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DIGITAL MARKETING

3. จัดโปรโมชั่นที่คุ้มค่าสำคัญกว่าราคาถูก
เทคนิคการทำโปรโมชั่นที่ช่วยดึงดูดลูกค้าได้ดี จะต้องเป็นโปรที่รู้ สึกคุ้มค่า คุ้มกับเงินที่จ่ายไป หรือมีราคา
ถูกกว่าร้านอื่น ทำให้กล้าที่จะลอง เช่น ลดราคาพิเศษ, จัดเซตสุดคุ้ม, โปร 1 แถม 1 เป็นต้น แต่ข้อสำคัญ
ก่อนคิดโปรโมชั่น คือ คุณควรจะต้องรู้  Food Cost หรือ ต้นทุนของแต่ละเมนูก่อน เพื่อที่จะคำนวณได้
ถูกต้องว่า ต้องทำโปรโมชั่นแบบใดถึงจะอยู่ในงบที่รั บได้

ในยุคที่แทบทุกคนมีสมาร์ทโฟน และอินเทอร์เน็ต ช่องทางออนไลน์ อย่าง Social Media กลายเป็นส่วนหนึ่ง
ของชีวิตหลาย ๆ คน และมีอิทธิพลอย่างมาก จากการศึกษาของ Digital 2021 July Global Statshot
Report พบว่า คนไทยกว่า 78% อยู่บนโลกออนไลน์ และใช้ Social Media เป็นช่องทางหลักในการอัปเดต
ข่าวสารสูงสุด เป็นอันดับ 1 ของโลก โดยเฉพาะกับธุรกิจร้านอาหาร Social Media ก็เข้ามามีบทบาทอย่างมาก
โดยสถิติจาก Social Media Monthly พบว่า

1. สร้าง Profile ใน Social Media
 ในการเริ่มทำการตลาดออนไลน์ สิ่งที่ทำได้ง่ายที่สุด คือการสร้าง Profile ให้กับร้านอาหาร ทำให้ร้านมีตัวตนใน
Social Media ทั้ง Facebook, Instagram, Twitter และ TikTok ทำให้เพจมีความเคลื่อนไหว ช่วยเพิ่ม
Value ให้กับร้านอาหาร รักษาฐานลูกค้าเก่า เพิ่มฐานลูกค้าใหม่ ๆ ได้

2. สร้าง Website
 ปัจจุบัน Google ก็ยังเป็นช่องทางหลักที่ใช้ค้นหาสิ่งต่าง ๆ รวมถึงร้านอาหารเช่นเดียวกัน ผู้บริโภคคนมักจะ
ใช้ Google เพื่อหาร้านอาหาร เช่น ค้นหาร้านอาหารตาม Location ค้นหาร้านอาหารตามประเภทอาหาร ค้นหา
ร้านอาหารแนะนำ เป็นต้น จะทำให้มีโอกาสที่ลูกค้าค้นหาร้านอาหารและเจอร้านของคุณ ยิ่งร้านอาหารที่มีเว็บ
ไซต์หน้าตาสวยงาม มีข้อมูลครบถ้วน ทั้งภาพอาหาร รายละเอียดเมนู ราคา แผนที่เดินทาง และรีวิวที่ดี จะช่วย
เพิ่มความน่าเชื่อถือ และเพิ่มโอกาสให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกร้านของคุณได้

การตลาดออนไลน์

S O C I A L  M E D I A  M A R K E T I N G

การตลาดแบบใหม่ ช่วยร้านอาหาร  ลดต้นทุนเพิ่มรายได้

“กว่า 75% ของผู้บริโภคใช้ Facebook เพื่ อตัดสินใจว่าจะกินร้านไหนดี ทำให้ Social
Media กลายเป็นช่องทางสำคัญที่จะช่วยทำให้ผู้ประกอบการ สามารถเข้าถึงกลุ่ม

ผู้บริโภคได้ง่ายยิ่งขึ้น”
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4. เพิ่มบริการ Delivery ส่งถึงที่
แม้ว่าสถานการณ์การล็อกดาวน์จะผ่อนคลายมากขึ้นแล้ว แต่ลูกค้าส่วน
ใหญ่ก็ยังคงใช้บริการส่งอาหาร Delivery อย่างต่อเนื่อง เพราะเป็นทาง
เลือกที่ทั้ งสะดวกและปลอดภัย ช่วยเพิ่มยอดขายได้อีกหนึ่งทาง โดยไม่
ต้องรอให้ลูกค้ามาหาถึงที่

5. ร้านอาหารใกล้ฉัน
นอกจากผู้คนจะใช้ Google ในการค้นหาร้านอาหารแบบเจาะจงแล้ว ยังมี
คนอีกจำนวนมากที่ใช้ฟังก์ชันค้นหา ‘ร้านอาหารใกล้ฉัน’ เพื่อค้นหาร้าน
อาหารที่อยู่ใกล้ตัว ในการทำให้ร้านอาหารปรากฎในคำค้นหา ร้านอาหาร
ใกล้ฉัน จะต้องทำการสมัคร Google My Business เพื่อปักหมุดร้าน
อาหารให้อยู่ใน Google Maps ซึ่งร้านอาหารสามารถใส่ข้อมูลต่าง ๆ ทั้ง
เวลาเปิดปิด เบอร์โทรติดต่อ เว็บไซต์ และรูปภาพได้อย่างครบถ้วน เป็น
ช่องทางที่จะช่วยให้ลูกค้าเจอร้านอาหารของคุณได้ง่ายขึ้น แบบฟรี ๆ และ
ลูกค้ายังเขียนรีวิวได้อีกด้วย

Hungry Hub มีฐานลูกค้าที่ใช้บริการจองโต๊ะแล้วกว่า 2 ล้านที่นั่ ง
ร้านอาหารที่เข้าร่วมกับ Hungry Hub จะมีแอคเคาท์ทั้งหน้าเว็บไซต์
และแอปพลิเคชัน รวมภาพอาหาร เมนู รีวิว รายละเอียดครบถ้วน
มีการโปรโมทร้านอาหารบน Fcabook Fanpage : Hungry Hub –

แหล่งรวมบุฟเฟ่ต์อันดับ 1 ของไทย ที่มีผู้ติดตามมากกว่า 2 แสน
Followers  

มีพันธมิตร Blogger รวมมากกว่า 200 เพจ ที่มีประสิทธิภาพ ส่งไป
รีวิวให้ร้านอาหารแบบไม่มีค่าใช้จ่าย พร้อมวัดผลได้

6. ใช้บริการร่วมกับแพลตฟอร์ม 
หากร้านอาหารกำลังหาทางลัดในการทำการตลาดออนไลน์ การใช้บริการ
แพลต ฟอร์มร้านอาหาร เป็นทางหนึ่งที่ช่วยทำการตลาดได้เป็นอย่างดี
สะดวก และมีโอกาสขายได้สูง เช่น แพลตฟอร์มบริการจองโต๊ะร้านอาหาร
Hungry Hub ที่นอกจากจะช่วยร้านทำโปรโมชั่นดึงดูดลูกค้ากับบริการ
Delivery ส่งถึงที่แล้ว ยังมีการทำการตลาดให้กับร้านอาหารด้วย และที่
สำคัญ Hungry Hub จะเก็บค่าคอมมิชชั่นก็ต่อเมื่อมีลูกค้าไปใช้บริการ

S O C I A L  M E D I A  M A R K E T I N G

*อ้างอิงได้จากงานวิจัยของ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (KResearch) ปี 2564
ที่ได้เผยถึงมูลค่าตลาดของการสั่งอาหารไปส่งยังที่พัก Food Delivery
เติบโตขึ้นกว่า 46.4%
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Blogger 

จากสถิติ Thailand Digital Stat 2021 ครึ่งปีหลัง โดย We Are Social พบว่า
คนไทยกว่า 51.3 % ใช้ Social Media เพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับแบรนด์ นั่น
หมายความว่ายิ่งแบรนด์ถูกพูดถึงใน Social Media มากเท่าไหร่ โอกาสที่ลูกค้า
จะเห็นก็ยิ่งมากขึ้น สร้างความได้เปรียบให้กับธุรกิจ

พาเธอไป Journey ประเภท รูฟท็อป (Rooftop)
Aumjumma วาไรตี้..ชีวิตป้า ประเภท Hotel, Korean BBQ
อยู่ด้วยโปร – Live with Pro / หรอย Rhoi ประเภท สเตเคชั่น (Staycation)
กุ้งจังตะลอนกิน ประเภท อาหารทะเล (Seafood)
เชื่อกู กูแดกมาแล้ว ประเภท บุฟเฟ่ต์ (Buffet)
Aumjumma วาไรตี้..ชีวิตป้า ประเภท Hotel, Korean BBQ

ตัวอย่าง Blogger ที่ Hungry Hub ใช้ในการทำการตลาดให้กับแบรนด์
1.

2.
3.
4.
5.
6.

  Hungry Hub มี Blogger รวมมากกว่า 200 เพจ ที่มีความถนัดหลากหลาย
ไม่ใช่แค่บล็อกเกอร์สายกิน แต่ยังรวมสายไลฟ์สไตล์ สายบิวตี้ เพื่อเข้าถึงฐาน
ลูกค้าใหม่ ๆ ที่พร้อมจะช่วยโปรโมตเพื่อสร้าง Brand Awareness ไปจนถึง
Consideration ให้กับร้านหรือโรงแรมได้โดยปกติหากต้องการให้บล็อกเกอร์ไป
รีวิวจะต้องจ่ายค่าจ้างตามเรทราคาของบล็อกเกอร์ ตั้งแต่หลักพัน ไปจนถึงหลัก
หมื่นเลยทีเดียว แต่สำหรับพันธมิตรบล็อกเกอร์ ที่ Hungry Hub ส่งไปรีวิวร้าน
อาหาร ทั้งหมดนี้ฟรี ไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม เพราะรวมอยู่ในคอมมิชชั่นเรียบร้อย
แล้ว

นอกจากนี้ การตลาดบล็อกเกอร์ ของ Hungry Hub ยังสามารถวัดผลลัพธ์ได้
โดยมีการทำ Tracking ที่สามารถติดตามได้ว่า โพสต์ร้านอาหารที่บล็อกเกอร์ไป
รีวิว สามารถสร้างยอดขายได้เท่าไหร่ ทำให้รู้ ว่าร้านที่เข้าร่วม Hungry Hub ควร
ใช้บล็อกเกอร์เพจไหน เพื่อให้ได้ผลลัพธ์ดีที่สุด

S O C I A L  M E D I A  M A R K E T I N G

บล็อกเกอร์

หลาย ๆ คนคงรู้ จัก Blogger (บล็อกเกอร์) ว่าเป็นนักเขียนเล่าประสบการณ์ผ่าน
ตัวหนังสือในเว็บไซต์ เว็บบล็อกต่าง ๆ เช่น นักรีวิวร้านอาหาร นักเขียนไดอารี่รี วิว
การเดินทาง บิวตี้บล็อกเกอร์รีวิวเครื่องสำอาง เป็นต้น

“Blogger / Influencer  มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะ
ลูกค้าจะรู้ สึกใกล้ชิดมากกว่า รีวิวดู Real และเข้าถึงได้จริง”

การตลาดรูปแบบใหม่ ที่ช่วยให้ร้านเป็นที่รู้ จักได้อย่างรวดเร็ว
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Review
รีวิว
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รีวิวจากลูกค้าจริง นับว่าเป็นตัวแปรสำคัญที่ทำให้เกิดการจองจากลูกค้ารายอื่น ๆ เพราะลูกค้าส่วนใหญ่
มักจะเลือกร้านอาหารที่มีรีวิว เพื่อใช้ในการประกอบการตัดสินใจในการที่จะไปใช้บริการ เนื่องจากการรีวิว
เปรียบเสมือนการการันตีจากผู้ที่เคยไปใช้บริการมาแล้ว Hungry Hub จึงมีระบบรีวิวให้กับลูกค้าหลังใช้
บริการ โดยสามารถให้คะแนน และเขียนเเล่าถึงประสบการณ์ รวมถึงสามารถแนบรูปภาพประกอบ เพื่อให้
ร้านอาหารมีรีวิวจากลูกค้า ที่จะช่วยกระตุ้นให้เกิดการจอง เพิ่มยอดขายให้ร้านได้

"การรีวิว เปรียบเสมือน
การการันตีจากผู้ที่เคยไป

ใช้บริการมาแล้ว 
ดังนั้นหากร้านที่มีรีวิวน้อย
ๆ โอกาสขายได้ก็จะน้อย

ตามไปด้วย" 

 Why? รีวิวลูกค้าถึงส่งผลต่อยอดจอง
1.คะแนนดาว จะช่วยกระตุ้นความสนใจ
การ์ดร้านอาหารของ Hungry Hub นอกจากจะ
แสดงชื่อร้าน ประเภทอาหาร ราคา ยังแสดงถึง
คะแนนรีวิวเฉลี่ย (เต็ม 5 คะแนน) ยิ่งร้านอาหาร
มีคะแนนสูง ยิ่งดึงดูดให้ลูกค้าเลือกดูร้านนั้น ๆ ก็
จะช่วยเพิ่มโอกาสในการขายมากกว่า ในขณะที่
ร้ านอาหารที่มีคะแนนต่ำ โอกาสที่ลูกค้าจะกดดูยิ่ง
น้อยลงไป ยังไม่ทันดูรูป/ดูเมนู ก็ถูกปัดตกจาก
ตัวเลือกไปแล้ว

2.จำนวนรีวิวการันตีคุณภาพ

ยิ่งร้านอาหารมีรีวิวจากลูกค้าจำนวนมาก และเป็น
รีวิวในเชิงบวก จะยิ่งช่วยให้ลูกค้ามั่นใจว่าร้านอาหาร
นั้นๆ มีคุณภาพ มีความคุ้มค่ากับเงินที่จะต้องจ่ายไป
แบบไม่ต้องลุ้น ไม่ต้องเสี่ยง เพราะถ้าไม่ดีจริง คนคง
ไม่จองเยอะขนาดนี้

3.รูปจากรีวิว มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

รีวิวลูกค้าที่มีรูปภาพประกอบ มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจอย่างมาก เพราะเป็นภาพที่เกิดจากการไป
ทานจริง ไม่มีการปรับแต่ง เป็นการการันตีว่า
รายการอาหารที่ได้ ตรงปก เหมือนที่โปรโมท เพื่อที่
จะทำให้ลูกค้าที่กำลังจะตัดสินไปใช้บริการไม่ผิดหวัง

สรุป รีวิวลูกค้าเป็นสิ่งสำคัญที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจจองอย่างมาก จะทำให้ร้านอาหารเป็นที่
สนใจ ช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจจองได้ง่าย มีโอกาสที่จะ
ถูกเลือกมากกว่าร้านที่ไม่มีรีวิว

กลยุทธ์ที่ช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายและเร็วขึ้น
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ทำอย่างไรเมื่อร้านอาหารได้รับรีวิวที่ไม่ดี

3.หาวิธีเพิ่ม 5 ดาวให้ได้มากที่สุดเพื่อให้ค่าเฉลี่ยสูงขึ้น

วิธีการเพิ่มรีวิวที่ดี เพิ่มคะแนนรีวิวให้ร้าน ทำได้โดยการออกโปรโมชันใหม่ ที่คุ้มมาก ๆ ดึงดูดให้ลูกค้ามา
จองแบบไม่ลังเล เช่น มา 4 จ่าย 3, Party Pack ราคาคุ้ม, วัตถุดิบ Seasonal ราคาพิเศษ เป็นต้น รวม
ถึงปรับปรุงการบริการเพื่อไม่ให้เกิดขึ้นผิดพลาดขึ้นอีก หรือทำการตลาดแบบขอให้ลูกค้ารีวิว เช่น มอบ
ส่วนลดให้ เมื่อลูกค้ารีวิวให้ 5 ดาว เป็นต้น

1.ไม่ปล่อยผ่าน เคลียร์ทุกเคสที่เกิดขึ้น

ทุกความคิดเห็นมีความสำคัญการที่ร้ านอาหารได้
รับรีวิวไม่ดี เกิดจากการที่ลูกค้าได้รับประสบการณ์
ที่ไม่ดี เช่น อาหารช้า อาหารบางรายการหมดโดย
ไม่แจ้ง พนักงานดูแลไม่ทั่วถึง เป็นต้น หากร้าน
อาหารรีบติดต่อลูกค้าและพูดคุยถึงข้อผิดพลาด
จะทำให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในความใส่ใจของ
ร้านอาหาร

2.การให้ข้อเสนอชดเชยให้

ใช้วิธีการเสนอข้อชดเชยสิ่งใดสิ่งหนึ่งให้กับลูกค้า
เพื่อให้ลูกค้าลบรีวิวที่ไม่ดีของทางร้าน เช่น มอบ
วอชเชอร์ส่วนลดให้มาทานในครั้งถัดไป คืนเงิน
อัปเกรดโปรโมชันในราคาเดิม เป็นต้น แม้ว่าร้าน
อาหารจะต้องเสีย Cost เพิ่มขึ้น แต่ถ้าลูกค้า
พอใจก็ถือว่าคุ้มค่า ดีกว่าปล่อยให้ลูกค้ามองร้าน
ในแง่ลบ อาจส่งผลกระทบต่อลูกค้าที่กำลังสนใจ
รายอื่น ๆ ได้

"วิธีการเพิ่ มรีวิวที่ดี เพิ่ มคะแนนรีวิวให้ร้าน ทำได้โดยการออก
โปรโมชันใหม่ ที่คุ้มมาก ๆ ดึงดูดให้ลูกค้ามาจองแบบไม่ลังเล"
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เพิ่มยอดขายง่าย ๆ
แบบทำ ได้ทั นที



MOCKTAIL
ม็อกเทล

ม็อกเทล (Mocktail) คือ เครื่องดื่มที่มีความคล้ายกับ
ค็อกเทล (Cocktail) มีส่วนผสมของน้ำผลไม้ น้ำเชื่อม น้ำ
หวานเข้มข้น โดยม็อกเทล แตกต่างจากค็อกเทล ตรงที่เครื่อง
ดื่มม็อกเทลจะไม่มีแอลกอฮอล์เลย เป็น เครื่องดื่ม Non-
alcohol นั่นเอง ม็อกเทลแตกต่างจากน้ำผลไม้ทั่ว ๆ ไป ตรง
วิธีทำและการพรีเซนท์ โดยวิธีการทำจะมีความเหมือนกับ
ค็อกเทล คือมีการใช้เชคเกอร์ เพื่อเชคส่วนผสมให้เข้ากัน และ
หน้าตาของแก้ว ก็มีความสวยงาม แฟนซี เหมือนเครื่องดื่ม
ค็อกเทล เช่น มีการปาดเกลือที่ขอบแก้ว แต่งกลิ่นด้วยใบ
สะระแหน่ เพิ่มรสชาติปลายลิ้นด้วยเปลือกส้ม เป็นต้น

เครื่องดื่มม็อกเทล ไม่เพียงแต่เพิ่มกำไรให้ร้านได้ แต่ยังช่วย
สร้าง Brand Awareness ให้ร้านได้อีกด้วย เพราะม็อกเทล
เป็น เครื่องดื่ม ที่มีหน้าตาสวยงาม ทั้งสีสัน การตกแต่งแก้ว
และรูปทรงแก้ว มีความคล้ายกับเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ดึงดูด
ลูกค้าที่ชอบถ่ายรูป ให้ถ่ายลงโซเชียลได้เป็นอย่างดี

ม็อกเทล เป็นเครื่องดื่มที่มีต้นทุนต่ำ แม้ว่าส่วนผสมจะมีหลาย
อย่าง ทั้งผลไม้ น้ำเชื่อม น้ำหวาน แต่ด้วยหน้าตาที่สวยงามดู
มี Value ทำให้สามารถตั้งราคาสูงกว่าน้ำผลไม้ทั่ว ๆ ไปได้ แต่
ทั้งนี้ก็ขึ้นอยู่กับสถานที่ บรรยากาศด้วย จึงทำให้มีสัดส่วน
กำไรสูงกว่าน้ำผลไม้ทั่ว ๆ ไป

ต้นทุนต่ำ สร้างกำไร เมนูเพิ่ม Brand Awareness 
ให้ร้านอาหารแบบไม่ต้องลงทุนสูง
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ต้นทุนม็อกเทล 1 แก้ว อยู่ที่ไม่ 20% – 30% ของราคาขายเท่านั้น 
หากร้านอาหาร มีเครื่องดื่มม็อกเทล จะช่วยเพิ่ มกำไรให้กับร้านได้เป็นอย่างดี

8



SEASONAL MENU 

Seasonal Menu คือ หนึ่งในกลยุทธ์ทางการตลาด ที่จะเกิดขึ้น
ในช่วงเวลาสำคัญของแต่ละปี โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะดึงดูดลูกค้า
ที่มีความต้องการซื้อ หรือ ใช้บริการ รวมไปถึงการเพิ่มยอดขายใน
ช่วงนั้นๆ ยกตัวอย่างเเมนูตามฤดูกาลในธุรกิจอาหาร คือ เมนู
อาหารคาว หรือ ของหวาน โดยเน้นการเลือกใช้วัตถุดิบตาม
ฤดูกาล ในกรณีที่เราจะได้พบเห็นกันบ่อยๆ อย่าง Swensens ที่
เป็นการต่อยอดจากไอศกรีมที่เป็นเมนูคู่หน้าร้อน ผสมผสานกับ
ของหวานแบบไทยๆ อย่างข้าวเหนียวมะม่วง เป็นต้น

การทำ เมนูประจำฤดูกาล ไม่จำเป็นต้องเป็นวัตถุดิบตามฤดูกาล
เสมอไป อาจจะมาในรูปแบบของการเพิ่มเมนูใหม่  ที่น่าสนใจ มา
จัดเป็นแพ็กเกจใหม่ เพื่อเพิ่มความแปลกใหม่ 

5 ปัจจัยสำคัญที่ทำให้ เมนูตามฤดูกาล/การปรับ
แพ็กเกจใหม่ ช่วยเพิ่มยอดขายให้กับร้านอาหาร



1. เพิ่มความพิเศษด้วยเมนูใหม่  
ที่ช่วยดึงดูดลูกค้าให้เกิดความสนใจมากยิ่งขึ้น การนำ
เมนูตามฤดูกาล หรือการเพิ่มเมนูใหม่  ในแพ็กเกจ 

2. Seasonal Menu / ปรับแพ็กเกจ ช่วยกระตุ้นให้
ลูกค้าเก่ากลับมาจองได้
การสร้างแพ็กเกจใหม่  หรือเพียงแค่เพิ่มเมนูใหม่  2-
3 เมนู ที่ดูมี Value และน่าสนใจ จะช่วยทำให้แพ็กเกจมี
สดใหม่ ดูแตกต่างจากเดิม ช่วยสร้างความรู้ สึกตื่นตา
ตื่นใจให้ลูกค้าเก่า กระตุ้นให้ลูกค้าเก่ากลับมาจองได้

4. ควบคุมต้นทุนอาหาร และลดค่าใช้จ่ายในแต่ละ
ฤดูกาล
 บางวัตถุดิบที่อยู่นอกฤดูกาลจะกลับมีราคาที่สูงขึ้น
ดังนั้นการเลือกปรับแพ็กเกจโดยใช้วัตถุดิบตาม
ฤดูกาลเข้ามาแทน และลดทอนบางเมนูที่มี Cost สูง
นอกจากจะช่วยกระตุ้นความสนใจให้กับลูกค้า ยังช่วย
ทำให้ค่าใช้จ่ายในส่วนของวัตถุดิบอาหารลดลงได้ไม่
น้อยเลยทีเดียว

3. เพิ่มยอดขาย ด้วยการต่อยอดจากแพ็กเกจที่มีอยู่
แล้วได้ดียิ่งขึ้น 
การปรับแพ็กเกจใหม่ เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่จะช่วยให้ลูกค้า
กลับมาจองซ้ำ หรือกระตุ้นให้ลูกค้าที่ยังไม่สนใจแพ็กเก
จก่อนหน้านี้ กลับมาให้ความสนใจแพ็กเกจใหม่ได้

5. สามารถทำการตลาดได้น่าสนใจยิ่งขึ้น
การปรับแพ็กเกจจึงช่วยให้ร้านสามารถโปรโมทแบบ
ใหม่  ได้ ดูสดใหม่ น่าสนใจ นอกจากนี้ การใช้เมนู
ประจำฤดูกาล จะช่วยกระตุ้นยอดขายให้กับร้านอาหาร
ได้เป็นอย่างดี เพราะเป็นเมนูหรือวัตถุดิบที่กำลังเป็นที่
สนใจในขณะนั้น 

ดึงดูดด้วยความ Limited กระตุ้นลูกค้าเก่ากลับมาจองได้

เมนูตามฤดูกาล
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เมนูพรีเมี่ยมแบบมีเงื่ อนไข การทำแพ็กเกจ All You Can Eat ของ Hungry
Hub ไม่จำเป็นต้องนำทุกเมนูในร้านมาทำแพ็กเกจ แต่เป็นการเลือกเมนูบาง
ส่วนที่น่าสนใจ เพื่ อให้คุม Food Cost ได้ง่าย  โดยตั้งเงื่ อนไข เพื่ อให้ร้านยัง
มีกำไร เช่น ใช้สิทธิ์ 4 ท่าน แลกรับเมนูพรีเมี่ยมเป็นเป็ดปักกิ่ง 1 ตัว หรือ ใช้
สิทธิ์ 2 ท่าน แลกรับเมนูล็อบสเตอร์ 1 ตัว เป็นต้น

4.นำเมนูแพงในร้านมาเป็นเมนูพรีเมี่ยมฃ

PREMIUM MENUS

เมนูพรีเมี่ยม (Premium menus) คือ เมนูที่มี Value เมนูที่ดูคุ้ม
ค่า หรือเมนูวัตถุดิบราคาสูง เพิ่มเข้ามาเป็นตัวเลือกให้ลูกค้า โดยมี
เงื่ อนไข เช่น จองแพ็กเกจ All You Can Eat เลือกเมนูพรีเมี่ยม
1 รายการ/ท่าน หรือมา 4 ท่าน แลกรับเมนูพรีเมียมสุดพิเศษ 
1 รายการ เป็นต้น ทำให้ลูกค้ารู้ สึกคุ้มค่า และช่วยให้ร้านอาหาร
สามารถเพิ่มยอดขายต่อหัวได้

1.นำวัตถุดิบที่มีอยู่มาทำเป็นเมนูพรีเมี่ยม

การทำเมนูพรีเมี่ยมแบบควบคุมต้นทุนวัตถุดิบที่ง่ายที่สุด คือการนำวัตถุดิบ
ที่มีอยู่มาทำเป็นเมนูใหม่ ที่ดูพรีเมี่ยมและมี Value เพื่ อไม่ให้ Cost ของร้าน
อาหารเพิ่มขึ้น โดยเลือกทำเมนูธรรมดาให้ไม่ธรรมดา เช่น จากพาสต้าซอส
เห็ดธรรมดา เพิ่มซอสทรัฟเฟิลให้ดูไม่ธรรมดา หรือ รวมซาชิมิเซ็ตใหญ่
เป็นต้น

กลยุทธ์ข้อนี้ร้ านอาหารจะต้องลองทำรีเสิร์ชดูว่า ร้านส่วนใหญ่ทำเมนู
อย่างไร เพื่ อนำมาคิดเมนูให้มีความแตกต่าง ดูว้าวกว่าเดิม เช่น เมนู
ล็อบสเตอร์ ร้านส่วนใหญ่มักจะทำเป็น ล็อบสเตอร์อบเนย ลองเปลี่ยนเป็น
ล็อบสเตอร์ ซาชิมิ เพื่ อดูแตกต่างและน่าสนใจมากขึ้น เป็นต้น เพื่ อสร้าง
ความแตกต่างจากร้านค้าทั้วไป

2.ใช้วัตถุดิบเดิม  แต่ดูแตกต่างกว่าร้านอื่ น

หากร้านมีวัตถุดิบเมนูชูโรง ที่น่าสนใจอยู่แล้ว ลองนำมาจับคู่เป็นเมนูใหม่
ช่วยเพิ่ม Value ได้มากกว่าเดิม เช่น เมนูฟัวกราส์ท็อปเนื้ อวากิว , เมนู 3
Kings ซูชิโอโทโร่ ท็อปอูนิและคาร์เวีย ระเบิดความอร่อยในคำเดียว เป็นต้น
ช่วยให้ลูกค้ารู้ สึกว่าได้ถึงความพิเศษ และเพิ่มความน่าสนใจได้เป็นอย่างดี

3.จับคู่ เมนูว้าว ให้ดูว้าวกว่าเดิม

เมนูพรีเมี่ยม
กลยุทธ์ Up-selling เพิ่มยอดขาย แบบไม่ลดราคา ด้วยการทำเมนูคุ้มให้ลูกค้ายอมจ่าย
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การทำส่วนลดแบบมีขั้นต่ำ คือ การทำโปรโมชั่นลด
ราคา โดยกำหนดส่วนลดแบบมีเงื่อนไข ให้มียอดใช้
จ่ายขั้นต่ำตามที่กำหนดจึงจะมีสิทธิ์ใช้ส่วนลดได้ เช่น
รับส่วนลด 200 บาท เมื่อมียอดใช้จ่าย ขั้นต่ำ
1,000 บาทขึ้นไป 

DISCOUNT WITH CONDITIONS

2. ร้านได้ยอดขายต่อหัวเพิ่มขึ้น 
โปรโมชันลดราคา เป็นการตลาดที่ช่วยทำให้ร้านเป็น
ที่สนใจ ช่วยดึงดูดให้ลูกค้าตัดสินใจจองได้ง่าย ซึ่ง
โปรโมชันส่วนลดแบบมีขั้นต่ำมักจะเป็นแพ็กเกจที่มี
ราคาสูง เพื่อให้หักส่วนลดแล้วร้านยังมีกำไร 

3. เช็คได้ว่าแพ็กเกจที่ทำมีความน่าสนใจจริงหรือไม่
หากแพ็กเกจมีความน่าสนใจ เมนูมีความคุ้มค่ามากพอ
ลูกค้าก็จะตัดสินใจจองแพ็กเกจหรือสั่งซื้อเมนูนั้นๆ ทำให้
ร้านอาหารสามารถวัดผลได้ว่าแพ็กเกจใดหรือเมนูใดเป็นที่
สนใจสำหรับลูกค้า นำข้อมูลไปพัฒนาแพ็กเกจโปรโมชันใน
ครั้งต่อไปได้

4. สั่งวัตถุดิบได้มากขึ้น 
ช่วยลดต้นทุนวัตถุดิบได้ โปรโมชันลดราคาจะดึงดูด
ให้ลูกค้าใช้บริการมากขึ้น ส่งผลต่อการสต็อกวัตถุ
ดิบที่ต้องสต๊อกมากขึ้นเพื่อรองรับลูกค้าที่จะมาใช้
บริการ

5. ช่วยเพิ่มยอดขายในช่วงเวลาที่ทำโปรโมชันในการทำ
โปรโมชัน มักจะมีการกำหนดระยะเวลาและจำนวนสิทธิ์ที่
ใช้ได้ ซึ่งการทำโปรโมชันส่วนลด จะช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจ
จองได้ง่ายขึ้น เป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าตัดสินใจจองอย่าง
รวดเร็วเพื่อรักษาสิทธิ์

1. ทำให้รู้ยอดใช้จ่ายโดยเฉลี่ย หรือ Average Spend
สามารถคาดการณ์ยอดใช้จ่ายจากลูกค้า หรือรับรู้ รายได้
โดยเฉลี่ยล่วงหน้าได้ เนื่องจากลูกค้าที่ทำการจอง
โปรโมชัน และใช้ส่วนลด จะต้องมียอดใช้จ่ายขั้นต่ำตาม
เงื่อนไข 

โปรโมชั่นลดราคาแบบมีเงื่อนไข
เทคนิคการทำโปรแบบเซฟร้านอาหาร ให้ส่วนลด โดยที่ร้ านยังได้กำไร

ข้อดีของการทำส่วนลดแบบมีขั้นต่ำ

"หากไม่มีเงื่อนไขในการลดราคา จะมีโอกาสเจอลูกค้าที่ตั้งใจใช้ส่วนลดแบบไม่คุ้ม
เช่น ส่วนลด 200 บาท ลูกค้าเลือกเมนูที่มีราคาเพี ยง 300 บาท เพื่ อให้จ่ายส่วนต่าง

เพี ยง 100 บาท ทำให้ร้านมีโอกาสขาดทุน หรือได้กำไรน้อยกว่าที่ควรจะเป็น"

I N C R E A S E  S A L E S  V O L U M E
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การตั้งราคาขายแบบขั้นบันไดจากแพ็กเกจที่มีเมนูแตกต่างกัน เป็นกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายโดยการทำ
แพ็กเกจที่ให้ลูกค้ายอมจ่ายเพิ่มขึ้น เพื่อได้รับบางอย่างที่เพิ่มขึ้น เช่น แพ็กเกจ A บุฟเฟ่ต์ 60 เมนู
1,099฿ แพ็กเกจ B บุฟเฟ่ต์ 60 เมนู รับ 1 เมนูพรีเมียมและเครื่องดื่มม็อคเทล 1 แก้ว 1,299฿ และ แพ็ก
เกจ C บุฟเฟ่ต์ 60 เมนู รับกุ้งแม่น้ำไม่อั้ น พร้อมเครื่องดื่มม็อคเทล Free Flow 1,599฿ เป็นต้น เป็นการ
ทำแพ็กเกจราคาอย่างน้อย 3 Tier โดยให้ราคาแพ็กเกจกลางกับแพ็กเกจแพงสุดมีความใกล้เคียงกัน
เป็นการชี้นำให้ลูกค้ารู้ สึกว่าจ่ายเพิ่มขึ้นเพียงนิดเดียวก็ได้แพ็กเกจดีที่สุด

I N C R E A S E  S A L E S  V O L U M E

PRICE TIERING MODEL

Tiering Price Model คือ การตั้งราคาแบบระดับขั้นบันได เป็นการทำแพ็กเกจเมนูที่มีทางเลือกให้กับลูกค้า
รองรับความต้องการที่หลากหลาย การทำ Tiering Price Model จะช่วยให้ร้านอาหารมีโอกาสขายในราคาที่
สูงขึ้น รองรับกลุ่มลูกค้าเต็มใจจ่ายเพื่อได้รับความพิเศษที่เพิ่มขึ้น ทำให้มียอดขายต่อหัวที่สูงขึ้นตามไปด้วย

ในหนึ่งสัปดาห์มักจะมีวันและช่วงเวลาที่ร้ านอาหารขายดีและขายไม่ดี สามารถใช้การทำ Tiering Price

Model ช่วยเพิ่มยอดขายให้กับร้านอาหารได้ ในช่วงเวลาที่ลูกค้ามีความต้องการน้อย หรือมี Demand

ต่ำ เช่น วันธรรมดา หรือ เวลา 13.00 น. – 16.00 น. สามารถปรับราคาลง เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าตัดสินใจ
จองได้ เป็นการสร้างรายได้ให้ร้านอาหารแทนการปล่อยให้โต๊ะว่าง ในขณะที่ช่วงเวลาที่มี Demand สูง
หรือลูกค้ามีความต้องการซื้อมาก เช่น วันเสาร์-อาทิตย์ หรือ ช่วงเวลา 18.00 น. – 21.00 น. เป็นต้น
ร้านสามารถทำแพ็กเกจแบบอัพราคาได้ เพราะลูกค้ายอมจ่าย ช่วยเพิ่มกำไรให้ร้านอาหารได้

การทำแพ็กเกจพิเศษแบบ Bundle คือการรวม Benefit ต่างๆ ไว้ในแพ็กเกจเดียว เช่น แพ็กเกจ
Staycation จองห้องพัก รับคอร์สอาหารพิเศษในราคาพิเศษ เป็นต้น ซึ่ง Case Study ที่เกิดขึ้นจริง
และประสบความสำเร็จ คือ แพ็กเกจ Copper x Banyan Tree จองร้าน Copper Buffet สามารถเข้า
พักที่โรงแรม Banyan Tree โรงแรม 5 ดาวระดับท็อป 

จากการทำโปรโมชั่นพบว่าฐานลูกค้าของ Hungry Hub เป็นผู้ที่มีกำลังซื้อสูง ทำให้สามารถทำราคาได้
อย่างหลากหลายตั้งแต่ราคา Standard ไปจนถึงแพ็กเกจราคาสูงถึงเก้าพันบาท ช่วยเพิ่มยอดขายต่อหัว
และเพิ่ม Revenue ให้ร้านได้จำนวนมาก

กลยุทธ์การตั้งราคา

2. วัน เวลา ที่มีความต้องการสูง

1. แพ็กเกจเมนูที่แตกต่างกัน

3 เทคนิค ในการทำ Tiering Price Model 

3. การ Bundle แพ็กเกจพิเศษ

ตั้งราคาแบบขั้นบันได ทางเลือกให้กับลูกค้าที่ต้องการ
ความพิเศษ เพิ่มโอกาสขายให้กับร้านอาหาร
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All You Can Eat แพ็คเกจที่ให้ลูกค้าได้อิ่มอร่อยได้กับ
เมนูอาหารในรูปแบบต่างๆได้ไม่อั้ นในเวลา 2 ชั่วโมง 

Party Pack แพ็คเกจที่สามารถเลือกเมนูอาหารในเซ็ต
เดียวที่สามารถควบคุมงบประมาณได้ เหมาะสำหรับการรับ
ประทานอาหารในกลุ่มเพื่อนและครอบครัว
Xperience แพ็คเกจที่จะเปลื่ยนการเข้าพักในโรงแรม
แบบธรรมดา ให้กลายเป็น Staycation ควบคู่ไปกับ
แพ็คเกจมื้ออาหารจากทางโรงแรม โดยไม่บวกราคาเพิ่มกับ
ทางลูกค้า 
Buffet Plus แพ็คเกจที่จะมอบสิทธิ์พิเศษ ให้สำหรับผู้ที่
จองแพ็คเกจนี้เท่านั้น อาทิ เมนูพิเศษจากร้านอาหารที่จะ
ไม่มีในรายการปกติ เป็นต้น
Hungry@Home Business Model ในรูปแบบพิเศษที่
จะเป็นการช่วยผู้ประกอบการให้มีช่องทางหารายได้เพิ่มขึ้น
ในยุค New Normal โดยเพิ่มจากการจองให้กลายเป็น
ระบบเดลิเวอรี่ 

Hungry Hub คือ แพลตฟอร์มจองร้านอาหารเปิดตัวครั้งแรก
ในปี 2014 โดยคุณสุรสิทธิ์ สัจจะเดว์ (CEO และ Co-

Founder ของ Hungry Hub) ซึ่งในเดิมที Hungry Hub เป็น
แพลตฟอร์มสำหรับสร้างความสะดวกในการสร้างระบบการจอง
ร้านอาหาร จนเมื่อปี 2016 ได้ก็มีการเปลื่ยนโครงสร้างโมเดล
ธุรกิจ (Business Model) ให้เป็นรูปแบบ All you can eat

ซึ่งต้องการทำให้ตอบโจทย์ทั้งฝั่ งร้านอาหาร และ ทางลูกค้า ให้
มากขึ้น โดยปัจจุบันมีร้านอาหารและโรงแรมเข้าร่วมมากกว่า 
 800  ร้าน และ Hungry Hub สามารถสร้างยอดขายให้ร้าน
อาหารได้มากกว่า 1,000 ล้านบาท

ในปัจจุบัน Hungry Hub ก็ได้มี Business Model ทั้งหมด 5

รูปแบบที่สามารถสร้างยอดขายให้กับร้านอาหาร และโรงแรม
รวมไปถึงสร้างตัวเลือกให้ลูกค้า ได้เลือกแพ็คเกจที่ตรงกับ
ความต้องการ อาทิ 

About
Hungry Hub

"เป้าหมายของ Hungry Hub คือ การทำโปรโมชันแบบไม่เน้นการลดราคา
เพื่ อช่วยให้ร้านอาหารสามารถเพิ่ มยอดขายได้อย่างยั่งยืน 

 เป็นส่วนหนึ่งของการพัฒนาอุตสาหกรรมร้านอาหารและโรงแรม 
ทั้งในด้านการตลาดที่เข้าถึงผู้บริโภค การแลกเปลี่ยนเรียนรู้องค์ความรู้

ระหว่างกันในอุตสาหกรรม"

คุณสุรสิทธิ์ สัจจะเดว์ 
CEO / Co-Founder Hungry Hub
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