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Product: ผลิตภัณฑ์แกงกะหรีพ่รอ้มทาน
Objective: เพิ่มยอดขายในชอ่งทางรา้นขายส่ง

Ready to eat 
Japanese Curry 



Desired outcomes

มุมมองของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์

จุดอ่อนและสาเหตุทีท่ าใหข้ายไม่ดี

กลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย

ลูกค้าของเราคือผูผ้ลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารส าเรจ็รูปแบบพรอ้ม
ปรุงและพรอ้มทานรายใหญ่ทีม่ยีอดขายเติบโตต่อเนื่อง มีผลิตภัณฑ์วางขาย
ในรา้นค้าชั้นน าทั้งขายปลกี และขายส่งทั่วประเทศ ผลิตภัณฑ์แกงกะหรี่
พรอ้มทานเป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่มกีารวางขายในห้างสรรพสินค้าทั่วประเทศ
มานานหลายปีแต่ก็ยังมยีอดขายไม่เป็นทีน่่าพึงพอใจ

ลูกค้าจึงต้องการทราบสาเหตุที่ท าใหส้ินค้าขายไม่ดอีย่างทีค่าดการณ์ไว้
รวมถึงจุดอ่อนและมุมมองของผู้บรโิภคทีม่ีต่อผลิตภัณฑ์แกงกะหรีพ่รอ้ม
ทาน และต้องการค าแนะน าในการวางกลยุทธ์และวิธเีพิ่มยอดขายที่
เหมาะสม

Challenges

สาเหตุทีแ่กงกะหรีพ่รอ้มทานขายไม่ดคืีออะไร
ท าไมกลุ่มเป้าหมายไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ดังกล่าว วิธี
เพิม่ยอดขายทีเ่หมาะสมกับผลิตภัณฑ์นีต้้องท า
อยา่งไร ?
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สินค้าของลูกค้าวางขายอยู่ในห้างค้าส่งขนาดใหญ่ทีม่มีากกว่า 50 สาขาทั่วประเทศ Crowdabout ท าการส ารวจภาพรวมของตลาดโดยใช้
Mysterious Shopper (คนที่แฝงตัวเขา้ไปซื้อสินค้าหรอืบรกิาร เพื่อตรวจสอบการให้บรกิารของรา้นค้านั้น ๆ) ไปที่รา้นค้าที่มผีลิตภัณฑ์วาง
จ าหน่ายทั้งหมด 20 รา้นค้าทั่วประเทศ พบว่า

1.พนักงานหา้ง ไม่รูจั้ก และไม่ทราบ
ต าแหน่ง Shelf ของผลิตภัณฑ์

ไม่ว่าลูกค้าจะท าการตลาดออนไลน์ดแีค่ไหน กลุ่มลูกค้าเป้าหมายก็หาผลิตภัณฑ์ ณ จุดขายไม่เจอ
เพราะพนักงานไม่รูจั้กผลิตภัณฑ์ แนะน าไม่ได้ และถูกบดบังด้วยผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อ่ืนๆ

เมื่อสอบถามถึงสินค้า พนักงานพาไป
Shelf แกงกะหรีแ่บบแหง้ แทนที่ จะพาไป
Shelf แบบอาหารแช่แขง็ ที่ซึ่งมี
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าอยู่

2.ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าไม่โดดเด่น
มากพอเมื่อวางบน Shelf

ที่ shelf ผลิตภัณฑ์ของลูกค้าถูกผลิตภัณฑ์
ของแบรนด์อื่นๆหรอื House Brand ทับ
หรอืบดบัง ท าให้ลูกค้าหาผลิตภัณฑ์ไม่เจอ
และอาจเปลีย่นใจไปซื้อแบรนด์อื่นแทน

3.ราคาทีแ่ตกต่าง

บน Shelf มีผลิตภัณฑ์ประเภทเดยีวกัน
แตกต่างแบรนด์เยอะ โดยราคาของ
แบรนด์ลูกค้า แพงกว่าผลิตภัณฑ์ส่วน
ใหญ่ในชั้นวางใกล้ๆกัน



Process Framework

เก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายศกึษาภาพรวมของตลาด
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ศกึษาภาพรวมของอาหารพรอ้มทานในตลาดทีม่ี
รูปแบบใกล้เคยีงกัน เก็บข้อมูลรูปแบบ ราคา ช่อง
ทางการขาย ยอดขาย และกลยุทธ์การตลาด

เพื่อทราบส่วนแบ่งตลาด และสภาวะการแข่งขันใน
ภาพรวม

เก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าเปา้หมายจากกลุ่มผู้บรโิภค
ทั่วไป (B2C) และรา้นอาหาร (B2B) เรื่องความ
ต้องการต่อผลิตภัณฑ์ และมุมมองต่างๆ เพื่อให้ทราบ
สาเหตุของปญัหายอดขาย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์
เพื่อหาแนวทางที่เหมาะสมที่จะแก้ไขปัญหาได้อย่าง
ตรงจุด
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Methodology

● ศกึษาภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑ์แกงกะหรีพ่รอ้มทาน รวมถึงใช้ Mysterious Shopper (คนที่แฝงตัวเขา้ไปซื้อสินค้าหรอื
บรกิาร เพื่อตรวจสอบการให้บรกิารของรา้นค้านั้นๆ) ส ารวจตลาดตามสาขาของรา้นค้าทีม่ีผลิตภัณฑ์วางจ าหน่ายทั้งหมด 20 
รา้นค้าทั่วประเทศ เพื่อวิเคราะห์หาสาเหตุของปญัหาทีส่่งผลใหย้อดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้

Market and Competitor Research

● เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายที่เปน็ผู้ประกอบการรา้นอาหารจ านวน 100 ราย และผู้บรโิภคทั่วไปจ านวน 100 ราย
ผ่านแบบสอบถาม เพื่อศกึษาพฤติกรรมและมุมมองทีม่ีต่อผลิตภัณฑ์แกงกะหรีพ่รอ้มทาน ตลอดจนสิ่งที่ต้องการให้ปรบัปรุง

Quantitative Survey
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Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มผู้บรโิภคต่อผลิตภัณฑ์
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ลูกค้าจะคุ้นชินกับแกงกะหรีแ่บบก้อนมากกว่าแบบน้า และได้แสดงความคิดเห็น มุมมองความชอบต่อแกงกะหรีแ่บบก้อนคือ

50% ติดภาพแกงกะหรีแ่บบก้อนมากทีสุ่ด เพราะตาม
รายการอาหารใน Youtube หรอื Facebook จะใชแ้บบก้อน

20% ชอบใช้แบบก้อนเพราะสามารถท า
ความเข้มข้นและรสชาติได้ตามต้องการ

35%  ชอบใช้แบบก้อนเพราะสนุกกว่า
ท้าทายกว่าและได้ใช้ฝีมือมากกว่า

1 2

ส ารวจความคิดเหน็เรื่องแกงกะหรีส่ าเรจ็รูปกับผูบ้รโิภคทั่วไป (B2C) ทั่วประเทศ จ านวน 100 คน

ข้อกังวลของแกงกะหรีแ่บบน้าส าหรบัผูบ้รโิภคคือ
70% กังวลว่าแบบน้าอาจจะเก็บได้ไม่นานและเมื่อเปิดใชแ้ล้วจะเก็บ
รกัษายาก
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ส ารวจความคิดเหน็กับกลุ่มผูป้ระกอบการรา้นอาหารทั่วประเทศ (B2B) จ านวน 100 คน

70% ติดภาพแกงกะหรีแ่บบก้อน จึงมักไปซื้อจาก
Supermarket ทีโ่ซนเครื่องปรุงหรอืของน าเขา้จาก
ต่างประเทศ โดยไม่คิดว่าจะต้องไปหาทีโ่ซนอ่ืน

ข้อกังวลที่พบมากที่สุดของแกงกะหรีแ่บบน้าส าหรบัผู้ประกอบการคือเวลา
เก็บอาจจะเลอะเทอะ หรอืใช้ไม่หมดแล้วเก็บไม่ได้ กังวลว่าถุงจะแตกง่าย
มองดูภายนอกแล้วสสีันไม่น่าซื้อ ลูกค้าทีช่อบแกงกะหรีแ่บบน้าจึงซื้อแบบ
น้าทีถุ่งขนาดเล็กและเก็บได้นาน
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มากกว่า 60% ของรา้นอาหารท่ัวไป (ทีไ่ม่มสีูตรตายตัว) ไม่ติดยีห่้อ และพรอ้มทีจ่ะทดลอง
สินค้าใหม่เสมอ มปีัจจัยหลักนการซื้อ คือ ราคา โปรโมชั่น และบรรจุภัณฑ์ทีน่่าดึงดูดใจ
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ปรบัการขาย ณ จุดขาย1.

เปลีย่นให้คนมาซื้อผลิตภัณฑ์ทางออนไลน์
แทนออฟไลน์ เพราะแบรนด์ไม่มอี านาจ ณ
จุดขาย

2.

เพ่ิม Awareness ของแกงกะหรี่
แบบน้า

3.

ปรบั Packaging ให้มขีนาดเล็กลง
ให้เหมาะกับการท า 1 จาน

4.




