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โดนัท (เชนฟาสต์ฟู้ด) 

 

สถานการณ์การแข่งขัน 

 
ปี 2564 ตลาดได้รับปัจจัยลบหลายด้านทั้งผลกระทบจากวิกฤตโควิด-19 

จากปี 2563 ท่ีผ่านมา ที่ส่งผลต่อการด าเนินชีวิตและการประกอบธุรกิจที่เปลี่ยนแปลง
ไป  

รวมถึงพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนหันมาเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
มากข้ึนตามกระแสนิยมที่หันมาให้ความส าคัญด้านน้ีทั้งเพ่ือสุขภาพที่แข็งแรงและเพ่ือ
เสริมสร้างภูมิคุ้มกันร่างกายให้แข็งแรงสู้กับการระบาดของไวรัสโควิด-19 ได้ดีย่ิงข้ึน 

ขณะที่ปัจจัยบวกคือกระแสการบริโภคอาหารแห่งอนาคต (Future Food) 
อย่างโปรตีนจากพืช (Plant-Based Food) ที่มาทดแทนเน้ือสัตว์ ซึ่งเป็นที่นิยมในกลุ่ม
คนรักสุขภาพ ท่ีนิยมทานมังสวิรัติ (Vegetarians) กลุ่มอาหาร Vegans รวมถึงกลุ่มที่
ลดทานเน้ือสัตว์ในบางโอกาสหรือ Flexitarians ซึ่งทั้งสามกลุ่มถือเป็นผู้ที่มีก าลังซื้อ
ค่อนข้างสูง 

รวมถึงการระบาดของโควิด-19 ท่ีภาครัฐมีมาตรการจ ากัดการให้บริการ
ร้านอาหาร และนโยบายการให้พนักงานท างานที่พัก (Work from Home) ส่งผลให้
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีความคุ้นชินกับการใช้แอพพลิเคช่ันจัดส่งอาหารไปยังที่พัก 
(ฟู้ดเดลิเวอร่ี) 

ข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยที่ได้ประมวลข้อมูลจากความร่วมมือของ LINE 
MAN Wongnai และข้อมูลในตลาด คาดว่า ปริมาณการสั่งอาหารผ่านแพลตฟอร์มฟู้ด
เดลิเวอร่ีอาจยังเพ่ิมข้ึนจากแรงหนุนด้านความต้องการของผู้ใช้บริการท่ามกลางการ
ท างานแบบ Hybrid Work 
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ผู้ประกอบการรายใหญ่ในตลาดโดนัทจึงหันมาจัดแคมเปญผ่านช่องทาง
ดังกล่าวมากข้ึนและมีความหลากหลายทั้ง Grab Food , Line Man , LINE 
GIFTSHOP , Food Panda , FOODHUNT, Shopee , Robinhood , ShopeeFood 
, LINE Official โดยมีการจัดแคมเปญร่วมกับแบรนด์ฟู้ดเดลิเวอร่ีเฉพาะแบรนด์ใดแบ
รนด์หน่ึง หรือการจัดแคมเปญใหญ่ร่วมกับฟู้ดเดลิเวอร่ีหลายๆแบรนด์ 

ขณะที่การแข่งขันของผู้ประกอบการรายใหญ่ก็มีการปรับกลยุทธ์การตลาดใน
รูปแบบต่างๆทั้งการพัฒนาสินค้าใหม่ถ่ีมากข้ึนกว่าเดิมเพ่ือสร้างจุดขายและแรงจูงใจใน
การเลือกซื้อแก่ผู้บริโภคเป้าหมาย รวมถึงการปรับกลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
เข้าถึงชุมชนและผู้บริโภคมากข้ึน ทดแทนช่องทางโมเดิร์นเทรดที่ได้รับผลกระทบจาก
การปิดให้บริการช่ัวคราวในแต่ละช่วงเวลาในปี 2563 ที่ผ่านมา รวมถึงการปรับขนาด
พ้ืนที่ร้านให้เล็กลงเพ่ือให้ง่ายต่อการหาพ้ืนที่สาขาใหม่ๆ 

โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายนอกเหนือจากโมเดิร์นเทรดแล้วมีดังน้ี มิสเตอร์ 
โดนัท นอกจากจะเน้นการขยายสาขาผ่านช่องทางสถานีบริการน้ ามันปตท. และ
ห้างสรรพสินค้าแล้ว มิสเตอร์ โดนัท ยังขยายสาขาในช่องทางอื่นๆด้วย คือ โรงพยาบาล
เอกชน , โฮมเซ็นเตอร์ อาทิ ไทวัสดุ เป็นต้น ส่วนดังกิ้นเลือกขยายผ่านช่องทางโฮมเซ็น
เตอร์ คือ โฮมโปร เป็นต้น 

 
 
 
 
 
 
 
 


