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Introductions 
Top Secret 
เคล็ด (ไม่) ลับการท าร้านอาหารผ่านระบบ Delivery  
ให้ประสบความส าเร็จ  

รา้นอาหารท่ีขายเมนหูลกัๆของตวัเองอยู่แลว้และท่ีผ่านมาโควิดท า

ใหเ้ราปิดรา้นไปบา้งหรือหาทางท างานขายอาหารช่วงท่ีไม่ก่อใหเ้กิดรายได้

ตามปกติ ตัง้แต่ปี 2019 ถึง 2022 เป็นช่วงท่ีโหดรา้ยกบัทุกธุรกิจเลยทีเดียว

โดยทางเลือกและทางรอดท่ียังเปิดให้บริการอยู่คือ Food Delivery จาก

เหตุผลทั้งหมดทั้งมวลต้องเดินหน้าและรักษาแบรนด์ตัวเองไว้ให้ได้พ้น

สถานการณ์ให้ได้ ขายในรูปแบบแบรนด์เดิม โดยเพิ่มทักษะการท า

การตลาด ผ่าน Digital Marketing ของแต่ละ Application  

ไม่ว่าจะเป็นการซือ้ Banner การท า Notifications การซือ้ Pay per click 

รา้นดัง้เดิมจะอยู่ได ้ดว้ย NPD (New Products Devolvement) คิด

ใหม่ ท าใหม่โดยไม่หยึดหลัก Dine in หรือทานท่ีรา้นและแลว้เราก็จะต้อง

เอาอาหารแบบเดิมๆมาใส่กล่องอย่างเดียว คนท่ีคิดต่างและเร็วก็จะมีทา

รอดจากสงครามเชือ้โรคนีแ้ละจะมีรายรบัก็ตอ้งท าการขายไปหาทางออก

อื่นๆในโลกของ Food Delivery   

Delivery บางคนเข้าใจว่ามันคือทางเลือกและเป็นทางเลือกท่ี

โหดรา้ยส าหรบัอาหารราคาไม่สูงและธรรมดา แต่ยุคน่ีคือโควิด ระบาด ทุก
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คนต้องพึ่งพาในระบบ Delivery ทั้งหมดโดยเฉพาะผ่านแอพพลิเคชั่นเจา้

ใหญ่ และเจา้ดงัใหเ้ลือกใชบ้ริการและมีการแข่งขนักนัเต็มไปหมดเราตอ้งไป

ทุกเจา้โดยอย่าคิดมากเพราะมันคือช่องทางและโอกาสถึงแมไ้ม่ไดเ้งินก็ยงั

ไดแ้บรนดต์วัตนและมีคนมองเห็นเรา  รา้นอาหารในยคุใหม่ ตอ้งมีขนาดไม่

ใหญ่มาก เพราะลดปริมาณค่าใชจ้่ายค่าเช่า เช่น ถา้อยู่ในหา้งเราจะต้องเช่า

หกหลกัเพื่อสามารถ รองรบั ลกูคา้ แต่ถา้ เอาวิกฤตใหพ้ลิกเป็นโอกาส ลอง

คิดแบรนด์ใหม่ๆ ไม่ใช่ ยึดติดแต่อาหารเดิมๆ และสามารถรองรับการสั่ง

อาหารไดห้ลายรูปแบบ มันเหมือน Cloud Kitchen แต่ก็ไม่เชิง ผมใหนิ้ยาม

การท างานเหล่านีเ้ป็นสตูรท่ี 1,2,3  ตลาด Food Delivery  

จากข้อมูลท่ี EIC รวบรวมจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า  ตลาดมีทิศทาง

เติบโตอย่างต่อเน่ืองและในรยะหลงัเร่ิมมีการขยายไปต่างจงัหวดัมากยิ่งขึน้ 

ยอดขายเติบโตต่อเน่ือง ตัง้แต่ปี 2018 ถึง 2021 

 

2018

7,000 

ลา้นบาท

2019

23,000 

ลา้นบาท

2020

65,000

ลา้นบาท

2021

105,000 

ลา้นบาท

ขอ้มูลอา้งอิงจาก https://www.tecnolopedia.com/delivery/  
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มีการเปิดใหบ้ริการในต่างจงัหวดัครอบคลมุทกุภมูิภาค 

 

สูตรที ่1 ให้นิยามว่า Virtual Store 

สูตรท่ี 1 ให้นิยามว่า Virtual Store ควรมีแบรนด์หลักและอาหาร

หลกัอยู่แลว้และเพิ่มเมนใูหม่แบรนดใ์หม่ 1 แบรนดเ์มนหูลกัท่ีตอ้งมีจ านวน

รายการอาหารท่ี 15-20 เมนู และ มีเมนูหมุนเวียนเล่นโปรโมชั่น ประมาณ 

4-6 เมน ูเพื่อสลบัวนตามไตรมาสและเขา้รว่มแคปเปญของแอพพิเคชั่น  

การสรรหาวัตถดิุบควรใชว้ัตถดิุบเดิมเอามาพัฒนาต่อมากกว่า คิด

เป็น วตัถดิุบเดิม 60% และวตัถดิุบใหม่ 40% เพื่อเปิดตวัเมนแูบบใหม่ๆและ

แบรนดใ์หม่ๆ ดงันัน้การเริ่มตน้จากท่ีมีวัตถดิุบท่ีมีอยู่เดิมแต่เปล่ียนสัญชาติ

ของอาหารมนัจะไปไดเ้ร็วขึน้  
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นิยามของ Virtual Store 

 

           

 

ในสตูรท่ี  1 รายการอาหารอาจจะจบัคู่ใหดู้เป็นตวัอย่างขึน้มาก่อน

และขึน้อยู่กบัอาหารหลกัเดิมนะครบัว่าเป็นธุรกิจอะไรในขณะนัน้ ตวัอย่างท่ี

ยกใหดู้ในสูตรนีจ้ะเป็นรา้นอาหารญ่ีปุ่ นและจับคู่ไดห้ลายรายการโดยเน้น

วตัถดิุบเดิมในรา้นท าแบรนดใ์หม่ออกมา แลว้ตอ้งวิเคาระหไ์ปถึงฐานลูกคา้

ท่ีจะเพิ่มเติมดว้ยนะครับเพราะถา้เราจับฐานลูกคา้เดิม จะไดผ้ลลัพธ์ เดิม

ยอดไม่ค่อยโตแต่ถา้คิดอีกกลุ่มแลว้เราเปิดใหบ้ริการไดจ้ะส่งผลใหไ้ด ้New 

Customer ทนัทีตวัอย่าง 

 

 

Store

Kitchen1 
Main 

Products

Virtual 
Store Use 
Kitchen 1

All Apps
Delivery 

to 
Customer

Refer Photo: https://www.pngall.com/th/kitchen-png, https://www.pngkey.com/maxpic/u2e6y3w7i1u2a9r5/, 
https://www.kindpng.com/imgv/ibwTomT_store-vector-icon-retail-store-icon-png-transparent/, 
https://www.pixelsquid.com/png/food-packaging-2058055594958394670?image=G03 
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วิธีการจับคู่เปิดอีกประเทศอาหารควรเป็น
อาหารแนวทางดังนี้ 

• ญ่ีปุ่ น+ญ่ีปุ่ น  

• ญ่ีปุ่ น+เกาหลี                                

• ญ่ีปุ่ น+ไทย  

• ญ่ีปุ่ น+ฝรั่ง 

• ญ่ีปุ่ น+จีน 

 

สูตรนีเ้หมาะสมกับรา้นท่ีมีจ  านวนสาขาอยู่แล้วและตัวเลขสาขา

ตัง้แต่ 6-10 สาขาขึน้ไป จึงจะมองเห็นภาพชัดและประสบความสาเร็จเร่ือง

การให้บริการทั่ วถึงตามจุดกระจายสินค้าและ Trade Zone พื ้นท่ีการ

ใหบ้ริการจะเป็นตวัก าหนดรายไดข้องแต่ละสาขา และพืน้ท่ีของประชากรท่ี

จ าอาศัยอยู่ในย่านนั้นๆนะครบั บางสาขาอยู่ใกลก้ันมากเกินไปปรากฎว่า

แย่งฐานลูกค้ากันแต่ก็มีทางออกโดยท าคนละโปรดักส์ก็ ได้หรือ ไม่

จ  าเป็นตอ้งเปิดใหบ้ริการเหมือนกนัหรือชนกันก็ไดไ้ม่จ  าเป็นตอ้งเขา้รว่มกบั

ทุกสาขาก็ได้เทรดโซน ผมจะเล่าและบอกวิธีการท างานเพิ่มเติมในตอน

ต่อไปครับทีมผู้คิดค้น R&D หรือผู้คิดสูตรอาหารท่านใดในองค์กรแนะน า

จะตอ้งประกอบอาหารจากปัจจยัเหล่านีเ้ป็นโจทยห์ลักคือและการใชแ้หล่ง

 

New Brand
New 

Products
New 

Customer
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วัตถุดิบท่ีมีอยู่แล้ว Food Cost หรือ COGs ของร้านอาหารอาจจะต้อง

ก าหนดตัวเริ่มต้นท่ีไม่เกิน 33% และ Packaging 2% ปล่อยโปรโมชั่น

อาจจะท าให ้ตน้ทุนเราเพิ่มขึน้มาท่ี 5-10% ก าไรปลายทางอาจจะเหลืออยู่ 

10% ถา้ปล่อยโปรโมชั่นหนกัๆเพื่อแลกกบัพืน้ท่ีส่ือโฆษณาท่ีจะตอ้งจ่ายจริง

แต่เราเหมือนเอาอาหารเราแลกส่ือ  

 

โครงสรา้งสตูรท่ี 1 โดยคิดจากรา้นเดิม เพื่อเปิดแบรนดใ์หม่ในพืน้ท่ีเดิมโดย

ใชพ้นักงานชดุเดิมแต่ปันสัดส่วนค่าใชจ้่ายออกมาจากแบรนดห์ลักเพื่อเป็น

ตน้ทุนการผลิตในสาขาแต่ท่ีจริงค่าเช่า ค่าแรง ค่าน า้ ค่าไฟ ไม่จ  าเป็นตอ้ง

เอามาคิดก็ไดเ้พราะว่าแบรนดห์ลักหรือรา้นหลังเราคิดค่าใชจ้่ายไปแลว้แต่

แบรนดท่ี์สองใชง้านพืน้ท่ีเลยคิดแบบปันสัดส่วนใหเ้ป็นตัวตัง้ตน้ โดยส่วน

ใหญ่เราเรียกเก็บกนัเป็นบญัชีแยกก็ได ้ 

 

 

 

 

 

 

 

 


