ฟ้ืนตวัดีนัก ยิ่ง

กดดันอตัราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) ของธุรกิจ ซ่ึงสะทอ้นถึงความยากล าบากในการท าธุรกิจและสรา้ง

ก าไรในระยะต่อไป ทั้งน้ี ในช่วงท่ีผ่านมาจะเห็นไดว้า่มีผูป้ระกอบการบางรายตอ้งปรบัขึ้ นราคาค่าบริการเพ่ือให้

สอดรบักบัภาวะเศรษฐกิจและการปรบัเพ่ิมขึ้ นอยา่งต่อเน่ืองของตน้ทุน ขณะท่ีบางรายกลบัใชก้ลยุทธ์ลดราคา

สวนทางตน้ทุนท่ีปรบัสูงขึ้ น เพ่ือเรง่แยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดและขยายฐานลูกคา้ใหม้ากยิง่ขึ้ นในช่วงเวลาน้ี 

แต่การปรบัลดราคาค่าบริการไม่ไดป้รบัลดในทุกบริการหรือทุกสาขา  
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3 
ผูป้ระกอบการที่มีแนวโนม้จะอยู่รอดตอ้งปรับตัวไดอ้ย่างเท่าทันสถานการณ์ 

ท่ามกลางการแข่งขนัที่ดุเดือดและปัจจยัทา้ทายรอบดา้น 

จากการแข่งขันท่ีดเุดือดและปัจจยัทา้ทายรอบดา้น ผูป้ระกอบการท่ีมีแนวโนม้จะอยู่รอดจะตอ้ง

มีลกัษณะการด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถปรบักลยุทธไ์ดอ้ย่างเท่าทนัสถานการณ ์ไม่ว่าจะ

เป็น การมีโมเดลธุรกิจท่ียืดหยุ่น สามารถบริหารจดัการตน้ทุนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงอาจจะน า

เทคโนโลยมีาใชใ้นการบริการจดัการต่างๆ เช่น การวางแผนเสน้ทางการขนส่ง (Route Optimization)  รวมไป

ถึงการมีบริการท่ีหลากหลายและสามารถปรบัตวัเพื่อหาช่องทางการสรา้งรายไดใ้หม่ๆ ผ่านการเจาะ

ตลาด Blue Ocean เช่น ตลาดขนส่งสินคา้ควบคุมอุณหภูมิ (Cold-chain Logistics) ตลาดขนส่งสินคา้ขนาด

ใหญ่ (Bulk Logistics) เป็นตน้ โดยอาจจะร่วมมือกบัเครือขา่ยพนัธมิตรทางธุรกิจ (Partnership) ท่ีมีศกัยภาพ

ทั้งในและนอกธุรกิจ เพ่ืออาศัยจุดแข็ง ความ

เช่ียวชาญในการด าเนินธุรกิจ และฐานลูกคา้

ของพนัธมิตรในการต่อยอดทางธุรกิจ  

ตลอดจน ถึงสามารถ เร่ งขยาย 

Ecosystem ของตวัเองใหค้รอบคลมุตลอดทั้ง 

E-Commerce Supply Chain เพ่ือสรา้งบริการท่ี

ครบวงจรตลอดจนเพ่ิมอ านาจต่อรองให้แก่

ธุรกิจมากยิ่งขึ้ น ไม่ว่าจะเป็น บริการทางการ

เงิน (การให้สินเช่ือ/การช าระเงิน) บริการ 

Fulfillment  เป็นตน้  นอกจากน้ี คุณภาพการ

ใหบ้ริการยงัเป็นส่ิงส าคัญ สะทอ้นจากโพลล์

ของศูนยว์จิยักสิกรไทยท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคยงัคงให้

ความส าคญักบัคุณภาพของการจดัส่งสินคา้ โดยกวา่ 41% อยากใหมี้การพฒันาในเร่ืองของการใหบ้ริการของ

พนักงานขายและพนักงานจดัส่งสินคา้ โดยสามารถยกระดบัและรกัษาคุณภาพการใหบ้ริการในรูปแบบ

ตา่งๆ เช่น การอบรมและควบคุมคุณภาพของพนักงานจดัส่งสินคา้ การการนัตีเวลาจดัส่ง การรบัประกนัความ

เสียหายจากการขนส่ง เป็นต้น รวมไปถึงอาจเน้นการพัฒนาบริการใหม่ๆ ท่ีเจาะความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) เพ่ือสรา้งความแตกต่างและอ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภครวมไปถึง

อาจช่วยเล่ียงการแขง่ขนัดา้นราคาในตลาด Red Ocean เช่น บริการจดัส่งสินคา้ VIP ท่ีตอ้งการดูแลเป็นพิเศษ  

อย่างไรก็ตาม การปรับตัวดังกล่าวอาจจะไม่ใช่เรื่องง่ายนัก ผูป้ระกอบการแต่ละรายมีความ

ยืดหยุน่และมีความสามารถในการปรบัตวัท่ีตา่งกัน ไม่ใช่ทุกรายจะสามารถปรบัตัวและแข่งขนัได ้เน่ืองจาก

จ าเป็นตอ้งอาศัยเงินทุนจ านวนมาก ฐานลูกคา้ตลอดจนถึงความเช่ียวชาญ ผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึงความ

คุม้ค่าในการลงทุน ท่ามกลางการแขง่ขนัท่ีรุนแรง ตน้ทุนท่ีเพ่ิมสูงขึ้ น และตอ้งเตรียมพรอ้มรบัมือกบัการด าเนิน

ธุรกิจในระยะขา้งหน้าท่ีจะยากล าบากมากขึ้ น  

 

 

 

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 (แล้วแต่กรณี) 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 

* เลือกตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ Source : KResearch Poll (2022)


