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ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า ธุรกิจร้านอาหารในปี 2563 มีความเสี่ยงมากขึ้นที่จะทรงตัวหรืออาจหดตัว

จากปี 2562 โดยมมีลูค่าตลาดอยูท่ีร่าว 4 แสนล้านบาท หากการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ไม่คลีค่ลายเรว็ 

เพราะไม่ใช่เพียงมีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านเท่านั้น แต่ยังซ�้ำเติมความอ่อนแอ 

ของก�ำลงัซือ้ครัวเรือนต่อเน่ืองจากปีก่อนหน้า เพราะภาวะชะงักงนัของธรุกจิท่ีมห่ีวงโซ่การผลติเชือ่มโยงกนั 

ทั่วโลกและจ�ำนวนนักท่องเที่ยวต่างชาติที่ลดลง 

นอกจากน้ี ธุรกิจก็ยังเผชิญปัจจัยท้าทายท่ีต่อเนื่องจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยีที่รวดเร็วจนมี

ผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค และการแข่งขันที่ทวีความเข้มข้นขึ้น ประกอบกับแนวโน้มต้นทุนการผลิต 

ทีม่ท่ีาทขียบัสูงขึน้ด้วย จงึนบัเป็นปีทีผู่ป้ระกอบการต้องรบัศกึหนกัพอสมควร โดยเฉพาะกลุม่ผูป้ระกอบการ 

SME ที่มีสายป่านทางเงินไม่ยาวนัก 

ดังนั้น เพื่อให้ผ่านพ้นวิกฤตเฉพาะหน้าจากโรคโควิด-19 ไปให้ได้ ผู้ประกอบการ SME ร้านอาหาร

คงต้องหาทางลดต้นทุน/ลดการไหลออกของเงินเท่าที่ท�ำได้ทุกทาง โดยร่วมมือกับพนักงานและคู่ค้า 

ในการบริหารจดัการให้กจิการสามารถมกีระแสเงนิสดหรอืสภาพคล่องหล่อเลีย้งในช่วงเวลาทีย่ากล�ำบากนี ้

ส่วนในระยะถัดไป ผู้ประกอบการคงจ�ำเป็นต้องกลับมาทบทวนจุดเด่นจุดด้อยของตนเองและคู่แข่ง  

การบริหารจัดการร้านอย่างมืออาชีพ และการสร้างสรรค์แคมเปญการตลาดที่น่าสนใจในจังหวะเวลา 

ที่เหมาะสม เพื่อรับมือกับโจทย์ที่ท้าทาย

ประเด็นสำ�คัญ
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ภาพรวมตลาดร้านอาหารปี 2563 น่าจะป่ันป่วนไม่ใช่น้อยส�ำหรบัผู้ประกอบการ SME เพราะนอกจากจะ
เผชญิกบัพิษเศรษฐกจิท่ีไม่เอ้ือต่อเน่ืองจากการชะลอตวัตามภาวะเศรษฐกจิโลกและปัญหาภยัแล้งทีก่ดดนัก�ำลงัซือ้ 
ครัวเรือนแล้ว ยังถูกกระแทกหนักจากพิษระบาดโรคโควิด-19 ตั้งแต่ต้นปี 2563 ที่ก็ยังไม่มีความแน่นอน 
ว่าจะยุติลงเมื่อใดอีก ซึ่งผลกระทบทางตรงคือจ�ำนวนนักท่องเที่ยวต่างชาติที่หายไป กระทบต่อยอดขาย
ของกิจการร้านอาหารที่พึ่งพาลูกค้าชาวต่างชาติ อาทิ ร้านอาหารในห้างสรรพสินค้าและแหล่งท่องเท่ียว 
ตามจังหวัดต่างๆ นอกจากนี้ ธุรกิจร้านอาหารโดยภาพรวมยังได้รับผลกระทบทางอ้อมจากความอ่อนแอลง 
อย่างรวดเร็วของก�ำลังซื้อของประชาชนในประเทศ เนื่องจากธุรกิจที่เกี่ยวพันกับภาคการท่องเที่ยวหยุดชะงัก 
และเกิดการลดการจ้างงาน ส่งผลให้คนจ�ำนวนมากขาดรายได้กะทันหันและท�ำให้ต้องประหยัดหรือระมัดระวัง
การใช้จ่ายมากกว่าเดิม      

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จึงมองว่าธุรกิจร้านอาหารในปี 2563 มีความเสี่ยงมากขึ้นที่จะทรงตัวหรืออาจหดตัว
จากในปี 2562 เทียบกับที่เคยมีอัตราการขยายตัวร้อยละ 2.6 ในปี 2562 และร้อยละ 5.1 ในปี 2561 โดยจะมี
มลูค่าการตลาดราว 4 แสนล้านบาท ซึง่สิง่ทีต้่องจบัตามองอย่างใกล้ชดิคอืผลกระทบเป็นลูกโซ่จากสถานการณ์การ 
แพร่ระบาดของโรคโควิด-19 เพราะคาดว่ายอดขายของธุรกิจร้านอาหาร และการเข้า-ออกของผู้ประกอบการ
ในตลาดน่าจะได้รับแรงกดดันอย่างมีนัยส�ำคัญแน่นอน จากเดิมท่ีเคยมีการผลัดเปลี่ยนผู้ประกอบการหน้าเก่า 
หน้าใหม่อยู่เรื่อยๆ ก็อาจจะเข้าสู่ภาวะชะงักงันได้หากสถานการณ์ดังกล่าวยืดเยื้อ

ปี 2563 ธุรกิจร้านอาหารมีแนวโน้มถึงขั้นหดตัว...เซ่นพิษโรคโควิด-19

การระบาดของโรคโควิด-19 ที่ยังมีความไม่แน่นอนสูง ย่อมส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทย 
อย่างยากจะหลีกเลี่ยง ท�ำให้ผู ้ประกอบธุรกิจร้านอาหารต้องหันมาปรับแผนธุรกิจฉบับเร่งด่วนเพื่อรับมือ 
กับสถานการณ์ที่ไม่คาดคิดดังกล่าว โดยอาจจะแยกผลกระทบและการปรับตัวเป็น 2 กลุ่มคือ

บริหารต้นทุนและรักษาสภาพคล่อง/กระแสเงินสด...ทางรอดเฉพาะหน้าสู้ศึกโควิด-19	
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1.กลุม่ตลาดต่างประเทศ เป็นกลุ่มร้านอาหารในห้างสรรพสนิค้า และร้านอาหารตามแหล่งท่องเทีย่วและ
ชายแดน หรือแม้แต่ร้านอาหารข้างทาง (Street Food) ทีม่กีลุม่เป้าหมายเป็นนกัท่องเทีย่วกลุม่ใหญ่ๆ ทีเ่คยเข้ามา 
อย่าง จนี เกาหลีใต้ ญ่ีปุ่น ยโุรป เป็นต้น ทีห่ดหายไปอย่างชัดเจน และเริม่ขยายวงกว้างข้ึนไปหลายประเทศทัว่โลก 
จะล�ำบากมิใช่น้อยในการพลิกฟื้นภายในระยะสั้น-กลาง เนื่องจากกว่าที่สถานการณ์จะคลี่คลายและนักท่องเที่ยว
ต่างชาติกลับมาเดินทางท่องเที่ยวตามปกติอีกครั้งคงใช้เวลาไม่ต�่ำกว่าครึ่งปี จึงนับเป็นสถานการณ์ที่เปราะบาง
อย่างมากส�ำหรับผู้ประกอบการร้านอาหารที่มีสายป่านธุรกิจไม่ยาว 

ส�ำหรับแผนรับมือในเบื้องต้น จะต้องเน้นไปที่การลดต้นทุนการด�ำเนินงานหรือการไหลออกของเงิน 
ให้มากที่สุดเท่าที่จะท�ำได้ โดยเฉพาะต้นทุนที่เป็นรายจ่ายประจ�ำ ไม่ว่าจะเป็นการเจรจาขอลดค่าเช่าสถานที่  
โดยเฉพาะในส่วนของพ้ืนที่ห้างสรรพสินค้า อาทิ ลดค่าเช่าไปจนกว่าสถานการณ์โรคระบาดน้ีจะคล่ีคลาย  
การทยอยปิดสาขา ที่อาจท�ำให้รายได้หายไปด้วย จึงต้องคิดให้รอบคอบ หรือร้านอาหารท่ีมีสาขาจ�ำนวนมาก 
อาจเลือกใช้ระบบการจัดการแบบครัวกลาง เพื่อลดต้นทุนต่อหน่วยจากการจัดซื้อวัตถุดิบเป็นจ�ำนวนมาก ฯลฯ 
อีกทั้ง การขอความร่วมมือพนักงานในการลดเวลาการท�ำงานโดยเฉพาะในช่วงท่ีไม่มีลูกค้าหรือลูกค้าน้อย  
การให้พนกังานใช้วนัลาชัว่คราว และอาจรวมถงึการลดการจ้างงานหากจ�ำเป็น ขณะเดยีวกนั การขยายฐานลกูค้า
ไปยังกลุ่มพรีเมียมคนไทย โดยอาศัยการชูความคุ้มค่า หรือการมีเมนูง่ายๆ ท่ีราคาไม่ต่างจากร้านอาหารตาม 
ริมทาง เป็นตัวเลือกให้ลูกค้า ก็อาจจะพอช่วยได้ หรือการเพ่ิมช่องทางขาย เช่น เดลิเวอรี่ เพื่อให้กิจการยังมี 
รายได้เข้ามาโดยใช้ต้นทุนไม่สูง  

2.กลุม่ตลาดในประเทศ โดยเฉพาะร้านอาหารขนาดกลาง-เลก็ (SME) รวมทัง้ร้านอาหารข้างทาง (Street 
Food) ทัง้ทีม่หีน้าร้านและไม่มหีน้าร้านซึง่ให้บริการผ่านแพลตฟอร์ม Food Delivery กอ็าจจะได้รบัผลกระทบด้วย 
เพราะนอกจากความกังวลต่อการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ที่มีผลให้ผู้บริโภคหลีกเลี่ยงการทานข้าวนอกบ้าน
แล้ว ภาวะการจ้างงานทีม่แีนวโน้มชะลอตัวลงในภาคการผลติและทีเ่ชือ่มโยงกบัธรุกจิการท่องเทีย่ว (อาท ิโรงแรม 
ห้างสรรพสนิค้า สายการบนิ ขนส่ง ธมีปาร์คต่างๆ เป็นต้น) จะท�ำให้แรงงานกลุม่นีข้าดรายได้หรอืมรีายได้น้อยลง 
และจ�ำเป็นต้องประหยัดมากขึ้นโดยหันไปท�ำอาหารทานเอง หรือลดจ�ำนวนครั้งและเมนูในการทานข้าวนอกบ้าน 

ผู้ประกอบการจึงจ�ำเป็นต้องมีการเตรียมการด้านการบริหารสภาพคล่องหรือกระแสเงินสดของกิจการ
อย่างเต็มที่ ไม่ว่าจะเป็นการปรับลดต้นทุนค่าใช้จ่าย อาทิ การลดค่าใช้จ่ายด้านวัตถุดิบ (หาแหล่งวัตถุดิบที่ราคา
ถูกกว่าเดิมหรือหาทางต่อรองราคาวัตถุดิบกับคู่ค้า ลดเมนู/สต็อกวัตถุดิบให้เหลือเท่าท่ีจ�ำเป็น) การลดพนักงาน
ในช่วงเวลาที่ไม่ค่อยมีลูกค้า การลดค่าใช้จ่ายด้านสาธารณูปโภค ในขณะเดียวกันก็จ�ำเป็นต้องรักษาคุณภาพ 
ของสินค้าและบริการให้อยู่ในระดับที่ลูกค้าคาดหวังและเหมาะสมกับราคาด้วย ควบคู่กับการหาวิธีในการเพิ่ม 

ยอดขาย ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์อย่างการลดแลกแจกแถม หรือเพ่ิมเมนูใหม่จากวัตถุดิบหลักท่ีใช้อยู่ หรือการปรับ
แนวร้านไปเป็นร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ในราคาต่อหัวที่ย่อมเยา ตลอดจนการน�ำเสนอเมนูอาหารราคาประหยัดส�ำหรับ
การให้บริการจัดส่งถึงที่พักในละแวกใกล้เคียงร้าน  
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ความท้าทายและแนวทางการปรับตัวในอนาคตของธุรกิจร้านอาหาร

ทั้งน้ี นอกจากการบริหารต้นทุนและรักษาสภาพคล่องอย่างเต็มท่ีแล้ว การสร้างความเชื่อมั่นในด้าน 
การดูแลรักษาความสะอาดและความปลอดภัยของร้านอาหาร เพ่ือป้องกันความเส่ียงที่จะเกิดการแพร่ระบาด
ของโรคโควิด-19 ก็เป็นสิ่งจ�ำเป็นที่ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 2 กลุ่มควรด�ำเนินการเช่นกัน เช่น การเช็ดล้าง 
ท�ำความสะอาดโต๊ะและอุปกรณ์บ่อยๆ การใส่หน้ากากอนามัยหรืออุปกรณ์ป้องกันของพนักงานท่ีให้บริการ  
การมีเจลแอลกอฮอล์ให้บริการส�ำหรับลูกค้า เป็นต้น  

นอกจากโจทย์เฉพาะหน้าอย่างการแพร่ของระบาดโรคโควิด-19 ที่มีผลต่อยอดขายร้านอาหารอย่าง 
ไม่คาดคิด จนผู้ประกอบการต้องเร่งปรับตัวอย่างด่วนเพ่ือไปต่อให้ได้แล้ว ยังคงมีความท้าทายอีกหลายประการ 
ที่ผู้ประกอบการพึงตระหนักและค�ำนึงถึงในระยะถัดๆ ไป ดังนี้

สภาพเศรษฐกิจไทยในปี 2563 ที่ไม่เติบโตเท่าที่ควร อันเน่ืองมาจากปัจจัยท้าทายท่ีต่อเน่ืองมาจาก 
ปีทีผ่่านมา ผลกระทบจากการเลกิจ้างและการลดการผลติทีจ่ะมผีลต่อก�ำลงัซือ้ของผูบ้รโิภคระดบักลางและฐานราก 
ผู้ประกอบการจึงจ�ำเป็นต้องมีการปรับปรุงหรือวางแผนในหลายส่วนเพื่อให้ยังสามารถตอบสนองความต้องการ 
ของลูกค้าได้ หรือสามารถสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการได้ในสภาวะของเศรษฐกิจที่เป็นอยู่ 

การแข่งขันที่สูงข้ึนทั้งทางตรงและทางอ้อม เป็นไปได้ว่าบรรดาผู้ประกอบการรายใหญ่น่าจะยังคงมี
แผนการขยายธุรกิจให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายราคาระดับกลางเพ่ือเจาะลูกค้ารายได้ปานกลางท่ีมีจ�ำนวนมาก 
(ตลาด Mass) หรือแม้กระทั่งการรุกเข้าสู่ตลาด Street Food โดยมักเน้นการใช้กลยุทธ์การแข่งขันด้านราคา 
เป็นจดุดึงดูด ส่วนร้านสะดวกซือ้เองกม็แีนวโน้มทีจ่ะเพ่ิมสัดส่วนกลุ่มอาหารพร้อมทานมากข้ึน จงึนบัเป็นความท้าทาย 
ส�ำหรับผู้ประกอบการรายกลาง-เล็ก (SME) รวมทั้งร้านอาหารข้างทาง (Street Food) ที่มีหน้าร้านอยู่ไม่ใช่น้อย 

ต้นทุนที่สูงขึ้น แต่ร้านไม่สามารถขายอาหารแพงขึ้นได้มากนัก ท�ำให้ผู้ประกอบการจ�ำเป็นต้องควบคุม
ต้นทุน/จัดการบริหารต้นทุนอย่างมีประสิทธิภาพ ภายใต้มาตรฐานคุณภาพของสินค้าและบริการท่ีต้องรักษาไว้ 
ให้ได้ด้วย ซ่ึงก็อาจจะเป็นโจทย์ใหญ่ส�ำหรบัผูป้ระกอบการร้านอาหารท่ีสายป่านทางการเงนิไม่ยาวพอ หรอืไม่ได้มี 
ความเข้มแข็งทางธุรกิจมากนัก
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พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคที่เปล่ียนไปอย่างรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นการให้ความส�ำคัญ 
ด้านสขุภาพ ความสะดวกสบาย ความพรเีมยีม หรอืการตระหนกัถงึความรบัผิดชอบต่อสงัคมและส่ิงแวดล้อมมากข้ึน 
อีกทั้งการที่ผู้บริโภคเริ่มเชื่อมต่อสู่โลกออนไลน์ในหลายๆ ด้าน ท�ำให้เทรนด์การสั่งอาหารเดลิเวอรี่ การค้นหา 
ร้านอาหาร การเชค็ข้อมลูโปรโมชัน่ร้านอาหารหรอืการรีววิโดยลูกค้ารายอืน่ ผ่านช่องทางบนสือ่ออนไลน์ไม่ว่าจะเป็น 
เว็บไซต์ แอปพลิเคชั่น หรือแพลตฟอร์มต่างๆ ได้ก้าวเข้ามามีบทบาทเพ่ิมขึ้นตามล�ำดับ จึงเป็นความท้าทาย
ของผู้ประกอบการร้านอาหารที่จะต้องก้าวตามให้ทันและพัฒนาตนเองและกิจการเพ่ือให้สอดรับกับพฤติกรรม 
ที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค

เทรนด์เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่เกิดข้ึนในโลกธุรกิจ ซึ่งแม้ว่าจะช่วยให้การบริหารต้นทุนเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น และเปิดโอกาสทางการตลาดเพราะผู้บริโภคสามารถหาข้อมูลและเข้าถึงร้านอาหารต่างๆ  
ได้ง่ายขึน้ ทกุทีท่กุเวลา แต่กห็มายถงึการท่ีผูบ้รโิภคมตัีวเลือกมากข้ึนด้วย จงึนบัเป็นความท้าทายท่ีท�ำให้ผู้ประกอบการ 
จ�ำเป็นต้องปรับตัวเพื่อให้ธุรกิจเดินต่อไปได้

ด้วยแรงกดดันทางธุรกิจดังกล่าวข้างต้น จึงเป็นไปได้ว่าสภาวะการแข่งขันในการท�ำการตลาดของทั้ง 
ผู้ประกอบการรายใหญ่ และผู้ประกอบการหน้าใหม่ จะกลับมาเข้มข้นอีกเมื่อสถานการณ์โรคโควิด-19 คลี่คลาย 
ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขันเรื่องของโปรโมชั่น การออกแบรนด์ใหม่ๆ รวมไปถึงการ Collaboration กันมากขึ้น 
เป็นต้น เพือ่เจาะกลุม่ผูซ้ือ้อาหารทานนอกบ้านท่ีมหีลากหลาย อย่างเช่นกลุ่มครอบครวัใหญ่ กลุ่มพนักงานออฟฟิศ  
กลุ่มแม่บ้าน, กลุ่มนักเรียนนักศึกษา ฯลฯ ทั้งที่เป็นกลุ่ม Mass และกลุ่มพรีเมียม เพราะแค่เพียง “รสชาติอาหาร 
รสมือที่อร่อย” หรือ “บรรยากาศร้านดี น่านั่ง” อาจเรียกความสนใจจากลูกค้าได้ไม่มากพอแล้ว 

ทามกลางความทาทายรอบดานที่อาจมีผลตอยอดขายของรานอาหารในป 2563
ผูประกอบการเองอาจจะตองหันกลับมามองตนเองดวย

วามีปญหาภายในอะไรบางไหมที่ทำใหยอดขายตก

ปจจัย
ภายใน

ปจจัย
ภายนอก

รสชาติอาหาร
แย/ไมคงที่

อาหาร
เสิรฟชา

รานหายาก
อยูในซอยลึก

รานมีกลิ่นอับ
ไมสะอาด

ไมเปนระเบียบ
ราคาไม

สมเหตสมผล

พนักงานบริการ
ไมทั่วถึง/ไมสุภาพ

วัตถุดิบ
ดอยคุณภาพ

สภาพ
อากาศ

ภาวะเศรษฐกิจ
ไมเอื้อ

สิ่งเหนือ
ความคาดหมาย

มีคูแขง
เพิ่มขึ้น

ธุรกิจถูก
Disrupt

พฤติกรรม
ผูบริโภคเปลี่ยน
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ดังนั้น นอกจากการรับมือกับโจทย์เฉพาะหน้าในประเด็นด้านสภาพคล่องและกระแสเงินสดเพ่ือให้ 
อยูร่อดในปี 2563 แล้ว ในระยะถดัๆ ไป แนวทางการปรบัตัวของผู้ประกอบการร้านอาหารในยคุการแข่งขันเข้มข้น 
คงต้องอาศัยการวางแผนธุรกิจอย่างเป็นระบบ การทบทวนและปรับแผนให้สอดคล้องกับตลาดในปีนี้ให้มากขึ้น 
ตลอดจนมีการอัพเดตความรู้และการปรับตัวให้เท่าทันแนวโน้มการตลาดที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนี้ 

1.วางเป้าหมาย (Goal) ให้ชัดเจน เพ่ือจะได้มีทิศทางการด�ำเนินงานได้แม่นย�ำข้ึน ยิ่งเป้าหมายมี 
ความละเอยีดเท่าไร กย็ิง่ท�ำให้สามารถบรหิารงานได้อย่างมปีระสิทธผิลมากข้ึน โดยอาจจะแบ่งออกเป็น “เป้าหมาย 
ระยะสั้น-กลาง-ยาว”  ส�ำหรับผู้ที่มีการตั้งเป้าหมายในปีท่ีผ่านมาอยู่แล้ว ก็ควรจะมีการเปรียบเทียบผลลัพธ์ 
ที่ได้กับเป้าที่ต้ั้งไว้ด้วยว่าเป็นไปตามที่ตั้งไว้หรือไม่ โดยหากไม่ได้ตามเป้าก็ต้องหาสาเหตุว่าเป็นเพราะอะไร หรือ 
หากได้ตามเป้าก็ต้องวิเคราะห์ให้ได้เช่นกันว่าเป็นไปตามเป้าหรือเกินเป้าเพราะอะไร เพ่ือจะได้น�ำมาประยุกต์ใช้
ในปีนี้

2.วิเคราะห์โอกาสทางการตลาด และสภาพธุรกิจ ซึ่งการท�ำแผนธุรกิจเพื่อให้มีเป้าหมายในแต่ละปีนั้น
จ�ำเป็นอย่างยิง่ท่ีจะต้องท�ำบนพืน้ฐานของข้อมลูในปีท่ีผ่านมา ควบคูก่บัแนวโน้มการเปลีย่นแปลงท่ีคาดว่าจะเกดิขึน้ 
ไม่ว่าจะเป็นภาวะเศรษฐกจิทีไ่ม่เอือ้มากนกั ยคุทีก่ารส่ือสารมคีวามรวดเรว็ ผู้บรโิภคมคีวามต้องการทีห่ลากหลาย 
และคู่แข่งก็เยอะขึ้น ด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด การวิเคราะห์หรือทบทวนธุรกิจของตัวเอง
ทั้งจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และข้อจ�ำกัด (Threat) ในส่วนของเงินทุน 
ท�ำเลที่ตั้ง ทักษะ/ประสบการณ์ของเจ้าของกิจการ พ่อครัวแม่ครัว หรือพนักงานเสริฟ คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ 
ความสามารถในการหาแหล่งวัตถุดิบ สายป่านเงินทุน เป็นต้น โดยเฉพาะบรรดาผู้ประกอบการท่ีเปิดกิจการ 
มาแล้วหลายปียิ่งต้องมีการทบทวนภาวะธุรกิจของกิจการ เพราะอาจมีความเป็นไปได้ว่าส่ิงที่เคยเป็นจุดเด่นของ
เราในอดีต อาจจะกลายเป็นจุดด้อยของกิจการในวันนี้ก็ได้ ภายใต้การเปลี่ยนแปลงของปัจจัยแวดล้อมต่างๆ  
ที่เกิดข้ึนในปัจจุบัน ท้ังน้ีเพื่อน�ำไปพัฒนาและต่อยอดซึ่งจะช่วยลดความเสี่ยงในการท�ำธุรกิจ และสร้างโอกาส 
ให้ธุรกิจประสบผลส�ำเร็จมากขึ้น
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นอกจากการคงมาตรฐานของอาหารให้อร่อยและสดใหม่แล้ว การสร้างความโดดเด่นก็เป็นการสร้าง 
ข้อได้เปรียบที่ไม่ควรมองข้าม 

โดยผู้ประกอบการจ�ำเป็นต้องรู้ตัวว่าเป็นร้านประเภทใด ก�ำลังขายอะไร และต้องรู้ใจกลุ่มเป้าหมาย 
ของทางร้านด้วยว่าพวกเขาชอบอะไร 

“ขายไอเดีย-ความคิดสร้างสรรค์” ให้มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของอาหาร วัตถุดิบ หรือการบริการ ที่มี
เฉพาะทีร้่านเราเท่านัน้ เช่น เมนจูานยกัษ์ ชโูรงด้วยวัตถดิุบของท้องถิน่ เสรฟิด้วยภาชนะแปลกตา การบรกิาร
ที่โดดเด่น ตกแต่งร้านให้มีเอกลักษณ์ สร้างธีม สร้างกิมมิค เพื่อให้ลูกค้ามีประสบการณ์ที่ดีและจดจ�ำร้านได้

เพราะราคาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส�ำคัญเพ่ือจูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการ รักษาตลาดลูกค้าไว้ และ
สร้างก�ำไรแก่ธุรกิจ

ต้องเป็นราคาที่เหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพของอาหาร
การตั้งราคาอาหารที่ดีต้องดูทั้งต้นทุนทั้งหมดท่ีผ่านการวิเคราะห์มาอย่างละเอียด + ก�ำลังซื้อของลูกค้า 

หรือความชอบและการยอมรับของลูกค้าเพื่ออาหารแต่ละจาน + คุณภาพของสินค้าและบริการและราคาขาย
ของคู่แข่ง

ทั้งนี้ไม่ควรติดกับดักราคาขาย แต่ให้มองที่ก�ำไรกี่บาทต่อจานที่เหมาะสมและอยู่รอดได้

ต้ั้งราคาขายให้เหมาะสม

หาตัวตนที่แตกต่างให้กับร้าน

3.การวิเคราะห์ตลาดผู้บริโภค และคู่แข่งทั้งที่เป็นคู่แข่งแบบทางตรงและทางอ้อม เพ่ือทราบลักษณะ
และความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า ประเภทและรายการอาหารท่ีนิยมบริโภค ลักษณะอาหาร หรือเทรนด์ 
ของอาหารที่ก�ำลังมาแรง ซึ่งอาจจะดูจากเมนูยอดนิยม เมนูท่ีได้ก�ำไร เมนูท่ีขาดทุนในร้าน หรือจากช่องทาง 
ส่ือโซเชยีลกไ็ด้ จากน้ันกพ็ยายามหาช่องว่างหรือโอกาสใหม่ๆ ท่ีร้านยงัไม่ได้น�ำเสนอ เพ่ือทดลองน�ำมาปรบัใช้อย่าง
ยืดหยุ่นและเหมาะสมตามก�ำลัง/เงินลงทุนของกิจการ รวมถึงต�ำแหน่งทางการตลาดของตน ทั้งนี้ก็เพื่อที่จะสร้าง
โอกาสทางการตลาดในการเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ท่ีอาจจะกลายมาเป็นลูกค้าประจ�ำของร้านในอนาคต นอกจากนี ้
ควรมีการวิเคราะห์คู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงด้วยท้ังในส่วนของยอดขายและวิธีการส่งเสริมการขาย เพื่อน�ำมา
ประเมินส�ำหรับวางแผนการตลาดและรับมือ กล่าวคือหากไม่รู้จักลูกค้าของตัวเองและคู่แข่ง แล้วจะรู้ได้อย่างไร
ว่าควรท�ำการตลาดแบบไหน ออกโปรโมชั่นอะไร เพื่อดึงดูดคนกลุ่มไหนบ้าง

4.การก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาด จากนัน้แล้วจงึมาออกแบบกลยทุธ์การตลาดทีส่อดคล้องกบัเป้าหมาย
ของกิจการที่ตั้งไว้ ทั้งในส่วนของตัวเลขยอดขาย-ต้นทุน ก�ำไร จุดคุ้มทุน เพ่ือให้ลูกค้าเก่ากลับมาทานซ�้ำ และ
ดึงดูดให้ลูกค้าใหม่อยากมาลิ้มลอง โดยแนวทางการวางแผนกลยุทธ์การตลาด อาจได้แก่ 
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การเปิดร้านอาหารเป็นเหมือนการท�ำงานเป็นทีมท่ีไม่เฉพาะแต่การบริการอาหารรสเลิศเท่าน้ันท่ีท�ำให้ 
ร้านอาหารเป็นที่โปรดปรานของลูกค้า แต่ยังต้องมีการบริการท่ีประทับใจควบคู่ด้วย ตั้งแต่ท่ีลูกค้าก้าวเท้า 
เข้าสู่บริเวณร้านไปจนถึงการที่ลูกค้าเดินออกจากโต๊ะอาหารไป

ดังน้ัน พนักงานทุกต�ำแหน่งในร้านจึงเสมือนเป็นตัวแทนของกิจการ ที่เจ้าของธุรกิจร้านอาหารควรต้อง 
ให้ความส�ำคัญผ่านการวางแผน ควบคุม และติดตามผล เพื่อมัดใจลูกค้า

เตรียมพร้อมให้พนักงานมีทักษะและทัศนคติท่ีดี /รู้สึกมีความสุขกับการท�ำงานและพร้อมท่ีจะลุยงาน 
ทุกอย่างได้อย่างเต็มที่ 

จัดสรรพนักงานในแต่ละจุดของการให้บริการ ตามความเช่ียวชาญ/ความถนัดมากท่ีสุด รวมถึงดูแล 
ให้จ�ำนวนพนักงานในจุดนั้นๆ มีความเพียงพอและเหมาะสมกับการให้บริการทีส่ามารถสร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้าได้มากที่สุด

บริหารคนอย่างมีประสิทธิภาพ

เพื่อช่วยสร้างระบบการท�ำงานที่ดีและมีประสิทธิภาพของร้านอาหาร รวมทั้งความพึงพอใจแก่ลูกค้า  
ทีจ่ะน�ำไปสูก่ารบรรลเุป้าหมายของกจิการ อาท ิการเพิม่ยอดขาย การควบคมุต้นทุน ค่าใช้จ่าย ฯลฯ โดยขณะนี ้
มีหลากหลายบริษัทที่จัดท�ำแอปพลิเคชั่นเพื่อรองรับธุรกิจร้านอาหาร อาทิ

การสั่งอาหารออนไลน์ “ระบบเดลิเวอรี่” ที่น่าจะเปิดโอกาสในการขายได้มากขึ้นและสามารถเพิ่มจ�ำนวน
ลูกค้าได้โดยไม่ต้องกังวลเรื่องการขยับขยายพื้นที่ร้านให้ยุ่งยาก หรือท�ำเลไม่ดีเท่าในอดีต

ระบบจัดการร้าน POS ที่ปัจจุบันได้ถูกพัฒนาให้ท�ำงานครอบคลุมทุกส่วนของร้านอาหาร ไม่ว่าจะเป็น 
การบันทึกยอดขาย ประมวลผลระบบหลังบ้านเช่นเมนูขายดี ช่วงเวลาท่ีขายดี เป็นต้น ซึ่งจะเป็นประโยชน์
ต่อการบริหารจัดการเมนู และการตลาด อีกทั้งยังมีความสามารถในการประมวลข้อมูลด้านต้นทุน ช่วย 
แก้ปัญหาการจัดการวัตถุดิบ 

Self Ordering Tablet ทีล่กูค้าสามารถสัง่อาหารด้วยตนเอง โดยระบบจะส่งข้อมลูอาหารและหมายเลขโต๊ะ 
ไปยังห้องครัวเลย

ระบบจดัการควิหน้าร้าน ระบบจองควิออนไลน์ ท่ีลูกค้าสามารถเช็คควิเรยีลไทม์ผ่านสมาร์ทโฟน แทบ็เลต็ 
แอปพลิเคชันจัดการบัญชี, พนักงานพาร์ทไทม์ เป็นต้น 
แต่ทัง้นี ้ก่อนใช้ควรศกึษาข้อมลูให้รอบคอบ เปรยีบเทยีบข้อด ีข้อเสียของผู้ให้บรกิารแต่ละราย และเหมาะสม 

กับงบประมาณของกิจการด้วย เพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจมากที่สุด

บริหารคนอย่างมีประสิทธิภาพ
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5.การทบทวน และติดตามประเมินผล เพราะการที่ยังมีร้านอาหารอีกมากมายเข้ามาช่วงชิงส่วนแบ่ง 
การตลาด และก�ำลังจะเติบโต การสร้าง Customer Loyalty/ยอดขายได้โดยอาศยัเพยีงความอร่อยอย่างเดียวเพ่ือ
ความอยูร่อดคงเป็นเรือ่งยากพอสมควรในสนามแข่งขนันบัจากนี ้จงึต้องมกีารประเมนิผลงานของกจิการเป็นระยะๆ 
ทีอ่าจจะได้มาจาก Feedback ของลกูค้า หรอืความคดิเห็นของพนกังาน เพ่ือน�ำมาพัฒนาปรบัปรงุข้อบกพร่องต่างๆ 
ได้ตรงจุด ทันท่วงที และสนับสนุนให้ส่วนอื่นๆ ท่ีดีอยู่แล้วแข็งแรงข้ึนมาได้ ท่ามกลางการเปล่ียนแปลงต่างๆ  
ที่นับวันจะมีความหลากหลายและซับซ้อนมากขึ้น 

แนวทางการวางแผนสำหรับธุรกิจรานอาหาร

สภาพแวดลอมตลาด 
(เศรษฐกิจซบเซา พฤติกรรม
ผูบริโภคเปลี่ยนเร็ว ฯลฯ)

วิเคราะหตลาด ธุรกิจ
มองปญหาของลูกคาที่
ปรับเปลี่ยนไป/ชองวาง

เพื่อตอบสนอง
ความตองการและสราง
ประสบการณการใชงาน
ที่ดียิ่งขึ้นใหกับลูกคา

เนนตลาด Mass

สภาพธุรกิจ (ยอดขายตก 
เงินทุนไมพอหมุนเวียน 
พนักงานลาออกบอย 

มีวัตถุดิบคางสต็อกเยอะ ฯลฯ)

โอกาสทาง
การตลาด

กลยุทธ
ที่เคยใช/

ใชอยูในธุรกิจ

ปญหา/
ความทาทาย
ที่เผชิญ

โปร โมทผาน Social Media
และ Foodie Inf luencer ฯลฯ

ลดราคา สะสมแตม

หาตัวตนที่แตกตางใหกับราน

ใช App เปนตัวชวย

จัดสรรพนักงานที่เหมาะสมกับ
ชวงเวลาที่มีลูกคามาก-นอย

หาพันธมิตร/เชื่อมโยงธุรกิจ
กับสิ่งที่มีอยูตาง ๆ

ออกแบบโมเดลธุรกิจ
/กลยุทธการตลาด

ติดตาม
ประเมินผล

สรุปแล้ว การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ที่เร่ิมทวีความรุนแรงมากขึ้นไม่เพียงกระทบกับสุขภาพ
และความเป็นอยู่ของคนทั่วโลก แต่ก�ำลังเป็นความเสี่ยงที่กดดันท้ังเศรษฐกิจและแทบทุกภาคส่วนของไทย โดย
เฉพาะภาคการท่องเที่ยวและธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องอย่างธุรกิจร้านอาหารในปี 2563 น้ีอย่างมากด้วย จากเดิม 
ที่คาดการณ์ว่าธุรกิจร้านอาหารปีนี้น่าจะยังเติบโตได้บ้างแม้ในอัตราที่ชะลอตัวลงจากปีก่อนหน้าภายใต้
สภาพเศรษฐกิจที่อยู ่ในภาวะที่ไม่เอ้ือ คู ่แข่งที่เพิ่มขึ้นและการแข่งขันที่รุนแรง พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมี
แนวโน้มจะเปลี่ยนแปลงไปเรื่อยๆ รวมทั้งเทคโนโลยีใหม่ๆ ที่เข้ามามีบทบาทมากขึ้น กลับกลายเป็นว่า 
มีโอกาสท่ีเม็ดเงินหมุนเวียนของธุรกิจร้านอาหารจะทรงตัวหรืออาจจะติดลบค่อนข้างสูง หากสถานการณ ์
ยืดเยื้อและ/หรือมีการแพร่ระบาดของไวรัสชนิดนี้เป็นไปอย่างรวดเร็วในวงกว้างขึ้น ดังนั้น การบริหารต้นทุนและ
รักษาสภาพคล่อง/กระแสเงินสดจะเป็นแผนเร่งด่วนท่ีพึงด�ำเนินการ เพ่ือประคองธุรกิจให้อยู่รอดไปได้จากวิกฤต
เฉพาะหน้านี้ จากนั้น ในระยะถัดๆ ไป ผู้ประกอบการคงต้องกลับมาทบทวนจุดเด่นจุดด้อยของตนเองและคู่แข่ง  
การบริหารจัดการร้านอย่างมืออาชีพ และการสร้างสรรค์แคมเปญการตลาดท่ีน่าสนใจในจังหวะเวลาที่เหมาะสม 
เพื่อรับมือกับโจทย์ที่ท้าทายมากมายต่อไป
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