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Mister Donut ญี่ปุ่นใช้กลยุทธ์ kitchenless ควบคุมต้นทุนการเปิดสาขาใหม ่

 
 แบรนด์แฟรนไชส์ร้ำนโดนัทชื่อดัง Mister Donut ญี่ปุ่น 
ปรับกลยุทธ์วำงแผนเพ่ิมสำขำใหม่ที่ไม่มีพ้ืนที่ครัว (kitchenless 
store) จำกจ ำนวน kitchenless store ทั่วญี่ปุ่นทั้ งหมด 50 
สำขำ โดยตั้งเป้ำขยำยเพ่ิมเป็น 150 สำขำภำยในปี 2020 
Mister Donut คำดว่ำสำขำ kitchenless ที่เปิดให้บริกำรใหม่
นั้นจะสำมำรถตอบโจทย์ผู้บริโภคได้อย่ำงดีและสำมำรถดึงดูด
ลูกค้ำได้มำกขึ้นอีกด้วย 
 
 Mister Donut  ริเริ่มกลยุทธ์ดังกล่ำว เรียกว่ำ "unit strategy" ตั้งแต่ปี 2016 ในกำรเปิดสำขำใหม่ ซึ่ง
เป็นกลยุทธ์กำรเพิ่มสำขำร้ำน 2 รูปแบบให้ตั้งอยู่ในบริเวณเดียวกัน คือ 1) ร้ำนขนำดกลำงถึงใหญ่ที่มีครัวและพ้ืนที่
นั่งรับประทำนในร้ำนได้ และ 2) kitchenless store ให้บริกำรซื้อกลับอย่ำงเดียว โดยมีร้ำนขนำดกลำงถึงใหญ่
เป็นศูนย์กลำงเครือข่ำยเพ่ือให้สำขำ kitchenless ย่อยในบริเวณรอบๆสำมำรถน ำสินค้ำผลิตจำกครัวกลำงกระจำย
ส่งไปตำมสำขำย่อยเหล่ำนี้ได้ โดยน ำส่ง 3 เวลำระหว่ำงวัน คือ เช้ำ กลำงวัน เย็น จุดเด่นของ kitchenless store 
คือ ใช้พ้ืนที่น้อยเพียงจึงมีอิสระในกำรเลือกท ำเลเปิดร้ำนค่อนข้ำงสูง อย่ำงเช่น หำกเปิดตำมสถำนีรถไฟจะใช้พ้ืนที่
เพียง รำว 16-33 ตำรำงเมตรเท่ำนั้น ซึ่งมีค่ำใช้จ่ำยลงทุนก่อสร้ำงน้อยกว่ำกำรเปิดร้ำนตำมริมถนนซึ่งมีค่ำใช้จ่ำยสูง
กว่ำรำว 5 เท่ำ  
 
 ในช่วงที่ผ่ำนมำนอกจำกโดนัทแบรนด์อ่ืนของคู่แข่งแล้ว Mister Donut ยังต้องเผชิญกำรแข่งขันจำก  
ร้ำนสะดวกซื้อซึ่งจ ำหน่ำยโดนัทภำยในร้ำนด้วย ส่งผลให้ยอดขำยโดนัทของ Mister Donut แบบซื้อกลับบ้ำนมี
แนวโน้มหดตัวลงจำกเฉลี่ยประมำณ 10 ชิ้นต่อคนปัจจุบันเหลือเพียง 1.5 ชิ้นต่อคนในบำงสำขำ Mister Donut 
มองว่ำกำรขยำยสำขำแบบ kitchenless จะช่วยตอบโจทย์กลุ่มเป้ำหมำยหลักของร้ำน คือ ผู้ซื้อกลุ่มครอบครัว 
อำทิ พนักงำนหลังเลิกงำนที่ซื้อขนมของฝำกกลับบ้ำน ส ำหรับกำรเลือกท ำเลเปิดสำขำนั้นจะเลือกเปิดตำมสถำนี
รถไฟหรือสถำนประกอบกำรเชิงพำณิชย์ที่อยู่ใกล้แหล่งชุมชนและที่อยู่อำศัย ซึ่งท ำให้ผู้เดินผ่ำนหรืออำศัยอยู่ใน
บริเวณนั้นสำมำรถสังเกตเห็นร้ำนได้ง่ำย นอกจำกนี้ Mister Donut วำงแผนรื้อถอนพ้ืนที่ครัวและเปลี่ยนเป็นพื้นที่
ส ำหรับลูกค้ำนั่งทำนในร้ำนเพ่ิมขึ้นในสำขำร้ำนที่มีสัดส่วนลูกค้ำทำนในร้ำนสูงอยู่แล้ว เช่น สำขำใจกลำง
กรุงโตเกียวที่มอัีตรำสัดส่วนผู้รับประทำนในร้ำนต่อผู้ซื้อกลับบ้ำนถึง 8 ต่อ 2   
 
 ปัจจุบัน Mister Donut มีสำขำทั่วประเทศรำว 1,000 สำขำ ซึ่งส่วนใหญ่เปิดตำมศูนย์กำรค้ำ (shopping 
center) แต่มีแนวโน้มลดลงในช่วง 7 ปีที่ผ่ำนมำ เนื่องจำกอัตรำกำรเปิดสำขำใหม่รำวกว่ำสิบร้ำนต่อปียังต่ ำกว่ำ
อัตรำกำรปิดตัวสำขำรำว 70 ร้ำนต่อปี โดยมีสำเหตุหลักจำกจ ำนวนผู้เดินเที่ยวห้ำงน้อยลงซึ่งส่วนใหญ่หันมำเลือก

ตวัอย่างสาขาแบบ kitchenless ของรา้น Mister Donut   
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ซื้อสินค้ำทำงออนไลน์และร้ำนสะดวกซื้อเพ่ิมขึ้น Mister Donut เลือกขยำยจ ำนวนสำขำ kitchenless เพ่ือ
สำมำรถตอบโจทย์พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีคำดว่ำจะนิยมซื้อกลับบ้ำนมำกข้ึนหลังกำรปรับขึ้นภำษีบริโภคในญี่ปุ่น 
 
 บทวิเคราะห์ (ผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทย) 
 จำกกำรที่รัฐบำลญี่ปุ่นเตรียมขึ้นภำษีบริโภคเป็นร้อยละ 10 ในเดือนตุลำคมปีนี้นั้น รัฐบำลได้วำงแผนเพ่ือ
ลดผลกระทบหลังกำรขึ้นภำษี ซึ่งรวมถึงมำตรกำรคงอัตรำร้อยละ 8 เท่ำเดิมส ำหรับสินค้ำอำหำรเครื่องดื่มที่ไม่ใช่
สุรำและกำรบริโภคนอกบ้ำน (เช่น อำหำรที่ซื้อกลับบ้ำน สินค้ำอำหำรเครื่องดื่มที่จ ำหน่ำยตำมร้ำนสะดวกซื้อ)    
ซึ่งเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ท ำให้ Mister Donut เลือกใช้กลยุทธ์ขยำยสำขำแบบ kitchenless มำกขึ้นเพ่ือมุ่งเน้นกลุ่ม
ผู้ซื้อกลับบ้ำนและให้สำมำรถแข่งกับร้ำนสะดวกซื้อได้ ในแง่ของกำรส่งออกสินค้ำไทยไปญีปุ่นนั้น เนื่องจำกอัตรำ
ภำษีที่ขึ้นไม่สูงกว่ำเดิมมำกนัก อีกทั้งสินค้ำประเภทอำหำรยังคงไว้ที่ร้อยละ 8 จึงคำดว่ำสินค้ำไทยซึ่งประกอบด้วย
อำหำรและวัตถุดิบส่วนใหญ่จะไม่ได้รับผลกระทบยกเว้นกลุ่มสินค้ำที่มีมูลค่ำสูง เช่น อัญญมณี เฟอร์นิเจอร์รำคำสูง 
ที่อำจมีกำรน ำเข้ำลดลงระยะหนึ่งช่วงหลังขึ้นภำษี   
 
 ข้อคิดเห็น/เสนอแนะของ สคต. 
 นอกจำกธุรกิจร้ำนอำหำรเครื่องดื่มที่ต้องปรับตัวแล้ว ร้ำนจ ำหน่ำยสินค้ำอ่ืนๆตำมห้ำงสรรพสินค้ำก็หันมำ
ใช้ร้ำนออฟไลน์เพ่ือเป็นโชว์รูมมำกขึ้น กล่ำวคือ ใช้ประชำสัมพันธ์แบรนด์และสร้ำงประสบกำรณ์ที่ดีต่อลูกค้ำด้วย
บริกำรในร้ำนมำกกว่ำกำรสร้ำงยอดขำยภำยในร้ำน เช่น ร้ำนจ ำหน่ำยสูทบำงร้ำนให้บริกำรวัดขนำดตัวลูกค้ำและ
เก็บบันทึกข้อมูลในระบบ โดยลูกค้ำสำมำรถเช็คขนำดตัวเองในเว็บไซต์ของร้ำนได้ อีกทั้งให้ตัวอย่ำงเนื้อผ้ำเพ่ือให้
ลูกค้ำพิจำรณำสั่งซื้อทำงออนไลน์ต่อได้ กำรเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคทั่วโลกที่หันมำสั่งซื้อสินค้ำทำง
ออนไลน์และร้ำนสะดวกซื้อมำกขึ้น ท ำให้ผู้ประกอบกำรไทยจ ำเป็นต้องปรับกลยุทธ์ทำงธุรกิจให้สอดคล้องและ
สำมำรถตอบโจทย์พฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันได้  
 
 

อ้ำงอิง หนังสือพิมพ ์Nikkei MJ ฉบับลงวันท่ี 2 กันยำยน 2562 


