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บทคดัยอ่ 
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ผูวิ้จยัสรรหาผูเ้ขา้ร่วมการวิจยัดว้ยการประชาสัมพนัธ์ผ่านทางเฟซบุ๊กและแอปพลิเคชัน่ Line โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถามออนไลน์ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 221 ตวัอยา่ง 
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ประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซีอยา่งมีนยัสําคญัและปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของ

การเป็นผูป้ระกอบ และดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี อีกทั้ง

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด ์และปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซีอย่างมีนัยสําคัญ นอกจากน้ีย ังพบว่าปัจจัยด้านการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 มีอิทธิพลต่อ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นประสิทธิภาพ

การดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี รวมถึงปัจจยัดา้นความรุนแรงในการแข่งขนั มีอิทธิพลต่อความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั

ดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบและปัจจยัดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 
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บทที่ 1 

บทนํา 

1.1 ความสําคญัและที่มาของหัวข้อวิจัย 

ในปัจจุบนัโลกแห่งการแข่งขนัในทางธุรกิจมีความรุนแรงมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง มีการ

ใชก้ลยทุธ์ตอบโตก้นัอยา่งดุเดือด และเป็นท่ีแน่นอนวา่ ธุรกิจขนาดยอ่มในการเผชิญการแข่งขนัเพียง

ตวัคนเดียว เป็นส่ิงท่ียากและทา้ทายอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นความสามารถในการบริหารจดัการธุรกิจ 

การคิดก่อนลงมือทาํ การทาํการตลาด ตลอดจนการพฒันาผลิตภัณฑ์  ดังนั้นระบบแฟรนไชส์ 

(Franchise) จึงถือเป็นรูปแบบการทาํธุรกิจท่ีธุรกิจขนาดเล็ก ธุรกิจเจ้าของคนเดียว กาํลงัให้ความ

สนใจและนิยมนาํมาใชใ้นธุรกิจของตน โดยเป็นขอ้ตกลงท่ีให้สิทธ์ิแก่แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ใน

การดาํเนินธุรกิจภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้และภาพลกัษณ์ของแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) ในการ

ขายสินคา้หรือบริการภายในช่วงเวลาท่ีกาํหนดไว ้โดยแฟรนไชส์ซอร์จะถ่ายทอดวิธีการสาํหรับการ

ดาํเนินธุรกิจให้แก่แฟรนไชส์ซี ซ่ึงแฟรนไชส์ซีจะตอ้งจ่ายค่าตอบแทนค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 

(Franchise Fee) หรือตาม % ของผลการดําเนินงาน (Royalty Fee) ตามท่ีตกลงเน่ืองจากเป็น

ค่าตอบแทนในการใชช่ื้อทางการคา้ของแฟรนไชส์ซอร์ (Francine Lafontaine, 1992) 

ธุรกิจแฟรนไชส์ ถือเป็นเส้นทางลดัสําหรับผูป้ระกอบธุรกิจมือใหม่ที่ต้องการย่น

ระยะเวลาในการเร่ิมต ้นทาํธุรกิจแต่ตอ้งการการรับประกันความสําเร็จจากธุรกิจต ้นแบบ

นอกจากน้ีธุรกิจแฟรนไชส์ยงัเป็นสาขาธุรกิจที่สามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจ ช่วยพฒันา

และใช้เป็นกลยุทธ์ในการขยายธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว โดยใช้เงินทุนไม่มากนัก และมีแฟรน

ไชส์ซีมาร่วมกันสร้างธุรกิจให้เติบโตไปพร้อมๆกัน รวมทั้งให้โอกาสกับแฟรนไชส์ซีในการ

ประสบความสําเร็จไดม้ากกว่าและรวดเร็วกว่าการเร่ิมต้นธุรกิจด้วยตนเอง โดยลดความเส่ียง

ในการดาํเนินธุรกิจ อย่างไรก็ตาม การประสบความสําเร็จและธุรกิจแฟรนไชส์เติบโตอย่าง

ย ัง่ยืนนั้น จาํเป็นตอ้งมีทกัษะการบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ มีคุณภาพมีมาตรฐาน และสร้าง

ความได้เปรียบทางการแข่งขนัที่เหนือกว่าคู่แข่งในตลาด (กรมพฒันาธุรกิจการค้า กระทรวง

พาณิชย ,์ 2561) จากขอ้มูลธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย เปิดเผยให้เห็นว่า ธุรกิจแฟรนไชส์

ในประเทศไทยมีการเติบโตของธุรกิจอย่างต่อเน่ือง  
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รูปภาพ 1.1   จาํนวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ปี 2565 

ท่ีมา: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ 

 

การเจริญเติบโตของร้านค้าปลีกส่วนหน่ึงเกิดจากการดาํเนินธุรกิจแบบแฟรนไชส์ 

(Franchise) คือ ธุรกิจที่แฟรนไชซอร์ (Franchisor) ให้สิทธิผู อื้่นในการประกอบธุรกิจขาย

สินคา้หรือบริการได้ ภายใตสิ้ทธิประโยชน์ในการใช้ช่ือการคา้ ตราสินคา้ เทคนิคในการผลิต

สินคา้หรือการให้บริการและวิธีการในการดาํเนินธุรกิจของตน (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2556)  

 

แฟรนไชส์ซอร์ ถือเป็นบุคคลท่ีประสบความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจ ผา่นการลองผิด

ลองถูก ไดเ้รียนรู้ตาํราและแนวทางการทาํธุรกิจจนมีความเช่ียวชาญ มีความพร้อมในการถ่ายทอด

ความสาํเร็จใหก้บัแฟรนไชส์ซีแฟรนไชส์ซอร์ควร ส่งมอบความสาํเร็จใหแ้ฟรนไชส์ซี อาทิ  

-  เครือข่ายทาํเลท่ีตั้ งในการเปิดร้านแฟรนไชส์ให้กับแฟรนไชส์ซอร์ 

ระยะห่างของร้าน ทาํเลในหา้งสรรพสินคา้ หรือนอกหา้ง เช่น สถานีบริการนํ้ามนั ตลาดนดั โรงเรียน 

สาํนกังานออฟฟิศ ฯลฯ แบรนด ์

- สินคา้เป็นท่ียอมรับ รวมถึงมีสินคา้และบริการเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภค

ในวงกวา้ง 

- มีแผนการตลาดท่ีพร้อมสนบัสนุนให้ธุรกิจทั้งเครือข่ายเติบโต และช่วย

ให้แฟรนไชส์ซีมีรายได ้โดยแฟรนไชส์ซีก็ตอ้งจ่ายเงินค่าสิทธิและค่าการตลาดให้แฟรนไชส์ซอร์ 

เพื่อนาํไปใชใ้นการดาํเนินกลยทุธ์การตลาดอยา่งเป็นระบบ 
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- ระบบการบริหารจดัการ และการปฏิบติังานทุกๆ อย่าง ภายในร้าน เช่น 

การผลิต การตลาด การขาย การเงิน บญัชี การจดัเก็บและสตอ็ก การบริการ การเปิด-ปิดร้าน การแต่ง

กาย และอ่ืนๆ 

- นวตักรรมและการพฒันาเมนูใหม่ๆ ออกมาอย่างต่อเน่ือง เพราะโลก

ของธุรกิจแฟรนไชส์มีการแข่งขนัอยา่งรุนแรง   

- บุคลากร หรือพนกังาน แฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งถ่ายทอดวิธีการคดัเลือก

พนกังาน คดัเลือกทีมงาน วิธีการอบรมพนกังาน รวมถึงแนวทางการพฒันาบุคลากรใหแ้ขง็แกร่ง 

- ระบบการบริหารโลจิสติกส์ในร้าน ตั้งแต่กระบวนการจดัหา-จัดซ้ือ

สินคา้และวตัถุดิบ กระบวนการการขนส่งและจดัเก็บวตัถุดิบ กระบวนการผลิตสินคา้หรือบริการ ไป

จนถึงขั้นตอนการขนส่งและจดัเก็บสินคา้ (thaifranchisecenter.com, 2022) 

ปัจจุบันธุรกิจแฟรนไชส์เป็นธุรกิจท่ีสร้างรายได้ให้กับธุรกิจหลากหลายประเภท 

โดยเฉพาะธุรกิจประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีประสบความสําเร็จมากมาย เร่ิมจากการลงทุนดว้ยเงินส่วนตวั

ก่อนขยายเป็นธุรกิจแฟรนไชส์ จุดเด่นท่ีทาํให้แฟรนไชส์เคร่ืองด่ืมมีความแตกต่างและดึงดูดใจมาก

ท่ีสุด คือ การเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด จากการมีร้านแฟรนไชส์ในทาํเลท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคสามารถ

เขา้ถึงไดง้่ายและมีการให้บริการของพนกังานท่ีมีความรู้และมีความชาํนาญ (จิตพนธ์ ชุมเกตุ และ

คณะ, 2559) 

บริษทั A ดาํเนินธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมในรูปแบบแฟรนไชส์เป็นหลกั มีรายไดจ้ากการ

ขายสินคา้และให้บริการ โดยสินคา้นั้น อาทิ การขายวตัถุดิบ เคร่ืองชงกาแฟ เมล็ดกาแฟ ผงผสม

เคร่ืองด่ืม ผลิตภณัฑแ์ละอุปกรณ์อ่ืน ๆ ใหแ้ก่แฟรนไชส์ซี รวมถึงรายไดจ้ากค่าธรรมเนียมร้านแฟรน

ไชส์เปิดใหม่คร้ังแรก ค่าสิทธิ และค่าการตลาด ตามขอ้ตกลงในสัญญาแฟรนไชส์ โดยแฟรนไชส์ซี 

มีขอ้ตกลงกบับริษทั A ตอ้งดาํเนินธุรกิจกาแฟตามมาตรฐานท่ี บริษทั A กาํหนด และซ้ือวตัถุดิบหลกั

ทั้งหมดจาก บริษทั A โดย บริษทั A เป็นผูจ้ดัหาวตัถุดิบ อุปกรณ์ และสินคา้ท่ีมีคุณภาพ รวมถึงการ

จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่งเสริมแบรนด์ การอบรมและบริการให้คาํปรึกษา และให้ความ

ช่วยเหลืออ่ืนกบัแฟรนไชส์ซี ทั้งน้ี แฟรนไชส์ซีเป็นผูรั้บผิดชอบในการจดัหาและไดม้าของสถาน

ท่ีตั้งร้านและค่าใชจ่้ายการลงทุนในการสร้างร้านกาแฟ การบาํรุงรักษาร้านกาแฟ รวมถึง ค่าอุปกรณ์ 

ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ระหวา่งดาํเนินการ  

บริษทั B มีทุนจดทะเบียน 1,500 ลา้นบาท และบริษทัใหญ่ ถือหุ้นในสัดส่วนร้อยละ 

100 เพื่อประกอบธุรกิจร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยในอนาคตมีแผนขยายร้านสาขาไปตาม

สถานีบริการท่ีพฒันาสาขาขึ้นใหม่ และทาํเลการคา้สําคญัต่างๆ อย่างต่อเน่ือง บริษทัได้ส่งมอบ
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ความสุขในการด่ืมกาแฟใหก้บัลูกคา้มาร่วม 10 ปี ปัจจุบนัมีสาขาอยูท่ ัว่ประเทศ ใส่ใจในการคดัเลือก

วตัถุดิบเพื่อใหลู้กคา้ไดส้ัมผสัถึงรสชาติท่ีเป็นเอกลกัษณ์ 

การทาํธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีมีสาขาอยู่ทัว่ประเทศ ท่ีขบัเคล่ือนการดาํเนินธุรกิจร่วมกัน 

ระหว่างแฟรนไชส์ซีและแฟรนไชส์ซอร์ ผูวิ้จยั ท่ีเล็งเห็นความสําคญัของ การขยายร้านสาขา ขยาย

ฐานลูกคา้ และสร้างการรับรู้แบรนด์ให้มีช่ือเสียงในเชิงบวก เป็นท่ีจดจาํในทุกตลาด ไดเ้ป็นอย่างดี 

จะตอ้งไดรั้บความร่วมมือจากแฟรนไชส์ซีเป็นสําคญั ดงันั้นปัจจยัใดท่ีทาํให้แฟรนไชส์ซีสามารถ

ประสบความสาํเร็จในดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์มีผลตอบแทนในดา้นการเงินเป็นท่ีน่าพึงพอใจ ซ่ึง จะ

ทาํให้แฟรนไชส์ซีมีความตั้งใจจะอยู่กับแฟรนไชส์ซอร์ เพื่อดาํเนินธุรกิจร่วมกันและเติบโตไป

ดว้ยกนั  และส่ิงสําคญัท่ีแฟรนไชส์ซีตอ้งการจากแฟรนไชส์ซอร์ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการ

ดาํเนินธุรกิจใหดี้ขึ้น 

1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจยั 

1.2.1 เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

(Franchisee financial performance) 

1.2.2 เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรน

ไชส์ซี (Franchisee operational  performance) 

1.2.3 เพื่อศึกษาวิเคราะห์ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรน

ไชส์ซี (re-contract intention) 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

ขอบเขตดา้นประชากรท่ีศึกษา คือ กลุ่มประชากรแฟรนไชส์ซี (Franchisee) ประเภท

เคร่ืองด่ืมรายใหญ่ของประเทศไทย  

1.4 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

1.4.1 ทราบถึงปัจจยัที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงิน ประสิทธิภาพดา้นการ

ดาํเนินงาน ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี 
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1.4.2 หน่วยงาน องค์กร หรือผูที้่มีส่วนเกี่ยวขอ้งในธุรกิจแฟรนไชส์ สามารถนาํ

ผลสรุปที่ไดจ้ากการวิจยัไปเป็นแนวทางในการประยุกต์ใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์การให้บริการ 

เพื่อให้สอดคลอ้งกบัธุรกิจแฟรนไชส์ได ้

1.4.3 งานวิจยัน้ีศึกษาในประเด็นที่ยงัไม่แพร่หลาย ดงันั้นผูที้่สนใจศึกษาในเร่ืองน้ี

สามารถนาผลการศึกษาไปต่อยอดศึกษาในมิติอ่ืนๆ ต่อไปได ้

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะที่ใช้ในการวิจัย 

แฟรนไชส์ซ่ิง (Franchising) หมายถึง การท่ีแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) ตกลงอนุญาต

ให้แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ดาํเนินธุรกิจภายใตช่ื้อการคา้ การบริหาร และระบบธุรกิจของแฟรน

ไชส์ซอร์ ซ่ึงเป็นผูพ้ฒันาขึ้น แฟรนไชส์ซีจะตอ้งดาํเนินธุรกิจตามรูปแบบและระบบธุรกิจของแฟรน

ไชส์ซอร์ และจ่ายค่าตอบแทนแก่แฟรนไชส์ซอร์  แฟรนไชส์ (Franchise) หมายถึง ระบบธุรกิจท่ี

ประกอบไปดว้ย ลกัษณะสาํคญั 3 ประการคือ  

1. แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งมีถ่ายทอดวิทยาการ การทาํธุรกิจทุกอย่างให้แก่แฟรนไชส์ซี

อยา่งใกลชิ้ด 

2. แฟรนไชส์ซี จะตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมในการใชช่ื้อการคา้เป็นค่าธรรมเนียมเร่ิมแรก 

(Franchise Fee) 

3. แฟรนไชส์ซีจะตอ้งจ่าย ค่าธรรมเนียมเป็นเปอร์เซ็นต ์(Royalty Fee)  

แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) หมายถึง  เจา้ของสิทธิ ซ่ึงเป็นผูท่ี้คิดคน้วิธีการทาํธุรกิจ 

จนมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ และเป็นผูข้ายสิทธิการดาํเนินการขายช่ือการคา้ของตวัเองให้แก่ผูอ่ื้น 

อยา่งเช่น เชสเตอร์กริลล ์เป็นผูค้ิดคน้ร้านอาหารประเภทไก่ยา่ง และสูตรอาหาร มีรูปแบบการจดัการ

ร้าน การจดัการเฉพาะตวั จนกระทัง่มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัแลว้ขายระบบทั้งหมด ให้แก่ผูอ่ื้น บริษทั

ของเชสเตอร์กริลล์อยู่ในฐานะเป็นเจา้ของสิทธิ และเป็นผูข้ายแฟรนไชส์ให้ผูอ่ื้นเรียกว่าแฟรนไช

ซอร์  

แฟรนไชส์ซี (Franchisee) หมายถึง ผูรั้บสิทธ์ิในการดาํเนินธุรกิจ ตามระบบท่ีเจา้ของ

สิทธิไดจ้ดัเตรียมไวร้วมทั้งใชช่ื้อทางการคา้เคร่ืองหมายการคา้เดียวกนั โดยท่ีตอ้งจ่ายค่าตอบแทนใน

การใหสิ้ทธิ อนันั้นรวมทั้งจ่ายค่าตอบแทนตามผลประกอบการดว้ย ซ่ึงคือผูซ้ื้อแฟรนไชส์  

แฟรนไชส์ฟี (Franchise Fee) หมายถึง ค่าตอบแทนท่ีเป็นจาํนวนเงินท่ีแน่นอน จะจ่าย

ก่อนเร่ิมดาํเนินงาน หรือเรียกว่าค่าธรรมเนียมแรกเขา้ ซ่ึงถือว่าเป็นการจ่ายค่าสิทธิต่างๆให้แก่แฟรน

ไชส์ซอร์  
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รอยลัต้ีฟี (Royalty Fee) หมายถึง เป็นค่าตอบแทนท่ีตอ้งจ่ายอย่างต่อเน่ืองตามสัดส่วน

ของผลการดาํเนินงาน โดยคาํนวณเป็นเปอร์เซ็นต์ต่อเดือน หรือต่อปี จากยอดขายหรือยอดสั่งซ้ือ

สินคา้ ตามแต่ตกลงกนั  

ค่าการตลาด (Marketing Fee) หมายถึงค่าตอบแทนท่ีตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ือง ตามสัดส่วน

ของผลการดาํเนินงาน เพื่อนาํไปใชเ้พื่อการโฆษณา ในส่วนน้ีแฟรนไชส์ซอร์อาจจะเรียกเก็บหรือไม่

เก็บก็ได ้แลว้แต่จะตกลงกนั  

ท่ีมา: franchisefocus.co.th (2022) 
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1.6 กรอบแนวคิดและสมมติฐานงานวิจยั 

ตัวแปรอสิระ ตัวแปรตาม 

 
 

 

ภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดและแนวทางการศึกษา 

ด้านประชากรศาสตร์ (Demographics) 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. จาํนวนนิติบุคคล 

5. จาํนวนสาขา  

6. รายไดข้องร้าน 

ปัจจัยจากแฟรนไชส์ซี 

• คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 

(entrepreneurial orientation) 

• คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ี

มุ่งเนน้ตลาด (market orientation) 

 

ตัวแปรกาํกบั 

1. การรับรู้ภาวะวิกฤต (Perceived Crisis) 

2. ความรุนแรงในการแข่งขนั (competitive 

intensity) 

ประสิทธภิาพของแฟรนไชส์ซี 

(Franchisee performance) 

ประสิทธิภาพดา้นการเงิน 

 (Financial performance) 

ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน 

(Operational performance) 

ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของ 

แฟรนไชส์ซี (re-contract intention) 

ปัจจัยจากท้ังแฟรนไชส์ซีและแฟรนไชส์ซอร์ 

• การส่ือสาร (Communication) 

• ปัจจยัดา้นการเงิน (Finance factor) 

ปัจจัยจากแฟรนไชส์ซอร์ 

• การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ 

(franchisor support) 

• ความเช่ือใจ (Trust) 

• ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand image & 

Brand resonance) 

• คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Product quality 

and innovation) 
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สมมติฐานท่ี 1 : แฟรนไชส์ซีท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ จาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ และรายไดข้อง

ร้าน จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟ

รนไชส์ซีท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 : ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรน

ไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัด้านการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซีท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 3 : ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรน

ไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัด้านการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 4 : ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรน

ไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัด้านการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

สมมติฐานท่ี 5 : ปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

สมมติฐานท่ี 6 : ปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19  เป็นตวัแปรกาํกบัความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

สมมติฐานท่ี 7 : ปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19  เป็นตวัแปรกาํกบัความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 
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ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ความตั้งใจใน

การต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

สมมติฐานท่ี 8 : ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

สมมติฐานท่ี 9 : ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการดาํเนินงานแฟรนไชส์ซี 

สมมติฐานท่ี 10 : ปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ความตั้งใจใน

การต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



10 
 

 

 

บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาเร่ือง “การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อต่อประสิทธิภาพและความตั้งใจในการ

ต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี” ผูวิ้จยัไดท้าํการรวบรวมศึกษา บทความ แนวความคิด ทฤษฎี และ

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางประกอบการนาํเสนอการวิจยั ดงัต่อไปน้ี  

2.1 แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ 

ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ เป็นความหลากหลายท่ีเกิดขึ้นของบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ 

เพศ อายุ สถานภาพ สรีระของร่างกาย ระยะเวลาในการทาํงาน เป็นตน้ เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกตวัตนของ

บุคคลนั้น ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั เช่น พนกังานระดบัปฏิบติัการ (Junior staff) กบั พนกังานระดบั

อาวุโส (Senior staff) ทัศนคติ การแสดงออกทางพฤติกรรมก็จะมีความต่างกัน ซ่ึงมาจากความ

แตกต่างดา้นประชากรศาสตร์หรือความเป็นมาของบุคคลเหล่านั้น  (วชิรวชัร งามละม่อม, 2558) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบั

การศึกษาซ่ึงองคป์ระกอบเหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งกลุ่มเป้าหมาย ท่ีจะสามารถช่วยกา

หนดกลุ่มตลาดชองกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายกว่าตวัแปรทางดา้นอ่ืน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2552) 

โดยตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีสาํคญั มีดงัต่อไปน้ี 

1. อายุ (Age) มีความเก่ียวขอ้งกนักับการตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภค 

อายุท่ีแตกต่างกนัในแต่ละช่วง ความตอ้งการในสินคา้และบริการก็จะแตกต่างกนัออกไป เช่น กลุ่ม

วยัรุ่นรู้สึกต่ืนเตน้กบัส่ิงใหม่ๆ ชอบในการติดตามแฟชัน่ เป็นตน้ 

2. เพศ (Sex) เพศท่ีแตกต่างกัน ส่วนใหญ่จะมีทัศนคติ การวิเคราะห์ การพิจารณา

ตดัสินใจเลือกบริโภคสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นเพศจึงเป็นปัจจยัท่ีนาํมาวิเคราะห์เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการ 

3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) เป็นส่ิงสําคญัของการวางกลยุทธ์ดา้นการตลาด

มาโดยตลอดและมีความสาํคญัอยา่งมากในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 

4. รายได้และการศึกษา (Income and Education) เป็นตวัแปรท่ีสําคญัในการกาํหนด

กลุ่มเป้าหมายยกตวัอย่าง เช่น นักการตลาดจะสนใจ ในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรายไดสู้ง แต่ครอบครัวท่ีมี
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รายไดร้ะดับปานกลางถึงตํ่าก็เป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่เช่นกัน ดังนั้น รายได้จึงกลายเป็นตัวช้ีวดั

ความสามารถของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่อาจจะมีเร่ืองการศึกษา รสนิยม ความชอบ 

อาชีพ ร่วมพิจารณาดว้ย 

2.2 แนวคิดเกีย่วกบัคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial 

Orientation) 

จากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศไดใ้ห้ความหมายของ

คุณลกัษณะการเป็นผูป้ระกอบการเอาไวม้ากมาย การคน้หาคุณลกัษณะต่างๆ ของผูป้ระกอบการท่ี

นาํไปสู่ความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจ ซ่ึงนกัวิจยัไดร้วบรวมผลการวิจยัท่ีน่าสนใจเอาไวด้งัน้ี 

ศิริวฒัน์ ตั้งทรงเจริญ (2015) อา้งถึง (Lumpkin & Dess, 1996) มีการศึกษาวิจ ัย

และให้คาํจาํกัดความถึงคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการเอาไว ้5 ลกัษณะดังน้ี 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneurial Orientation) 5 ลกัษณะ 

1. ก า ร มี น วัต ก ร ร ม  ( Innovativeness) มี แ น ว คิ ด อ ย่ า ง ส ร้ า ง ส ร ร ค์  มี ก า ร ใ ช้             

เทคโนโลยท่ีีทนัสมยั เพื่อท่ีจะนาํเสนอสินคา้หรือบริการใหม่ๆ 

2. ความกล้าเส่ียง (Risk Taking) เป็นลักษณะการตัดสินใจอย่างเด็ดขาดแม้ว่าอยู่ใน

สถานการณ์ท่ีไม่แน่ชัด เช่น กลา้เส่ียงประกอบธุกิจในตลาดใหม่ๆ หรือการกู้ยืม

เพื่อไปประกอบธุรกิจ 

3. การทาํงานเชิงรุก (Proactiveness) การทาํงานแบบมองไปขา้งหนา้ ทาํงานลกัษณะ

เชิงรุก เช่น การมีการแข่งขันท่ีรุนแรงก็จะสร้างความต้องการใหม่ๆ สร้างการ

เปล่ียนแปลงใหเ้กิดขึ้นกบัธุรกิจ 

4. ความกลา้ท่ีจะแข่งขนั (Competitive Aggressiveness) กลา้ท่ีจะเผชิญหน้า ตอบโต้

คู่แข่งไดดี้ สร้างความเปรียบในการแขง้ขนัใหก้บัธุรกิจ 

5. การมีอิสระในการบริหารงาน (Autonomy) มีความอิสระในการตัดสินใจเพื่อ

ผลกัดนัแนวคิดและวิสัยทศัน์ของธุรกิจสู่การนาํไปปฏิบติั 

 

โดยมีคุณลกัษณะทั้ง  2 ลกัษณะเขา้มาเพิ ่มคือ การมีอิสระในการบริหารงาน 

(Autonomy) และความกล้าที่จะแข่งข ัน(Competitive Aggressiveness) ซ่ึงจากการศึกษาวิจ ัย

สรุปได้ว่า คุณลกัษณะทั้ง 2 นั้น เป็นอิสระจากกันและส่งผลโดยตรงกับความสาํเร็จของกิจการ 

(Lumpkin and Dess, 1996) 
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Samantha et al. (2021) ศึกษาว่าเหตุการณ์ความไม่แน่นอนภายในทฤษฎีเหตุฉุกเฉินมี

อิทธิพลต่อคุณลักษณะของการเป็นผู ้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) (EO) และ

ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซีค้าปลีกในประเทศเกาะแปซิฟิกใต้อย่างไร ผลการวิจัยพบว่า

เทคโนโลยี นวตักรรม และการส่งเสริมการขาย ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและการสร้างมูลค่า

ร่วมกัน การใช้ประโยชน์ท่ีมีโอกาสได้ผลตอบแทนสูง และการเพิ่มอาํนาจและการสนับสนุน มี

อิทธิพลต่อประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี ในขณะท่ีความเป็นผูน้าํท่ีมุ่งเน้นท่ีตอบสนองลูกคา้และ

ความรู้ของคู่แข่งไดรั้บการพิสูจน์แลว้ว่าไม่มีนยัสําคญั ผลการวิจยัน้ีสนบัสนุนอิทธิพลของ EO ท่ีมี

ต่อข้อบ่งช้ีทั้ งทางการเงินและท่ีไม่ใช่ทางการเงิน โดยมีอิทธิพลมากต่อตัวบ่งช้ีทางการเงิน 

ผลการวิจยัพบวา่ EO ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซีบางส่วน ในขณะท่ีผลกระทบท่ี

เหลืออาจเป็นผลมาจากภาระผูกพนัขององคก์รและสภาพแวดลอ้ม ในขณะท่ีผลกระทบท่ีเหลืออาจ

เป็นผลมาองคก์รและสภาพแวดลอ้มท่ีไม่แน่นอน 

Colla et al. (2020)  ศึกษาคุณลักษณะของการเป็นผู ้ประกอบการด้านใดมีความ

เก่ียวขอ้งมากท่ีสุดสําหรับการสร้างความแตกต่างทางประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี ผลการวิจยั

พบวา่ ใน 5 ดา้นของคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ การมีนวตักรรม (Innovativeness) 

ความกลา้เส่ียง (Risk Taking) การทาํงานเชิงรุก (Proactiveness) ความกลา้ท่ีจะแข่งขนั (Competitive 

Aggressiveness) การมีอิสระในการบริหารงาน (Autonomy) พบว่า ความกลา้ท่ีจะแข่งขนั และการมี

อิสระในการบริหารงานเป็นดา้นท่ีมีอิทธิพลสาํหรับแฟรนไชส์ซอร์ท่ีจะไดรั้บประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

มีความแข็งแกร่งความเช่ือมโยงกบัประสิทธิภาพ อีกสามดา้นท่ีเหลือของคุณลกัษณะของการเป็น

ผูป้ระกอบการมีบทบาทเลก็นอ้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัประสิทธิภาพ 

Chien (2014) กล่าววา่แฟรนไชส์ซีท่ีมีลกัษณะ EO พบวา่มีความสามารถในการเสาะหา

และใช้โอกาสใหม่ๆในการทาํธุรกิจ ปรับตวัให้เขา้กบัการพฒันาของเศรษฐกิจโลก และบรรลุขอ้

ไดเ้ปรียบเชิงเปรียบเทียบท่ีแขง็แกร่งกว่าคู่แข่งรายอ่ืน ดงันั้นจึงสามารถเพิ่มประสิทธิภาพท่ีเหนือกว่าได ้  

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเสนอวา่ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneurial Orientation) มี

อิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการของแฟรนไชส์ซี 

2.3 แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมมุ่งตลาด (market orientation) 

พฤติกรรมมุ่งตลาด (Market Orientation) เป็นวฒันธรรมองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพอยา่ง

มากในการสร้างพฤติกรรมท่ีจาํเป็นสําหรับองค์กร ซ่ึงประกอบด้วยการมุ่งเน้นลูกคา้ (Customer 

orientation) การมุ่งเน้นคู่แข่ง (Competitor orientation) และการประสานความร่วมมือระหว่าง
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หน่วยงาน (Inter functional Coordination) เป็นแนวคิดท่ีช่วยเพิ่มผลการดาํเนินงานทางธุรกิจในเชิง

ของการจดัการเชิงกลยุทธ์ เน่ืองจากการมุ่งเนน้ตลาดช่วยผลกัดนัให้องคก์รจดัทาํกลยุทธ์และบริหาร

องคก์รดว้ยการสร้างคุณค่าเพิ่มขึ้นให้กบัลูกคา้และเพิ่มความสามารถในการทาํกาํไร ผลลพัธ์ท่ีไดค้ือ 

การประสบความสําเร็จในการดาํเนินธุรกิจ (Narver & Slater, 1990)  การมุ่งเน้นตลาด การมุ่งเน้น

ความเป็นผูป้ระกอบการ และการมุ่งเน้นการเรียนรู้มีผลทางตรงทิศทางบวกต่อความสามารถทาง

นวตักรรม และความสามารถทางนวตักรรมมีผลทางตรงทิศทางบวกต่อผลการดาํเนินงานองค์กร 

(ปรารถนา หลีกภยั, 2013)  

Kohli and Jaworski (1990) ไดก้ล่าวว่าพฤติกรรมมุ่งตลาดเป็นการปฏิบติัตามแนวคิด

ทางการตลาด โดยการมุ่งเนน้ลูกคา้และการติดต่อประสานงาน พฤติกรรมมุ่งตลาด ทาํใหแ้ต่ละส่วน

งานมีส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีพฒันาความเขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ในปัจจุบนัและอนาคต 

รวมถึงปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อความตอ้งการของลูกคา้ พร้อมทั้งการถ่ายทอดความเขา้ใจไปยงัฝ่าย

ต่างๆ ในองคก์ร ท่ีมีส่วนร่วมสาํหรับการออกแบบกิจกรรมเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

การมุ่งเน้นตลาดเป็นปรัชญาในกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งเสริมความสามารถของ

องค์กรในการส่งมอบลูกคา้ทั้งภายในและภายนอกดว้ยสินคา้และบริการท่ีเหนือกว่า (Crick, 2019) 

ในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัในปัจจุบนั ซ่ึงการแข่งขนัและความผนัผวนกาํลงัทวี

ความรุนแรง พฤติกรรมมุ่งตลาด มีความเก่ียวขอ้งอย่างยิ่ง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุคการระบาดใหญ่

ของ COVID-19 (Bui et al., 2021)  

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเสนอว่าปัจจยัดา้นพฤติกรรมมุ่งตลาด (market orientation) มีอิทธิพลต่อ

ประสิทธิภาพดา้นการเงินประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการของแฟรนไชส์ซี 

 

2.4 การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor support) 

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์เป็นเหตุผลหลักในการดึงดูดแฟรนไชส์ซีท่ีมี

ศกัยภาพและรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกับแฟรนไชส์ซีท่ีอยู่ในระบบแฟรนไชส์ท่ีซับซ้อน งานวิจยั

กล่าสว่าระดับการสนับสนุนแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลต่อทศันคติแฟรนไชส์ซี การตอบสนองใน

ทางบวกและความมุ่งมั่นของแฟรนไชส์ซีในการบรรลุผลงานท่ีโดดเด่นและความผูกพันต่อ 

แบรนดแ์ฟรนไชส์ (Nyadzayo et al., 2015) แฟรนไชส์ซอร์สามารถสนบัสนุนแฟรนไชส์ในรูปแบบ

ต่างๆ ผ่านการฝึกอบรม ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์/ค่าสิทธิ ความสนบัสนุนดา้นโฆษณาและส่งเสริม
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การขาย การบริการต่อเน่ือง การตดัสินใจดว้ยขอ้จาํกัด ค่าธรรมเนียมในการทาํการตลาดและการ

โฆษณา และวิธีท่ีแฟรนไชส์ซอร์ดูแลแฟรนไชส์ซี (Roh & Yoon, 2009) 

Parker et al. (2019) ไดเ้สนอว่าการมองโลกในแง่ดีของแฟรนไชส์ การทาํงานเชิงรุก 

การสนบัสนุนจากครอบครัว และการรับรู้ถึงการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ลว้นสัมพนัธ์เชิงบวก

กบัประสิทธิภาพทางการเงิน ยิ่งไปกวา่นั้นความผูกพนัทางอารมณ์ของแฟรนไชส์ซี การสนบัสนุน

จากครอบครัว และการรับรู้การสนับสนุนจากจากแฟรนไชส์ซอร์ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการ

ดาํรงเป็นสมาชิกแฟรนไชส์ (Franchise Citizenship) 

Adeiza et al.  (2017) การศึกษาเร่ือง อิทธิพลของการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ท่ีมี

ต่อประสิทธิภาพทางการเงินของแฟรนไชส์ซี ความพึงพอใจโดยรวมและความตั้งใจท่ีจะคงอยู ่ผล

การศึกษาพบว่า คุณภาพของการสนับสนุนในระยะเร่ิมตน้และต่อเน่ืองมีผลดีต่อสุขภาพระยะยาว

ของธุรกิจแฟรนไชส์ซีและแฟรนไชส์ซอร์ ประการท่ีสอง การจดัการความคาดหวงัและการรับรู้ถึง

การสนบัสนุนของแฟรนไชสซอร์ท่ีไม่ดีอาจทาํใหพ้นัธมิตรทางธุรกิจแฟรนไชส์เสียหายได ้ประการ

ท่ีสาม มีความคาดหวงัเป็นอย่างมากว่าจะไดรั้บการสนบัสนุนต่างๆในเบ้ืองตน้จากแฟรนไชส์ซอร์ 

ตามลักษณะการประกอบธุรกิจปกติของธุรกิจแฟรนไชส์ ท่ีแฟรนไชส์ซอร์ มักจะให้การ

สนบัสนุนแฟรนไชส์ซีในเบ้ืองตน้ 

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเสนอว่าการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพ

ดา้นการเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการ ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

2.5 ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี (Trust) 

Chiou and Droge (2015) ไดก้ล่าวว่า การจดัการความสัมพนัธ์ ความไวว้างใจในส่วน

ของแฟรนไชส์ซีท่ีมีต่อแฟรนไชส์ซอร์เป็นส่ิงสําคญั เพราะความไวว้างใจไม่เพียงแต่ส่งผลโดยตรง

ต่อยอดขายหรือประสิทธิภาพการบริการ แต่ย ัง เพิ่มผลกระทบของการกําหนดมาตรฐาน

ประสิทธิภาพการขายและบริการอย่างพอเหมาะ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ทางตรงและทางออ้มในการ

ปรับปรุงความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี 

Wu (2015) ไดก้ล่าวว่า การแบ่งปันความรู้ ความไวว้างใจ และการจดัการความขดัแยง้

ส่งผลเชิงบวกต่อ การรับรู้กลยุทธ์ของแฟรนไชส์ซีและประสิทธิภาพโดยรวมของแฟรนไชส์ ท่ี

สําคญักว่านั้น การแบ่งปันความรู้ ความไวว้างใจ การจดัการขอ้ขดัแยง้ และช่ือเสียงของแบรนด์เป็น

พื้นฐานท่ีสาํคญัสาํหรับความตั้งใจของแฟรนไชส์ซีท่ีจะคงอยูใ่นระบบแฟรนไชส์ ดงันั้น แฟรนไชส์
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ซอร์ท่ีมีความสามารถในการแบ่งปันความรู้ ความไวว้างใจ และการจดัการความขดัแยง้ แฟรนไชส์

ซอร์สามารถใชค้วามสามารถเหล่าน้ีเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงานของแฟรนไชส์ได ้

Wongsawat and Deebhijarn (2019) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่งผลต่อความสําเร็จของแฟรน

ไชส์ร้านโทรศัพท์มือถือในประเทศไทย อ้างถึง (Savolainen & Hakkinen, 2011) ความสัมพันธ์

ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี กล่าวว่า แฟรนไชส์มีมิติดา้นมนุษยสัมพนัธ์โดยธรรมชาติ 

ความรับผิดชอบท่ีเก่ียวข้องกันของคู่สัญญาแต่มีความเช่ือมโยงกันอย่างซับซ้อน ซ่ึงระบุไวใ้น

สัญญาแฟรนไชส์ แฟรนไชส์ซอร์จดัหาทรัพยากรท่ีจาํเป็นสาํหรับการดาํเนินงานร้านของแฟรนไชส์

ซี และเพื่อให้แฟรนไชส์ซีใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพื่อให้ร้านค้า

ดาํเนินงานตามเป้าหมาย ในความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีพื้นฐานมาจาก

ความคาดหวงัตามความรับผิดชอบ ทั้งสองฝ่ายมีจุดมุ่งหมายมากมาย รวมถึงประสบการณ์ส่วนตวั

และการตีความคณุลกัษณะของกนัและกนั เช่น เก่ียวกบัความซ่ือสัตยสุ์จริต ความช่วยเหลือ ความน่า

พอใจ และ ความน่าเช่ือถือ ลกัษณะเหล่าน้ี เช่น ความน่าเช่ือถือ เป็นประเด็นสําคญัในการจดัการ

ธุรกิจมานานแลว้   

Margarita et al. (2018) ไดศึ้กษาความไวว้างใจมีผลต่อความพึงพอใจในความสัมพนัธ์

ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี ผลท่ีไดค้ือการพฒันาความสัมพนัธ์ท่ีน่าพอใจระหว่างกนั 

ช่วยปรับปรุงผลลพัธ์ของแฟรนไชส์เชิงกลยทุธ์และการดาํเนินงาน 

ดังนั้นผูวิ้จยัจึงเสนอว่าความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้น

การเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการ ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีของแฟ

รนไชส์ซี 

2.6 การส่ือสาร (Communication) 

ก า ร ส่ื อ ส า ร คื อ ก า ร ถ่ า ย โ อ น  ( transfer and understanding of meaning) ดั ง นั้ น  

การติดต่อส่ือสารท่ีประสบความสําเร็จคือ การท่ีผูรั้บเกิดความเข้าใจในความหมายท่ีถูกต้อง  

การส่ือสารมีลกัษณะเป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล (interpersonal communication) และเครือข่าย

องคก์รหรือการติดต่อส่ือสารขององคก์ร (organization communication) (วิรัช สงวนวงศว์าน, 2004)  

และ การส่ือสารเป็นการส่งมอบข้อมูล ความหมายต่างๆ จากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บ โดยการใช้

สัญลกัษณ์ท่ีเป็นท่ียอมรับร่วมกนั หรือเป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลและการส่งมอบส่ิงท่ีมีความสําคญั

ต่าง ๆ (ธิติภพ ชยธวชั, 2005) 
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การส่ือสารระหว่างพนัธมิตรแฟรนไชส์เก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจผ่านความไวว้างใจ 

การส่ือสารคือพื้นฐานสําคญัของความไวว้างใจ ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า ความไวว้างใจมีอิทธิพล

โดยตรงต่อความพึงพอใจในความสัมพันธ์ทั้ งสอง สุดท้ายผลท่ีได้คือ หลักฐานว่าการพัฒนา

ความสัมพนัธ์ท่ีน่าพอใจระหว่างคู่คา้ช่วยปรับปรุงผลลพัธ์ของแฟรนไชส์ทั้งในเชิงกลยุทธ์และการ

ดาํเนินงาน (Margarita et al. , 2018) 

การส่ือสารระหว่างพนัธมิตรแฟรนไชส์เก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจผ่านความไวว้างใจ 

การส่ือสารคือรากฐานท่ีสําคญัของความไวว้างใจ ผลการวิจยัยงัแสดงให้เห็นอิทธิพลโดยตรงของ

ความไวว้างใจต่อความพึงพอใจในความสัมพนัธ์ทั้งสอง สุดทา้ยผลท่ีไดค้ือหลกัฐานว่าการพฒันา

ความสัมพนัธ์ท่ีน่าพอใจระหว่างคู่คา้ช่วยปรับปรุงผลลพัธ์ของแฟรนไชส์ทั้งในเชิงกลยุทธ์และการ

ดาํเนินงาน (Cullen et al., 2000) 

Chiou et al. (2004) กล่าวว่าการส่ือสารจะไม่ส่งผลต่อความตั้งใจท่ีจะอยู่ในระบบแฟ

รนไชส์โดยตรง แต่ก็ส่งผลต่อความตั้งใจท่ีจะอยูใ่นระบบแฟรนไชส์ทางออ้มผ่านความพึงพอใจและ

ความไวว้างใจโดยรวม การส่ือสารเป็นรากฐานสําหรับการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในระบบ แฟรน

ไชส์ การส่ือสารแบบสองทาง (Two-way communication) ท่ีกระตือรือร้นเป็นส่ิงสําคญัมากในการ

ไดรั้บความไวว้างใจและความพึงพอใจโดยรวมของแฟรนไชส์ ความไวว้างใจและความพึงพอใจ

โดยรวมเหล่าน้ีอาจส่งผลต่อความตั้งใจของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีจะคงอยูใ่นระบบแฟรนไชส์  

การส่ือสารถูกกาํหนดให้เป็นกิจกรรมของมนุษยท่ี์เช่ือมโยงผูค้นเขา้ดว้ยกนัและสร้าง

ความสัมพนัธ์ (Duncan &Moriarty, 1998) การสนับสนุนด้านการส่ือสารเช่ือว่าเป็นองค์ประกอบ

สําคัญในการสร้างและรักษาความสัมพนัธ์ท่ีดี และพฒันาความผูกพนัทางอารมณ์ระหว่างคู่คา้ 

(Bleeke & Ernst, 1993; Kane, 2001; Kidwell et al., 2007; Laurie, 2000)  

Meek et al. (2011) แนะนาํการวดัการสนบัสนุนการส่ือสารส่ีแบบ: ความถ่ี การตอบรับ

ซ่ึงกนัและกนั ความเป็นทางการ และความมีเหตุมีผล โดยความถ่ีในการส่ือสารหมายถึงจาํนวนผู ้

ติดต่อระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และผูรั้บแฟรนไชส์ การติดต่อส่ือสารกันระหว่างแฟรนไชส์ซอร์

กบัแฟรนไชส์ซอร์มีมากขึ้น มีแนวโนม้ท่ีจะสร้างการแลกเปล่ียนขอ้มูลและทาํให้ธุรกิจลดลงความ

ไม่แน่นอนและกระชบัความสัมพนัธ์ (Doney & Cannon, 1997; Nicholson et al., 2001) นอกจากน้ี 

การส่ือสารบ่อยๆ ยงัช่วยลดความขดัแยง้ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ ซ่ึงช่วยลดตน้ทุน

การดาํเนินงาน (Cannon & Homburg, 2001) การส่ือสารความคิดเห็นซ่ึงกันและกันหมายถึงการ

สนทนาแบบสองทางระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี ขอ้เสนอแนะน้ีสามารถมีส่วนร่วม

เพื่อลดความไม่แน่นอนและความคลุมเครือในการส่ือสารทางธุรกิจ (Daft & Lengel, 1986) และยงัมี

อิทธิพลต่อประสิทธิภาพทางการเงินอีกดว้ย (Huselid, 1995)โดยสรุปแลว้ ปัจจยัการส่ือสาร จึงเป็น
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หน่ึงในปัจจยัท่ีผูวิ้จยันาํมาเสนอว่าการส่ือสารมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซีและความ

ตั้งใจในการต่ออายสุญัญาของแฟรนไชส์ซี 

2.7 ปัจจัยด้านการเงิน (Finance factor) 

ผลการวิจยัพบว่าแฟรนไชส์ซีเต็มใจท่ีจะดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์ในปัจจุบนัต่อไปก็

ต่อเม่ือพวกเขาพอใจกบัความยุติธรรม อิสระ ความเป็นทางการ และการสนับสนุนของแฟรนไชส์

ซอร์ การสนบัสนุนทางการเงินเป็นรูปแบบการสนบัสนุนท่ีสําคญัอีกรูปแบบหน่ึงท่ีแฟรนไชส์จดัหา

ให้ ซ่ึงหมายความวา่แฟรนไชส์มีบทบาทเป็นผูใ้ห้บริการสภาพคล่อง ตวัอย่างเช่น Burger King ให้

การสนบัสนุนทางการเงินระยะสั้นแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ท่ีซ้ือร้านคา้เพิ่มเติม รวมถึงการเล่ือนการจ่าย

ค่าลิขสิทธ์ิ Little Caesars Pizza จดัหาเงินทุนเต็มจาํนวนเพื่อขายร้านท่ีบริษทัเป็นเจ้าของให้เสร็จ

สมบูรณ์สําหรับแฟรนไชส์ท่ีประสบปัญหาในการหาทุนเพิ่มเติมสาํหรับการขยายกิจการ พวกเขายงั

ระงบัค่าลิขสิทธ์ิในช่วงเวลาท่ีกาํหนด เพื่อกระตุน้ให้ร้านแฟรนไชส์เปิดใหม่ Pizza Inn Inc. ยกเวน้

ค่าลิขสิทธ์ิการขายสาํหรับปีแรกของการดาํเนินงาน และเก็บค่าสิทธิเพียง 2% ในปีท่ีสอง แมว้า่อตัรา

ค่าลิขสิทธ์ิเฉล่ียจะอยู่ท่ี 4% (Nisar, 2011) การสนบัสนุนทางการเงินประเภทน้ีสําหรับแฟรนไชส์ซีมี

ความสาํคญัต่อการเติบโตและเสถียรภาพของระบบแฟรนไชส์ เน่ืองจากโดยทัว่ไปแลว้อุตสาหกรรม

ร้านอาหารมกัมีปัญหาในการเขา้ถึงสินเช่ือท่ีมีเง่ือนไขเอ้ืออาํนวย ดงันั้นการสนับสนุนทางการเงิน

จากแฟรนไชส์ซอร์ทาํให้แฟรนไชส์ซีพึงพอใจในทางเศรษฐกิจ การสนบัสนุนน้ียงัช่วยเพิ่มความพึง

พอใจเชิงสัมพันธ์ของแฟรนไชส์อีกด้วย ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซอร์นั้ นขึ้ นอยู่กับ

ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซีเป็นหลกั และขึ้นอยู่กับคุณภาพความสัมพนัธ์ระหว่างทั้งสองฝ่าย 

การศึกษาน้ีเสนอโมเดลความสัมพนัธ์แฟรนไชส์ซีและแฟรนไชส์ซอร์ท่ีย ัง่ยืน โดยเสนอว่าคุณภาพ

ความสัมพนัธ์เป็นส่วนสําคญัของความสัมพนัธ์ท่ีดี (SooCheong & Kwangmin, 2019) นอกจากน้ี

งานวิจยัหน่ึง แสดงใหเ้ห็นว่าผลลพัธ์แตกต่างกนัระหว่างหน่วยแฟรนไชส์ ยกตวัอยา่งเช่น ในขณะท่ี

เปอร์เซ็นต์ท่ีเรียกเก็บเป็นค่าธรรมเนียมแบบคร้ังเดียวนั้นเป็นไปไดส้ําหรับรายหน่ึง แต่สําหรับอีก

รายอาจเกินกวา่ท่ีพวกเขาจะจ่ายได ้แฟรนไชส์ซอร์มกัจะเรียกเก็บค่าธรรมเนียมเท่ากนัทุกรายและใน

บางกรณีอาจนาํไปสู่ความไม่สมดุลกบัรายท่ีทาํกาํไรไดน้อ้ย ซ่ึงอาจไดรั้บผลกระทบจากปัจจยัหลาย

ประการ เช่น ค่าเช่าท่ีสูงขึ้น การจดัหาแรงงานท่ีขาดแคลน หรือตน้ทุนแรงงานท่ีสูงขึ้นเน่ืองจาก

ภูมิภาคน้ี อาจรู้สึกว่ามีความไม่เท่าเทียมกนัในค่าใชจ่้าย สําหรับการศึกษาในอนาคต แนะนาํว่าควร

ประเมินปัจจัยโดยวิธีการศึกษาเชิงประจักษ์เพื่อบ่งช้ีว่าปัจจัยใดมีอิทธิพลมากหรือน้อยต่อการ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ วรรณกรรมท่ีมีอยู่เก่ียวกบัแฟรนไชส์ครอบคลุมส่วนหน่ึงของปัญหา แต่
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ทาํโดยอิงตามมุมมองของแฟรนไชส์ซอร์เป็นหลัก โดยคาํนึงถึงมุมมองของแฟรนไชส์ซีเพียง

เล็กนอ้ย (Aguiar et al, 2021) ดงันั้นผูวิ้จยัเสนอว่าปัจจยัดา้นการเงิน มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้น

การเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการ ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีของแฟ

รนไชส์ซี 

2.8 ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ (Brand image) และความภกัดีต่อแบรนด์ (Brand 

resonance) 

Aaker  (1991) ไดก้ล่าวถึง ความหมายของตราสินคา้ คือ ชื่อสัญลกัษณ์ต่างๆ อาทิ 

โลโก ้เคร่ืองหมายการคา้ และการออกแบบหีบห่อ หรือการรวมส่ิง ต่างๆ เขา้ดว้ยกนั ท่ีจะระบุให้

ทราบว่าเป็นสินคา้หรือบริการของผูข้ายรายใด เพื่อให้สินคา้นั้นมีความแตกต่างจากคู่แข่งใน

ตลาด โดยตราสินคา้คือ สัญญาณท่ีบอกให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้แหล่งท่ีมาของสินคา้ นอกจากน้ี ยงัใช้

เพื่อปกป้องผูบ้ริโภคและผูผ้ลิตจากคู่แข่งขนัที่ผลิตสินคา้ในลกัษณะเดียวกนั เพื่อตอ้งการแย่งชิง

ส่วนแบ่งทางการตลาด 

Bivainiené  (2007) ไดก้ล่าวว ่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้  สามารถทําให้ลูกคา้หรือ

ผูบ้ริโภคสามารถระบุตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆได ้ซ่ึงกล่าวคือ การมีทศันคติ การให้คุณค่าทั้งจากเจา้ของ

สินคา้และผูบ้ริโภคท่ีแยกออกจากกนัไม่ได ้ ซ่ึงเป็นลกัษณะทั้งท่ีจบัตอ้งได ้และจบัตอ้งไม่ได ้

ประเภทของภาพลกัษณ์ สามารถจาํแนกได ้4 ประเภท ดงัน้ี (วิมลพรรณ อาภาเวท, 2557) 

1. ภาพลกัษณ์ของบริษทั (Corporate Image) เป็นภาพที่เกิดขึ้นภายใน

จิตใจทั้งน้ีภาพลกัษณ์นั้นจะรวมไปถึงดา้นการบริหารสินคา้ ผลิตภณัฑ์ 

ซ่ึงภาพลกัษณ์ของบริษทัเป็นภาพกวา้ง โดยรวมถึงหน่วยธุรกิจนั้นๆ 

2. ภาพลกัษณ์ของสถาบนัหรือองค ์กร (Institution Image) เป็นภาพท่ี

เกิดขึ้นภายในจิตใจที่มีต่อสถาบนัหรือองค์กร โดยที่มกัจะเป็นภาพท่ี

เล็กลงมาจากภาพลกัษณ์ของบริษทั โดยสถาบนัหรือองค์กรจะสะทอ้น

ความเป็นตวัตน ไดแ้ก่ สินคา้และบริการ ตราสินคา้ การบริหารภายใน

องคก์ร พนักงานภายของบริษทันั้นๆ เป็นตน้ 

3. ภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการ (Product Service Image) เป็นลกัษณะ

ที่เกิดขึ้นของแต่ละคนที่มีต่อสินคา้และบริการ ซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบั

ภาพลกัษณ์ของบริษทั  หากภาพลกัษณ์มีผลดา้นลบก็จะส่งผลต่อ

ภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการดว้ยเช่นกนั 
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4. ภาพลกัษณ์ที ่มีต ่อสินคา้ตราใดตราหน่ึง (Brand Image) เป็นภาพท่ี

เกิดขึ้นภายในใจของผูบ้ริโภคต่อการรับบริการจากสินคา้ใดสินคา้หน่ึง

หรือเคร่ืองหมายทางการคา้ โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะมีการรับรู้ผ่าน

การโฆษณาหรือส่งเสริมการขาย  

คุณค่าแบรนด์ในมุมมองแฟรนไชส์ซี (Franchisee-based brand equity) หมายถึง 

สินทรัพยต์ราสินคา้และหน้ีสินที่เช่ือมโยงกบัตราสินคา้ ช่ือและสัญลกัษณ์ท่ีเพิ่มหรือลบออกจาก

มูลค่าท่ีเสนอโดยผลิตภณัฑ์หรือบริการแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ (Nyadzayo , 2011)  

Felício et al. (2014) ไดศ้ึกษาพบวา่ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซอร์ มาจาก การ

เขา้ใจในแง่ของความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี ผลลพัธ์ทางการเงิน และมูลค่าเพิ่มของแบรนด์

สําหรับลูกคา้และบริษทั รวมถึงไดร้ับอิทธิพลเชิงบวกและอย่างมากจาก คุณค่าแบรนดใ์น

มุมมองแฟรนไชส์ซี  แฟรนไชส์ซีถือว่าความเท่าเทียมของแบรนด์เป็นเหตุผลสําคญัสําหรับการ

ลงทุนในสัญญาแฟรนไชส์ แฟรนไชส์ซีแสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจในระดบัสูงเกี่ยวกบั

ความสัมพนัธ์ที่สร้างขึ้นกบัแฟรนไชส์ซอร์ เงื่อนไขของสัญญาแฟรนไชส์ ผลลพัธ์ทางการเงิน 

และความสามารถในการเอาชนะคู่แข่ง และตระหนักว่าแบรนด์นั้นเพิ่มมูลค่าให้กบัลูกคา้และแฟ

รนไชส์ซี ผลการวิจยัพบว่า ว่า คุณค่าแบรนด์ในมุมมองแฟรนไชส์ซี (Franchisee-based brand 

equity)  เป็นปัจจยัหลายตวัแปรและซับซ้อนที่รวมการรับรู้ของแฟรนไชส์ซีที่มีต่อแบรนด์และ

ลกัษณะเฉพาะที่เกี่ยวขอ้งกบัแบรนด์ จากผลลพัธ์ ปัจจยั คุณค่าแบรนด์ในมุมมองแฟรนไชส์ซี มี

นํ้ าหนักสูงแมว้่าจะแตกต่างกนั ปัจจยัที่สําคญัที่สุด ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงคุณภาพของตราสินคา้ การ

รับรู้ถึงการใช้ตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ และการรับรู้ตราสินคา้ 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเสนอว่าภาพลกัษณ์ของแบรนด์และความภกัดีต่อแบรนด์ มีอิทธิพล

ต่อประสิทธิภาพดา้นการเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการ ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซีของแฟรนไชส์ซี 

2.9 คุณภาพของผลติภัณฑ์ (Product quality and innovation) 

Bae and Jeon (2022) ทาํการศึกษาปัจจยัท่ีช่วยเพิ่มคุณค่าของผูบ้ริโภคและความภกัดี

ต่อแบรนด์ต่อร้านกาแฟไร้คนขบั (Unmanned coffee shops : UCS) ท่ีให้บริการไร้คนขบัในช่วงการ

ระบาดของ COVID-19 ผลวิจยัพบว่า ควรเตรียมผลิตภณัฑก์าแฟให้มีความหลากหลายและคุณภาพ

ควรเหมือนกบัร้านกาแฟท่ีมีพนกังาน นอกจากน้ี ส่วนผสมทั้งหมด รวมถึงเมลด็กาแฟ ควรไดรั้บการ

จัดการในสภาพท่ีสดใหม่ และควรรักษาสุขอนามัยของอุปกรณ์ชงกาแฟ การจัดการคุณภาพ
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ผลิตภณัฑ์ช่วยเสริมสร้างคุณค่าท่ีเป็นประโยชน์และคุณค่าทางจิตใจของลูกคา้ ซ่ึงหมายความว่า 

แมว้่าการเพิ่มคุณค่าผ่านประสบการณ์เชิงบวกเป็นส่ิงสําคญั แต่คุณค่าท่ีรับรู้ของลูกคา้จะดีขึ้นเม่ือมี

การรับรู้ท่ีดีเก่ียวกบัคุณภาพของผลิตภณัฑร์วมอยูด่ว้ย  

Hoe and Mansori (2018) ได้กล่าวว่าคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ในด้านความสามารถใน

การให้บริการและคุณภาพท่ีเด่นชดัมีผลสูงสุดต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงนาํไปสู่ความภกัดี เพื่อ

ปรับปรุงความพึงพอใจของลูกค้า ส่ิงท่ีลูกค้าได้เน้นย ํ้าและให้ความสําคัญ ได้แก่ การออกแบบ

ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑ์อ่ืนในแง่ของความสามารถในการให้บริการ คุณภาพท่ีเด่นชัด 

ความแข็งแรงทนทาน และความสวยงาม ดังนั้นควรให้ความสําคญักับการสร้างผลิตภัณฑ์ตาม

แนวคิดของนวัตกรรมแห่งคุณค่า เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าโดยการปรับปรุงคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับการระบุโดยตัวแทนของลูกค้า ซ่ึงอาจต้องมีการวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้

เหนือกว่าคู่แข่งท่ีนําเสนอให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าและตลาดในอนาคต การปรับปรุง

คุณภาพผลิตภณัฑอ์าจตอ้งมีการลงทุนในทรัพยากรบุคคลขององคก์รเพื่อจดัการกบัขอ้กงัวลขา้งตน้

ท่ีตวัแทนของลูกคา้เนน้ย ํ้า 

Ghani et al. (2022) ไดก้ล่าวว่านวตักรรมท่ีพฒันาขึ้นทาํให้แบรนด์แตกต่างจากคู่แข่ง 

เพือ่ความอยูร่อดและโดดเด่น ผูป้ระกอบการตอ้งการความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั นวตักรรมอาจทาํ

ให้คุณได้เปรียบในการแข่งขนัโดยการเพิ่มการเติบโต ผลผลิต และความสามารถในการทาํกาํไร 

นวตักรรมผลิตภณัฑช่์วยปรับปรุงรูปลกัษณ์และการทาํงานของผลิตภณัฑ ์บริษทัส่วนใหญ่ใหคุ้ณค่า

สูงกบัการพฒันา คิดคน้ และจาํหน่ายผลิตภณัฑ์และบริการใหม่ๆ การเปล่ียนแปลงและนวตักรรม

ควรสอดคลอ้งกนัขึ้นอยูก่บัสภาพแวดลอ้มและความตอ้งการของแบรนดใ์นการปรับตวั เน่ืองจากทัว่

โลกยงัคงเผชิญกับสถานการณ์การแพร่ระบาด จึงใช้ประโยชน์จากสถานการณ์การแพร่ระบาด 

COVID-19 ท่ีพวกเขาสามารถแกไ้ขไดโ้ดยการพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการของพวกเขา นอกจากน้ี 

นวตักรรมผลิตภณัฑ์ขบัเคล่ือนการเติบโตด้วยการสร้างโอกาสทางการตลาดใหม่ๆ อีกทั้งยงัช่วย

ธุรกิจให้มีการดาํเนินงานท่ีหลากหลาย ช่วยเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ได้มากยิ่งขึ้น และนวตักรรม

ผลิตภณัฑจ์ะช่วยปรับปรุงประสิทธิภาพของแบรนด ์

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเสนอว่าคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงิน 

ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการ ความตั้งใจในการต่ออายสุญัญาของแฟรนไชส์ซีของแฟรนไชส์ซี 
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2.10 การรับรู้ความรุนแรงในการแข่งขัน (Perceived Competitive Intensity ) 

ส่ิงสําคญัของการกาํหนดศกัยภาพกลยุทธ์เครือข่ายคือ การรับรู้ความรุนแรงในการ

แข่งขนั เน่ืองจากหากธุรกิจมีความรุนแรงในการแข่งขนัมากขึ้น ส่งผลให้ลูกคา้มีความคาดหวงัเพิ่ม

ขึ้นกบัสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้ไดรั้บประโชน์ คุม้ค่ากบัส่ิงท่ีจ่าย ดงันั้น การรับรู้ความรุนแรงในการ

แข่งขนัเป็นการสร้างแรงจูงใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (Gunduz & Senercisz, 2012) 

การรับรู้ความรุนแรงในการแข่งขนั มีผลต่อการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ์ สร้าง

ตราสินคา้ให้เป็นท่ียอมรับ รวมถึงการหาวิธีการทาํงานเป็นทีม  เตรียมความพร้อมในดา้นต่าง ๆ เพื่อ

เป็นการรองรับการปรับตวัสู่ตลาดท่ีพร้อมแข่งขนั และความรุนแรงในการแข่งขนัยงัรวมถึงการ

พฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑ ์เพื่อเป็นการสร้างนวตักรรมใหเ้กิดขึ้นแก่ธุรกิจ  ผลการดาํเนินงานตอ้ง

เกิดความสอดคลอ้งในเชิงบวก ตรงตามความตอ้งการแก่กลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด (Tsai & Yang, 

2013) การรับรู้ความรุนแรงในการแข่งขนันั้นมีความสัมพนัธ์ไปถึงการรักษาประโยชน์ทางด้าน

การเงินและผลประกอบการของบริษทัท่ีจะเป็นช่วงต่อของการลงทนุ (Jemias, 2008) 

การรับรู้ถึงความรุนแรงในการแข่งขนัและการสร้างมูลค่าท่ีดีจะส่งผลต่อการเช่ือมโยง

ไปยงัลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดความสาํเร็จในทางธุรกิจ ในทางธุรกิจปัญหาท่ีเกิดขึ้นส่งผล

ไดเ้ปรียบและเสียเปรียบบา้ง แต่หัวใจของการทาํธุรกิจท่ีดี ควรมีเป้าหมายในการสร้างมิตรภาพอนัดี

ท่ีจะส่งผลไปยงัการประกอบธุรกิจ และความรับผิดชอบต่อกนัในดา้นการลงทุน รวมทั้งการแข่งขนั

ทางการคา้ทั้งการส่งออกภายในประเทศหรือต่างประเทศส่งผลเช่นกนั (Rana et al., 2012) 

จากการพิจารณาใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของการับรู้ความรุนแรงในการแข่งขนั นั้นส่งผลทาํใหธุ้รกิจ

สามารถกาํหนดประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน การตั้งใจในการดาํเนินธุรกิจ 

 

 

2.11 การรับรู้ภาวะวิกฤต (Perceived Crisis)  

ภาวะวิกฤต (Crisis) เป็นการรับรู้ถึงสถาณการณ์ท่ีไม่สามารถคาดคะเนได้ซ่ึงสถาณ

การณ์นั้นทาํใหผู้มี้ส่วนไดส่้วนเสียรู้สึกวา่กาํลงัไดรั้บผลกระทบท่ีสาํคญัต่อการขบัเคล่ือนธุรกิจและมี

ผลในเชิงลบท่ีตามมา  เป็นส่ิงท่ีมาคุกคามความสงบสุขของชีวิตโดยอาจมีสาเหตุมาจากภยัธรรมชาติ

หรือการกระทาํของมนุษย ์สถาณการณ์เหล่าน้ีไม่สามารถควบคุมได ้ส่งผลให้ผูเ้ก่ียวขอ้งและสังคม

เกิดความวิตกกงัวล เน่ืองจากไมท่ราบสาเหตุ และหวาดหวัน่กบั ผลกระทบท่ีตามมา รวมถึงคาดหวงั

กบัมาตรการในการรับมือ แกไ้ขปัญหาจากหน่วยงานและบุคคลท่ีมีหนา้ท่ีรับผิดชอบ (Coombs, 2011)  

หากอยู่ในสถาณการณ์วิกฤตแลว้นั้น ผูท่ี้รับรู้และผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งต่อสถาณการณ์วิกฤตนั้นจะหา

สาเหตุของเหตุการณ์ท่ีเกิดขึ้น ซ่ึงทาํให้เกิดการอา้งเหตุผล โดยเฉพาะเหตุผลในเชิงลบและเกิดขึ้น
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โดยไม่คาดคิด (Coombs, 2007) ทาํใหผู้ท่ี้รับผิดชอบต่อวิกฤตท่ีเกิดขึ้นไดเ้ผชิญกบัการตอบสนองทาง

อารมณ์ท่ีเกิดขึ้นต่อเหตุการณ์นั้น อาทิ ความโกรธและความเห็นอกเห็นใจ อยา่งไรกต็ามปฏิกิริยาการ

ตอบสนองในเชิงบวกจะเกิดขึ้นต่อเม่ือผูน้ั้นไม่ไดอ้มีส่วนตอ้งรับผิดชอบ จึงนาํมาสู่ความเห็นอกเห็น

ใจ (Weiner, 2006) ซ่ึงภาวะวิกฤตดังกล่าวสามารถสร้างผลกระทบทางลบต่อภาพลักษณ์ การ

ดาํเนินงาน รายได้ และผูมี้ส่วนได้เสียขององค์กร ตลอดจนถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงรวมถึงผลกระทบต่อ

ทั้งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี นอกจากน้ีการรับรู้ความรุนแรงของวิกฤตอาจแตกต่างกันไป

ตามกลุ่มผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียต่างๆ ตวัอย่างเช่น สถานการณ์วิกฤตอาจรุนแรงต่อชุมชนแต่ไม่ได้

สาํหรับนกัลงทุน รวมถึงคาํตาํหนิจากผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียจะสะทอ้นถึงความรุนแรงของวิกฤตท่ีพวก

เขารับรู้ได ้และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียอาจไม่สนใจสถานการณ์หากวิกฤตไม่เก่ียวขอ้งกบัพวกเขา (Zhou 

et al., 2019) จากท่ีได้กล่าวไปนั้ นจะเห็นว่าการรับรู้ของผู ้มีส่วนได้ส่วนเสียต่อภาวะวิกฤตมี

ความสําคัญต่อองค์กร อารมณ์ ความรู้สึกและการแสดงออกพฤติกรรมท่ีอาจเปล่ียนแปลงไป 

เน่ืองจากผูวิ้จยัศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซีต่อการให้บริการ

ของแฟรนไชส์ซอร์ ดงันั้นผูวิ้จยักาํหนดตวัแปรกาํกบัคือปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เพื่อ

ศึกษาถึงอิทธิผลของภาวะวิกฤต 

 

 

2.12 ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี (Franchisee performance) 

2.12.1 ประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี (Franchisee financial 

performance)   

ประสิทธิภาพขององค์กรช่วยให้บริษทับรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กร

ผา่นการใชท้รัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล (Ting, 2012)  

Bisbe and Otley (2004) ประสิทธิภาพขององค์กรสามารถกาํหนดไดว้่า

เป็นการบรรลุวตัถุประสงคท์างการเงินและท่ีไม่ใช่ทางการเงิน มีการวดัผลการปฏิบติังานจากมุมมอง

ท่ีหลากหลาย ขึ้นอยู่กบัคาํถามการวิจยั ระเบียบวิจยัท่ีมุ่งเนน้ และความพร้อมใชง้านของขอ้มูล การ

ใหค้วามสาํคญัในอดีตอยูท่ี่ประสิทธิภาพทางเศรษฐกิจของธุรกิจ ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นโดยมิติต่างๆ เช่น 

การเติบโตของยอดขาย การเติบโตของรายไดสุ้ทธิ ผลตอบแทนจากการลงทุน ความสามารถในการ

ทาํกาํไร ตาํแหน่งทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง และส่วนแบ่งการตลาด (Venkatraman & Ramanujam, 

1987) ประสิทธิภาพของธุรกิจส่วนใหญ่วดัผา่นตวัช้ีวดัทางการเงิน เช่น ความสามารถในการทาํกาํไร

ของแฟรนไชส์ ยอดขายประจาํปี และการเติบโตของยอดขาย (Soontiens & Lacroix, 2009) 
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การพึ่งพาทางการเงินกบัแฟรนไชส์ซอร์ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของแฟรน

ไชส์ซี (Lewis & Lambert, 1991) คุณภาพ ราคา และกลยทุธ์การส่งเสริมการขายเป็นปัจจยัสาํคญัของ

ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี (Rajagopal, 2007) คุณค่าของแบรนดส่์งผลดีต่อประสิทธิภาพของแฟ

รนไชส์ซี (Felício et al., 2014) ท่ีตั้งของร้านแฟรนไชส์เป็นปัจจยัสําคญัท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการ

ทาํงานของแฟรนไชส์ซีในด้านกาํไร ปริมาณการขาย และการเติบโตของยอดขาย (Fenwick & 

Strombom, 1998)  ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซีวดัจากการเติบโตของรายไดซ่ึ้งมีความสัมพนัธ์เชิง

บวกกบัความสามารถในการใชเ้ทคโนโลยีและการถ่ายโอนความรู้ของแฟรนไชส์ซี (Iyengar et al. , 

2015) 

2.12.2 ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี (Franchisee 

operational performance) 

Shwu-Ing and Hsin-Yi (2011) กล่าวว่าตัว ช้ีว ัดสําหรับใช้ว ัดผลก าร

ดําเนินงานของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ได้แก่  ประสิทธิภาพในการดําเนินงาน (Operating 

Efficiency) โดยมีตวัช้ีวดัท่ีสําคญัคือประสิทธิภาพการดาํเนินงานท่ีเพิ่มขึ้น โดยมีการประหยดัเวลา

ในการดาํเนินงาน มีความสามารถในการบริหารจดัการความเส่ียงท่ีเพิ่มขึ้น ความสามารถในการ

รักษาฐานลูกค้า การใช้ระยะเวลาลดลงในการการแก้ไขปัญหาท่ีลูกคา้ร้องเรียน ระยะเวลาท่ีใช้

นอ้ยลงสาํหรับการอธิบายสินคา้และส่งมอบสินคา้หรือบริการ 

ประสิทธิภาพ หมายถึงระดบัในการดาํเนินงานเพื่อบรรลุวตัถุประสงค์

ดา้นประสิทธิภาพ เพื่อจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  (Slack et al., 2001)   

การวดัผลประสิทธิภาพเป็นปัจจยัสาํคญัสาํหรับการประเมินการจดัการท่ี

มีประสิทธิภาพ หากปราศจากการวดัผลส่ิงใดส่ิงหน่ึงแลว้ ก็ยากท่ีจะปรับปรุงให้ดีขึ้นได ้ดงันั้น การ

ปรับปรุงประสิทธิภาพขององคก์รจาํเป็นตอ้งระบุและวดัผลกระทบของการจดัการคุณภาพโดยรวม 

(Schroeder et al., 2008) มีการศึกษาระบุว่ามีมาตรการต่างๆ เช่น ผลประกอบการของธุรกิจ ผลการ

ดาํเนินงานทางการเงินและท่ีไม่ใช่ทางการเงิน ประสิทธิภาพและคุณภาพ (Demirbag et al., 2006) 

บางนักวิจัยได้แก่  Brah et al. (2002) และ Koh et al. (2007) วัดประสิทธิภาพในสองมิติ:  การ

ปฏิบติังาน ประสิทธิภาพและประสิทธิภาพขององคก์ร ผลการดาํเนินงาน คือ ผลการดาํเนินงานของ

การดาํเนินงานภายในของบริษทั ในแง่ของตน้ทุนและการลดของเสียซ่ึงนาํไปสู่การปรับปรุงของ

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์การปรับปรุงความยืดหยุ่น การปรับปรุงประสิทธิภาพการจดัส่งและการเพิ่ม

ผลผลิต (Sila, 2007)  
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2.13 ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี (re-contract intention) 

Adeiza et al. (2017) ไดศึ้กษาปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและ

ความตั้งใจท่ีจะคงอยู่ของแฟรนไชส์ซี จากการสัมภาษณ์เชิงลึกส่วนบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัแฟรนไชส์ 

26 รายท่ีมาจากระบบแฟรนไชส์และภาคส่วนท่ีแตกต่างกนัในไนจีเรีย พบวา่ความไวว้างใจในแฟรน

ไชส์ซอร์ ความมุ่งมัน่ของแฟรนไชส์ซอร์ ประสิทธิภาพของการส่ือสาร ตลอดจนความใกลชิ้ดของ

ความสัมพนัธ์ระหว่างทั้งสองฝ่ายเป็นกุญแจสําคญั ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึง

พอใจโดยรวมและความตั้งใจท่ีจะคงอยูข่องผูรั้บแฟรนไชส์แตกต่างกนั 

Lee and Choi (2023) ได้ทาํการศึกษาการสนับสนุนทางสังคมของแฟรนไชส์ซอร์ท่ี

จาํเป็นสําหรับแฟรนไชส์ซีในการเอาชนะการแพร่ระบาดของโควิด-19 และศึกษาอิทธิพลของการ

สนบัสนุนทางสงัคมของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีมีต่อความสามารถในการกลบัสู่สภาพปกติของแฟรนไชส์

ซีและความตั้งใจท่ีจะรักษาธุรกิจไวใ้นช่วงการระบาดของโควิด-19   

ผลการวิจัยพบว่าการสนับสนุนด้านข้อมูลและเคร่ืองมือจากแฟรนไชส์ซอร์ไม่มี

ผลกระทบอยา่งมีนยัสาํคญัต่อความสามารถในการกลบัสู่สภาพปกติของแฟรนไชส์ซี แต่มีผลในเชิง

บวกและมีนยัสาํคญัต่อความตั้งใจท่ีจะรักษาธุรกิจไว ้

การคน้พบน้ียงัเน้นว่าความสามารถในการกลับสู่สภาพปกติของแฟรนไชส์ซี เป็น

ตวักลางในความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงสนบัสนุนทางอารมณ์หรือท่ีพึ่งทางใจของแฟรนไชส์ซอร์และ

ความตั้งใจของแฟรนไชส์ซีท่ีจะรักษาธุรกิจไว ้ 

Lee and Lee (2022) ได้ทําการศึกษาปัจจัยด้านความเป็นธรรมของความสัมพันธ์

ระหว่างการบริการสนบัสนุนของแฟรนไชส์ซอร์และประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ โดยการคน้พบ

ในประเด็นท่ีสําคญัดงัน้ี ประการแรก การให้บริการสนับสนุนในเร่ิมแรกมีผลกระทบอย่างมากต่อ

ขอ้กงัวลดา้นความเป็นธรรมอ่ืนๆ  

ประการท่ีสอง ความยติุธรรมของขั้นตอนและขอ้มูลมีผลในเชิงบวกและมีนยัสาํคญัต่อ

ความตั้งใจในการทาํสัญญาใหม่ของแฟรนไชส์ ส่ิงน้ีบ่งช้ีว่าการแบ่งปันขอ้มูลระหว่างแฟรนไชส์ซี

และแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งโปร่งใสตามขั้นตอนท่ีกาํหนดไวอ้ยา่งสมํ่าเสมอ  

ประการท่ีสาม ความตรงไปตรงมาของขอ้มูล มีอิทธิพลส่งผ่านระหว่าง การให้บริการ

สนับสนุนอย่างต่อเน่ืองของแฟรนไชส์ซอร์และประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี โดยการให้บริการ

สนับสนุนอย่างต่อเน่ืองส่งผลในเชิงบวกทางอ้อมในความตั้ งใจในการทําสัญญาใหม่ ผ่าน

ความสัมพนัธ์ท่ียติุธรรม 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ ผูวิ้จยัพบวา่งานวิจยัทั้งจากในประเทศ

ไทยและต่างประเทศท่ีศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัแฟรนไชส์ซีต่อธุรกิจร้านกาแฟในรูปแบบแฟรน
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ไชส์ยงัมีอยู่ค่อนขา้งน้อย ผูวิ้จยัยงัไม่พบการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกับโดยตรงเก่ียวกบัเร่ือง ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่ออิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินการ ความตั้งใจในการ

ต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี โดยเฉพาะงานวิจยัในประเทศไทยยงัไม่ค่อยพบงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

กับประสิทธิภาพด้านการเงิน ประสิทธิภาพด้านการดาํเนินการ ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซีรวมถึงงานวิจยัน้ี ผูวิ้จยัไดมี้การรวบรวมตวัแปรจาํนวนมากท่ีจะนาํมาศึกษา  ทั้งใน

ดา้นของตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม ดงันั้นจึงเป็นโอกาสท่ีดี ผูวิ้จยัดาํเนินการศึกษาในประเด็นท่ี

ค่อนขา้งใหม่เพื่อการนาํไปประยุกต์ใช้ พฒันากลยุทธ์ท่ีเก่ียวขอ้งในอนาคตหรือเป็นประโยชน์กบั

บุคคลท่ีสนใจ 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของ 

แฟรนไชส์ซีต่อแฟรนไชส์ซอร์ของบริษัทแห่งหน่ึงในประเทศไทย เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) งานวิจยัน้ีใชวิ้ธีคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่เป็นไปตามโอกาสทางสถิติ (Non-

probability sampling) และใช้วิธีการเลือกแบบอาศยัความสะดวก (Convenience sampling) ผูวิ้จัย

สรรหาผูเ้ข้าร่วมการวิจัยด้วยการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเฟซบุ๊กและแอปพลิเคชั่น Line โดย

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถามออนไลน์ จาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอยา่ง 

โดยแบ่งระเบียบวิธีวิจยัออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 การสร้างเคร่ืองมือวิจยั 

3.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจยั 

3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มลู  

3.5 การจดัทาํและวิเคราะห์ขอ้มูล  

3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลและทดสอบสมมติฐาน 

3.1 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของ 

แฟรนไชส์ซีต่อแฟรนไชส์ซอร์ ประชากรสําหรับการศึกษา ได้แก่ บุคคลท่ีเป็นแฟรนไชส์ซีของ

บริษทัแห่งหน่ึงในประเทศไทย สําหรับการกาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ี

จาํนวนประชากรขนาดใหญ่และไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแทจ้ริง การคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง

ใช้ตามสูตรของ W.G.Cochran (1996) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ซ่ึงมีสูตรการคาํนวณท่ีใช้ในการ

วิจยัดงัน้ี 

 

                                   𝑛𝑛 =    
 

E2 

𝑃𝑃(1 − 𝑃𝑃)z2  
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เม่ือ n คือขนาดกลุ่มตัวอย่าง P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูวิ้จัยกาํหนดจะสุ่ม .50 

Z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูวิ้จยักาํหนด (ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ค่า Z = 1.96) E คือ ความคลาด

เคล่ือนท่ีสามารถเกิดขึ้นได ้= .05  

โดยกาํหนดใชก้ลุ่มตวัอย่างขั้นตํ่าอยู่ท่ี 384 คน จึงจะสามารถคาํนวณค่าร้อยละท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ท่ี 95% และความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึ้นไดเ้ท่ากบั 5% ในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีจะ

เก็บทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ซ่ึงถือว่าผ่านตามเกณฑ์เง่ือนไขท่ีได้กาํหนดไวจ้ะต้องไม่น้อยกว่า 384 

ตวัอยา่ง  

ทั้งน้ีทางผูวิ้จยัตั้งใจจะเก็บทั้งหมด 400 ตวัอย่างตามสูตรของ W.G.Cochran (1996) แต่

เน่ืองจากการตอบกลบัแบบสอบถามไดรั้บ 221 คน เน่ืองจากผูท่ี้ตอบแบบสอบนั้นเป็นกลุ่มเฉพาะคือ 

แฟรนไชส์ซี และมีขอ้จาํกัดในการติดต่อกับผูต้อบแบบสอบถาม ทั้งน้ีผูวิ้จยัได้พยายามอย่างสุด

ความสามารถ และไดก้ลุม่ตวัอยา่งเท่ากบั 221 คน 

สําหรับวิธีการสุ่มตวัอย่างการวิจยัเป็นการสุ่มแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability 

sampling) จะใชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple random Sampling) โดยประชากรท่ีเป็นแฟรน

ไชส์ซีประเภทเคร่ืองด่ืมรายใหญ่ของบริษทัแห่งหน่ึงในประเทศไทยมีโอกาสถูกเลือกเท่า ๆ กนั  

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

ผูวิ้จยัได้เลือกใช้งานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เคร่ืองมือท่ีเลือกใช้ใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลคือแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ไม่มีการระบุช่ือและ

นามสกุล หรือ รายละเอียดท่ีระบุตวัตน โดยจะส่งแบบสอบถามดงักล่าวโดยผ่านช่องทาง Google 

Forms ของผูวิ้จยั โดยผูวิ้จยัออกแบบ แบบสอบถามจากหลกัเกณฑแ์ละเหตุผลในการทาํวิจยั เพื่อให้

ได้ขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีสอดคล้องกับวตัถุประสงค์งานวิจัยและข้อมูลนั้ นสามารถ

นาํมาใชใ้นการพิสูจน์สมมติฐานท่ีผูวิ้จยัตั้งไว ้แบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถาม 3 ส่วน ดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับด้านประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม 

ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสูด อาชีพ จาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน โดยเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Question) แบบมีหลายตวัเลือก 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลคาํถามเก่ียวกับความพึงพอใจ ประสิทธิภาพ 

ความตั้งใจในการต่ออายุ การบอกต่อของแฟรนไชส์ซี โดยในส่วนท่ี 2 จะใช้การเก็บขอ้มูลแบบลิ

เคิร์ท 5 ระดบั (5-point likert choice)  

เห็นดว้ยมากท่ีสุด    มีระดบัคะแนน 5 คะแนน  
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เห็นดว้ยมาก     มีระดบัคะแนน 4 คะแนน 

เห็นดว้ยปานกลาง    มีระดบัคะแนน 3 คะแนน 

เห็นดว้ยนอ้ย    มีระดบัคะแนน 2 คะแนน 

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด   มีระดบัคะแนน 1 คะแนน 

 

เม่ือรวบรวมขอ้มูล และแจกแจงความถ่ีแลว้ จากนั้นจะทาํการรวบรวมคะแนน เพื่อหา

ค่าเฉล่ีย และใชร้ะดบัคะแนนเฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่งมาแบ่งระดบัความคิดเห็น ออกเป็น 5 ระดบัโดย

ใช้หลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัแห่งอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยความกวา้งของ

อนัตรภาคชั้นหรือช่วงระยะเท่ากบั 0.8 ตามสมการดงัต่อไปน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) / ช่วงคะแนน 

 =  (5 - 1) / 5 

 =  0.80 

 

ตารางท่ี 3.1 การแปลความหมายของระดบัคะแนนความคิดเห็น 

ระดับความคิดเห็น ระดับความคิดเห็นเฉลีย่ การแปลความหมาย 

5 4.21 - 5.00 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

4 3.41 - 4.20 เห็นดว้ยมาก 

3 2.61 - 3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 

2 1.81 - 2.60 เห็นดว้ยนอ้ย 

1 1.00 - 1.80 เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของแฟรนไชส์ซีท่ีมีต่อแฟรนไชส์ซอร์ โดย

เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Question) แบบมีหลายตวัเลือก ผูต้อบแบบสอบถามจะสามาร

เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ 

3.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจัย 

ผู ้วิ จัย ทํา ก า รท ดส อบ ค วา ม เ ท่ี ย ง แล ะ ค วา ม ตรง  ( reliability and validity) ข อง 

แบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดเ้คร่ืองมือวิจยัท่ีมีคุณภาพ และเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 
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3.3.1 การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity)  

ผูวิ้จยันาํแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นมาเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อทาํการตรวจสอบความ 

ถูกตอ้ง และความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ความเหมาะสมของภาษา และโครงสร้างแบบสอบถาม และ

นาํมาปรับปรุงเน้ือหาใหมี้ความสอดคลอ้งเหมาะสมตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั  

 

3.3.2 การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) 

ผูวิ้จยัจะนาํแบบสอบถามท่ีมีการแกไ้ขแ้ลว้เสร็จไปทาํการทดสอบ (Pre-test) ก่อนการ

เก็บขอ้มูลจริง โดยจะนาํขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 30 ชุด มาตรวจสอบหาค่าความเช่ือมัน่ของแต่ละตวั

แปร นาํมาหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach's alpha coefficient) โดยใชโ้ปรแกรม

สําเร็จรูป SPSS ซ่ึงจะมีค่าสัมประสิทธ์ิอยูร่ะหว่าง 0 ถึง 1 หากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 

สูงกวา่ 0.7 ขึ้นไป ถือวา่ผา่นเกณฑ ์และสามารถยอมรับได ้(Chaudhary and Chanda, 2015) 

 
 

ตารางท่ี 3.2 รายการตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

ตัวแปร สัญลกัษณ์ ตัววัด ปรับจาก Cronbach's Alpha 

1. คณุลกัษณะ

ของการเป็น

ผูป้ระกอบการ 

(Entrepreneurial 

orientation) 

ENT1 1.1 ท่านเป็นผูท่ี้มีความกลา้ต่อการตดัสินใจใน

การลงทุน และสามารถยอมรับความเส่ียงได ้

Masa’deh et al., 

(2018) 

0.819 

ENT2 1.2 ท่านมีความอดทนต่อปัญหาอุปสรรคท่ีเขา้

มา โดยไม่ทอ้ถอย และพร้อมท่ีจะเร่ิมตน้ใหม่ 

ENT3 1.3 ท่านเป็นผูท่ี้มีอิสระทางความคิด กลา้ท่ีจะ

แตกต่าง และ มีแนวคิดใหม่ๆ เกิดขึ้น

ตลอดเวลา 

ENT4 1.4 ท่านเป็นผูท่ี้มีความเขา้ใจในทกุสถานการณ์ 

และพร้อมเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 

2. คณุลกัษณะ

ของการเป็นผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด (Market 

orientation) 

MAR1 
2.1 ท่านขบัเคล่ือนธุรกิจโดยมุ่งเนน้ความพึง

พอใจของลูกคา้เป็นหลกั 

Masa’deh et al., 

(2018) 

0.801 

MAR2 
2.2 ท่านขบัเคล่ือนธุรกิจโดยมุ่งเนน้การสร้าง

มูลค่าเพ่ิมให้กบัลูกคา้ 

MAR3 
2.3 กลยทุธ์การแข่งขนัของท่านขึ้นอยูก่บัความ

เขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ 

3.การสนบัสนุน

จากแฟรนไชส์
FRA1 

3.1 แฟรนไชส์ซอร์มีการให้คาํแนะนาํและให้

คาํปรึกษาท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ 

Su & Tsai (2019) 0.878 
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ตารางท่ี 3.2 รายการตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

ตัวแปร สัญลกัษณ์ ตัววัด ปรับจาก Cronbach's Alpha 

ซอร์ (Franchisor 

support) 
FRA2 

3.2 แฟรนไชส์ซอร์มีความรวดเร็วในการแกไ้ข

ปัญหา 

FRA3 
3.3 แฟรนไชส์ซอร์มีความตรงต่อเวลา ณ วนัท่ี

ส่งมอบ 

FRA4 

3.4 แฟรนไชส์ซอร์สามารถตอบสนองต่อคาํ

ส่ังซ้ือของท่านไดท้นัทีและมีความถูกตอ้ง 

แม่นยาํ 

FRA5 

 

3.5 แฟรนไชส์ซอร์มีขั้นตอนการส่ังซ้ือท่ีไม่

ซบัซอ้น 

4.ความเช่ือใจ

ของแฟรนไชส์ซี 

(Trust) 

TRU1 4.1 ท่านสามารถไวว้างใจแฟรนไชส์ซอร์ในการ

แกไ้ขปัญหาได ้

Fernández-

Monroy et al., 

(2018) 

0.907 

TRU2 4.2 ท่านคิดว่าแฟรนไชส์ซอร์มีความซ่ือสัตย์

และความจริงใจต่อท่าน 

TRU3 4.3 ท่านคิดว่าแฟรนไชส์ซอร์สามารถเช่ือใจใน

เร่ืองการรักษาสัญญาได ้

TRU4 4.4 ท่านมีความมัน่ใจในแฟรนไชส์ซอร์ 

5.การส่ือสาร 

(Communication) 

COM1 5.1 ท่านและแฟรนไชส์ซอร์มีการพูดคุยและ

แลกเปล่ียนขอ้มูลอยา่งสมํ่าเสมอ 

Fernández-

Monroy et al., 

(2018) 

0.891 

COM2 5.2 ท่านคิดว่าช่องทางการส่ือสารระหว่างแฟ

รนไชส์ซอร์มีเพียงพอ 

COM3 5.3 ท่านคิดว่าช่องทางการส่ือสารระหว่างแฟ

รนไชส์ซอร์มีความสะดวกรวดเร็ว 

COM4 5.4 ท่านและแฟรนไชส์ซอร์คอยแจง้ให้ทราบ

ถึงเหตุการณ์หรือการเปล่ียนแปลงท่ีอาจส่งผล

กระทบต่ออีกฝ่ายหน่ึง 

6. ปัจจยัดา้น

การเงิน (Finance 

factor) 

FIN1 
6.1 ท่านคิดว่าค่าใชจ้่ายในส่วนของ

ค่าใชจ้่ายคงท่ีของท่านมีความเหมาะสม 

Aguiar et al., 

(2021) 

0.865 

FIN2 
6.2 ท่านคิดว่าค่าใชจ้่ายในส่วนของค่าใชจ้่ายผนั

แปรของท่านมีความเหมาะสม 

FIN3 
6.3 ท่านคิดว่าค่า Royalty และ Marketing Fee 

ของแฟรนไชส์ซอร์มีความเหมาะสม 
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ตารางท่ี 3.2 รายการตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

ตัวแปร สัญลกัษณ์ ตัววัด ปรับจาก Cronbach's Alpha 

FIN4 
6.4 ท่านคิดว่าผลตอบแทนโดยรวมมีความ

เหมาะสม 

7. ภาพลกัษณ์ของ

แบรนด ์(Brand 

image) 

BRA1 7.1 ท่านมีความภูมิใจท่ีไดร่้วมเป็นส่วนหน่ึงใน

การทาํธุรกิจกบัแบรนด ์

Su & Tsai (2019) 0.801 

BRA2 7.2 ท่านคิดว่าตวัเองมีความภกัดีต่อแบรนด ์

BRA3 7.3 ท่านติดตามข่าวสารเก่ียวกบัแบรนดอ์ยา่ง

ใกลชิ้ด 

BRA4 7.4 ท่านรู้สึกผกูพนัอยา่งลึกซ้ึงกบัเจา้ของแฟรน

ไชส์รายอ่ืนๆ ของแบรนดน้ี์ 

8. คุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์

(Product quality 

and innovation) 

PRO1 8.1 ผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์เป็นสินคา้ท่ีมี

คุณภาพ 

ธชัพงษ ์อภิรักษ์

นนัทช์ยั (2559) 

0.830 

PRO2 8.2 ผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์มีโอกาสเติบโต

ทางการตลาด 

PRO3 8.3 แฟรนไชส์ซอร์มีการออกโปรโมชัน่และ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยูเ่สมอ 

9. การรับรู้ภาวะ

วิกฤต (Perceived 

Crisis) 

PER1 9.1 สถานการณ์โควิด-19 ทาํใหท้า่นรู้สึกเป็น

กงัวลเก่ียวกบัอนาคตของธุรกิจ 

Zhou et al. (2019) 0.815 

PER2 9.2 สถานการณ์โควิด-19 ก่อให้เกิดความ

เปล่ียนแปลงต่อการทาํงานในธุรกิจของท่าน 

PER3 9.3 ธุรกิจของท่านไดรั้บผลกระทบจาก

สถานการณ์โควิด-19 

10. ความรุนแรง

ในการแข่งขนั 

(Competitive 

intensity) 

INT1 10.1 ท่านมีความกงักลเก่ียวกบัความรุนแรงใน

การแข่งขนัของธุรกิจ 

Zhou et al. (2019) 0.826 

INT2 10.2 ท่านรู้สึกไดรั้บอิทธิพลจากความรุนแรง

ในการแข่งขนั 

INT3 10.3 ข่าวต่างๆเก่ียวกบัความรุนแรงในการ

แข่งขนัของธุรกิจเป็นเร่ืองท่ีท่านสนใจ 

11. ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี (Franchisee performance) 

11.1 

ประสิทธิภาพ
FRFP1 

11.1.1 ท่านรับรู้การเติบโตของรายไดเ้พ่ิมขึ้น

อยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

Beldi & Karmeni 

(2019) 

0.910 
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ตารางท่ี 3.2 รายการตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

ตัวแปร สัญลกัษณ์ ตัววัด ปรับจาก Cronbach's Alpha 

ดา้นการเงิน

ของแฟรนไชส์ซี 

(Franchisee 

financial 

performance) 

FRFP2 

11.1.2 ท่านรับรู้การเติบโตของส่วนแบ่ง

การตลาดเพ่ิมขึ้นอยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ี

ผา่นมา 

FRFP3 
11.1.3 ท่านรับรู้อตัราการเติบโตของกาํไร

เพ่ิมขึ้นอยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

11.2 

ประสิทธิภาพ

ดา้นการ

ดาํเนินงาน

ของแฟรนไชส์ซี 

(Franchisee 

operational 

performance) 

FROP1 
11.2.1 ท่านมีการควบคุมการใชว้ตัถุดิบและ

ค่าใชจ้่ายของร้านในระดบัท่ีดี 

Alrwashdeh et al., 

(2022) 

0.698 

FROP2 
11.2.2 ท่านมีความรวดเร็วต่อการตอบสนอง

คาํส่ังซ้ือจากลูกคา้ในระดบัท่ีดี 

FROP3 

11.2.3 ท่านมีคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละบริการอยู่

ในระดบัท่ีดี ไดรั้บขอ้ร้องเรียนไม่มากนกั 

12. ความพึงพอใจ

ของแฟรนไชส์ซี 

(Franchisee 

satisfaction) 

SAT1 
12.1 โดยภาพรวมแลว้ท่านมีความพึงพอใจ

กบัแฟรนไชส์น้ี 

Fernández-

Monroy et al., 

(2018), Valentini 

et al. (2018) และ 

Matthes et al., 

(2021) 

0.880 

SAT2 

12.2 ท่านคิดว่าความสัมพนัธ์ระหว่างท่าน

กบัแฟรนไชส์ซอร์ เป็นความสัมพนัธ์ท่ีประสบ

ความสาํเร็จ 

SAT3 

12.3 แฟรนไชส์ซอร์แจง้ให้ท่านทราบเก่ียวกบั

ส่ิงท่ีจาํเป็นตอ้งรู้ เพ่ือให้แฟรนไชส์ประสบ

ความสาํเร็จ 

13. ความตั้งใจใน

การต่ออายสัุญญา

ของแฟรนไชส์ซี 

(re-contract 

intention) 

REC1 

13.1 หากสัญญาใกลห้มด ท่านยินดีท่ีจะสานต่อ

ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ี

ทนัที 

Adeiza et al. 

(2017) 

0.908 

REC2 
13.2 เม่ือพิจารณาจากทรัพยากรแลว้ ท่านยินดีท่ี

จะเปิดร้านใหม่ท่ีอ่ืนกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ี 

REC3 
13.3 ท่านตอ้งการสานต่อความสัมพนัธ์ทาง

ธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ีไปอยา่งยาวนาน 

14. การบอกต่อ 

(Word of Mouth-
WOM1 

14.1 ท่านจะบอกต่อบคุคลอ่ืนให้เขา้ร่วม

ร้านแฟรนไชส์น้ี 

Choi et al. (2017),  

Valentini et al. 

0.746 
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ตารางท่ี 3.2 รายการตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 

 

ตัวแปร สัญลกัษณ์ ตัววัด ปรับจาก Cronbach's Alpha 

Would 

Recommend 

Brand) 

WOM2 
14.2 ท่านมกัจะพูดส่ิงดีๆเก่ียวกบัร้านแฟรนไชส์

น้ีกบับุคคลอ่ืน 

(2018) และ Sashi 

& Brynildsen 

(2022) 
WOM3 

14.3 ท่านมกัจะแชร์ขอ้มูลหรือบอกต่อร้านแฟ

รนไชส์น้ีผา่นส่ือสังคมออนไลน ์
 

 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล  

งานวิจยัน้ีมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลดงัน้ี  

1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีไดม้าโดยการทาํการคน้ 

ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีการจดัทาํรวบรวมไวแ้ลว้ เช่น วิทยานิพนธ์ วารสาร บทความ ผลงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง ขอ้มูลและขา่วสารบนอินเทอร์เน็ต  

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างโดยในท่ีน้ี 

คือ แฟรนไชส์ซีของบริษทัแห่งหน่ึงในประเทศไทย จาํนวน 221 ตวัอย่าง โดยใช้ แบบสอบถาม

ออนไลน์ (Online Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการจดัทาํแบบสอบถามออนไลน์

ผ่าน Google Forms ของผูวิ้จยัเอง และกระจายแบบสอบถามผ่าน Application Line  เพื่อให้สามารถ

เก็บข้อมูลจาํนวนทั้งหมด 221 ชุด และตรงตามกลุ่มเป้าหมาย โดยได้รับอนุมัติผ่านการรับรอง

จริยธรรมการวิจัยจาก คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัย สถาบันวิจัยประชากรและสังคม 

มหาวิทยาลยัมหิดล ทั้งน้ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งเป็นผูต้อบแบบสอบถามดว้ยตนเอง และความคิดเห็นส่วน

บุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ีจะถือเป็นความลบั นอกจากน้ีในการถามกลุ่ม

ตวัอย่างในแบบสอบถาม ผูวิ้จยัจะมีการอา้งอิงจากงานวิจยัก่อนหนา้ และนาํมาประยุกตใ์ชเ้พื่อสร้าง

แบบสอบถาม 

 

 

3.5 การจัดทําและวิเคราะห์ข้อมูล 

ผูวิ้จยัได้ดาํเนินการจดัทาํและวิเคราะห์ขอ้มูลหลงัเสร็จส้ินขั้นตอนการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล แบบสอบถามจาํนวน 221 ตวัอยา่ง โดยไดด้าํเนินการ ดงัน้ี 

1. ผูวิ้จัยทําการตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องของแบบสอบถามและ

คดัเลือกเฉพาะแบบสอบถามท่ีตอบอยา่งสมบูรณ์เท่านั้น 
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2. ผูวิ้จัยจัดเตรียมข้อมูล ทาํการลงรหัสโดยนําข้อมูลของแบบสอบถามท่ีครบถว้น

สมบูรณ์ แยกตามตวัแปร ลงรหสั และบนัทึกขอ้มูลลงในคอมพิวเตอร์ เพื่อนาํไปใชป้ระมวลผล 

3. ผูวิ้จยัประมวลผลและวิเคราะห์ผลของขอ้มูลท่ีทาํการลงรหัสไวโ้ดยใช้โปรแกรม

สาํเร็จรูป SPSS  

 

 

3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมติฐาน 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพและความตั้ งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซี: การศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์ร้านกาแฟในประเทศไทย ผูวิ้จัยได้ใช้สถิติในการ

วิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพื่อนาํเสนอลกัษณะของกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีทาํการศึกษา และสถิติอนุมาน (Inferential statistics) โดยการวิเคราะห์ความ แปรปรวน 

(ANOVA) เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของกลุ่มตวัอย่างแต่ละกลุ่มตามลกัษณะทางประชากร และ

ทดสอบอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ ดว้ย 

3.6.1 การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใชใ้นการแสดงผลการวิเคราะห์ 

ในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใช้คือความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อจดัหมวดหมู่

เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอาย ุระดบัการศึกษา และรายได ้ 

3.6.2 การวิเคราะห์โดยใช้สถิติอนุมาน (Inferential statistics) การวิเคราะห์ค่าที  

(Independent t-test) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระกัน และการ

วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง

ของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่ม กล่าวคือ เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพและความ

ตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซีท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั 

3.6.3 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis) คือวิธีการท่ีผูวิ้จยั

เลือกใช้ในการวิเคราะห์ เพื่อศึกษาการหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรในรูปของการทาํนาย เพื่อ

ทดสอบอิทธิพลของ ปัจจัยคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

ท่ีมีต่อความพึงพอใจ และการบอกต่อของแฟรนไชส์ซี และทดสอบอิทธิพลของตวัแปรกาํกบั การ

รับรู้ภาวะวิกฤตของการแพร่ระบาดของไวรัส COVID-19 และความรุนแรงในการแข่งขนั ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ และตวัแปรตามดงักล่าวขา้งตน้ 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัยและการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพด้านการเงิน ประสิทธิภาพด้านการ

ดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี เป็นการศึกษาโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยั

เชิงปริมาณ ผูวิ้จยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google Forms ของผูวิ้จยั

เอง และกระจายแบบสอบถามผ่าน Application Line โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นแฟรน

ไชส์ซีร้านกาแฟแห่งหน่ึงในประเทศไทย ไดท้ั้งหมด 221 คน จากนั้น ผูวิ้จยัไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูล

ทางสถิติด้วยโปรแกรม SPSS ได้แก่ วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาวิเคราะห์ความแตกต่างของกลุ่ม

ตวัอย่าง และวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัต่างๆเพื่อทดสอบสมมติฐานโดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

นาํเสนอแบ่งเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

4.1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

4.2 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ พฤติกรรมมุ่งเน้น

ตลาด การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี การส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

4.3 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประสิทธิภาพดา้นการเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุญัญาของแฟรนไชส์ซี 

4.4 การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 และความรุนแรงในการแข่งขนั  

4.5 การทดสอบสมมติฐาน  

 

 

4.1 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 221 คน พบว่า

ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 67.00) ส่วนด้านอายุพบว่าอยู่ในช่วงระหว่าง 31-40 ปี มากท่ีสุด 

(ร้อยละ 38.01) ระดับการศึกษาอยู่ในกลุ่มระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด (ร้อยละ 65.61) จาํนวนนิติ

บุคคลแฟรนไชส์ ร้านกาแฟภายใตก้ารบริหารของท่าน 1 จาํนวนมากท่ีสุด (ร้อยละ 74.21) จาํนวน

สาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ (รวมทุกนิติบุคคล แฟรนไชส์ร้านกาแฟ) 1 จาํนวนมากท่ีสุด (ร้อยละ 

65.16) และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้รวมของทุกสาขาต่อเดือน 201,000 – 300,000 บาทต่อ

เดือน (ร้อยละ 19.00) ดงัแสดงรายละเอียดในตาราง 4.1 
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ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 

ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

ชาย 73 33.00 

หญิง 148 67.00 

รวม 221 100.00 

2. อายุ   

ตํ่ากวา่ 25 ปี 6 2.71 

25 - 30 ปี 55 24.89 

31 - 40 ปี 84 38.01 

41 - 50 ปี 44 19.91 

51 - 60 ปี 24 10.86 

61 ปีขึ้นไป 8 3.62 

รวม 221 100.00 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด   

มธัยมศึกษาตอนตน้/ตอนปลาย/เทียบเท่า 6 2.72 

ปริญญาตรี 145 65.61 

สูงกวา่ปริญญาตรี 70 31.67 

รวม 221 100.00 

ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จํานวน (แห่ง) ร้อยละ 

4. จํานวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ ร้านกาแฟภายใต้การบริหาร

ของท่าน 

  

1 164 74.21 

2 33 14.93 

3 10 4.52 

4 5 2.26 

5 นิติบุคคลขึ้นไป 9 4.07 

รวม 221 100.00 
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ตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 

ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จํานวน (แห่ง) ร้อยละ 

5. จํานวนสาขาท่ีท่านเปิดดําเนินการ (รวมทุกนิติบุคคล 

แฟรนไชส์ร้านกาแฟ) 

  

1 144 65.16 

2 40 18.10 

3 16 7.24 

4 5 2.26 

5 5 2.26 

6 2 0.90 

6 สาขาขึ้นไป 9 4.07 

รวม 221 100.00 

ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

6. รายได้รวมของทุกสาขาต่อเดือน 

ตํ่ากวา่ 100,000 บาทต่อเดือน 18 8.14 

100,001 - 200,000 บาทต่อเดือน 30 13.57 

200,001 - 300,000 บาทต่อเดือน 42 19.00 

300,001 - 400,000 บาทต่อเดือน 34 15.38 

400,001 - 500,000 บาทต่อเดือน 25 11.31 

500,001 - 600,000 บาทต่อเดือน 24 10.86 

600,001 - 700,000 บาทต่อเดือน 13 5.88 

700,001 - 900,000 บาทต่อเดือน 18 8.14 

900,001 - 1,200,000 บาทต่อเดือน 5 2.26 

1,200,001 - 2,000,000 บาทต่อเดือน 7 3.17 

2,000,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป 5 2.26 

รวม 221 100.00 
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4.2 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของการเป็นผู้ประกอบการ พฤติกรรมมุ่งเน้น

ตลาด การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี การส่ือสาร ปัจจัย

ด้านการเงิน ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และคุณภาพของผลติภัณฑ์ 

ผูวิ้จยัทาํการวิเคราะห์ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

ปัจจัยทั้ง 8 ปัจจัย ซ่ึงเป็นตัวแปรอิสระตามกรอบแนวคิดวิจัยโดยการวิเคราะห์ปัจจัยแบ่งระดับ 

ความสําคญั ออกเป็น 5 ระดบัไดแ้ก่ น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก และมากท่ีสุด ผลการวิเคราะห์ 

พบวา่ ปัจจยัทั้ง 8 ปัจจยัมีความสาํคญัอยูใ่นระดบั มากถึงมากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในระดบั

มากท่ีสุด ได้แก่ ปัจจัยด้านคุณลักษณะของการเป็นผู ้ประกอบการ (ค่าเฉล่ีย 4.25) ปัจจัยด้าน

พฤติกรรมมุ่งเนน้ตลาด (ค่าเฉล่ีย 4.50) ปัจจยัดา้นความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี (ค่าเฉล่ีย 4.32)  ปัจจยั

ด้านภาพลกัษณ์ของแบรนด์ (ค่าเฉล่ีย 4.30) และปัจจยัด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 4.38) 

ส่วนปัจจยัท่ีมีความสําคญัในระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ (ค่าเฉล่ีย 

4.09) ปัจจยัด้านการส่ือสาร (ค่าเฉล่ีย 3.91) และปัจจยัด้านการเงิน (ค่าเฉล่ีย 3.59) รายละเอียดดัง

แสดงในตาราง 4.2 ถึง 4.9 

 

ตารางท่ี 4.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านเป็นผูท่ี้มีความกลา้ต่อการตดัสินใจในการ

ลงทุน และสามารถยอมรับความเส่ียงได ้

4.14 0.74 มาก 

2.ท่านมีความอดทนต่อปัญหาอุปสรรคท่ีเขา้มา โดย

ไม่ทอ้ถอย และพร้อมท่ีจะเร่ิมตน้ใหม่ 

4.38 0.61 มากท่ีสุด 

3.ท่านเป็นผูท่ี้มีอิสระทางความคดิ กลา้ท่ีจะแตกต่าง 

และ มีแนวคิดใหม่ๆ เกิดขึ้นตลอดเวลา 

4.15 0.76 มาก 

4.ท่านเป็นผูท่ี้มีความเขา้ใจในทุกสถานการณ์ และ

พร้อมเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 

4.32 0.67 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ 4.25 0.56 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นพฤติกรรมมุ่งเนน้ตลาด 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

พฤติกรรมมุ่งเน้นตลาด 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านขบัเคล่ือนธุรกิจโดยมุ่งเนน้ความพึงพอ 

ใจของลูกคา้เป็นหลกั 

4.58 0.59 มากท่ีสุด 

2.ท่านขบัเคล่ือนธุรกิจโดยมุ่งเนน้การสร้าง

มูลค่าเพ่ิมให้กบัลูกคา้ 

4.40 0.65 มากท่ีสุด 

3.กลยทุธ์การแข่งขนัของท่านขึ้นอยูก่บัความเขา้ใจ

ในความตอ้งการของลูกคา้ 

4.52 0.62 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านพฤติกรรมมุ่งเน้นตลาด 4.50 0.52 มากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.4 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.แฟรนไชส์ซอร์มีการให้คาํแนะนาํและให ้

คาํปรึกษาท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ 

4.03 0.83 มาก 

2.แฟรนไชส์ซอร์มีความรวดเร็วในการแกไ้ขปัญหา 3.90 0.87 มาก 

3.แฟรนไชส์ซอร์มีความตรงต่อเวลา ณ วนัท่ีส่ง

มอบ 

4.10 0.75 มาก 

4.แฟรนไชส์ซอร์สามารถตอบสนองต่อคาํส่ังซ้ือ

ของท่านและมีความถูกตอ้ง แม่นยาํ 

4.19 0.69 มาก 

5. แฟรนไชส์ซอร์มีขั้นตอนการส่ังซ้ือท่ีไม่ซบัซอ้น 4.21 0.75 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ 4.09 0.64 มาก 
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ตารางท่ี 4.5 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านสามารถไวว้างใจแฟรนไชส์ซอร์ใน 

การแกไ้ขปัญหาได ้

4.11 0.75 มาก 

2.ท่านคดิว่าแฟรนไชส์ซอร์มีความซ่ือสัตยแ์ละ

ความจริงใจต่อท่าน 

4.33 0.76 มากท่ีสุด 

3.ท่านคดิว่าแฟรนไชส์ซอร์สามารถเช่ือใจในเร่ือง

การรักษาสัญญาได ้

4.43 0.68 มากท่ีสุด 

4.ท่านมีความมัน่ใจในแฟรนไชส์ซอร์ 4.43 0.72 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 4.32 0.64 มากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.6 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการส่ือสาร 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

การส่ือสาร 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านและแฟรนไชส์ซอร์มีการพูดคุยและ

แลกเปล่ียนขอ้มูลอยา่งสมํ่าเสมอ 

3.82 0.89 มาก 

2.ท่านคดิว่าช่องทางการส่ือสารระหว่างแฟรนไชส์

ซอร์มีเพียงพอ 

3.90 0.92 มาก 

3.ท่านคดิว่าช่องทางการส่ือสารระหว่างแฟรนไชส์

ซอร์มีความสะดวกรวดเร็ว 

3.86 0.87 มาก 

4.ท่านและแฟรนไชส์ซอร์คอยแจง้ใหท้ราบถึง

เหตุการณ์หรือการเปล่ียนแปลงท่ีอาจส่งผลกระทบ

ต่ออีกฝ่ายหน่ึง 

4.03 0.87 มาก 

ปัจจัยด้านการส่ือสาร 3.91 0.77 มาก 
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ตารางท่ี 4.7 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการเงิน 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

การเงิน 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านคดิว่าค่าใชจ้่ายในส่วนของค่าใชจ้่ายคงท่ี 

ของท่านมีความเหมาะสม 

3.62 0.82 มาก 

2.ท่านคดิว่าค่าใชจ้่ายในส่วนของค่าใชจ้่ายผนัแปร

ของท่านมีความเหมาะสม 

3.63 0.81 มาก 

3.ท่านคดิว่าค่า Royalty และ Marketing Fee 

ของแฟรนไชส์ซอร์มีความเหมาะสม 

3.42 0.93 มาก 

4.ท่านคดิว่าผลตอบแทนโดยรวมมีความเหมาะสม 3.68 0.83 มาก 

ปัจจัยด้านการเงิน 3.59 0.71 มาก 

 

ตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ของแบรนด์ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านมีความภูมิใจท่ีไดร่้วมเป็นส่วนหน่ึงใน 

การทาํธุรกิจกบัแบรนด ์

4.54 0.65 มากท่ีสุด 

2.ท่านคดิว่าตวัเองมีความภกัดีต่อแบรนด ์ 4.48 0.67 มากท่ีสุด 

3.ท่านติดตามข่าวสารเก่ียวกบัแบรนดอ์ยา่งใกลชิ้ด 4.44 0.68 มากท่ีสุด 

4.ท่านรู้สึกผกูพนัอยา่งลึกซ้ึงกบัเจา้ของ 

แฟรนไชส์รายอ่ืนๆ ของแบรนดน้ี์ 

3.74 0.89 มาก 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของแบรนด์ 4.30 0.58 มากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ของแบรนด์ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 4.26 0.68 มากท่ีสุด 

2.ผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์มีโอกาสเติบโตทางการ

ตลาด 

4.40 0.69 มากท่ีสุด 

3.แฟรนไชส์ซอร์มีการออกโปรโมชัน่และ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยูเ่สมอ 

4.49 0.67 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 4.38 0.59 มากท่ีสุด 
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4.3 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านประสิทธิภาพด้านการเงนิ ประสิทธิภาพด้านการดาํเนินงาน 

และความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ผูวิ้จยัทาํการวิเคราะห์ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพ

ดา้นการเงิน ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน และความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ซ่ึงเป็นตวัแปรตามของกรอบแนวคิดวิจยั โดยการวิเคราะห์ปัจจยัแบ่งระดบั ความสําคญั ออกเป็น 5 

ระดบัไดแ้ก่ นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก และมากท่ีสุด ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัทั้ง 3 ปัจจยัมี

ความสําคญัอยู่ในระดบั มากถึงมากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีมีความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยั

ด้านความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา (ค่าเฉล่ีย 4.47) และปัจจยัด้านประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 

(ค่าเฉล่ีย 4.28)  ส่วนปัจจัยท่ีมีความสําคัญในระดับมากได้แก่ ปัจจัยด้านประสิทธิภาพการเงิน 

(ค่าเฉล่ีย 3.89) รายละเอียดดงัแสดงในตาราง 4.10 ถึง 4.11 

 

ตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงินของแฟรนไชส์ซี 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

การเงินของแฟรนไชส์ซี 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านรับรู้การเติบโตของรายไดเ้พ่ิมขึ้นอยา่ง 

ต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

3.91 0.83 มาก 

2.ท่านรับรู้การเติบโตของส่วนแบ่งการตลาด

เพ่ิมขึ้นอยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

3.94 0.80 มาก 

3.ท่านรับรู้อตัราการเติบโตของกาํไรเพ่ิมขึ้นอยา่ง

ต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

3.82 0.85 มาก 

ปัจจัยด้านประสิทธิภาพด้านการเงินของแฟรนไชส์ซี 3.89 0.76 มาก 

 

ตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

การดําเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านมีการควบคุมการใชว้ตัถุดิบและค่าใชจ้่าย 

ในระดบัท่ีดี 

4.05 0.72 มาก 

2.ท่านมีความรวดเร็วต่อการตอบสนองคาํส่ังซ้ือ

จากลูกคา้ในระดบัท่ีดี 

4.39 0.64 มากท่ีสุด 

3.ท่านมีคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละบริการอยูใ่นระดบัท่ี

ดี ไดรั้บขอ้ร้องเรียนไม่มากนกั 

4.40 0.67 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซี 4.28 0.54 มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.หากสัญญาใกลห้มด ท่านยินดีท่ีจะสานต่อ

ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ีทนัที 

4.54 0.66 มากท่ีสุด 

2. เม่ือพิจารณาจากทรัพยากรแลว้ ท่านยินดีท่ีจะเปิด

สาขาใหม่ท่ีอ่ืนกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ี 

4.39 0.85 มากท่ีสุด 

3.ท่านตอ้งการสานต่อความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ

กบัแฟรนไชส์ซอร์น้ีไปอยา่งยาวนาน 

4.48 0.73 มากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา 4.47 0.69 มากท่ีสุด 

4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 และความรุนแรงในการแข่งขัน 

ผูวิ้จยัทาํการวิเคราะห์ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างเก่ียวกบัปัจจยัด้านการรับรู้ภาวะ

วิกฤตโควิด-19 และความรุนแรงในการแข่งขนั ซ่ึงเป็นตวัแปรกาํกบัของกรอบแนวคิดวิจยั โดยการ

วิเคราะห์ปัจจยัแบ่งระดบั ความสําคญั ออกเป็น 5 ระดบัไดแ้ก่ น้อยท่ีสุด น้อย ปานกลาง มาก และ

มากท่ีสุด ผลการวิเคราะห์ พบว่า ปัจจยัทั้ง 2 ปัจจยัมีความสําคญัอยู่ในระดับ มาก โดยปัจจยัท่ีมี

ความสําคญัในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 (ค่าเฉล่ีย 4.01) และ

ปัจจยัดา้นความรุนแรงในการแข่งขนั (ค่าเฉล่ีย 4.09) รายละเอียดดงัแสดงในตาราง 4.12 ถึง 4.13 

 

ตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

การรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.สถานการณ์โควิด-19 ทาํใหท้่านรู้สึกเป็นกงัวล 

เก่ียวกบัอนาคตของธุรกิจ 

3.98 0.91 มาก 

2.สถานการณ์โควิด-19 ก่อให้เกิดความ

เปล่ียนแปลงต่อการทาํงานในธุรกิจของท่าน 

4.14 0.90 มาก 

3.ธุรกิจของท่านไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์

โควิด-19 

3.92 0.91 มาก 

ปัจจัยด้านการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 4.01 0.78 มาก 
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ตารางท่ี 4.14 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความรุนแรงในการแข่งขนั 

ความคิดเห็นต่อระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

ความรุนแรงในการแข่งขัน 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับ 

ความสําคัญ 

1.ท่านมีความกงักลเก่ียวกบัความรุนแรงใน 

การแข่งขนัของธุรกิจ 

4.11 0.85 มาก 

2.ท่านรู้สึกไดรั้บอิทธิพลจากความรุนแรง 

ในการแข่งขนั 

3.99 0.82 มาก 

3.ข่าวต่างๆเก่ียวกบัความรุนแรงในการแข่งขนัของ

ธุรกิจเป็นเร่ืองท่ีท่านสนใจ 

4.16 0.78 มาก 

ปัจจัยด้านความรุนแรงในการแข่งขัน 4.09 0.71 มาก 

 

 

4.5 การทดสอบสมมติฐาน  

4.5.1 สมมติฐานท่ี 1 

สมมติฐานท่ี 1: แฟรนไชส์ซีท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ จาํนวนสาขาท่ีทา่นเปิดดาํเนินการ และรายได ้จะ

มีประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี

ท่ีแตกต่างกนั ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูแสดงในตาราง 4.15 ถึง 4.19 

 

ตาราง 4.15 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มเพศแต่ละกลุ่ม และเปรียบเทียบรายคู ่

 
N Mean S.D t Sig 

เปรียบเทียบรายคู่ 

ชาย หญิง 

เพศกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน -1.264 0.208   

ชาย  73 3.98 0.75   - -0.137 

หญิง 148 3.84 0.76    - 

เพศกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 1.673 0.096   

ชาย  73 4.20 0.56   - 0.128 

หญิง 148 4.32 0.52     

เพศกบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา -0.294 0.769   

ชาย 73 4.49 0.68   - -0.291 

หญิง 148 4.46 0.70     

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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ตาราง 4.16 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มอายแุต่ละกลุ่ม  

 
N Mean S.D t Sig 

อายกุบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน 1.908 0.094 

ตํ่ากว่า 25 ปี 6 3.94 0.68   

ระหว่าง 25 – 30 ปี 55 3.96 0.58   

ระหว่าง 31 – 40 ปี 84 3.93 0.71   

ระหว่าง 41 – 50 ปี 44 3.61 0.94   

ระหว่าง 51 – 60 ปี 24 3.97 0.87   

61 ปีขึ้นไป 8 4.29 0.70   

อายกุบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 0.908 0.477 

ตํ่ากว่า 25 ปี 6 4.22 0.66   

ระหว่าง 25 – 30 ปี 55 4.32 0.51   

ระหว่าง 31 – 40 ปี 84 4.30 0.55   

ระหว่าง 41 – 50 ปี 44 4.30 0.52   

ระหว่าง 51 – 60 ปี 24 4.22 0.54   

61 ปีขึ้นไป 8 3.92 0.61   

อายกุบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา 0.787 0.560 

ตํ่ากว่า 25 ปี 6 4.17 0.96   

ระหว่าง 25 – 30 ปี 55 4.41 0.66   

ระหว่าง 31 – 40 ปี 84 4.46 0.66   

ระหว่าง 41 – 50 ปี 44 4.60 0.68   

ระหว่าง 51 – 60 ปี 24 4.40 0.87   

61 ปีขึ้นไป 8 4.67 0.44   

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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ตาราง 4.17 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มอายแุต่ละกลุ่ม โดยการเปรียบเทียบรายคู่ 

  ตํ่ากว่า 25 ปี ระหว่าง  

25 – 30 ปี 

ระหว่าง  

31 – 40 ปี 

ระหว่าง  

41 – 50 ปี 

ระหว่าง  

51 – 60 ปี 

61 ปีขึ้นไป 

อายกุบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน    

ตํ่ากว่า 25 ปี 3.94 - -0.131 0.159 0.338 -0.028 -0.347 

ระหว่าง 25 – 30 ปี 3.96  - 0.029 0.352* -0.015 -0.334 

ระหว่าง 31 – 40 ปี 3.93   - 0.323* -0.044 -0.363 

ระหว่าง 41 – 50 ปี 3.61    - -0.366 -0.686* 

ระหว่าง 51 – 60 ปี 3.97     - -0.319 

61 ปีขึ้นไป 4.29      - 

อายกุบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน    

ตํ่ากว่า 25 ปี 4.22 - -0.099 -0.079 -0.081 0.000 0.306 

ระหว่าง 25 – 30 ปี 4.32  - 0.020 0.018 0.099 0.405* 

ระหว่าง 31 – 40 ปี 4.30   - -0.001 0.079 0.385 

ระหว่าง 41 – 50 ปี 4.30    - 0.081 0.386 

ระหว่าง 51 – 60 ปี 4.22     - 0.306 

61 ปีขึ้นไป 3.92      - 

อายกุบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา    

ตํ่ากว่า 25 ปี 4.17 - -0.245 -0.294 -0.432 -0.236 -0.500 

ระหว่าง 25 – 30 ปี 4.41  - -0.048 -0.186 0.009 -0.255 

ระหว่าง 31 – 40 ปี 4.46   - -0.138 0.058 -0.206 

ระหว่าง 41 – 50 ปี 4.60    - 0.196 -0.068 

ระหว่าง 51 – 60 ปี 4.40     - -0.264 

61 ปีขึ้นไป 4.67      - 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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ตาราง 4.18 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจ

ในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มระดบัการศึกษาสูงสุดแต่ละกลุ่มและเปรียบเทียบรายคู ่

 

N Mean S.D t Sig 

เปรียบเทียบรายคู่ 

มธัยมศึกษา

ตอนตน้/ตอน

ปลาย/

เทียบเท่า 

ปริญญาตรี สูงกว่า

ปริญญาตรี 

ระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน 3.042 0.050    

มธัยมศึกษาตอนตน้/

ตอนปลาย/เทียบเท่า 

6 3.611 0.97   - -0.368 -0.117 

ปริญญาตรี 145 3.98 0.73    - 0.251* 

สูงกว่าปริญญาตรี 70 3.73 0.77     - 

ระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 3.207 0.042*    

มธัยมศึกษาตอนตน้/

ตอนปลาย/เทียบเท่า 

6 4.22 0.66   - -0.125 0.070 

ปริญญาตรี 145 4.35 0.53    - 0.194* 

สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.15 0.52     - 

ระดบัการศึกษากบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา 1.002 0.369    

มธัยมศึกษาตอนตน้/

ตอนปลาย/เทียบเท่า 

6 4.28 1.02   - -0.361 -0.211 

ปริญญาตรี 145 4.51 0.65    - 0.149 

สูงกว่าปริญญาตรี 70 4.39 0.75     - 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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ตาราง 4.19 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์แต่ละกลุ่ม  

 N Mean S.D t Sig 

จาํนวนนิติบุคคลกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน 0.509 0.729 

1  164 3.91 0.70   

2 33 3.86 0.83   

3 10 3.57 1.22   

4 5 3.93 0.60   

5 ขึ้นไป 9 1.01 1.01   

จาํนวนนิติบุคคลกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 0.920 0.453 

1  164 4.27 0.52   

2 33 4.40 0.51   

3 10 4.07 0.73   

4 5 4.33 0.94   

5 ขึ้นไป 9 4.19 0.34   

จาํนวนนิติบุคคลกบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา 0.543 0.705 

1  164 4.44    

2 33 4.62    

3 10 4.57    

4 5 4.47    

5 ขึ้นไป 9 4.37    

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

ตาราง 4.20 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์โดยการ

เปรียบเทียบรายคู่ 

  1 2 3 4 5 ขึ้นไป 

จาํนวนนิติบุคคลกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน   

1 3.91 - 0.057 0.348 -0.019 0.026 

2 3.86  - 0.292 -0.075 -0.030 

3 3.57   - -0.367 -0.322 

4 3.93    - 0.044 

5 ขึ้นไป 1.01     - 
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ตาราง 4.20 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์โดยการ

เปรียบเทียบรายคู่ (ต่อ) 

  1 2 3 4 5 ขึ้นไป 

จาํนวนนิติบุคคลกบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน   

1 4.27 - -0.130 0.208 -0.059 0.089 

2 4.40  - 0.337 0.071 0.219 

3 4.07   - -0.267 -0.119 

4 4.33    - 0.148 

5 ขึ้นไป 4.19     - 

จาํนวนนิติบุคคลกบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา   

1 4.44 - -0.177 -0.128 -0.028 0.069 

2 4.62  - 0.049 0.149 0.246 

3 4.57   - 0.100 0.196 

4 4.47    - 0.096 

5 ขึ้นไป 4.37     - 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

ตาราง 4.21 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ   

 N Mean S.D t Sig 

จาํนวนสาขากบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน 2.771 0.013* 

1  144 3.95 0.71   

2 40 4.06 0.66   

3 16 3.42 0.83   

4 5 3.13 1.39   

5 5 3.53 0.65   

6 2 4.00 1.41   

6 ขึ้นไป 9 3.67 0.96   

จาํนวนสาขากบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 1.363 0.231 

1  144 4.28 0.52   

2 40 4.40 0.56   

3 16 3.98 0.60   
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ตาราง 4.21 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ (ต่อ) 

 N Mean S.D t Sig 

4 5 4.07 0.80   

5 5 4.40 0.43   

6 2 4.33 0.47   

6 ขึ้นไป 9 4.30 0.42   

จาํนวนสาขากบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา 0.880 0.510 

1  144 4.43 0.72   

2 40 4.63 0.53   

3 16 4.40 0.82   

4 5 4.60 0.55   

5 5 4.73 0.43   

6 2 4.833 0.24   

6 ขึ้นไป 9 4.26 0.86   

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

ตารางท่ี 4.22 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ โดย

การเปรียบเทียบรายคู่ 

 
 

1 2 3 4 5 6 6 ขึ้นไป 

จาํนวนสาขากบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน     

1 3.95 - -0.111 0.530* 0.813* 0.413 -0.053 0.280 

2 4.06  - 0.642* 0.925* 0.525 0.058 0.392 

3 3.42   - 0.283 -0.117 -0.583 -0.250 

4 3.13    - -0.400 -0.867 -0.533 

5 3.53     - -0.467 -0.133 

6 4.00      - -0.333 

6 ขึ้นไป 3.67       - 

จาํนวนสาขากบัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน     

1 4.28 - -0.115 0.306* 0.218 -0.115 -0.049 -0.012 
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ตารางท่ี 4.22 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มจาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ โดย

การเปรียบเทียบรายคู ่(ต่อ) 

 
 

1 2 3 4 5 6 6 ขึ้นไป 

2 4.40  - 0.421* 0.333 0.000 0.067 0.104 

3 3.98   - -0.088 -0.421 -0.354 -0.317 

4 4.07    - -0.333 -0.267 -0.230 

5 4.40     - 0.067 0.104 

6 4.33      - 0.037 

6 ขึ้นไป 4.30       - 

จาํนวนสาขากบัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา     

1 4.43 - -0.207 0.030 -0.174 -0.307 -0.407 0.167 

2 4.63  - 0.238 0.033 -0.100 -0.200 0.374 

3 4.40   - -0.204 -0.338 -0.438 0.137 

4 4.60    - -0.133 -0.233 0.341 

5 4.73     - -0.100 0.474 

6 4.833      - 0.574 

6 ขึ้นไป 4.26       - 

 

ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มรายไดแ้ต่ละกลุ่ม 

 N Mean S.D t Sig 

รายไดก้บัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน 2.197 0.019* 

ตํ่ากว่า 100,000 บาทต่อเดือน 18 3.85 0.81   

100,001 – 200,000 บาทต่อเดือน 30 3.83 0.74   

200,001 - 300,000 บาทต่อเดือน 42 3.91 0.73   

300,001 - 400,000 บาทต่อเดือน 34 3.89 0.66   

400,001 - 500,000 บาทต่อเดือน 25 4.11 0.63   

500,001 - 600,000 บาทต่อเดือน 24 4.19 0.55   

600,001 - 700,000 บาทต่อเดือน 13 3.74 0.77   

700,001 – 900,000 บาทต่อเดือน 18 3.65 0.77   

900,001 – 1,200,000 บาทต่อเดือน 5 4.00 1.00   

1,200,001 – 2,000,000 บาทต่อเดือน 7 2.90 1.38   
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ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงาน

และความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มรายไดแ้ต่ละกลุ่ม (ต่อ) 

 N Mean S.D t Sig 

2,000,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป 5 4.13 0.78   

รายไดก้บัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน 0.925 0.511 

ตํ่ากว่า 100,000 บาทต่อเดือน 18 4.20 0.58   

100,001 – 200,000 บาทต่อเดือน 30 4.10 0.59   

200,001 - 300,000 บาทต่อเดือน 42 4.33 0.50   

300,001 - 400,000 บาทต่อเดือน 34 4.29 0.52   

400,001 - 500,000 บาทต่อเดือน 25 4.25 0.54   

500,001 - 600,000 บาทต่อเดือน 24 4.44 0.53   

600,001 - 700,000 บาทต่อเดือน 13 4.46 0.60   

700,001 – 900,000 บาทต่อเดือน 18 4.24 0.44   

900,001 – 1,200,000 บาทต่อเดือน 5 4.40 0.83   

1,200,001 – 2,000,000 บาทต่อเดือน 7 4.10 0.46   

2,000,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป 5 4.40 0.43   

รายไดก้บัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสัุญญา 1.118 0.350 

ตํ่ากว่า 100,000 บาทต่อเดือน 18 4.26 0.80   

100,001 – 200,000 บาทต่อเดือน 30 4.30 0.75   

200,001 - 300,000 บาทต่อเดือน 42 4.44 0.65   

300,001 - 400,000 บาทต่อเดือน 34 4.39 0.61   

400,001 - 500,000 บาทต่อเดือน 25 4.48 0.74   

500,001 - 600,000 บาทต่อเดือน 24 4.72 0.63   

600,001 - 700,000 บาทต่อเดือน 13 4.54 0.84   

700,001 – 900,000 บาทต่อเดือน 18 4.56 0.59   

900,001 – 1,200,000 บาทต่อเดือน 5 4.87 0.30   

1,200,001 – 2,000,000 บาทต่อเดือน 7 4.81 0.33   

2,000,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป 5 4.33 1.13   

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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ตาราง 4.24 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มรายไดแ้ต่ละกลุ่ม โดยการเปรียบเทียบรายคู ่

 
 

ตํ่ากว่า 

100,000 

100,001 – 

200,000 

200,001 - 

300,000 

300,001 - 

400,000 

400,001 - 

500,000 

500,001 - 

600,000 

600,001 - 

700,000 

700,001 - 

900,000 

900,001 – 

1,200,000 

1,200,001 – 

2,000,000 

2,000,001 

ขึ้นไป 

รายไดก้บัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการเงิน        

ตํ่ากว่า 100,000 บาท 3.85 - 0.019 -0.061 -0.040 -0.251 -0.342 0.108 0.204 -0.148 0.947* -0.281 

100,001 – 200,000 3.83  - -0.079 -0.589 -0.273 -0.361 0.090 0.185 -0.167 0.929* -0.300 

200,001 - 300,000 3.91   - 0.021 -0.194 -0.282 0.169 0.265 -0.087 1.008* -0.221 

300,001 - 400,000 3.89    - -0.215 -0.302 0.149 0.244 -0.108 0.987* -0.241 

400,001 - 500,000 4.11     - -0.088 0.363 0.459* 0.107 1.202* -0.027 

500,001 - 600,000 4.19      - 0.451 0.546* 0.194 1.290* 0.061 

600,001 - 700,000 3.74       - 0.095 -0.256 0.839* -0.390 

700,001 – 900,000 3.65        - -0.352 0.743* -0.485 

900,001 - 1,200,000 4.00         - 1.095* -0.133 

1,200,001 -2,000,000 2.90          - -1.229* 

2,000,001 ขึ้นไป 4.13           - 

รายไดก้บัปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการดาํเนินงาน        

ตํ่ากว่า 100,000 บาท 4.20 - 0.104 -0.122 -0.090 -0.050 -0.241 -0.258 -0.037 -0.196 0.108 -0.196 

100,001 – 200,000 4.10  - -0.225 -0.194 -0.153 -0.344* -0.362 -0.141 -0.300 0.005 -0.300 

200,001 - 300,000 4.33   - 0.031 0.072 -0.119 -0.136 0.085 -0.075 0.230 -0.075 

300,001 - 400,000 4.29    - 0.041 -0.150 -0.167 0.053 -0.106 0.199 -0.106 

400,001 - 500,000 4.25     - -0.191 -0.208 0.013 -0.147 0.158 -0.147 

500,001 - 600,000 4.44      - -0.017 0.204 0.044 0.349 0.044 

600,001 - 700,000 4.46       - 0.221 0.062 0.366 0.062 

700,001 – 900,000 4.24        - -0.159 0.146 -0.159 

900,001 - 1,200,000 4.40         - 0.305 0.000 

1,200,001 -2,000,000 4.10          - -0.305 

2,000,001 ขึ้นไป 4.40           - 

รายไดก้บัปัจจยัดา้นความตั้งใจในการต่ออายสุัญญา        

ตํ่ากว่า 100,000 บาท 4.26 - -0.041 -0.185 -0.133 -0.221 -0.463* -0.279 -0.296 -0.607 -0.550 -0.074 

100,001 – 200,000 4.30  - -0.144 -0.092 -0.180 -0.422* -0.238 -0.256 -0.567 -0.510 -0.033 

200,001 - 300,000 4.44   - 0.052 -0.036 -0.278 -0.094 -0.111 -0.422 -0.365 0.111 

300,001 - 400,000 4.39    - -0.088 -0.330 -0.146 -0.163 -0.475 -0.417 0.059 

400,001 - 500,000 4.48     - -0.242 -0.058 -0.076 -0.387 -0.330 0.147 

500,001 - 600,000 4.72      - 0.184 0.167 -0.144 -0.087 0.389 

600,001 - 700,000 4.54       - -0.017 -0.328 -0.271 0.205 

700,001 – 900,000 4.56        - -0.311 -0.254 0.222 
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ตาราง 4.24 เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและ

ความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ในกลุ่มรายไดแ้ต่ละกลุ่ม โดยการเปรียบเทียบรายคู่ 

(ต่อ) 

 
 

ตํ่ากว่า 

100,000 

100,001 – 

200,000 

200,001 - 

300,000 

300,001 - 

400,000 

400,001 - 

500,000 

500,001 - 

600,000 

600,001 - 

700,000 

700,001 - 

900,000 

900,001 – 

1,200,000 

1,200,001 – 

2,000,000 

2,000,001 

ขึ้นไป 

900,001 - 1,200,000 4.87         - 0.057 0.533 

1,200,001 -2,000,000 4.81          - 0.476 

2,000,001 ขึ้นไป 4.33           - 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

 

1. เพศ 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีท่ีมีเพศแตกต่างกนั จะประสิทธิภาพ

ดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีท่ีไม่แตกต่าง

กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพราะฉะนั้นจึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2. อายุ 

ผลการวิเคราะห์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีท่ีมีอายุแตกต่างกนั จะมีประสิทธิภาพ

ดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี ท่ีไม่แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพราะฉะนั้นจึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการเงิน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซี

ท่ีมีอายุ 25-30 ปี (ค่าเฉล่ีย 3.96) และกลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ท่ีมีอายุ 31-40 ปี (ค่าเฉล่ีย 3.93)  จะมี

ประสิทธิภาพดา้นการเงินมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีท่ีมีอายุ 41-50 ปี (ค่าเฉล่ีย 3.61)  อีกทั้ง

กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ท่ีมีอายุ 41-50 ปี จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงินมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรน

ไชส์ซีท่ีมีอาย ุ61 ปีขึ้นไป (ค่าเฉล่ีย 4.29)   

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์

ซีท่ีมีอายุ 25-30 ปี (ค่าเฉล่ีย 4.32)  จะมีประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรน

ไชส์ซีท่ีมีอาย ุ61 ปีขึ้นไป (ค่าเฉล่ีย 4.29)   
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3. ระดับการศึกษา 

ผลการวิเคราะห์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั จะมี

ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการเงิน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซี

ระดบัปริญญาตรี (ค่าเฉล่ีย 3.98)  จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงินมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซี

ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี (ค่าเฉล่ีย 3.73)   

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์

ซีระดบัปริญญาตรี (ค่าเฉล่ีย 4.35)  จะมีประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรน

ไชส์ซีระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี (ค่าเฉล่ีย 4.15)  

 

 

4. จํานวนนิติบุคคล  

ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีมีจาํนวนนิติบุคคลท่ีแตกต่างกนั จะมี

ประสิทธิภาพดา้นการเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ท่ีไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เพราะฉะนั้นจึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ีตั้งไว ้

 

 

5. จํานวนสาขา  

ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีมีจาํนวนสาขาท่ีแตกต่างกัน จะมี

ประสิทธิภาพดา้นการเงิน ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการเงิน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซี

มีจาํนวน 1 สาขา (ค่าเฉล่ีย 3.95) และ 2 สาขา (ค่าเฉล่ีย 4.06) จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงินมากกวา่

กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ท่ีมีจาํนวน 3 สาขา (ค่าเฉล่ีย 3.42) และ 4 สาขา (ค่าเฉล่ีย 3.13) 

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์

ซีมีจาํนวน 1 สาขา (ค่าเฉล่ีย 4.28) และ 2 สาขา (ค่าเฉล่ีย 4.40) จะมีประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน

มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ท่ีมีจาํนวน 3 สาขา (ค่าเฉล่ีย 3.98)  
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6. รายได้ 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า  กลุ่มตัวอย่างแฟรนไชส์ซี ท่ีมีรายได้แตกต่างกันจะมี

ประสิทธิภาพดา้นการเงิน ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการเงิน พบว่า กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์

ซีรายไดต้ํ่ากวา่ 100,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 3.85) กลุ่มรายไดช่้วง 100,001 – 200,000 บาท (คา่เฉล่ีย 3.83) 

กลุ่มรายได้ 200,001 - 300,000 (ค่าเฉล่ีย 3.91) กลุ่มรายได้ 300,001 - 400,000 (ค่าเฉล่ีย 3.89) กลุ่ม

รายได ้400,001 - 500,000 (ค่าเฉล่ีย 4.11) กลุ่มรายได ้500,001 - 600,000 (ค่าเฉล่ีย 4.19) กลุ่มรายได ้

600,001 - 700,000 (ค่าเฉล่ีย 3.74) กลุ่มรายได ้700,001 - 900,000 (ค่าเฉล่ีย 3.65) กลุ่มรายได ้900,001 

– 1,200,000 (ค่าเฉล่ีย 4.00)  จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงินมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์รายได้

ช่วง 1,200,001 – 2,000,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 2.90)  รวมถึงกลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีรายไดช่้วง 400,001 

- 500,000  (ค่าเฉล่ีย 4.11) กลุ่มรายไดช่้วง 500,001 – 600,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.19) จะมีประสิทธิภาพ

ด้านการเงินมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์รายได้ช่วง 700,001 – 900,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 3.65) 

นอกจากน้ีแฟรนไชส์กลุ่มรายไดช่้วง 1,200,001 – 2,000,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 2.90) จะมีประสิทธิภาพ

ดา้นการเงินมากกวา่แฟรนไชส์กลุ่มรายไดช่้วง 2,000,001 บาทขึ้นไป (ค่าเฉล่ีย 4.13)    

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน กลุ่มตวัอยา่ง แฟรนไชส์

ซีรายไดช่้วง 500,001 – 600,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.44) จะมีประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานมากกว่า

กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีรายไดช่้วง 100,001 – 200,000 บาท (คา่เฉล่ีย 4.10) 

การเปรียบเทียบรายคู่ในดา้นความตั้งใจในการต่ออายสุัญญา กลุม่ตวัอยา่งแฟรนไชส์ซี

รายไดช่้วง 500,001 – 600,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.72) จะมีความตั้งใจในการต่ออายสุัญญามากกว่ากลุ่ม

ตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีรายไดต้ํ่ากว่า 100,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.26) และกลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีรายได ้

100,000 – 200,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.30) 

 

 

4.5.2 สมมติฐานท่ี 2 

สมมติฐานท่ี 2 : ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของ 

แฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดง

ในตาราง 4.25 
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ตาราง 4.25 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

ตัวแปรอิสระ 
การวิเคราะห์อิทธิพลต่อประสิทธิภาพด้านการเงินของแฟรนไชส์ซี 

β  Std. Error  p-value  

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 0.071 0.099 0.471 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.123 0.104 0.242 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.057 0.122 0.64 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 0.062 0.114 0.585 

การส่ือสาร 0.200* 0.086 0.022 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.233** 0.074 0.002 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ -0.007 0.112 0.947 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.274* 0.11 0.014 

Adjusted R2 = 0.314    

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

ผลการวิเคราะห์ในตาราง 4.25 พบว่า ปัจจยัดา้นการสื่อสาร (β = 

0.200 , p < 0.05)  ปัจจยัดา้นการเงิน (β = 0.233 , p < 0.01)  ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ (β 

= 0.274 , p < 0.05) มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี อย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติ โดยปัจจยัเหล่าน้ีสามารถพยากรณ์ประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซีไดร้้อยละ 31.4 

ทั้งน้ี ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินมากท่ีสุด ซ่ึงผลการ

วิเคราะห์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัสมมติฐานซ่ึงผลการวิเคราะห์ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

 

 

4.5.4 สมมติฐานท่ี 3 

สมมติฐานท่ี 3 : ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของ 

แฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

แสดงในตาราง 4.26 

 

ตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟ

รนไชส์ซี 



58 
 

 

ตัวแปรอิสระ 

การวิเคราะห์อิทธิพลต่อประสิทธภิาพด้านการ

ดําเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

β  Std. Error  p-value  

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 0.041 0.066 0.533 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.216** 0.07   0.002 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.081 0.082 0.320 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี -0.02 0.076 0.796 

การส่ือสาร 0.011 0.058 0.843 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.109 0.049 0.029 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.259** 0.075   0.001 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.226** 0.074   0.002 

Adjusted R2 = 0.386    

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

ผลการวิเคราะห์ในตาราง 4.26 พบว่า ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ี

มุ่งเนน้ตลาด (β = 0.216 , p < 0.01) ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ (β = 0.259 , p < 0.01) ปัจจยั

ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ (β = 0.226 , p < 0.01) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพด้านการ

ดําเนินงานของแฟรนไชส์ซีอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยปัจจัยเหล่า น้ีสามารถพยากรณ์

ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีไดร้้อยละ 38.6 ทั้งน้ี ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบ

รนด์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีมากท่ีสุด ซ่ึงผลการวิเคราะห์

ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  

 

4.5.4 สมมติฐานท่ี 4 

สมมติฐานท่ี 4 : ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของ 

แฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพ

ของผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

แสดงในตาราง 4.27 
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ตาราง 4.27 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรน

ไชส์ซี 

ตัวแปรอิสระ 

การวิเคราะห์อิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซี 

β  Std. Error  p-value  

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ -0.049 0.077 0.524 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.076 0.081 0.347 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.043 0.095 0.653 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 0.158 0.089 0.076 

การส่ือสาร -0.099 0.067 0.142 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.109 0.057 0.059 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.607** 0.087   0.000 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.209* 0.086 0.016 

Adjusted R2 =  0.498    

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

ผลการวิเคราะห์ในตาราง 4.27 พบวา่ ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด ์(β = 0.607 , p 

< 0.001) ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(β = 0.209 , p < 0.05) มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจใน

การต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซีอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยปัจจยัเหล่าน้ีสามารถพยากรณ์ความ

ตั้งใจในการต่ออายุสัญญาไดร้้อยละ 49.8 ทั้งน้ี ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ มีอิทธิพลต่อความ

ตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีมากท่ีสุด ซ่ึงผลการวิเคราะห์ดังกล่าวสอดคล้องกับ

สมมติฐาน 

 

4.5.5 สมมติฐานท่ี 5 

สมมติฐานท่ี 5 : ปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19  เป็นตวัแปรกาํกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด 

ปัจจยัการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยั

ดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ กบั ประสิทธิภาพด้าน

การเงินของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงในตาราง 4.28 
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ตาราง 4.28 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant -0.212 0.481  -0.44 0.66 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 0.093 0.099 0.069 0.937 0.35 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.108 0.104 0.075 1.037 0.301 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.084 0.124 -0.071 -0.681 0.497 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 0.063 0.114 0.053 0.551 0.582 

การส่ือสาร 0.216 0.09 0.219 2.396 0.017 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.223 0.074 0.21 3.028 0.003 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ -0.057 0.115 -0.043 -0.496 0.621 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.285 0.112 0.221 2.531 0.012 

การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.164 0.058 0.168 2.827 0.005 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ*การรับรู้

ภาวะวิกฤต 
0.122 0.132 0.071 0.926 0.356 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด*การรับรู้ภาวะวิกฤต 
-0.069 0.147 -0.037 -0.473 0.637 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์* 

การรับรู้ภาวะวิกฤต 
0.079 0.179 0.054 0.442 0.659 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี*การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.017 0.16 -0.011 -0.104 0.918 

การส่ือสาร*การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.149 0.129 -0.129 -1.152 0.251 

ปัจจยัดา้นการเงิน*การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.028 0.088 -0.025 -0.323 0.747 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด*์การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.211 0.155 -0.157 -1.357 0.176 

คุณภาพของผลิตภณัฑ*์การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.238 0.14 0.175 1.693 0.092 

Adjusted R2 = 0.332      

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

จากตาราง 4.28 พบว่า ปัจจยัด้านการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ไม่เป็นตวัแปรกาํกบั

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 
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ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

กบัประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

 

4.5.6 สมมติฐานท่ี 6 

สมมติฐานท่ี 6 : ปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เป็นตวัแปรกาํกบัความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงในตาราง 4.29 

 

ตาราง 4.29 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant 0.597 0.309  1.928 0.055 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 0.070 0.064 0.073 1.088 0.278 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ี

มุ่งเนน้ตลาด 0.218 0.067 0.213 3.246 0.001 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.059 0.08 -0.07 -0.739 0.461 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี -0.033 0.073 -0.04 -0.455 0.650 

การส่ือสาร 0.007 0.058 0.010 0.125 0.901 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.090 0.047 0.120 1.907 0.058 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.226 0.074 0.242 3.058 0.003 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.202 0.072 0.222 2.794 0.006 

การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.147 0.037 0.213 3.945 0.000 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ*

การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.109 0.085 0.089 1.279 0.202 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ี

มุ่งเนน้ตลาด*การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.164 0.095 -0.125 -1.736 0.084 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์* 

การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.020 0.115 0.02 0.177 0.860 
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ตาราง 4.29 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี (ต่อ) 

ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี*การรับรู้

ภาวะวิกฤต 0.087 0.103 0.083 0.843 0.400 

การส่ือสาร*การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.049 0.083 0.061 0.595 0.553 

ปัจจยัดา้นการเงิน*การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.009 0.056 0.01 0.151 0.880 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด*์การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.287* 0.100 -0.302 -2.877 0.004 

คุณภาพของผลิตภณัฑ*์การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.201* 0.090 0.209 2.225 0.027 

Adjusted R2 = 0.447      

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

 
รูปภาพ 4.1 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนดแ์ละปัจจยัดา้นประสิทธิภาพ

การดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี โดยมีปัจจยัดา้นรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เป็นตวัแปรกาํกบั 

 

ผลการวิเคราะห์ในตาราง 4.29 พบวา่ ปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 มีอิทธิพล

ต่อความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของแบรนด์และปัจจัยด้านประสิทธิภาพการ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี โดยปัจจยัด้านรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ลดอิทธิพลของปัจจัยด้าน
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ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ (β = -0.287, p < 0.05) ท่ีมีต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ซ่ึงสามารถพยากรณ์ไดท่ี้ร้อยละ 44.70 นอกจากน้ี รูปภาพ 4.1 แสดงให้

เห็นว่า ในขณะท่ีมีการรับรู้ภาวะวิกฤต โควิด-19 ในระดบัสูง ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีสูงขึ้น ส่งผล

ใหป้ระสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีลดลง 

 

รูปภาพ 4.2 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นการ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี โดยมีปัจจยัดา้นรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เป็นตวัแปรกาํกบั 

 

ผลการวิเคราะห์ในตาราง 4.29 พบวา่ ปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 มีอิทธิพล

ต่อความสัมพนัธ์ระหว่างด้านคุณภาพของผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้านประสิทธิภาพการดาํเนินงาน

ของแฟรนไชส์ซี โดยปัจจยัดา้นรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เพิ่มอิทธิพลของปัจจยัดา้นคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ (β = 0.201, p < 0.05) ท่ีมีต่อประสิทธิภาพการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซี อย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติ ซ่ึงสามารถพยากรณ์ได้ท่ีร้อยละ 44.70 นอกจากน้ี รูปภาพ 4.2 แสดงให้เห็นว่า 

ในขณะท่ีมีการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ในระดับสูง คุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีสูงขึ้น ส่งผลให้

ประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึ้น 

 

4.5.7 สมมติฐานท่ี 7 

สมมติฐานท่ี 7 : ปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19  เป็นตวัแปรกาํกบัความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้
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ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบัความตั้งใจใน

การต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงในตาราง 4.30  
 

ตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัดา้นการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ท่ีมี

ต่อความสัมพนัธร์ะหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant 0.313 0.384  0.813 0.417 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ -0.044 0.079 -0.036 -0.559 0.577 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.081 0.083 0.062 0.976 0.33 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.025 0.099 -0.023 -0.251 0.802 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 0.159 0.091 0.148 1.744 0.083 

การส่ือสาร -0.119 0.072 -0.133 -1.660 0.098 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.110 0.059 0.114 1.871 0.063 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.618 0.092 0.514 6.734 0.000 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.205 0.090 0.175 2.285 0.023 

การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.025 0.046 -0.028 -0.546 0.586 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ*การ

รับรู้ภาวะวิกฤต 0.015 0.105 0.010 0.145 0.885 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด*การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.078 0.117 -0.046 -0.662 0.509 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์* 

การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.072 0.143 -0.054 -0.504 0.615 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี*การรับรู้ภาวะวิกฤต -0.104 0.128 -0.077 -0.81 0.419 

การส่ือสาร*การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.068 0.103 0.065 0.656 0.513 

ปัจจยัดา้นการเงิน*การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.036 0.070 0.035 0.521 0.603 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด*์การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.103 0.124 0.084 0.829 0.408 

คุณภาพของผลิตภณัฑ*์การรับรู้ภาวะวิกฤต 0.032 0.112 0.026 0.282 0.778 

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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จากตาราง 4.30 พบว่า ปัจจยัด้านการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ไม่เป็นตวัแปรกาํกบั

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

กบัความตั้งใจในการต่ออายสุญัญาของแฟรนไชส์ซี 

 

4.5.8 สมมติฐานท่ี 8 

สมมติฐานท่ี 8 : ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงในตาราง 4.31 

 

ตาราง 4.31 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant 0.022 0.496  0.045 0.965 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 0.053 0.102 0.039 0.52 0.603 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.106 0.106 0.073 0.997 0.320 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.105 0.126 -0.088 -0.828 0.409 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 0.098 0.117 0.083 0.832 0.406 

การส่ือสาร 0.202 0.092 0.205 2.206 0.029 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.255 0.075 0.240 3.376 0.001 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.022 0.118 0.016 0.182 0.856 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.278 0.116 0.216 2.397 0.017 

ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.036 0.064 0.034 0.566 0.572 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ*ความ

รุนแรงในการแข่งขนั 0.078 0.140 0.044 0.561 0.575 

ตาราง 4.31 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี (ต่อ) 
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ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant 0.022 0.496  0.045 0.965 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด*ความรุนแรงในการแขง่ขนั 0.241 0.157 0.122 1.537 0.126 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์* 

ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.210 0.196 0.143 1.068 0.287 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี*ความรุนแรงในการ

แข่งขนั -0.051 0.184 -0.034 -0.279 0.780 

การส่ือสาร*ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.017 0.132 -0.014 -0.129 0.897 

ปัจจยัดา้นการเงิน*ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.167 0.100 -0.129 -1.673 0.096 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด*์ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.102 0.182 -0.062 -0.564 0.574 

คุณภาพของผลิตภณัฑ*์ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.043 0.174 -0.028 -0.246 0.806 

Adjusted R2 = 0.317      

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

จากตาราง 4.31 พบว่า ปัจจัยด้านความรุนแรงในการแข่งขัน ไม่เป็นตัวแปรกาํกับ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

กบัประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

 

4.5.9 สมมติฐานท่ี 9 

สมมติฐานท่ี 9 : ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ประสิทธิภาพ

ดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงในตาราง 4.32 

 

ตาราง 4.32 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 
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ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant 0.768 0.329  2.334 0.021 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 0.082 0.068 0.087 1.218 0.224 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.216 0.071 0.211 3.051 0.003 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.126 0.084 -0.15 -1.507 0.133 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี -0.041 0.078 -0.049 -0.529 0.598 

การส่ือสาร 0.038 0.061 0.054 0.618 0.537 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.117 0.05 0.156 2.341 0.02 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.219 0.079 0.234 2.78 0.006 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.251 0.077 0.276 3.257 0.001 

ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.068 0.043 0.09 1.607 0.110 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ*ความ

รุนแรงในการแข่งขนั 0.198* 0.093 0.158 2.133 0.034 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด*ความรุนแรงในการแขง่ขนั -0.066 0.104 -0.047 -0.631 0.529 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์* 

ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.062 0.130 -0.06 -0.476 0.635 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี*ความรุนแรงใน

การแข่งขนั 0.055 0.122 0.051 0.446 0.656 

การส่ือสาร*ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.018 0.087 -0.022 -0.209 0.835 

ปัจจยัดา้นการเงิน*ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.076 0.066 0.083 1.153 0.250 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด*์ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.071 0.121 -0.061 -0.59 0.556 

คุณภาพของผลิตภณัฑ*์ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.034 0.115 -0.031 -0.291 0.771 

Adjusted R2 = 0.396      

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 
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รูปภาพ 4.3 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบและปัจจยัดา้น

การดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี โดยมีปัจจยัดา้นความรุนแรงในการแข่งขนั เป็นตวัแปรกาํกบั 

 

ผลการวิเคราะห์ในตาราง 4.32 พบว่า ปัจจยัดา้นความรุนแรงในการแข่งขนั มีอิทธิพล

ต่อความสัมพนัธ์ระหว่างดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบและปัจจยัดา้นประสิทธิภาพการ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี โดยปัจจยัดา้นความรุนแรงในการแข่งขนั เพิ่มอิทธิพลของปัจจยัดา้น

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบ (β = 0.198, p < 0.05) ท่ีมีต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟ

รนไชส์ซี อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ซ่ึงสามารถพยากรณ์ไดท่ี้ร้อยละ 39.60 นอกจากน้ี รูปภาพ 4.3 

แสดงให้เห็นว่า ในขณะท่ีมีความรุนแรงในการแข่งขัน ในระดับสูง คุณลักษณะของการเป็นผู ้

ประกอบท่ีสูงขึ้น ส่งผลใหป้ระสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีสูงขึ้น 

 

4.5.10 สมมติฐานท่ี 10 

สมมติฐานท่ี 10 : ปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั เป็นตวัแปรกาํกับความสัมพนัธ์

ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร 

ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์กบั ความตั้งใจใน

การต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลแสดงในตาราง 4.33 

 



69 
 

 

ตาราง 4.33 ผลการวิเคราะห์การเป็นตวัแปรกาํกบัของปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั ท่ีมีต่อ

ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ตัวแปร 
Unstandardized  

β t p-value Coefficients 

 B S.E.  

Constant 0.189 0.388  0.487 0.627 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ -0.049 0.080 -0.040 -0.612 0.541 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด 0.092 0.083 0.070 1.105 0.271 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ -0.055 0.099 -0.051 -0.555 0.58 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 0.12 0.092 0.112 1.307 0.193 

การส่ือสาร -0.088 0.072 -0.098 -1.227 0.221 

ปัจจยัดา้นการเงิน 0.114 0.059 0.118 1.936 0.054 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ 0.578 0.093 0.481 6.245 0.000 

คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 0.263 0.091 0.224 2.892 0.004 

ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.017 0.050 0.018 0.347 0.729 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ*ความ

รุนแรงในการแข่งขนั 0.06 0.109 0.037 0.551 0.583 

คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้

ตลาด*ความรุนแรงในการแขง่ขนั -0.213 0.122 -0.118 -1.737 0.084 

การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์* 

ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.115 0.153 0.086 0.748 0.455 

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี*ความรุนแรงในการ

แข่งขนั 0.030 0.144 0.021 0.206 0.837 

การส่ือสาร*ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.027 0.103 0.024 0.259 0.796 

ปัจจยัดา้นการเงิน*ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.005 0.078 -0.005 -0.070 0.944 

ภาพลกัษณ์ของแบรนด*์ความรุนแรงในการแข่งขนั 0.130 0.142 0.086 0.917 0.360 

คุณภาพของผลิตภณัฑ*์ความรุนแรงในการแข่งขนั -0.227 0.136 -0.163 -1.669 0.097 

Adjusted R2 = 0.495      

* p < 0.05, ** p < 0.01, *** p < 0.001 

 

จากตาราง 4.33 พบว่า ปัจจัยด้านความรุนแรงในการแข่งขัน ไม่เป็นตัวแปรกาํกับ

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 
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ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

กบัความตั้งใจในการต่ออายสุญัญาของแฟรนไชส์ซี 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

5.1 สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซี : การศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์ร้านกาแฟในประเทศไทย” ซ่ึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

พฤติกรรมของแฟรนไชส์ซี ท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา และเม่ือ

เกิดสถานการณ์ Covid -19 และความรุนแรงในการแข่งขนั พฤติกรรมของแฟรนไชส์ซี เป็นอย่างไร 

โดยแบ่งการสรุปผลการศึกษาออกเป็นหวัขอ้ต่างๆ ดงัน้ี 

 

5.1.1 แฟรนไชส์ซีท่ีมีปัจจัยประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา

สูงสุด จํานวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ จํานวนสาขาท่ีท่านเปิดดําเนินการ และรายได้ จะมีประสิทธิภาพ

ด้านการเงิน ด้านการดําเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีท่ีแตกต่างกนั 

(สมมติฐานท่ี 1) 

ผูวิ้จยัไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 221 คน 

เม่ือพิจารณาผลการวิจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด 

จาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ จาํนวนสาขาท่ีท่านเปิดดาํเนินการ และรายได ้สามารถสรุปผลแต่ละ

ปัจจยัดงัต่อไปน้ี  

ปัจจัยประสิทธิภาพด้านการเงิน 

เม่ือพิจารณาผลการวิจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้น

จาํนวนสาขาและรายได ้จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงินแตกต่างอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดงัต่อไปน้ี 

กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีเปิดดาํเนินการจาํนวน 1 สาขาและ 2 สาขา จะมีประสิทธิภาพดา้นการเงิน

มากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ท่ีมีจาํนวน 3 สาขาและ 4 สาขา จากการศึกษากลุ่มแฟรนไชส์ซีท่ี

ตอบแบบสอบถามจาํนวน 221 คน พบว่า แฟรนไชส์ซีเปิดดาํเนินการ จาํนวน 1 สาขามากท่ีสุดคิด

เป็นร้อยละ 65.16  และรองลงมาคือแฟรนไชส์ซีเปิดดาํเนินการจาํนวน 2 สาขาคิดเป็นร้อยละ 18.10  

ส่วนแฟรนไชส์ซีเปิดดาํเนินการจาํนวน 3 สาขาคิดเป็นร้อยละ 7.24  

กลุ่มตัวอย่างแฟ รนไ ชส์ซี ราย ได้ตํ่ ากว่ า  100,000 บาท – 1,200,000 บาท จะมี

ประสิทธิภาพด้านการเงิน มากกว่ากลุ่มรายได้ช่วง 1,200,001 – 2,000,000 บาท จากการศึกษา

กลุ่มแฟรนไชส์ซีท่ีตอบแบบสอบถามจาํนวน 221 คน พบว่า แฟรนไชส์ซีมีรายได้รวมทุกสาขา 
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200,001 - 300,000 บาทต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 19.00 และรองลงมาคือแฟรนไชส์ซีมีรายไดร้วมทุก

สาขา 300,001 - 400,000 บาทต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 15.38 ส่วนแฟรนไชส์ซีมีรายไดร้วมทุกสาขา 

900,001 - 2,000,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 7.69 

ปัจจัยประสิทธิภาพด้านการดําเนินงาน 

กลุ่มตวัอย่าง แฟรนไชส์ซีรายได้ช่วง 500,001 – 600,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 4.44) จะมี

ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานมากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีรายไดช่้วง 100,001 – 200,000 

บาท (ค่าเฉล่ีย 4.10) กลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีมีจาํนวน 1 สาขา (ค่าเฉล่ีย 4.28) และ 2 สาขา (ค่าเฉล่ีย 

4.40) จะมีประสิทธิภาพด้านการดาํเนินงานมากกว่ากลุ่มตัวอย่างแฟรนไชส์ท่ีมีจาํนวน 3 สาขา 

(ค่าเฉล่ีย 3.98) 

ปัจจัยด้านความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา 

กลุ่มตวัอยา่งแฟรนไชส์ซีรายไดช่้วง 500,001 – 600,000 บาท (คา่เฉล่ีย 4.72) จะมีความ

ตั้งใจในการต่ออายุสัญญามากกว่ากลุ่มตวัอย่างแฟรนไชส์ซีรายได้ตํ่ากว่า 100,000 บาท (ค่าเฉล่ีย 

4.26) 

แฟรนไชส์ซีท่ีมีปัจจยัประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา

สูงสุด จาํนวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ จาํนวนสาขาท่ีเปิดดาํเนินการ และรายได ้จะมีประสิทธิภาพดา้น

การเงิน ดา้นการดาํเนินงานและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีท่ีแตกต่างกนั ซ่ึง

สนบัสนุนสมมติฐานบางส่วน 

 

5.1.2 ปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้

ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัยด้านการเงิน ปัจจัยภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

มีอทิธิพลต่อประสิทธิภาพด้านการเงินของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 2) 

จากการศึกษาผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ มีการสนบัสนุน ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยั

ดา้นการเงิน และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

จากการศึกษาผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่ือสาร เป็นปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลเชิงบวก ท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ  

Margarita et al.  (2018) ท่ีกล่าววา่ การส่ือสารคือรากฐานท่ีสาํคญัของความไวว้างใจ ซ่ึงความไวว้างใจ

มีอิทธิพลโดยตรงของต่อความพึงพอใจในความสัมพนัธ์ ผลท่ีไดค้ือ การพฒันาความสัมพนัธ์ท่ีน่า

พอใจระหวา่งคู่คา้ช่วยปรับปรุงผลลพัธ์ของแฟรนไชส์ทั้งในเชิงกลยทุธ์และการดาํเนินงาน 



73 
 

 

ปัจจยัดา้นการเงิน เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินมากท่ีสุด 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั งานวิจยัของ Nisar (2011) ไดก้ล่าวว่าแฟรนไชส์มีบทบาทเป็นผูใ้ห้บริการสภาพ

คล่อง ตวัอย่างเช่น Burger King ให้การสนับสนุนทางการเงินระยะสั้นแก่แฟรนไชส์ซีท่ีซ้ือร้านคา้

เพิ่มเติม รวมถึงการเล่ือนการจ่ายค่าลิขสิทธ์ิ จดัหาเงินทุนเตม็จาํนวนเพื่อขายร้านท่ีบริษทัเป็นเจา้ของ

ให้เสร็จสมบูรณ์สําหรับแฟรนไชส์ท่ีประสบปัญหาในการหาทุนเพิ่มเติมสําหรับการขยายกิจการ 

พวกเขายงัระงบัค่าลิขสิทธ์ิในช่วงเวลาท่ีกาํหนด เพื่อกระตุน้ให้ร้านแฟรนไชส์เปิดใหม่ Pizza Inn 

Inc. ยกเวน้ค่าลิขสิทธ์ิการขายสําหรับปีแรกของการดาํเนินงาน และเก็บค่าสิทธิเพียง 2% ในปีท่ีสอง 

แมว้่าอตัราค่าลิขสิทธ์ิเฉล่ียจะอยู่ท่ี 4% การสนับสนุนทางการเงินประเภทน้ีสําหรับแฟรนไชส์ซีมี

ความสาํคญัต่อการเติบโตและเสถียรภาพของระบบแฟรนไชส์ 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑมี์อิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟ

รนไชส์ซี  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  Hoe and Mansori (2018) ไดก้ล่าววา่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ส่วนท่ีให้ความสําคัญ ได้แก่ ความทนทาน ความสามารถในการให้บริการ ความสวยงาม และ

คุณภาพท่ีรับรู้ได ้ผลลพัธ์บ่งช้ีวา่ความสามารถในการใหบ้ริการและคุณภาพท่ีรับรู้มีผลกระทบสูงสุด

ต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงนาํไปสู่ความภกัดี  

 

5.1.3 ปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้

ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัยด้านการเงิน ปัจจัยภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

มีอทิธิพลต่อประสิทธิภาพด้านการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 3) 

จากการศึกษาผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า มีการสนับสนุนบางส่วน ปัจจัย

คุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี 

จากการศึกษาผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 พบวา่ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบ

ท่ีมุ่งเนน้ตลาดเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Narver and Slater (1990)  ท่ีกล่าววา่ พฤติกรรมมุ่งตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย

การมุ่งเน้นลูกคา้ การมุ่งเน้นคู่แข่ง และการประสานความร่วมมือระหว่างหน่วยงาน เป็นแนวคิดท่ี

ขยายผลการดาํเนินงานทางธุรกิจในบริบทของการจดัการเชิงกลยุทธ์ เน่ืองจากการมุ่งเนน้ตลาดช่วย

ส่งเสริมให้องค์กรจดัทาํกลยุทธ์และจดัการองค์กรด้วยการสร้างคุณค่าเพิ่มขึ้นให้กบัลูกคา้และเพิ่ม

ความสามารถในการทาํกาํไร ผลลพัธ์ท่ีตามมาคือ ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจ  
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ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพดา้น

การดาํเนินงานของแฟรนไชส์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (Aaker, 1991; Keller, 2003) ภาพลกัษณ์

ตราสินคา้มีแนวคิดจากมุมมองของแฟรนไชส์ซอร์ และดว้ยเหตุน้ีคาํว่า ภาพลกัษณ์แบรนด์ท่ีแฟรน

ไชส์ซีรับรู้ถูกนาํมาใช้ ภาพลกัษณ์ของแบรนด์สร้างมูลค่าให้กบัผูผ้ลิตเน่ืองจากทาํให้ลูกคา้ง่ายขึ้น

คน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ์และยงัช่วยสร้างความสัมพนัธ์ท่ีก่อให้เกิดความรู้สึกและทศันคติเชิงบวกท่ี

สามารถส่งต่อไปยงัผูอ่ื้นไดแ้บรนดใ์นกลุ่มผลิตภณัฑ ์ 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อประสิทธิภาพด้าน

การดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Bae and Jeon (2022 ) ไดก้ล่าวว่า การ

จดัการคุณภาพผลิตภณัฑ์ช่วยเสริมสร้างคุณค่าท่ีเป็นประโยชน์และคุณค่าทางจิตใจของลูกคา้ ซ่ึง

หมายความวา่ แมว้า่การเพิ่มคุณค่าผ่านประสบการณ์เชิงบวกเป็นส่ิงสาํคญั แต่คุณค่าท่ีรับรู้ของลูกคา้

จะดีขึ้นเม่ือมีการรับรู้ท่ีดีเก่ียวกบัคุณภาพของผลิตภณัฑร์วมอยูด่ว้ย  

 

5.1.4 ปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้

ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัยด้านการเงิน ปัจจัยภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 

มีอทิธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 4) 

จากการศึกษาผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า มีการสนับสนุนบางส่วน ปัจจยัด้าน

ภาพลักษณ์ของแบรนด์ ปัจจัยด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการต่ออายุ

สัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนดเ์ป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในการต่อ

อายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Felício et al. (2014) ท่ีกล่าวว่า แฟรนไชส์

ซีถือว่าความเท่าเทียมของแบรนด์เป็นเหตุผลสําคญัสําหรับการลงทุนในสัญญาแฟรนไชส์ แฟรน

ไชส์ซีแสดงใหเ้ห็นถึงความพึงพอใจในระดบัสูงเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ท่ีสร้างขึ้นกบัแฟรนไชส์ซอร์ 

เง่ือนไขของสัญญาแฟรนไชส์ ผลลพัธ์ทางการเงิน และความสามารถในการเอาชนะคู่แข่ง และ

ตระหนักว่าแบรนด์นั้นเพิ่มมูลค่าให้กบัลูกคา้และแฟรนไชส์ซี โดยคุณค่าแบรนด์ในมุมมองแฟรน

ไชส์ซี มีนํ้ าหนกัสูงแมว้่าจะแตกต่างกนั ปัจจยัท่ีสําคญัท่ีสุด ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงคุณภาพของตราสินคา้ 

การรับรู้ถึงการใชต้ราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ และการรับรู้ตราสินคา้  

ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑเ์ป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในการต่อ

อายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  Ghani et al  (2022) ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัการ

เติบโตจากมุมมองของทั้งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี จากการวิเคราะห์เฉพาะประเด็น พบว่า
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ปัจจยัการเติบโต 3 ประการ ไดแ้ก่ นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ ความอดทนระหว่างแฟรน

ไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี และการสนบัสนุนจากรัฐบาล นวตักรรมผลิตภณัฑข์บัเคล่ือนการเติบโต

ดว้ยการสร้างโอกาสทางการตลาดใหม่ๆ นอกจากน้ียงัช่วยธุรกิจในการกระจายการดาํเนินงานและ

เขา้ถึงกลุ่มลกูคา้ใหม ่

 

5.1.5 ปัจจัยการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19  เป็นตัวแปรกํากับความสัมพันธ์ระหว่าง 

ปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด 

ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัย

ด้านการเงิน ปัจจัยภาพลักษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับ ประสิทธิภาพด้าน

การเงินของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 5) 

การศึกษาอิทธิพลของตวัแปรกาํกบั พบว่าการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ไม่เป็นตวัแปร

กาํกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการ

ผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

กบัประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี จากประสบการณ์ในธุรกิจน้ีของผูวิ้จยัคาดว่าเกิดจาก

ค่ารอยลัต้ีและค่าการตลาดอิงตามยอดขายของร้าน หากเกิดสถานการณ์ภาวะวิกฤตโควิด-19 แฟรน

ไชส์ซีขายได้น้อย การจ่ายเงินดังกล่าวก็ลดลงตาม รวมถึงแฟรนไชส์ซอร์มีการลด % การเก็บค่า

รอยลัต้ีและค่าการตลาดในช่วงสถานการณ์วิกฤตท่ีเกิดขึ้น  จึงกระทบกบัประสิทธิภาพดา้นการเงิน

ของแฟรนไชส์ซีไม่มากนกั 

 

5.1.6 ปัจจัยการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 เป็นตัวแปรกํากับความสัมพันธ์ระหว่าง 

ปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด 

ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัย

ด้านการเงิน ปัจจัยภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลติภัณฑ์ กับ ประสิทธิภาพด้านการ

ดําเนินงานของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 6) 

เม่ือพิจารณาการรับรู้วิกฤตโควิด-19 เป็นตวัแปรกาํกบั พบว่า แฟรนไชส์ซีไดรั้บรู้ และ

รู้สึกกงัวลถึงผลกระทบของวิกฤตท่ีเกิดขึ้น ซ่ึงทาํให้ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ 

ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจยัการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยั

ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และ

ปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีผลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี ต่อไปน้ี 
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1. เม่ือการรับรู้วิกฤตโควิด-19 สูงขึ้น ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ จะมีอิทธิพล 

ต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีลดลง  

จากประสบการณ์ของผูวิ้จยั ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ หากในสถานการณ์ปกติแฟรน

ไชส์ซีมีความภูมิใจ ความผูกพนัและสนุกกบัการทาํธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์ มีความจงรักภกัดีเสมอ

มา รวมถึงการคอยติดตามข่าวสารจากแฟรนไชส์ซอร์ ว่าจะมีโปรโมชัน่เร่ิมช่วงเดือนใด หรือเมนู

ใหม่ ตอ้งทาํการบริหารจดัการและสั่งวตัถุดิบจากแฟรนไชส์ซอร์ให้เพียงพอ ส่งผลให้ประสิทธิภาพ

ในการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีอยู่ในระดบัท่ีดี แต่เม่ือเกิดสถานการณ์โควิด-19 ท่ีรุนแรง รายได้

ลดลงแต่มีภาระค่าใชจ่้าย ทาํให้แฟรนไชส์ซีตอ้งปรับตวั ลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จาํเป็น จา้งพนกังานเท่าท่ี

จาํเป็น บริหารสต๊อกวตัถุดิบอย่างพอเพียงหรือบางแฟรนไชส์ซีลดการสั่งสินคา้ประเภทเบเกอร่ีและ

สินคา้พรีเม่ียมเพื่อลดการเกิดสินคา้เส่ือมสภาพ ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ ในสถานการณ์วิกฤตนั้น ภาพลกัษณ์

ของแบรนด์ ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัท่ีแฟรนไชส์ซีให้ความสําคญั แฟรนไชส์ซีไม่ไดรู้้สึกความภูมิใจในแบ

รนด์หรือสนุกกับการทาํธุรกิจในช่วงเวลาวิกฤต แต่เป็นการปรับตวัให้ มีเงินหมุนเวียนในธุรกิจ 

ซ่ึงแฟรนไชส์ซียอมรับกบัประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีท่ีลดลง จากสาเหตุท่ี

ตอ้งปิดการขายบางเมนูเน่ืองจากวตัถุดิบไม่เพียงพอ หรือบางหน้าสาขาตอบสนองต่อคาํสั่งซ้ือช้า

เน่ืองจากมีพนกังานไม่เพยีงพอ  

2. เม่ือการรับรู้วิกฤตโควิด-19 สูงขึ้น ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์จะมีอิทธิพลต่อ

ประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึ้น 

จากประสบการณ์ของผูวิ้จยั ในสถานการณ์โควิด-19 ท่ีรุนแรง คุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

ทั้งในดา้นสินคา้และบริการ การท่ีแฟรนไชส์ซอร์ออกโปรโมชัน่ในช่วงโควิด-19  เช่น การสั่งเมนูใด 

2 แกว้ขึ้นไป รับฟรี สเปรยแ์อลกฮฮล ์หรือ สายคลอ้งหนา้กากอนามยั ซ่ึงทาํใหจู้งใจลูกคา้ แฟรนไชส์

ซีเองก็เสนอขายลูกคา้ไดม้ากขึ้น  ในดา้นกาแฟดริปเอง ผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยใ์นสถานการณ์ท่ีลูกคา้

เองกลวัการแพร่ระบาดโควิด-19 แต่ก็เป็นคอกาแฟ ผลิตภณัฑก์าแฟดริปต่างๆ ท่ีถูกแพคมาอยา่งดี ส่ิง

เหลา่น้ีคือ เป็นการตอบรับท่ีดีจากลูกคา้  แฟรนไชส์ซอร์เสนอขายผลิตภณัฑท่ี์เขา้กบัสถานการณ์ ทาํ

ใหป้ระสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึ้น 

 

5.1.7 ปัจจัยการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19  เป็นตัวแปรกํากับความสัมพันธ์ระหว่าง 

ปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด 

ปัจจัยการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัย

ด้านการเงิน ปัจจัยภาพลักษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับ ความตั้งใจในการต่อ

อายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 7) 
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การศึกษาอิทธิพลของตวัแปรกาํกบั พบว่าปัจจยัการรับรู้ภาวะวิกฤตโควิด-19 ไม่เป็น

ตวัแปรกาํกบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะ

ของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟ

รนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์กบัความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี ทั้งน้ีจากประสบการณ์ในธุรกิจน้ีของ

ผูวิ้จยัคาดว่าเกิดจากแฟรนไชส์ซียงัมีความเช่ือมั่นในความสามารถ ความสําเร็จในการทาํธุรกิจ

ของแฟรนไชส์ซอร์ สถานการณ์โรคระบาดทาํใหธุ้รกิจชะลอตวั แต่เม่ือเร่ิมคล่ีคลายและยงัเช่ือมัน่ธุรกิจ

จะสามารถกลบัเขา้สู่สภาวะปกติ ดงันั้นแฟรนไชส์ซียงัคงตั้งใจท่ีจะดาํเนินธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์ต่อไป 

 

5.1.8 ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตัวแปรกํากับความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัย

คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัย

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัยด้าน

การเงิน ปัจจัยภาพลักษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับ ประสิทธิภาพด้าน

การเงินของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 8) 

การศึกษาอิทธิพลของตวัแปรกาํกบั พบว่าปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั ไม่เป็นตวั

แปรกาํกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของ

การผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรน

ไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัด้านการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์กบัประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี ทั้งน้ีจากประสบการณ์ในธุรกิจน้ีของผูวิ้จยั

คาดว่าเกิดจาก เม่ือการเกิดการแข่งขันท่ีรุนแรง แฟรนไชส์ซอร์ออกเมนูเคร่ืองด่ืมใหม่ๆและ

หลากหลายมากขึ้น จดัโปรโมชั่นลดราคา ทาํกิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง ทาํให้สามารถ

กระตุน้ลูกคา้เพิ่มขึ้น ส่งผลให้แฟรนไชส์ซีสามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได้ ดังนั้นเม่ือการแข่งขัน

รุนแรง แต่แฟรนไชส์ซอร์มีการออกกลยทุธ์ทางการตลาด ทาํใหดึ้งดูดลูกคา้ จึงไม่มีผลประสิทธิภาพ

ดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี 

5.1.9 ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตัวแปรกาํกับความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัย

คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัย

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัยด้าน

การเงิน ปัจจัยภาพลักษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับ ประสิทธิภาพด้านการ

ดําเนินงานแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 9) 
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เม่ือพิจารณาปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั เป็นตวัแปรกาํกบั พบวา่ แฟรนไชส์ซีได้

รับรู้ และรู้สึกกงัวลถึงผลกระทบของความรุนแรงในการแข่งขนัท่ีเกิดขึ้น ซ่ึงทาํใหปั้จจยัคุณลกัษณะ

ของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุน

จากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยั

ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์มีผลต่อประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงาน

ของแฟรนไชส์ซี เม่ือความรุนแรงในการแข่งขนัสูงขึ้น ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบ

จะมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึ้น จากประสบการณ์ของผูวิ้จยั 

ความรุนแรงในการแข่งขนัท่ีสูงขึ้น เป็นส่ิงกระตุน้คุณสมบติัการเป็นผูป้ระกอบในตวัของแฟรนไชส์

ซี ให้เผชิญหน้ากบัการเปล่ียนแปลง เม่ือช่วงเวลาท่ีคนด่ืมกาแฟนั้นจาํกดั มีร้านคู่แข่งเขา้มาเปิดใน

ระยะใกลเ้คียง แฟรนไชส์ซีพยายามหากลยุทธ์รับมือกบัคู่แข่ง คิดหาวิธีเพื่อดึงดูดลูกคา้ โดยแฟรน

ไชส์ซีใชวิ้ธีการเพิ่มเร่ืองการใหบ้ริการ เช่น สั่งเคร่ืองด่ืม 10 แกว้ขึ้นไปบริการส่งฟรี รวมถึงวิธีการ

สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับลูกคา้ เช่น คร้ังหน้าลูกคา้นําแก้วมาเองจะได้รับส่วนลดจากร้าน หรือ การ

สอบถามลูกคา้ถึงคะแนนสะสมเพื่อใช้แลกส่วนลด หรือการแจ้งเคร่ืองด่ืมเมนูท่ีลูกคา้สั่งเขา้ร่วม

โปรโมชั่น เป็นต้น ส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลให้ลูกค้ารู้สึกได้รับการใส่ใจในการบริการ ส่งทําให้

ประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มมากขึ้น 

 

5.1.10 ปัจจัยความรุนแรงในการแข่งขัน เป็นตัวแปรกาํกบัความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจัย

คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ปัจจัยคุณลักษณะของการผู้ประกอบท่ีมุ่งเน้นตลาด ปัจจัย

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจัยความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี ปัจจัยการส่ือสาร ปัจจัยด้าน

การเงิน ปัจจัยภาพลักษณ์ของแบรนด์ และปัจจัยคุณภาพของผลิตภัณฑ์ กับ ความตั้งใจในการต่ออายุ

สัญญาของแฟรนไชส์ซี (สมมติฐานท่ี 10) 

การศึกษาอิทธิพลของตวัแปรกาํกบั พบว่า ปัจจยัความรุนแรงในการแข่งขนั ไม่เป็นตวั

แปรกาํกบัความสัมพนัธ์ระหวา่ง คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ ปัจจยัคุณลกัษณะของการผู ้

ประกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด ปัจจยัการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ปัจจยัความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

ปัจจยัการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ และปัจจยัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 

กบัความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี ทั้งน้ีจากประสบการณ์ในธุรกิจน้ีของผูวิ้จยัคาด

วา่เกิดจาก แฟรนไชส์ซียงัมีความเช่ือมัน่ในความสามารถ ความสาํเร็จในการทาํธุรกิจของแฟรนไชส์

ซอร์อย่างยาวนาน รวมถึงแฟรนไชส์ซอร์เป็น 1 ใน 5 บริษัทในกลุ่มอุตสาหกรรมอาหารและ

เคร่ืองด่ืม (F&B) ของประเทศไทย สร้างการรับรู้ในความสําเร็จให้กับแฟรนไชส์ซี ดังนั้นความ

รุนแรงในการแข่งขนั ไม่ไดส่้งผลกระทบกบัความตั้งใจในการต่ออายสุัญญาของแฟรนไชส์ซี 
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5.2 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

สําหรับธุรกิจร้านกาแฟเติบโตเพิ่มขึ้น ทั้ งในสถานีบริการนํ้ ามัน ห้างสรรพสินค้า 

มหาวิทยาลยั และอาคารสํานักงานต่าง ๆ ส่วนใหญ่อยู่ในรูปแบบแฟรนไชส์ ดงันั้น ประสิทธิภาพ

ด้านการเงินและประสิทธิภาพด้านการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี เป็นส่ิงท่ีควรคาํนึงถึงเพื่อให้

ธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์สามารถเติบโตไปไดอ้ยา่งย ัง่ยนื  

ด้านประสิทธิภาพทางการเงินของแฟรนไชส์ซี 

ผลการวิจยัน้ีพบว่ามี 3 ปัจจยัท่ีส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพทางการเงินของแฟรนไชส์ซี 

ไดแ้ก่ปัจจยัด้านการส่ือสาร ปัจจยัดา้นการเงิน ปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ โดยในส่วนของ

ปัจจยัด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์จะมีอิทธิพลผลประสิทธิภาพด้านการเงินมากท่ีสุด จากผลการวิจัย 

กาํหนดกลุ่มเป้าหมายจากผลสมมติฐานท่ี 1 โดยเลือกจากกลุ่มตามข้อมูลทางประชากรศาสตร์

สําหรับการเพิ่มรายได้หรือกาํไรให้กบัแฟรนไชส์ซอร์ โดยพิจารณาจากประสิทธิภาพทางการเงิน

ของแฟรนไชส์ซี คือ กลุ่มแฟรนไชส์ซีอายุ 25 -40 ปี ท่ีมีจาํนวน 1 และ 2 สาขา รายได้ 200,000 – 

600,000 บาท เน่ืองจากผลการศึกษาระบุว่า กลุ่มน้ีมีประสิทธิภาพทางดา้นการเงินท่ีอยู่ในช่วงของ

การเติบโตสูงกว่ากลุ่มอ่ืน ดงันั้นคือกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีแฟรนไชส์ซอร์ ควรให้ความสําคญักบัดา้น

คุณภาพผลิตภณัฑ์ จาก Objective Question แฟรนไชส์ซอร์ควรให้ความสําคญัในเร่ืองวตัถุดิบและ

ผลิตภณัฑ ์ในดา้นความหลายหลายของผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนของผลิตภณัฑใ์ห้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม 

และมีวตัถุดิบและผลิตภณัฑ์ท่ีเพียงพอต่อการสั่งซ้ือ ในดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์แฟรน

ไชส์ซีควรพฒันา เคร่ืองด่ืมประเภทท่ีไม่ใช่กาแฟ (Non-coffee) และสินคา้ของแบรนด์ เช่น แก้ว

กาแฟ กระเป๋า หากสินคา้ไดรั้บกระแสตอบรับดี ควรมีสินคา้ท่ีเพียงพอต่อการสั่งซ้ือ เน่ืองจากจะเป็น

การเพิ่มรายไดอี้กทางหน่ึงให้กบัทางแฟรนไชส์ซอร์ ในดา้นการส่งมอบผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการให้แฟ

รนไชส์ซอร์พฒันาคือ เร่ือง ความถูกตอ้งของรายการและจาํนวนผลิตภณัฑ ์และความสมบูรณ์ของ

สินคา้ วตัถุดิบ และอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีส่งมอบ โดยผลิตภณัฑท่ี์แฟรนไชส์ซีตอ้งการให้นาํมาขายท่ีร้าน

นั้น ได้แก่ แซนวิชพรีเม่ียม และสลดัผกัพร้อมทาน เน่ืองจากปัจจุบนัร้านสาขาทัว่ประเทศ ยงัไม่

สามารถขายสินคา้เหล่าน้ีไดอ้ย่างครบถว้น ผูวิ้จยัจึงขอเสนอกลยุทธ์ให้นาํ สินคา้เหล่าน้ีไปขายใน

ร้านแฟรนไชส์ซี เน่ืองจากเป็นความตอ้งการจากแฟรนไชส์ซีในส่วนมาก ในดา้นการออกโปรโมชัน่

กิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซอร์ตอ้งการใหแ้ฟรนไชส์ซีใหค้วามสาํคญัคือ ความตรงต่อ

เวลาและความครบถว้นในการได้รับเงินคืนในโครงการส่งเสริมการขายต่างๆ เน่ืองจากกิจกรรม

ส่งเสริมการขายมีจาํนวนมาก  ผูวิ้จยัจึงขอเสนอให้มีระบบการแจง้เตือนการคืนเงินใหแ้ฟรนไชส์ซีท่ี

เขา้ถึงง่ายและสะดวก เม่ือไดรั้บเงินคืนจากแฟรนไชส์ซอร์ แฟรนไชส์ซีสามารถตรวจสอบรายการได ้
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ผลการวิจยัในส่วนของปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ไม่ส่งผลกับประสิทธิภาพทางการเงิน

ของแฟรนไชส์ซี ซ่ึงจากประสบการณ์ในธุรกิจของผูวิ้จยั คาดว่า แฟรนไชส์ซีในกลุ่มตวัอย่างนั้นอยู่

ในช่วงเร่ิมตน้เขา้ร่วมธุรกิจกบัทางแฟรนไชส์ซอร์ อาจจะยงัไม่รู้สึกผูกพนักบัแบรนด์มากนกั และ

ผลการวิจยัในดา้นปัจจยัจากการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ ไม่ส่งผลกบัประสิทธิภาพทางการเงิน

ของแฟรนไชส์ซี จากประสบการณ์ในธุรกิจของผูวิ้จยั คาดว่าแฟรนไชส์ซอร์มีการเติบโตขยายสาขา

อย่างต่อเน่ือง และแฟรนไชส์ซีท่ีไดรั้บสิทธิดาํเนินธุรกิจเพิ่มขึ้นในทุกๆ ปีเช่นเดียวกนั แต่บุคลากร

ของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีได้รับหน้าท่ีให้คาํปรึกษาและให้การสนับสนุนและแฟรนไชส์ซีกลบัยงัไม่

เพียงพอ ส่งผลใหแ้ฟรนไชส์ซีท่ีมีปัญหาหรือตอ้งการคาํปรึกษาไม่ไดรั้บการดูแลอยา่งรวดเร็ว 

ด้านประสิทธิภาพการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซีและความตั้งใจในการต่ออายุสัญญา

ของแฟรนไชส์ซี 

ผลการวิจัยน้ีพบว่า ปัจจัยภาพลักษณ์ของแบรนด์ มีอิทธิผลต่อประสิทธิภาพการ

ดําเนินงานและความตั้ งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีมากท่ีสุด ผลวิจัยส่วนท่ีเป็น 

Objective Question แฟรนไชส์ซีส่วนใหญ่รู้สึกภูมิใจ เม่ือพบเห็นเคร่ืองหมายการคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์

ของแฟรนไชส์ซอร์ ผูวิ้จยัขอเสนอแนะเพิ่มเติมวา่ ควรใหค้วามสาํคญัจุดยืนของแบรนดใ์ห้แข็งแกร่ง 

การมีภาพลกัษณแบรนด์แฟรนไชส์ท่ีดี ทาํให้ลูกคา้เกิดความภกัดี ส่งผลเกิดการซ้ือซํ้ าทาํให้แฟรน

ไชส์ซีอยากจะต่ออายสุัญญากบัฟรนไชส์ซอร์ต่อไป ในส่วนของประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟ

รนไชส์ซี ควรให้ความสําคญักบัการจดัการร้านสาขาและการวางกลยุทธ์ แฟรนไชส์ซอร์ควรเพิ่ม 

การแนะนําส่ิงใหม่ ๆ ท่ีช่วยเพิ่มมูลค่าธุรกิจให้กับแฟรนไชส์ซี รวมถึงการมีมนุษยสัมพนัธ์ของ

ผูจ้ ัดการเขตการขาย  ความเต็มใจ กระตือรือร้น ให้คาํแนะนํา/ช่วยเหลือ/แก้ปัญหา นอกจากน้ี 

ผลการวิจัย สมมติฐานท่ี 6 เม่ือมีปัจจัยการรับรู้วิกฤตโควิด-19 อยู่ในระดับสูง ทาํให้ปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีสูงขึ้น ส่งผลให้ประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีลดลง อีกทั้ง

เม่ือมีปัจจัยการรับรู้วิกฤตโควิด-19 อยู่ในระดับสูง คุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีสูงขึ้ น ส่งผลให้

ประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึ้น จากผลการวิจยั เม่ือเกิดเหตุการณ์รุนแรง หรือ

วิกฤต หากบริษทัมีงบประมาณการท่ีจาํกดัและตอ้งจดัลาํดบัความสําคญั ผูวิ้จยัขอเสนอแนะเพิ่มเติม

สําหรับกลยุทธ์ว่า ควรให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นคุณภาพผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก เน่ืองจากใน

สถานการณ์ท่ีวิกฤต หากแฟรนไชส์ซอร์ให้ความสําคัญด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ จะส่งผลต่อ

ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีมากกว่าให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์

ของแบรนด ์ในดา้นคณุภาพผลิตภณัฑ ์แฟรนไชส์ซอร์ควรจดัการร้านสาขาและวางกลยทุธ ์นาํสินคา้

มาขายเพิ่มเติม  เช่น เคร่ืองด่ืมประเภทท่ีไม่ใช่กาแฟ (Non-coffee)  แซนวิชพรีเม่ียม สลดัผกัพร้อม

ทาน อาหารพร้อมทาน เพื่อการให้การลูกคา้จ่ายเงินแลว้รู้สึกคุม้ค่า ส่งผลให้ประสิทธิภาพดา้นการ
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ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซีเพิ่มสูงขึ้น เน่ืองจากมีความรวดเร็วในการบริการต่อคาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

และสามารถควบคุมตน้ทุนในระดบัท่ีเหมาะสม เพราะสินคา้เหล่าน้ีเป็นสินคา้พร้อมทาน ในดา้นการ

ส่งมอบผลิตภณัฑ์ของแฟรนไชส์ซอร์ควรให้ความสําคญักบัความถูกตอ้งของรายการและจาํนวน

ผลิตภณัฑ ์ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบผลิตภณัฑ ์หากในสถาณการณ์โควิด-19 เกิดการส่งมอบ

ล่าช้า ซ่ึงมาจากปัจจยัจากการท่ีบริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ขอเสนอให้ใช้ บริษทัขนส่งรายย่อย

เพิ่มเติม ในเวลาเร่งด่วน  ทั้งน้ี ผลการวิจยั สมมติฐานท่ี 9 เม่ือความรุนแรงในการแข่งขนัสูงขึ้น ปัจจยั

ดา้นคุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบจะมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี

เพิ่มขึ้น โดยผูวิ้จยัขอเสนอกลยทุธ์คือ การใหผู้จ้ดัการเขตขาย แนะนาํส่ิงใหม่ ๆ ท่ีช่วยเพิ่มมูลค่าธุรกิจ 

ให้กบัแฟรนไชส์ซอร์ โดยอาจจะเพิ่มความเหมาะสมของการเขา้เยี่ยมร้านสาขา  เพื่อให้การเสนอ

แนวความคิดใหม่ๆ ให้กบัแฟรนไชส์ซี และจาก Objective Question แฟรนไชส์ซีให้ความสาํคญักบั 

ระยะเวลาคืนทุน ยอดขายและผลกาํไร ดงันั้นผูวิ้จยัขอเสนอให ้แฟรนไชส์ซอร์ใหอ้บรมผูจ้ดัการเขต

ขายในความรู้ทางการเงินเบ้ืองตน้ เพื่อใหค้าํแนะนาํแก่แฟรนไชส์ซีได ้ 

ผลการวิจัยในด้านปัจจัยจากการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์  ไม่ส่งผลกับ

ประสิทธิภาพการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี รวมถึงดา้นปัจจยัจากการสนับสนุนจากแฟรนไชส์

ซอร์ ไม่ส่งผลกบัความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี จากประสบการณ์ในธุรกิจของ

ผูวิ้จยั คาดว่า แฟรนไชส์ซอร์มีการเติบโตขยายสาขาอย่างต่อเน่ือง และแฟรนไชส์ซีท่ีได้รับสิทธิ

ดําเนินธุรกิจเพิ่มขึ้ นในทุกๆ ปีเช่นเดียวกัน แต่บุคลากรของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีได้รับหน้าท่ีให้

คาํปรึกษาและให้การสนบัสนุนและแฟรนไชส์ซีกบัยงัไม่เพียงพอ ส่งผลให้แฟรนไชส์ซีท่ีมีปัญหา

หรือตอ้งการคาํปรึกษาไม่ไดรั้บการดูแลอยา่งรวดเร็ว 

ด้านความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี 

ผลการวิจยัน้ีพบว่ามี 2 ปัจจยัท่ีส่งผลให้เกิดความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนดแ์ละปัจจยัดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

ผลการวิจยั สมมติฐานท่ี 4  ผลการศึกษาของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของแบรนด์เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

เชิงบวกต่อความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซีมากท่ีสุด ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีดี 

แข็งแกร่ง ทาํให้แฟรนไชส์รู้สึกภกัดี ภาคภูมิใจ ในการเป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์  ส่งผลให้แฟรน

ไชส์ซีอยากดาํเนินธุรกิจกบัทางแฟรนไชส์ต่อไปในอนาคต ซ่ึงจาก Objective Question แฟรนไชส์ซี

มีความตั้งใจจะต่ออายุสัญญา ส่วนใหญ่คร้ังละ 6 ปี โดยทางแฟรนไชส์ซี มีความเห็นเร่ืองการ 

Renovate สาขาตามสัญญาในทุก 3 ปี นั้นอายุสั้นไปและมีค่าใช้จ่ายสูง ผูวิ้จยัขอเสนอกลยุทธ์ เร่ือง

การปรับปรุงร้าน ควรดูหนา้สาขาแต่ละสาขาเป็นหลกั รวมถึงสาขาท่ีผลกาํไรท่ีไดรั้บยงัไม่คืนกบัเงิน
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ท่ีลงทุนไปแต่ตอ้งมีค่าใชจ่้ายปรับปรุงร้านเพิ่มขึ้น แฟรนไชส์ซอร์ควรพิจารณาความเหมาะสมเร่ือง

ขอ้ตกลงในสัญญาเร่ือง การปรับปรุงร้านในทุกๆ 3 ปี 

 

 

5.3 ข้อจํากดัในงานวิจยั และข้อเสนอแนะต่องานวิจัยในอนาคต 

ในการศึกษาคร้ังน้ี มีขอ้จาํกดัในงานวิจยั และขอ้เสนอแนะต่องานวิจยัในอนาคตดงัน้ี 

1. ในการศึกษาคร้ังน้ีมีขอ้จาํกดั เร่ืองการตอบแบบสอบถาม เน่ืองจาก เป็นเฉพาะกลุ่ม 

ดงันั้นตอ้งอาศยัความร่วมมือของกลุ่มแฟรนไชส์ซีเป็นจาํนวนมาก ซ่ึงผูวิ้จยัไม่สามารถเก็บขอ้มูลได้

วา่ แฟรนไชส์ซีท่ีอยูใ่น กลุ่ม line chat ตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกท่านหรือไม่ 

2. การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและไม่ได้

รับขอ้เสนอแนะจากผูต้อบแบบสอบถามมากนัก ซ่ึงทาํให้ยงัไม่ได้ขอ้มูลเชิงลึก ดงันั้น ควรมีการ

สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างเพิ่มเติม เพื่อให้ทราบถึงสําหรับกลุ่มท่ีมีประสิทธิภาพทางด้านการเงินสูง

เพื่อให้ไดข้อ้มูลสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ดงันั้นผูวิ้จยัขอเสนอแนวทางงานวิจยัในอนาคตสําหรับผูวิ้จยั

เพิ่มเติม  

3. เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีผูต้อบแบบสอบถามเป็นแฟรนไชส์ซีของร้านกาแฟเพียง 1 

แบรนด์เท่านั้น ในการศึกษาคร้ังต่อไป อาจจะศึกษาในแบรนด์อ่ืนเพิ่มเติม เพื่อให้เห็นถึงความ

แตกต่างในแต่ละแบรนดข์องแฟรนไชส์ร้านกาแฟ 

4. การศึกษาคร้ังน้ีในดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ ไม่ไดเ้ก็บขอ้มลูในส่วนของ ลกัษณะ

ท่ีตั้งของร้าน อาทิ ร้านตั้งอยูใ่นสถานีบริการนํ้ามนั หรืออยูใ่นหา้งสรรพสินคา้  รวมถึงการระยะเวลา

การทาํสัญญากับแฟรนไชส์ซอร์มาจาํนวนก่ีปี ดังนั้นผูวิ้จัยขอเสนอแนวทางงานวิจัยในอนาคต

สําหรับผูวิ้จยัเพิ่มเติม เพราะอาจจะส่งผลต่อความตั้งใจในการต่อสัญญา รวมถึงประสิทธิภาพดา้น

การเงิน 
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3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 

                          �     ประถมศึกษา �      มธัยมศึกษาตอนตน้/ตอนปลาย/เทียบเท่า 

                          �     ปริญญาตรี                  �      สูงกวา่ปริญญาตรี   

4. จํานวนนิติบุคคลแฟรนไชส์ร้านกาแฟ ภายใต้การบริหารของท่าน 

�      1   �   2    �   3    �   4    �  5     �  6    � 6 นิติบุคคลขึ้นไป 

5. จํานวนสาขาท่ีท่านเปิดดําเนินการ (รวมทุกนิติบุคคล แฟรนไชส์ร้านกาแฟ) 

�      1   �   2    �   3    �   4    �  5     �  6    � 6 สาขาขึ้นไป 

6.  รายได้รวม (Total Sales) ของทุกสาขาต่อเดือน (รวมทุกนิติบุคคล แฟรนไชส์ร้านกาแฟ)  

�    ตํ่ากวา่ 100,000 บาทต่อเดือน   �     100,001 – 200,000 บาทต่อเดือน  

       �    200,001 - 300,000 บาทต่อเดือน   �     300,001 - 400,000 บาทต่อเดือน 

                               �    400,001 - 500,000 บาทต่อเดือน     �    500,001 - 600,000 บาทต่อเดือน 

�    600,001 - 700,000 บาทต่อเดือน   �    700,001 – 900,000 บาทต่อเดือน 

�    900,001 – 1,200,000 บาทต่อเดือน  �    1,200,001 – 2,000,000 บาทต่อเดือน  

�    2,000,001 บาทต่อเดือนขึ้นไป 

 

 



91 
 

 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลคําถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ การบอกต่อ ประสิทธิภาพและ

ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี  

คาํช้ีแจง : โปรดอ่านขอ้ความแต่ละขอ้โดยละเอียด และทาํเคร่ืองหมาย √ ลงใน ช่องคาํตอบท่ีตรง

ตามความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียวเพียงขอ้เดียว ปัจจยัในแต่ละขอ้ท่านเห็นดว้ยหรือ

ตรงกบัความคิดของท่านในระดบัใด โดย 5 = มากท่ีสุด / 4 = มาก / 3 = ปานกลาง / 2 = นอ้ย / 1 = 

นอ้ยท่ีสุด 

 

ท่านเห็นด้วยกบัข้อความแต่ละข้อระดับใด มาก

ท่ีสุด (5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ท่ีสุด 

(1) 

1. คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการ (Entrepreneurial orientation) 

1.1 ท่านเป็นผูท่ี้มีความกลา้ต่อการตดัสินใจใน

การลงทุน และสามารถยอมรับความเส่ียงได ้

     

1.2 ท่านมีความอดทนต่อปัญหาอุปสรรคท่ีเขา้

มา โดยไม่ทอ้ถอย และพร้อมท่ีจะเร่ิมตน้ใหม่ 

     

1.3 ท่านเป็นผูท่ี้มีอิสระทางความคดิ กลา้ท่ีจะ

แตกต่าง และ มีแนวคิดใหม่ๆ เกิดขึ้นตลอดเวลา 

     

1.4 ท่านเป็นผูท่ี้มีความเขา้ใจในทุกสถานการณ์ 

และพร้อมเผชิญกบัการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 

     

2. คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบท่ีมุ่งเนน้ตลาด (Market orientation) 

2.1 ท่านขบัเคล่ือนธุรกิจโดยมุ่งเนน้ความพึง

พอใจของลูกคา้เป็นหลกั 

     

2.2 ท่านขบัเคล่ือนธุรกิจโดยมุ่งเนน้การสร้าง

มูลค่าเพิ่มใหก้บัลูกคา้ 

     

2.3 กลยทุธ์การแข่งขนัของท่านขึ้นอยูก่บัความ

เขา้ใจในความตอ้งการของลูกคา้ 

     

3.การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor 

support) 

     

3.1 แฟรนไชส์ซอร์มีการให้คาํแนะนาํและให้

คาํปรึกษาท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ 
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ท่านเห็นด้วยกบัข้อความแต่ละข้อระดับใด มาก

ท่ีสุด (5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ท่ีสุด 

(1) 

3.2 แฟรนไชส์ซอร์มีความรวดเร็วในการแกไ้ข

ปัญหา 

     

3.3 แฟรนไชส์ซอร์มีความตรงต่อเวลา ณ วนัท่ี

ส่งมอบ 

     

3.4 แฟรนไชส์ซอร์สามารถตอบสนองต่อคาํ

สั่งซ้ือของท่านไดท้นัทีและมีความถูกตอ้ง 

แม่นยาํ 

     

3.5 แฟรนไชส์ซอร์มีขั้นตอนการสั่งซ้ือท่ีไม่

ซบัซอ้น 

     

4.ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี (Trust)      

4.1 ท่านสามารถไวว้างใจแฟรนไชส์ซอร์ในการ

แกไ้ขปัญหาได ้

     

4.2 ท่านคิดวา่แฟรนไชส์ซอร์มีความซ่ือสัตย์

และความจริงใจต่อทา่น 

     

4.3 ท่านคิดวา่แฟรนไชส์ซอร์สามารถเช่ือใจใน

เร่ืองการรักษาสัญญาได ้

     

4.4 ท่านมีความมัน่ใจในแฟรนไชส์ซอร์      

5.การส่ือสาร (Communication)      

5.1 ท่านและแฟรนไชส์ซอร์มีการพูดคุยและ

แลกเปล่ียนขอ้มูลอยา่งสมํ่าเสมอ 

     

5.2 ท่านคิดวา่ช่องทางการส่ือสารระหวา่งแฟรน

ไชส์ซอร์มีเพียงพอ 

     

5.3 ท่านคิดวา่ช่องทางการส่ือสารระหวา่งแฟรน

ไชส์ซอร์มีความสะดวกรวดเร็ว 

     

5.4 ท่านและแฟรนไชส์ซอร์คอยแจง้ใหท้ราบถึง

เหตุการณ์หรือการเปล่ียนแปลงท่ีอาจส่งผล

กระทบต่ออีกฝ่ายหน่ึง 

     



93 
 

 

ท่านเห็นด้วยกบัข้อความแต่ละข้อระดับใด มาก

ท่ีสุด (5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ท่ีสุด 

(1) 

6. ปัจจยัดา้นการเงิน (Finance factor) 

6.1 ท่านคิดวา่ค่าใชจ่้ายในส่วนของ

ค่าใชจ่้ายคงท่ีของท่านมีความเหมาะสม 

     

6.2 ท่านคิดวา่ค่าใชจ่้ายในส่วนของค่าใชจ่้ายผนั

แปรของทา่นมีความเหมาะสม 

     

6.3 ท่านคิดวา่ค่า Royalty และ Marketing Fee 

ของแฟรนไชส์ซอร์มีความเหมาะสม 

     

6.4 ท่านคิดวา่ผลตอบแทนโดยรวมมีความ

เหมาะสม 

     

7. ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand image) 

7.1 ท่านมีความภูมิใจท่ีไดร่้วมเป็นส่วนหน่ึงใน

การทาํธุรกิจกบัแบรนด ์

     

7.2 ท่านคิดวา่ตวัเองมีความภกัดีต่อแบรนด ์      

7.3 ท่านติดตามข่าวสารเก่ียวกบัแบรนด์อยา่ง

ใกลชิ้ด 

     

7.4 ท่านรู้สึกผกูพนัอยา่งลึกซ้ึงกบัเจา้ของแฟรน

ไชส์รายอ่ืนๆ ของแบรนดน้ี์ 

     

8. คุณภาพของผลิตภณัฑ ์(Product quality and innovation) 

8.1 ผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์เป็นสินคา้ท่ีมี

คุณภาพ 

     

8.2 ผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์มีโอกาสเติบโต

ทางการตลาด 

     

8.3 แฟรนไชส์ซอร์มีการออกโปรโมชัน่และ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ อยูเ่สมอ 

     

9. การรับรู้ภาวะวิกฤต (Perceived Crisis) 

9.1 สถานการณ์โควิด-19 ทาํใหท้่านรู้สึกเป็น

กงัวลเก่ียวกบัอนาคตของธุรกิจ 
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ท่านเห็นด้วยกบัข้อความแต่ละข้อระดับใด มาก

ท่ีสุด (5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ท่ีสุด 

(1) 

9.2 สถานการณ์โควิด-19 ก่อใหเ้กิดความ

เปล่ียนแปลงต่อการทาํงานในธุรกิจของท่าน 

     

9.3 ธุรกิจของท่านไดรั้บผลกระทบจาก

สถานการณ์โควิด-19 

     

10. ความรุนแรงในการแข่งขนั (Competitive intensity) 

10.1 ท่านมีความกงักลเก่ียวกบัความรุนแรงใน

การแข่งขนัของธุรกิจ 

     

10.2 ท่านรู้สึกไดรั้บอิทธิพลจากความรุนแรงใน

การแข่งขนั 

     

10.3 ข่าวต่างๆเก่ียวกบัความรุนแรงในการ

แข่งขนัของธุรกิจเป็นเร่ืองท่ีทา่นสนใจ 

     

11. ประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ซี (Franchisee performance) 

11.1 ประสิทธิภาพดา้นการเงินของแฟรนไชส์ซี (Franchisee financial performance) 

11.1.1 ท่านรับรู้การเติบโตของรายไดเ้พิ่มขึ้น

อยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

     

11.1.2 ท่านรับรู้การเติบโตของส่วนแบ่ง

การตลาดเพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ี

ผา่นมา 

     

11.1.3 ท่านรับรู้อตัราการเติบโตของกาํไร

เพิ่มขึ้นอยา่งต่อเน่ืองจากในอดีตท่ีผา่นมา 

     

11.2 ประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี (Franchisee operational performance) 

11.2.1 ท่านมีการควบคุมการใชว้ตัถุดิบและ

ค่าใชจ่้ายของร้านในระดบัท่ีดี 

     

11.2.2 ท่านมีความรวดเร็วต่อการตอบสนอง

คาํสั่งซ้ือจากลูกคา้ในระดบัท่ีดี 

     

11.2.3 ท่านมีคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละบริการอยูใ่น

ระดบัท่ีดี ไดรั้บขอ้ร้องเรียนไม่มากนกั 
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ท่านเห็นด้วยกบัข้อความแต่ละข้อระดับใด มาก

ท่ีสุด (5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง (3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ท่ีสุด 

(1) 

12. ความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี (Franchisee satisfaction) 

12.1 โดยภาพรวมแลว้ท่านมีความพึงพอใจ

กบัแฟรนไชส์น้ี 

     

12.2 ท่านคิดวา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งท่านกบัแฟ

รนไชส์ซอร์ เป็นความสมัพนัธท่ี์ประสบ

ความสาํเร็จ 

     

12.3 แฟรนไชส์ซอร์แจง้ใหท้่านทราบเก่ียวกบั

ส่ิงท่ีจาํเป็นตอ้งรู้ เพื่อใหแ้ฟรนไชส์ประสบ

ความสาํเร็จ 

     

13. ความตั้งใจในการต่ออายุสัญญาของแฟรนไชส์ซี (re-contract intention) 

13.1 หากสัญญาใกลห้มด ท่านยนิดีท่ีจะสานต่อ

ความสัมพนัธ์ทางธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ี

ทนัที 

     

13.2 เม่ือพิจารณาจากทรัพยากรแลว้ ท่านยนิดีท่ี

จะเปิดร้านใหม่ท่ีอ่ืนกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ี 

     

13.3 ท่านตอ้งการสานต่อความสัมพนัธ์ทาง

ธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์น้ีไปอยา่งยาวนาน 

     

14. การบอกต่อ (Word of Mouth-Would Recommend Brand) 

14.1 ท่านจะบอกต่อบุคคลอ่ืนใหเ้ขา้ร่วมร้านแฟ

รนไชส์น้ี 

     

14.2 ท่านมกัจะพูดส่ิงดีๆเก่ียวกบัร้านแฟรนไชส์

น้ีกบับุคคลอ่ืน 

     

14.3 ท่านมกัจะแชร์ขอ้มูลหรือบอกต่อร้านแฟ

รนไชส์น้ีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
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ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของแฟรนไชส์ซีท่ีมีต่อแฟรนไชส์ซอร์ โดยเป็น

แบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Question) แบบมีหลายตัวเลือก ท่านสามารถเลือกตอบได้

มากกว่า 1 ข้อ 

15.ช่องทางการติดต่อแฟรนไชส์ซอร์ท่ีท่านพึงพอใจ 

 สายด่วนผูบ้ริโภค หรือ Contact Center                  ผูจ้ดัการสาขา/พนกังานของร้าน 

 เวบ็ไซตข์องร้าน official     Facebook ของร้าน official  

 อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

16. ท่านอยากใหแ้ฟรนไชส์ซอร์ปรับปรุงในเร่ืองใดเพิ่มเติม 

�  การส่งมอบผลิตภณัฑ ์   �  การติดต่อส่ือสารท่ีสะดวกและรวดเร็ว 

�  การแกไ้ขปัญหาท่ีรวดเร็ว  � การเคลมผลิตภณัฑ ์   

� การตรวจประเมิน   � ผลิตภณัฑแ์ละการบริหารผลิตภณัฑ ์  

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

17. ในดา้นการการสั่งซ้ือผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์ซอร์ ท่านตอ้งการใหพ้ฒันาในดา้นใด 

�  ขั้นตอนท่ีง่าย ไม่ซบัซอ้น  �  พนกังานมาสอนวิธีการสั่งซ้ือ 

�  ระบบมีความเสถียรในการใชง้าน                     อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

18. ในดา้นการส่งมอบผลิตภณัฑข์องแฟรนไชส์ซอร์ ท่านตอ้งการใหพ้ฒันาในดา้นใด 

�  ความถูกตอ้งของรายการและจาํนวนผลิตภณัฑ ์  

�  ความสมบูรณ์ของสินคา้ วตัถุดิบ และอุปกรณ์ต่างๆ ท่ี ส่งมอบ 

�  ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบผลิตภณัฑ ์    

� ความถูกตอ้งของการส่งมอบตามสถานท่ี/พิกดั 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

19. ท่านอยากใหแ้ฟรนไชส์ซอร์พฒันาคุณภาพของสินคา้ประเภทใด 

�  เคร่ืองด่ืมกาแฟ  �  เคร่ืองด่ืมประเภทท่ีไม่ใช่กาแฟ (Non-coffee) 

�  สินคา้สาํเร็จรูป  � ผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี 

� สินคา้ของแบรนด ์เช่น แกว้กาแฟ กระเป๋า เป็นตน้ 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 
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20. ท่านอยากให ้แฟรนไชส์ซอร์ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองวตัถุดิบและผลิตภณัฑใ์นดา้นใดบา้ง 

�  ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์   �  ตน้ทุนของผลิตภณัฑใ์ห้อยู่

ในระดบัท่ีเหมาะสม 

�  มีวตัถุดิบและผลิตภณัฑท่ี์เพียงพอต่อการสั่งซ้ือ � การออกผลิตภณัฑใ์หม่ๆ มีบ่อยเกินไป 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

21. การทาํกิจกรรมส่งเสริมการขายของแฟรนไชส์ซอร์ ในดา้นการคืนเงินแก่แฟรนไชส์ซี ท่านอยาก

ใหแ้ฟรนไชส์ซอร์ปรับปรุงในดา้นใด 

�  ความตรงต่อเวลาในการไดรั้บเงินคืนในโครงการส่งเสริมการขายต่าง  

�  ความครบถว้นในการไดรั้บเงินคืนในโครงการส่งเสริมการขายต่างๆ 

�  ความสะดวกในการติดต่อพนกังานเก่ียวกบัการคืนเงิน 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

 

22. ท่านอยากให ้ผูจ้ดัการเขตการขาย ของแฟรนไชส์ซอร์ ปรับปรุงในเร่ืองใด 

�  ความสะดวกในการติดต่อกบัผูจ้ดัการเขตการขาย �  ความเหมาะสมของจาํนวนคร้ังท่ีมาเยีย่ม 

�  การแนะนาํส่ิงใหม่ ๆ ท่ีช่วยเพิ่มมูลค่าธุรกิจ �  มนุษยสมัพนัธ์ของผูจ้ดัการเขตการขาย 

� ความเตม็ใจ/กระตือรือร้น/ใหค้าํแนะนาํ/ช่วยเหลือ/แกปั้ญหา � อ่ืนๆ โปรดระบุ………… 

 

 

23. ท่านใหค้วามสาํคญัในดา้นใด ในการต่ออายสุัญญากบัแฟรนไชส์ซี 

�  คุณลกัษณะของการเป็นผูป้ระกอบการของแฟรนไชส์ซี   

�  พฤติกรรมมุ่งเนน้ตลาดของแฟรนไชส์ซี 

�  การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์     

� ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

� การส่ือสาร      

� ผลตอบแทนดา้นการเงิน 

� ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์      

� คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 
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 24.  หากท่านต่ออายสุัญญากบัแฟรนไชส์ซี ระยะเวลาท่ีเหมาะสม ท่ีท่านตอ้งการจะต่อก่ีปี 

�  นอ้ยกวา่ 6 ปี  �  6 ปี  �  12 ปี � มากกวา่ 12 ปี 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

25. ท่านคิดวา่ขอ้ตกลงในสัญญา เร่ืองการ Renovate ร้านทุก 3 ปี มีความเหมาะสมหรือไม ่

�  ไม่เหมาะสมเน่ืองจาก มีค่าใชจ่้ายสูงเกินไป   �  ไม่เหมาะสม

เน่ืองจาก ระยะเวลาสั้นไป 

�  เหมาะสมเน่ืองจาก มีผลต่อการดึงดูดลูกคา้และยอดขาย  �  เหมาะสม

เน่ืองจาก ร้านควรไดรั้บการ Renovate 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

26. ท่านใหค้วามสาํคญักบัประสิทธิภาพดา้นผลตอบแทนการเงินของแฟรนไชส์ ในดา้นใดเป็น

สาํคญั 

�  ระยะเวลาการคืนทุน   �  ยอดขาย 

�  ผลกาํไร    �  ส่วนแบ่งการตลาด 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

27. ท่านคิดวา่การคาํนวณ ค่า Royalty fee และ marketing fee ของแฟรนไชส์ซอร์ มีความเหมาะสม

หรือไม่ 

�  ไม่เหมาะสมเน่ืองจาก อตัราเรียกเก็บสูงเกินไป 

�  ไม่เหมาะสมเน่ืองจาก ไมส่อดคลอ้งกบัหนา้ท่ีของแฟรนไชส์ซอร์ 

�  เหมาะสม เน่ืองจาก อยูใ่นระดบัอตัราท่ีรับได ้   

�  เหมาะสม เน่ืองจาก สอดคลอ้งกบัหนา้ท่ีของแฟรนไชส์ซอร์ 

�  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

28. ท่านไดรั้บ ผลตอบแทนจากการลงทุน อยูใ่นช่วงใด 

�  5-10% ต่อปี  �  11-15% ต่อปี  �  16-20% ต่อปี 

�  มากกวา่ 20% ต่อปี                                  � อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 
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29. ท่านใหค้วามสาํคญักบัประสิทธิภาพดา้นการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ ในดา้นใดเป็นสาํคญั 

�  การจดัการร้านสาขาและวางกลยทุธ ์  �  การควบคุมตน้ทุนในระดบัท่ีเหมาะสม 

�  ความรวดเร็วในการบริการต่อคาํสั่งซ้ือจากลกูคา้ �  ขอ้ร้องเรียนเร่ืองสินคา้และบริการ 

�  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

30. ท่านใหค้วามสาํคญักบัการบริหารพนกังานในร้าน ในดา้นใดเป็นสาํคญั 

�  จาํนวนพนกังานท่ีเพียงพอ   �  ค่าใชจ่้ายแรงงาน 

�  พฤติกรรมของพนกังาน   �  ศกัยภาพของพนกังาน 

�  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

31. ท่านมีความพึงพอใจในแฟรนไชส์ซอร์ในเร่ืองใดมากท่ีสุด 

�  การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์  �  ความเช่ือใจของแฟรนไชส์ซี 

�  การส่ือสาร   �  การสนบัสนุนดา้นการเงิน 

�  ภาพลกัษณ์ของแบรนด์   �  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

32. ท่านอยากบอกต่อเก่ียวกบัแบรนดใ์นเร่ืองใดบา้ง 

�  การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์    �  คุณภาพของผลิตภณัฑ ์

�  ความคุม้คา่ของผลตอบแทน    �  ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 

� อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

33. ท่านคิดวา่การบอกต่อเก่ียวกบัแบรนด ์แบบใดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

�  การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth)       �  ใช ้Influencer มาช่วยในการบอกต่อ 

�  การบอกต่อผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (E-Word of Mouth)   � อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

34. ท่านรู้สึกอยา่งไรกบั หากพบเห็นสัญลกัษณ์มาสคอตท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของแฟรนไชส์ซอร์ 

�  เฉยๆ  �  รู้สึกภูมิใจ  �   รู้สึกต่ืนเตน้   

�  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 
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35. ท่านอยากใหแ้ฟรนไชส์ซอร์ นาํผลิตภณัฑป์ระเภทใดมาขายท่ีร้านของท่าน 

�  แซนวิชพรีเม่ียม   �  สลดัผกัสุขภาพพร้อมทาน  

�  อาหารพร้อมทาน     � อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 

 

 

--------------------- จบแบบสอบถาม --------------------- 
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