
 

ขายยังไง King Power เทใจให้ชั้น 
 

พ่อค้าแม่ขาย SME ไทย จ านวนไม่น้อยท่ีให้ความสนใจและมีกลุ่มเป้าหมายหลักเป็น  
“ชาวจีน” และหากท าการบ้านก็จะทราบว่านักท่องเท่ียวชาวจีนส่วนใหญ่มักจะเผื่อเวลาช้อปปิ้ง 
ก่อนขึ้นเครื่องท่ี King Power ซึ่งแน่นอนว่าผู้ผลิตสินค้าต่างๆ มีความสนใจท่ีจะน าสินค้าไปเสนอท่ี 
King Power จ านวนมหาศาล แล้ว King Power นี่สิ มีหลักเกณฑ์เง่ือนไขอย่างไร 

หลักเกณฑ์การขายสินค้ากับ King Power มีหลักๆ ท่ีควรรู้ 4 ข้อ  

1. ไม่มีค่าธรรมเนียมแรกเข้า 

2. Supplier ปกติจะมีเงื่อนไขการซื้อขายแบบฝากขาย (Consignment) 45 วัน ส่วนสินค้า 
OTOP ใช้ระบบ Credit Term ซึ่งมีพื้นท่ีจ ากัดในการจ าหน่าย  กรณีท่ี Supplier OTOP แข็งแรง
แล้ว  อีกท้ังสินค้าตรงกับกลุ่มเป้าหมายของ King Power ทาง Supplier ต้องมาเป็น Supplier 
ปกติและเข้าสู่เงื่อนไขการซื้อขายแบบ Supplier ปกติต่อไป  

3. ผู้ประกอบการจะเป็นผู้ส่งสินค้าเข้าตามคลังท่ี King Power ก าหนด  โดยทาง King Power 
จะเป็นผู้กระจายสินค้าไปตามจุดจ าหน่ายต่างๆ 

4. สินค้าท่ีจะได้รับคัดเลือกมาวางจ าหน่ายในพื้นท่ีของ King Power จะต้องเป็นสินค้าท่ีตรงกับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย   สินค้าจะต้องมีจุดเด่นจุดแข็งหรือมีเอกลักษณ์ของตนเอง  และไม่ซ้ ากับ
สินค้าท่ีมีจ าหน่ายในพื้นท่ีของ King Power  

 

อุ่นเครื่องมาแล้วกับ 4 ข้อก าหนดตายตัว มาต่อด้วยหนทางความส าเร็จในการท าธุรกิจกับ 
King Power ท าอย่างไรสินค้าถึงสามารถครองชั้นวางได้นานหรือตลอดไป หลังจากผ่านอันดับแรก
เบ้ืองต้นพื้นฐานการศึกษารายละเอียดกฎกติกาอย่างละเอียดแล้ว ก็ใช่ว่าจะจบเซ็นสัญญาค้าขาย
กับ King Power ได้อย่างราบรื่น  ก็มีอีกหนึ่ งปัจจัยส าคัญ ท่ี  SME มักจะตกม้าตายเอาท่ี 
ด่านนี้ นั่นก็คือเสน่ห์ของสินค้าท่ีมาจากตัวสินค้า บรรจุภัณฑ์ หรือแม้กระทั่งความพร้อมของบริษัท
เพราะฉะนั้นการเตรียมตัวล่วงหน้าให้พร้อมให้โดนใจผู้ซื้อจึงเป็นหัวใจส าคัญที่ผู้ขายห้ามพลาด 



 

1. ออกแบบเฉยๆ ลูกค้ามองเลยไม่ Shop 

ปฏิเสธไม่ได้ว่าสินค้าบางตัวสรรพคุณดีเลิศ รูปร่าง
ภายในสวยงามน่าชมน่าใช้ แต่ไม่เป็นท่ีนิยมหรือแทบไม่มี
ผู้บริโภคแตะต้องสินค้าเลย ก็เพราะว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ 
ยั งใส่ ใจกับภาพลักษณ์ ท่ี สวยงามและน่ าเชื่ อถื ออยู่       
ก า รท าบ รรจุ ภั ณ ฑ์ ท่ี สื่ อ ส าร แ ล ะ ดึ งดู ด ให้ ลู ก ค้ า
กลุ่มเป้าหมายควักเงินออกมาจากกระเป๋าเพื่อซื้อสินค้า 
การออกแบบบรรจุภัณฑ์ต้องสื่อให้ลูกค้ารู้ได้ ทันทีและ    
ไม่เข้าใจคลาดเคลื่อน เช่น การใช้รูปภาพสื่อถึงการใช้งาน 
การมีข้อความท่ีบอกถึงประโยชน์การใช้งานได้ภายใน  
หนึ่งประโยค หรือการจดจ าข้อความบนบรรจุภัณฑ์ได้
ภายในระยะเวลา 2 นาที 

 

 

 

2. Big ไป หิ้วไม่ไหวไม่ซือ้ 

นักท่องเท่ียวเมื่อพอใจ ถูกใจ ต้องใจต้องการซื้อก็จะซื้อ 
แต่ผู้ประกอบการก็ต้องเข้าใจข้อจ ากัดของลูกค้าด้วยเช่นกัน     
ในเรื่องของขนาดกระเป๋าและน้ าหนักของขึ้นเครื่องบิน ท่ีเป็น
ปัญหาจุกจิกจนอาจท าให้สินค้าหลายชิ้นต้องปลิวออกจาก
กระเป๋าไม่ได้กลับบ้านไปพร้อมนักท่องเท่ียว โดนปล่อยท้ิงไว้ท่ี
สนามบิน ขนาดของบรรจุภัณฑ์จึงต้องไม่ใหญ่เกินไป หนักเกินไป 
ขนาดกะทัดรัดพอเหมาะ เพื่อความสะดวกต่อการน ากลับของ
นักท่องเท่ียว อีกท้ังบรรจุภัณฑ์ต้องปลอดภัยไม่ท าให้สินค้า
เสียหายระหว่างทางโดยมีสาเหตุมาจากตัวสินค้าเอง  

 

 



 

3. Shelf life ยาว  มาตรฐานครบถ้วน 

หากสินค้าท่ีขายเป็นสินค้ากลุ่มอาหารหรือเครื่องดื่ม 
ต้องมีอายุมากกว่า 6 เดือน เพราะการน าสินค้าขึ้นบนชั้นวาง
สินค้า ต้องค านึงถึงระยะเวลาท่ีสินค้าจะอยู่บนชั้นวางสินค้าด้วย 
สินค้าบางอย่างอาจวางปุ๊บเกลี้ยงปั๊บ แต่ก็มีสินค้าบางอย่าง     
ท่ีอยู่ค้ างหรือขายออกช้ากินระยะเวลาบนชั้นวางสินค้ า      
หลายเดือน อีกท้ังต้องค านวณเวลาถึงจุดหมายท่ีนักท่องเท่ียว  
ซื้อกลับไปฝากด้วย สินค้าต้องไม่หมดอายุก่อนถึงมือผู้บริโภค   
ตัวจริงท่ีเปิดสินค้า และสินค้าจะต้องได้รับการรับรองจาก
องค์การอาหารและยา (อย.) พร้อมระบุวันผลิตและวันหมดอายุ
ให้ชัดเจนตามกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือ
ให้แก่สินค้ามากยิ่งขึ้น 

 

 

 

 

4. สื่อชัดเอกลักษณ์ไทย 

 ไทยเป็นชาติท่ีของท่ีระลึกหลายอย่างมีชื่อเสียง ไม่ว่าจะในรูปแบบของใช้หรือของกิน  
ซึ่งสิ่งท่ีท่ัวโลกจดจ าไทยได้ก็คือ การดีไซน์บรรจุภัณฑ์ท่ีโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์มองแวบแรกก็รู้ว่า  
มาจากประเทศไทย โดยอาจจะสื่อสารด้วยสัญลักษณ์ประจ าชาติท่ีมีความเหมาะสมกับสินค้า   
หรือข้อความ หรือใช้ท้ังภาพและตัวอักษรช่วยบ่งบอกถึงความเป็นไทย ตราสินค้าและค าแนะน า  
ก็ควรเป็นภาษาไทย เพื่อสื่อเป็นเอกลักษณ์ของประเทศไทย โดยใช้ควบคู่กับภาษาอังกฤษและ
ภาษาอื่นๆเพ่ืออ านวยความสะดวกด้านการส่ือสารให้แก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

 

 

 



5. ส่งทันรับประกัน Confirm 

 ประการสุดท้ายท่ีส าคัญไม่แพ้ข้ออื่นๆ และมักจะ
เป็นปัญหาท่ีถูกร้องเรียนจากผู้ซื้ออย่างการส่งของให้ทันเวลา
และถูกต้องครบถ้วนตามออ เดอร์ เงื่อนไขท่ีตกลงกัน    
ผู้ผลิตท่ีมีศักยภาพในการผลิตสินค้าจะต้องไม่มีประวัติ
เสี ยหายใน เรื่ อ งของการส่ งสินค้ าผิ ดจาก ท่ีตกลงกัน       
หรือการส่งช้าผิดเวลาท่ีนัดหมาย เพราะนั่นย่อมหมายถึง
ความน่ าเชื่ อถือของสินค้ าและร้านค้ า ท่ีลดลงเพราะ     
ความผิดพลาด ท้ังนี้การรับประกันการส่งจากผู้ผลิตมาถึง 
K ing Pow er เป็ นการสร้างความ เชื่ อมั่ น และสร้าง
ภาพลักษณ์โดยไม่ต้องเสียเงินเพิ่ม และจะท าให้บริษัทได้รับ
การสั่งซื้ออย่างต่อเนื่อง 

 

 

เป็นอันว่าผู้ประกอบการจะขายใคร ขายท่ีไหน ต้องศึกษาตลาดให้ละเอียด รสนิยม     
ความชื่นชอบ สไตล์การจับจ่ายใช้สอย ลักษณะและเงื่อนไขของสถานท่ีท่ีจะวางจ าหน่ายสินค้า  
ซึ่งส าหรับท่ี King Power สินค้าท่ีมีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง และบ่งบอกถึงความเป็นไทย เช่น 
อาหารไทย ผลไม้ไทย เครื่องประดับ เครื่องแต่งกายท่ีสวมใส่ง่าย   จะได้รับความสนใจจาก
นักท่องเท่ียวเป็นอย่างมาก  

เพราะฉะนั้นจ าให้ขึ้นใจส าหรับใครท่ีอยากให้สินค้าตัวเองเข้าไปวางเด่นยอดขายถล่มทลาย
ใน King Power ก็ต้องท่องเคล็ดลับท่ีกลุ่มโมเดลสรุปจากการไปยืนฟังคอมเมนต์เพียงสั้น ๆ ว่า 
“สวยดึงดูด แพ็คไม่ใหญ่ สินค้าปลอดภัย สื่อความเป็นไทย ผลิตเร็วทันใจ ส่งไวคอนเฟิร์ม”  
ถ้าท าได้ ท าครบ รับรองความส าเร็จในการขายสินค้ากับ King Power ก็เปิดประตูรออยู่ตรงหน้า
คุณแล้ว   
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กองยุทธศาสตร์และแผนงาน กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
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