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บทคัดย่อ 
การศึกษานีม้ีวัตถุประสงคร์วบรวมข้อมูลและนำเสนอกลยุทธ์ทางการตลาดสำหรับร้านอาหารฮาลาลที่

เป็นที่รู้จักในกรุงเทพมหานคร เก็บข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกจากเจ้าของหรือผู้จัดการร้านอาหารฮาลาล
ในเขตกรุงเทพมหานครจำนวนทั้งสิ้น 13 ราย ผลการศึกษาพบว่าธุรกิจร้านอาหารฮาลาลมีศักยภาพและเมื่อ
พิจารณาจากจุดแข็งและโอกาสจึงสามารถเสนอกลยุทธ์ได้ดังนี้ กลยุทธ์เชิงรุก ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดแบบ
เฉพาะกลุ่ม รวมตัวกันจัดตั้งสมาคมผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารฮาลาล ทำการตลาดบนโลกออนไลน์ กล
ยุทธ์เชิงแก้ไข ได้แก่ ผู้บริหารควรรู้เท่าทันเทคโนโลยีและกระแสนิยมที่เปลี่ยนแปลงไป จัดโปรแกรมส่งเสริม
การตลาดร่วมกับธุรกิจท่องเที่ยว กลยุทธ์เชิงป้องกัน คือ เรียนรู้วิธีการประกอบอาหารประเภทอ่ืนที่กำลังเป็นที่
นิยม ขยายกลุ่มเป้าหมายใหม่ไปยังลูกค้าที่ไม่ใช่มุสลิม และกลยุทธ์เชิงรับ ได้แก่ สร้างภาพลักษณ์ของอาหารฮา
ลาลให้เห็นถึงความหลากหลายของประเภทอาหาร และเป็นอาหารคลีน ผลจากสถานการณ์การแพร่ระบาด
ของเชื้อไวรัสโคโรน่าและความไม่มั่นคงทางการเมือง ร้านอาหารฮาลาลจึงควรมีบริการจัดส่งอาหารควบคู่กับ
การจัดทำโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย  
คำสำคัญ: อาหารฮาลาล กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงป้องกัน กลยุทธ์เชิงรับ 
 
Abstract 
 This study aimed to examine and propose marketing strategies for well- known Halal 
restaurants in Bangkok. Data was collected using in-depth interview from 13 Halal restaurants’ 
owners or managers in Bangkok. It was found that the Halal restaurant business has potential 
considering its strengths and opportunities, therefore; offensive strategies could be using niche 
marketing strategy, establishing Halal restaurant entrepreneur association, and using online 
marketing platform.  Reformed strategies included managers should aware of the changing 
technologies and trends and creating partnership promotion programs with other tourism 
businesses.  Preventive strategies were learning how to cook other types of food that are 
popular and extend new target group to non-Muslim customers.  Finally, defensive strategies 
included establishing Halal food image of various cuisines and clean food.  Resulting from 
Coronavirus pandemic and political instability, Halal restaurants should offer food delivery 
service couple with sale promotions programs. 

Key words: Halal Food; Offensive Strategies; Reformed Strategies; Preventive Strategies;        
        Defensive Strategies   
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บทนำ 
 ร้านอาหารเป็นหนึ่งในตัวเลือกของผู ้คนจำนวนมากในหลายบริบท  ไม่ว่าจะเป็นเพื่อการพบปะ
สังสรรค์ทั้งในหมู่เพื่อนพ้องและครอบครัว เป็นจุดนัดพบเพ่ือเจรจาทางธุรกิจหรือในบางกรณีท่ีต้องการหลีกหนี
จากสภาพแวดล้อมรอบตัว รวมถึงการหาแรงบันดาลใจ ร้านอาหารจึงนับว่าเป็นสถานที่ที่ตอบโจทย์ผู้คนได้ทุก
เพศทุกวัย  
 ร้านอาหารไม่เพียงแต่เป็นสถานที่สำหรับผู้ที่ต้องการรับประทานอาหารและเครื่องดื่มรสชาติดีรวมถึง
บรรยากาศที่ดีดังกล่าวแล้วเท่านั้น  ในมุมของการทำธุรกิจร้านอาหารก็นับว่าเป็นหนึ่งในธุรกิจยอดนิยมสำหรับ
คนไทย โดยสังเกตได้จากมูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี พ.ศ. 2560-2561 มีมูลค่าสูงกว่า 4 แสนล้านบาท
และมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562) เป็นเพราะธุรกิจร้านอาหารสามารถทำ
กำไรได้ดี  และใช้ระยะเวลาไม่นานในการคืนทุน  

เนื ่องจากกรุงเทพมหานครเป็นเมืองท่องเที ่ยวที ่เป็นที ่นิยมของผู ้คนจากทั่วทุกมุมโลก แต่จะมี
นักท่องเที่ยวรวมถึงคนไทยบางกลุ่มที่ให้ความสำคัญว่าอาหารที่รับประทานนั้นต้องสอดคล้องกับความเชื่ อทาง
ศาสนา เช่น ผู้ที่นับถือศาสนาอิสลามที่จะต้องรับประทานอาหารฮาลาลเท่านั้น ซึ่งคนกลุ่มนี้นับว่ามีอัตราการ
เติบโตที่ค่อนข้างเร็ว  เห็นได้จากผลการสำรวจดัชนีการท่องเที่ยวของชาวมุสลิมทั่วโลกประจำปี 2019 (The 
Mastercard-Crescent Rating Global Muslim Travel Index) หร ือ GMTI ระบุว ่าในปี พ.ศ. 2561 มี
นักท่องเที่ยวชาวมุสลิมทั่วโลกราว 140 ล้านคน เพิ่มขึ้นจาก 131 ล้านคนในปี พ.ศ. 2560 คิดเป็นร้อยละ 10 
ของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวทั่วโลก เมื่อมองจากตัวเลขนับว่าเป็นอัตราการเติบโตที่สูงมาก อีกทั้งประเทศ
ไทยได้รับการจัดอันดับให้เป็นประเทศลำดับที่ 2 ของกลุ่มประเทศที่ไม่ใช่ประเทศมุสลิม ที่ชาวมุสลิมจากทั่วทุก
มุมโลกนิยมไปท่องเที่ยว ซึ่งเป็นรองเพียงแค่ประเทศสิงคโปร์เท่านั้น (Mastercard-Crescent Rating (2019))  
ดังนั้นการดำเนินธุรกิจร้านอาหารฮาลาลจึงเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่น่าสนใจ เพราะยังมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก  
 ดังนั้นการศึกษาความหมายของอาหารฮาลาลจึงเป็นสิ่งสำคัญ โดยคำว่าฮาลาล (Halal) เป็นคำภาษา
อาหรับ หมายถึง สิ่งที่ถูกกฎหมายหรือเป็นที่อนุมัติ ดังนั้น อาหารฮาลาลจึงหมายถึงมาตรฐานการบริโภคที่ระบุ
ไว้ในคัมภีร์กรุอานของผู้ที่นับถือศาสนาอิสลามหรือชาวมุสลิม ซึ่งเกี่ยวข้องกับการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหาร 
ผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์ เครื่องสำอาง ผลิตภัณฑ์ของใช้ส่วนบุคคล ยา ส่วนประกอบอาหาร และวัสดุที่สัมผัสกับ
อาหาร (Islamic Council of Victoria (2016)) ดังความหมายที่กล่าวข้างต้น เห็นได้ว่ามุสลิมให้ความสำคัญ
กับสิ่งอุปโภคบริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งคืออาหารที่จำเป็นต้องผ่านมาตรฐานฮาลาล ซึ่งอาหารนับว่าเป็นปัจจัย
หลักในการตัดสินใจเลือกเดินทางไปท่องเที่ยวในประเทศต่างๆของชาวมุสลิม  
 สิ่งเหล่านี้จึงนับเป็นโอกาสให้กับผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลทั้งรายเดิมและรายใหม่ในการครอง
ส่วนแบ่งทางการตลาดและแสวงหาความมั่นคงจากธุรกิจประเภทนี้ อีกทั้งเป็นการผลักดันให้ประเทศไทยเป็น
สถานที่ท่องเที ่ยวที ่เป็นมิตรต่อนักท่องเที ่ยวชาวมุสลิมภายในประเทศและนักท่องเที ่ยวชาวมุสลิมจาก
ต่างประเทศ (Muslim Friendly Tourism) ในการบริโภคอาหารและเครื่องดื่มที่ถูกต้องตามหลักความเชื่อทาง
ศาสนาอิสลาม 
  ด้วยความสำคัญดังกล่าว งานวิจัยนี้จึงได้ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการ 
หรือ 7P’s สำหรับร้านอาหารฮาลาล และสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจร้านอาหารฮาลาล 
ควบคู่กับการศึกษาความเสี่ยงและแนวทางในการแก้ไขปัญหาของผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาล และ
เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่า ซึ่งนับเป็นความเสี่ยงในอีกรูปแบบหนึ่ง จึงมีความ
จำเป็นอย่างยิ่งในการศึกษาผลกระทบที่เกิดจากสภาวการณ์ดังกล่าวว่าส่งผลต่อธุรกิจร้านอาหารฮาลาลอย่างไร
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บ้าง เพื่อนำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ SWOT เพื่อหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค แล้วจึงนำข้อมูล
ทั ้งหมดมาสังเคราะห์ในตารางแบบแมตริกซ์ หรือ TOWS Matrix เพื ่อสกัดหากลยุทธ์การตลาดสำหรับ
ร้านอาหารฮาลาลให้เป็นที่รู้จักและประสบความสำเร็จ 
 ดังนั ้นงานวิจัยชิ ้นนี ้จึงเป็นการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่ส ่งผลให้ร้านอาหารฮาล าลในเขต
กรุงเทพมหานครเป็นที่รู้จัก โดยผ่านมุมมองของผู้ประกอบการ และเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการราย
อ่ืนๆได้นำไปศึกษาและปรับปรุงแก้ไขธุรกิจของตน เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้
ได ้
  
วัตถุประสงค์งานวิจัย 
 เพ่ือศึกษาและนำเสนอกลยุทธ์การตลาดของร้านอาหารฮาลาลที่เป็นที่รู้จักในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
วิธีดำเนินงานวิจัย 
 1. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 กลุม่ผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ ผู้ประกอบการหรือเจ้าของ ผู้บริหาร ผู้จัดการ และ/หรือรองผู้จัดการ ผู้ซึ่งมี
อำนาจในการตัดสินใจและสั่งการในงานด้านบริหารจัดการของร้านอาหารฮาลาลในเขตกรุงเทพมหานคร 
จำนวนทั้งสิ้น 13 คน 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  การวิจัยครั้งนี้ ใช้แบบสัมภาษณ์ สร้างขึ้นภายใต้แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และ
พัฒนาให้เหมาะสมตามแนวทางการศึกษาครั้งนี้ซึ่งเป็นแบบสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ( In-Dept Interview) โดย
เป็นแบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง มีการกำหนดกรอบประเด็นเป็นแนวคำถามไว้ เพื่อให้การสัมภาษณ์
สามารถตอบวัตถุประสงค์การวิจัย 
 3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึกในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการหรือเจ้าของ ผู้บริหาร ผู้จัดการ 
และ/หรือรองผู้จัดการ ผู้ซึ่งมีอำนาจในการตัดสินใจและสั่งการในงานด้านบริหารจัดการของร้านอาหารฮาลา
ลในกรุงเทพมหานคร จำนวนทั ้งสิ ้น 13 คน โดยการเลือกแบบเจาะจงจากร้านอาหารฮาลาลในเขต
กรุงเทพมหานครที่ดำเนินการมาแล้วเป็นเวลา 5 ปีขึ้นไป และยินดีให้สัมภาษณ์ ซึ่งร้านอาหารฮาลาลที่ทำการ
สัมภาษณ์มีความหลากหลายในด้านพื้นที่ ได้แก่ เขตบางพลัด เขตสวนหลวง เขตวัฒนา เขตบางรัก เขตห้วย
ขวาง และเขตบางกะปิ ผู้วิจัยดำเนินการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง มีการจดประเด็นพร้อมบันทึกเทประหว่างการ
สัมภาษณ์ ใช้เวลาสัมภาษณ์รายละประมาณ 1 ชั่วโมง 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล  
 สรุปผลการศึกษาด้วยวิธี SWOT Analysis เพื่อเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยทางธุรกิจทั ้งภายในและ
ภายนอกของธุรกิจร้านอาหารฮาลาล จากข้อมูล จุดแข็ง จุดอ่อน ของสินค้าและบริการ ยึดตามหลักส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ส่วนการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกของธุรกิจร้านอาหารฮาลาล ใช้ข้อมูลจากโอกาส 
และอุปสรรคหรือภัยคุกคามจาก 5 ปัจจัย รวมทั้งศึกษาปัญหา ความเสี่ยง และแนวทางในการแก้ไขปัญหา 
แล้วนำข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์โดยใช้ตาราง TOWS Matrix เพื่อสังเคราะห์
ออกมาเป็นกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงป้องกัน กลยุทธ์เชิงแก้ไข และกลยุทธ์เชิงรับ 
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
  จุดแข็ง (Strengths) 
 S1. ผู้ประกอบการเข้าใจความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายชาวมุสลิมเป็นอย่างดี 
 S2. ผู้ประกอบการเข้าใจความหมายของคำว่าฮาลาลตามศาสนบัญญัติอย่างถ่องแท้ 
 S3. มีเอกลักษณ์ที่โดดเด่นหรือเฉพาะตัว เช่น เมนูอาหารบางรายการที่ไม่สามารถหาทานได้จาก
ร้านอาหารทั่วไป เช่น ข้าวหมก ซุปหางวัว โรตี สลัดแขก และอาหารประเภทแกงต่างๆ เป็นต้น 
 S4. มีความหลากหลายของประเภทหรือสัญชาติอาหาร 
 S5. ผู้ประกอบการบางรายเป็นเจ้าของแหล่งวัตถุดิบเอง จึงทำให้ได้สินค้าดีมีคุณภาพและต้นทุนต่ำ
กว่าท้องตลาดทั่วไป 
 S6. ให้ความสำคัญกับความสะอาดในทุกข้ันตอนและความปลอดภัยของแหล่งที่มาของวัตถุดิบ
โดยเฉพาะกับวัตถุดิบหลักประเภทเนื้อสัตว์ 
 S7. สถานที่ตั้งร้านอยู่ในทำเลที่ดี ใจกลางเมืองและใกล้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 S8. พนักงานในร้านที่เป็นมุสลิมส่วนใหญ่สามารถพูดภาษายาวีได้ 
 S9. นอกจากการให้บริการภายในร้านอาหารฮาลาลแล้ว ยังมีช่องทางการจัดจำหน่ายผ่านออนไลน์
เพ่ิมข้ึน 
 S10. ร้านอาหารฮาลาลหลายร้านมีการจัดโปรแกรมส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ เพ่ือเป็นการ
ดึงดูดลูกค้าและเพ่ิมยอดขาย  
 S11. ร้านอาหารฮาลาลบางร้านมีการตกแต่งร้านในสไตล์อาหรับ อินเดีย หรือแม้แต่ร้านอาหารฮาลาล
ญี่ปุ่นก็มีการนำภาพกราฟฟิกที่วาดโดยใช้อักษรภาษาอาหรับมาตกแต่งร้าน ซึ่งเป็นการแสดงออกถึงเอกลักษณ์
ของร้านอาหารฮาลาลได้เป็นอย่างดี 
  จุดอ่อน (Weaknesses) 
 W1. ผู้ประกอบการขาดทักษะความเป็นผู้นำ กล้าคิด กล้าตัดสินใจในการทดลองทำสิ่งใหม่ 
 W2. ผู้ประกอบการขาดความรู้ทางด้านการบริหารงาน ขาดความใส่ใจต่อกระแสนิยมในสังคม และ
พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
 W3. บุคลากรไม่สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ 
 W4. รสชาติอาหารไม่นิ่ง 
 W5. หาที่จอดรถลำบากโดยเฉพาะกับร้านที่อยู่ติดถนนและมีโครงสร้างแบบอาคารพาณิชย์ 
 W6. อาหารฮาลาลนิยมปรุงรสให้จัดจ้านและในหลายเมนูนิยมใส่กะทิ น้ำมัน และน้ำตาลในปริมาณ
มาก จึงไม่เหมาะกับผู้ที่รักษาสุขภาพ 
 W7. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ของร้านอาหารฮาลาลยังทำได้ไม่ทั่วถึง หรือยังไม่เป็นที่รู้จักได้ในวง
กว้าง 
 1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
  โอกาส (Opportunities) 
 O1. ประเทศไทยขึ้นชื่อเรื่องการเกษตรและเป็นหนึ่งในแหล่งวัตถุดิบคุณภาพดีของโลก  
 O2. ประเทศไทยมีศักยภาพในด้านการท่องเที่ยว 
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 O3. มีธุรกิจที่เกี่ยวกับอาหารที่ได้รับการรับรองฮาลาลมากมายหลายประเภท ทั้งธุรกิจที่เกี่ยวกับการ
ผลิตวัตถุดิบและธุรกิจที่แปรรูปอาหาร 
 O4. รัฐบาลออกนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจ เช่น โครงการคนละครึ่ง ซึ่งส่งผลดีต่อธุรกิจร้านอาหารฮา
ลาล ทำให้มีลูกค้าหน้าใหม่เพิ่มมากขึ้น 
 O5. ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและรูปแบบการใช้งานที่ออกแบบมาให้ใช้งานได้ง่ายและอุปกรณ์
บางชนิดสามารถทำได้หลายอย่างในเครื่องเดียว 
 O6. ธุรกิจร้านอาหารฮาลาลมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน คือเป็นชาวมุสลิมทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ เพราะการบริโภคอาหารฮาลาลเป็นทั้งเรื ่องของความเชื่อ ค่านิยม และวัฒนธรรม จึงนับเป็น
โอกาสที่ดีท่ีจะได้เผยแพร่วัฒนธรรมอาหารไทยที่ฮาลาลแก่นักท่องเที่ยวชาวมุสลิมจากท่ัวทุกมุมโลก 
  อุปสรรค (Threats) 
 T1. ความเข้าใจผิดของผู้คนต่อภาพลักษณ์ของอาหารฮาลาล เพราะยังมีคนอีกเป็นจำนวนมากที่เข้าใจ
ว่าอาหารฮาลาลหรืออาหารมุสลิมนั้นหมายถึงข้าวหมกไก่ ซุปหางวัว โรตี เป็นต้น 
 T2. นโยบายของรัฐบาลในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่า หรือ โควิด 19 เช่น 
เคอร์ฟิว การเว้นระยะห่าง การประกาศปิดประเทศ ส่งผลกระทบต่อธุรกิจร้านอาหารฮาลาล 
 T3. ผลจากเศรษฐกิจทำให้ผู้คนประหยัดมากข้ึน หลีกเลี่ยงการใช้จ่ายฟุ่มเฟือย 
 T4. ค่านิยมของคนในสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะการรักษาสุขภาพ แต่อาหารที่เป็นเอกลักษณ์
ของชาวมุสลิมมักเน้นรสชาติจัดจ้าน หวาน มัน 
 T5. ความไม่มีเสถียรภาพทางการเมืองของรัฐบาล เกิดเหตุการณ์ประท้วง ปิดกั ้นจราจร ทำให้
ร้านอาหารฮาลาลที่อยู่ในพื้นที่ชุมนุมและที่อยู่บริเวณใกล้เคียงต่างได้รับความเดือดร้อน 
 T6. กลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุ 40 ปีขึ้นไปอาจตามไม่ทันเทคโนโลยีที่มีอยู่ในปัจจุบัน 
 T7. ค่านิยมหรือความต้องการของลูกค้าแต่ละรายที่ไม่เหมือนกันและมีความเปลี ่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา และเมื่อผู้บริโภคมีประสบการณ์ยิ่งมาก ยิ่งเกิดการเปรียบเทียบ 
 T8. กระแสความนิยมอาหารต่างชาติมีอยู่มาก เช่น อาหารญี่ปุ่น อาหารยุโรป อาหารเกาหลี ฯลฯ ซึ่ง
ร้านอาหารที่ผู้ประกอบการไม่ใช่มุสลิมสามารถบริหารจัดการ ปรุงรส และนำเสนอได้ดีกว่าหรือใกล้เคียงต้น
ตำรับได้มากกว่าผู้ประกอบการที่เป็นชาวมุสลิม 
 
2. การกำหนดกลยุทธ์โดยใช้ TOWS Matrix 
 ผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้งปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก (SWOT Analysis) 
ของธุรกิจร้านอาหารฮาลาล แล้วนำข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบแมตริกซ์โดยใช้ตาราง TOWS 
Matrix นำไปสู่การสังเคราะห์เป็น กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงแก้ไข กลยุทธ์เชิงป้องกัน และกลยุทธ์เชิงรับ  

กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 1. กลยุทธ์การตลาดแบบเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) (S1, S2, S3, S6, S7, S11, O6) 
  มีการกำหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างชัดเจน เพราะผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลเป็นมุสลิม จึงมี
ความเข้าใจความหมายของคำว่าฮาลาล ที่ไม่เพียงเกี่ยวข้องกับอาหารแต่ยังรวมถึงเรื่องการจัดสถานที่โดยแบ่ง
พื้นที่ออกเป็นสัดส่วนชัดเจนในการประกอบศาสนกิจ ไม่มีการนำรูปภาพคนและสั ตว์มาประดับตกแต่งร้าน 
และเข้าใจพฤติกรรมและความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เป็นอย่างดี จึงสามารถเลือกกลยุทธ์ในการ
ดำเน ินธ ุรก ิจแบบเฉพาะกล ุ ่ม (Niche Market) ได ้  เพราะร ้านอาหารฮาลาลม ีการแบ ่งส ่วนตลาด 
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(Segmentation) ที ่ชัดเจนคือฐานลูกค้าชาวมุสลิม ส่วนในการกำหนดกลุ ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
สำหรับร้านอาหารฮาลาลนั้น ชาวมุสลิมทุกเพศ ทุกวัยสามารถเข้าใช้บริการได้ ส่วนสุดท้ายคือการกำหนด
ตำแหน่ง (Positioning) ร้านอาหารฮาลาลค่อนข้างมีความหลากหลาย บางร้านมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นผู้มี
รายได้น้อยถึงปานกลาง และมีหลายร้านที่ เน้นกลุ่มลูกค้าที ่มีรายได้ปานกลางถึงสูง หรือกลุ ่มวัยทำงาน 
ภาพลักษณ์ของร้านอาหารฮาลาลจึงย่อมแตกต่างกัน 
 2. การจัดตั้งสมาคมเพ่ือผลประโยชน์ระหว่างกันของสมาชิกภายในกลุ่ม (S5, S6, O1, O2, O3) 
 ร้านอาหารฮาลาลควรมีการรวมตัวกันโดยจัดตั้งเป็นสมาคมธุรกิจร้านอาหารฮาลาล เพื่อแลกเปลี่ยน 
เรียนรู้ และให้ความช่วยเหลือกันระหว่างสมาชิกภายในกลุ่ม เนื่องจากข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์บรรดา
ผู้ประกอบการ ทำให้เห็นถึงศักยภาพของผู้ประกอบการบางรายที่เป็นเจ้าของแหล่งวั ตถุดิบสำคัญสำหรับ
ร้านอาหารฮาลาล ซึ่งการรวมตัวกันสามารถช่วยให้สมาชิกภายในกลุ่มได้วัตถุดิบในราคาที่ถูกกว่าท้องตลาดได้ 
เพราะเป็นการรวมตัวกันของบรรดาร้านอาหารฮาลาลจากหลายๆร้านจึงเป็นการเพิ ่มอำนาจการต่อรอง 
นอกจากการจัดตั้งสมาคมเพ่ือผลประโยชน์ระหว่างกันของสมาชิกภายในกลุ่มแล้ว การรวมตัวกันยังมีประโยชน์
ในด้านการติดต่อเจรจาหรือต่อรองทางธุรกิจกับผู้จำหน่ายวัตถุดิบรายอื่นที่ไม่ได้ร่วมกลุ่มและผู้ประกอบการที่
เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมอาหารที่ผ่านการรับรองผลิตภัณฑ์ฮาลาล รวมถึงธุรกิจแขนงอื่นที่เกี่ยวข้องกับการ
ท่องเที่ยวได้ เช่น ธุรกิจโรงแรม รีสอร์ท หรือการท่องเรือสำราญในแม่น้ำเจ้าพระยา โดยเจรจากันเพ่ือให้อาหาร
ฮาลาลสามารถนำไปจำหน่ายตามสถานที่ดังกล่าวได้ 
 3. ผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลควรร่วมมือกับภาครัฐจัดทำนโยบายช่วยเหลือในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ เพ่ือเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารต่างๆที่ถูกต้องเกี่ยวกับอาหารฮาลาล (S3, S6, O1, O2, O6) 
 ประเทศไทยมีความอุดมสมบูรณ์โดยเฉพาะผลิตผลทางการเกษตรและปศุสัตว์ ผู ้ประกอบการ
ร้านอาหารฮาลาลจึงควรร่วมมือกับภาครัฐจัดทำนโยบายในการให้ความรู้แก่เกษตรกรในระดับรากหญ้าถึง
ความหมายและความสำคัญของอาหารฮาลาล เพื่อเป็นการสร้างความเข้าใจที่ถูกต้องและเป็นการสร้างความ
เชื่อมั่นให้กับประเทศคู่ค้าที่มีประชากรส่วนใหญ่เป็นชาวมุสลิมหรือกลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติชาวมุสลิมที่
เดินทางมาเที่ยวในประเทศไทย  และรัฐควรมีการจัดกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมวัฒนธรรมไทยทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยเฉพาะในด้านอาหาร โดยให้ความสำคัญกับประโยชน์ของสมุนไพรไทย และเมนูอาหารไทยที่
เป็นที่รู้จักและได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยวทั่วทุกมุมโลก เช่น ต้มยำกุ้ง ผัดไทย ต้มข่าไก่ แกงเขียวหวาน 
และส้มตำ เป็นต้น รวมถึงอาหารฮาลาลที่เป็นที่นิยมในหมู่ชาวไทยมุสลิม เช่น ข้าวหมก ซุปหางวัว โรตี สลัด
แขก ฯลฯ ที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ไม่สามารถหาทานที่อื่นได้นอกจากประเทศไทยเท่านั้น โดยเน้น
การโฆษณาประชาสัมพันธ์อาหารเหล่านี้ว่าฮาลาลเพราะอะไร มีแหล่งที่มาของวัตถุดิบจากไหน และร้านอาหาร
ฮาลาลในประเทศไทยตั้งอยู่ที่ใดบ้าง เพราะประเทศไทยไม่ใช่ประเทศที่ประชากรส่วนใหญ่นับถือศาสนาอิสลาม 
แต่เป็นประเทศที่สองที่นักท่องเที่ยวชาวมุสลิมจากทั่วทุกมุมโลกให้ความนิยมเดินทางมาท่องเที่ยว ดังนั้นการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์โดยภาครัฐจึงมีความสำคัญเป็นอย่างมาก เพราะสามารถสร้างความน่าเชื่อถือของ
แหล่งข้อมูลได้มากกว่าการท่ีนักท่องเที่ยวค้นหาข้อมูลบนอินเตอร์เน็ต  
 4. การทำการตลาดบนโลกออนไลน์ที่สามารถสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งภายในประเทศและ
ต่างประเทศได ้(S1, S8, S9, S10, O5, O6)  
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เนื่องจากการตลาดในโลกออนไลน์มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเป็นอย่างมาก สามารถกำหนดกลุ่ม
ผู้พบเห็นโพสต์ได้ อีกท้ังในปัจจุบันมีการสร้างกลุ่มเฉพาะหรือ Page ที่นำเสนอข้อมูลข่าวสารต่างๆที่สอดคล้อง
กับความเชื่อและความชอบของสมาชิกภายในกลุ่ม โดยร้านอาหารฮาลาลควรเข้าไปทำการตลาดในเพจเหล่านี้
เพราะมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นสมาชิกอยู่เป็นจำนวนมาก และเนื่องจากชาวไทยมุสลิมเชื้อสายมาลายูส่วน
ใหญ่สามารถสื่อสารภาษายาวีได้ ซึ่งภาษายาวีเป็นภาษาที่ใช้ในพื้นที่สามจังหวัดชายแดนภาคใต้ของประเทศ
ไทย ประเทศมาเลเซีย ประเทศอินโดนีเซีย และประเทศบรูไน ซึ่งทั้ง 4 ประเทศดังกล่าวเป็นสมาชิกในกลุ่ม
ประเทศอาเซียน ด้วยความที่สื่อสารภาษาเดียวกัน เป็นมุสลิมเหมือนกัน มีวัฒนธรรมที่คล้ายคลึงกัน และการ
ท่องเที ่ยวในประเทศไทยก็เป็นที ่นิยมในหมู่นักท่องเที ่ยวต่างชาติชาวมุสลิมจากประเทศเหล่านี ้ ดังนั้น
ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญในการทำการตลาดกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายชาวต่างชาติกลุ่มนี้เพ่ิมเติมด้วย 
 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 1. ผู้บริหารควรปรับเปลี่ยนทัศนคติในการบริหารงาน โดยการรู้เท่าทันเทคโนโลยีและกระแสนิยมใน
สังคมท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป (W1, W2, O5) 
 เนื่องจากรูปแบบการดำเนินธุรกิจร้านอาหารฮาลาลส่วนใหญ่ใช้การบริหารแบบธุรกิจครอบครัว แม้
บางร้านอาจจะจดทะเบียนการค้าหรือบริษัท แต่การบริหารจัดการภายในยังคงเป็นการทำงานร่วมกันระหว่าง
สมาชิกภายในครอบครัว ดังนั้นจึงมีความจำเป็นอย่างยิ่งท่ีผู้ประกอบการรุ่นใหม่จะต้องอธิบายให้ผู้ประกอบการ
รุ่นเก่าซึ่งเป็นผู้ที่มีอำนาจในการตัดสินใจที่แท้จริงให้เกิดความเข้าใจและเห็นถึงประโยชน์ที่จะได้รับเมื่อนำ
เทคโนโลยีเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในการบริหารและปฏิบัติงาน และไม่เพียงแต่ความรู ้ความเข้าใจในเรื ่อง
เทคโนโลยีเท่านั้น ผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลจะต้องรู้เท่าทันกระแสนิยมในสังคมที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป เพื่อที่จะได้คิดหาวิธีในการตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ เช่น การ
คิดเมนูแปลกใหม่ที่ยังไม่มีใครทำมาก่อนหรือเป็นเมนูที่หาทานได้ยาก โดยการว่าจ้างเชฟมืออาชีพให้มารังสรรค์
เมนูใหม่ๆ หรือส่งเชฟหรือบุคลากรภายในร้านไปหาประสบการณ์จากสถาบันสอนทำอาหารเพิ่มเติม หรือ
ตกแต่งร้านใหม่เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าท่ีชอบถ่ายรูป ผู้ประกอบการจะต้องหาจุดเด่นของตนเองให้เจอและชูสิ่งนั้น
เพ่ือเป็นการสร้างความโดดเด่น แตกต่างจากคู่แข่งขันและนำมาเป็นจุดขายของร้านอาหารฮาลาลต่อไป 
 2. จัดโปรแกรมส่งเสริมการตลาดกับธุรกิจการท่องเที่ยวอื่นเพื่อดึงดูดนักท่องเที่ยวต่างชาติชาวมุสลิม 
(W6, W7, O2, O6) 
 ร้านอาหารฮาลาลควรมีโปรแกรมส่งเสริมการตลาดด้วยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในหลากหลาย
ช่องทาง เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารต่างๆสามารถเผยแพร่ออกไปในวงกว้างได้มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการทำโฆษณา
ประชาสัมพันธ์กับบริษัทนำเที่ยวจากประเทศที่มีชาวมุสลิมอาศัยอยู่เป็นจำนวนมาก และการเป็นพันธมิตรกับ
บรรดาตัวแทนรับจองโรงแรมและที่พักออนไลน์ และสายการบินทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ เพ่ือให้ทำ
การโฆษณาประชาสัมพันธ์กลุ่มร้านอาหารฮาลาลให้กับนักท่องเที่ยวชาวมุสลิมที่เดินทางมาท่องเที่ยวใน
ประเทศไทยได้รับทราบข้อมูล โดยเฉพาะอาหารไทยที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวและได้รับความนิยมไปทั่วโลกและ
อาหารฮาลาลที่เป็นที่นิยมในหมู่ชาวไทยมุสลิม เพื่อให้ชาวต่างชาติได้ลิ้มลองรสชาติอาหารฮาลาลไทยที่ไม่
สามารถหาทานที่อ่ืนได้ และยังเป็นการแลกเปลี่ยน เรียนรู้ ทางด้านวัฒนธรรมอาหารการกินระหว่างกันอีกด้วย  
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กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
 1. เรียนรู้วิธีการประกอบอาหารประเภทอื่นที่กำลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน พร้อมกับทำการตลาดไปยัง
กลุ่มเป้าหมายใหม่ที่ไม่ใช่มุสลิมเพื่อขยายฐานลูกค้าเพิ่ม ควบคู่กับการจัดทำกิจกรรมส่งเสริมการขายและเพ่ิม
ช่องทางการจัดจำหน่ายให้มีความหลากหลาย สะดวกและง่ายดายในการใช้งาน (S2, S4, S9, S10, T1, T2, 
T3, T6, T7, T8) 
 ผู้ประกอบการจำเป็นที่จะต้องศึกษาว่าอาหารประเภทใดที่กำลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน ถ้าอาหาร
ดังกล่าวมีส่วนผสมที่เป็นสิ่งต้องห้ามหรือฮารอม (Haram) ก็นำเมนูนั้นมาดัดแปลง โดยใช้แต่วัตถุดิบที่มุสลิม
ทานได้ ควบคู่กับการพัฒนาสูตรและรสชาติที่สามารถตอบสนองกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ และควรให้ความสำคัญ
กับการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบที่แตกต่างออกไปจากเดิม กล่าวคือ ควรหันไปทำการตลาดกับคนไทย
ต่างศาสนิกด้วย โดยศึกษารูปแบบการทำการตลาดจากร้านอาหารชั้นนำทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ 
แล้วนำมาประยุกต์ใช้กับธุรกิจร้านอาหารฮาลาลของตนเพ่ือเป็นการขยายฐานลูกค้า โดยเฉพาะช่วงสถานการณ์
การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่าที่ส่งผลให้จำนวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางมายังประเทศไทย
ลดลง เหตุการณ์นี้จึงเป็นช่วงเวลาที่ดีและจำเป็นที่ผู้ประกอบการควรมองหากลุ่มลูกค้า ใหม่ๆ และด้วยสภาพ
เศรษฐกิจเช่นนี้ ผู้คนมีแนวโน้มที่จะประหยัดมากขึ้น ร้านอาหารฮาลาลต้องคิดวิธีส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก 
แจก แถม, มา 4 จ่าย 3 หรือการใช้บัตรสะสมแต้ม ฯลฯ เพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายออกมาใช้บริการที่
ร้านอาหารฮาลาลมากขึ้น และเพิ่มช่องทางการจำหน่ายให้มีความหลากหลาย โดยใช้สื่อสังคมออนไลน์ที่มี
ต้นทุนต่ำมาเป็นตัวช่วยในการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารและกิจกรรมต่างๆของทางร้านไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
พร้อมกับหาวิธีการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่ง่ายดายให้กับกลุ่มลูกค้าสูงวัย เช่น ขั้นตอนการสมัครสมาชิกท่ี
ไม่ยุ่งยาก หรือเมื่อต้องการใช้สิทธิประโยชน์ต่างๆก็สามารถทำได้ง่ายเพียงแค่บอกหมายเลขโทรศัพท์ เพื่อเป็น
การเพ่ิมยอดขายและเป็นการรักษาธุรกิจให้ยังคงอยู่ต่อไปได้แม้ในยามวิกฤติเช่นนี้ 
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 1. สร้างภาพลักษณ์ของอาหารฮาลาล โดยแสดงให้เห็นถึงความหลากหลายของประเภทอาหาร (W1, 
W2, W4, T1, T8) 
 ผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลควรสร้างภาพลักษณ์ของอาหารฮาลาล โดยแสดงให้เห็นว่าแท้จริง
แล้วอาหารฮาลาลนั้นมีหลากหลาย ไม่ใช่เพียงแค่ข้าวหมก ซุปหาง และโรตีอย่างที่คนไทยต่างศาสนาส่วนใหญ่
เข้าใจ เพราะมีทั้งอาหารไทย อาหารยุโรป อาหารจีน อาหารญี่ปุ ่น อาหารอินเดีย อาหารอาหรับ ฯลฯ ที่
สามารถนำมาทำเป็นอาหารฮาลาลได้ เพราะตราบใดที่วัตถุดิบ ขั ้นตอนการจัดเตรียมอาหาร การปรุง 
โดยเฉพาะกรณีของร้านอาหารฮาลาลที่บรรยากาศภายในร้านต้องปราศจากสิ่งต้องห้ามตามที่ศาสนากำหนด 
เช่น เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ อาหารประเภทนั้นก็สามารถเป็นอาหารฮาลาลได้ ที่สำคัญผู้ประกอบการร้านอาหาร
ฮาลาลจะต้องศึกษา พัฒนางานทางด้านบริหารควบคู่ไปกับการฝึกฝนฝีมือในการปรุงรสชาติให้คงที ่และ
ใกล้เคียงต้นตำรับ หรือปรับรสชาติอาหารให้ถูกปากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ได้มากท่ีสุด  
 2. ให้ความสำคัญกับค่านิยมของผู้คนที่เปลี่ยนแปลงไปโดยเฉพาะการรักษาสุขภาพ ผู้คนจึงมีแนวโน้ม
ที่จะรับประทานอาหารคลีน (Clean Food) มากขึ้น (W6, T4) 
 ผู้ประกอบการควรใส่ใจค่านิยมของผู้คนที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะการรักษาสุขภาพ นอกจากการ
ออกกำลังกายแล้ว อาหารนับเป็นปัจจัยที่สำคัญในการดูแลรักษาสุขภาพแบบยั่งยืน แต่ด้วยวัฒนธรรมอาหาร
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ฮาลาลของชาวไทยมุสลิม มักมีรสชาติจัดจ้าน หวาน มัน ทางร้านจึงควรมีตัวเลือกเพิ่มให้กับลูกค้าที่มาใช้
บริการ เช่น ลูกค้าต้องการทานสลัดแขก ซึ่งตามสูตรต้นตำรับจะใช้กะทิและน้ำตาลเป็นส่วนประกอบหลักของ
น้ำสลัด ทางร้านควรคิดสูตรในการทำน้ำสลัดให้มีปริมาณแคลอรี่ที่น้อยกว่าสูตรต้นตำรับ อาจจะใช้วัตถุดิบอ่ืนที่
ให้ความหวานแทนน้ำตาล เพ่ือคงเอกลักษณ์ของรสชาติดั้งเดิมเอาไว้ 
 3. ผลจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่าและความไม่มั่นคงทางการเมือง ร้านอาหาร
ฮาลาลจึงควรมีบริการจัดส่งอาหารควบคู่กับการจัดทำโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย (W5, W7, T2, T5) 
 การส่งเสริมการตลาดนั้นมีความสำคัญเป็นอย่างมากในการดำเนินธุรกิจ เพราะเป็นเครื่องมือที่ช่วยให้
ธุรกิจเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารได้ในวงกว้าง ตรงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และทำให้เป็นที่รู้จักได้ในระยะเวลาไมน่าน 
โดยเฉพาะช่วงที ่มีการแพร่ระบาดเชื ้อไวรัสโคโรน่าในปัจจุบัน ส่งผลให้รัฐต้องออกนโยบายเพื ่อควบคุม
สถานการณ์ ซึ่งนโยบายของรัฐกระทบกับการดำเนินธุรกิจร้านอาหารฮาลาลโดยตรง เช่นการประกาศปิด
ประเทศ การเว้นระยะห่าง และการประกาศเคอร์ฟิว รวมถึงสถานการณ์ทางการเมืองที่ไม่มั ่นคง เกิดการ
เดินขบวนประท้วงและมีการปิดเส้นทางจราจร ทำให้ร้านอาหารฮาลาลที่อยู่บริเวณดังกล่าวมียอดขายลดลง 
เพราะลูกค้าไม่ต้องการเสี่ยงเดินทางฝ่ารถติด และเสี่ยงการติดโรคระบาดจากพื้นที่ที่มีการรวมตัวชุ มนุมทาง
การเมือง ดังนั้นร้านอาหารฮาลาลจึงต้องปรับตัวโดยการหันมาทำการตลาดและค้าขายผ่านช่องทางออนไลน์ 
เนื่องจากลูกค้ามีอุปสรรคในการเดินทางมายังร้าน และความไม่สะดวกในการใช้บริการภายในร้านเนื่องจาก
นโยบายที่รัฐกำหนด ร้านจึงควรมีบริการจัดส่งอาหารควบคู่กับการจัดทำโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย เพ่ือกระตุ้น
ให้ลูกค้าตอบสนองสินค้าและบริการที่นำเสนอ ซึ่งวิธีนี้สามารถนำไปใช้กับร้านที่มีปัญหาที่จอดรถได้ เพราะการ
ขาดสิ่งอำนวยความสะดวกด้านท่ีจอดรถทำให้เสียโอกาสได้ลูกค้าในบางส่วน 
 
อภิปรายผล 
 ธุรกิจร้านอาหารฮาลาลมีการแบ่งส่วนตลาดอย่างชัดเจน คือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เป็นชาวมุสลิมทั้ง
ภายในประเทศและต่างประเทศ แต่ขณะเดียวกันก็มีลูกค้าต่างศาสนาเข้ามาใช้บริการภายในร้านอาหารฮาลาล
เหล่านี้ แม้จะเป็นจำนวนไม่มากเมื่อเทียบกับลูกค้าชาวมุสลิมแต่ก็เป็นตลาดที่น่าสนใจ เนื่องจากมีพื้นฐานทาง
วัฒนธรรมการกินที่คล้ายกัน กล่าวคือ แม้ลูกค้าที่มาใช้บริการจะเป็นต่างศาสนาแต่ก็เป็นคนไทยเหมือนกัน 
ย่อมนิยมรับประทานอาหารไทยที่มีรสชาติดั้งเดิม เช่น ความเผ็ดร้อนจากสมุนไพรไทย และในยุคปัจจุบันที่ผู้คน
นิยมรับประทานอาหารคลีนหรืออาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งคำว่าเพื่อสุขภาพไม่ได้หมายความเพียงแค่การทานผัก
หรือผลไม้ และเนื้อสัตว์ที ่ให้แคลอรี่ต่ำ เช่น ปลาเท่านั้น แต่การทานอาหารเพื่อสุขภาพของคนบางกลุ่ม 
หมายถึง การต้องรู้ถึงที่มาที่ไปของสิ่งที่จะนำเข้าสู่ร่างกาย ทั้งพืชผัก ผลไม้ และรวมถึงเนื้อสัตว์ด้วย โดยดูวา่มี
การใช้สารเคมีอันตรายในระหว่างกระบวนการผลิตหรือไม่ และสัตว์ที่นำมาเชือดนั้นผ่านการเลี้ยงดูมาอย่างดี
โดยคำนึงถึงหลักสิทธิและสวัสดิภาพของสัตว์หรือไม่ เพราะถ้าสัตว์มีสุขภาพกายและสุขภาพจิตที่ดีก็จะส่งผล
ต่อคุณภาพเนื้อได้ ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้มีปริมาณที่น้อยมาก แต่น่าสนใจตรงที่คนกลุ่มนี้ไม่ใช่มุสลิมแต่ได้ศึกษาถึง
มาตรฐานหรือหลักการของอาหารฮาลาลจึงเกิดความมั่นใจในคุณภาพของสินค้าที่ร้านอาหารฮาลาลนำเสนอ 
อีกท้ังมีกลุ่มลูกค้าต่างศาสนาที่ชื่นชอบอาหารฮาลาลที่เป็นเอกลักษณ์ของชาวไทยมุสลิม เช่น ข้าวหมก ซุปหาง
วัว สลัดแขก ฯลฯ และอาหารฮาลาลแบบอาหรับและอินเดีย เช่น อาหารจำพวกแกงที่รับประทานกับแป้ง
หลากชนิด เป็นต้น ผู้วิจัยเห็นสมควรว่าร้านอาหารฮาลาลควรรักษารสชาติดั้งเดิมของอาหารเหล่านี้เพื่อคง
ความเป็นเอกลักษณ์เอาไว้ แต่ทางร้านควรคิดค้นสูตรใหม่เพ่ือเป็นการเพ่ิมตัวเลือก เช่น การลดปริมาณน้ำตาล 
กะทิ และน้ำมันลง หรือใช้วัตถุดิบอ่ืนทดแทนเพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าที่รักสุขภาพ 
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  ดังนั้นการส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะการโฆษณา ประชาสัมพันธ์เพื่อให้ความรู้และสร้างความ
เข้าใจที่ถูกต้องต่ออาหารฮาลาลของคนต่างศาสนาจึงเป็นสิ่งจำเป็น เพราะนอกจากข้อมูลและรายการอาหาร
ข้างต้นแล้ว อาหารประเภทอื่นหรืออาหารตามกระแสนิยมก็สามารถนำมาทำเป็นอาหารฮาลาลได้ และผนวก
กับสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่าในปัจจุบัน ทำให้ยอดขายของร้านอาหารฮาลาลลดลง ส่วน
หนึ่งเป็นเพราะชาวต่างชาติไม่เดินทางเข้าประเทศไทย และผู้ประกอบการเองก็ทำการตลาดน้อยเกินไป 
เหตุการณ์นี้จึงนับเป็นโอกาสที่ดีที่ผู ้ประกอบการจะกำหนดกลุ่มเป้าหมายใหม่เพิ่มเป็นคนไทยต่างศาสนา
ภายในประเทศ ดังนั้นเพื่อประสิทธิภาพที่ดียิ่งขึ้น ผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลควรรวมกลุ่มกันเพื่อก่อตั้ง
เป็นสมาคมสำหรับผู ้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลเพื ่อใช้เป็นพื ้นที ่ในการแลกเปลี ่ยน เรียนรู ้ โฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ให้กับร้านค้าของสมาชิก และเพ่ือผลประโยชน์ทางธุรกิจร่วมกัน รวมถึงการรวมกลุ่มกันจะทำให้
เกิดความน่าเชื่อถือได้มากกว่าและมีภาพลักษณ์ที่ดีกว่าเมื่อต้องดำเนินการเจรจาต่อรองหรือเสนอแผนนโยบาย
ต่างๆต่อทั้งภาครัฐและเอกชน และที่สำคัญภาครัฐควรให้การสนับสนุน ส่งเสริมธุรกิจการท่องเที่ยวเชิงฮาลาล
ในทุกแขนง ทั้งธุรกิจโรงแรม ธุรกิจร้านอาหาร และสถานที่ท่องเที่ยวที่เป็นมิตรกับนักท่องเที่ยวชาวมุสลิมทั้ง
ภายในประเทศและจากต่างประเทศ โดยภาครัฐควรใช้กลยุทธ์เชิงรุกในการจัดโปรแกรมส่งเสริมการตลาด
ให้กับอุตสาหกรรมฮาลาลไทย เช่น การจัดนิทรรศการเพื่อแสดงถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทย (Thainess) ไม่ว่า
จะเป็นเครื่องแต่งกายแบบไทย เช่น ผ้าไหม ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มชาวบ้านที่ผ่านการรับรองมาตรฐาน รวมถึง
อาหารไทย ซึ่งรัฐควรจัดสรรพื้นที่ส่วนหนึ่งไว้สำหรับการโฆษณา ประชาสัมพันธ์อุตสาหกรรมฮาลาลของ
ประเทศให้เป็นที่รู้จักต่อสายตาชาวโลก เพราะประเทศไทยขึ้นชื่อทั้งในเรื่องแหล่งวัตถุดิบชั้นดีและทรัพยากร
ทางธรรมชาติที่สวยงามติดอันดับโลก อีกท้ังจำนวนประชากรผู้ที่นับถือศาสนาอิสลามมีอัตราการเจริญเติบโตที่
เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง กลยุทธ์ในด้านการส่งเสริมการตลาดดังกล่าวจึงมีความเหมาะสมกับสถานการณ์ใน
ปัจจุบัน  
 ผู ้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลควรศึกษาการทำการตลาดในรูปแบบต่างๆโดยเฉพาะการทำ
การตลาดบนโลกออนไลน์ เพราะมีค่าใช้จ่ายต่ำกว่าการทำการตลาดในรูปแบบอื่น เนื่องจากการตลาดในโลก
ออนไลน์มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเป็นอย่างมาก สามารถกำหนดกลุ่มผู้พบเห็นโพสต์ได้ อีกทั้งในปัจจุบัน
มีการสร้างกลุ่มเฉพาะหรือ Page ที่นำเสนอข้อมูลข่าวสารต่างๆที่สอดคล้องกับความเชื่อและความชอบของ
สมาชิกภายในกลุ่ม โดยร้านอาหารฮาลาลควรเข้าไปทำการตลาดในเพจเหล่านี้เพราะมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น
สมาชิกอยู่เป็นจำนวนมาก  
 นอกจากผู้ประกอบการต้องใส่ใจในการบริหารงานแล้ว ผู้ประกอบการจำเป็นต้องให้ความสำคัญกับ
การบริหารคนควบคู่กันไปด้วย โดยเฉพาะความสามารถทางด้านการสื่อสาร ความรู้ที่ถกูต้องเกี่ยวกับอาหารฮา
ลาล รวมถึงการทำให้บรรยากาศในการทำงานไม่เข้มงวดหรือหย่อนยานจนเกินไป และควรมีการกำหนด
กฎระเบียบและบทลงโทษให้ชัดเจน เพื่อให้การดำเนินงานเป็นไปอย่างราบรื่น เพราะการปฏิบัติหน้าที่ของ
บุคลากรภายในร้านย่อมส่งผลต่อคุณภาพการให้บริการได้ อีกทั้งผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับลักษณะ
ทางกายภาพ ในด้านบรรยากาศการตกแต่งร้าน โดยเฉพาะสถานที่ประกอบศาสนกิจ ที่ต้องสะอาดและ
เพียงพอต่อผู้มาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับ Sirikul และ Ream (2558) ที่ได้ศึกษา โมเดลกลยุทธ์การตลาด
บริการของร้านอาหารฮาลาลไทยเพื่อเตรียมความพร้อมสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน พบว่าส่วนประสม
การตลาดบริการและการตลาดภายในมีผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้าโดยส่งผ่านการรับรู้คุณภาพและบริการ 
ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านอาหารฮาลาลควรให้ความสำคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในด้านลักษณะทางกายภาพ ควบคู่กับการตลาดภายใน โดยเฉพาะด้านความพึงพอใจของพนักงาน ซึ่ง
จะส่งผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้าทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ และสอดคล้องกับ ขัตติยา และ สุดสันต์ 
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(2562) ได้ศึกษา พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ฮาลาลของนักท่องเที่ยวชาวไทยมุสลิมในจังหวัดภูเก็ต พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลมากที่สุด 
คือ ด้านบุคลากร (People) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทาง
การจัดจำหน่าย (Place) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามลำดับ พร้อมกับเสนอแนวทางการพัฒนาด้านกายภาพว่า ควรมีห้อง
ละหมาดเพื่อการปฏิบัติศาสนกิจ โดยแยกผู้หญิง ผู้ชาย เป็นสัดส่วนชัดเจน และมีลูกศรบอกทิศละหมาด ซึ่ง
เป็นส่วนหนึ่งของการบริการในการปฏิบัติศาสนกิจ ห้องอาหารและห้องน้ำควรจัดแบ่งอย่างถูกสุขลักษณะ มี
ระบบการทำความสะอาดที่ดี ควรมีป้ายติดเรื่องของกฎข้อห้ามทางศาสนา โดยเฉพาะการนำสุนัขและสุราเข้า
มาในร้านอาหารฮาลาล 
 นอกจากนี้ผู้ประกอบการจะต้องปรับเปลี่ยนทัศนคติและปรับปรุงการบริหารงาน โดยจำเป็นต้องใส่ใจ
และพิจารณาปรากฎการณ์ต่างๆที่เกิดขึ้นในสังคมเพ่ือดูว่าจะส่งผลต่อการประกอบธุรกิจร้านอาหารฮาลาลของ
ตนหรือไม่ และควรฝึกฝนการมองการณ์ไกลและคิดนอกกรอบ ด้วยแนวคิดนี้จะทำให้ผู้ประกอบการมีความคิด
สร้างสรรค์ ไม่เดินตามผู้อื่น จึงเป็นการสร้างความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งรายอื่น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของสุธีรา (2014) ได้ศึกษา คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการและลักษณะของสถานประกอบการ
ที่มีผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย พบว่ายิ่งผู้ประกอบการมี
คุณลักษณะของการเป็นผู ้ประกอบการมากขึ ้นเท่าใดย่อมส่งผลให้การทำงานในสถานประกอบการมี
ประสิทธิภาพดียิ่งขึ้น ก่อให้เกิดการพัฒนาผลประกอบการและความเจริญเติบโตในที่สุด และสอดคล้องกับ ฝน
ทิพย์ (2554-2555) ได้ศึกษา คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จของธุรกิจโรงแรมในจังหวัด
ภาคเหนือตอนล่างของไทย พบว่า ความคิดเห็นของผู้ประกอบการในการที่จะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จได้
นั้นจะเกิดจากความตั้งใจ และต้องกล้าลงมือทํา มีการมองแบบมุมกว้าง มีการพิจารณาความเหมาะสมในการ
ทําธุรกิจ มองดูคู่แข่งและมีการมองหาตลาดใหม่ ต้องพิจารณาความพึงพอใจของลูกค้า มีการพัฒนาตนเอง
ตลอดเวลา มีการจัดการธุรกิจที่ดี เลือกวิธีการที่เหมาะสม มีบุคลากรที่เชี่ยวชาญในแต่ละด้าน มีการเตรียมการ
ตลอดเวลา จับโอกาสทางธุรกิจได้ก่อนผู้อื่น และสามารถทําให้สําเร็จตามเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ ซึ่งแนวคิดนี้ควร
นำไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจในสาขาอาชีพอื่นที่ผู้ประกอบการเป็นมุสลิม เพราะเนื่องจากข้อจำกัดทางศาสนาใน
บางกรณี อาจทำให้แพ้หรือไร้ความโดดเด่นเมื่อเทียบกับคู่แข่งขันจากสาขาอาชีพเดียวกัน ดังนั้นผู้ประกอบการ
ชาวมุสลิมควรมีภาวะผู้นำ กล้าคิด กล้าตัดสินใจทดลองทำสิ่งใหม่ เพราะพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบัน
เปลี่ยนไป ผู้คนชอบลองของแปลกใหม่ก่อนใคร ด้วยกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างนี้ จะทำให้ร้านอาหารฮา
ลาลได้รับคะแนนนิยมมากขึ้น และร้านอาหารฮาลาลก็ควรใส่ใจต่อกรรมวิธีการปรุงและรสชาติอาหาร มีการ
บริหารจัดการในด้านสถานที่ บรรยากาศโดยรอบ และเวลาที่ใช้ในการเสิร์ฟอาหารจะต้องมีความพอเหมาะ 
ด้วยเงื่อนไขต่างๆเหล่านี้สามารถนำไปสู่การสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการและนำไปสู่การ
กลับมาใช้บริการซ้ำ ซึ่งสุดท้ายจะทำให้กิจการเกิดความม่ันคง ยั่งยืนได้ในท่ีสุด 
  
ข้อเสนอแนะ 
 1. เนื่องจากงานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพที่ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจเพื่อนำไป
กำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดผ่านการสัมภาษณ์บรรดาผู้ประกอบการและผู้จัดการร้านอาหารฮาลาลที่เป็นที่
รู ้จักในกรุงเทพมหานคร ในงานวิจัยครั้งต่อไปจึงควรศึกษาในประเด็นดังกล่าวจากมุ มมองของผู้ใช้บริการ
ร้านอาหารฮาลาลทั้งจากผู้ที่เป็นมุสลิมและผู้ที่ไม่ใช่มุสลิมร่วมด้วย เพื่อนำไปสู่ความเข้าใจและการพัฒนากล
ยุทธ์การตลาดที่หลากหลาย ครอบคลุม และสามารถตอบโจทย์ผู้บริโภคในวงกว้างได้ 
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 2. เนื่องจากชาวมุสลิมเป็นกลุ่มชนที่มีความเคร่งครัดทางศาสนา จึงเป็นการน่าสนใจที่จะทำการศึกษา
กลยุทธ์ในการดำเนินธุรกิจในด้านอื่นๆ โดยนำหลักความเชื่อ ความศรัทราของผู้ที่นับถือศาสนาอิสลามมาศึกษา
ว่ามีความสอดคล้องในการดำเนินธุรกิจได้อย่างไรบ้าง โดยไม่จำกัดเพียงแค่ธุรกิจใดธุรกิจหนึ่ง 
 3. เนื่องจากจำนวนประชากรที่นับถือศาสนาอิสลามหรือชาวมุสลิมมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง
และคาดว่าจะมีจำนวนมากเป็นอันดับ 1 ของประชากรโลกในช่วงปลายศตวรรษนี้ จึงควรศึกษาอย่างเจาะลึก
ถึงศักยภาพด้านการท่องเที่ยวเชิงฮาลาลในประเทศไทย เพ่ือนำไปสู่การกำหนดยุทธศาสตร์ด้านการท่องเที่ยวที่
สามารถตอบสนองกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวมุสลิมได้ต่อไปในอนาคต 
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