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บทคดัย่อ  
  การศึกษาคร ัง้นี้มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาผลกระทบและการปรบัตวัดา้น
การตลาดของบรษิทั ไทย-เยอรมนั มที โปรดกัส ์ภายใตส้ถานการณโ์รคระบาดไวรสั
โคโรน่า 20192) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้รโิภคผลิตภณัฑเ์นื้อแปรรูปผ่านระบบ
ออนไลน ์และ3) เพื่อน าเสนอแนวทางการตลาดออนไลนท์ีม่ีอทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 
ซือ้ผลติภณัฑเ์นือ้แปรรูป ผลการศึกษา พบว่า ก่อนสถานการณโ์ควดิ บรษิัท TGM   
มีรูปแบบการตลาดตามแบบ 4P แต่ภายหลงัสภานกาณโ์ควดิมีการปรบัตวัเป็นส่วน
ประสมทางการตลาดแบบออฟไลนแ์ละออนไลน ์ตามพฤตกิรรมลูกคา้ทีเ่ปลีย่นแปลง
ไป เชน่ ปรบัเปลีย่นผลติภณัฑใ์หง่้ายต่อการขนส่ง มกีารปรบัตวัเพิม่ชอ่งทางการขาย
ทางออนไลนผ์่านแพลทฟอรม์ต่างๆ มากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น เดลิเวอร ี ่LINE OA,Line 
My Shop, เว็ปไซด ์, Shopee, Facebook, TikTok, Wongnai รวมไปถึงการ
ส่งเสรมิ Influencerท าคลิปสอนการท าอาหารและแนวทาง6W1H ในการคน้หา
ลูกคา้ในธุรกิจไดอ้ย่างถูกตอ้งแม่นย า ซึ่งในส่วนของธุรกิจออนไลน์กลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย (Who) สถานที่ที่ลูกคา้อยู่ (Where) และระยะเวลาที่ลูกคา้ซือ้สินคา้ 
(When) จึงเป็นโอกาสและความไดเ้ปรยีบที่ธุรกิจแบบออฟไลนไ์ม่สามารถท าได ้
เพราะมีฐานลูกคา้ทีก่วา้งกว่า และระยะเวลาทีส่ามารถเปิดรบัไดต้ลอด 24 ช ัว่โมงแม ้
ปัจจบุนัสถานการณโ์ควดิจะเร ิม่ซาลง แต่ผูซ้ ือ้ก็ยงัมกีารซือ้ผ่านทางออนไลนป์ระมาณ 
20-30% ของยอดขายทั้งหมด ซึง่ก็ถือว่าเป็นรูปแบบการตลาดที่ตอบสนองต่อ
สถานการณแ์ละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คนรุน่ใหม่ทีใ่ชส้ือ่โซเชยีลเป็นหลกั 
 
1 นักศกึษาปรญิญาโท, หลกัสูตรศลิปศาสตรมหาบณัฑติ สาขาวชิาผูน้ าทางสงัคม ธรุกจิและการเมอืง, วทิยาลยัผูน้ าและ
นวตักรรมสงัคม, มหาวทิยาลยัรงัสติ (ผูป้ระพนัธบ์รรณกจิ) 
2 ผูช้ว่ยศาสตราจารย,์ ดร.,อาจารยท์ีป่รกึษา, วทิยาลยัผูน้ าและนวตักรรมสงัคม มหาวทิยาลยัรงัสติ 



 วารสารนวตักรรมสงัคม ปีที ่8 ฉบบัที ่1 มกราคม – เมษายน 2568                                                               249 
 

บทความวจิยั 

ค าส าคญั: การตลาดออนไลน,์ การปรบัตวัทางการตลาด, ไวรสัโคโรน่า 
 

Abstract 
  The objectives of this study were 1) to study the impact and marketing 

adjustment of Thai-German Meat Products., Co,Ltd. (TGM) under the situation of 

the Coronavirus 2019 2) to study consumer behavior of processed meat products 

through online system and 3) to present online marketing guidelines that 

influence the decision to buy processed meat products. The study found that 

before the COVID situation, TGM had a marketing model according to the 4P 

model, but after the COVID situation, there was Adaptation is an offline and 

online marketing mix. According to changing customer behavior, such as 

modifying products to be easier to transport There has been an increase in 

online sales channels through various platforms, whether delivery LINE OA, Line 

My Shop, website, Shopee, Facebook, TikTok, Wongnai, including promotion. 

Influencer making a cooking tutorial clip and 6W1H guidelines to find customers 

in the business accurately. In the online business, the target customers, the 

location of the customers and the duration of the purchase are opportunities 

and advantages that offline businesses cannot afford. because it has a wider 

customer base and the time that can be opened 24 hours a day, even though the 

current COVID situation is starting to subside but shoppers still buy online, 

about 20-30% of total sales. This is considered a marketing model that responds 

to the situation and behavior of consumers. The new generation who mainly 

uses social media and take advantage of online channels to increase sales. 

 

Keywords: The Development and Adaption of online Marketing, Consumer  
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1. บทน า 
ในสงัคมปัจจุบนัความสะดวกสบายเป็นอกีหน่ึงปัจจยัส าคญัทีผู่บ้รโิภคนึกถงึใน

ขณ ะที่ผู ้บ ร ิโภคท าการเลือกซือ้สินค ้าประเภทอาหาร (Quevedo-Silva, & 
Moreira, 2015) ดว้ยผูบ้รโิภคมีพฤติกรรมที่มีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม มีการ
เสาะหาความสะดวกสบายทีเ่พิม่มากขึน้ การสัง่ซ ือ้สนิคา้ออนไลนแ์ละท าการจดัส่งโดย
ผูป้ระกอบการจนถงึมือผูบ้รโิภคเป็นอีกหน่ึงชอ่งทางที่ผูบ้รโิภคแสวงหา (Kurnia & 
Chien, 2003) จากผลของการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึน้ในสงัคมที่มีผลต่อผูบ้รโิภค
ส่งผลไปถงึการบรโิภคอาหารในรูปแบบใหม่หรอืลกัษณะการบรโิภคทีแ่ตกต่างออกไป 
(Quevedo-Silva, 2015) ผู ้บร ิโภคไม่ เพียงแต่ใชอ้ินเทอรเ์น็ตในหลากหลาย
วตัถุประสงคซ์ ึง่แตกต่างกนัออกไปไม่ว่าจะเป็นการคน้ควา้ขอ้มูลสนิคา้ราคา การรวีวิ 
การเลือกซือ้สินคา้ การสั่งจอง การจ่ายเงิน (Sinha, 2010) การบอกต่อๆกนัดว้ย
ค าพูดเป็นอีกปัจจยัหน่ึงที่ท าใหม้ีการซือ้สินคา้ผ่านช่องทางออนไลนเ์พิ่มมากขึน้ 
ประกอบกบัความน่าเชือ่ถอืทีเ่พิม่ขึน้และทศันคตทิีด่ขีองผูบ้รโิภคต่อการซือ้สนิคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน ์(Moshrefjavadi & Asadollahi, 2012) อาหารแปรรูปเป็นอีก
หน่ึงตวัอย่างของอาหารทีข่ึน้ช ือ่เร ือ่งของความสะดวกสบาย รวดเรว็ ประหยดัเวลา และ
รสชาติดี (Wahlen, Van der Horst, and Pothoff, 2016) ซึง่ไสก้รอก หมูแฮม   
เบค่อนเป็นหน่ึงของอาหารที่มีรสชาติดีและสะดวกสบายโดยสามารถน าไปทานและ
เป็นส่วนประกอบในอาหาร ดงัน้ันสามารถกล่าวไดว่้าเป็นอกีหน่ึงปัจจยัหรอืตวัเลอืกที่
ผูค้นมกัจะใหค้วามสนใจ ในการเลือกซือ้อาหารอีกทัง้ยงัคงไดร้บัความนิยมและการ
ตอบรบัทีด่มีากขึน้สะทอ้นถงึการเตบิโตของภาคธรุกจิอาหารแปรรูปและรา้นคา้อาหาร
ทีเ่พิม่จ านวนมากขึน้การใชง้านอนิเทอรเ์น็ตน้ันมเีพิม่สูงขึน้ส่งผลใหม้ีการใชง้านการ
ซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางออนไลนท์ีเ่พิม่มากขึน้ โดยการเพิม่ขึน้ของการใชง้านน้ันไม่ได ้
ถูกจ ากดัอยู่ทีร่ะหว่างผูป้ระกอบการและผูป้ระกอบการดว้ยกนัเท่าน้ันเพราะในดา้นของ
ผูป้ระกอบการและผูบ้รโิภคจ านวนการใชง้านก็มกีารปรบัตวัเพิม่สูงขึน้ดว้ยเชน่กนั ซึง่
การทีม่ผีูบ้รโิภคใชง้านเพิม่มากขึน้น้ันมคีวามเกีย่วเน่ืองกนักบัการทีเ่มือ่ผูบ้รโิภคทีใ่ช ้
งานการซือ้สนิคา้ผ่านชอ่งทางออนไลนถู์กสงัเกตุหรอืพบเห็นไดจ้ากผูบ้รโิภคคนอืน่ก็
จะส่งผลต่อการใชง้านของผูบ้รโิภคทีเ่พิม่สูงขึน้ดว้ยเชน่กนั  

ทั้งนี้จากสถานการณ์การระบาดของโคโรน่าไวรสั 2019 ทางบรษิัทไดร้บั
ผลกระทบเป็นอย่างมาก วกิฤตการณโ์ควดิ-19 นับเป็นจากปรากฏการณท์ี่เกดิขึน้
กะทันหัน และคาดเดาไม่ไดท้ าใหย้ากต่อการตั้งรบัและจัดการความเสี่ยง ท าให ้             
ภาคธรุกจิไดร้บัผลกระทบค่อนขา้งมาก โดยเฉพาะบรษิทั ไทย-เยอรมนั มที โปรดกัท ์
จ ากดัที่เน้นการขายปลีกภายในประเทศ ไดร้บัผลกระทบเป็นทอดๆ คือ รา้นอาหาร
ตอ้งปิดตวัลง เน่ืองจาก Lockdown และการติดเชือ้ท าใหย้อดสั่งซ ือ้จากรา้นอาหาร
ลดลง ผลผลติทางการเกษตรจากทั่วโลกจ าเป็นตอ้งปล่อยใหเ้น่าเสยีไป เพราะแรงงาน
ถูกสัง่หา้มท างาน และไม่สามารถเดนิทางมาท างานไดก้ารผลติเนือ้เพือ่บรโิภคใน ตอ้ง
หยุดการผลิตและมีการทิง้วตัถุดิบ มาตรการสั่งหา้มการเดินทางท าใหเ้กษตรกรไม่
สามารถส่งผลผลิตได ้บางประเทศสั่งหา้มการส่งออกสินคา้และผลิตภัณฑไ์ปยัง
ต่างประเทศท าใหข้าดวตัถุดิบในการผลิต จนส่งผลใหร้าคาอาหารเพิ่มสูงขึน้จนคน
บางกลุ่มไม่สามารถซือ้ได ้แต่อย่างไรก็ตามแมใ้นภาพรวม อุตสาหกรรมอาหารแปรรูป
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ไดร้บัผลกระทบทางลบจากวิกฤตโควิด-19 จากการลดลงของอุปสงคท์ั้งในและ
ต่างประเทศ แต่ถือว่าไดร้บัผลกระทบน้อยกว่าเมื่อเทียบกับอุตสาหกรรมอื่น ๆ 
เน่ืองจากอาหารแปรรูปยงัเป็นสนิคา้จ าเป็น และไดร้บัประโยชนจ์ากชอ่งทางการขาย
ออนไลน ์โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ปรบัตวัในชว่งวกิฤตดว้ยการลดตน้ทุนการผลติ
ให ้สอดคลอ้งกับยอดขาย อาทิ  ลดการจา้งงาน โดยเฉพาะแรงงานช ั่วคราว             
ลดกจิกรรมการลงทุนต่าง ๆ ทัง้นี ้ผูป้ระกอบการบางส่วนไดร้บัประโยชนจ์ากมาตรการ
ชว่ยเหลอืแรงงานทีถู่กพกังาน และมาตรการทางภาษีจากภาครฐั (ไทยโพสต,์ 2564) 

ดงัน้ัน ความส าคญัของการตลาดออนไลนแ์ละชอ่งทางการตลาดออนไลน ์  
จงึมคีวามส าคญัต่อการปรบัตวัทางธรุกจิและยงัสามารถท าใหธ้รุกจิสามารถเตบิโตได ้
ทีผ่่านมาสถานการณก์ารระบาดของโคโรน่าไวรสั 2019 ไดเ้ขา้มาดสิรปัช ัน่วถิีชวีติ
ของผูค้น เปลี่ยนโฉมแนวทางการท ากิจกรรมทางสังคมและธุรกิจไปสู่วิถีใหม่               
(New Normal) อย่างสิน้เชงิ ภายใตว้กิฤตโิรคระบาด เราเห็นภาพ คนทั่วโลกหนัมา
ใส่ใจดา้นสุขอนามยั ลา้งมือกนับ่อยขึน้ ไม่กอด ไม่จบัมือกนั “พฤตกิรรมการซือ้ของ
ลูกคา้” ทีเ่นน้การซือ้อาหารแบบ Food Delivery เป็นหลกัและมีหลายคนเลกิอาชพี
เดมิ เปลีย่นไปสรา้งสมดุลชวีติ (Work Life Balance) มากขึน้ รวมไปถงึ ยึดตดิกบั
การตดิต่อสือ่สารทางออนไลนเ์ป็นหลกั และทีม่าแรงสุดขดีคอื การตลาดผ่านออนไลน์
ที่เติบโตขึน้มากน่ันเอง ทั้งนี้พฤติกรรมของผูบ้รโิภคในช่วงโควิดพบผูบ้รโิภค          
กดคน้หาสินคา้ หรอื คน้หาผ่านออนไลนม์ากขึน้ โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้ที่มีความ
จ าเป็นต่อชวีิตประจ าวนั และจ าเป็นตอ้งหาซือ้เพิ่ม เช่น อาหาร เคร ือ่งดื่ม เสือ้ผา้ 
เคร ือ่งส าอาง และเคร ือ่งใชใ้นครวัเรอืนต่างๆ โดยผูซ้ ือ้มีอตัราคน้ควา้หาขอ้มูลก่อน
ตดัสินใจซือ้มากขึน้ (ไทยรฐั, 2564 )แต่อย่างไรก็ตาม การตลาดออนไลนท์ี่เติบโต
มากในชว่งเวลาอนัสัน้ท าใหเ้กดิปัญหากบับรษิทัฯทีต่อ้งการการปรบัตวัดา้นการตลาด 
ดงัน้ัน การศึกษาคร ัง้นี้จึงมีค าถามถึงภายใตส้ถานการณ์โรคระบาดไวรสัโคโรน่า 
2019 บรษิทัไทย-เยอรมนั มีท โปรดกัท ์จ ากดั ไดร้บัผลกระทบดา้นการตลาดและมี
การปรบัตวัดา้นการตลาดอย่างไรบา้ง และแนวทางการตลาดออนไลนท์ี่ตรงตาม
ลกัษณะพฤติกรรมการซือ้และความตอ้งการของผูบ้รโิภคควรมีลกัษณะอย่างไร              
เพือ่ประโยชนใ์นการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์นือ้แปรรูปประเภทไสก้รอก 
หมูแฮม เบค่อนผ่านระบบออนไลนแ์ละแนวทางการตลาดออนไลนท์ีม่อีทิธพิลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑเ์นือ้แปรรูปประเภทไสก้รอก หมูแฮม เบค่อน และการปรบัตวั
ทางธรุกจิภายใตส้ถานการณด์งักล่าว 

 
2. ค าถามการวจิยั 

ภายใตส้ถานการณโ์รคระบาดไวรสัโคโรน่า 2019 บรษิัทไทย-เยอรมนั มีท 
โปรดกัท ์จ ากดั ไดร้บัผลกระทบดา้นการตลาดและมกีารปรบัตวัดา้นการตลาดอย่างไร 
และแนวทางการตลาดออนไลนท์ีต่รงตามลกัษณะพฤตกิรรมการซือ้และความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคควรมลีกัษณะอย่างไร 
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3. วตัถุประสงคก์ารวจิยั 
1. เพือ่ศกึษาผลกระทบและการปรบัตวัดา้นการตลาดของบรษิทัไทย-เยอรมนั 

มที โปรดกัท ์จ ากดั ภายใตส้ถานการณโ์รคระบาดไวรสัโคโรน่า 2019 
2. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคผลติภณัฑเ์นือ้แปรรูปผ่านระบบออนไลน ์
3. เพื่อน าเสนอแนวทางการตลาดออนไลนท์ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้

ผลติภณัฑเ์นือ้แปรรูป 
 
4. ขอบเขตการวจิยัและวธิกีารศกึษา 

งานวิจยัคร ัง้นี้เป็นการศึกษาเชงิคุณภาพ ประกอบดว้ยการทบทวนเอกสาร
และการสมัภาษณเ์ชงิลกึ ดงันี ้

  1) ทบทวนเอกสาร แนวคดิทฤษฎี และงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็น
ขอ้มูลเบือ้งตน้ เพื่อการก าหนดกลยุทธใ์นการพฒันาและ น าขอ้สรุปจากการทบทวน
เอกสาร แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยั มาวเิคราะหแ์ละสงัเคราะหข์อ้มูล   

  2) ขอบเขตดา้นเนื้อหา ประกอบดว้ย การศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคและ ส่วนผสมทางการตลาดของการท าการตลาดแบบออนไลนใ์นกลุ่มสนิคา้
ผลติภณัฑเ์นือ้แปรรูป 

   2.1 การเก็บรวบรวมขอ้มูลใชก้ารสมัภาษณ์แบบเจาะลึกจาก
กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลในการสมัภาษณ์หลกั (Key Informants) จ าแนกตามพืน้ที่และ
หน้าที่ที่มีความเกี่ยวขอ้งกับโครงสรา้งของบรบิทการศึกษามาใชเ้ป็นกรอบใน
การศกึษา โดยการบนัทึกในกระดาษและมีการบนัทึกเทป และในส่วนของการศกึษา
ดา้นเอกสาร คน้ควา้ขอ้มูลเกี่ยวกบัประชากรแฝงใชก้ารสืบคน้ผ่าน เอกสาร สื่อ      
สือ่สิง่พมิพ ์และการสบืคน้ผ่านเว็บไซตท์ีป่รากฏเป็นขอ้มูลสาธารณะ  

   2.2 การวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัใชก้ารวเิคราะหข์อ้มูลเชงิคุณภาพ
จ านวน 2 ชุดในการวิเคราะหข์อ้มูลประกอบกนัคือส่วนแรกไดจ้ากขอ้มูลจากการ
สมัภาษณแ์ละน าขอ้มูลที่ไดม้าถอดบทสมัภาษณส์รุปเป็นขอมูลเชงิประจกัษแ์ละอีก
ส่วนคือส่วนที่สองน าขอ้มูลจากการคน้ควา้ จาก สือ่ สือ่สิง่พิมพแ์ละการสืบคน้ผ่าน
เว็บไซตท์ี่ปรากฏเป็นขอ้มูลสาธารณะ มาวิเคราะหแ์ละสงัเคราะหร์ว่มกนัเพื่อใหไ้ด ้
ค าตอบหรอืตอบค าถามตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัตามหลกั 6W1H 

  3) ขอบเขตดา้นผูใ้หข้อ้มูลหลกั โดยการสมัภาษณเ์ชงิลกึผูท้ีเ่กีย่วขอ้ง
จ านวน 13 คน ดว้ยวธิกีารคดัเลอืกแบบเจาะจง ไดแ้ก ่ 
                            3.1 ผูอ้ านวยการตลาดบรษิทั ไทย-เยอรมนั มที โปรดกัท ์จ ากดั
จ านวน 1 คน 

  3.2 ผูจ้ดัการการตลาดออนไลนข์องบรษิทัฯ จ านวน 1 คน 
                            3.3 ผูช้่วยผูจ้ดัการฝ่ายตลาดธุรกิจคา้ส่งของบรษิัทฯ จ านวน     
1 คน 
    3.4 ลูกคา้ทีซ่ ือ้สนิคา้ของบรษิทัทางออนไลนแ์ละสาขาดว้ยการ
สุ่มแบบสมคัรใจ จ านวน 10 คน 

  4) ขอบเขตดา้นพืน้ที่ ศึกษาขอ้มูลดา้นการตลาดออนไลนข์องบรษิัท
บรษิทัไทย-เยอรม ัมที โปรดกัทจ์ ากดั 
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  5) ขอบเขตดา้นระยะเวลา ศกึษาและเก็บขอ้มูล ระหว่างเดอืนกนัยายน 
2565- มกราคม 2566 

 
5. กรอบแนวคดิการวจิยั 

การศึกษาคร ัง้นี้เน้นการศึกษาแนวทางการตลาด 6W 1H ผลกระทบดา้น  
การปรบัตวัประกอบดว้ยการตอบสนองผูซ้ ือ้ สิง่กระตุน้ภายนอก ลกัษณะของผูซ้ ือ้ และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ดงันี ้
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

รูปที ่1 กรอบแนวคดิการวจิยั 
 

6. ผลการศกึษา 

               7.1 ผลกระทบและการปรบัตวัดา้นการตลาดของบรษิัทไทย-
เยอรมนั มที โปรดกัท ์

  ผลกระทบบรษิทัไทย-เยอรมนั มีท โปรดกัท ์หรอืTGM ไดร้บัผลกระทบ
จากสถานการณโ์ควดิ พบว่า ผลกระทบจากสถานการณโ์รคระบาดค่อนขา้งส่งผลต่อ
ธุรกิจค่อนขา้งมาก กล่าวคือ แต่เดิมเป็นขายผ่านตวัแทนต่างๆ สาขา หรอืเป็นการ
ขายตรงแก่ลูกคา้ แต่หลงัจากมีสถานกาณณโ์รคระบาด พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ของ
ลูกคา้เปลีย่นแปลงไป ในชว่งแรกของการระบาดมีการกกัตุนสนิคา้ แต่ผ่านไปสกัระยะ 
เร ิม่เป็นการซือ้ผ่านออนไลน ์ท าใหบ้รษิทัก็ตอ้งปรบัตวัตาม เชน่ ปรบัเปลีย่นผลติภณัฑ ์
ให ง่้ายต่อการขนส่ง หรอื การปรบัตัวเพิ่มช่องทางการขายทางออนไลน์ผ่าน
แพลตฟอรม์ต่างๆ มากขึน้ ทัง้นีก้อ่นสถานการณโ์ควดิ ทางบรษิทัจะด าเนินธรุกจิแบบ
ครอบครวัและองคก์รไม่ไดใ้หญ่โตอะไร แต่เนน้ไปทีต่วัสนิคา้ทีม่คุีณภาพ กลุ่มลูกคา้จะ
มทีัง้ขายส่งและขายปลกี ขายส่งจะจดัส่งไปตามตวัแทน หา้งรา้น ธรุกจิรา้นอาหาร หรอื
โรงแรม ส่วนขายปลกีเราก็จะมีสาขาหรอืตูแ้ชเ่ย็นขายตามหา้งรา้นหรอืสถานทีต่่างๆ 
เน่ืองจากเน่ืองจากเราเป็นสนิคา้อาหาร สนิคา้ของเรามขีอ้จ ากดัเร ือ่งการแชเ่ย็นท าให ้
มีลกัษณะเฉพาะของการขนส่ง และมีการปรบัเปลีย่นรูปแบบผลิตภณัฑท์ี่ไม่เน้นให ้

แนวทางการตลาดออนไลน์บริษทัไทย-เยอรมัน มีท โปรดักท์ จ ากัด 
6W 1H (Who/ What/ Where/ When/ Whom/ Why/How) 

ผลกระทบด้านการตลาดและการปรับตัว 

การตอบสนอง
ของ

ผูซ้ือ้ 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก ลักษณะของผู้ซ้ือ     พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
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ลูกคา้จบัตอ้งสินคา้มากนัก หรอืเปลี่ยนการหีบห่อเป็นขนาดเล็กแบบสุญญากาศ 
เพื่อใหลู้กคา้จบัตอ้งสินคา้นอ้ยที่สุดและสะดวกมากขึน้ นอกจากนี้เรายงัมาเนน้ไปที่

บรกิารหลงัการขายและเนน้การขนส่งแบบเดลเิวอร ีม่ากขึน้ 
จะเห็นว่า บรษิทัมกีารปรบัตวัใหต้อบสนองพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป 

มากขึน้ เชน่ การปรบัเปลีย่นบรรจุภณัฑ ์หีบห่อ ใหข้นส่งง่าย เป็นแบบสุญญากาศ 
เป็นตน้ เหล่านีแ้สดงใหเ้ห็นถึงการปรบัตวัของธุรกจิแบบออฟไลนท์ี่ตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้มากขึน้ การปรบัตวัทางธุรกิจน้ัน โดยรูปแบบการตลาดก่อน
สถานการณโ์ควดิจะเป็นแบบการตลาดแบบ 4P คอื  
       1) ผลิตภัณฑ ์(Product) ที่มีหลากหลายกว่า 150 ชนิด เน้นไปที่

คุณภาพสนิคา้ 
       2) ราคา (Price) ราคาจะเน้นไปที่ขายไม่แพงแต่คุณภาพเทียบเท่า      
ไสก้รอกเยอรมนั ใหลู้กคา้ทุกกลุ่มสามารถเขา้ถงึไดง่้ายและราคาจบัตอ้งได ้
       3) สถานที่ (Place) เน้นการขายแบบผ่านตัวแทน สาขา หา้งรา้น 
โรงแรม หรอืรา้นอาหารต่างๆ แบบ มีตูส้นิคา้และมีพนักงานแนะน าเป็นการขายแบบ
ขายตรงตวัลูกคา้ 
       4) ส่งเสรมิการขาย (Promotion) คือการออกแคมเปญเป็นระยะตาม
เทศกาล เชน่ 1 แถม 1 เป็นตน้ 

ภายหลงัสถานการณโ์ควดิบรษิัทมีการปรบัตวัเป็นส่วนประสมทางการตลาด
แบบออฟไลน์และออนไลน์ ตามการวิเคราะหพ์ฤติกรรมลูกคา้ที่เปลี่ยนแปลงไป 
กล่าวคอื  

  1) รูปแบบการตลาดออฟไลน์ บร ิษัทมีการปรบัตัวใหต้อบสนอง
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป  มากขึน้ เชน่ การปรบัเปลีย่นบรรจุภณัฑ ์หีบ
ห่อ ใหข้นส่งง่าย เป็นแบบสุญญากาศ เป็นตน้ เหล่านีแ้สดงใหเ้ห็นถงึการปรบัตวัของ
ธรุกจิแบบออฟไลนท์ีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้มากขึน้ 

  2) รูปแบบการตลาดแบบออนไลน์ จะเป็นตามการปรบัตัวตาม
พฤตกิรรมการเลอืกซือ้ของลูกคา้เปลีย่นแปลงไป ท าใหบ้รษิทัก็ตอ้งปรบัตวัตาม เชน่ 
ปรบัเปลีย่นผลติภณัฑใ์หง่้ายต่อการขนส่ง หรอื การปรบัตวั เพิม่ชอ่งทางการขายทาง
ออนไลนผ์่านแพลทฟอรม์ต่างๆ มากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น เดลิเวอร ี ่LINE OA โดยใช ้          
ช ือ่เป็นทางการคอื @TGM_offcial ซึง่จะมีเจา้หนา้คอยถามตอบในชว่งเวลาท าการ
บรษิทั Line My Shop, Shopee, Facebook ,TikTok, Wongnai 

 ทางบรษิัทฯ ไดน้ ากลยุทธ5์A เป็นกลยุทธท์ี่เกิดขึน้ในยุค 4.0 โดย Phillip 
Kotler ภายในหนังสือ “Marketing 4.0” เป็นกลยุทธท์ี่ ว่ารูปแบบกลยุทธท์าง
การตลาดที่อาศัย 5 ปัจจยั อนัไดแ้ก่ 1. Aware: การรูจ้กัผลิตภณัฑ ์2. Appeal: 
ความชอบชืน่ชอบผลิตภณัฑ ์3. Ask: ถามและตอบ 4. Act: การตดัสินใจซือ้ และ     
5. Advocate: การบอกต่อและการแนะน าสนิคา้จากผูอ้ืน่ 
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นอกจากนี้ทางบริษัทยังส่งเสร ิม Influencer ต่างๆ ทั้งมืออาชีพและมือ
สมคัรเล่น มาท าคลิปหรอืท าคลทิ าอาหารดว้ยผลิตภณัฑต์่างๆของ TGM ปรากฏว่า 
ไดร้บัการตอบรบัมากมายโดยเฉพาะกลุ่มแม่บา้น ซึง่ถือว่าก็เป็นช่องทางออนไลน ์    
อกีชอ่งทางหน่ึงทีเ่พิม่ยอดขายและเป็นไปตามพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป 

 ทัง้นี ้บรษิทัไดร้บัผลกระทบจากโรคระบาด แต่ก็มกีารปรบัตวัทัง้ทางออฟไลนแ์ละ
ออนไลน ์เป็นส่วนประสมทางการตลาด และดว้ยการเพิม่ชอ่งทางการขายทางออนไลน์
เพิ่มมากขึน้ แมปั้จจุบนัสถานการณโ์ควดิจะเร ิม่ซาลง แต่ผูซ้ ือ้ก็ยงัมีการซือ้ผ่านทาง
ออนไลนเ์ป็นบางส่วน โดยพบว่าการซือ้ผ่านออนไลนม์ตีวัเลขประมาณ 20-30% ของ
ยอดขายทั้งหมดเลยทีเดียว ซึ่งก็ถือว่าเป็นรูปแบบการตลาดที่ตอบสนองต่อ
สถานการณ์และพฤติกรรมของผูบ้รโิภค คนรุน่ใหม่ที่ใชส้ื่อโซเชยีลเป็นหลกั และ              
ใชป้ระโยชนจ์ากชอ่งทางออนไลนม์าเพิม่ยอดขายได ้
           7.2 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเนือ้แปรรูปออนไลน ์

พฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดยพิจารณาจากสิ่งกระตุน้ 
ความรูส้ึกนึกคิดของผูซ้ ือ้ การตอบสนองของผูซ้ ือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
การวเิคราะหส่์วนประสมทางการตลาดของบรษิทั ประกอบดว้ย สิง่กระตุน้ (สิง่กระตุน้
ทางการตลาด สิ่งกระตุน้อื่นๆ) ความรูส้ึกนึกคิดของผูซ้ ือ้ การตอบสนองของผูซ้ ือ้
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ผลการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลง
ไป สิง่ทีก่ระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคอาจเกดิจากแรงกระตุน้ภายในรา่งกายของ
ผูบ้รโิภคเอง เชน่ ความหวิความกระหาย หรอือาจเป็นสิง่กระตุน้ทีอ่ยู่ภายนอกซึง่ไดแ้ก่
สิง่กระตุน้ทางการตลาด และสิง่กระตุน้อืน่ ๆ ดงัน้ัน โปรโมช ัน่ต่างๆ ทีอ่อกมาเป็นระยะ 
ทัง้ชอ่งทางออฟไลนแ์ละออนไลน ์ไม่ว่าจะเป็น 1 แถม 1 หรอืผลติภณัฑใ์หม่ๆทีอ่อกมา
วางขายก็ลว้นเป็นการกระตุน้ผูบ้รโิภคใหเ้ลอืกซือ้สนิคา้มากขึน้ โปรโมช ัน่ ดงักล่าวจะ
ส่งผลต่อการตอบสนองของผูซ้ ือ้ หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะมกีาร
ตดัสนิใจในเร ือ่งต่าง ๆ ดงันี ้การเลอืกผลติภณัฑท์ีจ่ะมาตอบสนองความตอ้งการ เชน่ 
การเลือก ตราสินคา้การเลือกผูข้าย การเลือกเวลาในการซือ้การเลือกปรมิาณใน 
การซือ้ เป็นตน้ เมือ่ผ่านขัน้ของการประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้รโิภคจะไดส้นิคา้
ตรายีห่อ้ที่ตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากที่สุดที่ต ัง้ใจจะซือ้ น่ันคือผูบ้รโิภคจะ
เกดิความตัง้ใจที่จะซือ้) ขึน้ แต่อย่างไรก็ตาม เมื่อถงึเวลาทีจ่ะท าการซือ้จรงิ ๆ อาจมี
ปัจจยัอื่น ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดอ้ีก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ทางดา้นสงัคม เชน่ ชว่งสถานการณโ์รคระบาดทีย่อดขายส่งลดลง แต่ขายปลกีกลบั
พุ่งสูงขึน้ หรอื ภาวะเศรษฐกจิภาคครวัเรอืนทีม่รีายไดล้ดลง อาจท าใหผู้บ้รโิภคปรบัตวั
ซือ้ผลผลติภณัฑน์อ้ยลงเป็นตน้ และส่งผลต่อพฤตกิรรมของลูกคา้ในการกลบัมาซือ้
และมกีารบอกต่อปากต่อปากในคุณภาพของสนิคา้ จะท าใหเ้ป็นผลดตี่อธรุกจิในการ
วางแผนการผลติและการตลาดต่อไป 
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       7.3 แนวทางการตลาดออนไลนท์ีม่ผีลการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
เนือ้แปรรูป 

  รูปแบบการตลาดแบบออนไลน ์จะเป็นตามการปรบัตวัตามพฤติกรรม
การเลอืกซือ้ของลูกคา้เปลีย่นแปลงไป ท าใหบ้รษิทัก็ตอ้งปรบัตวัตาม เชน่ ปรบัเปลีย่น
ผลิตภณัฑใ์หง่้ายต่อการขนส่ง หรอื การปรบัตวัเพิ่มชอ่งทางการขายทางออนไลน์
ผ่านแพลทฟอรม์ต่างๆ มากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น เดลเิวอร ี ่กล่าวคอื  
    - LINE OA โดยใชช้ ือ่เป็นทางการคอื @TGM_offcial ซึง่จะมี
เจา้หนา้คอยถามตอบในชว่งเวลาท าการบรษิทั 

- Line My Shop 
- https://tgm.co.th/e-commerce/our_products.ph 
- Shopee 
- Facebook 
- TikTok 
- Wongnai 

 
ทางบรษิัทฯ ไดน้ ากลยุทธ5์A เป็นกลยุทธท์ี่เกิดขึน้ในยุค 4.0 โดย Phillip 

Kotler ภายในหนังสือ “Marketing 4.0” เป็นกลยุทธท์ี่ ว่ารูปแบบกลยุทธท์าง
การตลาดที่อาศัย 5 ปัจจยั อนัไดแ้ก่ 1. Aware: การรูจ้กัผลิตภณัฑ ์2. Appeal: 
ความชอบชืน่ชอบผลิตภณัฑ ์3. Ask: ถามและตอบ 4. Act: การตดัสินใจซือ้ และ             
5. Advocate: การบอกต่อและการแนะน าสนิคา้จากผูอ้ืน่ 

นอกจากนี้ทางบรษิัทยังส่งเสรมิ Influencer ต่างๆ ทั้งมืออาชีพและมือ
สมคัรเล่น มาท าคลิปหรอืท าคลทิ าอาหารดว้ยผลิตภณัฑต์่างๆของ TGM ปรากฏว่า 
ไดร้บัการตอบรบัมากมายโดยเฉพาะกลุ่มแม่บา้น ซึง่ถือว่าก็เป็นช่องทางออนไลน ์           
อกีชอ่งทางหน่ึงทีเ่พิม่ยอดขายและเป็นไปตามพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป 

ภายหลงัสถานการณโ์ควดิบรษิทัมีการปรบัตวัเป็นส่วนประสมทางการตลาด
แบบออฟไลน์และออนไลน์ ตามการวิเคราะหพ์ฤติกรรมลูกคา้ที่เปลี่ยนแปลงไป 
กล่าวคือ รูปแบบการตลาดออฟไลน ์บรษิัทมีการปรบัตวัใหต้อบสนองพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคที่เปลีย่นแปลงไปมากขึน้ เชน่ การปรบัเปลีย่นบรรจุภณัฑ ์หีบห่อ ใหข้นส่ง
ง่าย เป็นแบบสุญญากาศ เป็นตน้ เหล่านี้แสดงใหเ้ห็นถึงการปรบัตวัของธุรกิจแบบ
ออฟไลนท์ีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้มากขึน้ 

จะเห็นว่า บรษิัทไดร้บัผลกระทบจากโรคระบาด แต่ก็มีการปรบัตวัทั้งทาง
ออฟไลน์และออนไลน์ ดว้ยการเพิ่มช่องทางการขายทางออนไลน์เพิ่มมากขึน้          
แมปั้จจุบนัสถานการณโ์ควดิจะเร ิม่ซาลง แต่ผูซ้ ือ้ก็ยงัมีการซือ้ผ่านทางออนไลนเ์ป็น
บางส่วน โดยพบว่าการซือ้ผ่านออนไลนม์ีตวัเลขประมาณ 20-30% ของยอดขาย
ทัง้หมดเลยทีเดียว ซึง่ก็ถือว่าเป็นรูปแบบการตลาดที่ตอบสนองต่อสถานการณแ์ละ
พฤติกรรมของผูบ้รโิภค คนรุน่ใหม่ที่ใชส้ื่อโซเชยีลเป็นหลกั และใชป้ระโยชนจ์าก
ชอ่งทางออนไลนม์าเพิม่ยอดขายได ้
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8. อภปิรายผลการศกึษา 
ทัง้นี ้บรษิทัไดร้บัผลกระทบจากโรคระบาด แต่ก็มกีารปรบัตวัทัง้ทางออฟไลน์

และออนไลน ์เป็นส่วนประสมทางการตลาด และดว้ยการเพิ่มช่องทางการขายทาง
ออนไลนเ์พิ่มมากขึน้ แมปั้จจุบนัสถานการณโ์ควดิจะเร ิม่ซาลง แต่ผูซ้ ือ้ก็ยงัมีการซือ้
ผ่านทางออนไลน์เป็นบางส่วน โดยพบว่าการซือ้ผ่านออนไลน์มีตวัเลขประมาณ               
20-30% ของยอดขายทัง้หมดเลยทเีดยีว ซึง่ก็ถอืว่าเป็นรูปแบบการตลาดทีต่อบสนอง
ต่อสถานการณแ์ละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คนรุน่ใหม่ทีใ่ชส้ือ่โซเชยีลเป็นหลกั และ 
ใชป้ระโยชนจ์ากชอ่งทางออนไลนม์าเพิม่ยอดขายได ้

การปรบัตวัทางธุรกจิในการเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบออฟไลนแ์ละ
ออนไลนด์งัทีก่ล่าวมาแลว้น้ัน เป็นผลสบืเน่ืองมาจากการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค
ที่เปลีย่นแปลงไป การท าตลาดแบบดัง้เดิมแบบ 4ย จงึไม่เพียงพอ จงึตอ้งอาศยัส่วน
ประสมทางการตลาดมาใชใ้นการด าเนินธุรกิจเพื่อใหธุ้รกิจอยู่รอดหลงัจากไดร้บั
ผลกระทบจากสถานการณโ์ควดิ ไม่ว่าจะเป็น การปิดโรงแรม การปิดรา้นอาหาร ท าให ้
แหล่งขายหรอืตวัแทนเดมิไม่สามารถจดัจ าหน่ายสนิคา้ไดด้งัปกต ิดงัน้ัน การเพิม่ชอ่ง
ทางการการขายออนไลนจ์ึงเป็นการปรบัตัวทางธุรกิจอีกทางหน่ึงซึง่ แมปั้จจุบัน
สถานการณ์โควิดจะเร ิม่ซาลง แต่ผูซ้ ือ้ก็ยงัมีการซือ้ผ่านทางออนไลนเ์ป็นบางส่วน          
โดยพบว่าการซือ้ผ่านออนไลนม์ีตวัเลขประมาณ 20-30% ของยอดขายทัง้หมดเลย
ทเีดยีว ซึง่ก็ถอืว่าเป็นรูปแบบการตลาดทีต่อบสนองต่อสถานการณแ์ละพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค คนรุน่ใหม่ทีใ่ชส้ือ่โซเชยีลเป็นหลกั และใชป้ระโยชนจ์ากชอ่งทางออนไลนม์า
เพิม่ยอดขายได ้

 
แนวทางการตลาดออนไลน ์6W1H 
  
 

 
 

รูปที ่2 แนวทางการตลาดออนไลน ์6W1H 

HOW 
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    1) ใคร (Who) หรอื ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ของ TGM จากการวเิคราะห ์
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและจากบทสมัภาษณลู์กคา้ทัง้ออฟไลนแ์ละออนไลน ์จะพบว่าเนน้
ไปทีก่ลุ่มพ่อบา้น แม่บา้น กลุ่มคนท าอาหาร 
    2) จะท าอะไร (What) หรอื อะไรคืออะไรคือสิง่ที่ลูกคา้ตอ้งการ กรณี
ของ TGM ลูกคา้มพีฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นแปลงไป กล่าวคอื หลงัสถานการณโ์ควดิมกีาร
ตอ้งการซือ้ขายออนไลนม์ากขึน้ ดงัค าใหส้มัภาษณผ์ูจ้ดัการฝ่ายขายว่า กลุ่มขาย
ปลกีจะโตขึน้กลุ่มขายส่งในชว่งสถานการณโ์ควดิ และส่งผลมาจนถงึปัจจุบนั ทีข่าย
ปลกีก็ยงัมียอดขายมากขึน้ ดงัน้ัน พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่นน้การใชโ้ซเชยีลและการ
ขายผ่านชอ่งทางออนไลนแ์ละเดลเิวอร ีจ่งึจะเป็นทางออกใหก้บัการปรบัตวัของบรษิทั 
ดว้ยการเพิ่มช่องทางการขายผ่านแพลทฟอรม์ต่างๆ Wongnai ทัง้นี้ทางบรษิัทฯ     
ไดน้ ากลยุทธ ์5A เป็นกลยุทธท์ีเ่กดิขึน้ในยุค 4.0 โดย Phillip Kotler ภายในหนังสอื 
“Marketing4.0” เป็นกลยุทธท์ี่ว่ารูปแบบกลยุทธท์างการตลาดที่อาศยั 5 ปัจจยั     
อนัไดแ้ก่ 1. Aware: การรูจ้กัผลติภณัฑ ์2. Appeal: ความชอบชืน่ชอบผลติภณัฑ ์
3. Ask: ถามและตอบ 4. Act: การตดัสนิใจซือ้ และ 5. Advocate: การบอกต่อและ
การแนะน าสนิคา้จากผูอ้ืน่ 
    3) ทีไ่หน (Where) ชอ่งทางออนไลนต์่างๆ ผ่านแพลทฟอรม์และบรกิาร
หลงัการขายคือ LINE OA โดยใชช้ ือ่เป็นทางการคือ @TGM_offcial ซึง่จะมีเจา้
หน้าคอยถามตอบในช่วงเวลาท าการบริษัท  Line My Shop ท างเวปไซด ์
https://tgm.co.th/e-commerce/our_products.ph Shopee Facebook 
TikTok แต่ช่องทางการขายเดิม เช่น สาขาผ่านตวัแทน หา้งรา้นต่างๆ ก็ยงัมีการ
วางขายตามปกต ิ
    4) เมื่อไหร ่(When) หรอื เมื่อไหรท่ีลู่กคา้ตอ้งการซือ้ เน่ืองจาก TGM 
เป็นสนิคา้ดา้นผลติภณัฑอ์าหาร ดงัน้ัน เร ือ่งเวลาในการซือ้จงึไม่ใชส้ิง่ส าคญัในการ
พิจารณาเพราะลูกคา้จะซือ้อาหารตลอดเวลาอยู่แลว้ หรอื ทางออนไลนต์ามสถิติ
อาจจะซือ้ช่วงหัวค ่าเป็นจ านวนมากแต่ก็ไม่ไดม้ีผลกระทบต่อยอดขาย ดังน้ัน                  
เร ือ่งเวลาจงึไม่ไดม้ส่ีวนส าคญัแต่ประการใด 
     5) ท าไม (Why) หรอื ท าไมเขาตอ้งซือ้ผลติภณัฑ ์TGM ตอ้งยอ้นกลบั
ไปที่ตวัผลติภณัฑแ์ละคุณภาพสนิคา้ทีท่ าถูกใจผูบ้รโิภคและตดัสนิใจเลอืกซือ้การมี
ผลิตภัณฑห์ลากหลาย ผลิตภัณฑข์องบรษิัทมีกว่า 150 ชนิด ไดแ้ก่ บาโลน่า 
โบโลญญ่า บาโลน่าไก่ บาโลน่าพรกิ ไสก้รอกเยอรมนั แฮมเยอรมนั เบค่อนเยอรมนั 
แฮมเบค่อน อาหารเยอรมนั ซาลามี ่TGM ไสก้รอกไทย แฮมเบค่อน  สเต็ก  สเต็กหมู  
สเต็กหมูพรกิไทยด า เป็นตน้ ทั้งนี้จุดเด่นของผลิตภัณฑ ์คือ การผลิตสินคา้ที่มี
คุณภาพ ภายใตส้โลแกน “รสชาตมิรีะดบั ตน้ต ารบัเยอรมนั โดยไดร้บัรางวลัคุณภาพ
อาหารระดบัสากล รวมทัง้ชอ่งทางการตลาดแบบออฟไลนแ์ละออนไลน ์การมเีดลเิวอร ี ่
ก็เป็นการเพิ่มชอ่งทางความสะดวกสบายในการเขา้ถงึสนิคา้ ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจ
ซือ้ง่ายขึน้ 

https://tgm.co.th/e-commerce/our_products.ph
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    6) กบัใครบา้ง (Whom) หรอื เขาเชือ่ใคร ใครบา้งที่มีผลต่อการซือ้   
ในกรณี TGM ที่ผูจ้ดัการฝ่ายขายใหส้มัภาษณถ์ึงการใช ้Influencer ต่างๆ ทัง้มือ
อาชพีและมอืสมคัรเล่น มาท าคลปิหรอืท าคลทิ าอาหารดว้ยผลติภณัฑต์่างๆของ TGM 
ปรากฏว่า ไดร้บัการตอบรบัมากมายโดยเฉพาะกลุ่มแม่บา้น ก็เป็นการส่งเสรมิการ
ขายชอ่งทางหน่ึงทีเ่พิม่ยอดขายไดแ้ละท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ง่ายขึน้ 
    7) และอย่ างไร (How) หร ือ  ลูกค ้าตัดสิน ใจซือ้สินค ้าอ ย่างไร          
การตดัสินใจซือ้สนิคา้ของลูกคา้อาจต่างกนัออกไปในสินคา้แต่ละประเภท โดยอาจ
ตดัสนิใจดว้ยราคา ชือ่เสยีงความอรอ่ย หรอืโปรโมช ัน่ทีด่งึดูดใจไม่เหมอืนกนัในแต่ละ
คร ัง้ ทั้งนี้จากบทสมัภาษณ์ของลูกคา้ ที่ซ ือ้สินคา้จากทางออฟไลนแ์ละออนไลน ์                
จะเห็นว่า ตัดสินใจซือ้จากคุณภาพและราคาไม่แพง รวมทั้งช่องทางการขายที่

หลากหลายและสามารถซือ้หาไดง่้าย 
 ดงัน้ัน 6W1H จึงเป็นแนวทางส าหรบัการใชค้น้หาลูกคา้ในธุรกิจไดอ้ย่าง

ถูกตอ้งแม่นย า ที่ TGM น ามาใชใ้นการปรบัตัวทางธุรกิจ  ซึ่งในส่วนของธุรกิจ
ออนไลนก์ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Who) สถานที่ที่ลูกคา้อยู่ (Where) และระยะเวลาที่
ลูกคา้ซือ้สนิคา้ (When) อาจเป็นไปไดห้ลายความน่าจะเป็น ดงัน้ันจงึเป็นโอกาสและ
ความไดเ้ปรยีบที่ธุรกจิแบบออฟไลนไ์ม่สามารถท าได ้เพราะมีฐานลูกคา้ที่กวา้งกว่า 
และระยะเวลาที่สามารถเปิดรบัไดต้ลอด 24 ช ัว่โมง การวิเคราะหห์าฐานลูกคา้ที่ให ้
น ้าหนักไปในทาง อะไรคอืสิง่ทีลู่กคา้ตอ้งการ (What) ท าไมเขาตอ้งซือ้สนิคา้ของเรา 
(Why) และใครมีอิทธพิลต่อการซือ้สินคา้ (Whom) จะท าใหเ้ห็นภาพไดช้ดักว่าว่า   
จะด าเนินธุรกิจแบบออนไลนอ์ย่างไรใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ กลุ่มเป้าหมาย และขายสินคา้
บรกิารทีม่ไีดอ้ย่างตรงใจและเขา้ถงึคนกลุ่มน้ัน 

ทัง้นี้ลกัษณะผูซ้ ือ้ จะมีทัง้ลูกคา้ทั่วไป และลุกคา้กลุ่มแม่บา้น หรอืกลุ่มคน
ท าอาหาร ดงัจะเห็นไดว้่ามกีารส่งเสรมิการขายดว้ยการท าคลปิท าอาหารออกมาทาง
ชอ่งทางออนไลนต์่างๆ ส่งเสรมิ Influencer ต่างๆ ทัง้มอือาชพีและมอืสมคัรเล่น มาท า
คลปิหรอืท าคลทิ าอาหารดว้ยผลติภณัฑต์่างๆของ TGM ปรากฏว่าไดร้บัการตอบรบั
มากมายโดยเฉพาะกลุ่มแม่บา้น ซึง่ถอืว่าก็เป็นชอ่งทางออนไลนอ์กีชอ่งทางหน่ึงทีเ่พิ่ม
ยอดขายและเป็นไปตามพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนแปลงไป ซึง่จะส่งผลไปถึง
กระบวนการตดัสนิใจซือ้และการตอบสนองของผูซ้ ือ้ 

ทัง้นีก้ารปรบัตวัทางธุรกจิใหม้ีส่วนประสมทางการตลาดส่วนประสมและดว้ย
การเพิ่มช่องทางการขายทางออนไลนเ์พิ่มมากขึน้ แมปั้จจุบนัสถานการณ์โควิด              
จะเร ิม่ซาลง แต่ผูซ้ ือ้ก็ยงัมกีารซือ้ผ่านทางออนไลนเ์ป็นบางส่วน โดยพบว่าการซือ้ผ่าน
ออนไลนม์ีตวัเลขประมาณ 20-30% ของยอดขายทัง้หมดเลยทีเดยีว ซึง่ก็ถอืว่าเป็น
รูปแบบการตลาดทีต่อบสนองต่อสถานการณแ์ละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คนรุน่ใหม่ที่
ใชส้ือ่โซเชยีลเป็นหลกั และใชป้ระโยชนจ์ากชอ่งทางออนไลนม์าเพิม่ยอดขายได ้
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9. ขอ้เสนอแนะการศกึษาคร ัง้ต่อไป 
1) การศกึษาคร ัง้นีเ้ป็นการศกึษาเพยีงบรษิทัเดยีวซึง่ถอืเป็นการวเิคราะหธ์รุกจิ

ภายในที่มีการปรบัตัวเพื่อการอยู่รอดหลังสถานการณ์โควิด ดังน้ัน การศึกษา               
คร ัง้ต่อไปหากมีการเปรยีบเทียบกบัคู่แข่งทางธุรกจิ หรอืเปรยีบเทียบกบับรษิัทที่ท า
ธุรกจิเหมือนกนั แต่มีองคก์รใหญ่กว่าหรอืมีทุนมากกว่า เชน่ CP ก็จะมีประโยชนใ์น
การเปรยีบเทียบการปรบัตวัของธุรกจิขนาดเล็กกบัทุนธุรกจิขนาดใหญ่เป็นบทเรยีน
ใหก้บัธรุกจิดืน่ๆได ้
 2)  ขอ้เสนอแนะทางนโยบาย ดว้ยธุรกจิอาหารแบบ TGM มีผลต่อประชาชน 
คนไทยหรอืผูบ้รโิภคจ านวนมาก มผีลต่อเศรษฐกจิครวัเรอืน การจบัจา่ยซือ้อาหารของ
ประชาชน หากเป็นไปไดห้รอืมีการศึกษาคร ัง้ต่อไป ภาครฐัควรตอ้งท าการศึกษา      
กลยุทธท์างดา้นราคาของธรุกจิและการตัง้ราคาผลติภณัฑท์ีไ่ม่ใหเ้อาเปรยีบผูบ้รโิภค
จนเกนิไป ดงัน้ัน ควรมีการศึกษาดา้นราคาของธุรกจิอาหารแปรรูปต่างๆและมีราคา    
ทีผู่บ้รโิภคเขา้ถงึได ้
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