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ซูเปอร์มาร์เก็ต 
 

สถานการณ์ทางการตลาด 
 

-ปี 2568 : ตลาดซูเปอร์มาร์เก็ตอยู่ในช่วงที่ได้รับอิทธิพลจากทั้งปัจจัยบวก
และปัจจยัลบพร้อมกัน ส่งผลให้การแข่งขันของผู้ประกอบการไมไ่ดมุ้่งเน้นเพียงการ
ขยายสาขาหรือการลดราคา แต่หนัมาให้ความส าคัญกับการใช้ข้อมูลลูกค้าเพื่อ
พัฒนาการตลาดเฉพาะบุคคล และการสร้างประสบการณ์การซื้อสินค้าท่ีตอบโจทย์
ความต้องการของผู้บรโิภคในแต่ละช่วงเวลา โดยมีปัจจัยทางเศรษฐกิจ การ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค เทคโนโลยดีิจิทัล ต้นทุนการด าเนินงาน และโครงสร้าง
การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีก ล้วนเป็นองค์ประกอบท่ีก าหนดทิศทางของตลาด
ซูเปอร์มาร์เก็ตตลอดปีดังกล่าว 

ปัจจัยด้านบวกท่ีส าคัญทีสุ่ดประการแรกมาจากการฟื้นตัวของเศรษฐกิจไทย 
แม้อัตราการขยายตัวยังอยู่ในระดบัปานกลาง แต่ถือเป็นปัจจยัสนับสนุนให้การบริโภค
ภาคเอกชนกลับมาเติบโตอย่างต่อเนื่อง ส านักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติ (สศช.) รายงานว่า ผลติภัณฑม์วลรวมในประเทศ (GDP) ของไทยในปีพ.ศ. 
2568 ขยายตัวประมาณ 2.5% โดยไดร้ับแรงสนับสนุนจากการบรโิภคภาคเอกชน การ
ท่องเที่ยว และการใช้จ่ายของภาครัฐ แม้การส่งออกและการลงทุนภาคเอกชนยังเผชิญ
แรงกดดันจากเศรษฐกิจโลก แต่ก าลังซื้อภายในประเทศยังคงเป็นแรงสนับสนุนส าคญั
ของธุรกิจค้าปลีกสมัยใหมร่วมถึงตลาดซเูปอร์มาร์เก็ต (ที่มา: ส านักงานสภาพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, รายงาน GDP ปีพ.ศ. 2568 (ค.ศ. 2025)) 

การบริโภคภาคเอกชนท่ีขยายตัวสง่ผลโดยตรงต่อยอดขายของซูเปอร์มารเ์ก็ต 
โดยเฉพาะหมวดอาหารสด อาหารพร้อมรับประทาน เครื่องดื่ม ผลติภัณฑ์สุขภาพ และ 



 

สินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวัน ผู้บริโภคจ านวนมากกลับมาใช้ชีวิตนอกบ้านมาก
ขึ้น ท างานท่ีส านักงานมากขึ้น และเดินทางท่องเที่ยวภายในประเทศมากขึ้น ส่งผลให้
ความต้องการซื้ออาหารสดเพื่อประกอบอาหารและอาหารพร้อมรบัประทานเพิ่มขึ้น
ตามไปด้วย ความถี่ในการเข้าซูเปอร์มาร์เกต็จึงเพิ่มขึ้น แม้ว่ามูลค่าการซื้อเฉลีย่ต่อครั้ง
อาจไมไ่ด้เพิ่มขึ้นมากนัก เพราะผูบ้ริโภคยังคงวางแผนการใช้จ่ายอยา่งระมัดระวัง 

อีกปัจจัยบวกท่ีมีบทบาทส าคญัคือการฟื้นตัวของภาคการท่องเที่ยว การ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยคาดการณ์ว่าในปีพ.ศ. 2568 ประเทศไทยจะมีนักท่องเที่ยว
ต่างชาติประมาณ 38–39 ล้านคน ส่งผลให้ก าลังซื้อในเมืองท่องเที่ยว เช่น 
กรุงเทพมหานคร ภูเก็ต เชียงใหม่ พัทยา และสมุย ปรับตัวดีขึ้น ซูเปอร์มาร์เกต็ที่ตั้งอยู่
ในแหล่งท่องเที่ยวหรือศูนย์การคา้จึงได้รับอานสิงส์จากการจับจ่ายของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติ โดยเฉพาะสินค้าน าเข้า ผลไมไ้ทย อาหารพร้อมรับประทาน เครื่องดื่ม และ
ของฝาก (ท่ีมา: การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ททท.) และกระทรวงการท่องเที่ยวและ
กีฬา) 

การเติบโตของผู้บริโภคที่ให้ความส าคัญกับสุขภาพยังเป็นปัจจัยบวกต่อ
ซูเปอร์มาร์เก็ต เนื่องจากสินค้าเพือ่สุขภาพมีอัตราการเติบโตสูงกว่าสินค้าท่ัวไป 
ผู้บริโภคหันมาเลือกซื้อผักปลอดสาร อาหารออร์แกนิก ผลิตภัณฑ์โปรตีนทางเลือก 
เครื่องดื่มไม่มีน ้าตาล อาหารโซเดยีมต ่า และผลิตภัณฑ์เสริมโภชนาการเพิ่มขึ้น ส่งผลให้
ผู้ประกอบการขยายพื้นที่จ าหนา่ยสินค้าในกลุ่มดังกล่าวอย่างต่อเนื่อง พร้อมใช้การจัด
วางสินค้าและการสื่อสารหน้าร้านเพื่อสร้างมลูค่าเพิ่มมากกว่าการแข่งขันด้านราคา 

การขยายตัวของช่องทางออนไลน์ถือเป็นอีกแรงสนับสนุนส าคัญของตลาด 

ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์ แอปพลิเคชัน หรือบริการ Quick 

Commerce แล้วรบัสินค้าที่บ้านภายในเวลาอันสั้น ส่งผลให้ซูเปอรม์าร์เกต็สามารถ
เพิ่มยอดขายจากลูกค้าทีไ่ม่มเีวลาเดินทางมายังหน้าร้าน รวมถึงเพิ่มโอกาสในการขาย 



 

สินค้าหลายหมวดพร้อมกันผ่านระบบแนะน าสินค้าอัตโนมตัิ ความสะดวกดังกล่าวช่วย
ตอบโจทย์ด้านการประหยดัเวลา และท าให้การซื้อสินค้าประจ าวันมีความต่อเนื่องมาก
ขึ้น 

อีกปัจจัยหนึ่งท่ีสนับสนุนตลาดคือการใช้ข้อมูลสมาชิก (Loyalty Program) 

เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อ ผูป้ระกอบการสามารถน าข้อมูลการซื้อในอดีตมาพัฒนา
โปรโมชั่นเฉพาะบุคคล ส่งคูปองสว่นลดส าหรับสินค้าท่ีลูกค้าซื้อเป็นประจ า และแนะน า
สินค้าท่ีมีแนวโนม้ตรงกับความสนใจ ส่งผลให้อัตราการกลับมาซื้อซ ้าเพิ่มขึ้น 
ขณะเดียวกันยังช่วยลดต้นทุนการท าโปรโมชั่นแบบครอบคลมุทั้งร้าน ซึ่งเคยส่งผล
กระทบต่ออัตราก าไรในอดีต 

แม้ว่าจะมีปัจจัยสนบัสนุนหลายด้าน แต่ตลาดซูเปอรม์ารเ์ก็ตในปีพ.ศ. 2568 

ยังต้องเผชิญแรงกดดันจากก าลังซือ้ท่ีฟื้นตัวไม่ทั่วถึง รายได้ของครัวเรือนหลายกลุ่มยัง
เติบโตช้ากว่าคา่ครองชีพ ส่งผลใหผู้้บริโภคจ านวนมากเปรยีบเทียบราคาสินค้าอย่าง
ละเอียดก่อนตัดสินใจซื้อ และเลือกซื้อเฉพาะสินค้าท่ีจ าเป็นมากขึ้น ธนาคารแห่ง
ประเทศไทยรายงานว่าแม้อัตราเงนิเฟ้อทั่วไปในปีดังกล่าวอยู่ในระดบัต ่า แต่ภาระหนี้
ครัวเรือนยังอยู่ในระดับสูงประมาณ 88–89% ของ GDP ส่งผลให้ผูบ้ริโภคจ านวนมาก
ยังควบคุมการใช้จ่ายอย่างต่อเนื่อง (ที่มา: ธนาคารแห่งประเทศไทย และส านักงานสภา
พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหง่ชาติ) 

ภาระหนี้ครัวเรือนดังกล่าวท าใหผู้บ้ริโภคจ านวนไม่น้อยลดการซื้อสนิค้า
ฟุ่มเฟือย เปลี่ยนจากแบรนด์พรีเมยีมไปสู่แบรนด์ราคาประหยัด และหันมาเลือกสินค้า
แบรนด์ตัวเองหรือ House Brand / Private Label มากขึ้น ซูเปอรม์าร์เกต็จึงต้อง
รักษาสมดุลระหว่างการสรา้งอัตราก าไรกับการรักษาความสามารถในการแข่งขันด้าน
ราคา 

 



 

ต้นทุนการด าเนินงานยังเป็นอีกปัจจัยลบท่ีมผีลต่อธุรกิจ ค่าไฟฟ้า ค่าแรง ค่า
ขนส่ง และต้นทุนวัตถดุิบยังอยู่ในระดับสูงกว่าช่วงก่อนการระบาดของโควิด-19 แม้ว่า
ราคาพลังงานโลกจะเริ่มทรงตัว แต่ต้นทุนสะสมของธุรกิจยังไมล่ดลงมากนัก ส่งผลให้
ผู้ประกอบการต้องเพิ่มประสิทธิภาพด้านโลจิสติกส์ การบริหารคลังสินค้า และการ
คาดการณ์อุปสงค์ เพื่อลดการสูญเสียจากสินค้าหมดอายุ โดยเฉพาะอาหารสด ผัก 
ผลไม้ และเนื้อสตัว์ ซึ่งเป็นหมวดสนิค้าท่ีมีอัตราการสญูเสียสูงที่สดุ 

การแข่งขันจากร้านสะดวกซื้อเป็นอีกแรงกดดันส าคัญ ร้านสะดวกซือ้ได้ขยาย
ประเภทสินค้าอาหารสด อาหารพร้อมรับประทาน เครื่องดื่ม และของใช้ในครัวเรือน
เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้ผู้บริโภคจ านวนหนึ่งลดความถี่ในการเดินทางเข้าสู่
ซูเปอร์มาร์เก็ต โดยเลือกซื้อสินค้าใกล้บ้านแทน ความสะดวกของร้านขนาดเล็กจึง
กลายเป็นคู่แข่งโดยตรงของซูเปอรม์าร์เกต็ โดยเฉพาะการซื้อสินค้าในปริมาณน้อยแต่
บ่อยครั้ง 

การแข่งขันจากแพลตฟอรม์อีคอมเมิร์ซกม็ีผลเพิ่มขึ้นเช่นกัน แม้ว่าสนิค้า
อุปโภคบรโิภคบางประเภทจะยังเหมาะกับการซื้อผ่านซเูปอร์มาร์เกต็ แต่สินค้าบรรจุ
ภัณฑ์ เครื่องดื่ม ของใช้ในบ้าน และผลติภณัฑ์ดูแลรา่งกายจ านวนมากเริ่มถูกซื้อผา่น
แพลตฟอร์มออนไลน์มากขึ้น เนื่องจากมีโปรโมชั่น การจัดส่งฟรี และการเปรียบเทียบ
ราคาที่สะดวก ส่งผลให้ซูเปอร์มารเ์ก็ตต้องลงทุนด้านดิจิทัลมากข้ึนเพื่อรักษาฐานลูกค้า 

ความผันผวนของราคาสินคา้เกษตรและสภาพอากาศยังส่งผลต่อหมวด
อาหารสดโดยตรง หากเกิดภยัแล้ง น ้าท่วม หรือสภาพอากาศแปรปรวน จะท าให้
ปริมาณผลผลิตลดลง ราคาผัก ผลไม้ และวัตถุดิบบางชนิดปรับตัวสูงขึ้น ซูเปอร์มารเ์ก็ต
จึงต้องรับภาระในการบรหิารต้นทุนและรักษาระดบัราคาขายให้เหมาะสม เพราะหาก
ปรับราคาสูงเกินไป อาจกระทบตอ่ความเช่ือมั่นของผู้บริโภค 

 



 

อีกประเด็นหนึ่งที่มีผลต่อการแข่งขันคือการเปลีย่นแปลงพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคที่ให้ความส าคญักับ "ความคุ้มค่า" มากกว่าการเลือกสินค้าจากช่ือแบรนด์เพียง
อย่างเดียว ผู้บริโภคเปรยีบเทียบราคาผ่านแอปพลเิคชัน ติดตามโปรโมช่ันผ่านโซเชียล
มีเดีย และเลือกซื้อเฉพาะช่วงที่มีสว่นลด ส่งผลให้ผูป้ระกอบการต้องออกแบบแคมเปญ
ส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่อง พรอ้มใช้ข้อมูลสมาชิกเพื่อเพ่ิมประสทิธิภาพของการ
สื่อสารการตลาด ลดการใช้ส่วนลดแบบครอบคลุม และสร้างข้อเสนอท่ีเหมาะสมกับ
พฤติกรรมของลูกคา้แต่ละกลุม่ 

ในภาพรวมของปีพ.ศ. 2568 ของตลาดซูเปอรม์ารเ์ก็ตผลักดันให้
ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญกับการสร้างคุณค่า ความสะดวก และการตอบ Pain 

Point ของผู้บริโภคมากกว่าการแข่งขันด้านราคาเพียงอย่างเดียว โดยอาศัยข้อมลูเชิง
ลึกและการบรหิารต้นทุนเป็นปัจจยัส าคญัในการรักษาความสามารถในการแข่งขันระยะ
ยาว 

ด้านการแข่งขันของผู้ประกอบการ พบว่า โครงสร้างการแข่งขันของตลาด
ยังคงถูกน าโดยผู้ประกอบการรายใหญ่ไม่กีร่าย ได้แก่ ท็อปส์ ภายใต ้เซ็นทรัล ฟู้ด รเีทล 
, โลตสั ภายใต้ ซีพี แอ็กซต์ร้า , กรู์เมต์ มาร์เกต็ ภายใต้กลุ่มเดอะมอลล์, ฟู้ดแลนด์ และ 
วิลล่า มาร์เก็ต ซึ่งครองตลาดในกลุ่มผู้บริโภครายได้ปานกลางถึงรายไดสู้ง ขณะเดียวกัน
ยังมีผู้เล่นขนาดเล็กและระดับภมูภิาค เช่น ริมปิงซูเปอร์มาร์เก็ต จังหวัดเชียงใหม่, UFM 

Fuji Super ซึ่งเน้นกลุ่มลูกค้าชาวญี่ปุ่นในกรุงเทพมหานคร, เลมอนฟาร์มซึ่งเน้นสินค้า
เกษตรอินทรีย์ และซเูปอร์มาร์เก็ตท้องถิ่นในจังหวัดต่าง ๆ ท่ีแข่งขันด้วยความใกล้ชิด
กับชุมชนและความเข้าใจพฤติกรรมผู้บรโิภคในพื้นที ่

ท็อปส์ใช้กลยุทธ์การแข่งขันที่เน้นการวางต าแหน่งเป็น Premium Food 

Retail มากกว่าการเป็นซูเปอรม์าร์เก็ตทั่วไป โดยมุ่งแข่งขันด้านคุณภาพสินค้า ภายใน
ร้านมีการจัดสรรพื้นทีส่ าหรับอาหารสด เบเกอรี อาหารพร้อมรับประทาน กาแฟ และ
สินค้าสุขภาพเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบ Pain Point ของผู้บริโภคเมืองที่ต้องการ


