
ข 

 

การศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ของการท าธุรกจิแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

มนัญวดี สูนานนท์ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วทิยาลยัการจัดการ  มหาวทิยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2556 

 

ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัมหิดล 



ข 

 

 
กติติกรรมประกาศ 

 
 

 รายงานสารนิพน์เร่ือง “การศึกษารูปแบบและกลยุทข์องการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร
ในประเทศไทย” ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี เน่ืองจากไดรั้บความร่วมมือจากบุคคลหลายท่านท่ี
ไดใ้หข้อ้มูล ขอ้เสนอแนะ ค าแนะน าปรึกษาและความคิดเห็นในเร่ืองต่างๆ 
 ผูท้  าการศึกษาขอขอบพระคุณ ดร.ราชา มหากนัา อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดก้รุณาสละเวลา
อนัมีค่าเป็นอยา่งยิง่มาช่วยตรวจสอบโครงเร่ืองรายละเอียดขอ้มูลของงานสารนิพน์ ให้ค  าแนะน าเพื่อ
แกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ให้ความรู้ค าปรึกษาตั้งแต่ช่วงเร่ิมตน้ และไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้
ใหแ้ก่ผูศึ้กษา เพื่อใหร้ายงานฉบบัน้ีเสร็จส้ินออกมาอยา่งสมบูรณ์ 
 ขอขอบพระคุณผูบ้ริหารธุรกิจแฟรนไชส์อาหารทุกท่านท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าให้ความ
ร่วมมือในการให้ขอ้มูลและเสนอแนะประสบการณ์ในแง่มุมต่างๆท่ีเป็นประโยชน์ต่องานวิจยัอยา่ง
มาก ซ่ึงหากไม่มีขอ้มูลเหล่าน้ีก็จะไม่สามารถส าเร็จลุล่วงไดอ้ยา่งแน่แท ้
 นอกจากน้ีแลว้ ขอน้อมระลึกถึงและกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีคอยสนับสนุน
ส่งเสริมและให้ก าลงัใจดว้ยดีตลอดมา ทา้ยท่ีสุดน้ี หวงัเป็นอย่างยิ่งว่ารายงานสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะ
เป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจและเป็นแนวทางให้แก่ผูท่ี้สนใจจะท าการศึกษาเร่ืองน้ีเพิ่มเติมต่อไปได้
ในอนาคต หากมีขอ้ผดิพลาดประการใดทางผูว้จิยัขอรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
รายงานสารนิพนธ์เร่ือง “การศึกษารูปแบบและกลยุทธ์ของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารใน

ประเทศไทย” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย รวมทั้ง ศึกษากลยทุธ์ใน
ดา้นการบริหารงานในการประกอบุรกิจและเพ่ือใหเ้กิดความเขา้ใจต่อการบริหารธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์อาหาร 
โดยมีการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารระดบัสูงท่ีอยูใ่นธุรกิจแฟรนไชส์และขอ้มูลในดา้นทุติยภูมิต่างๆควบคู่กนั รวมทั้งส่วน
ประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจแฟรนไชส์อาหารและสามารถใชข้อ้มูลเพื่อเป็นแนว
ทางการสร้างธุรกิจต่อไป 
 ซ่ึงผลจากการศึกษา พบว่า การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์อาหารจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจและ
ศึกษาระบบของการด าเนินงานธุรกิจแฟรนไชส์นั้นอยา่งละเอียดรอบดา้นเพ่ือป้องกนัการเกิดความผิดพลาดและ
ความลม้เหลวท่ีอาจเกิดข้ึน ทั้งในเร่ืองของตน้ทุนสินคา้ ค่าลิขสิทธ์ิแฟรนไชส์ การวางแผนดา้นบุคลากร ตอ้งมี
การศึกษาและประเมินรายละเอียดดา้นต่างๆใหถ่ี้ถว้นก่อนการตดัสินใจโดยระบบธุรกิจแฟรนไชส์จะมีรูปแบบใน
การวางมาตรฐานการด าเนินงานต่างๆไวเ้ป็นรูปแบบเดียวกนัทั้งหมด จึงท าใหผู้ท่ี้ท าธุรกิจสามารถมีการขยายสาขา
เพ่ิมข้ึนไดอ้ยา่งสะดวกยิง่ข้ึน นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งเขา้ใจในความตอ้งการท่ีแทจ้ริงจากผูบ้ริโภคเพื่อ
มาตอบสนองผูบ้ริโภคได้อย่างถูกตอ้งและเหมาะสม อีกทั้งยงัตอ้งมีความเขา้ใจปัจจยัดา้นต่างๆท่ีเขา้กบัวิถีและ
รูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
อาหารเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์ธุรกิจอาหารเป็น

ธุรกิจท่ีมีมูลค่าตลาดสูงมาก โดยนอกจากจะมีธุรกิจผลิตอาหารซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงแลว้ 
ยงัมีธุรกิจบริการอาหารท่ีสามารถพบเห็นไดใ้นชีวิตประจ าวนัในหลากหลายรูปแบบ เช่นร้านกาแฟ 
ร้านขายอาหารแบบคาเฟ่ ร้านอาหารท่ีให้บริการเต็มรูปแบบ ร้านอาหารฟาสต์ฟู้ ด(Fast Food)และ
เคาทเ์ตอร์ขายอาหาร (Kiosk) โดยประกอบไปดว้ยผูใ้หบ้ริการจ านวนมาก ทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง 
และขนาดเล็ก กระจายตวัอยูใ่นพื้นท่ีต่างๆทัว่ประเทศ ซ่ึงสามารถจ าแนกธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหาร
ในประเทศไทยตามกลุ่มผูใ้หบ้ริการไดเ้ป็นสองกลุ่ม ไดแ้ก่ 1) ธุรกิจบริการดา้นอาหารทัว่ไปท่ีไม่ได้
เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร (Independent Consumer Foodservice) และธุรกิจบริการดา้นอาหารท่ีเป็น
เครือข่ายธุรกิจอาหาร (Chained Consumer Foodservice) ทั้งน้ี เม่ืออา้งอิงจากผลการส ารวจของ Euro 
monitor International ไดร้ะบุวา่ ในปี พ.ศ. 2555 คนไทยมีค่าใชจ่้ายบริการดา้นอาหารกบัผูใ้ห้บริการ
ทัว่ไปท่ีไม่ไดเ้ป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร เฉล่ีย 7,481 บาทต่อคน ลดลงร้อยละ 3.3 จากปี พ.ศ.2550 
ในขณะท่ีมีค่าใชจ่้ายบริการดา้นอาหารกบัผูใ้ห้บริการท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร เฉล่ีย 2,431 บาท
ต่อคน เพิ่มข้ึนร้อยละ 28.7 จากปี พ.ศ.2550 (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2556) ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวสะทอ้นให้
เห็นถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการเลือกใช้จ่ายบริการด้านอาหารของคนไทยท่ีมีแนวโน้ม
เลือกใชจ้่ายกบัผูใ้หบ้ริการท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารมากข้ึน ส่งผลให้มูลค่าตลาดธุรกิจบริการดา้น
อาหารท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง  
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ภาพท่ี 1 แสดงภาพมูลค่าตลาดธุกิจบริการเก่ียวกบัอาหาร ปี 2556 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยักสิกรไทย 
 

จากผลการประมาณการโดยศูนยว์ิจยักสิกรไทย ท่ีคาดการณ์ว่า ในปี 2556 ภาพรวม
ของตลาดธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหารจะมีมูลค่าประมาณ 669,000 ลา้นบาท โดยแบ่งเป็นมูลค่าตลาด
ธุรกิจบริการดา้นอาหารทัว่ไปท่ีไม่ไดเ้ป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร 488,370 ลา้นบาท และมูลค่าตลาด
ธุรกิจบริการดา้นอาหารท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร 180,630 ลา้นบาท โดยตลาดธุรกิจบริการดา้น
อาหารท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารยงัคงมีสัดส่วนมูลค่าตลาดใกลเ้คียงกบัอดีต คิดเป็นประมาณร้อย
ละ 27 ของมูลค่าตลาดธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหารโดยรวม 

นอกจากน้ี เม่ือพิจารณาขอ้มูลในส่วนของธุรกิจแฟรนไชส์ โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
กระทรวงพาณิชย ์พบวา่ ในปี 2555 มีธุรกิจท่ีผา่นการพฒันาเขา้สู่ระบบแฟรนไชส์รวม 419 ราย ใน
จ านวนน้ีเป็นธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมถึง 239 ราย หรือคิดเป็นร้อยละ 57 ของจ านวนธุรกิจท่ีผา่น
การพฒันาเขา้สู่ระบบแฟรนไชส์ทั้งหมด ขอ้มูลดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นถึงความนิยมในการขยายตวั
ของธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหารในรูปแบบการขายแฟรนไชส์ท่ีมีเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงเป็นหน่ึงในรูปแบบ
ผูใ้ห้บริการท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร เพื่อตอบโจทยค์นไทยท่ีนิยมเลือกใช้จ่ายบริการดา้นอาหาร
กบัผูใ้ห้บริการกลุ่มดงักล่าวมากข้ึน โดยรูปแบบธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหารในแบบการขายแฟรน
ไชส์นั้น มีทั้งท่ีเป็นผูด้  าเนินการธุรกิจท่ีเป็นสัญชาติไทยและจากต่างประเทศอีกดว้ย 

การท าธุรกิจแฟรนไชส์(Franchise )จึงเป็นวิธีการหน่ึงในการขยายการตลาด และ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจ โดยผา่นผูป้ระกอบการอิสระ ท่ีเรียกวา่แฟรนไชส์ซี (Franchisee)ท่ี
ทางบริษทัจะให้สิทธิในเคร่ืองหมายการคา้ มีรูปแบบความเช่ียวชาญ หรือ Know How ท่ีเป็นวิธีการ
ในการท าธุรกิจท่ีจะถ่ายทอดใหแ้ฟรนไชส์ซีในรูปแบบการท างานทั้งหมด เช่น ระบบการผลิต ระบบ
การขาย ระบบการบริหารการตลาด เพื่อท่ีจะให้รูปแบบวิธีการด าเนินธุรกิจในทุกๆสาขาให้อยู่ใน
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มาตรฐานเดียวกนัทั้งหมดและจะมีการเก็บค่าธรรมเนียมต่างๆกบัผูท่ี้ตอ้งการมาลงทุนท่ีอาจมีการ
เรียกเก็บเป็นค่าแรกเขา้และค่าลิขสิทธ์ิแบบรายปีเป็นค่าใชจ่้ายท่ีแฟรนไชส์ซีจะตอ้งจ่ายให้แก่แฟรน
ไชส์ซอร์ (Franchisor) ในการประกอบธุรกิจ หรือใชต้ราสินคา้ หรือบริการ หรือเคร่ืองหมายการคา้
หน่ึง ภายใตร้ะยะเวลาท่ีก าหนด โดยแฟรนไชส์ซอร์ส่วนใหญ่จะเสนอบริการต่างๆเพื่อเป็นการตอบ
แทนกับรายจ่ายน้ี เป็นการอ านวยความสะดวกต่อการท าธุรกิจ รวมถึงการอบรมบริการต่างๆท่ี
ทางแฟรนไชส์ซอร์จดัใหแ้ก่แฟรนไชส์ซีเป็นตน้ 

จากขอ้มูลต่างๆในเบ้ืองตน้น้ี เห็นไดถึ้งความน่าสนใจและแนวโน้มการขยายตวัของ
ธุรกิจการบริการดา้นอาหาร โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในรูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีมีสาขาเครือข่ายใน
ลกัษณะรูปแบบเดียวกนัและมีมาตรฐานในการด าเนินงานท่ีมีขั้นตอนตามแบบแผนของแต่ละรายท่ี
แตกต่างกนั  แต่ก็จะพบว่าผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจในลกัษณะแฟรนไชส์นั้น อาจยงัไม่เขา้ใจถึง
รูปแบบของการท าธุรกิจไดอ้ยา่งลึกซ้ึงเพียงพอ จึงอาจท าให้เกิดปัญหาในการด าเนินธุรกิจท่ีไม่ได้
เป็นไปตามท่ีคาดหวงัเน่ืองจากปัจจยัแวดลอ้มต่างๆ ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของสภาพเศรษฐกิจ สังคม และ
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีสามารถเปล่ียนแปลงได้อยู่ตลอดเวลา ดังนั้ น ในการ
ท าการศึกษาเร่ือง “รูปแบบและการสร้างกลยุทธ์ของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย” 
คร้ังน้ี จะสามารถท าให้เกิดความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการรูปแบบและกลยุทธ์ของประกอบธุรกิจ   
แฟรนไชส์อาหารมากยิ่งข้ึน รวมทั้งไดข้อ้คิดในแง่มุมต่างๆในการตดัสินใจประกอบธุรกิจแฟรน
ไชส์ไดอี้กดว้ย 
 
 

ค ำถำมกำรวจิัย 
1. การท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารท่ีเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มในประเทศไทยควรเป็น

ลกัษณะหรือรูปแบบใด 
2. การสร้างกลยทุธ์ของผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทยมีดา้นใดและ

เป็นรูปแบบใดบา้ง 
 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 1. เพื่อศึกษารูปแบบการสร้างระบบงานของธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย 
 2. เพื่อใหท้ราบถึงแนวทางการวางแผนกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร
ในประเทศไทย 
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 3. เพื่อให้เขา้ใจถึงระบบการให้บริการและการบริหารงานในธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร
ในประเทศไทย 
 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
1. ท าการศึกษาเก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์อาหารเท่านั้น 
2. ท าการศึกษารูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์อาหารท่ีมีบริการอยูใ่นประเทศไทยเท่านั้น 
3. ศึกษารูปแบบและกลยทุธ์ของธุรกิจแฟรนไชส์อาหารเท่านั้น 
4. ใชร้ะยะเวลาในการศึกษาวจิยัรวม 6 สัปดาห์ 

 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 แฟรนไชส์ (Franchise) หมายถึง กระบวนการทางธุรกิจซ่ึงกลุ่มบุคคลท่ีได้พฒันา
วิธีการอนัไดรั้บการพิสูจน์แลว้ว่าประสบความส าเร็จในการประกอบการและการจดัการธุรกิจได้
ถ่ายทอดสิทธิในการประกอบธุรกิจรูปแบบดงักล่าวใหก้บักลุ่มบุคคลอ่ืนภายใตต้ราสินคา้หรือบริการ 
หรือเคร่ืองหมายการคา้อนัใดอนัหน่ึง 
 

แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) หมายถึง กลุ่มบุคคลซ่ึงเป็นเจา้ของตราสินคา้หรือบริการ
หรือเคร่ืองหมายการคา้ทางด้านอาหาร และได้พฒันาวิธีการอนัได้รับการพิสูจน์แล้วว่าประสบ
ความส าเร็จในการประกอบการและการจดัการธุรกิจท่ีสามารถท าเลียนแบบ และด าเนินการโดยกลุ่ม
บุคคลท่ีสามได ้
 

แฟรนไชส์ซี (Franchisee) หมายถึง กลุ่มบุคคลซ่ึงไดรั้บสิทธิในการจ าหน่ายและการ
ด าเนินธุรกิจโดยกลุ่มบุคคลดงักล่าวใช้รูปแบบและตราสินคา้หรือบริการ หรือเคร่ืองหมายการคา้
โดยมีแฟรนไชส์ซอร์(Franchisor) เป็นเจา้ของอยู ่
 

แฟรนไชส์ฟี (Franchise Fee) หมายถึงค่าตอบแทน ท่ีเป็นจ านวนเงินท่ีแน่นอน จะจ่าย
ก่อนเร่ิมด าเนินงาน หรือเรียกวา่ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ ซ่ึงถือวา่เป็นการจ่ายค่าสิทธิต่างๆให้แก่บริษทั
แม่ 
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รอยลัต้ีฟี (Royalty Fee) หมายถึงเป็นค่าตอบแทน ท่ีตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ืองตามสัดส่วน
ของผลการด าเนินงาน อาจจะเรียกเป็นเปอร์เซ็นตต่์อเดือน หรือต่อปีจากยอดขาย หรือบางทีอาจจะ
เรียกเก็บจากยอดสั่งซ้ือสินคา้ 
 

Franchise Package Fee หมายถึงค่าตอบแทนในระบบ หรือเทคนิคต่างๆ (เป็นค าศพัทท่ี์
ใช้เรียกรวมๆ หมายถึงค่าธรรมเนียมอ่ืนๆ เช่น ค่าโฆษณา ค่าประชาสัมพนัธ์ ค่าอบรม ฯลฯ รวม
เบด็เสร็จอยูใ่นค าๆเดียว) 
 

Sub-Franchise/Individual Franchise หมายถึง ผูรั้บสิทธิรายย่อยแบบตวัต่อตวั จากผูท่ี้
ไดรั้บสิทธิหรือผูท่ี้เป็นเจา้ของสิทธิ ซ่ึงอาจจะไดรั้บสิทธิในการเปิดด าเนินกิจการแบบ  
 - Single Unit Franchise หมายถึงสิทธิในการด าเนินธุรกิจไดเ้พียง 1 แห่ง 
 - Multi Unit Franchise หมายถึง สิทธิในการด าเนินธุรกิจไดห้ลายแห่ง 
 

Sub-Area License/Development Franchise หมายถึงสิทธิ แฟรนไชส์แบบพฒันาอาณา
เขตแฟรนไชส์ซอร์ให้สิทธิในการขยายกิจการแก่แฟรนไชส์ซี ภายในอาณาเขตและระยะเวลาท่ี
ก าหนด เช่น ในภาคเหนือ ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนบน ซ่ึงแฟรนไชส์ซีท่ีให้สิทธิแบบน้ี ส่วน
ใหญ่จะเป็นกลุ่มร้านสะดวกซ้ือ หรือ คอนวเีนียนสโตร์ 
 

Master Franchise หมายถึงผูท่ี้ไดรั้บสิทธิจากบริษทัแม่ ให้ด าเนินการธุรกิจรายแรกใน
ประเทศหน่ึงๆ และมกัจะเป็นรายใหญ่ ท่ีจะตอ้งท าการขยายสาขาออกไปให้ทัว่ประเทศ ผูท่ี้เป็นมา
สเตอร์แฟรนไชส์ก็จะไดรั้บการถ่ายทอดในเร่ืองการบริหาร การจดัการ ในระดบัท่ีสูงข้ึน 
 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
เพื่อให้เกิดความเข้าใจรูปแบบของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารท่ีเหมาะสมกับ

สภาพแวดลอ้มในประเทศไทยว่าควรเป็นในลกัษณะหรือรูปแบบใด รวมถึงการสร้างกลยุทธ์ของ
ธุรกิจแฟรนไชส์อาหารท่ีเหมาะสมในประเทศไทย 
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บทที ่ 2 
ทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎแีละงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาเร่ือง “การศึกษารูปแบบและสร้างกลยุทธ์ของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร
ในประเทศไทย” ผูว้ิจยัได้ท าการรวบรวมศึกษา บทความ แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางประกอบการน าเสนอการวิจยั โดยไดแ้บ่งรายละเอียดออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 
 

ส่วนท่ี 1  ความรู้ทัว่ไป 

 1.1 ประวติัความเป็นมาของธุรกิจแฟรนไชส์ 
  1.2 ววิฒันาการและความเป็นมาของธุรกิจแฟรนไชส์ 

ส่วนท่ี 2  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

  2.1แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัระบบแฟรนไชส์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ส่วนท่ี 3  ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งและแนวงานวจิยั 
 
 

ส่วนที ่1 ควำมรู้ทัว่ไป 

1.1 ประวตัิควำมเป็นมำของธุรกจิแฟรนไชส์ 
 สมาคมแฟรนไชส์ในญ่ีปุ่น (ธานี ปิติสุข , ผูแ้ปล, 2543) ใหค้  าจ ากดัความสอดคลอ้งกบั 
สมาคมแฟรนไชส์นานาชาติ วา่เป็นสัญญาผกูพนัชนิดหน่ึงระหวา่งบริษทัแม่ (Franchisor) กบั 
บริษทัในเครือ (Franchisee) บริษทัแม่จะมอบเคร่ืองหมายการคา้และช่ือสินคา้ของบริษทัแม่ใหแ้ก่ 
สมาชิกในเครือ เพื่อน าไปใชห้รือขาย เม่ือสมาชิกไดรั้บสิทธิพิเศษอนัน้ีแลว้ สมาชิกจะตอ้งจ่าย 
ค่าตอบแทนท่ีแน่นอนแก่บริษทัแม่ และด าเนินธุรกิจภายใตก้ารช้ีแนะ ช่วยเหลือของบริษทัแม่ 

ในความคิดเห็นของ พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน์(2546)ไดก้ล่าวถึงระบบแฟรนไชส์ว่า 
เป็นการร่วมลงทุนกับบุคคลท่ีมีประสบการณ์และสามารถช่วยเหลือให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและย ัง่ยืน โดยแฟรนไชส์ซอร์ หรือเจา้ของสิทธิ ตอ้งประสบความส าเร็จอยา่งมากใน
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ธุรกิจนั้นๆ จนสามารถน าวธีิการต่างๆ ใชเ้ป็นแนวทางการขยายธุรกิจนั้นซ ้ าแลว้ซ ้ าอีกได”้ (พีระพงษ ์
กิติเวชโภคาวฒัน์, 2546) 

จากขอ้มูลขา้งตน้สรุปไดว้า่ แฟรนไชส์ (Franchise)คือธุรกิจรูปแบบหน่ึงท่ีเจา้ของสิทธิ 
(Franchisor)ตกลงให้ผูซ้ื้อสิทธิ (Franchisee) ด าเนินธุรกิจภายใตลิ้ขสิทธ์ิได ้โดยผูซ้ื้อสิทธิตอ้งจ่าย
ค่าธรรมเนียมค่าสิทธิให้กบัเจา้ของสิทธิ และเจา้ของสิทธิตอ้งสนบัสนุนให้ผูซ้ื้อสิทธิสามารถท า
ธุรกิจภายใตลิ้ขสิทธินั้น 

สมาคมแฟรนไชส์นานาชาติ (The IFA Educational Foundation, 2008.) ไดร้ะบุว่า 
ธุรกิจแฟรนไชส์มีส่วนประกอบหลกั 3 ประการ คือ 

ประการท่ี 1 มีผูซ้ื้อและผูข้ายแฟรนไชส์ ซ้ือและขายสินคา้หรือบริการ ท่ี
มีมาตรฐานเดียวกนั 

ประการท่ี 2 ตอ้งมีการถ่ายทอดเทคโนโลยใีนสินคา้หรือบริการนั้นๆ โดย
มีการสอนงานการช่วยเหลือในการดาเนินงาน ให้ใช้เคร่ืองหมายการคา้ และน าเสนอ
สินคา้ในแบบเดียวกนั 

ประการท่ี 3 แฟรนไชส์ซีตอ้งจ่ายค่าตอบแทนในการบริหารงานให้แก่แฟ
รนไชส์ซอร์ เช่นค่าธรรมเนียมแรกเข้าเพื่อใช้เคร่ืองหมายการคา้ (Franchise Fee), 
ค่าลิขสิทธ์ิ (Royalty Fee) และ/หรือ ค่าส่งเสริมการตลาด (Advertising Fee/ Marketing 
Fee) เป็นตน้ 

 

 
ภาพท่ี 2 แสดงภาพส่วนประกอบของระบบแฟรนไชส์ 
ท่ีมา: The IFA Educational Foundation, 2008 
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ตั้งแต่ปี 1980 เป็นตน้มา ธุรกิจจ านวนมากไดน้ ารูปแบบแฟรนไชส์ไปพฒันาและขยาย
ธุรกิจตนเอง สมาคมแฟรนไชส์นานาชาติ (The IFA Educational Foundation, 2008) จึงมีการจดัแบ่ง
ประเภทของธุรกิจแฟรนไชส์ใหเ้ป็นหมวดหมู่โดยมีขอ้สังเกตในแต่ละประเทศดงัน้ี 

ในสหรัฐอเมริกา แบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ 
1) ประเภทคา้ปลีก 
2) ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม 
3) ประเภทบริการ 

ในญ่ีปุ่น แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 
1) ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม 
2) ประเภทบริการ 

 ส าหรับธุรกิจคา้ปลีกในญ่ีปุ่นนั้นเรียกร้านคา้เหล่าน้ีวา่ Chain Store หรือ ในกรณีของ7-
ELEVEN ซ่ึงเป็นสาขาของบริษทัแม่จะเรียกวา่ RC 
 

1.2 ววิฒันำกำรและควำมเป็นมำของธุรกจิแฟรนไชส์ 
ระบบแฟรนไชส์ เร่ิมใน ประเทศสหรัฐอเมริกา เม่ือปี ค .ศ.1830 ซ่ึงเป็นช่วงเวลากา้ว

เขา้สู่ยุคอุตสาหกรรม และมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบกิจการให้สอดรับกบัเศรษฐกิจท่ีขยายตวัเพิ่ม
(อ านาจ ธีระวนิช, 2549 และ วพิุธ อ่องสกุล, 2550) โดย Cyrus McComick ผูผ้ลิตเคร่ืองเก็บเก่ียวขา้ว
และธุรกิจการเกษตร และ Isaac M. Singer ผูผ้ลิตจกัรเยบ็ผา้ ไดน้ ารูปแบบการด าเนินธุรกิจโดยใช้
ตวัแทน (agents) มาเป็นกลยุทธ์ในการขยายธุรกิจซ่ึงทาให้กิจการสามารถสร้างเครือข่ายไดอ้ย่าง
รวดเร็วและใช้ตน้ทุนต ่า การให้สิทธิในการเป็นตวัแทนจาหน่าย ตามเขตการคา้น้ี ถือเป็นพื้นฐาน
ของระบบแฟรนไชส์ในปัจจุบนั 

ช่วงปลายคริสตวรรษท่ี 18 จนถึงตน้ ค.ศ. 1900 บริษทัขายรถยนต์, ป๊ัมน ้ ามนั และ 
ผูผ้ลิตเคร่ืองด่ืม (เป๊ปซ่ี และ โคคา โคล่า) เพิ่มช่องทางการจ าหน่ายโดยขายสิทธ์ิในการผลิตสินคา้
และจดัจ าหน่ายสินคา้ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้แก่ผูผ้ลิตท่ีอยูใ่นอาณาเขตท่ีระบุ โดยไม่ยุง่เก่ียวกบั
ระบบบริหารงานของผูไ้ดรั้บสิทธินั้น (ธานี ปิติสุข , ผูแ้ปล, 2543 และ แฟรนไชส์ โฟกสั, ม.ป.ป.) 
เรียกรูปแบบน้ีวา่ “Product Franchise” 

ในช่วงปี ค.ศ. 1950 – 1960 ระบบแฟรนไชส์ท่ีขายทั้งระบบการบริหารงาน ซ่ึงรวมถึง 
การเลือกท าเลท่ีตั้ ง การแต่งหน้าร้าน การฝึกอบรมพนักงาน การโฆษณามาตรฐานการการจัด
จ าหน่าย และให้ใชสิ้ทธิในเคร่ืองหมายการคา้ ท่ีเรียกวา่ “Business Format Franchise” ไดรั้บความ
นิยมมาก โดยเฉพาะกิจการร้านอาหารด่วน เช่น A&W, McDonald, KFC เป็นตน้ธุรกิจแฟรนไชส์ใน
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สหรัฐอเมริกา ยงัคงเติบโตอย่างต่อเน่ือง กระทัง่ปี ค.ศ. 1980 ธุรกิจอ่ืนๆเช่น ธุรกิจคา้ปลีก, ธุรกิจ
โรงแรม ธุรกิจเสริมสวย ธุรกิจท าความสะอาด และ ธุรกิจบริการอ่ืนๆ น าระบบการบริหารงาน
แบบแฟรนไชส์มาใชเ้พื่อการขยายตวั และ เพิ่มช่องทางการจ าหน่ายอีกดว้ย 

ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยนั้น เร่ิมตน้มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2526 (กรมพฒันาธุรกิจ
การคา้, ส านกัส่งเสริมและพฒันาธุรกิจ , 2551) จากธุรกิจอาหาร และร้านคา้ปลีกแบบมินิมาร์ท มีการ
เติบโตอยา่งชา้ๆ อยา่งไรก็ตาม ยงัมีความเขา้ใจผดิหลายประการเก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์ ดงัน้ี 
 1. แฟรนไชส์ซี คิดวา่การซ้ือแฟรนไชส์เป็นการลงทุน ไม่ใช่การท าธุรกิจ 
 2. แฟรนไชส์ซอร์ เจา้ของสิทธิ เนน้การใชร้ะบบแฟรนไชส์เพื่อขยายธุรกิจท่ีมุ่งไปท่ีผล
การตลาดไม่มีระบบการบริหรงานและเทคโนโลยใีนสินคา้หรือบริการท่ีชดัเจน 
 3. แฟรนไชส์ซอร์ คาดหวงัวา่ แฟรนไชส์ซีสามารถด าเนินธุรกิจเองได ้
 4.แฟรนไชส์ซอร์ เก็บค่าแฟรนไชส์ต ่าเพื่อชักจูงให้มีผูเ้ขา้ร่วมธุรกิจเป็นจ านวนมาก 
โดยไม่วางแผนค่าใชจ่้ายในการบริหารจดัการเพื่อพฒันาสาขาและระบบธุรกิจ 
 การเร่ิมตน้ธุรกิจด้วยการซ้ือแฟรนไชส์ได้เพิ่มจ านวนมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง จากการ
ส ารวจของสมาคมธุรกิจแฟรนไชส์ในปีพ.ศ. 2548 มีจ านวนแฟรนไชส์ซอร์ท่ีเป็นสัญชาติไทยและ
สัญชาติอ่ืนๆ จ านวน 361 รายและมีสาขาของธุรกิจแฟรนไชส์ประมาณ 25,000 สาขา มีอตัราการ
เติบโตของจ านวนสาขา และมูลค่าทางการตลาดท่ีเกิดจากธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2542 – 2550อยา่งต่อเน่ือง 
 

ขอ้มูลดา้นตวัเลขธุรกิจแฟรนไชส์ประเทศไทย 
 

ปี พ.ศ. 
แฟรนไชส์ แฟรนไชส์

ไทย 
แฟรนไชส์ 

จ านวนสาขา 
มูลค่าตลาดรวม 

ทั้งหมด ต่างประเทศ (ลา้นบาท) 
2542 180 120 60 8,000 7,000 
2543 120 50-60 60-75 5,000 6,000 
2544 180 50 130 7,000 7,000-7,500 
2545 200-210 150 60-70 7,000-8,000 10,000-15,000 
2546 220-250 117 120-140 9,000 18,000 
2547 274 190-200 70-80 9,920-12,000 25,000 

2548-50 300-360 300 70-80 25,000 40,000 

ตารางท่ี 1 แสดงตวัเลขธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
ท่ีมา: สมาคมธุรกิจแฟรนไชส์และเอสเอม็อีไทย 
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จากการส ารวจของสมาคมธุรกิจแฟรนไชส์และเอสเอม็อีไทย จะพบขอ้มูลสถิติท่ีส าคญั
ของจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในปีพ.ศ. 2555 โดยแบ่งเป็นประเภทของแต่ละกลุ่มธุรกิจต่างๆ โดย
พบวา่กลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร รวมทั้งธุรกิจเคร่ืองด่ืมและไอศกรีม มีจ านวนผูป้ระกอบธุรกิจมาก
ท่ีสุด 
 

 
ตารางท่ี 2 แสดงประเภทและจ านวนผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2555 
ท่ีมา: สมาคมธุรกิจแฟรนไชส์และเอสเอม็อีไทย 
 
 

ส่วนที ่2 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับระบบแฟรนไชส์ 
ความสาคญัและแรงจูงใจในการเขา้สู่ระบบแฟรนไชส์ 
“FRANCHISE” เป็นศพัทภ์าษาองักฤษ นิยมเรียกทบัศพัทใ์นภาษาไทยวา่“แฟรนไชส์” 

มีรากศพัทม์าจากภาษาฝร่ังเศสวา่“Franchir” มีความหมายวา่“Free From Sevitude” แปลวา่ไม่ 
เป็นทาสและการเป็นอิสระจากการอยูใ่ตอ้าณติั ในขณะท่ี “Franchise” ในภาษาองักฤษ แปลวา่ 
สิทธิพิเศษซ่ึงหมายถึงสิทธิพิเศษท่ีบริษทัแม่หรือผูท่ี้เป็นเจา้ของสิทธิจะมอบใหแ้ก่ผูท่ี้เขา้ร่วมกิจการ 
หรือผูท่ี้ไดรั้บสิทธิประโยชน์ทางการคา้ โดยแลกเปล่ียนกบัค่าตอบแทนจ านวนหน่ึง (ศูนยว์จิยั 

กลุ่มธุรกจิ จ ำนวนธุรกจิ คดิเป็นร้อยละ(%)

1.อาหาร 89 23.36

2.เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม 73 19.16

3.เบเกอร่ี 20 5.25

4.บริการ 36 9.45

5.การศึกษา 60 15.75

6.ความงาม 23 6.04

7.คา้ปลีก 15 3.94

8.งานพิมพ์ 18 4.72

9.หนงัสือ,

10.อสงัหาริมทรัพย์ 8 2.1

11.โอกาสทางธุรกิจ 37 9.71

รวม 381 100
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กสิกรไทย, 2544 อา้งถึงใน ศญานุชฌ ์โตประเสริฐพงศ,์ 2547, หนา้18) สมาคมการคา้ปลีกระหวา่ง 
ประเทศใหค้วามหมายของ “ธุรกิจแบบแฟรนไชส์” วา่เป็นความสัมพนัธ์ต่อเน่ืองท่ีเจา้ของสิทธิ 
แฟรนไชส์ใหสิ้ทธิในการประกอบธุรกิจและใหค้วามช่วยเหลือดา้นการจดัองคก์ร การฝึกอบรม 
การจ าหน่ายสินคา้และการบริหารแก่ผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์ 

แฟรนไชส์ (Franchise) คือ การขยายระบบงานท่ีพิสูจน์มาแลว้วา่ประสบความส าเร็จ 
ไม่ใช่เป็นการบงัคบัขายสินคา้ท่ี “ผูซ้ื้อหรือท่ีเรียกวา่ผูรั้บสิทธิในการด าเนินธุรกิจ (Franchisee 
แฟรนไชซี)” ตอ้งจ่ายค่าตอบแทน ค่าธรรมเนียม ค่าลิขสิทธ์ิต่าง ๆ ให้กบั “ผูข้าย (Franchisorแฟรน
ไชส์ซอร์) หรือบริษทัแม่”ในการขอใชห้รือด าเนินธุรกิจภายใตช่ื้อการคา้ การบริหารระบบ 
ธุรกิจของเจา้ของสิทธิท่ีเป็นผูพ้ฒันาระบบนั้น ๆ ข้ึนมา โดยใหอ้ยูภ่ายใตม้าตรฐานและบรรยากาศ 
เดียวกนักบัเจา้ของตน้ต ารับ ถา้หากไม่เป็นไปตามแบบแผนหรือละเมิดสิทธิใดก็ตามท่ีผูใ้ห้สิทธิเห็น
ควร ผูข้ายหรือผูใ้ห้สิทธิก็จะมีสิทธิเรียกร้อง ยกเลิกหรือด าเนินการตามกฎหมายใด ๆ ตามแต่
ขอ้ตกลงในสัญญาท่ีท าข้ึน (ตรีกนก, 2547, หนา้19) 
 ระบบแฟรนไชส์มีหลายประเภท ข้ึนอยู่กบัขอ้ตกลงหรือเง่ือนไขในสัญญาของทั้ง 2 
ฝ่าย แต่ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก มกัแบ่งตามระบบของสหรัฐอเมริกา (ศญานุชฌโ์ตประเสริฐ
พงศ,์ 2547, หนา้ 18-21) ไดแ้ก่ 
 1. ผูผ้ลิตใหสิ้ทธิในการผลิตและจ าหน่ายแก่ผูค้า้ส่ง (Manufacturer-Wholesaler 
Franchise System) เพื่อเป็นการลดตน้ทุนในการขนส่งของผูผ้ลิตหรือเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์โดยมี 
การจดัส่งวตัถุดิบใหแ้ละกระจายไปยงัผูค้า้ปลีกหรือผูผ้ลิตแฟรนไชส์อีกต่อหน่ึง เช่น เจา้ของสิทธิ 
แฟรนไชส์เคร่ืองด่ืมประเภทน ้าอดัลมจดัส่งหวัเช้ือในการผลิตน ้าอดัลมใหแ้ก่ผูค้า้ส่ง 
 2. ผูผ้ลิตหรือเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์ใหสิ้ทธิในการจดัจ าหน่าย แก่ผูค้า้ปลีก 
(Manufactrurer-Retailer Franchise System) โดยเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์จะท าการผลิตสินคา้ 
และส่งให้ผูค้า้ปลีก ตวัแทนจาหน่าย (Dealer) หรือ ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในพื้นท่ีต่าง ๆ เช่น บริษทัน ้ ามนั 
บริษทัรถยนต ์
 3. การใหสิ้ทธิในเคร่ืองหมายการคา้ (Trade-Name Franchise System) โดยผูท่ี้เป็น 
เจา้ของลิขสิทธ์ิแฟรนไชส์ หรือเคร่ืองหมายการคา้ท่ีมีช่ือเสียงใหสิ้ทธิแก่ผูซ้ื้อสิทธิในลกัษณะ 
ต่าง ๆ โดยท่ีระบบดงักล่าวไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในปัจจุบนั เช่น ธุรกิจฟาสตฟ์ู้ ด (Fast Food) 
และธุรกิจร้านกาแฟต่างๆ 
 4. ผูค้า้ส่งใหสิ้ทธิจ าหน่ายแก่ผูค้า้ปลีก (Wholesaler-Retailer Franchise System) โดย 
ผูค้า้ส่งจะมีฐานะเป็นผูใ้หสิ้ทธิแก่ผูค้า้ปลีกในการจดัจ าหน่ายเช่น การจ าหน่ายยางรถยนต ์ 
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 ดงันั้นแฟรนไชส์ (Franchise) จึงเป็นแนวทางของธุรกิจรูปแบบหน่ึงท่ีมีลกัษณะของ
การท าธุรกิจร่วมกนัระหวา่งบริษทัท่ีเป็นเจา้ของแฟรนไชส์ (Franchise) กบัผูท่ี้ตอ้งการเร่ิมตน้ธุรกิจ
หรือผูซ้ื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์ (Franchise) ภายใตเ้ง่ือนไขขอ้ตกลงร่วมกนันอกจากน้ีระบบแฟรนไชส์
นบัเป็นกลยทุธ์ช่วยในการเขา้สู่ตลาดวิธีหน่ึง โดยเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์ให้สิทธิแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์
ในการประกอบธุรกิจในลกัษณะเหมือน หรือภายในขอบเขตท่ีบริษทัแม่ก าหนดไว ้ซ่ึงการถือสิทธิ
ในการด าเนินธุรกิจนั้นอยูภ่ายใตเ้ง่ือนไขเฉพาะท่ีตกลงกนั โดยสิทธิน้ีอาจอยูใ่นรูปแบบของการเป็น
ตวัแทนสินคา้ สิทธิในการใชช่ื้อสินคา้ หรือเคร่ืองหมายการคา้ของบริษทัแม่หรือสิทธิท่ีจะสามารถ
น าเทคนิคในการผลิต การตลาด หรือวิธีการด าเนินธุรกิจของบริษทัแม่มาใช้ในกิจการของตน โดย
สิทธิต่าง ๆ จะตอ้งอยู่ภายใตส้ัญญาหรือขอ้ตกลงท่ีทั้งสองฝ่ายจะท าร่วมกนัหรือเรียกว่า“สัญญาให้
สิทธ์ิ”  
 นอกเหนือจากการก าหนดสิทธิต่าง ๆแลว้ยงัมีการตกลงในรายละเอียดค่าใชจ่้ายต่าง ๆ 
ท่ีผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์ตอ้งจ่ายให้กบัเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์ อาทิ ค่าแฟรนไชส์ (Franchise Fee) 
หรือท่ีเรียกวา่“ค่าธรรมเนียมแรกเขา้” และค่ารอยลัต้ี (Royalty Fee)ท่ีเป็นค่าตอบแทนท่ีผูซ้ื้อสิทธิแฟ
รนไชส์ตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ืองตามสัดส่วนของผลการด าเนินงาน โดยอาจเรียกเก็บเป็นเปอร์เซ็นตต่์อ
เดือนหรือต่อปีจากยอดขายหรืออาจจะเก็บจากยอดสั่งซ้ือสินคา้ก็ได ้รวมถึงค่าธรรมเนียมการตลาด 
(Advertising Fee) ซ่ึงเป็นค่าตอบแทนท่ีตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ืองตามสัดส่วนของผลการด าเนินงาน เพื่อ
น าไปใชส้ าหรับการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ โดยรายจ่ายในส่วนดงักล่าวนั้นเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์
อาจจะเรียกเก็บหรือไม่เก็บก็ได ้นอกจากนั้นในสัญญาให้สิทธิจะมีการก าหนดระยะเวลาของสัญญา
ท่ีตกลงหรือท่ีเรียกวา่ ช่วงระยะสัญญา (Contract Period) ซ่ึงข้ึนอยูข่อ้ตกลงระหวา่งกนั ทั้งน้ีภายหลงั
ส้ินสุดระยะสัญญาเจา้ของสิทธิมีสิทธิท่ีจะขายสิทธ์ิต่อไปอีกหรือไม่ก็ได ้(ศญานุชฌ์ โตประเสริฐ
พงศ,์ 2547, หนา้18-21) 
 นอกจากน้ีระบบแฟรนไชส์ยงัมีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภค เพราะร้านคา้ท่ีอยูใ่นระบบ 
แฟรนไชส์ สามารถแกปั้ญหาขอ้เสียของการไม่สามารถควบคุมคุณภาพของงานและการจดัการได ้
ตามท่ีก าหนด ซ่ึงจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถหาสินคา้และบริการท่ีมีมาตรฐานมาสนองตอบ 
แก่ผูบ้ริโภคได ้(ธานี ปิติสุข, 2539) 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎส่ีวนประสมทำงกำรตลำด 
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
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สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 29) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องคป์ระกอบท่ี
ส าคญัในการด าเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้าง
ส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 
 กุลวดี คูหะโรจนานนท ์(2545:16) กล่าวสรุปไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยั
ท่ีสามารถควบคุมได ้และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงให้เหมาะสมกบั สภาพแวดลอ้ม 
เพื่อท าให้กิจการอยู่รอดหรืออาจเรียกไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
ถูกใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท าใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมี ความสุข
ได ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์; &คณะ 2541) 
 ฟิลิปส์คอทเลอร์. (Philip Kotler. 2003: 16) ส่วนประสมการตลาดเป็นตวัแปรท่ี
สามารถควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมและ
สนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ 
 แลมบ์แฮร์ และแมคดาเนียล. (พิบูล ทีปะปาล. 2545: 42 ; อา้งอิงจาก Lam Hear; 
&Macdanial) ไดใ้หนิ้ยามของส่วนประสมการตลาดไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึงการน ากล
ยุทธ์กบั ผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคามาประสมกนัเป็น
หน่ึงเดียว จดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และท าให้เกิด
ความ พึงพอใจซ่ึงกนัและ กนัทั้งสองฝ่าย 
 สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมไดท่ี้องคก์รจะตอ้งน ามาใชร่้วมกนั เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย 
 ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ(Service Mix) ของ Philip Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดคื้อ  ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น 
ๆ  โดยทัว่ไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คือ  ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้ และ  ผลิตภณัฑ์ท่ี
จบัตอ้งไม่ได ้
 2.ด้านราคา  (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน  ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่า  (Value)  ของบริการกบัราคา  (Price) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ
ชดัเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 
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3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 
 5. ดา้นบุคคล  (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การรับ
การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั
เป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจา้หนา้ท่ีตอ้งมี
ความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้น
การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
 7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว 
และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 

2.3 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีผูใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 3) ไดใ้ห้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค(consumer behavior)

หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการค้นหา (searching) การซ้ือ (purchase) การใช้ (using)การ
ประเมินผล (evaluating) และการใช้จ่าย (disposing) ในผลิตภณัฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา หรืออาจหมายถึงกระบวนการตดัสินใจ และ ลกัษณะกิจกรรมของ
แต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล (evaluating) การจดัหา (acquiring) การใช ้(using) และการใชจ่้าย 
(disposing) เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
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 ปริญลกัษิตานนท ์(2544: 54) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า 
 Belch & Belch (1993, p. 103) ให้ความหมาย พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง 
กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลือก การ
ซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช้ เพื่อสนองความตอ้งการ
และความปรารถนาอยากไดใ้หไ้ดรั้บความพอใจ 
 Engel, Blackwell, & Miniard (1993, p. 4) ก็ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค วา่หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการบริโภคและ
การก าจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช ้รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการ
กระท ากิจกรรมเหล่าน้ี 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดย ตรง
กบัการจดัหาใหไ้ดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมี
มาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ,์ 2540, หน้า 
29) 

ในการศึกษาและท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาต้องใช้โมเดลท่ีเรียกว่า 
โมเดล 6 W’s 1 H เพื่อหาค าตอบเก่ียวกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

 
ค าถาม  ค าถาม 
1.ใครคือตลาดเป้าหมาย 
Who constitutes the market? 

1.ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
Occupants 

2.ลูกคา้เป้าหมายซ้ืออะไร   
What does the market buy? 

2.ส่ิงท่ีลูกคา้ซ้ือ 
Objects 

3.ท าไมลูกคา้ถึงซ้ือสินคา้/บริการนั้น?  
Objectives  

3.วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
Why does the market buy? 

4.ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ? 
  
Organization  

4.ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
Who participates in the buy? 

5.ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
  

5.กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
Operations 
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How does the market buy? 
6.ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  
  
When does the market buy? 

6.โอกาสในการซ้ือ 
Occasions 

7.ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน  
  
Where does the market buy? 

7.สถานท่ีจ าหน่ายสินคา้/บริการ 
Outlets 

ภาพท่ี 3 แสดงโมเดล 6 W’s 1 H เพื่อหาค าตอบเก่ียวกบัผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: http://www.ex-mba.buu.ac.th/    

 
โมเดลน้ีจะท าให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดเ้พื่อให้ธุรกิจสามารถหา

สินคา้หรือบริการท่ีดีและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมนั้นๆของผูบ้ริโภครูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
การศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ี
ท าให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า และ
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ
ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อหรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 

รูปแบบจ าลองของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเอง ทั้งภายในและภายนอก แต่นกัการ
ตลาดจะสนใจท่ีจะจดัการและกระตุ้นความต้องการภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑซ่ึ์งถือวา่ส่ิงกระตุน้เป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบดว้ย 
2 ส่วนคือ 
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและจดัการใหเ้กิดข้ึนได ้เป็นส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) 
1.1.3ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัการช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Distribution or Place) 
1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ
ผูบ้ริโภค ท่ีอยูภ่ายนอกซ่ึงเป็นส่ิงท่ีควบคุมไม่ได ้

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 
1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
1.2.3ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and 

Political) 
1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) 

 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เป็นความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้าย ไม่สามารถทราบได้ จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย 
  2.1ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ื้อมี
อิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ ดา้นวฒันธรรม ดา้นสังคม ส่วนบุคคล ดา้นจิตวทิยา 
  2.2กระบวนการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ (Buyer Decision Process) 
ประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ คือ การรับรู้ ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือกการ
ตดั สินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือ ผู ้
ซ้ือ (Buyer’s purchase decision) ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
  3.5 การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount) 
 4. กระบวนการตดัสินใจ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วยขั้นตอน 
ดงัต่อไปน้ี (ฟิลลิปคอ็ตเลอร์, 2546) 
  4.1 การรับรู้ปัญหา (Problem of Need Recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึง
ปัญหาและความจ าเป็นท่ีตอ้งใชสิ้นคา้หรือบริการ ท่ีไดรั้บการกระตุน้ทั้งจากภายในและภายนอกจน
เกิดความตอ้งการท่ีจะหาส่ิงใดส่ิงหน่ึง มาช่วยแกปั้ญหานั้น 
  4.2 การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) ผูบ้ริโภคจะท าการหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้จากแหล่งขอ้มูลภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ในประกอบดว้ยแหล่ง 
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บุคคลแหล่งการคา้ แหล่งชุมชน แหล่งผูใ้ช ้แต่ในบางคร้ังตอ้งหาเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอก ดว้ยเพื่อ
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
  4.3 การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะ
น าข้อมูลท่ีได้มาพิจารณา และประเมินผลทางเลือกเพื่อหาสินค้าหรือบริการท่ีดีท่ีสุด ส าหรับ
ผูบ้ริโภค 
  4.4 การตดัสินใจและกระท าการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึง การ
ตดัสินใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง พร้อมกบัด าเนินการเพื่อใหไ้ดท้างเลือกนั้นมา 
  4.5 ความรู้สึกหลงัซ้ือ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) 
หมายถึงความรู้สึกภายนอกหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้ดลองใช้สินคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือแล้วแบ่ง
ออกเป็นความรู้สึกพอใจ และไม่พอใจ ในสินคา้และบริการนั้น ความพอใจเกิดข้ึนเม่ือผลลพัธ์จาก
การใชต้รงกบัผูบ้ริโภคคาดหวงัไวแ้ละถา้หากผูบ้ริโภคผิดหวงักบัการใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นก็
จะรู้สึกไม่พอใจ 
 

 
ภาพท่ี 4 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีมา: Kotler. (2000) Marketing Management, p. 179 
 
 

ส่วนที ่3  ผลงำนวจิยัทีเ่กีย่วข้องและแนวงำนวจิัย 

ฐาณิษา สุขเกษม (2552)  ไดท้  าการการศึกษาวจิยัเร่ืองการส ารวจสถานะของการพฒันา
ทรัพยากรมนุษยใ์นธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค ์หลกัคือ ศึกษาสถานะของการมี
อยู ่และการน าการพฒันาทรัพยากรมนุษยไ์ปใชใ้นธุรกิจแฟรนไชส์ โดยไดท้  าการศึกษาจากองคก์ร
ซ่ึงประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ในฐานะเป็นผูข้ายสิทธิในประเทศไทยท่ีด าเนินธุรกิจมานานกว่า 5 ปี 
และมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจ านวน 41 ราย โดยแบ่งธุรกิจเป็น 2 ประเภท คือ 

1. ประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม ซ่ึงรวมถึงการผลิตอาหารเคร่ืองด่ืม เบเกอร่ี 
2. ประเภทบริการ ซ่ึงประกอบด้วยร้านคา้ปลีก ร้านสะดวกซ้ือ ธุรกิจการพิมพ์การ

ใหบ้ริการอินเตอร์เน็ต ไปรษณีย ์ถ่ายเอกสาร และ ธุรกิจการศึกษา 
ผลการศึกษาพบวา่ ธุรกิจแฟรนไชส์ มีการพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์น 3 ดา้นคือ  
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1.ใชใ้นการพฒันาศกัยภาพของบุคลากร  
 2.ใชใ้นรูปแบบการบริหารจดัการซ่ึง เป็นปัจจยั ส่งผลต่อความส าเร็จขององคก์ร  
 3.ใชเ้พื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีจากแฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไชส์ซี ซ่ึงเป็นการสร้างมูลค่า
ทางเศรษฐกิจท่ีส าคญัของธุรกิจแฟรนไชส์  
 รูปแบบการพฒันาทรัพยากรมนุษยซ่ึ์งใชเ้พื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุดคือ 
การฝึกอบรมพนักงานแฟรนไชสซี และ การใช้คู่มือการปฏิบติังาน ปัจจยัแห่งความสาเร็จของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีส าคัญมากท่ีสุดคือ คุณภาพและภาพพจน์ของสินค้า/บริการ ปัจจัยด้านการ
ถ่ายทอดเทคโนโลยท่ีีสาคญัท่ีสุดทั้งความคาดหวงัและการด าเนินการไดใ้นปัจจุบนัคือ ความช านาญ
รอบรู้ของเจา้หนา้ท่ีฝึกอบรมของบริษทั ปัจจยัท่ีส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ค่าใชจ่้ายในการฝึกอบรมท่ีเรียก
เก็บจากแฟรนไชส์ซี 
 
 

สรุปแนวคดิทีน่ ำไปใช้ในกำรศึกษำวจิัย 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ วงจรของธุรกิจแฟรนไชส์
เกิดข้ึนจากเจา้ของสิทธ์ิหรือแฟรนไชส์ซอร์ เร่ิมก่อตั้งธุรกิจสินคา้หรือบริการข้ึน และพฒันาสินคา้
หรือบริการนั้นๆสร้างเอกลักษณ์สินค้าให้มีประสิทธิภาพและมีระบบโดยเกิดเป็นเทคโนโลย ี
(Know-How) ในสินคา้หรือบริการนั้นข้ึน แลว้น าจุดดงักล่าวไปถ่ายทอดให้ผูอ่ื้นสามารถท าการผลิต
สินคา้หรือบริการนั้นได้ในมาตรฐานเดียวกนัให้กบัแฟรนไชส์ซีอีกต่อ ความน่าสนใจของธุรกิจ 
แฟรนไชส์นั้นมาจากความตอ้งการท่ีจะตอบสนองต่อผูบ้ริโภคในปัจจุบนั และในดา้นของธุรกิจท่ี
เก่ียวกบัอาหารแลว้นั้น มีความจ าเป็นท่ีถือเป็นปัจจยัด ารงชีพหลกัของมนุษยทุ์กคนอีกดว้ย 
 และในการแข่งขนักันในปัจจุบนั ได้มีธุรกิจอาหารในหลากรูปแบบท่ีน าเสนอการ
บริการและจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย รวมทั้งในแบบแฟรนไชส์อาหารประเภทต่างๆ จึง
เป็นท่ีมาถึงความตอ้งการศึกษาถึงรูปแบบและสร้างกลยุทธ์ของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารใน
ประเทศไทย ท่ีมีการด าเนินกิจการอยู่ในปัจจุบัน และช้ีให้เห็นถึงโอกาสและความได้เปรียบ
เสียเปรียบของธุรกิจในแต่ละประเภทจนไปถึงขอ้ดีขอ้เสียต่างๆให้ไดศึ้กษาเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้
มีความสนใจต่อไป 
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บทที ่ 3 
วธิีกำรด ำเนินกำรวจัิย 

 
 

การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวจิยัในขั้นตน้ เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปขยายผล 
ทางด้านปฏิบติัโดยน าการรูปแบบและกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์อาหารไปใช้ให้เกิด
ประโยชน์ต่อและมุ่งขยายผลในดา้นการศึกษาต่อ นกัธุรกิจ และผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจแฟรน
ไชส์อาหารใหเ้กิดความเขา้ใจถึงรูปแบบการด าเนินการท่ีใชใ้นเพื่อพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์ 
 
โดยมีรายละเอียดขั้นตอนในวธีิการด าเนินการและน าเสนอดงัน้ี 

1. แหล่งท่ีมาของขอ้มูล 
2. กรอบแนวคิดการวจิยั 
3. ขั้นตอนในการวิจยั 
4. เคร่ืองมือท่ีใช ้
5. การรวบรวมขอ้มูล 
6. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
7. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 

 
 

1. แหล่งทีม่ำของข้อมูล 

 ผูศึ้กษาจะใชว้ธีิการศึกษาแบบการศึกษาเชิงคุณภาพ เพื่อศึกษารวบรวมขอ้มูลให้เห็นถึง
สถานณการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริงในธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย โดยเลือกใช้แหล่งของขอ้มูล 2 
รูปแบบตามความเหมาะสมของแต่ละสถานการณ์ ดงัน้ี 
 
 1.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 
 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ตวัแทนผูป้ระกอบการธุรกิจแฟ
รนไชส์อาหารกลุ่มเป้าหมาย ทั้งส่วนท่ีเป็นรูปแบบแฟรนไชส์อาหารท่ีเป็นของผูป้ระกอบการแฟรน
ไชส์ไทยและผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ขา้มชาติ จ านวน 3 ท่าน เพื่อศึกษาขอ้มูลในดา้นรูปแบบและ
การก าหนดกลยทุธ์ต่างๆในการด าเนินงาน 
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1.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูลทุติยภูมิท่ีประกอบดว้ย ขอ้มูลจากเอกสารเผยแพร่ต่างๆ 
ของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

1.2.1 สถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอ่ม (สสว.) 
1.2.2 สมาคมธุรกิจแฟรนไชส์และเอสเอม็อีไทย (http://www.fsathai.org) 
1.2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งจากสถาบนัการศึกษาระดบัอุดมศึกษา 
1.2.4 ขอ้มูลจากหนงัสือพิมพ ์และ นิตยสารต่างๆ 
1.2.5 ขอ้มูลจากส่ิงตีพิมพ ์และ บทความ 
1.2.6 ขอ้มูลจากเวบ็ไซตต่์างๆ 

 

2. กรอบแนวกำรท ำงำน 

 จากการศึกษาและคน้ควา้เพื่อก าหนดแนวทางการวจิยั ผูว้จิยัไดมี้กรอบงานท่ีวจิยัท่ีเป็น 
ขั้นตอนการวจิยัเพื่อใหไ้ดผ้ลท่ีตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5 แสดงกรอบขั้นตอนของการศึกษา 
 
 

การวจิยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) 

 

2. ศึกษาโดยใชข้อ้มูลปฐมภูมิ  
โดยใชก้ารสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) โดยผูว้จิยัจะท าการสมัภาษณ์
ตวัแทนผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร 
 

1. ศึกษาโดยใชข้อ้มูลทุติยภูมิ 
น าความรู้จากงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และรวบรวม
ขอ้มูลจากทางอินเตอร์เน็ต 
 

4. สรุปผลและน าเสนอผลการวจิยัท่ีได้
และจดัท าในรูปแบบโปสเตอร์ 

 

3. วเิคราะห์เน้ือหา  
(Content Analysis) 

 

http://home.kku.ac.th/sompong/cm2/indepth.pdf
http://home.kku.ac.th/sompong/cm2/indepth.pdf
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3. ขั้นตอนในกำรวจิัย 

การวิจยัเร่ือง “รูปแบบและสร้างกลยุทธ์ของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศ
ไทย”เก็บขอ้มูลทั้งแบบปฐมภูมิโดยเตรียมขอ้ค าถามท่ีเก่ียวกบัหวัขอ้งานวิจยัท่ีจะใชใ้นการสัมภาษณ์ 
มีการใช้การบนัทึกเสียงระหว่างสัมภาษณ์เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถ้วน แลว้น ามาถอดเทป
ตีความ คดัเลือกประเด็นและขอ้สรุป 
 และยงัใชว้ิธีการหาขอ้มูลแบบทุติยภูมิท่ีเป็นการสืบคน้จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเอกสาร 
ส่ิงตีพิมพ ์วทิยานิพนธ์จากสถาบนัต่างๆ รวมทั้งขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบั
ธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อใหไ้ดค้วามสัมพนัธ์ของขอ้มูลส าหรับการสร้างแนวคิดการวจิยั 
 
 

4. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ 

 ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิโดยการสัมภาษณ์และใช้เคร่ืองบนัทึกเสียงในขณะ
ท าการสัมภาษณ์ และรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต นิตยสาร วารสาร
ส่ิงพิมพต่์างๆ 
 
 

5. กำรรวบรวมข้อมูล 
 ผูศึ้กษาท าการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดผ้ลจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารระดบัสูงท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจแฟรนไชส์อาหารโดยการถอดเทปบทสัมภาษณ์และน ามาท าการประมวลผล 
 
 

6. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 เม่ือตรวจสอบขอ้มูลท่ีเก็บรวมรวมมาแลว้ ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
โดยการวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)ดงัต่อไปน้ี 
 1.สรุปขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมใหเ้ป็นประเด็นส าคญัเป็นรหสัเปิด (Open Coding) 
 2.น ารหสัท่ีไดจ้ดัหมวดหมู่ของกลุ่มประเด็นท่ีมีความหมายเหมือนหรือคลา้ยคลึงกนั 
เพื่อการสร้างรหสัแบบยอ่ยท่ีสัมพนัธ์กนั (Axial Coding) 
 3. น าหมวดหมู่แต่ละกลุ่มเช่ือมโยงความสัมพนัธ์เชิงเหตุผลเพื่อสร้างรหสัท่ีเลือกไว ้
(Selected Coding) 
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7.ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 

 การวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการศึกษาวจิยัรวม 6 สัปดาห์ตั้งแต่วนัท่ี 18 กนัยายน – 
30 ตุลาคม 2556 
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 บทที ่ 4  

ผลทีไ่ด้จำกกำรศึกษำ 

 
 

การศึกษาเร่ือง “รูปแบบและกลยทุธ์การท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย” ใน
คร้ังน้ีเป็นการศึกษาคน้ควา้เชิงคุณภาพเพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปวิเคราะห์รูปแบบและกลยุทธ์ของ
การสร้างธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์อาหาร โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ท าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview) กบัผูบ้ริหารระดบัสูง จ านวน 3 
ท่าน ท่ีประกอบกิจการธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย ทั้งในรูปแบบแฟรนไชส์ซี ท่ีมีการ
ซ้ือแฟรนไชส์แบรนด์มาจากต่างประเทศ และ รูปแบบแฟรนไชส์ซอร์ ท่ีมีการสร้างแบรนด์ใน
ประเทศข้ึนเอง 

โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ประกอบดว้ย 
 1. ผูบ้ริหารบริษทัท่ีมีธุรกิจแฟรนไชส์ จ านวน110 สาขา 
 2. ผูบ้ริหารบริษทัเก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมจากต่างประเทศ ท่ีมีสาขาจ านวน 12 สาขา 
 3. ผูบ้ริหารฝ่ายการตลาด บริษทัท่ีท าธุรกิจดา้นอาหารจากต่างประเทศ จ านวน60 สาขา 
 
 ส่วนท่ี 2 ผลการรวบรวมและวเิคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
 
 

ส่วนที ่1 ผลกำรสัมภำษณ์เชิงลกึ (In Depth Interview) 
ผลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview) ผูบ้ริหารระดบัสูงผูด้  าเนินธุรกิจอาหารใน

รูปแบบ แฟรนไชส์ 3 ท่าน มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 แนวคิดในกำรเลอืกท ำธุรกจิอำหำร 
 ผูศึ้กษาตอ้งการทราบเหตุผลในการเลือกประกอบธุรกิจอาหาร พบว่าโอกาสในการ
เติบโตของธุรกิจอาหารเป็นเหตุผลอันดับแรกเพราะการบริโภคอาหาร มีความส าคัญกับ
ชีวิตประจ าวนัของทุกคนและถือเป็นปัจจยัหลักท่ีขาดไม่ได้ ไม่ว่าจะเป็นการท าธุรกิจร้านกาแฟ
และเบเกอร่ี หรือร้านอาหารต่างๆ ธุรกิจอาหารมีโอกาสในการสร้างแบรนด์ให้เติบโตได้ และธุรกิจ
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อาหารจะสามารถสร้างรายไดใ้นแง่ของรายรับท่ีจะมีเงินสดหมุนเวียนไดทุ้กวนั ซ่ึงอาจมีความต่าง
จากการท าธุรกิจในแบบอ่ืนๆ ดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

“...อาจมองได้ว่าร้านท่ีขายกาแฟนั้นเป็นเทรนกไ็ด้ แต่ถึงไม่ได้
เป็นเทรน คนทุกคนเด๋ียวนีก้ต้็องด่ืมกาแฟกันเป็นประจ าทุกวนัอยู่
แล้ว และยงัมีข้อมลูทางการแพทย์สนับสนุนการบริโภคกาแฟท่ี
ถกูต้องและได้คุณภาพจะท าให้ร่างกายสดช่ืน ดังนั้นจะมัน่ใจว่า
แบรนด์ของเรามีผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพและแตกต่างให้แก่ลูกค้า...”
“...ในช่วงท่ีเศรษฐกิจตกต า่ ทุกคนกย็งัต้องกินอาหารและการขาย
อาหารจะมีรายรับเข้ามาเป็นเงินสด จึงมองเห็นโอกาสของการท า
ธุรกิจอยู่ ซ่ึงท าให้มัน่ใจได้มากกว่าธุรกิจประเภทอ่ืนๆ...” 

 
 แนวคิดกำรเร่ิมต้นในกำรท ำธุรกจิแฟรนไชส์อำหำร 
 ผูศึ้กษาต้องการทราบเหตุผลและหลักในการตดัสินใจท าธุรกิจในแบบแฟรนไชส์ 
พบวา่การลงทุนในแบรนด์อาหารท่ีมีช่ือเสียงและประสบความส าเร็จมาแลว้ในต่างประเทศ ก็จะท า
ใหม้องเห็นถึงการเติบโตไดช้ดัเจนและสามารถมัน่ใจไดว้า่คุณภาพของอาหารท่ีมีการใชว้ตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพท่ีดีจะเป็นท่ียอมรับได้ง่ายยิ่งข้ึน รวมไปถึงความมัน่ใจในรูปแบบการด าเนินงานท่ีเป็น
มาตรฐานในแบบเดียวกนัทัว่โลก และรูปแบบการท าธุรกิจในแบบแฟรนไชส์น้ีจะมีส่วนช่วยท าให้
แบรนด์มีการเติบโตได้เร็วมากยิ่งข้ึนจากการมีเครือข่ายสาขาไปตามสถานท่ีต่างๆจึงสามารถช่วย
สร้างฐานความแข็งแกร่งและความน่าเช่ือถือในแบรนด์ไดอี้กทั้งการท าธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์
นั้นจะมีการเรียกเก็บค่า Loyalty fee และ marketing fee จากแฟรนไชส์ซี ซ่ึงจะท าให้แฟรนไชส์ซอร์
ได้น ารายได้ส่วนน้ีมาพัฒนาและจัดสรรงบประมาณส าหรับการท าการตลาดและการท า
ประชาสัมพนัธ์ไดด้งัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

“...แฟรนไชส์นีมี้การเปิดด าเนินกิจการมาแล้วในหลายประเทศ 
ส าหรับในเมืองไทยมาเปิดเป็นประเทศท่ี 27 และมีสาขาท่ัวโลก
มากกว่า 1,000 สาขา ซ่ึงในแต่ละประเทศกป็ระสบความส าเร็จ
เป็นอย่างมาก จึงท าให้ตัดสินใจซ้ือลิขสิทธ์ิแฟรนไชส์มาเปิดใน
เมืองไทย...” 
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“...ในธุรกิจการสร้างแบรนด์นั้นจะต้องมีการจ่ายค่า Loyalty fee, 
marketing fee มีงบโฆษณาท่ีเรียกเกบ็จากแฟรนไชส์ซีรายละ 2 
เปอร์เซ็นต์หรือแล้วแต่ตามแต่ละแบรนด์จะก าหนด เม่ือมีเรียกเกบ็
ในหลายคนรวมๆกันแล้ว กส็ามารถน าไปซ้ือโฆษณาต่างๆได้ ซ่ึง
การเรียกเกบ็มานั้นลูกค้าจะคุ้มค่ามาก แต่เรากต้็องมีคุณธรรมท่ี
ต้องเอาเงินมาแล้วน าไปท าให้ลูกค้าจริงไม่ใช่น ามาเกบ็ไว้เป็น
รายได้ของตัวเองโดยไม่ท าอะไรเลยมนักอ็าจไม่ยัง่ยืน ตรงจุดนีเ้อง
ท่ีจะสร้างความเติบโตให้กับแบรนด์ได้...” 

 
 กำรวำงรูปแบบกำรด ำเนินธุรกจิและระยะเวลำกำรสร้ำงธุรกจิแฟรนไชส์อำหำร 
 ผูศึ้กษาตอ้งการทราบขั้นตอนการเร่ิมตอ้นสร้างธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร พบวา่ 
 1. รูปแบบท่ีมีการสร้างแฟรนไชส์อาหารข้ึนเอง 
 สามารถเขา้รับการอบรมจากหน่วยต่างๆมีการเปิดสอนให้ความรู้แก่ผูท่ี้สนใจลงทุนท า
ธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์และจากสถาบนัท่ีเปิดการอบรมต่างๆของภาครัฐ รวมทั้งการใชว้ิธีศึกษา
เรียนรู้จากรูปแบบการด าเนินงานแฟรนไชส์ของแบรนด์ท่ีมีช่ือเสียงจากต่างประเทศโดยผ่าน
การศึกษาคน้ควา้วิธีต่างๆ จะท าให้พบว่าตอ้งมีการสร้างและวางระบบต่างๆของการด าเนินธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ทั้งน้ี ก่อนการตดัสินจะท าขายธุรกิจแฟรนไชส์นั้น เจา้ของธุรกิจจะตอ้งรู้วา่ธุรกิจของเรา
นั้นจะตอ้งมีความมัน่คงและท าผลก าไรเกิดข้ึนไดจ้ริงๆ และควรเปิดด าเนินการมาแลว้อยา่งนอ้ย 3 ปี 
เพื่อเพิ่มความมัน่คงของธุรกิจซ่ึงในช่วงแรกเร่ิมการด าเนินธุรกิจก็อาจตอ้งมีการใชที้มงานท่ีปรึกษา
ในช่วงการวางแผนอีกดว้ยเม่ือเร่ิมจะท าธุรกิจแฟรนไชส์นั้นก็ควรตอ้งมีการคดัเลือกผูท้  าแฟรนไชส์ซี
ท่ีมีความเขา้ใจท่ีตรงกนัและยอมรับการท างานตามแบบระบบท่ีวางไวอี้กดว้ย ดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้ห้
ขอ้มูล ดงัน้ี 
 

“...เราต้องรู้ว่าธุรกิจเราจะท าก าไรได้จริง ถ้าท าก าไรไม่ได้กอ็ย่าคิด
ไปถึงเร่ืองการขายแฟรนไชส์ แฟรนไชส์ท่ีดีควรเปิดด าเนินการ
มาแล้วประมาณ 3 ปีขึน้ไปอย่าเพ่ิงรีบขายแฟรนไชส์ รอดูความ
มัน่คงของเราก่อน เพราะผู้มาลงทุนแฟรนไชส์ซีกับเรากจ็ะลด
ความเส่ียงลงไปด้วย และเรากต้็องมีการวางระบบ ทีมงานไว้
รองรับไว้แล้ว...”  
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“...แฟรนไชส์ซีจะต้องเป็นท้ังผู้น าและผู้ตาม การเป็นผู้ตามนั้น
แน่นอนว่าจะต้องปฏิบัติตามในส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซอร์เป็นผู้
ก  าหนดให้ ต้องฟังเรา แบบนีถึ้งจะสามารถท างานร่วมกันได้ และ
การเป็นผู้น ากจ็ะหมายถึงแฟรนไชส์ซีจะต้องน าทีมงานของตนได้
ด้วยเช่นกัน...” 

 
 2. รูปแบบท่ีมีการซ้ือแฟรนไชส์อาหารท่ีมาจากต่างประเทศ 
 การท าธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีซ้ือลิขสิทธ์ิแบรนด์จากต่างประเทศนั้นก็จะตอ้งมีการเรียนรู้
เก่ียวกบัระบบธุรกิจรูปแบบน้ีเช่นกนั โดยทางแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีการเตรียมความพร้อมของ
ระบบการบริหารงาน วิธีการปฏิบติังาน ขั้นตอนการท าอาหาร และขอ้มูลในดา้นการท าการตลาด
ของแบรนด์นั้นๆมาเป็นแพค็เกจมาให้เม่ือไดมี้การตกลงซ้ือแฟรนไชส์มาลงทุนแลว้ และผูบ้ริหารก็
จะตอ้งเขา้รับการฝึกอบรมและไปปฏิบติังานจริงกบัท่ีหน้าร้านในต่างประเทศก่อน เพื่อเป็นการ
เรียนรู้วธีิการท างานในแต่ละดา้นและน ามาถ่ายทอดใหก้บัพนกังานฝ่ายต่างๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะตอ้งใช้
ระยะเวลา 6 เดือน ถึง 1 ปี ในการเตรียมตวัล่วงหน้า นอกจากน้ีเม่ือเปิดร้านแล้วก็ยงัตอ้งมีการ
ฝึกอบรมอย่างสม ่าเสมออีกดว้ย ซ่ึงในระหว่างการเปิดด าเนินการทางแฟรนไชส์ซอร์เองก็ตอ้งส่ง
เจา้หนา้ท่ีมาฝึกอบรมและดูแลอยา่งต่อเน่ือง และค่อยส่งขอ้มูลทางการตลาดและผลิตภณัฑ์ใหม่ๆมา
ใหอ้ยา่งสม ่าเสมอ 
 
 ปัญหำและอุปสรรคของช่วงเร่ิมต้นธุรกจิแฟรนไชส์อำหำรทีส่ ำคัญ 
 ผูศึ้กษาตอ้งการทราบปัญหาของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในดา้นต่างๆ โดยพบวา่ 
 1. ปัญหาเร่ืองความเขา้ใจระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 
 หากเป็นแบรนด์ท่ีมาจากต่างประเทศ มกัพบวา่อาจขาดความเขา้ใจท่ีตรงกนัระหวา่งผู ้
ด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีซ่ึงตอ้งใช้หลกัความยืดหยุ่นเพื่อให้สามารถปรับและ
เรียนรู้วฒันธรรมการบริโภคของในแต่ละทอ้งถ่ินหรือในประเทศไทย ท่ีอาจมีความต่างกนักบัชาว
ต่างประเทศ เช่น อาจตอ้งมีการปรับขนาดของอาหารให้กลมกลืนกบัความตอ้งการของลูกคา้ไทย
ดงันั้น การท าความเขา้ใจกนัระหว่างแฟรนไชส์ซีและแฟรนไชส์ซอร์จึงเป็นส่ิงแรกท่ีควรจะตอ้ง
เรียนรู้ระหวา่งกนัก่อนและระหวา่งน้ีก็ตอ้งเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ไปดว้ย ดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้ห้
ขอ้มูล ดงัน้ี 
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“...มีแฟรนไชส์หลายเจ้าท่ีอาจมีความเข้าใจการกินของคนไทย
และคนเอเชียมากน้อยแตกต่างกัน ตัวอย่างเช่นขนาดหรือไซส์ของ
อาหาร ถ้าเป็นเมืองนอกหรือฝร่ังจะนิยมอาหารท่ีไซส์ใหญ่ๆเพราะ
คนมีรูปร่างใหญ่ แต่พอเราเอาเบเกอร่ีหรือแซนด์วิชตามขนาดท่ี
ฝร่ังเค้ากินมาขายกเ็กิดปัญหาว่าทานกันไม่หมด แถมยงัมีราคาแพง
อีกด้วย ซ่ึงต่อไปผู้บริโภคกไ็ม่อยากมาซ้ืออีกเพราะว่าเค้าทานไม่
หมดและเสียดายเงิน...” 
“...เร่ืองของช่ืออาหารกมี็ความส าคัญในการตอบรับจากผู้บริโภค
คนไทย ถ้าเป็นช่ือตามฝร่ังหรือช่ือเรียกท่ียากๆกอ็าจท าให้ไม่
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้แพร่หลาย อาจท าให้จ ากัดอยู่ในเฉพาะ
กลุ่มคนไทยท่ีอาจเคยไปอยู่ต่างประเทศมาก่อนและคุ้นเคยกับการ
กินอาหารแบบนั้น...” 
 

 2. ปัญหาท่ีเกิดจากตน้ทุนของอาหาร 
 เร่ืองของตน้ทุนอาหารนับเป็นอีกปัจจยัท่ีส าคญัต่อการท าผลก าไรให้ธุรกิจ ซ่ึงส่วน
ใหญ่ในธุรกิจแฟรนไชส์อาหารจากต่างประเทศจะตอ้งมีการน าเขา้วตัถุดิบอาหารหรืออุปกรณ์ในการ
ท าท่ีเป็นแบบเฉพาะต่างๆมาดว้ย ซ่ึงลว้นท าให้มีตน้ทุนของสินคา้และความยากล าบากในการน าเขา้
มาท่ีแตกต่างกนั เม่ือมีตน้ทุนในการผลิตท่ีสูงก็อาจส่งผลเร่ืองผลก าไรท่ีจะไดรั้บอาจไม่ไดเ้ป็นตาม
เป้าหมายท่ีวางไวเ้ช่นกนั ซ่ึงผูบ้ริหารเองจะตอ้งพยามหาวตัถุดิบในการประกอบอาหารท่ีมีคุณภาพ
และสามารถน ามาใชท้ดแทนกนัไดด้งัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูล ดงัน้ี 
 

“...พอเราเปิดร้านเสร็จกเ็จอว่ามีต้นทุนของสินค้าท่ีค่อนข้างสูง 
เพราะมีการน าเข้ามาเกือบหมด เม่ือสินค้าขายดีกข็องขาดกเ็ป็น
ปัญหาต้องน าเข้ามาใหม่ เม่ือขายไม่ดีกต้็องทิง้ของเหล่านั้นไป
เพราะหมดอาย ุจึงไม่มีความยืดหยุ่นในเร่ืองการบริหารในจุดนี ้ย่ิง
จะท าให้ธุรกิจมีก าไรน้อยลง...” 
“...การท่ีเราไปดูโมเดลจากต่างประเทศในตอนแรกท่ีเค้าประสบ
ความส าเร็จ เราลืมคิดไปว่าเค้ามีต้นทุนสินค้าวัตถุดิบต่างๆท่ีถกู
กว่า เพราะเค้าผลิตและใช้เองในประเทศ แต่เราต้องน าเข้าและเสีย
ค่าภาษีต่างๆจากการท่ีต้องน าเข้ามาด้วย...”  
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 3. ปัญหาการขาดบุคลากรท่ีเพียงพอ 
 ในช่วงแรกเร่ิมของการท าธุรกิจจะพบวา่อาจเกิดปัญหาในเร่ืองก าลงัคนท่ีผูด้  าเนินธุรกิจ
จะตอ้งคดัสรรมาเพื่อใชเ้ป็นหลกัการด าเนินธุรกิจ โดยอาจมีปัญหาเร่ืองการขาดคนท างานหรือปัญหา
การโกงเงินภายในร้าน เน่ืองจากในช่วงของการเร่ิมตน้ท าธุรกิจอาจจะยงัไม่มีการวางระบบท่ีเป็น
มาตรฐานรัดกุมมากเพียงพอ แต่จากนั้นก็จะได้ใช้ความผิดพลาดต่างๆน ามาเป็นบทเรียนและ
ปรับปรุงวธีิการด าเนินงานอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงในระยะแรกของการด าเนินธุรกิจนั้นก็อาจตอ้งเผชิญกบั
ปัญหาแวดลอ้มในดา้นต่างๆ แต่ก็สามารถผา่นไปไดเ้พราะความมุ่งมัน่ตั้งใจจริงท่ีจะท าธุรกิจ 
 
 4. ปัญหาเร่ืองการยอมรับในธุรกิจแฟรนไชส์อาหารของคนไทย 
 ในด้านของการส่งเสริมแบรนด์ของคนไทยท่ีมีการพฒันาแฟรนไชส์ท่ีมีระบบแบบ
สากลมากข้ึน และตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ในธุรกิจยิ่งข้ึนอีกดว้ย ดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้ห้ขอ้มูล
ไว ้ดงัน้ี 
 

“...ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยงัติดกับช่ือของแบรนด์ หากท่ีเป็นธุรกิจแฟ
รนไชส์ของไทยกอ็าจมีความรู้สึกไม่ยอมรับเท่าท่ีควร แบรนด์บาง
แบรนด์อาจต้องไม่บอกว่าเป็นของคนไทยท าเพราะกลัวลูกค้าจะ
ต่อว่าและเกิดความไม่มัน่ใจ หรือแม้แต่การไปขอพืน้ท่ีเปิดร้าน
จากทางห้างเองกอ็าจเป็นเร่ืองยากท่ีจะได้ท าเลท่ีดีๆ...” 

 
 รูปแบบร้ำนและกลยุทธ์กำรเลอืกทีต่ั้งของธุรกจิแฟรนไชส์อำหำรทีเ่หมำะสม 
 ผูศึ้กษาต้องการทราบรูปแบบของร้านท่ีเหมาะสมท่ีสุดท่ีจะท ารายได้ให้ธุรกิจ โดย
พบวา่ขนาดของร้านแต่ละรูปแบบนั้นไม่ใช่ส่ิงท่ีส าคญั แต่การเลือกท าเลท่ีตั้งของร้าน (Location) จะ
เป็นตวัก าหนดความเหมาะสมและเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด เพราะการตั้งร้านในท าเลท่ีดีมีลูกคา้เยอะและ
มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายนั้นจะสามารถสร้างยอดขายไดดี้ คุม้ค่ากบัเงินลงทุนไดม้ากกว่า ไม่ว่าจะเป็น
ร้านขนาดใหญ่หรือเล็กก็ตามหากผูล้งทุนธุรกิจสามารถเปิดร้านท่ีมีขนาดใหญ่และสามารถวางขาย
สินคา้ไดห้ลากหลายชนิดก็เป็นอีกทางเลือกท่ีจะสร้างท ารายไดไ้ดม้ากยิ่งข้ึนทางหน่ึง แต่ส่ิงส าคญัก็
ยงัคงเป็นเร่ืองของท าเลท่ีตั้งในการเปิดร้าน ดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูลไว ้ดงัน้ี 
 

“...ไม่มีร้านรูปแบบไหนท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับแบรนด์ แต่จะ
เป็นท าเลไหนท่ีเหมาะสมกับแบรนด์ในการท าก าไรและท า
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ยอดขายได้ดีท่ีสุด แหล่งท าเลท่ีดีกจ็ะถกูจ ากัดด้วยขนาดของพืน้ท่ี
เน่ืองจากจะมีหลายๆแบรนด์ต้องการไปเปิดร้าน แต่อยู่ ท่ีเราจะท า
ดีไซน์ของร้านอย่างไรให้ออกมาได้ดีให้ตรงกับความต้องการของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย...”  
“...เราไม่ได้บังคับว่าจะต้องเปิดในรูปแบบคีออสหรือแบบชอปท่ี
มีขนาดใหญ่กว่า ถ้าบางพืน้ท่ีท่ีมีขนาดเลก็มากจริงๆกค็งจะเปิด
ร้านใหญ่ไม่ได้ แต่ว่าถ้าเป็นพืน้ท่ีสุดยอดจริงๆกต้็องลงทุนเปิด มนั
อยู่ ท่ีท าเลมากกว่า...”  

 
 ข้อดีและข้อเสียของกำรท ำธุรกจิแฟรนไชส์อำหำรปัญหำที่พบและวธีิกำรแก้ไข 
 ผูศึ้กษาตอ้งการทราบขอ้ดีขอ้เสียในแต่ละดา้นจากการด าเนินงาน โดยพบว่านอกจาก
การศึกษาขอ้มูลของแต่ละแบรนด์ให้ครบถว้นในแต่ละดา้นก่อนการตดัสินใจท่ีจะท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ จะตอ้งมีการศึกษาทั้งขอ้ดีและขอ้เสียในแง่มุมต่างๆ รวมทั้งทกัษะท่ีจะตอ้งมีในดา้นใดบา้งเพื่อ
การเตรียมความพร้อมในการแกปั้ญหาดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
 ขอ้ดี 
 1. ธุรกิจแฟรนไชส์มีการสร้างระบบท่ีเป็นมาตรฐานมาแลว้ ผูท่ี้ซ้ือแฟรนไชส์ก็สามารถ
ซ้ือทั้งระบบการบริหารงาน การจดัการต่างๆ แบรนด์และผลิตภณัฑ์มาไดเ้ลย ไม่ตอ้งเสียเวลาในการ
ตอ้งมาเซ็ทธุรกิจกิจใหม่ตั้งแต่เร่ิมตน้ท่ีอาจตอ้งใชก้ารพฒันาเป็นเวลานาน 
 2. ระบบธุรกิจแฟรนไชส์ท าใหก้ารขยายสาขาเป็นไปไดง่้ายมากข้ึน สะดวกรวดเร็วข้ึน 
เพราะมีการวางระบบแต่ละดา้นท่ีชดัเจน ท าใหเ้ปิดสาขาไดร้วดเร็วข้ึน 
 3. เป็นการการันตีความส าเร็จของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีมีความส าเร็จมาแลว้ในท่ีต่างๆ ให้
มัน่ใจวา่จะสามารถเติบโตและมีผลก าไรจากการท าธุรกิจไดจ้ริงๆ เน่ืองจากมีช่ือเสียงท่ีดีอยูแ่ลว้ก็จะ
ไดรั้บการยอมรับท่ีง่ายยิง่ข้ึนมีอ านาจต่อรองมากข้ึน 
 4. ระบบแฟรนไชส์จะสามารถตอบโจทยใ์นการด าเนินธุรกิจไดใ้นปัจจุบนั ลดความ
เส่ียงการประกอบธุรกิจ ท าใหเ้ป็นเจา้ของธุรกิจไดง่้ายข้ึน 
 ขอ้เสีย 
 1. มีค่าใชจ่้ายท่ีสูง เพราะเป็นการซ้ือแบรนด์และซ้ือระบบธุรกิจของคนอ่ืนมาอีกที ซ่ึง
อาจเป็นทางลดัในการท าธุรกิจ แต่ก็ตอ้งมีการจ่ายค่า Loyalty feeหรือค่าลิขสิทธ์ิใหต้ามท่ีตกลงกนั 
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 2. อาจตอ้งถูกควบคุมในการด าเนินงาน หากไดท้  าธุรกิจกบัแฟรนไชส์ซอร์ท่ีไม่มีความ
เขา้ใจก็อาจท างานกนัยาก ทั้งในเร่ืองของการท าอาหารซ่ึงจะตอ้งเป็นไปในรูปแบบเดียวกนั ขั้นตอน
การขออนุมติัเร่ืองต่างๆ ท่ีอาจไม่มีความยดืหยุน่ 
 3. มีค่าตน้ทุนอาหารท่ีอาจจะสูงเน่ืองจากตอ้งสั่งจากแฟรนไชส์ซอร์มาขายท่ีร้าน อาจมี
ค่าใชจ่้ายค่าวตัถุดิบและอุปกรณ์ต่างๆมากกวา่การท าเอง เพราะจะตอ้งเป็นไปตามมาตรฐานเดียวกนั 
 4. ผลก าไรของผูท่ี้เป็นแฟรนไชส์ซีอาจมีไม่มากเม่ือเทียบกบัผูด้  าเนินธุรกิจแฟรนไชส์
ซอร์ แต่ก็ข้ึนอยูก่บัรูปแบบความตอ้งการในการประกอบธุรกิจ การท าแฟรนไชส์ซีก็จะมีความเส่ียง
ลดลง 
  
 แนวคิดส ำหรับผู้ต้องกำรท ำธุรกจิแฟรนไชส์อำหำร 
 ผูศึ้กษาต้องการทราบค าแนะน าจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อให้เห็นแนวคิดด้านต่างๆ 
ก่อนท่ีจะตดัสินใจท าธุรกิจ โดยพบวา่ 
 1. เงินทุนท่ีจะตอ้งน ามาประกอบธุรกิจ 
 เป็นส่ิงส าคญัเป็นอนัดบัแรกก่อนตดัสินใจท่ีจะลงทุน ท่ีนอกจากการมีใจรักในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์นั้นๆแลว้ เร่ืองของเงินทุนจะเป็นส่ิงท่ีตอ้งน ามาวิเคราะห์ก่อน เพราะการท าธุรกิจ
จะตอ้งมีค่าใชจ่้ายในการสร้างร้าน การซ้ืออุปกรณ์ การจา้งบุคคลากรต าแหน่งต่างๆ อีกทั้งยงัตอ้งมี
ค่าใช้จ่ายของการฝึกอบรมก่อนล่วงหนา้ท่ีจะเปิดร้านอีกดว้ย ซ่ึงถือเป็นการลงทุนก่อนท่ีจะมีการคา้
ขายเกิดข้ึนทั้งส้ิน หรือแมแ้ต่การท าเป็นแฟรนไชส์ซอร์เองก็ตอ้งมีการลงทุนเร่ืองของระบบรองรับ
การท างานต่างๆ ดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูลไว ้ดงัน้ี 
 

“...ทุกแฟรนไชส์คงไม่ใช่ว่ามาเร่ิมท าแล้วจะตอบโจทย์ว่าจะมี
ก าไรในทันที บางอย่างอาจขาดทุนหรือมีระยะเวลาขาดทุนท่ีก่ีปี 
และเราสามารถรับได้มากน้อยแค่ไหน...” 

  
 2. การศึกษาขอ้มูล 
 ในการท าธุรกิจผูส้นใจจะตอ้งให้เวลาในการศึกษาขอ้มูลของแฟรนไชส์ต่างๆให้มาก
และลึกอย่างเพียงพอ ต้องวิเคราะห์ความมัน่คงของแฟรนไชส์เพื่อน ามาใช้ในการประกอบการ
ตดัสินใจก่อนการเร่ิมลงทุนแล้วตอ้งวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคด้านต่างๆท่ีจะต้องเกิดข้ึนใน
ระหวา่งการท าธุรกิจอีกดว้ย โดยเฉพาะเร่ืองของการเติบโตของแฟรนไชส์ในการขยายสาขา เพื่อให้
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ผูส้นใจศึกษาก่อนวา่รูปแบบของแฟรนไชส์นั้นๆจะมีโอกาสในการเติบโตและขยายสาขาออกไปได้
มากนอ้ยแค่ไหนต่อไปในอนาคตดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูลไว ้ดงัน้ี 
 

“...ถ้ามีโอกาสได้เข้าไปสัมผสัหรือไปลองเป็นลูกค้าของแบรนด์
นั้นก่อนการตัดสินใจ หรือลองเข้าไปท างานดูก่อน เพราะคนท่ี
ขายแฟรนไชส์จะต้องสร้างภาพลักษณ์ท่ีดูดีให้แก่ผู้อยากลงทุน 
หรือแม้แต่การศึกษาต้นทุนสินค้าให้รอบคอบก่อนว่าเราจะส่ังซ้ือ
วตัถุดิบจากแหล่งไหนได้บ้างหรือไม่ อาหารมีความยุ่งยากในการ
ท าหรือไม่ เราจะต้องหาคนท่ีมีทักษะเร่ืองไหนบ้างหรือไม่...” 
“...การสร้างร้านเข้ากับคอนเซ็ปท์หรือลูกค้าชอบมัย้ และร้าน
ประเภทแบบนีจ้ะขยายได้ก่ีสาขาในประเทศไทย ถ้าผลออกมาว่า
ร้านแบบนีเ้ปิดได้ 1 ร้านในประเทศ แล้วจะเป็นส่ิงท่ีเราต้องการมัย้ 
หรือว่าเราต้องการเปิดร้านแบบเยอะๆ ตรงนีก้ต้็องศึกษาให้
รอบคอบ...” 

 
 3. การเตรียมบุคลากรท่ีเขา้ใจในธุรกิจอาหาร 
 ควรจะตอ้งมีบุคคลากรหรือผูบ้ริหารหลกัท่ีมีความเขา้ใจเก่ียวกบัธุรกิจอาหาร หรือมี
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจในสายอาหาร 
 
 4. ความพร้อมของก าลงัคน 
 ตอ้งมีการวางก าลงัคนหรือพนกังานท่ีเพียงพอ เพราะธุรกิจแฟรนไชส์อาหารมกัจะตอ้ง
มีการใหบ้ริการของพนกังานเขา้มาเก่ียวขอ้ง และการหาพนกังานท่ีมีใจรักในงานบริการในยุคสมยัน้ี
ก็ถือเป็นเร่ืองท่ียากยิง่ข้ึนดว้ยดงัท่ีผูบ้ริหารไดใ้หข้อ้มูลไว ้ดงัน้ี 
 

“...ถึงแม้จะเอาท้ังระบบของแฟรนไชส์ท่ีมีเซ็ทมาแล้วกต็าม แต่ถ้า
คนภายในเองไม่เคยมีประสบการณ์ในด้านร้านอาหารเลย กจ็ะเป็น
อุปสรรคในการท าธุรกิจ เพราะวนันีเ้ทียบกับเม่ือ 40ปีท่ีแล้วอาจ
ต่างกัน สมยัก่อนอาจรอการเรียนรู้ได้แต่สมยันีจ้ะแตกต่างกัน ต้อง
มีการแข่งขนักันเยอะมากขึน้ ทุกคนจึงต้องมีการปรับตัวท่ีเร็วและ
สร้างก าไรให้ได้จริงๆ...” 
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ส่วนที ่2 ผลกำรรวบรวมและวเิครำะห์ข้อมูลทุติยภูม ิ(Secondary data) 
จากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูล จากเอกสาร ส่ิงตีพิมพ ์หนงัสือทางวิชาการ 

วิทยานิพนธ์ และรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากสถาบนัต่างๆ รวมทั้งขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ผูว้ิจยั
ได้ท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลขา้งต้น เพื่อน ามาประยุกต์ใช้เป็นแนวทางเพื่อใช้เป็นขอ้มูลของการ
วเิคราะห์ธุรกิจแฟรนไชส์ ดงัน้ี 
 
 กระแสนิยมการเป็นเจา้ของกิจการโดยท าธุรกิจแฟรนไชส์ 

จากการคน้ควา้ศึกษาขอ้มูลต่างๆ ทั้งจากทางอินเตอร์เน็ทและบทความในนิตยสาร จะ
พบวา่มีธุรกิจท่ีเป็นรูปแบบแฟรนไชส์ไดเ้กิดข้ึนอยา่งรวดเร็วเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะธุรกิจแฟรน
ไชส์อาหารท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอนัดบัหน่ึง อาจเน่ืองมาจากการมีรูปแบบให้เลือกหลากหลายทั้ง
ขนาดเล็กและขนาดใหญ่ตั้งแต่รูปแบบธุรกิจท่ีใชเ้งินลงทุนไม่มากไปจนถึงธุรกิจท่ีมีการใชเ้งินลงทุน
สูง รวมทั้งความสามารถท่ีจะท าผลก าไรและมีรายรับท่ีสามารถเห็นยอดขายเขา้มาไดแ้บบรายวนั 
และอาหารก็ถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อการด ารงชีวิตอีกดว้ย ดว้ยส่ิงต่างๆเหล่าน้ี จึงเป็นอีกสาเหตุท่ีท า
ให้มีการเติบโตของธุรกิจอาหาร บวกกบัคนในยุคปัจจุบนัมีความตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกิจหรือ
ตอ้งการสร้างกิจการของตนเองกนัมากข้ึน ดงันั้น ธุรกิจแฟรนไชส์จึงเป็นอีกทางเลือกท่ีไดรั้บความ
นิยม 
 อย่างไรก็ตาม การเร่ิมตน้การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์จะพบว่าตอ้งมีการศึกษาและ
ตอ้งมีเงินลงทุนในการจ่ายค่าซ้ือลิขสิทธ์ิของแฟรนไชส์แต่ละแบรนด์ ซ่ึงแฟรนไชส์ก็จะมีการลง
โฆษณาผ่านรูปแบบการประชาสัมพนัธ์แบบต่างๆ เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีต่างมีความสนใจ
ตอ้งการท าธุรกิจแฟรนไชส์นั้น จากการศึกษาพบว่าขอ้มูลการประชาสัมพนัธ์ทางอินเตอร์เน็ทเป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีส าคญัและสามารถท าให้ท่ีสนใจประกอบการจะเขา้ถึงขอ้มูลและติดต่อกบัแฟรนไชส์
ได้ง่ายและรวดเร็วมากท่ีสุด และตามมาด้วยขอ้มูลผ่านวารสารหรือนิตยสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ 
แฟรนไชส์โดยเฉพาะ แต่ส่ิงส าคญัท่ีผูส้นใจประกอบธุรกิจตอ้งมีความตระหนกัก่อนการกา้วเขา้สู่
ธุรกิจแฟรนไชส์นั้น ส่ิงแรกจะตอ้งมีการเลือกผูท่ี้เป็นแฟรนไชส์ซอร์ท่ีมีความน่าเช่ือถือมีความมัน่คง
ของระบบการท างานท่ีดี เพราะในส่ือประชาสัมพนัธ์ หรือการโฆษณาต่างๆก็ลว้นเป็นการชวนเชิญ
ใหผู้ส้นใจเขา้มาร่วมลงทุนและจ่ายค่าลิขสิทธ์ิ หากไม่มีการศึกษาวเิคราะห์ให้ละเอียดก็อาจท าให้เกิด
การสูญเสียเงินไปโดยไม่ได้รับผลอย่างท่ีมุ่งหวงัได้ หากได้แฟรนไชส์ซอร์ท่ีดีก็จะท าให้เกิด
ความส าเร็จไดท้ั้งสองฝ่ายท่ีจะสามารถสร้างยอดขายและยงัไดเ้ป็นเจา้ของธุรกิจท่ีมีความย ัง่ยืนไดอี้ก
ดว้ย 
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กล่าวโดยสรุปไดว้า่ ในการท าการศึกษา “รูปแบบและกลยุทธ์การท าธุรกิจแฟรนไชส์
อาหารในประเทศไทย” ในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดท้  าข้ึนโดยมีจุดประสงคใ์นการหาความรู้ต่างๆ ท่ีเก่ียวกบั
การด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร รูปแบบการสร้างระบบงาน เพื่อใช้เป็นพื้นฐานในการ
บริหารธุรกิจส าหรับระบบแฟรนไชส์อาหาร ขอ้ดี ขอ้เสีย รวมทั้งการประสบการณ์ของผูท่ี้ด าเนิน
ธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทยในดา้นต่างๆท่ีจะสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการศึกษา
ค้นควา้และช่วยในการตดัสินใจเลือกประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ทั้งโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
ผูบ้ริหารผูท่ี้อยู่ในแวดวงของธุรกิจแฟรนไชส์ และจากขอ้มูลเอกสาร วารสาร และจากอินเตอร์เน็ต
ต่างๆ จากนั้นจะน าผลท่ีไดม้าท าการสรุปและวิเคราะห์เป็นขอ้มูลเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้มีความ
สนใจเร่ืองการท าธุรกิจแฟรนไชส์ในอนาคตต่อไป 
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บทที ่ 5 

สรุปผลกำรศึกษำ และข้อเสนอแนะ 

 
 
 จากการศึกษาเร่ือง “รูปแบบและกลยุทธ์การท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศ
ไทย” มีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เขา้ใจรูปแบบการด าเนินงานสามารถใช้เป็นพื้นฐานในการบริหารงาน 
แฟรนไชส์อาหาร และรู้จกัแนวคิดในการสร้างแบรนด์ การรวบรวมขอ้มูลเพื่อวิเคราะห์แนวทางใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์อย่างมีระบบซ่ึงการเก็บรวบรวมข้อมูลการศึกษาในคร้ังน้ีมาจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารระดบัสูงของธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย จ านวน 3 ท่าน และ
ข้อมูลจากการการศึกษาค้นควา้และรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ส่ิงตีพิมพ์ หนังสือทางวิชาการ 
วิทยานิพนธ์ และรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ รวมทั้งขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต ซ่ึงสามารถสรุป
ผลงานศึกษา รวมทั้งขอ้เสนอแนะต่างๆไดด้งัน้ี สรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview) 
การอภิปรายผล ขอ้เสนอแนะจากผลการศึกษาในคร้ังน้ี และขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 
 

สรุปผลกำรศึกษำ 

 สรุปผลกำรสัมภำษณ์เชิงลกึ (In Depth Interview) 
 จากการศึกษาขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารของธุรกิจแฟรนไชส์อาหารใน
ประเทศไทย ทั้ง 3 ท่าน โดยสรุปเป็นสองดา้น คือ  
 1.ดา้นการศึกษาวเิคราะห์ขอ้มูลก่อนการตดัสินใจท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร 
 2.ดา้นการด าเนินการการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร  
 โดยพบว่า ผูบ้ริหารต่างมีความเห็นตรงกนัว่าก่อนการเร่ิมท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร 
นอกจากจะตอ้งมีความสนใจหรือความชอบในธุรกิจนั้นแล้วควรจะตอ้งมีการศึกษารูปแบบและ
ขอ้มูลของแฟรนไชส์ใหอ้ยา่งรอบดา้นก่อน ไม่วา่จะเป็นทางดา้นช่ือเสียงความมัน่คง รูปแบบการวาง
ระบบการด าเนินงานภายในต่างๆ การวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มทั้งโอกาสและอุปสรรคของแบรนด์
นั้นๆในตลาดภายในประเทศ การวเิคราะห์ความสามารถของตนเองก่อนการตดัสินใจประกอบธุรกิจ 
ทั้งทางดา้นเงินทุน เวลา และบุคคลากร ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นเร่ืองส าคญัท่ีจะช่วยท าให้ผูท่ี้สนใจจะท า
ธุรกิจแฟรนไชส์มีความคิดให้รอบคอบและใช้เวลาศึกษาหาขอ้มูล ทั้งน้ี เพราะธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ปัจจุบนันั้นมีผูท่ี้ประกอบธุรกิจรูปแบบน้ีในปัจจุบนัเป็นจ านวนเพิ่มมากข้ึนและมีขนาดของรูปแบบ
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การลงทุนท่ีง่ายข้ึน อาจจะท าให้ผูท่ี้สนใจไม่มีการพิจารณาให้ถ่ีถว้นและอาจมีความผิดพลาด หรือ
ไดผ้ลไม่เป็นตามท่ีมุ่งหวงัไว ้ดงันั้น หากไดมี้การใชเ้วลาศึกษาวเิคราะห์ก่อนการเร่ิมธุรกิจแฟรนไชส์
อาหารอย่างรอบด้านแล้ว ก็จะสร้างความเช่ือมัน่และสร้างความมัน่คงของธุรกิจได้ในระยะยาว
ต่อไป 
 ดา้นการด าเนินการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร ผูบ้ริหารส่วนใหญ่ต่างมีความเห็นวา่
ส่ิงท่ีส าคัญเม่ือด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์อาหารแล้วก็คือการสร้างผลก าไร ความยืดหยุ่นในการ
ประกอบธุรกิจ และการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หลกั เน่ืองจากการ
สร้างผลก าไรเป็นส่ิงท่ีส าคญัเพื่อความอยูร่อดของธุรกิจ หากแฟรนไชส์ไหนท่ีมีตน้ทุนของสินคา้มี
ราคาสูงยอ่มจะท าใหก้ารสร้างผลก าไรเป็นไปไดช้า้ ผูท่ี้ประกอบธุรกิจจะตอ้งมีความสามารถในการ
แสวงหาวตัถุดิบท่ีตอ้งน ามาประกอบอาหารแต่ก็ตอ้งเป็นไปตามมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ หากเป็น
ธุรกิจแฟรนไชส์จากต่างประเทศ ทางแฟรนไชส์ซอร์ก็ตอ้งมีความยืดหยุ่นในการให้อ านาจในการ
ด าเนินงานไดพ้อสมควร เพราะผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินจะมีความเขา้ใจลกัษณะหรือวฒันธรรมการ
บริโภคอาหารของคนภายในประเทศ และในดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์อาหารก็ตอ้งมีการปรับตวัให้
เข้ากับความต้องการของลูกค้าและมีการน าเสนอส่ิงใหม่ๆให้มีอย่างต่อเน่ืองนอกจากนั้นการ
ถ่ายทอดความรู้ในดา้นธุรกิจก็ตอ้งเนน้การสร้างใหแ้ฟรนไชส์ซีมีความรู้ในดา้นธุรกิจท่ีแทจ้ริง ตอ้งมี
การฝึกอบรมให้ความรู้ต่างๆเป็นระยะ เพื่อสามารถท าให้แฟรนไชส์ซีเรียนรู้ท่ีจะสร้างธุรกิจให้
เขม้แขง็ 
 
 

อภิปรำยผลกำรศึกษำ 
 ในการศึกษาเร่ือง “รูปแบบและกลยุทธ์การท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย” 
เป็นการศึกษาเพื่อให้เขา้ใจรูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์สามารถใช้เป็นพื้นฐานในการ
บริหารงานแฟรนไชส์อาหาร และรู้จกัแนวคิดในการสร้างแบรนด์ การรวบรวมขอ้มูลตดัสินใจเพื่อ
ใชเ้ป็นแนวทางในการท าธุรกิจแฟรนไชส์อยา่งมีระบบ โดยการอภิปรายผลการศึกษาไดแ้บ่งเป็น 3 
ประเด็นหลกั คือ แนวคิดเก่ียวกบัระบบธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร แนวคิดทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร และแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของธุรกิจแฟรนไชส์
อาหาร 
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 ประเด็นที ่1 แนวคิดเกี่ยวกบัระบบธุรกจิแฟรนไชส์อำหำร 
 จากผลการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารท่ีอยูใ่นธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศไทย พบวา่ ใน
การสร้างธุรกิจแฟรนไชส์ อา้งอิงจากการใชท้ฤษฎีเก่ียวกบัระบบแฟรนไชส์แฟรนไชส์ (Franchise) 
คือ การขยายระบบงานท่ีพิสูจน์มาแลว้ว่าประสบความส าเร็จ“ผูซ้ื้อหรือท่ีเรียกว่าผูรั้บสิทธ์ิในการ
ด าเนินธุรกิจ (เรียกว่า Franchiseeแฟรนไชส์ซี)” ตอ้งจ่ายค่าตอบแทน ค่าธรรมเนียม ค่าสิทธ์ิต่าง ๆ 
ให้กบั “ผูข้าย (เรียกว่า Franchisorแฟรนไชส์ซอร์) หรือบริษทัแม่”ในการขอใช้หรือด าเนินธุรกิจ
ภายใตช่ื้อการคา้ การบริหารระบบธุรกิจของเจา้ของสิทธ์ิท่ีเป็นผูพ้ฒันาระบบนั้น ๆ ข้ึนมา โดยให้อยู่
ภายใตม้าตรฐานและบรรยากาศเดียวกันกับเจ้าของตน้ต ารับ ถ้าหากแฟรนไชส์ซีไม่ด าเนินการ
เป็นไปตามแบบแผนหรือละเมิดสิทธิใดก็ตามท่ีผูใ้ห้สิทธิเห็นควร ผูข้ายหรือผูใ้ห้สิทธิมีสิทธิในการ
เรียกร้อง ยกเลิกการด าเนินการตามกฎหมายใดๆ ตามแต่ขอ้ตกลงในสัญญาท่ีท าข้ึน (ตรีกนก, 2547, 
หนา้19) นอกจากน้ี จะเห็นไดว้า่ธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นระบบท่ีช่วยสร้างความสัมพนัธ์เก้ือกูลซ่ึงกนั
และกนัระหว่างเจา้ของสิทธิแฟรนไชส์กบัผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์และก่อให้เกิดความก้าวหน้าของ
องค์กรอย่างเด่นชดั (Kursh,1968อา้งถึงใน ศญานุชฌ์ โตประเสริฐพงศ์, 2547, หน้า18-21) เป็น
ช่องทางการกระจายสินค้าและบริการจากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค (Rule, 1998อ้างถึงใน ศญานุชฌ์           
โตประเสริฐพงศ์, 2547, หนา้18-21) เน่ืองมาจากแฟรนไชส์ซอร์จะมีการขายวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตสินคา้
ต่างๆไปใหก้บัแฟรนไชส์ซีท่ีจะตอ้งเป็นไปในรูปแบบเดียวกนั รวมทั้งการขายระบบแฟรนไชส์นั้นก็
มีส่วนช่วยในการผลกัดนัใหแ้บรนดน์ั้นไดเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลายยิง่ข้ึน 
 
 ประเด็นที่2แนวคิดทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำดของธุรกจิแฟรนไชส์อำหำร 

ในธุรกิจแฟรนไชส์อาหารนั้น นอกจากจะขายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์สู่ผูบ้ริโภคในราคา
และช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเหมาะสมตามหลักการในเร่ือง 4Psท่ีประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจ าหน่าย (Place/Channel) และ การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) แลว้ ยงัตอ้งมีการเนน้ในเร่ืองของการสถานท่ีและการให้บริการของพนกังานท่ีไม่เพียง
จะท าการขายสินคา้ แต่ยงัตอ้งส่งมอบการบริการให้เป็นท่ีประทบัใจจนเกิดเป็นความผูกพนัในตวั
สินคา้และแบรนด์โดยสามารถอา้งอิงไดถึ้งแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ     
(Service Mix) ของ Philip Kotler ท่ีกล่าวไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ท่ีมีส่วนประกอบ
เพิ่มเติมจาก 4Ps อีก 3 ดา้น ไดแ้ก่  

1.ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรมการจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั และ
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ตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการ มีความสามารถในการแก้ไข
ปัญหาได ้

2.ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้ทางและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน 
ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
 3.ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 ซ่ึงในหลกัการของการส่วนประสมทางการตลาดนั้น ทางผูบ้ริหารธุรกิจแฟรนไชส์
อาหารต่างให้ก็ให้ความส าคญัเป็นพิเศษและถือวา่เป็นการมอบประสบการณ์ให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการให้มีความประทบัใจ สอดคล้องกบัค าจ ากดัความของ กุลวดี คูหะโรจนานนท์. (2545:16) 
กล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง
หรือปรับปรุงใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มเพื่อท าใหกิ้จการอยูร่อดหรืออาจเรียกไดว้า่ส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายท า
ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้
 
 ประเด็นที่3แนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคของธุรกจิแฟรนไชส์อำหำร 
 การเข้าใจในพฤติกรรมและความต้องการของผูบ้ริโภคนั้นมีความสัมพนัธ์ในการ
ด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์เป็นอยา่งมาก เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงทั้งสภาพทางสังคม เศรษฐกิจ และ
ส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ลว้นเป็นตวัแปรท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคมีแนวคิดในการเลือกซ้ือหรือเลือกตดัสินใจใน
เร่ืองต่างๆท่ีแตกต่างกนัออกไป การเขา้ใจถึงกระบวนการคิดและความตอ้งการของผูบ้ริโภคจึงเป็น
เร่ืองจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัค าจ ากดัความของธงชยั สันติวงษ ์(2540, หนา้ 29) ท่ี
กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาให้ไดม้าและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่
ก่อนแลว้ ซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท าดงักล่าว แสดงให้เห็นว่า การท าธุรกิจแฟรนไชส์
นั้นตอ้งดูองคป์ระกอบของความตอ้งการของลูกคา้และพฤติกรรมการใชสิ้นคา้และบริการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งมีการวเิคราะห์เห็นถึงความส าคญัและความตอ้งการท่ีมาจากลูกคา้  อะไรคือส่ิงท่ีจะ
กระตุน้ลูกคา้ใหเ้กิดความตอ้งการและเกิดการบริโภคดว้ยเช่นกนั 
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ข้อเสนอแนะจำกผลกำรศึกษำในคร้ังนี้ 
จากผลการศึกษาเร่ือง “รูปแบบและกลยุทธ์การท าธุรกิจแฟรนไชส์อาหารในประเทศ

ไทย” ผูท้  าการศึกษามีขอ้เสนอแนะโดยอิงจากผลการศึกษา ดงัน้ี 
1.ผูท่ี้จะประกอบธุรกิจแฟรนไชส์อาหารจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในรูปแบบการท า

ธุรกิจไดอ้ยา่งชดัเจน ตอ้งเขา้ใจถึงองคป์ระกอบและระบบการจดัการของแฟรนไชส์เป็นอยา่งดี เพื่อ
ป้องกนัการเกิดความลม้เหลวในการประกอบธุรกิจ 

2.การสร้างธุรกิจแฟรนไชส์อาหารท่ียงัเป็นเพียงธุรกิจขนาดเล็กท่ีมกันิยมมาเปิดขาย 
แฟรนไชส์ อาจขาดคุณภาพในการบริการจดัการ ไม่มีการวางแนวทางหรือการออกแบบธุรกิจท่ี
ถูกต้อง การเขา้มาช่วยส่งเสริมและพฒันาความรู้โดยหน่วยงานของภาครัฐจึงเป็นเร่ืองท่ีมีความ
จ าเป็น ทั้งในเร่ืองการให้ความรู้ในการประกอบการ และในเร่ืองของเงินลงทุน เพราะเป็นการช่วย
สร้างพื้นฐานทางเศรษฐกิจของประเทศใหเ้ติบโตข้ึนได ้

3.การสร้างมาตรฐานและกฎเกณฑ์ในการควบคุมธุรกิจแฟรนไชส์เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะ
ช่วยกลัน่กรองมาตรฐานแฟรนไชส์ให้แก่นักลงทุน ผูด้  าเนินการท าธุรกิจแฟรนไชส์ต้องมีความ
โปร่งใสและมีความจริงใจท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลซ่ึงเป็นส่ิงส าคญั ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการวางระบบการ
จดัการ ตน้ทุนสินคา้ ค่าลิขสิทธ์ิ เป็นตน้ เพราะผูท่ี้จะเป็นแฟรนไชส์ซีจะไดท้  าการศึกษาและประเมิน
รายละเอียดดา้นต่างๆใหถ่ี้ถว้นไดก่้อนการตดัสินใจ 
 4.ถึงแมค้่าใชจ่้ายในการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์อาหารของไทยจะต ่ากวา่เม่ือเทียบกบั
ธุรกิจแฟรนไชส์อาหารจากต่างประเทศ แต่ผลการด าเนินการของร้านรวมถึงสิทธิพิเศษและการ
ช่วยเหลือต่างๆท่ีจะไดรั้บจากเจา้ของแฟรนไชส์ต่อไปหลงัจากเร่ิมธุรกิจนั้น ก็เป็นอีกเง่ือนไขส่วน
หน่ึงท่ีผูส้นใจจะตอ้งมาพิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือแฟรนไชส์ ดงันั้น เจา้ของแฟรนไชส์ไทยเองก็
ควรศึกษาความตอ้งการ มีการวางระบบขั้นตอนการช่วยเหลือหรือสนบัสนุนเร่ืองต่างๆให้กบัแฟรน
ไชส์ซีไดอ้ยา่งเหมาะสม และจะเป็นการช่วยสร้างแรงจูงใจต่อนกัลงทุนในการตดัสินใจซ้ือ 
 5.ในดา้นของผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการท่ีเป็นเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์อาหารควรจะตอ้ง
ท าการวิจัยในรายละเอียดถึงความต้องการท่ีแท้จริงจากผูบ้ริโภค เพื่อหาแนวทางในการน ามา
ตอบสนองผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม อีกทั้งยงัตอ้งมีความเขา้ใจปัจจยัดา้นต่างๆท่ีเขา้กบั
วถีิและรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั นอกจากน้ียงัตอ้งให้ความส าคญัในเร่ืองการ
ให้บริการดว้ยความเป็นกนัเองจากพนักงานท่ีสามารถน ามาใช้เป็นจุดเด่นของรูปแบบการบริการ
ธุรกิจแฟรนไชส์อาหารไดอี้กดว้ย 
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ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำคร้ังต่อไป 

1.ในการศึกษาคร้ังน้ีได้จ  ากัดขอบเขตเฉพาะในการศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร
เท่านั้น ดงันั้น จึงควรมีการศึกษาให้คลอบคลุมไปถึงในธุรกิจแฟรนไชส์รูปแบบอ่ืนๆ ส าหรับน ามา
เปรียบเทียบผลการศึกษาในคร้ังน้ีซ่ึงจะสามารถน ามาใช้เป็นประโยชน์เพื่อการศึกษาในด้านการ
ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ไดม้ากยิง่ข้ึน 

2.เ น่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีได้จ  ากัดขอบเขตในการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู ้
บริหารธุรกิจ แฟรนไชส์อาหารเพียง 3 รายเท่านั้น ดงันั้น จึงควรขยายขอบเขตการศึกษาเพิ่มเติมไป
ถึงในผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีรายอ่ืนๆเพื่อใหไ้ดผ้ลของการศึกษาท่ีมากยิง่ข้ึน 

3.ผูท่ี้สนใจศึกษาเก่ียวกบัรูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร อาจมีการศึกษาโดยการแยก
ประเภทของแฟรนไชส์อาหารท่ีเป็นของผู ้ประกอบการคนไทย และแฟรนไชส์อ าหารท่ีเป็น
ผูป้ระกอบการต่างชาติ เพื่อน ามาวิเคราะห์เปรียบเทียบรูปแบบการด าเนินการต่างๆ ให้ไดข้อ้มูลท่ี
เจาะลึกและชดัเจนมากยิง่ข้ืน 
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ภำคผนวก ก 

 
รำยช่ือผู้ให้ข้อมูลในกำรสัมภำษณ์เชิงลกึ 

 
 

1. คุณบุญประเสริฐ พู่พนัธ์ - ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั เอ็น แอนด์ บี พิซซ่าเครป จ ากดั 
เจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ร้าน N&B Natural Bee จ านวน 110 สาขา 
 
2. คุณวิภา บุญปาลิต - ต าแหน่ง กรรมการบริหารฝ่ายปฏิบติัการ บริษทั เอฟโวลูชัน่ แคปิตอล จ ากดั 
(มหาชน) ผูด้  าเนินธุรกิจร้าน The Coffee Bean and Tea Leaf ในประเทศไทยจ านวน 12 สาขา 
 
3. คุณนุจรี เมฆประเสริฐวิทย ์- ต าแหน่ง ผูอ้  านวยการฝ่ายการตลาดและการส่ือสาร บริษทั เอบีพี 
คาเฟ (ประเทศไทย) จ ากดั ผูด้  าเนินธุรกิจร้าน Au Bon Pain ในประเทศไทย จ านวน 60 สาขา 
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ภำคผนวก ข 
 

แนวค ำถำมสัมภำษณ์ 
 
• ประวติัและความเป็นมาของธุรกิจร้าน เปิดมาก่ีปี, จ  านวนสาขาปัจจุบัน และลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายหลกัของร้านคือใครบา้ง 
• ท าใมท่านจึงท าธุรกิจเก่ียวกบัอาหาร ดีอยา่งไร และมีการตดัสินใจเลือกอยา่งไร 
• เพราะเหตุใดท่านจึงท าเป็นธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ (ทั้งแบบสร้างแบรนด์เอง และซ้ือ
ลิขสิทธ์ิจากต่างประเทศ) 
• ท่านไดมี้การเรียนรู้หลกัการด าเนินการธุรกิจแฟรนไชส์จากไหน ใชร้ะยะเวลานานแค่ไหน
ในการสร้าง 
• ขอให้ท่านบอกเล่าประสบการณ์ในช่วงแรกเร่ิมของการท าธุรกิจว่าเป็นอย่างไรบา้ง เจอ
ปัญหาและอุปสรรคอะไรบา้ง 
• ท่านมีความคิดเห็นเร่ืองรูปแบบของร้านท่ีดีควรเป็นรูปแบบใด (ขนาดหรือรูปแบบใดดี
ท่ีสุด) 
• ท่านมีมุมมองเร่ืองของการท าธุรกิจแฟรนไชส์อยา่งไร มีขอ้ดี/ขอ้เสียเร่ืองใดบา้ง มีปัญหาท่ี
พบและวธีิการแกไ้ขอยา่งไรบา้ง 
• ท่านมีค าแนะน าเร่ืองใดบา้งส าหรับผูท่ี้สนใจจะท าธุรกิจแฟรนไชส์ ทั้งผูท่ี้ตอ้งการสร้าง 
แฟรนไชส์เอง และผูส้นใจมาลงทุนร้านท่ีเป็นแฟรนไชส์ 
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