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บทคดัย่อ 

การศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ในคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างการใหค้วามส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการท า
ร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยจ าแนกตามเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชไ้ดแ้ก่ 
ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นธุรกิจแฟรนไชส์ซ่ึงเจา้ของแฟรนไชส์หรือแฟรนไชส์ซี จ  านวน 6 ราย เพื่อท าการวจิยัเชิง
คุณภาพ ดว้ยการสมัภาษณ์ และการท าแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นนกัศกึษาปริญญา
โท สาขาผูป้ระกอบการ ของมหาวิทยาลยัในสงักดัทบวงมหาวิทยาลยัทั้งรัฐบาลและเอกชน แลว้น ามา
ทดสอบดว้ย สถิติค่าความถ่ี (frequency) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) ค่าเฉล่ีย (  ) 
การเปรียบเทียบความแตกต่าง (Independent t-test) ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of 
Variance F-test) เมื่อพบความแตกต่างใชก้ารทดสอบรายคู่วิธี (Least-significant Difference LSD)  และ
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพียร์สนั (Pearson)  

ผลการวิจยัพบว่า ผูป้ระกอบการทั้ง 6 รายแสดงทรรศนะในปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์
คือ การพฒันาผลิตภณัฑ/์สินคา้/บริการ , การก าหนดราคาสินคา้, การสรรหาและจดัวางสถานท่ี, การบริหาร
กระบวนการด าเนินงานภายใน , การพฒันาทรัพยากรมนุษย,์ การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
ส่วนผลการวจิยัทางดา้นปริมาณจากกลุ่มนกัศกึษาปริญญาโท 400 ชุด พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อ
ขอ้มลูพ้ืนฐานการท าธุรกิจ แฟรนไชส์ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วนผลการทดสอบสมมุติฐานท่ีว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั โดยจ าแนกจ าแนกตามเพศ อาย ุและรายได ้
พบว่า  เพศ, อาย ุและรายได ้ท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกนั ตามล าดบั จึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้ ยกเวน้ดา้นแฟรนไชส์เซอร์
จะประสบความส าเร็จไดเ้มื่อราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมีราคาถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอ
ไป ท่ีสอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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Abstract 

 The study aim to 1) to study the importance of the factors that take effect to franchise business of 

Chinese restaurant in Bangkok. 2) to contrast the differences of the factors that take effect to Chinese 

restaurant franchise business classified by gender , age and monthly income. The sample of this study is 6 

people of franchisors and franchisees. The group of Entrepreneur student both government and private 

university are also include in sample. In collecting of information, 6 interviews and 400 sets of 

questionnaire are applied. And Frequency statistics, Standard Deviation (SD), Average, Independent T-

test and the value of One-way Analysis of Variance F-Test are used before applying the Least-significant 

Deference (LDS) and the Correlation Coefficient on the result. 

 The result of the study found, each of the entrepreneur  has exposed the vision on these following 

factors: products/services and product development, product pricing, place and distribution, internal 

process management, human resource management and the physical evidence. And the result in 

qualitative researching from the 400 sets of questionnaire found : the whole samples mostly focus on the 

basic information of franchising business and factors to success: the result of hypothesis test in factors to 

success is different but considering by distinctive gender, age, monthly income found the result not is not 

agreeable to the hypothesis. In addition, franchise business is able to be successful when the price of food 

and beverage is not necessary to be cheaper that the market which agree to the hypothesis at the statistic 

significant level of 0.5      
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กิตตกิรรมประกาศ 

ภาคนิพนธฉ์บบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร. เอก ชุณหชชัราชยั อาจารยท่ี์ปรึกษาท่ีได้

อนุเคราะห์เวลาในการใหค้  าปรึกษา แพนะน า ช้ีแนะแนวทางในการท าภาคนิพนธด์ว้ยความเอาใจใส่มาโดย

ตลอด จนภาคนิพนธฉ์บบัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี  

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นแฟรนไชส์ เจา้ของกิจการ ท่ีเสียสละเวลาอนัมีค่าจากการ

ประกอบธุรกิจมาใหส้มัภาษณ์ และขอขอบพระคุณนิสิต นกัศึกษาระดบัปริญญาโท พร้อมทั้งอาจารยป์ระจ า

วิชาท่ีสอนในขณะท่ีผูว้จิยัไดเ้ขา้ไปแจกแบบสอบถาม ท่ีไดใ้หค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็น

อยา่งดี  

และทา้ยท่ีสุดน้ีขอขอบพระคุณ ผูใ้กลชิ้ดและครอบครัวท่ีสนบัสนุน ผลกัดนั ใหก้  าลงัใจ , 

ขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธป์ระสาทวิชามาเพื่อใหน้ ามาประยกุตใ์ช ้ และขอบพระคุณ

ทุนการศกึษาจากผูก่้อตั้งมหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด ท่ีเปิดโอกาสทางการศกึษาแก่ผูว้ิจยัไดม้า

ท าการศึกษาในสถาบนัอนัทรงเกียรติแห่งน้ี   

  

นางสาวศรัญญา ไชยธานี 
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 บทที่ 1 

บทน ำ 

 

1.1 ภูมิหลัง 

 วฒันธรรมจีนไดสื้บทอดต่อๆ กนัมาในสังคมไทยมาชา้นาน จากคนจีนแผ่นดินใหญ่ไดเ้ขา้มาตั้ง

รกรากในประเทศไทย มีการท าการคา้ สืบทอดวงศต์ระกลูและมีคนไทยเช้ือสายจีนเป็นจ านวนมาก ทั้งน้ีก็ได้

สืบทอดวฒันธรรมนานาประเภทไวก้บัประเทศไทย รวมถึงประเทศไทยยงัเป็นอีกประเทศหน่ึงท่ีมีชุมชน

ชาวจีนท่ีใหญ่ติดอนัดบัโลก ดงันั้นไม่ว่าจะเป็นสถาปัตยกรรม การแต่งกาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ อาหารจีน จึง

เป็นท่ีนิยมอยา่งแพร่หลายในวงกวา้งและตกทอดสูตรตน้ต ารับมาเป็นระยะเวลายาวนาน 

 อาหารนบัเป็นปัจจยัส าคญัปัจจยัหน่ึงในการด ารงชีวิต ดว้ยความหลากหลายของอาหารในประเทศ

ไทย ท่ีได้ช่ือว่าเป็นครัวของโลกนั้นท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสรรไดต้ามความตอ้งการ ไม่ว่าจะเป็น

อาหารไทย อาหารในแบบฝร่ัง อาหารญ่ีปุ่น หรืออาหารจีน ท่ีมีบริการตามสถานท่ีต่างๆมากมาย ตามความ

นิยมของผูบ้ริโภค ส่งผลต่ออตัตาการเจริญเติบโตของร้านอาหาร ทั้งการขยายสาขา การเปิดร้านใหม่ ท่ีมีให้

เห็นอยา่งแพร่หลายในสถานท่ีต่างๆ  แต่ร้านอาหารท่ีไดรั้บความนิยมเป็นระยะเวลานาน ผสานกบัความเป็น

ตน้ต ารับดั้งเดิมของอาหารบางประเภทนั้นผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญัเร่ือยมา ซ่ึงอาหารจีนท่ีเป็นอาหารจีน

แบบดั้งเดิมก็ไดรั้บความนิยมไม่นอ้ยจากผูบ้ริโภคเช่นกนั  

 ธุรกิจร้านอาหารจึงเป็นอีกภาคอุตสาหรรมหน่ึงท่ีเติบโตข้ึนไปพร้อมกบัจ านวนประชากรท่ีเพ่ิมมาก

ข้ึน และการขยายออกของตวัเมือง จนส่งผลให้ผูป้ระกอบการร้านอาหารหลายรายไดมี้การขยายธุรกิจ

ร้านอาหารในหลายรูปแบบ เพื่อสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงในขณะน้ีทั้งภาครัฐบาลและเอกชน 

ไดเ้ขา้มามีบทบาทในการขยายตวัของธุรกิจร้านอาหาร ท่ีเป็นหน่ึงใน SMEs เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพการขยายตวั

ทางธุรกิจในดา้นค าแนะน าและแหล่งเงินทุน เช่น ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

(สสว.) ไดม้ีการส่งเสริมผูป้ระกอบการ SME ใหค้วามสะดวกในดา้นขอ้มลูการลงทุน ทั้งในและต่างประเทศ 

รวมถึงจดัหาแหล่งเงินทุนใหก้บัธุรกิจบริการท่ีมีศกัยภาพในการลงทุนดา้นบริการ ซ่ึงธุรกิจร้านอาหารก็เป็น

หน่ึงในธุรกิจท่ีไดรั้บการสนบัสนุนเช่นกนั (ยทุธศกัด์ิ สุภสร, http://www.sme.go.th )  โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน

ปี 2558 จะมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้ บริการ เงินทุน อนัเป็นการเปิดเสริดา้นต่างๆ ตามขอ้ตกลงระหว่างประเทศ

ภายใตป้ระชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC : ASEAN Economic Community) ซ่ึงมีวตัถุประสงค์หลกัในการ

สร้างความร่วมมือระหว่างกนัในเขตอาเซียน (http://www.thai-aec.com) ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ี

http://www.sme.go.th/
http://www.thai-aec.com/
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ตอ้งสร้างความแข็งแกร่งทั้งในดา้นขอ้มลูและเงินทุนใหก้บัผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการขยายธุรกิจในยคุ AEC ท่ี

ใกลเ้ขา้มา   

 การขยายธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ก็เป็นอีกหน่ึงในวิธีท่ีท าให้ธุรกิจมีอตัตราการเติบโตได้

เช่นเดียวกนั โดย www.thaifranchisecenter.com ไดม้ีการรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์เอาไวว้่า 

เมื่อ 2 มิถุนายน 2556 มีธุรกิจท่ีเป็นแฟรนไชส์ทัว่โลกทั้งส้ิน 683 กิจการ แบ่งไดเ้ป็น 

อาหาร    197  กิจการ 

เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม  113  กิจการ 

เบเกอร่ี    28  กิจการ 

บริการ    82  กิจการ 

การศึกษา   87  กิจการ 

ความงาม   38  กิจการ 

คา้ปลีก    36  กิจการ 

งานพิมพ ์  26  กิจการ 

หนงัสือและวีดีโอ   3  กิจการ 

อสงัหาริมทรัพย ์  13  กิจการ 

โอกาสทางธุรกิจ  60  กิจการ 

 ทั้งน้ีมีแฟรนไชส์ท่ีเป็นแฟรนไชส์ของคนไทยท่ีสามารถรวบรวมได้ และได้รับการยอมรับจาก

สมาคมธุรกิจแฟรนไชส์ไทย หรือ องคก์รอ่ืนๆในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ ทั้งส้ิน 90 กิจการ แบ่งเป็น 

     อาหาร    90 กิจการ 

เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม  74  กิจการ 

เบเกอร่ี    21  กิจการ 

บริการ    36  กิจการ 

การศึกษา   62  กิจการ 

ความงาม   25  กิจการ 

คา้ปลีก    16  กิจการ 

งานพิมพ ์  19  กิจการ 

หนงัสือและวีดีโอ   2  กิจการ 
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อสงัหาริมทรัพย ์  8  กิจการ 

โอกาสทางธุรกิจ  37 กิจการ 

 ดว้ยความส าคญัของธุรกิจร้านอาหารน้ี จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาความเป็นไปไดข้องธุรกิจแฟรน

ไชส์ของร้านอาหารจีนแบบดั้งเดิมในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไดเ้ลง็เห็นถึงโอกาสเห็นความเป็นไปได้

ในการขยายตวัของร้านอาหารจีน เพราะในปัจจุบนัร้านต่ิมซ า หรือร้านอาหารจีนแบบฟาสท์ฟู้ ด มีแนวโน้ม

ในการเปิดเป็นแฟรนไชส์มากข้ึน แต่ร้านอาหารจีนแบบดั้งเดิมท่ีมีผูต้อ้งการรับประทานเป็นจ านวนมากกลบั

หายากและหากต้องการรับประทานให้ได้รสชาติแบบดั้งเดิม ผูบ้ริโภคอาจต้องเข้ามาในเยาวราชหรือ

ภตัตาคารท่ีมีช่ือเสียงเฉพาะแห่งเท่านั้น ดว้ยเหตุน้ีท าใหม้องเห็นช่องว่างทางการตลาดในการขยายสาขารวม

ไปถึงการวางแผนในการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการด าเนินธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีจ  านวนมาก 

 ทั้งน้ีดว้ยการขยายตวัของเมืองออกสู่รอบนอกอนัเกิดจากความแออดัของเมือง ท าให้โอกาสของ

ร้านอาหารจีนแบบดั้งเดิมในการเปิดสาขาในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครรอบนอกมีมากข้ึน อีกทั้งในปัจจุบัน

สภาพการด ารงชีวิตของคนเมืองไดเ้ปล่ียนไป กล่าวคือ เป็นการรับประทานอาหารนอกบา้น ตามสภาวะ

ความเร่งรีบ และตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึน จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาเพื่อใหท้ราบถึงความเป็นไปได้

ในการด าเนินธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์  

  

1.2 วตัถุประสงค์ของงำนวจิยั 

1.2.1 เพื่อศึกษาความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อการท าร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างการให้ความส าคัญของปัจจัยท่ีมีผลต่อการท าร้านอาหารจีนใน

รูปแบบแฟรนไชส์ โดยจ าแนกตามเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

1.3 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

ผลจากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ซ่ึงท าการศึกษาในเขตพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานคร จะท าใหเ้กิดการตระหนกัถึงการด าเนินธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค อนัจะก่อใหเ้กิดผลในก าหนดการวางแผนงานเฉพาะดา้น การก าหนดกลยุทธ์เชิงลึก 

รวมถึงการปรับปรุงการด าเนินงานในธุรกิจแฟรนไชส์ต่อไปได ้ 
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1.4 ขอบเขตของกำรศึกษำ 

 1.4.1 ประชำกรและกลุ่มตวัอย่ำง 

ด าเนินการศึกษาตามระเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และ ระเบียบวิธีการวิจยัเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) จากกลุ่มประชากรตวัอยา่ง ท าการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Study) โดย

ใชแ้บบสอบดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึก การสมัภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญและมีประสบการณ์ดา้นธุรกิจแฟรนไชส์ 

เพื่อรวบรวมขอ้มลูในการศึกษาและวิจยั รวมทั้งการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณดว้ยแบบสอบถาม จ านวน 400 

ชุด เพื่อสรุปผลการศึกษาถึงความเป็นไปไดใ้นการพฒันาร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยจะ

แสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการของการขยายธุรกิจ และการวิเคราะห์จะมาจากการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ

จากกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดท้ าการส ารวจในระหว่างเดือน กรกฎาคม-สิงหาคม 

2556  

1.4.2 กำรก ำหนดตวัแปรที่จะศึกษำ 

 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่  รูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์,กลยทุธท์างการตลาดของการท า 

ธุรกิจแฟรนไชส์ ,การก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม, การประเมินคู่แข่ง, การวางแผนทางการตลาด, 

วิธีการท าใหผู้บ้ริโภคยอมรับในดา้นคุณภาพและการบริการ, การบริหารจดัการองคก์ร, ระยะเวลาการด าเนิน

ธุรกิจ 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพร้อมในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์   

 

1.5 สมมุตฐิำนของกำรศึกษำ 

มีความเป็นไปไดใ้นการขยายกิจการร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ในกรุงเทพมหานคร โดย

การวิเคราะห์ปริบทแวดลอ้ม ไม่ว่าจะเป็นดา้นการจดัการภายใน  การเตรียมความพร้อมของผูท่ี้จะ

ท าธุรกิจร้านอาหาร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูเ่ป็นจ านวนมาก โดยก าหนดให้

มีสมมุติฐานของการศึกษาคร้ังน้ีคือ 

 สมมติฐานท่ี 1   ลกัษณะสว่นบคุคลท่ีตา่งกนั มีปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธรุกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ตา่งกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.1  เพศท่ีตา่งกนัมีปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่ความส าเร็จในการท าธรุกิจร้านอาหารจีนใน 
รูปแบบแฟรนไชส์ตา่งกนั 



5 

 

 สมมติฐานท่ี 1.2  อายท่ีุตา่งกนัมีปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ตา่งกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.3  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนท่ีต่างกันมีปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ตา่งกนั 

 

1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 

 ร้านอาหารจีนแบบดั้งเดิม 

 หมายถึง หน่วยของร้านจ าหน่ายอาหารจีน โดยมีการปรุงในกรรมวิธีหรือต ารับตามแบบฉบบัของ

อาหารจีนหรือสูตรท่ีมีการตกทอดมาเป็นระยะเวลายาวนาน มีวฒันธรรมในการตกแต่ง การลงอาหาร 

ตลอดจนวิธีการต้อนรับตามแบบฉบับของจีน มิใช่การประยุกต์หรือใช้อาหารแช่แข็งแบบฟาสท์ฟู้ ดใน

ปัจจุบนั 

 แฟรนไชส์ (Franchise) 

 หมายถึง แฟรนไชส์   จึงหมายถึง  ระบบซ่ึงบุคคลหน่ึง  กล่าวคือ  ผูข้ายแฟรนไชส์อนุญาตใหบุ้คคล

อีกคนหน่ึง  คือ  ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ใชเ้คร่ืองหมายการคา้  เคร่ืองหมายบริการ  ช่ือทางการคา้  ตลอดจนสูตร

ลบั  กรรมวิธีต่าง ๆ  ของผูข้ายแฟรนไชส์  กบัสินคา้หรือบริการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์  โดยผูข้ายแฟรนไชส์จะ

ใหค้วามช่วยเหลือกบัผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในดา้นต่าง ๆ  เช่น  ดา้นระบบบญัชี  การเงิน  การวางแผน

การตลาด  กิจกรรมส่งเสริมการตลาด การฝึกอบรมพนกังาน  เป็นตน้  ทั้งน้ี  ผูข้ายแฟรนไชส์จะควบคุม

คุณภาพของสินคา้หรือบริการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์  และวิธีด  าเนินกิจการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในบางประการ

ดว้ย 

แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor)    

หมายถึง เจา้ของสิทธ์ิ  ซ่ึงเป็นผูท่ี้คิดคน้วิธีการท าธุรกิจจนมีช่ือเสียง  เป็นท่ียอมรับ  และเป็นผูข้าย

สิทธ์ิการด าเนินกิจการขายช่ือการคา้ของตวัเองใหแ้ก่ผูอ่ื้น หรือ แฟรนไชส์ซอร์เป็นผูข้ายแฟรนไชส์ 

 

แฟรนไชส์ซ่ี  (Franchisee)                                                                                                                 

หมายถึง ผูป้ระกอบการ ผูรั้บสิทธ์ิในการด าเนินธุรกิจ  ตามระบบท่ีเจา้ของสิทธ์ิไดจ้ดัเตรียม

ไว ้ รวมทั้งไดใ้ชช่ื้อทางการคา้ เคร่ืองหมายการคา้เดียวกนั  โดยท่ีตอ้งจ่ายค่าตอบแทนในการใหสิ้ทธ์ิอนั

นั้น  รวมทั้งจ่ายค่าตอบแทนตามผลประกอบการดว้ย  ซ่ึงกคื็อผูซ้ื้อแฟรนไชส์   
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Advertising Fee                                                                                                                  

หมายถึง ค่าตอบแทนท่ีตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ือง   ตามสดัส่วนของการด าเนินงาน  เพื่อน าไปใชเ้พื่อ

การโฆษณาในส่วนน้ีแฟรนไชส์ซอร์อาจจะเรียกเก็บหรือไม่เก็บก็ได ้ แลว้แต่จะตกลงกนั 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 

 

การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์น้ีไดใ้ชแ้นวคิด ทฤษฎี  

และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

 1. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์ 

2. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาด  

3. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

4. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

5. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจประเภทร้านอาหารและภตัตาคาร 

6. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

7. กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

แนวคดิ ทฤษฎี งานวจิยัที่เกีย่วข้อง และกรอบแนวคดิงานวจิยั 

 

1.แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัธุรกจิแฟรนไชส์ 

กลัยาณี สูงสมบติั (2007) กล่าวว่า  “ธุรกิจแฟรนไชส์” เป็นธุรกิจท่ีก  าลงัไดรั้บความนิยม  จากผูท่ี้จะ

กา้วสู่การเป็นผูป้ระกอบการใหม่เป็นอยา่งมาก  ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจแฟรนไชส์เป็นธุรกิจท่ีมีสูตรส าเร็จใน

การบริหารจดัการทั้งทางดา้นการผลิต  ระบบการบริหารงาน  รูปแบบการบริการ การจดัหาวสัดุ

อุปกรณ์  วตัถุดิบ  การพฒันาบุคคล  และท่ีส าคญัคือ  การด าเนินงานดา้นการตลาด ภาพลกัษณ์ของสินคา้

หรือบริการและความมีช่ือเสียงของบริษทัเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคอยูก่่อนแลว้  ท าใหผู้ท่ี้จะประกอบ

ธุรกิจแฟรนไชส์ไดรั้บความสะดวกไม่ตอ้งศึกษาหาความรู้  หรือจ าเป็นตอ้งมีประสบการณ์ในการประกอบ

ธุรกิจมากนกั  ก็สามารถซ้ือสิทธิมาประกอบการได ้  แต่อยา่งไรก็ตามในการท่ีจะตดัสินใจเลือก     ท่ีจะ

ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ใหป้ระสบความส าเร็จดว้ยดีนั้น  ควรศึกษาถึงรายละเอียดของระบบธุรกิจแฟรน

ไชส์  เพื่อใหม้ีความรู้ความเขา้ใจอยา่งถ่องแทก่้อนจะตดัสินใจลงทุน 
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1.1 ความหมายของธุรกจิแฟรนไชส์ 

                “ธุรกิจแฟรนไชส์”  คือ  ธุรกิจท่ีจะตอ้งประกอบดว้ยบุคคลหรือนิติบุคคลผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง  2  ฝ่าย  คือ  ฝ่ายผูท่ี้เป็นเจา้ของสิทธิหรือผูใ้ห้สิทธิ  (Franchisor)  และผูซ้ื้อสิทธิ  (Franchisee)  โดย
ทั้งสองฝ่ายตกลงท าสญัญากนัว่า  ผูซ้ื้อสิทธิจะด าเนินการขายสินคา้  หรือบริการ  ภายใต้
สญัลกัษณ์  เคร่ืองหมายการคา้  ช่ือสินคา้  เทคโนโลย ี และระบบการด าเนินงานทั้งหมดของผูใ้หสิ้ทธิ  ใน
พ้ืนท่ีท่ีไดท้  าการตกลงกนัในสญัญา  โดยผูใ้หสิ้ทธิเป็นผูก้  าหนดมาตรการในการด าเนินงานภายใต้
ระเบียบ  เง่ือนไข  ท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกนั  โดยผา่นการถ่ายทอด  การฝึกอบรม  การใหค้วาม
ช่วยเหลือ  และการควบคุม  ซ่ึงผูซ้ื้อสิทธิจะตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมใหก้บัเจา้ของสิทธิเพ่ือเป็นค่าลิขสิทธ์ิใน
การใชสิ้ทธิเป็นการตอบแทน (กลัยาณี สูงสมบติั,2007) 

1.2 องค์ประกอบที่ส าคญัในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ 

กลัยาณี สูงสมบติั (2007)  กล่าวโดยสรุปแลว้  ธุรกิจแฟรนไชส์จะตอ้งประกอบดว้ยองคป์ระกอบท่ี
ส าคญั  3  ประการ  ดงัต่อไปน้ี 

1. องคป์ระกอบเก่ียวกบัการใชสิ้ทธิหรือไดรั้บสิทธิ โดยผูรั้บสิทธิ(Franchisee) จะไดรั้บสิทธิจาก
เจา้ของสิทธิ (Franchisor) ในประเด็นหลกั ๆ ดงัน้ี 
1.1 การใชช่ื้อ สญัลกัษณ์ (Logo) ของร้าน และการใชต้รา (Brand) ของตวัสินคา้หรือบริการของแฟ
รนไชส์ 
1.2 การน าผลิตภณัฑห์รือรูปแบบบริการทั้งหมด หรือบางส่วน หรือการด าเนินการผลิตตามสูตร
กรรมวิธี หรือเทคนิคการผลิตของเจา้ของสิทธิ เพื่อจ  าหน่ายหรือใหบ้ริการภายใตช่ื้อ สญัลกัษณ์ ตรา
เดียวกบัของเจา้ของสิทธิ 
1.3 ผูซ้ื้อสิทธิจะตอ้งด าเนินงานภายใตร้ะบบการบริหารงาน ระบบการควบคุมท่ีไดรั้บการถ่ายทอด 
การสอนงาน การฝึกอบรมจากเจา้ของสิทธิ รวมทั้งการไดรั้บความช่วยเหลือจากเจา้ของสิทธิในช่วง
เร่ิมตน้ด าเนินการ หรือเมื่อเกิดปัญหาในการด าเนินงาน 
1.4 ผูซ้ื้อสิทธิ จะไดรั้บสิทธิในการบริหารร้าน ณ สถานท่ี และระยะเวลาตามท่ีไดต้กลงในสญัญา
เท่านั้น 

2. องคป์ระกอบเก่ียวกบัการด าเนินงาน โดยผูซ้ื้อสิทธิจะตอ้งปฏิบติัตามขั้นตอน วิธีการ และแบบแผน
ในการด าเนินงาน การจดัการ การผลิต และการจ าหน่ายผลิตภณัฑภ์ายใตเ้คร่ืองหมายสญัลกัษณ์ทาง
การคา้ท่ีเจา้ของสิทธิก  าหนดตามสญัญาขอ้ตกลง 
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3. องคป์ระกอบเก่ียวกบัค่าธรรมเนียมในการขอใชสิ้ทธิ ซ่ึงโดยทัว่ไปธุรกิจ แฟรนไชส์มีการก าหนด
ค่าธรรมเนียมใน 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 
3.1 ค่าสิทธิของแฟรนไชส์ (Franchise Fee) เป็นค่าธรรมเนียมท่ีผูซ้ื้อสิทธิจะตอ้งจ่ายใหแ้ก่เจา้ของ
สิทธิเป็นค่าธรรมเนียมจ่ายคร้ังแรก หรือค่าแรกเขา้ โดยเป็นการจ่ายเพียงคร้ังเดียวในวนัท่ีลงนามท า
สญัญากนั 
3.2 ค่าธรรมเนียมความจงรักภกัดี  (Royalty  Fee)  เป็นค่าธรรมเนียมท่ีเจา้ของสิทธิเรียกเก็บจากผู ้

ซ้ือสิทธิ  โดยก าหนดอตัราเป็นสดัส่วนจากผลประกอบการของผูซ้ื้อสิทธิต่อช่วงเวลา  เช่น  ต่อ
เดือน  หรือต่อปี  แลจะตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ืองตลอดระยะเวลาสญัญา 

3.3 ค่าธรรมเนียมหรือค่าบริการอ่ืน  ๆ  เช่น  ค่าธรรมเนียมดา้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์ (Advertising  Fee)  ค่าฝึกอบรม  ซ่ึงจะมีรูปแบบการเก็บแตกต่างกนัไป  ข้ึนอยู่
กบัขอ้ก  าหนดในสญัญา 

 

1.3 ประเภทของธุรกจิแฟรนไชส์   

กลัยาณี สูงสมบติั (2007)  ไดแ้บ่งระบบแฟรนไชส์อาจแบ่งออกไดเ้ป็น  2 ประเภทใหญ่ ๆ 
คือ 

1.แฟรนไชส์ผลติภัณฑ์ (Product franchising) หมายถึง ระบบแฟรนไชส์ท่ีเจา้ของสิทธิอนุญาตใหผู้ ้
ซ้ือสิทธิใชช่ื้อทางการคา้ของตนในการผลิตผลิตภณัฑ ์ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ตามลกัษณะ
ภูมิศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ตวัอยา่งแฟรนไชส์ประเภทน้ีไดแ้ก่ ธุรกิจน ้ าอดัลม ผูผ้ลิตรถยนตเป็นตน้ 

2.แฟรนไชส์รูปแบบของธุรกจิ  (Business – format  franchising)  หมายถึง  ระบบแฟรนไชส์ท่ีผูซ้ื้อ
สิทธิด าเนินการโดยใชว้ิธีปฏิบติัในดา้นต่าง  ๆ  เช่น  กระบวนการปฏิบติัการดา้นการผลิต  การบรรจุ
ภณัฑ ์ การใชอุ้ปกรณ์เคร่ืองมือ  การตกแต่งสถานท่ี  และรูปแบบการบริการทางธุรกิจเต็มรูปแบบตาม
ขอ้ก าหนดของผูข้ายสิทธิ  โดยแฟรนไชส์ประเภทน้ีก  าลงัเป็นรูปแบบท่ีไดรั้บความนิยมในประเทศไทยเป็น
อยา่งมาก  ทั้งน้ีเน่ืองจากนกัธุรกิจไทยสามารถพฒันาธุรกิจของตนเองข้ึนมาจนมีช่ือเสียงไดรั้บการยอมรับ
จากลกูคา้  และเร่ิมขยายตลาดออกไป  โดยใชแ้นวทางการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์จนประสบความส าเร็จเป็น
จ านวนมาก  

นอกจากน้ีในบางต าราอาจมีการระบุประเภทของแฟรนไชส์ไวอี้กประเภทหน่ึง คือ  
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         3. Conversion  Franchise   เป็นระบบแฟรนไชส์ท่ีใหสิ้ทธิเพื่อจดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑข์องแฟรน
ไชส์ซอร์  รวมถึงการใหสิ้ทธิในการใชเ้คร่ืองหมายการคา้ของผูผ้ลิต  โดยผูผ้ลิตไดเ้ปล่ียนธุรกิจท่ีมีอยู่
เดิม  ใหเ้ปล่ียนมาใชใ้นรูปแบบใหม่ 

1.4 กลยุทธ์การขยายแฟรนไชส์ 

             เมื่อมีการด าเนินธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์แลว้ ผูด้  าเนินธุรกิจควรมีการจดัวางผงัองคก์รเพื่อใหเ้กิด
การขยายตวัของแฟรนไชส์พร้อมทั้งมีการประเมินผลท่ีดีของการด าเนินกิจการในสาขาต่างๆ โดยวิธีการ
ขยายสาขาแฟนไชส์นั้นท าไดห้ลายวิธี ดงัน้ี   

1. Master Licensee   คือ การใหสิ้ทธิกบัผูซ้ื้อลิขสิทธ ์ในการจดัหาแฟรนไชส์ซี หรือจดัหาผูส้นซ้ือ
แฟนไชส์  โดยบุคคลหรือองคก์รดงักล่าวจะเป็นคนกลาง หรือ agent ในการด าเนินการหาผู ้
ซ้ือแฟรนไชส์รายใหม่ภายใตเ้ง่ือนไขท่ีก  าหนด ทั้งน้ี Master Licensee จะตอ้งด าเนินการจดัการ
ดา้นอ่ืนๆ เช่น การฝึกอบรม จดัหาคลงัสินคา้ และอ่ืนๆ ท่ีเจา้ของแฟรนไชส์เป็นผูก้  าหนด โดย
การด าเนินการลกัษณะน้ีส่วนใหญ่จะเกิดข้ึนเม่ือมีการขยายแฟรนไชส์ในต่างประเทศ (J. 
William Petty and other,2010)   

2. Individual Franchise  or  Single Unit  Franchise  (แฟรนไชส์แบบหน่วยเดียว หรือ แฟรนไชส์
บุคคล)   เป็นรูปแบบการใหสิ้ทธิแฟรนไชส์แก่บุคคลหน่ึงบุคคลใด  หรือนิติบุคคลองคก์รหน่ึง
องคก์รใด  ในการด าเนินธุรกิจท่ีไดรั้บสิทธิจากแฟรนไชส์ซอร์เพียง  1  แห่ง  ภายในท าเล
ท่ีตั้ง  หรือพ้ืนท่ีท่ีก  าหนดข้ึนตามสญัญา 

3. Multiunit  Franchise  or  Area  Development  (Franchise แฟรนไชส์แบบหลายหน่วย หรือ 
แบบพฒันาพ้ืนท่ี)   เป็นรูปแบบการใหสิ้ทธิแฟรนไชส์แก่บุคคลหน่ึงบุคคลใด  หรือกลุ่ม
บุคคล  หรือนิติบุคคลองคก์รหน่ึงองคก์รใด  ในลกัษณะการก าหนดเป็นพ้ืนท่ีรับสิทธิ   
ท่ีจะสามารถด าเนินธุรกิจท่ีไดรั้บสิทธิจากแฟรนไชส์ซอร์ไดม้ากกว่า  1  แห่ง  ตามจ านวนท่ีได้
ตกลงกนั 

4.  Subfranchise   เป็นการใหสิ้ทธิแก่บุคคล  หรือกลุ่มบุคคล  หรือนิติบุคคล  ในพ้ืนท่ีรับสิทธิท่ี
ก  าหนด  เพื่อใหบุ้คคล  กลุ่มบุคคล  หรือนิติบุคคลดงักล่าว  ท าการขยายการใหสิ้ทธิหน่วยยอ่ย
แบบ  Individual  Franchise  หรือ  Multiunit  Franchise  แก่บุคคลอ่ืนในพ้ืนท่ีต่อไป 
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1.5 ข้อดแีละข้อเสียในการประกอบธุรกจิแฟรนไชส์ 
1.5.1 ข้อดใีนการประกอบธุรกจิแฟรนไชส์ (กลัยาณี สูงสมบติั, 2007) 

1. การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์จะไดรั้บสิทธิเก่ียวกบัการถ่ายทอดระบบงาน กรรมวิธีการ
ผลิตต่าง ๆ เปรียบเสมือนสูตรส าเร็จในการบริหารจดัการดงัน้ี 
1.1   การไดรั้บระบบการจดัการ การบญัชี การขาย และขั้นตอนการบริการ การควบคุม
คลงัสินคา้ในรูปของคู่มือการปฏิบติังานเพื่อใหเ้ป็นมาตรฐานเดียวกนั 
1.2   การไดรั้บสิทธิและความช่วยเหลือในดา้นต่าง  ๆ  เช่น  การพิจารณาเลือกพ้ืนท่ี
ประกอบการ  การจดัเตรียมแผนผงัและรายละเอียด  (Lay out) ของสถานท่ี  การฝึกอบรม
ใหค้วามรู้  การจดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์  การจดัการคลงัสินคา้และวตัถุดิบ  การตลาดและ
การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์ จนกระทัง่การเปิดด าเนินธุรกิจ 
1.3   ไดรั้บประโยชน์จากการจดทะเบียนการคา้ เคร่ืองหมายการคา้ ความลบัเก่ียวกบั
กรรมวิธี และสูตรการผลิตต่าง ๆ ทางการคา้ 
2.  ผูซ้ื้อสิทธิจะไดรั้บบริการฝึกอบรม  การใหค้  าปรึกษา  การสนบัสนุนและช่วยแกไ้ข
ปัญหาอยา่งเป็นระบบ  โดยก่อนท่ีจะเปิดกิจการ  เจา้ของสิทธิจะด าเนินการช่วยเตรียมการ
ดา้นต่าง  ๆ  โดยเฉพาะการฝึกอบรมพนกังานเพื่อใหส้ามารถด าเนินการไดท้นัที  หรือเปิด
ด าเนินการแลว้  นอกจากนั้น  ยงัมีการติดตามใหค้  าปรึกษาแก่ผูซ้ื้อสิทธิเป็น
ระยะ  ๆ  รวมทั้งการใหค้วามช่วยเหลือดา้นต่าง  ๆ  ในกรณีท่ีเกิดปัญหาข้ึนระหว่างการ
ด าเนินธุรกิจ 
3.     เน่ืองจากแฟรนไชส์ส่วนใหญ่มีช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ดี เป็นท่ียอมรับจากกลุ่มลกูคา้
เป้าหมายอยูแ่ลว้ ท าใหก้ารเปิดร้านแฟรนไชส์ข้ึนมาใหม่สามารถดึงดูดลกูคา้ใหเ้ขา้มาซ้ือ
สินคา้หรือใชบ้ริการไดท้นัที ไม่จ  าเป็นตอ้งสร้างภาพลกัษณ์ข้ึนมาใหม่ 
4.     สะดวกในการจดัหาอุปกรณ์ เคร่ืองจกัร วสัดุส้ินเปลืองไดง่้าย และไดสิ้ทธิซ้ือในราคา
ท่ีต ่ากว่า 
5.     ไดรั้บผลทางดา้นกิจกรรมทางการตลาด การโฆษณาและประชาสมัพนัธท่ี์ทางผูข้าย
สิทธิจดัท าข้ึนอยา่งต่อเน่ือง รวมทั้งผลทางดา้นการวิจยัและพฒันาเพ่ือปรับปรุงสินคา้และ
บริการใหท้นัสมยัอยูเ่สมอตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายหลกั 
6.     การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์เป็นการลงทุนท่ีมีความเส่ียงต ่า โดยมีเหตุผลดงัต่อไปน้ี 
6.1  จ  านวนเงินท่ีลงทุน นอ้ยกว่าการลงทุนในการเร่ิมประกอบธุรกิจใหม่ของตนเอง 
6.2  ไม่ตอ้งเส่ียงกบัปัญหาหลกั ๆ ในช่วงเร่ิมประกอบธุรกิจ ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจแฟรนไชส์
ไดผ้า่นการทดสอบตลาด และประสบผลส าเร็จเรียบร้อยแลว้ 
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6.3  เป็นการประกอบธุรกิจท่ีมช่ืีอเสียง เป็นท่ีรู้จกั และยอมรับของกลุ่มลกูคา้เป้าหมายดีอยู่
แลว้ 

1.5.2 ข้อเสียในการประกอบธุรกจิแฟรนไชส์ (กลัยาณี สูงสมบติั, 2007) 

1.     ผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์จะตอ้งเสียค่าธรรมเนียม ค่าสิทธิ และค่าการจดัการใน
รูปแบบของ Franchise Fee ก่อนเร่ิมกิจการโดยท่ียงัไม่ทราบว่ากิจการจะมีก  าไรหรือไม่ 
2.     ผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์ จะตอ้งเสียส่วนแบ่งรายไดใ้นรูปของ Royalty Fee 
และ Advertising Fee ตามสญัญาท่ีไดต้กลงกนัไว ้
3.     ผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์จะขาดความเป็นอิสระในการด าเนินงาน เพราะจะตอ้ง
บริหารจดัการ และปฏิบติัการตามมาตรฐานของเจา้ของสิทธิท่ีก  าหนดไวเ้พื่อความเป็น
เอกภาพของผูซ้ื้อสิทธิ 
4.     ผูป้ระกอบธุรกิจแฟรนไชส์จะถกูจ  ากดัดา้นความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์เพราะจะตอ้ง
ปฏิบติัตามสญัญาท่ีระบุไวอ้ยา่งละเอียดถ่ีถว้นเท่านั้น 
5.     ภาพลกัษณ์องคก์รของเจา้ของสิทธิอาจจะตกต ่าลง หรือความลม้เหลวในการ
ด าเนินธุรกิจจะส่งผลกระทบกระเทือนต่อการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ 
6.     อาจจะประสบปัญหาจากการท่ีเจา้ของสิทธิไม่สามารถปฏิบติัตามสญัญาในเร่ือง
เก่ียวกบัการใหก้ารสนบัสนุน และการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองได ้
7.     ขอ้ก  าหนดหรือสญัญาบางอยา่งอาจจะท าใหผู้ซ้ื้อสิทธิรู้สึกไม่เป็นธรรมไดใ้น
ภายหลงั เช่น ราคาค่าวตัถุดิบค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ตลอดจนการเปิดสาขาใหม่ในพ้ืนท่ี
ใกลเ้คียงกนั เป็นตน้ 

8. ไม่มีหลกัประกนัความส าเร็จ   ถึงแมก้ารท าธุรกิจแฟรนไชส์จะมีโอกาสประสบ
ความส าเร็จสูงจากการซ้ือแฟรนไชส์ก็ตาม  แต่อาจกล่าวไดว้่า  ไม่มีหลกัประกนัท่ี
แน่นอน  เน่ืองจากความเส่ียงทางธุรกิจสามารถเกิดข้ึนไดทุ้กเวลา  

1.6  การเตรียมความพร้อมของตนเองก่อนเร่ิมประกอบธุรกจิแฟรนไชส์ 
      กลัยาณี สูงสมบติั (2007)  ถึงแมว้่าธุรกิจระบบแฟรนไชส์จะมีระบบงานท่ีมีมาตรฐานและมีความ
เป็นเอกภาพเดียวกนั  ตลอดจนการมีระบบการใหค้  าปรึกษาแนะน า  และช่วยเหลืออยา่งใกลชิ้ด  แต่
ความส าเร็จในการเขา้ร่วมประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ยงัข้ึนอยูก่บัตวัเราเองเป็นส าคญั  ดงันั้นก่อนท่ีจะเร่ิม
ด าเนินการจึงควรจะมีการเตรียมความพร้อมใหแ้ก่ตนเองดงัต่อไปน้ี  
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1. มีความเขา้ใจในระบบธุรกิจแฟรนไชส์อยา่งชดัเจน 
2.  ศึกษารายละเอียดเก่ียวกบันโยบายของบริษทัแฟรนไชส์ท่ีเราสนใจว่าลกัษณะสินคา้หรือบริการเป็น

อยา่งไร บริษทัมีนโยบายทางการตลาดอยา่งไร มกีารเขม้งวดในการคดัเลือกผูซ้ื้อสิทธิมากนอ้ย
เพียงใด มีมาตรฐานการจดัท าคู่มือการบริหารจดัการธุรกิจไดอ้ยา่งชดัเจนหรือไม่ ตลอดจนความ
น่าเช่ือถือของบริษทัในเร่ืองเก่ียวกบัการปฏิบติัตามสญัญา 

3. พิจารณาอุปนิสยัของตวัเราเองว่าจะสามารถด าเนินธุรกิจภายใตก้ฎระเบียบและกติกาของบริษทั
เจา้ของสิทธิ และท างานร่วมกบับุคคลอ่ืนไดม้ากนอ้ยเพียงใด 

4. ตอ้งมีความตั้งใจจริง มีความมานะพยายาม มคีวามอดทน สามารถสูง้านหนกัได ้เพราะการด าเนิน
ธุรกิจแฟรนไชส์จะตอ้งท าอยา่งต่อเน่ือง ไม่สามารถเลิกกลางคนัได ้

5. มีเงินทุนท่ีเพียงพอ โดยการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ จะตอ้งมีเงินทุนท่ีจะตอ้งลงทุนเร่ิมแรกทั้งเป็น
ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ Franchise Fee ค่าสถานท่ี ค่าวสัดุอุปกรณ์ และจะตอ้งมีเงินทุนส ารองไวใ้ช้
เป็นเงินทุนหมุนเวียนส่วนหน่ึงดว้ย 

6. ตอ้งอ่านและพิจารณาสญัญาใหล้ะเอียด และท าความเขา้ใจในเง่ือนไขของสญัญาแต่ละขอ้ใหช้ดัเจน 
ซ่ึงโดยทัว่ไปสญัญาจะมีเน้ือหาดงัน้ี 
6.1 รายละเอียดเก่ียวกบัตวับริษทัเจา้ของสิทธิ 
6.2 รายละเอียดเก่ียวกบัสิทธิของผูซ้ื้อสิทธิ ดงัน้ี 
6.2.1 รายละเอียดเก่ียวกบัสิทธิท่ีผูซ้ื้อสิทธิจะไดรั้บจากเจา้ของสิทธิ 
6.2.2   รายละเอียดเก่ียวกบัการอบรมใหค้วามรู้   การใหค้  าปรึกษา และการช่วยเหลือจากเจา้ของ
สิทธิ 
6.2.3   รายละเอียดเก่ียวกบัสิทธิในการซ้ือสินคา้ หรือวตัถุดิบจากบริษทัเจา้ของสิทธิ  
6.2.4   รายละเอียดเก่ียวกบัการด าเนินการดา้นการตลาด และการส่งเสริมการขายของเจา้ของสิทธิ 
6.2.5   รายละเอียดเก่ียวกบัการด าเนินการดา้นการรับสมคัรบุคลากร    และการฝึกอบรมบุคลากร
ใหแ้ก่ผูซ้ื้อสิทธิ ฯลฯ 
6.3  รายละเอียดเก่ียวกบัขอ้ก  าหนดดา้นหนา้ท่ีของผูซ้ื้อสิทธิ ดงัน้ี 
6.3.1   ขอ้ก  าหนดเก่ียวกบัการจ่ายค่าธรรมเนียมต่าง ๆ 
6.3.2   ขอ้ก  าหนดเก่ียวกบัความรับผดิชอบดา้นค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ เช่น ค่าโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
ค่าวสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ 
6.3.3   ขอ้ก  าหนดเก่ียวกบัการจดัท ารายงาน เช่น รายงานยอดขาย รายงานขอ้ผดิพลาด ฯลฯ เป็นตน้ 
6.4  รายละเอียดเก่ียวกบัเร่ืองอ่ืน  ๆ  เช่น  การโอนสิทธิใหแ้ก่บุคคลท่ี  3  อายสุญัญา  การต่อ
สญัญา  การรับประกนัการไม่เปิดกิจการในพ้ืนท่ีทบัซอ้น เป็นตน้ 
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หลงัจากท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในระบบการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์แลว้  ก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือก
ซ้ือสิทธิแฟรนไชส์มาประกอบการ  ควรศึกษาเพื่อวิเคราะห์ความเป็นไปไดใ้นการประกอบธุรกิจแฟรน
ไชส์  ประเภทท่ีท่านสนใจอยา่งง่าย  ๆ  ซ่ึงสามารถท่ีจะด าเนินการศึกษาดว้ยตวัเองได ้ โดยมกีรอบการศกึษา
ท่ีจ  าเป็นตอ้งศึกษาใน  3  ประเด็นหลกัคือ  ศึกษาทางดา้นเทคนิค  (Technical  Study)  ดา้น
การตลาด  (Market  Study)ดา้นการเงิน  (Financial  Study) 

 

2. แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัการตลาด 

2.1 ความหมายการตลาด 

  มีนกัวิชาการหลายท่านท่ีไดใ้หค้  านิยามถึงการตลาดไว ้ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี  (Marketing 

Management ง่าย…เหมือนจบัวาง!!!2549 : 25) ไดใ้หนิ้ยามของ “การตลาด”  คือ กระบวนการทางสงัคม ซ่ึง

บุคคลหรือกลุ่มคนไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณค่าตามตอ้งการ โดยการแลกเปล่ียนหรือซ้ือขายกบัผูอ่ื้น ความหมาย

ของการตลาดในเชิงธุรกิจ หมายถึง การท่ีท าให้ผูบ้ริโภคท่ีมีความพอใจเม่ือซ้ือสินคา้ ไดรั้บประโยชน์จาก

การบริโภคสินคา้ และกลบัมาซ้ือสินคา้อีก รวมทั้งการท่ีผูจ้  าหน่ายสามารถขยายตลาดและเพ่ิมจ านวน

ผูบ้ริโภค ทั้งน้ีโดยไดศึ้กษาความต้องการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก่อนว่ามีอะไรบา้ง แลว้จึงพยายาม

เสนอสินคา้ดว้ยวิธีการท่ีดีและสามารถจูงใจผูบ้ริโภคดีกว่าคู่แข่ง(Kotler 1988 : 2) 

  การตลาด คือ กระบวนการธุรกิจ ท่ีมีบทบาทในการสร้างสรรค์และกระตุ้นเร้าความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค เพ่ือก่อใหเ้กิดการผลิตสินคา้และบริการ บ าบดัความตอ้งการพร้อมทั้งน าความพอใจ

สูงสุดมาสู่ผูบ้ริโภคเป้าหมาย    (พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา 2544 : 28)  

(ศุภร เสรีรัตน์ 2543 : 2) ไดค้  านิยามของค าว่า “การตลาด” หมายถึง กระบวนการของการ 

วางแผนและการน าไปใช้ซ่ึงส่ิงท่ีคิดข้ึนมา การตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด และการจัดจ าหน่ายซ่ึง

ความคิด สินคา้ และบริการ เพื่อสร้างใหเ้กิดการแลกเปล่ียนท่ีท าใหบุ้คคลแต่ละคน องค์กร และสังคมไดรั้บ

ความพอใจ (Dalrymple and Parsons .1995 : 2) 

  (Marketing Management ง่าย…เหมือนจบัวาง!!!2549:12) ค  าว่า “การตลาด” ประกอบดว้ย

ตลาดและผูบ้ริโภคท่ีมีความเก่ียวขอ้งและสมัพนัธก์นั โดยพ้ืนฐานแลว้ ส่ิงท่ีนักการตลาดจะตอ้งท า คือ การ

พฒันาผลิตภณัฑ ์การก าหนดราคา การตดัสินใจว่าจะขายท่ีไหน และการท าให้ผูบ้ริโภครู้ว่ามีสินคา้ของเรา
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วางขายอยู ่ซ่ึงนกัการตลาดจะใชอ้งค์ประกอบ 4Ps คือ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), สถานท่ี (ตลาด/

ช่องทางการจ าหน่าย : Place)  และการส่งเสริมการขาย (Promotion)  

 

2.2 ความหมายการจดัการ/บริหารการตลาด 

  สมาคมการตลาดแห่งประเทศอเมริกา ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความ การบริหารการตลาดไวด้งัน้ี 

“การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการวางแผน การปฏิบติังาน และการควบคุมกิจกรรมทางการตลาด

ท่ีท าใหเ้กิดกระบวนการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อและผูผ้ลิต และน าความพอใจสูงสุดมาสู่ทั้งสองฝ่าย”  

(พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา 2544 : 6) 

  (Marketing Management ง่าย…เหมือนจบัวาง!!!2549 : 12)การจดัการการตลาด หมายถึง 

กระบวนการวางแผนและปฏิบติัโดยอาศยัแนวคิด การก าหนดราคา การส่งเสริมการตลาด การจดัจ  าหน่าย

สินคา้และบริการเพื่อสร้างสรรคใ์หเ้กิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถสนองความตอ้งการของบุคคล และบรรลุ

วตัถุประสงค์ขององค์กร ในกระบวนการการแลกเปล่ียนน้ีตอ้งพ่ึงพางานหลายอย่างและตอ้งอาศยัทกัษะ

ต่างๆเขา้มาเก่ียวขอ้ง การจดัการการตลาดจะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือฝ่ายหน่ึงใชว้ิธีการต่างๆ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของอีกฝ่ายหน่ึง การจดัการการตลาด เป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย หาลูกคา้ 

รักษาลูกคา้ และเพ่ิมจ านวนลูกคา้ โดยการสร้างสรรค์ส่งมอบและส่ือสารให้เห็นถึงคุณค่าของสินคา้ และ

บริการท่ีลกูคา้ไดรั้บ (The American Marketing Association) 

  การจัดการการตลาด (Marketing Management) หมายถึง การวางแผนการตลาด การ

ปฏิบติัการทางการตลาด และการประเมินผลการท างานทางการตลาด (ศุภร เสรีรัตน์ 2543 : 4) 

2.3 ปัจจยัส าคญัที่เกีย่วข้องในการด าเนินการการตลาด 

  (Marketing Management ง่าย…เหมือนจบัวาง!!!2549 : 13-15) จุดมุ่งหมายของการตลาด 

คือ ใหรู้้จกัและเขา้ใจลกูคา้เป็นอยา่งดี เพื่อจดัสินคา้และบริการท่ีเหมาะสม การตลาดมกัจะเกิดผลกบัลูกคา้ท่ี

พร้อมท่ีจะซ้ือ ดงันั้น สินคา้และบริการจึงตอ้งพร้อมตลอดเวลาใหล้กูคา้ ดงันั้น ในการด าเนินงานของนกัการ

ตลาดส่วนใหญ่จะเก่ียวขอ้งและสมัพนัธอ์ยูก่บั 10 ปัจจยัส าคญั ดงัต่อไปน้ี คือ 

1. สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้(Goods) สินคา้ท่ีจบัตอ้งไดเ้ป็นผลผลิตส่วน 

ใหญ่ของประเทศต่างๆ ซ่ึงตอ้งอาศยัการตลาดเขา้ช่วย ในประเทศพฒันาแลว้สินคา้ท่ีจบัตอ้งไดโ้ดยเฉพาะ

สินคา้ประเภทอาหาร เส้ือผา้ และเคร่ืองใชภ้ายในครัวเรือนไดก้ลายเป็นหลกัของเศรษฐกิจ การตลาดสินคา้ท่ี

จบัตอ้งได ้สามารถด าเนินงานโดยบริษทั หรือด าเนินโดยบุคคลผา่นทางอินเทอร์เน็ต 
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2. การบริการ (Service) เม่ือเศรษฐกิจมีความกา้วหนา้ข้ึน สดัส่วน 

กิจกรรมทางดา้นบริการจะมีมากข้ึนตามไปดว้ย การบริการครอบคลุมถึงธุรกิจการบิน โรงแรม ธุรกิจสปา 

ธุรกิจเสริมความงาม 

3. ประสบการณ์ (Experience) กิจการสามารถน าเสนอสินคา้และบริการท่ี 

สร้างประสบการณ์ท่ีน่าประทบัใจใหก้บัลกูคา้ไดรั้บ เป็นการสร้างความรู้สึกอนัดีแก่ลกูคา้ เช่น มีเดก็ชาย

ตอ้งการติดต่อกบัคุณแม่ผา่นโอเปอเรเตอร์ แต่ปลายทางไมส่ามารถติดต่อได ้เด็กชายจึงบอกเหตุผลว่าวนัน้ี

เป็นวนัเกิดของตน พนกังานโอเปอเรเตอร์จึงร้องเพลง Happy Birthday  ให ้ซ่ึงท าให้เด็กชายยิม้ไดแ้ละเกิด

ความรู้สึกท่ีดีกบัการใหบ้ริการถึงแมจ้ะไม่ไดคุ้ยสายกบัคุณแม่ก็ตาม 

4. เหตุการณ์ (Event) นกัการตลาดหลายท่านท าการส่งเสริมการตลาดตาม 

วาระต่างๆท่ีมีเหตุการณ์ส าคญัๆเช่น เทศกาลต่างๆหรือในวนัส าคญัๆ อาทิ มีการจดัรายการพิเศษใน “วนัพ่อ” 

ดว้ยแคมเปญ “พาคุณพ่อข้ึนรถไฟฟ้าใตดิ้นฟรี” เป็นตน้ 

5. บุคคล (Personal) การท าการตลาดโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงถือว่าเป็นอีก 

หน่ึงกลยทุธท่ี์มีความส าคญัในปัจจุบนั สงัเกตไดจ้ากโฆษณาในทีวีปัจจุบนั มีแต่ใชด้ารา นกัร้อง หรือนกั

ธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงมาน าเสนอ เพ่ือท าใหสิ้นคา้และบริการนั้นน่าสนใจและเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน หรือท่ีรู้จกักนัว่า

คือ Celebrity Endorsor 

6. สถานท่ี (Place) ไม่ว่าจะเป็นเมือง ภาค หรือประเทศ ก็มกีารแข่งขนักนั 

เพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียว 

7. ทรัพยสิ์น (Property) ทรัพยสิ์นต่างๆท่ีสามารถซ้ือขายได ้เช่น หลกัทรัพย ์

หรือพนัธบตัรธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัทรัพยสิ์นจ าเป็นตอ้งพึ่งพาการตลาด 

8. องคก์ร (Organization) มุ่งท่ีจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและมัน่คงใหติ้ดอยูใ่น 

ใจของสาธารณชนกลุ่มเป้าหมายของตนอาจใชก้ารตลาดในการสร้างเสริมภาพลกัษณ์ใหแ้ก่องคก์รเพ่ือการ

แข่งขนัท่ีดีข้ึน 

9.  ขอ้มลูข่าวสาร (Information) ขอ้มลูข่าวสารในปัจจุบนัเปรียบไดเ้สมือน 

สินคา้ชนิดหน่ึงซ่ึงในปัจจุบนัการผลิตขอ้มลูข่าวสารไดก้ลายเป็นอุตสาหกรรมหลกัอยา่งหน่ึงของสงัคมไป

แลว้ 
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10. ความคิด (Idea) การน าเสนอสินคา้และบริการต่างๆมกัแฝงไวด้ว้ยความคิด 

และส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ใหก้บัสงัคม หรือภาษาท่ีนกัโฆษณานิยมใชว้่า “คืนก าไรใหก้บัสงัคม” นกัการตลาด

จะพยายามส่งเสริมความคิดเพื่อใหเ้กิดประโยชน์แก่สงัคม รูปแบบในการน าเสนอโดยใชโ้ฆษณา ดงัตวัอยา่ง

การโฆษณาสินคา้ชนิดหน่ึงท่ีใชเ้หตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนบนรถประจ าทางสายหน่ึง หญิงสาวคนหน่ึงนัง่อยูแ่ละ

ก าลงัคุยกบัชายหนุ่มท่ียนือยูข่า้งๆโดยท่ีทั้งคู่ไม่รู้จกักนัมาก่อน ทั้งน้ีก็เน่ืองมาจาก จุดเร่ิมตน้ท่ีมาจากไมตรีจิต

ของชายหนุ่มท่ีเสียสละท่ีนัง่ใหห้ญิงสาวซ่ึงนบัเป็นโฆษณาท่ีสร้างมโนคติท่ีดีต่อสงัคมเป็นตน้ 

 

3.  แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 

3.1 ความหมายพฤตกิรรมผู้บริโภค  

  พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง “การกระท าต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง

กบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้และบริการรวมทั้งกระบวนการ

ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการกระท าดงักล่าวดว้ย” (Engle,Blackwell and Miniard. 1990:3) 

 

3.2 สาระส าคญัของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

   สาระส าคญัดงักล่าว จะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการคือ 

           1. การจดัหา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมต่างๆท่ีคนทัว่ไปจนน าไปสู่การซ้ือหรือ

ไดรั้บสินคา้และบริการมาใชกิ้จกรรมส่วนน้ีจะนบัตั้งแต่การแสวงหาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้ท่ีจะซ้ือการ

ประเมินเปรียบเทียบสินคา้ และบริการแต่ละชนิดหรือ ของตราต่างๆ ท่ีต่างกนั จนถึงการตกลงใจซ้ือ (ธงชยั 

สนัติวงษ,์ 2549, ค) 

 2. การบริโภค (Consuming)คือ ติดตามดวู่า ผูบ้ริโภคหรือใชสิ้นคา้ 

นั้นอยา่งไรท่ีไหนเม่ือใด ภายใตส้ถานการณ์อยา่งไร เช่น ใชท่ี้ส านกังานหรือท่ีบา้น ใชต้ามหลกัเกณฑ์

ค  าแนะน าหรือใชแ้บบตามสะดวกและตามใจชอบ รวมตลอดไปถึงการดูว่า การใชสิ้นคา้นั้นท าไปเพ่ือ

ความสุขอยา่งครบเคร่ืองสมบูรณ์แบบ หรือใชเ้พียงเพ่ือความจ าเป็นขั้นต ่าเท่านั้น (ธงชยั สนัติวงษ,์ 2549, ค) 

        3. การก าจดัหรือท้ิง (Disposing)ประกอบดว้ยการติดตามดูว่า  ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้และ

หีบห่อของสินคา้หมดไปอยา่งไร โดยการติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีด าเนินไปและท่ีกระทบต่อ

สภาพแวดลอ้มรอบตวัดว้ย  เช่น  การท้ิงส่ิงท่ีใชหี้บห่อสินคา้  หรือ  การท้ิงเศษและส่ิงของเหลือใชว้่าท า
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อยา่งไร  รวมไปถึง  การด าเนินการโดยวิธีอ่ืนกบัสินคา้ท่ีใชแ้ลว้  เช่น  การเก็บส่ิงของใชแ้ลว้บางอยา่งเพ่ือให้

ต่อกบัคนอ่ืนๆ ไปใช ้ หรือน าไปขายต่อดว้ยวิธีการท่ีแตกต่างกนัไป (ธงชยั สนัติวงษ,์ 2549, ง) 

   

3.3 หลกัส าคญัเกีย่วกบัผู้บริโภค 

ผูบ้ริโภค  คือ  ส่ิงท่ีธุรกิจทุกองคก์รต่างตอ้งเชิดชูและใหค้วามส าคญั 

เพ่ือการท างานต่างๆ ทั้งน้ีเพราะ  “จุดมุ่งหมายของธุรกิจ คือ การสร้างลกูคา้” จะเห็นว่า ธุรกิจอยูแ่ละเติบโต

ไดด้ว้ยลกูคา้ท่ีมีความตอ้งการซ้ือ ดงันั้น หนา้ท่ีของธุรกิจจึงอยูท่ี่การตอ้งเขา้ใจและรู้จกัสร้างความตอ้งการ

ใหเ้กิดข้ึน 

   ผูบ้ริโภคทุกคน  จะเหมือนกนัในรูปแบบ  กลไก  และการสร้างสมทางพฤติกรรม  

แต่จะต่างกนัในความตอ้งการ  การคิดและการคาดหมายตามความเป็นจริงท่ีมีอยูใ่นแต่ละคน (รอง

ศาสตราจารย ์ธงชยั สนัติวงษ,์ Consumer behavior in marketing, 2549, ง) 

 

3.4ประเภทของผู้บริโภคในตลาด 

   ผูซ้ื้อสินคา้สามารถแบ่งออกเป็นประเภทไดห้ลายลกัษณะ บางประเภทของผูซ้ื้อจะ

มีอยูใ่นพฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่บางประเภทไม่มี ดงันั้นการรู้ถึงความแตกต่างของประเภทของผูบ้ริโภค

สามารถใหป้ระโยชน์ต่อการน าไปใชใ้นลกัษณะท่ีแตกต่างกนัได ้  ในท่ีน้ีเราตอ้งการช้ีใหเ้ห็นถึงประเภท

ต่างๆของผูบ้ริโภคท่ีมกีารจ าแนกออกไดห้ลายลกัษณะ  และความส าคญัของประเภทท่ีมต่ีอนกัการตลาด  

ตลอดจนบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจ  การจ าแนกประเภทของผูบ้ริโภค  เรา

สามารถจดักลุ่มได ้4 กลุ่มดงัน้ีคือ (ศุภร เสรีรัตน ์2544 : 9-13) 

           1. ผูบ้ริโภคเพื่อส่วนตวักบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร (Personal consumers versus 

organization consumers) 

ค  าว่าผูบ้ริโภคในกรณีน้ีมกัจะใชบ่้อยส าหรับการอธิบายใหเ้ห็นถึง ลกัษณะ 

การบริโภคท่ีมีแตกต่างกนั 2 ลกัษณะคือ การบริโภคส่วนบุคคลท่ีเราเรียกผูบ้ริโภคแบบน้ีว่าผูบ้ริโภคเพ่ือ

ส่วนตวั  และการบริโภคขององคก์ารท่ีเราเรียกผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร 

- ผูบ้ริโภคเพื่อส่วนตวั(Personal consumers) 

คือ  “บุคคลผูซ่ึ้งซ้ือสินคา้และบริการส าหรับการใชส่้วนตวัของเขา หรือส าหรับการใชส้อยภายในครัวเรือน

ของเขา หรือแมแ้ต่การซ้ือใหเ้ป็นของขวญัส าหรับเพือนของเขา” (Schiffman and Kanuk.1991:6)จะเห็นว่า
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สินคา้ท่ีซ้ือนั้นเป็นสินคา้ท่ีซ้ือไปส าหรับการใชข้ั้นสุดทา้ยของบุคคลซ่ึงเราเรียกบุคคลผูใ้ชสิ้นคา้นั้นว่า ผูใ้ช้

คนสุดทา้ย (End Users) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumers) 

- ผูบ้ริโภคท่ีเป็นองคก์าร (Organization consumers) 

คือ “ผูบ้ริโภคท่ีประกอบไปดว้ยหน่วยของธุรกิจทั้งท่ีแสวงหาก าไรและไม่แสวงหาก าไร องคก์ารของรัฐและ

สถาบนัต่างๆ ซ่ึงทั้งหมดจะตอ้งซ้ือผลิตภณัฑ ์  เคร่ืองมือ  และบริการ  เพื่อใชใ้นการด าเนินงานขององคก์าร

ของตน” ”(Schiffman and Kanuk.1991:6) 

            2. ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพกบัผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง (Potential and realized 

consumers) คือ การพจิารณาผูบ้ริโภคในแง่ของความมีศกัยภาพ หรือ ความแทจ้ริงท่ีปรากฏในการซ้ือสินคา้

และบริการบุคคลคนหน่ึงอาจเป็นผูท่ี้กระท าการซ้ือหรือไม่ไดซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑช์นิด

ใดชนิดหน่ึงโดยเฉพาะก็ได ้ดงันั้นจึงเป็นส่ิงส าคญัส าหรับธุรกิจท่ีจะตอ้งทราบถึงสถานกาพของผูบ้ริโภคใน

กระบวนการการบริโภคว่าเป็นผูบ้ริโภคแบบใด 

            3. ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือนกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม(Household and 

industrial consumers)บุคคลใดก็ตามท่ีไดเ้ขา้ไปเก่ียวขอ้งในกระบวนการบริโภคถือว่าเป็น 

ผูบ้ริโภคทั้งส้ิน  แต่ผูซ้ื้อเหล่าน้ียงัสามารถจ าแนกประเภทไดต้ามประเภทของตลาดท่ีเขาสงักดัอยูไ่ดด้ว้ย  

ประเภทของตลาดสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกัๆ คือ  

- ตลาดครัวเรือน (household market) คือ ตลาดท่ีประกอบไปดว้ย 

ผูบ้ริโภคซ่ึงซ้ือส าหรับการบริโภคส่วนบุคคล  หรือส าหรับสนองความตอ้งการท่ีใชร่้วมกนัภายในครอบครัว

หรือครัวเรือนซ่ึงเราเรียกบุคคลเหล่าน้ีว่า  ผูบ้ริโภคท่ีเป็นครัวเรือน  หรือ ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Household or 

final consumers) 

- ตลาดอุตสาหกรรม (industrial markets)คือ ตลาดท่ีประกอบดว้ย 

องคก์ารธุรกิจท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์พ่ือน าไปขายต่อ  ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือโดยผูบ้ริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรมเพ่ือขายต่อ

เป็นผลิตภณัฑ ์

            4. ลกูคา้กบัผูบ้ริโภค/ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยกบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม/ผูค้าดหวงั 

(Customers and consumers/ultimate consumer and industrial users/prospects)  

- ลกูคา้กบัผูบ้ริโภค (Customers and consumers)ลกูคา้ หมายถึง  

“บุคคลบางคนผูซ่ึ้งซ้ือสินคา้และบริการเฉพาะจากร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึง หรือเฉพาะจากบริษทัใดบริษทั

หน่ึง” (London and Bitta.1988:8) 
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ผูบ้ริโภค หมายถึง “บุคคลใดๆ กต็ามท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมอนัใดอนัหน่ึงของ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค อนัไดแ้ก่กิจกรรมทางกายภาพท่ีเก่ียวกบัการประเมิน การไดม้า การใช ้หรือการจบัจ่าย

ใชส้อยสินคา้และบริการ” (London and Bitta.1988:8) 

- ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยกบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (ultimate consumer and  

industrial users) ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (ultimate consumer) หมายถึง “บุคคลใดบุคคลหน่ึงผูซ่ึ้งกระท าการซ้ือ

โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อการบริโภคของส่วนบุคคลหรือครัวเรือน” (London and Bitta.1988:9)หรือเรียกอีกช่ือ

ว่า  ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูบ้ริโภค (consumer buyers) 

- ผูค้าดหวงั (prospects) หมายถึง กลุ่มคนหรือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีธุรกิจ 

มุ่งเนน้ ท าการส่งเสริมการตลาดไปสูก้ารขายสินคา้และการบริการธรุกิจ ดงันั้นจะเห็นไดว้่าการตลาดตอ้ง

ตดัสินใจว่าใครคือผูค้าดหวงัส าหรับสินคา้และบริการของเขา นกัการตลาดบางคนเช่ือว่า ผูท่ี้ซ้ือสินคา้เป็นผู ้

คาดหวงัท่ีดีท่ีสุด ในขณะท่ีนกัการตลาดบางคนก็เช่ือว่าผูใ้ชสิ้นคา้เป็นผูค้าดหวงัท่ีดีกว่า แต่ส าหรับบางคน

แลว้เพื่อความไม่ประมาทเขาจะทุ่มความพยายามดา้นการส่งเสริมการตลาดไปยงัผูซ้ื้อและผูใ้ชสิ้นคา้  

 

4.แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ในปัจจุบนัสภาพแวดลอ้มและเทคโนโลยมีีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วท า 

ใหพ้ฤติกรรมการบริโภคเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว (สมจิตร ลว้นจ าเริญ, 2527) ผลกระทบต่อการด าเนินงาน

ของภาคธุรกิจต่างๆไม่ว่าเป็นธุรกิจด้านการผลิตสินค้าและธุรกิจด้านการให้บริการซ่ึงจะเห็นได้ว่าการ

แข่งขนัทางธุรกิจทวีความรุนแรงมากข้ึนอย่างต่อเน่ืองดงันั้นธุรกิจเหล่าน้ีจึงตอ้งมีการปรับตวัและพฒันา

คุณภาพการผลิตและการบริการอยู่ตลอดเวลาเพื่อให้สอดคลอ้งกับสภาพแวดล้อมของตลา ดท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงและสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนเร่ือยๆธุรกิจตอ้งมุ่งให้ความส าคญัแก่ลูกคา้และตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดซ่ึงธุรกิจส่วนใหญ่ท่ีผ่านมาในอดีตจะเน้นไปท่ีส่วน

ประสมทางการตลาด4P's (ศิริวรรณเสรีรัตน์ปริญลกัษิตานนท์ศุภรเสรีรัตน์และองอาจปทะวานิช, 2541) 

ได้แก่ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา(price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด 

(promotion) จากสภาวะการแข่งขนัท่ีรุนแรงส่วนประสมทางการตลาด 4P's ดูเหมือนจะไม่เพียงพอท่ีท าให้

ธุรกิจจะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ปัจจุบันธุรกิจต่างๆอาทิธนาคารโรงแรม

ห้างสรรพสินคา้โรงพยาบาลเป็นตน้ไดเ้พ่ิมส่วนประสมทางการตลาดเขา้ไปอีก 3 ดา้นจนกลายเป็นส่วน
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ประสมทางการตลาด 7P's(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ได้แก่บุคลากร (people) กระบวนการ

ให้บริการ (process) และลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเพ่ิมเขา้มา

ธุรกิจมีเป้าหมายเพื่อให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุดอนัน ามาซ่ึงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัต่อไปดงั

ภาพ 2 

 

 
 

ภาพ 2  7P's เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุด 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และ องอาจ ปทะวานิช (2546, หนา้ 434) 

 

ผลติภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงอะไรก็ตามท่ีธุรกิจเสนอขายใหแ้ก่ลกูคา้ เพื่อตอบสนองความ 

จ  าเป็นหรือความตอ้งการของลกูคา้เพ่ือใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดส่ิงเหล่าน้ีอาจมีตวัตนท่ีเรียกว่าสินคา้และ

ไม่มีตวัตนท่ีเรียกว่าบริการอยา่งไรก็ตามธุรกิจตอ้งทราบใหไ้ดก่้อนว่าความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแทจ้ริง

ของลูกคา้มีองค์ประกอบอย่างไร (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) ไดแ้ก่ประโยชน์คุณภาพรูปร่าง

ลกัษณะรูปแบบตรายี่ห้อการบรรจุภณัฑ์และคุณสมบติัอ่ืนๆทั้งน้ีก่อนจะมีการออกผลิตภณัฑ์หรือบริการ

ใหม่ๆธุรกิจจ าเป็นอยา่งมากท่ีจะตอ้งมีการท าวิจยัตลาดก่อนเพื่อพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีออกมา

ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้มากท่ีสุดส่ิงท่ีไดก้็คือความพึงพอใจของลกูคา้ต่อไป 
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  ราคา(Price)เป็นคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2543) 

เพื่อท าใหเ้กิดความสะดวกในการซ้ือขายถา้มองอีกดา้นหน่ึงราคาถือว่าเป็นตน้ทุนของลกูคา้โดยพฤติกรรม

การซ้ือของลกูคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑก่์อนมีการตดัสินใจซ้ือ

เสมอถา้คุณค่าสูงกว่าหรือเท่ากบัราคาลกูคา้กจ็ะตดัสินใจซ้ือและจะน ามาซ่ึงความพึงพอใจแต่ถา้ราคาสูงกว่า

คุณค่าลกูคา้จะไม่ซ้ือและท าใหล้กูคา้เกิดทศันคติท่ีไม่ดีส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของธุรกิจโดยรวมไดด้งันั้นการ

ก าหนดราคาธุรกิจตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่างๆไดแ้ก่การยอมรับคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นสายตาของลกูคา้ตน้ทุน

และค่าใชจ่้ายสภาวะการแข่งขนัและสภาพเศรษฐกิจดงันั้นซ่ึงราคาท่ีดีนั้นควรเป็นราคาซ่ึงสมเหตุสมผลจะ

ท าใหล้กูคา้ยอมรับไดอ้นัน ามาซ่ึงความพึงพอใจและท าใหเ้กิดลกูคา้ประจ าได ้

  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมเก่ียวการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงั

ลกูคา้หรือเป็นการกระจายสินคา้ไปยงัลกูคา้งานดา้นน้ีครอบคลุมถึงการขนส่งการเก็บรักษาสินคา้และการ

บริหารสินคา้คงเหลือปัจจุบนัราคาน ้ ามนัสูงข้ึนมากท าใหต้น้ทุนดา้นการขนส่งของธุรกิจสูงข้ึนตามไปดว้ย

ท าให้ธุรกิจจ าเป็นตอ้งปรับราคาสินคา้ข้ึนส่งผลกระทบต่อยอดขายสินคา้ท่ีลดลงและเสียเปรียบด้านการ

แข่งขนัในปัจจุบนัธุรกิจส่วนใหญ่แห่งหนัมาใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก

ข้ึนเพ่ือลดตน้ทุนดา้นการขนส่งลงธุรกิจไดน้ าระบบ Supply Chain Managementร่วมกบัระบบ Logistic 

(วิทยา สุหฤทด ารง, 2546) มาใชใ้นการกระจายสินคา้ประโยชน์ก็คือค่าขนส่งโดยรวมลดลงสินคา้คงคลงั

ลดลงและการส่งมอบสินคา้ตรงตามเวลาซ่ึงจะท าให้ธุรกิจก็จะไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัดา้นตน้ทุนและลูกคา้จะ

เกิดความพึงพอใจ 

  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารและจูงใจใหล้กูคา้

เกิดความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือเกิดข้ึนเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย  (ศิริวรรณ เสรี

รัตน์ , ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และ องอาจ ปทะวานิช, 2541)  

1. การโฆษณา (advertising) 

2. การขายโดยพนกังานขาย (personal selling) 

   3. การส่งเสริการขาย (sales promotion) 

   4. การประชาสมัพนัธ ์(public relation) 

5. การตลาดทางตรง (direct marketing)  

  เคร่ืองมือทั้ง 4 ขา้งตน้อดีตท่ีผ่านมาธุรกิจจะเลือกใชเ้พียงหน่ึงหรือสองเคร่ืองมือในการ

ส่งเสริมตลาดในแต่ละคร้ังผลก็คือขอ้มูลข่าวสารต่างๆไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างทัว่ถึง
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ปัจจุบนัธุรกิจส่วนใหญ่ใชห้ลายๆเคร่ืองมือผสมผสานกนัในการท าส่งเสริมตลาดแต่ละคร้ังท่ีเรียกว่า IMC 

(integrated marketing communication) หรือการติดต่อส่ือสารแบบผสมผสานจะท าให้ข้อมูลข่าวสาร

สามารถการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึนแต่ตน้ทุนการท าตลาดก็สูงข้ึนดว้ยซ่ึงการใชเ้คร่ืองมือการส่งเสริม

การตลาดต่างๆธุรกิจตอ้งค านึงถึงงบประมาณท่ีมีอยูด่ว้ยถา้ธุรกิจมีงบประมาณสูงก็สามารถให้IMC ไดแ้ต่ถา้

งบประมาณนอ้ยควรเลือกใชเ้คร่ืองมือท่ีคิดว่าสามารถเขา้ถึงลกูคา้ไดม้ากท่ีสุด 

  บุคลากร  (People) เป็นงานท่ีมีความส าคญัมากว่าลกูคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นจะ

เกิดความพึงพอใจมากนอ้ยเพียงใดเน่ืองจากเม่ือลกูคา้มาซ้ือสินคา้หรือบริการขององค์กรธุรกิจจะไดพ้บเจอ

กบับุคลกรท่ีหลากหลายตั้งแต่พนกังานรักษาความปลอดภยัจนถึงระดบัผูจ้ดัการถา้บุคลากรเหล่าน้ีใหบ้ริการ

เป็นอยา่งดีแลว้จะท าใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจโอกาสท่ีลกูคา้ท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการขององคก์รกมี็

มากข้ึนดงันั้นถา้องคธุ์รกิจจ าเป็นตอ้งใหบุ้คลากรหรือพนกังานขององค์กรธุรกิจทุกคนให้มีหัวใจรักบริการ

หรือท่ีเรียกว่า "Service mind"   ซ่ึงการท าใหบุ้คลากรมีหวัใจรักการบริการนั้นจะตอ้งเร่ิมตน้ตั้งแต่การสรรหา

การคดัเลือกการฝึกอบรมการพฒันาและการจูงใจเพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่าง

กบัคู่แข่งขนั 

  กระบวนการ (Process) กระบวนการให้บริการเป็นกิจกรรมการส่งมอบการให้บริการแก่

ลกูคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้หรือบริการของธุรกิจส่ิงท่ีจะท าใหล้กูคา้เกิดความพึงพอใจก็คือธุรกิจจะตอ้งออกแบบ

กระบวนท่ีเก่ียวกับการซ้ือขายสินค้าหรือบริการให้ลูกคา้เกิดความสะดวกสบายในการซ้ือมากท่ีสุดซ่ึง

ปัจจุบนักระบวนการบริการท่ีดีนั้นจะตอ้งอาศยัระบบสารสนเทศ (information system) เขา้มาช่วยในการ

ใหบ้ริการลกูคา้อาทิธนาคารไดน้ าเคร่ืองฝากเงินอตัโนมติัและเคร่ืองถอนเงินอตัโนมติั(ATM) มาใชแ้ทนการ

เขา้แถวฝากเงินและถอนเงินท่ีเคาเตอร์หรือองค์กรภาครัฐน าระบบ One Stop Service มาใชบ้ริการท าให้

ประชาชนเกิดความสะดวกสบายและความรวดเร็วในใชบ้ริการดงันั้นการน าระบบระบบสารสนเทศมาใชใ้น

กระบวนการให้บริการไม่เพียงท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจแลว้ยงัสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนัอีกดว้ย 

  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ

ท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นและสัมผสัไดโ้ดยตรงไดแ้ก่การตกแต่งบรรยากาศสีสันความหรูหราอุปกรณ์ส่ิง

เหล่าน้ีจะท าให้เกิดแรงดึงดูดและความสนใจจากลูกค้าตลอดจนจูงใจให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการท่ีจะซ้ือ

สินคา้หรือบริการของธุรกิจดงันั้นลกัษณะทางกายภาพท่ีท าใหเ้กิดแรงดึงดูดและความสนใจนั้นจะตอ้งธุรกิจ

จะตอ้งก าหนด Conceptหรือเอกลกัษณ์ในก่อนว่าจะจดัลกัษณะทางกายภาพของธุรกิจเป็นอย่างไรแต่ตอ้ง
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ค านึงถึงความเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์หรือธุรกิจท่ีผ่านมาดว้ยจะท าให้ลกัษณะทางกายภาพของ

ธุรกิจโดยรวมเกิดความน่าสนใจและความเช่ือมัน่ถึงความมัน่คงขององคก์รธุรกิจนั้นดว้ยอยา่งไรก็ตามถา้ใน

อนาคตสภาพแวดลอ้มและเทคโนโลยยีงัเปล่ียนแปลงอยา่งต่อเน่ืองส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภคจะ

เปล่ียนแปลงไปเร่ือยๆส่วนประสมทางการตลาด7P's ก็คงไม่พอเพียงอีกต่อไปนกัการตลาดก็ตอ้งคิดคน้ส่วน

ประสมการตลาดเพ่ิมข้ึนมาอีกสุดทา้ยก็เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกคา้เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจ

สูงสุดต่อไป 

 

4.1 แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัการพฒันาการตลาด/กลยุทธ์การตลาด 

   4.1.1 ความหมายการพฒันากลยทุธก์ารตลาด 

   การพฒันา หมายถึงการปรับปรุงเปล่ียนแปลงใหดี้ข้ึนเพ่ือใหก้า้วไปขา้งหนา้ได้

อยา่งมัน่คงเหมาะสมกบัสถานการณ์ การพฒันากลยทุธท์างการตลาดจึงเป็นการศึกษาเพ่ือใหธุ้รกิจกา้วไป

ขา้งหนา้อยา่งมัน่คงเพราะว่าความมัน่คงจะมีความส าคญัมากของธุรกิจกลางหรือเลก็ ในการพฒันากลยทุธ์

การตลาดผูป้ระกอบการตอ้งเปล่ียนทศันคติในการมองเร่ืองต่าง ๆและตอ้งใหค้วามส าคญักบัขอ้มลู ตอ้ง

ประเมินสถานการณ์อยา่งถกูตอ้งและเป็นธรรม การพฒันากลยทุธท์างการตลาดจะประกอบดว้ย 2 ประเด็น

ใหญ่ ๆ คือ ตลาดและผลิตภณัฑ ์

  การพฒันากลยทุธก์ารตลาดม ี5 ตวัหลกั ๆ ท่ีจะตอ้งค านึงถึง 

1. กลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 

2. ผลิตภณัฑคื์อสินคา้และการบริการ 

3. กลยทุธร์าคา 

4. กลยทุธก์ารจดัจ  าหน่าย 

5. กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด 

(Nanosoft & Solution, 1999) 

  4.1.2 กลไกและขั้นตอนของการพฒันาระบบการตลาด 

  การพฒันาระบบการตลาดนั้น จ  าเป็นจะต้องเป็นระบบครบวงจร คือ ระบบของวงจร

การตลาดเอง ซ่ึงเร่ิมตน้จากการศึกษาตลาด การเจาะและขยายตลาด ไปจนถึงการพฒันาและส่งเสริมการขาย 

นอกจากน้ีระบบการตลาดจ าเป็นจะตอ้งเช่ือมโยงไปสู่ระบบการผลิตดว้ย ทั้งน้ีเพ่ือจะน าไปสู่การพฒันาและ

ปรับปรุงดา้นการผลิตและผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นไปตามความตอ้งการของตลาด กลไกของการเช่ือมโยงท่ีส าคญั 
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คือ ระบบขอ้มลู ข่าวสาร และองคก์รท่ีจะท าหนา้ท่ีกระจาย ประเมิน และติดตามติดตามขอ้มูลจากทางดา้น

การตลาดลงไปสู่การผลิตและจากการผลิตข้ึนไปสู่การตลาดในลกัษณะของการหมุนเวียนถ่ายเทอย่างเป็น

ระบบครบวงจรโดยต่อเน่ืองขั้นตอนของระบบการตลาดส าหรับการผลิตเพ่ือขาย การรักษาตลาด ตลอดจน

เพ่ิมส่วนแบ่งการตลาด จะมีขั้นตอนท่ีส าคญั 5 ขั้นตอน คือ 

   1. การศึกษาและวิจยัตลาด เพ่ือช้ีใหเ้ห็นถึงโอกาสและช่องทางการตลาดของตลาด

เป้าหมายและน าไปสู่ความเขา้ใจในเร่ืองของความตอ้งการของตลาด 

   2. การจดัระบบขอ้มลูข่าวสารการตลาด ผลของการศึกษาและวิจยัตลาดนั้นจะท า

ใหท้ราบถึงขอ้มลูทางดา้นการตลาด ซ่ึงจะช่วยส าหรับการตดัสินใจของผูผ้ลิตหรือผูส่้งออกว่ามีความเป็นไป

ไดใ้นดา้นศกัยภาพการส่งออก หรือความจ าเป็นในการปรับปรุงผลิตภณัฑท่ี์จะขายในตลาดเป้าหมายไดม้าก

นอ้ยเพียงใด 

   3. การพฒันาคุณภาพและผลิตภณัฑ ์ขั้นตอนน้ีเป็นการใชค้วามรู้ทางดา้นการตลาด

และความรู้ทางเทคโนโลยใีนดา้นการผลิตและการตลาด เพื่อใชป้รับปรุงสินคา้ส าหรับการผลิตเพ่ือขาย หรือ

เพื่อการส่งออก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการดา้นการตลาดในราคาท่ีสามารถแข่งขนัได้ 

   4. การเจาะและขายตลาด เป็นการรณรงค์ดา้นการส่งเสริมการขาย การโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์ และกิจกรรมสนับสนุนอ่ืน เช่น การจดัคณะผูแ้ทนการคา้ การแสดงสินคา้ การเจรจาทาง

การคา้เพื่อลดข้อกีดกัน และการเพ่ิมโควตา ทั้งน้ีเพ่ือรักษาหรือเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาด รวมทั้งพิจารณา

การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการจดัหาส่ิงอ  านวยความสะดวกพ้ืนฐานท่ีจ  าเป็น เช่น สถานท่ีแสดงสินคา้เพ่ือ

การส่งออกอยา่งถาวร เป็นตน้ 

5. การประเมินและติดตามผล เพื่อใหท้ราบถึงขอ้จ ากดัทางดา้น 

การขายและส่วนแบ่งการตลาดประเภทสินคา้ท่ีไดท้  าการส่งเสริมการขาย ศกัยภาพ และการอ่ิมตวัของตลาด

เพื่อหาทางกระจายตลาดต่อไป (ส านกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ, 2552) 
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5.แนวคดิทฤษฎีเกีย่วกบัธุรกจิประเภทร้านอาหารและภัตตาคาร 

5.1 ขอ้มลูทัว่ไปของธุรกิจประเภทร้านอาหารและภตัตาคาร 

  จากการส ารวจร้านอาหารในประเทศไทยของกรมอนามยัระหว่างปี พ.ศ.2541 –2545 พบว่า 

จ  านวนร้านอาหาร/ภตัตาคารมีอตัราการขยายตวัเพ่ิมข้ึนทุกปีโดยในปี 2545 มีร้านอาหาร จ  านวน 55,311 

ร้าน (ในกรุงเทพฯ จ  านวน 12,050 ร้าน และในต่างจงัหวดั จ  านวน 43,261 ร้าน) เพ่ิมข้ึนจากปี 2544 คิดเป็น

ร้อยละ 3 และจากขอ้มูลดา้นสถานการณ์ประกอบการด้าน สุขาภิบาลอาหาร ปี 2539-2543 พบว่า ร้าน

จ าหน่ายอาหารท่ีไดม้าตรฐานดา้นสุขาภิบาล โดย เฉล่ียร้อยละ 25 

  ธุรกิจร้านอาหาร/ภตัตาคารท่ีมาจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลกบักรมพฒันาธุรกิจการคา้ (ปี 

2543) มีจ  านวน 569 กิจการ โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะจดทะเบียนเป็นบริษทัจ ากดัท่ีมี ขนาดสินทรัพย์

ถาวรสุทธิไม่เกิน 50 ลา้นบาท และรองลงมาคือจดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากดัมีขนาดหลกัทรัพยถ์าวร

สุทธิไม่เกิน 50 ลา้นบาท ส่วนธุรกิจท่ี จดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคลมีเพียง 3 กิจการ ซ่ึงมี

ขนาดหลกัทรัพยถ์าวรสุทธิไม่เกิน 50 ลา้นบาทและธุรกิจท่ีจด ทะเบียนเป็นบริษทัมหาชนจ ากดัมีเพียง 3 

กิจการ มีขนาดขนาดสินทรัพยถ์าวรสุทธิมากกว่า 200 ลา้นบาท (กรมทะเบียนการคา้, 2552) 

ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นธุรกิจท่ีมีการปรับตวัเร็วเพื่อสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใน

สงัคมมากท่ีสุด ในช่วงทศวรรษท่ีผา่นมา (ค.ศ. 1994-2004) ธุรกิจอาหารใน สหรัฐอเมริกา มีจ  านวนมากกว่า 

600,000 แห่ง ไดรั้บการพฒันาใหแ้ปลกใหม่เพื่อสนองความตอ้งการของสงัคมและเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทุกปี 

สมาคมภตัตาคารสหรัฐอเมริกา (National Restaurant Association) คาดว่ารายไดจ้ากธรุกินอาหารจะสูงถึง 

577,000 ลา้นดอลลาร์ สหรัฐอเมริกาในปี ค.ศ. 2010 จากจ านวนภตัตาคารทุกรูปแบบจ าวน 1 ลา้นแห่งทัว่

สหรัฐอเมริกา ผูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีมีก  าลงัซ้ือสูงเป็นหนุ่มสาววยัท างานใหค้วามเห็นหลากหลาย ดงัน้ี 

1. 48 % เห็นว่า การรับประทานอาหารนอกบา้น เป็นส่วนหน่ึงของ

ชีวิตประจ าวนั 

2. 39 % เห็นว่า การรับประทานอาหารนอกบา้น ท าใหมี้เวลางานมากข้ึน 

3. 52 % เห็นว่า การบริโภคนอกบา้นเพราะ สะดวกสบาย 

4. 88% เห็นว่า การบริโภคนอกบา้นใหค้วามสนุกสนาน 

(กมล รัตนวิระกุล 2549: 11-14) 
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5.2 ลกัษณะของธุรกิจร้านอาหาร 

  ธุรกิจร้านอาหารแบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลกั คือ 

         1) ธุรกิจ Quick service restaurant มลูค่าตลาดประมาณ 15,000 –20,000 ลา้น 

บาท ส่วนใหญ่เป็นแฟรนไชซีของบริษทัแม่ในต่างประเทศประกอบดว้ยร้านขายไก่ ร้อยละ 40 เบอร์เกอร์ 

ร้อยละ 30 พิซซ่า ร้อยละ 20 และประเภทโดนทั ไอศกรีมอีกร้อยละ 10 ปัจจุบนั ร้านคา้ น้ีอยูใ่นลกัษณะรงตวั 

                              2) ธุรกิจภัตตาคาร มูลค่าตลาดไม่ต  ่ากว่า  1 หม่ืนลา้นบาท กลุ่มน้ีมีการ

ขยายตวัเร็ว มาก ผูป้ระกอบการต่างเร่งขยายสาขาสร้างภาพพจน์ของตนเองเพื่อสนองผูบ้ริโภคท่ีหันมานิยม

นัง่ รับประทานอาหารในร้านประเภทน้ีมากข้ึน 

         3) ธุรกิจร้านอาหารขนาดเลก็หรือ SMEs มลูค่าตลาดกลุ่มน้ีไม่ต ่ากว่า 1 หมื่น

ลา้น บาท ส่วนใหญ่เป็นร้านท่ีมีเจา้ของบริหารเองทุกอย่างผูป้ระกอบการรายใหม่จะเขา้มาในกลุ่มน้ีมาก 

(กรมทะเบียนการคา้, 2552)            

ธุรกิจอาหาร แบ่งเป็น 5 ประเภทท่ีส าคญั คือ 

            1) ภตัตาคารส าหรับครอบครัว (Family restaurant) เป็นห้องอาหารท่ีเปิดบริการ

อาหารและเคร่ืองด่ืม แบบหลากหลาย แก่ผูบ้ริโภคในทอ้งถ่ิน และชุมชน ส าหรับกลุ่มลูกค้าต่างวยั โดย

ก าหนดระยะเวลาการเปิดบริการเฉพาะม้ือ เช่น อาหารกลางวนั และ อาหารเยน็ 

   2) ร้านอาหารคาเฟทีเรีย (Cafeteria) เปิดบริการตลอดวนับริการอาหารง่ายๆ 

ประเภทอาหารจานเดียว และเคร่ืองด่ืมต่างๆ 

            3) ภตัตาคารพิเศษ (Fine dining restaurant) จ  าหน่ายอาหารเฉพาะอย่าง เช่น อาหาร

ไทย, อาหารจีน, อาหารอิตาเลียน เป็นตน้ 

            4) ภตัตาคารท่ีมีการแสดง หรือ ส่ิงบนัเทิง (Theatre or Entertainment restaurant) 

ใหบ้ริการอาหารและมีการแสดงต่างๆ ส่วนใหญ่จะเปิดบริการในเมืองใหญ่ เช่น ภตัตาคารขนัโตก เป็นตน้ 

            5) ร้านอาหารฟาสต์ฟูด (Fast food) บริการอาหารง่าย รวดเร็วและสะดวก เช่น 

แฮมเบอร์เกอร์ หรือไก่ทอด ซ่ึงตอ้งบริการดว้ยตนเอง เช่น  เค เอฟ ซี แมคโดนลัด์ (กมล รัตนวิระกุล 2549  : 

11-14) 

 กระทรวงพาณิชย ์แบ่งประเภทร้านอาหารออกเป็น  4  แบบ  โดยจ าแนกตามการออกแบบ 

ตกแต่งเป็นหลกั ไดแ้ก่  

1) ร้านอาหารระดบัหรู  (fine dining) เป็นร้านท่ีมีการออกแบบ 
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ตกแต่งอยา่งประณีต สวยงาม ใชว้สัดุและอุปกรณ์ราคาแพง จดัอาหารอยา่งหรู มีการบริการระดบั   5 ดาว 

2) ร้านอาหารระดบักลาง(casual dining)  เป็นร้านท่ีมีการ 

ออกแบบตกแต่งแบบพอเหมาะสมควร เนน้บรรยากาศแบบสบายๆ เป็นกนัเอง ราคาอาหารระดบัปานกลาง 

พนกังานบริการแบบเป็นกนัเอง ไม่มีพิธีรีตอง 

3) ร้านอาหารทัว่ไป (fast dining)   เป็นร้านท่ีมีการออกแบบ 

ตกแต่งแบบเรียบง่าย สะดวก รวดเร็ว มีความทนัสมยั เนน้บริการอาหารจานด่วน มีรายการอาหารจ ากดัและ

สามารถหมุนเวียนลกูคา้ไดใ้นปริมาณมาก 

4) ร้านริมบาทวิถี  (kiosk)   เป็นร้านท่ีมีการออกแบบตกแต่งแบบ 

ง่ายๆ เนน้อาหารจานเดียว สามารถปรุงไดง่้ายและรวดเร็ว โดยเป็นธุรกิจขนาดยอ่มท่ีมีเจา้ของร้านเป็นพ่อ

ครัวเอง(ส่วนส่งเสริมพฒันาธุรกิจบริการ ส านกัส่งเสริมและพฒันาธุรกิจ,2552) 

การบริการในภตัตาคารและร้านอาหารสามารถ แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท ใหญ่ๆ  

ดงัน้ี 

1) การบริการเต็มรูปแบบ (Full-service) 

หมายถึง ภตัตาคารหรือหอ้งอาหารต่างๆ ท่ีมีพนักงานแต่งการมีเคร่ืองแบบของภตัตาคาร พนักงานจะตอ้ง

ผา่นการฝึกอบรมมาเป็นอยา่งดีในการใหบ้ริการ การบริการประเภทน้ีมีตั้งแต่ร้านอาหารทัว่ไปจนกระทั้งถึง

หอ้งอาหารหรูหรา ในโรงแรมระดบั 5 ดาว 

2) การบริการก่ึงรูปแบบ (Semi-service) 

หมายถึง ภตัตาคารท่ีมีพนกังานแต่งกายมีเคร่ืองแบบของภตัตาคาร เช่น เดียวกบัการบริการเต็มรูปแบบแต่

แตกต่างกนัตรงท่ีก่ึงรูปแบบนั้นเป็นภตัตาคารท่ีมีการใหบ้ริการทั้งท่ีมีเป็น อาหารตามสัง่ (A La Carte Menu) 

และอาหารบุฟเฟต ์(Buffet) ร้านอาหารประเภทน้ี เช่น หอ้งอาหารสราญรมยท่ี์โรงแรมฮิลตนัอินเตอร์เนชัน่

แนล ห้องอาหารพรอมเมนาร์ด โรงแรมอมารี วอเตอร์เกต ห้องอาหารชีส เตร่า โรงแรมโนโวเทล หรือ 

ร้านอาหารท่ีเป็นอาหารจานด่วนบางอยา่ง เช่น ชีสเล่อร์ เชสเตอร์กรีล หรือ แมก้ระทัง่ พิซซ่าฮทั ก็จดัอยู่ใน

การบริการประเภทน้ี 

3) การบริการตนเอง (Self-service) 

หมายถึง ร้านอาหารท่ีมีการเตรียมอาหารและเคร่ืองด่ืมไวพ้ร้อมก่อนแลว้สามารถบริการให้แกลูกคา้ไดท้นัที 

เหมาะส าหรับผูท่ี้เร่งรีบ และมีเวลาบริโภคน้อย ไม่มีพนักงานเสิร์ฟ ไม่มีพิธีรีตรอง ผูรั้บบริการท าหน้าท่ี

บริการตนเอง นิยมเรียกร้านอาหารประเภทน้ีว่า ฟาสตฟ์ู้ ด (Fast food) หรือร้านอาหารจานด่วน นอกจากน้ียงั
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รวมถึงบุตเฟ่ต ์(Buffet) คาเฟทีเรีย  (Cafeteria) และร้านอาหารจานด่วนในระบบแฟรนไชส์ทัว่ไปจะเห็นได้

ว่า ภตัตาคาร ห้องอาหาร ร้านอาหาร สวนอาหาร แตกต่างอย่างไร แต่มีอยู่อย่างหน่ึงท่ีเหมือนกนัคือ เป็น

ธุรกิตท่ีใหบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืม ดงันั้นร้านไหนจะไดรั้บความนิยมจากลกูคา้มาก ก  าไรมาก ครองส่วน

แบ่งทางการตลาดมาก สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้าก จึงข้ึนอยูก่บัมาตรฐานการบริการ (Standard 

service)  (เอกพงศ ์ธนพิบูลพงศ ์2546 : 30-31) 

 

5.3 โครงสร้างตน้ทุนการประกอบธุรกิจร้านอาหาร 

        ตน้ทุนท่ีส าคญัในการประกอบธุรกิจร้านอาหารประกอบดว้ยค่าอาหาร เคร่ืองด่ืม  

และ เคร่ืองปรุง คิดเป็นร้อยละ 44 ต่อตน้ทุนทั้งหมดเงินเดือนและค่าแรงพนกังาน ประมาณร้อยละ 21 ส่วนท่ี

เหลือประกอบดว้ยค่าใชจ่้ายดา้นอาคารสถานท่ี ค่าสาธารณูปโภค ค่าวสัดุอุปกรณ์ และ ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ 

ประมาณร้อยละ 35 

   5.4 การวิเคราะห์สภาพธุรกิจร้านอาหาร 

                      จุดแข็งของธุรกิจ 

                          1) ประเภทของร้านและชนิดของอาหารมีหลากหลายครอบคลุม 

ความตอ้งการของ ผูบ้ริโภคอยา่งกวา้งขวาง ท าใหป้ระชาชนสามารถเลือกบริโภคไดง่้าย 

                          2) อาหารเป็นปัจจยัพ้ืนฐานท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตธุรกิจร้านอาหารจึง

จ าเป็นและ ยงัอยูไ่ดต่้อไป 

                          3) ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีตอ้งใชค้วามสามารถในการบริหารทุกดา้น

ถา้ ประสบผลส าเร็จจะใหผ้ลตอบแทนท่ีน่าพอใจ 

จุดอ่อนของธุรกิจ 

                        1) ความผนัผวนของสภาวะเศรษฐกิจส่งผลกระทบต่อรายไดข้อง 

ประชาชนท าให ้ก  าลงัซ้ือเปล่ียนแปลงง่าย 

                          2) ร้านอาหารในปัจจุบนัมีจ  านวนมากเน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีไม่ซบัซอ้นท า

ใหก้าร แข่งขนัสูง 

                        โอกาส/ปัจจยัคุกคาม 

                          1) เม่ือรายไดข้องประชาชนสูงข้ึนอ านาจการซ้ือและความถ่ีในการ

รับประทาน อาหารนอกบา้นโนม้เพ่ิมตามรายได ้
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                          2) ปัจจุบนัประชาชนตอ้งออกไปท างานนอกบา้นมากข้ึนสภาพสงัคมตอ้ง

รีบเร่งแข่ง กบัเวลา อีกทั้งปัญหาการจราจรท าใหเ้วลาและความสะดวกในการประกอบอาหารรับประทาน 

เองนอ้ยลง การใชบ้ริการร้านอาหารและภตัตาคารจึงมีมากข้ึน 

                          3) ความเสียหายท่ีเกิดข้ึนต่อผลผลิตทางการเกษตรอนัเน่ืองมาจากภยั 

ธรรมชาติ หรือโรคระบาดในเน้ือสตัวแ์ละพืชผกั 

                         4) ปัญหาตน้ทุนสินคา้ท่ีอาจสูงข้ึนเน่ืองจากราคาน ้ ามนัท่ีเพ่ิมข้ึน 

 

กระทรวงพาณิชยไ์ดว้ิเคราะห์สภาพธุรกิจร้านอาหารดงัน้ี 

 จุดแข็งของธุรกิจ 

1) ชนิดและประเภทของร้านมีความหลากหลาย  ท าให ้

สามารถเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคได ้

2) อาหารเป็นปัจจยัพ้ืนฐานในการด ารงชีวิต ถึงแมเ้ศรษฐกิจโลก 

และอุตสาหกรรมต่างๆชะลอตวั แต่ความตอ้งการในการบริโภคอาหารก็ยงัคงมีต่อไป 

3) มีความพร้อมและศกัยภาพสูง ในรสชาติคุณค่า และการให ้

บริการตามวฒันธรรมไทย 

 จุดอ่อนของธุรกิจ 

1) ความผนัผวนของสภาวะเศรษฐกิจ ส่งผลกระทบต่อก าลงั 

ซ้ือของผูบ้ริโภค 

2) ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีเปิดกิจการง่าย จึงมีการแข่งขนัสูง 

3) ใหค้วามส าคญักบัการบริหารงานบุคคลค่อนขา้งนอ้ย  ใช ้

การเรียนรู้งานจากพนกังานเก่าเป็นหลกั 

 โอกาสของธุรกิจ 

1) เม่ือเศรษฐกิจดีข้ึน รายไดป้ระชาชนสูงข้ึน อ  านาจการซ้ือ 

และความตอ้งการในการรับประทานอาหารมีมากข้ึน 

2) ร้านอาหารไทยเป็นธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงในต่างประเทศ  

ผูป้ระกอบการสามารถมองหาการขยายการลงทุนได ้

3) การสนบัสนุนจากภาครัฐท่ีมกีารผลกัดนัการส่งออก 
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อาหารไทยและขยายตลาดร้านอาหารไทยในประเทศต่างๆ เช่น ยทุธศาสตร์ครัวไทยสู่โลก (kitchen of the 

world) 

 ปัจจยัคุกคามของธุรกิจ 

1) ความเสียหายอนัเน่ืองมาจากภยัธรรมชาติ เช่น สึนามิ  

หรือ โรคระบาดท่ีเกิดข้ึน เช่น ไขห้วดัใหญ่สายพนัธุใ์หม่ ท าใหก้ารบริโภคอาหารมีนอ้ยลง 

2) ปัญหาของตน้ทุนสินคา้ท่ีมีเพ่ิมข้ึน อนัเน่ืองมาจากราคาน ้ ามนั 

ในตลาดโลกท่ีเพ่ิมข้ึน 

3) การเติบโตของร้านอาหารต่างชาติท่ีมีอตัราการเติบโต 

ค่อนขา้งสูง ส่งผลใหธุ้รกิจร้านอาหารต่างชาติมีส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมข้ึน 

  5.5 ปัญหาธุรกิจร้านอาหาร 

                        ปัจจุบนัธุรกิจร้านอาหารของไทยยงัไม่สามารถขยายธุรกิจใหเ้ติบโต 

และเขม้แข็งไดเ้น่ืองจากมีปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ ไดแ้ก่ 

                          • ดา้นกฎ ระเบียบ กฎหมาย ความล่าชา้และซ ้าซอ้นของหน่วยงานราชการ

เช่น การเสีย ภาษี (เหลา้ บุหร่ี เบียร์) การขออนุญาตสถานประกอบการกฎหมายลิขสิทธ์ิ เป็นตน้ 

                          • ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการขาดความรู้เร่ืองการบริหารจดัการการ

ปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตและมาตรฐานการผลิต รวมทั้งแรงงานมีอตัราการเขา้ออกสูง และขาดความ

ช านาญดา้นภาษาต่างประเทศ 

                          • ดา้นเงินทุนหมุนเวียน ไม่สามารถเขา้ถึงแหล่งเงินกูด้อกเบ้ียต ่าได้

เน่ืองจากขาดขอ้มลูข่าวสารเร่ืองแหล่งเงินทุน และความรู้ในดา้นการเขียนแผนธุรกิจ 

                          • ดา้นการตลาด มีการลอกเลียนแบบสูงมากขาดความคิดในกาเร่ิม

สร้างสรรคท์ าใหข้าดความเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน และเกิดการแข่งขนักนัเองสูงมาก 

                          • ดา้นการรวมกลุ่ม ขาดการรวมกลุ่มเพื่อสร้างแนวร่วมและพนัธมิตรใน

การประกอบธุรกิจ รวมทั้งสร้างอ  านาจในการต่อรองดา้นอ่ืนๆ 
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6.งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

  สุจิตราภรณ์  วงษศ์รีแกว้ (2549 : บทคดัยอ่)  ท าการวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจและพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านอาหารในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเลย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาระดบัความพึง

พอใจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านอาหารในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเลย และศึกษาเชิงเปรียบเทียบ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในช่วงปกติ และช่วงเทศกาล  ผลการวิจยัพบว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในช่วงปกติ 

ส่วนใหญ่ไปรับประทานอาหารในลกัษณะแลว้แต่โอกาส โดยใชร้ะยะเวลาในการรับประทานอาหาร 1-2 

ชัว่โมง เหตุผลในการรับประทานอาหารท่ีร้านอาหาร คือ เพ่ือรับประทาน เพ่ือพบปะเพ่ือนฝงู ครอบครัว 

เพื่อความบนัเทิง และเพื่อการพกัผ่อน (ตามล าดบั) และพบว่าผูบ้ริโภคมีช่วงเวลา ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย/คร้ัง 

จ  านวนผูท่ี้ไปร่วมรับประทานอาหารและรับข่าวสารดว้ยส่ือเดียวกนั กบัช่วงเทศกาล  ผูบ้ริโภคมีความพอใจ

โดยรวม และรายไดอ้ยู่ในระดบัปานกลางยกเวน้การจดัจ  าหน่ายซ่ึงมีความพึงพอใจในระดบัมากและการ

วิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน (ท่ีระดบัความส าคญั .05)  พบว่า เพศชายมีความพอใจต่อร้านอาหารในดา้น

คุณลกัษณะของอาหารและ/หรือ เคร่ืองด่ืมการบริการในร้านอาหาร พนกังานใหบ้ริการ (ชาย/หญิง) ลกัษณะ

ทางกายภาพและดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกว่าเพศหญิง 

จนัจิรา  อินต๊ะยะ (2551 : บทคดัยอ่)  ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีม 

อิทธิพลในการเลือกใชบ้ริการภตัตาคารและร้านอาหารในจงัหวดัพิษณุโลก โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการภัตตาคารและร้านอาหารในจังหวดั

พิษณุโลก และแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดธุรกิจภัตตาคารและร้านอาหารในจังหวัดพิษณุโลก  

ผลการวิจยัพบว่า จากการเก็บขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์ และการรวบรวมขอ้มลูโดยแบบสอบถาม และใชส้ถิติ

ในการวิเคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี การหาค่าร้อยละ ค่าเบ่ียงมาตรฐาน ซ่ึงผลการวิจบัสรุปได้

ว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผูใ้หบ้ริการไดแ้ก่ ความสุภาพยิ้มแยม้แจ่มใส มีมนุษยสัมพนัธ์ มาก

ท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ ความสะอาดและความเรียบร้อย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 

ความสะอาดของอาหาร รสชาติของอาหารความสดใหม่ของอาหาร และคุณภาพ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคา

อาหารมีความเหมาะสมและคุม้ค่า ราคาอาหารมีการแสดงไวช้ดัเจน และราคามาตรฐาน ปัจจัยดา้นช่อง

ทางการจดัจ  าหน่าย ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของร้านสะดวกแก่การเดินทาง และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

ไดแ้ก่ ส่วนลดใหแ้ก่ลกูคา้ท่ีใชบ้ริการ การท าบตัรลดแจกใหล้กูคา้ เป็นอนัดบัรองลงมา          

  วิไลลกัษณ์ โรจน์กุลพาณิชยก์ุล และคณะ (2552 : บทคดัย่อ) ท าการวิจยัเร่ือง การพฒันา

แนวทางธุรกิจ SMEs สู่ธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์ท่ีประสบความส าเร็จ โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา 1) ภูมิ
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ความรู้ ความช านาญของผูป้ระกอบการธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์ 2) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีท าให้ธุรกิจระบบแฟ

รนไชส์ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายขององคก์ร และ 3)แนวทางการพฒันาธุรกิจ SMEs สู่ธุรกิจในรูปแบบ

ของแฟรนไชส์ท่ีประสบความส าเร็จ การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามระเบียบและวิธีการวิจยัเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) โดยวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการคน้ควา้เอกสารต าราวิชาการ และ

ส่ิงพิมพ์ท่ีเก่ียวขอ้ง ส่วนการรวบรวมข้อมูลในภาคสนามนั้นได้ใช้วิธีการสังเกตุการณ์ และสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์ไทย จ  านวน 10 ธุรกิจ ผลการศึกษาผูป้ระกอบการธุรกิจรูปแบบแฟ

รนไชส์ทั้ง 10 ธุรกิจ พบว่าภูมิความรู้ความช านาญของผูป้ระกอบการธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์ ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลท่ีท าให้ธุรกิจระบบแฟรนไชส์ประสบผลส าเร็จ  และ การพฒันาแนวทางธุรกิจ SMEs สู่ธุรกิจ

รูปแบบแฟรนไชส์ท่ีประสบความส าเร็จ มีดงัน้ี  

1) ภูมิความรู้ความช านาญ พบว่าผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี หรือสูงกว่า, มีประสบการณ์ท างานในต าแหน่งงานหรือขอบข่ายงานท่ีคลา้ยกนั, มีประสบการณ์

จากการเป็นเจา้ของธุรกิจมาก่อน, เคยผ่านการอบรมต่างๆท่ีเก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์ และมีความรู้ความ

ช านาญในอาชีพท่ีด าเนินการอยูใ่นปัจจุบนั  

2) ปัจจยัในการสร้างแฟรนไชส์ให้ประสบความส าเร็จ พบว่า มีเพียง 6 ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการ

ธุรกิจแฟรนไชส์ด าเนินตามครบทั้ง 10 ราย คือ การสร้างระบบการอบรมท่ีเป็นมาตรฐาน, มีหลกัในการ

เลือกแฟรนไชส์ซีท่ีช่วยให้ธุรกิจเติบโตได้จริง, มีการจัดการกบัอุปกรณ์ในการด าเนินงาน, การสร้าง

มาตรฐานในการวดัคุณภาพของงานทุกขั้นตอน, มีความเช่ือมัน่ในสินคา้ บริการ และระบบงาน และสุดทา้ย

คือมีการควบคุมดูแลระบบงานอย่างใกลชิ้ด ส่วนปัจจยัอีก 10 ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการบางรายไม่ไดม้ีการ

ด าเนินกิจกรรมตาม แต่ก็ไดม้ีการวางแผนในอนาคตท่ีจะด าเนินการตามปัจจยัดงักล่าว เพื่อเป็นแนวทางใน

การพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์ของตนเองใหป้ระสบความส าเร็จไดใ้นอนาคต  

3) การพฒันาแนวทางธุรกิจ SMEs สู่ธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์ท่ีประสบความส าเร็จ พบว่า

ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์มีการวางแผนในการด าเนินการ และพฒันาธุรกิจในอนาคต ซ่ึงสรุปเป็น

ประเด็นต่างๆจ านวน 8 ปัจจยัดงัน้ีคือ การสร้างระบบการบริหารงานหลายรูปแบบ, การสร้างตวัอยา่งสาขาท่ี

ดูโดดเด่น, การเนน้ระบบสารสนเทศท่ีรัดกุม, การวางองค์กรการบริหารเพื่อรองรับการขยายตวัของธุรกิจ

และรับผดิชอบงาน สาขา, การวางแผนงานโฆษณาและการประชาสมัพนัธ,์ การจดลิขสิทธ์ิท่ีครอบคลุม และ

สร้างทีมงานเพ่ือการ พฒันาสินคา้ และบริการ ส่วนอีก 2 ปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ทั้ง 10 ราย

ไม่มีการวางแผนในการด าเนินการในอนาคตเลยคือ ดา้นการส ารวจกลุ่มลกูคา้ประชากร และการเก็บเงินทุน
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ส ารอง และจากการศึกษาคร้ังน พบว่าแต่ละปัจจยัมีผูป้ระกอบการบางรายไม่มีการวางแผนในการด าเนินการ

ในอนาคต ถึงแมว้่าในปัจจุบนัก็ไม่มีการด าเนินการตามปัจจยัดงักล่าวดว้ยก็ตาม ซ่ึงผูป้ระกอบการท่ีไม่ไดม้ี

การวางแผนในการด าเนินการนั้น มีสาเหตุมาจากปัจจยัหลายประการ เช่น ผูป้ระกอบการมีความเห็นว่า

บริษทัของตนยงัเป็นองคก์รท่ีมีขนาดเล็กอยู่, ไม่มีงบประมาณเพียงพอต่อการลงทุนในการด าเนินงานตาม

ปัจจยัต่างๆ และบริษทัมีโครงสร้างองคก์รท่ียดืหยุน่ สามารถปรับเปล่ียน และด าเนินการดว้ยก าลงัคนเพียง

จ านวนนอ้ยได ้เป็นตน้ 

  พนัธ์รบ ก  าลา และประเสริฐ กิติรัตน์ตระการ (2551 : บทคดัย่อ)  ท าการวิจยัเร่ือง ความ

คิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์บริษทั ชายส่ีบะหมี่เก๊ียว จ  ากดั โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ

ศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์ บริษทั ชายส่ีบะหมี่เก๊ียว จ  ากดั และเพื่อ

เปรียบเทียบความแตกต่างของระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์ บริษทั ชาย

ส่ี บะหมี่เก๊ียว จ  ากดั จ  าแนกตามขอ้มูลเบ้ืองตน้ของแฟรนไชส์ซี กลุ่มตวัอย่างคือ แฟรนไชส์บริษทั ชายส่ี 

บะหมี่เก๊ียว จ  ากดั จ  านวน 300 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้

วิเคราะห์ขอ้มลู คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว และการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ดว้ยวิธีเชฟเฟ ผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นต่อกล

ยุทธ์การตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์ของบริษทั ชายส่ี บะหมี่เก๊ียว จ  ากดั โดยภาพรวมและรายดา้น อยู่ใน

ระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ  าหน่าย 

ดา้นการใหบ้ริการหลงัการขาย ดา้นความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ และดา้นราคา ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็น

ต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์ของบริษทั ชายส่ี บะหมี่เก๊ียว จ  ากดั พบว่า แฟรนไชส์ท่ีมี เพศ อาย ุ

สถานภาพการสมรส อาชีพ ภูมิล  าเนา สถานท่ี ตั้งร้าน ช่วงเวลาประกอบการ ระยะเวลาของการเป็นแฟรน

ไชส์ ต่างกนั มีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั การเปรียบเทียบความคิดเห็นต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกิจแฟรน

ไชส์ของบริษทั ชายส่ีบะหมี่เก๊ียว จ  ากดั จ  าแนกตามสาเหตุของการเป็นแฟรนไชส์ พบว่า โดยภาพรวม มี

ความคิดเห็นแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 ฐาณิษา สุขเกษม  (2552: บทคัดย่อ) ท าการศึกษาวิจัยเร่ืองการสารวจสถานะของการพฒันา

ทรัพยากรมนุษยใ์นธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย มีวตัถุประสงค ์หลกัคือ ศึกษาสถานะของการมีอยู่ และ

การนาการพ ัฒนาทรัพยากรมนุษยไ์ปใชใ้นธุรกิจแฟรนไชส์ โดยศึกษาจากองค์กรซ่ึงประกอบธุรกิจแฟรน

ไชส์ในฐานะเป็นผูข้ายสิทธ์ิในประเทศไทยท่ีดาเนินธุรกิจมานานกว่า 5 ปี มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง และใช้

วิธีการเก็บขอ้มลูโดยศึกษาจากเอกสารขั้นทุติยภูมิเก่ียวกบัองคก์ร การสมัภาษณ์ และแบบ สอบถาม ขอ้ 
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ค าถามท่ีใชใ้นการสมัภาษณ์และจดัทาแบบสอบถามพฒันาข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรมดา้นธุรกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม และความคิดเห็นจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นธุรกิจแฟรนไชส์และดา้นการพฒันาทรัพยากร

มนุษย ์ การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามใชส้ถิติแบบร้อยละ และค่ามธัยฐานการรวบรวมขอ้มูลจากการ

สัมภาษณ์นาไปใชเ้พื่อใชเ้สริมขอ้มูลจากแบบสอบถาม และเพื่อยืนยนัความถูกตอ้งของผลการศึกษาผล

การศึกษาพบว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ มีการใชก้ารพฒันาทรัพยากรมนุษยใ์น 3 ดา้นคือ 1.ใชใ้นการพฒันา

ศกัยภาพของบุคลากร 2.ใชใ้นรูปแบบการบริหารจดัการซ่ึง เป็นปัจจยั ส่งผลต่อความสาเร็จขององค์กร       

3.ใชเ้พื่อถ่ายทอดเทคโนโลยจีากแฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไชส์ซี ซ่ึงเป็นการสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจท่ีสาคญั

ของธุรกิจแฟรนไชส์ รูปแบบการพฒันาทรัพยากรมนุษยซ่ึ์งใชเ้พื่อถ่ายทอดเทคโนโลยท่ีีนิยมใชม้ากท่ีสุดคือ 

การฝึกอบรมพนกังานแฟรนไชสซี และ การใชคู้่มือการปฏิบติังาน ปัจจยัแห่งความสาเร็จของธุรกิจแฟรน

ไชส์ท่ีสาคญัมากท่ีสุดคือ คุณภาพและภาพพจน์ของสินคา้/บริการ ปัจจยัดา้นการถ่ายทอดเทคโนโลยท่ีีส าคญั

ท่ีสุดทั้งความคาดหวงัและการด าเนินการไดใ้นปัจจุบนัคือ ความชานาญรอบรู้ของเจา้หน้าท่ีฝึกอบรมของ

บริษทั ปัจจยัท่ีส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ค่าใชจ่้ายในการฝึกอบรมท่ีเรียกเก็บจากแฟรนไชส์ซี 

ศกัดา ธนิตกุล (2549: บทคดัย่อ) ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นภาคธุรกิจท่ีใหญ่มากในระบบเศรษฐกิจ 

โดยเฉพาะอยา่งในประเทศพฒันา แลว้เช่น ประเทศสหรัฐอเมริกา สหภาพยโุรป และประเทศญ่ีปุ่น ธุรกิจแฟ

รนไชส์เป็นธุรกิจท่ีได้รับความนิยมเน่ืองจากเป็นระบบธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพสูง  กล่าวคือ ท าให้ผูใ้ห้

อนุญาตสามารถขยายเครือข่ายธุรกิจแฟรนไชส์ของตนไดอ้ยา่งรวดเร็วมากโดยไม่ตอ้งใชเ้งินจ านวนมากใน

การขยายเครือข่ายและผูไ้ดรั้บอนุญาตเองก็ไดรั้บประโยชน์จากการท่ีสามารถเขา้สู่ตลาดจดักระจายสินคา้

และบริการในฐานะนกัลงทุนและผูป้ระกอบการโดยง่ายและโอกาสท่ีธุรกิจจะลม้เหลวก็ต  ่าลง เน่ืองจากใน

ระบบธุรกิจแฟรนไชส์ผูใ้หอ้  านาจจะมีอ  านาจตลาด หรืออ านาจต่อรองเหนือว่าผูรั้บอนุญาต จึงมีแนวโน้มสูง

ท่ีผูใ้หอ้นุญาตจะใชอ้  านาจดงักล่าวโดยไม่ชอบธรรมโดยการเขียนขอ้สญัญาท่ีมีลกัษณะจ ากดัการแข่งขนั 

หรือขอ้สญัญาจ ากดัไม่ใหผู้รั้บอนุญาตประกอบธุรกิจแข่งกบัตนลงในสญัญาแฟรนไชส์และบงัคบัให้ 

ผูรั้บอนุญาตตอ้งรับขอ้สญัญาดงักล่าว ในสหภาพยุโรป ประเทศเยอรมนันี ประเทศฝร่ังเศส ประเทศญ่ีปุ่น

และประเทศเกาหลีใต ้ขอ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนั และขอ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนัของผูรั้บอนุญาตจะตกอยู่

ภายใตบ้งัคบัของกฎหมายแข่งขนัทางการคา้ ในประเทศสหรัฐอเมริกาจะตกอยู่ภายใตบ้งัคบัของกฎหมาย 

Sherman กฎหมาย Clayton กฎหมาย Fair Trade Commission ส่วนขอ้สัญญาจ ากดัการแข่งขนัของผูรั้บ

อนุญาตจะตกอยูภ่ายใตบ้งัคบัของกฎหมายสญัญา โดยเฉพาะอยา่งยิง่กฎหมายท่ีเกิดจากค าพิพากษาของศาล

ยติุธรรม ในประเทศองักฤษ ขอ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนัและขอ้สัญญาจ ากดัการแข่งขนัของผูรั้บอนุญาตจะ
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ตกอยูภ่ายใตบ้งัคบัของกฎหมายสัญญาในแง่มุมมองของการก ากบัดูแลธุรกิจแฟรนไชส์แลว้  ประเทศไทย

เกิดตามแนวของประเทศองักฤษโดยการประกาศใชพ้ระราชบญัญติัว่าดว้ยขอ้สัญญาท่ีไม่เป็นธรรม  พ.ศ. 

2540 ซ่ึงมีผลท าใหข้อ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนัและขอ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนัของผูใ้ห้อนุญาตตกอยู่ภายใต้

บงัคบัของบทบญัญติัมาตรา 5 ของพระราชบญัญติัว่าดว้ยขอ้สัญญาท่ีไม่เป็นธรรม พ.ศ. 2540 และตาม

บทบญัญติัมาตรา 150 ของประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์ศาลไทยตอ้งพิจารณาก่อนว่าขอ้สัญญาจ ากดั

การแข่งขนั หรือขอ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนัของผูรั้บอนุญาตในสญัญาแฟรนไชส์ ขดัต่อความสงบเรียบร้อย

หรือศีลธรรมอนัดีของประชาชนหรือไม่ หากไม่ขดัศาลจึงมีอ  านาจท่ีจะปรับลดระดบัความไม่เป็นธรรมของ

ขอ้สญัญานั้น ใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีเป็นธรรมแก่คู่สญัญาทั้งสองฝ่ายได ้หากพิจารณาแนวค าพิพากษาของศาลฎีกา

แลว้จะเห็นไดว้่า ศาลฎีกาไม่เคยตดัสินให้ขอ้สัญญาจ ากดัการแข่งขนัของลูกจา้งตกเป็นโมฆะเลย ในทาง

ตรงกันขา้มศาลฎีกาตดัสินว่าขอ้สัญญาจ ากัดการแข่งขนัเป็นข้อสัญญาท่ีมีผลใชบ้งัคบัได้ ซ่ึงบทบญัญัติ

มาตรา 5 จะท าใหศ้าลไทยมีทั้งอ  านาจและความยดืหยุน่ท่ีจะปรับเปล่ียนขอ้สญัญาจ ากดัการแข่งขนัของผูรั้บ

อนุญาตใหส้ะทอ้นดุลยภาพท่ีเป็นธรรมของผลประโยชน์ของคู่สัญญาทั้งสองฝ่ายไดเ้หมาะสมและยุติธรรม

ข้ึนอยา่งแน่นอน 

 

7. กรอบแนวคดิการวจิยั 

ในการท าการวิจยัเพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์คร้ังน้ี  

ได้มีการหาข้อมูลเชิงส ารวจ (Survey Study) โดยการใช้แบบสอบถามท่ีเป็นการสัมภาษณ์ส่วนบุคคล 

(Personal Interview)  การสมัภาษณ์กบักลุ่มตวัอย่าง  เพื่อศึกษารวบรวมขอ้มูลท่ีเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการท า

ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ แลว้น าปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าวใหม้าไปท าการศึกษาขยายผล 

เพ่ือเป็นขอ้มลูปฐมภูมิ ในการก าหนดกรอบแนวความคิดการวิจยั ดงัน้ี  
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ภาพท่ี 3 กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

        ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 

(Independent Variables)                   (Dependent Variable) 

 

 

 ปัจจยัส่วนบุคคล  

- เพศ   

- อาย ุ 

- รายไดเ้ฉล่ีย 
 

 

ปัจจยัในดา้นการบริหารงาน 

- รูปแบบการด าเนินงานของ Franchise         

(Franchising Model)  

- กลยทุธท์างการตลาดของการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 

- การพฒันาผลิตภณัฑ/์สินคา้/บริการ 

- การก าหนดราคาสินคา้ 

- การสรรหาและจดัวางสถานท่ี 

- การบริหารกระบวนการด าเนินงานภายใน 

- การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์

- การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

ความส าเร็จในการท าธุรกิจ

ร้านอาหารจีนในรูปแบบ    

แฟรนไชส์ 
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บทที่ 3 

วธีิการด าเนินการวจิยั 

  

 เพื่อใหก้ารวิจยัเร่ือง การศกึษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ เป็นไป

ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ผูว้จิยัไดก้  าหนดวิธีการด าเนินการวิจยัไวต้ามขั้นตอน ดงัน้ี 

  3.1 ก  าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

  3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มลู 

  3.3 การสร้างและหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 

  3.4 การวิเคราะห์ขอ้มลูและสถิติท่ีใช ้

 

3.1 ก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 3.1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการในธุรกิจแฟรน

ไชส์ และกลุ่มนิสิต นกัศกึษาท่ีศกึษาในสาขาผูป้ระกอบการ ระดบัปริญญาโท ของมหาวิทยาลยัในสงักดั

ทบวงมหาวิทยาลยั ทั้งรัฐบาล และเอกชน 

 3.1.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการในธุรกิจแฟรนไชส์ จ  านวน  6  

ราย ท่ีไดม้าจากการสุ่มอยา่งง่าย  ( Simple Random Sampling) โดยการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling)  ส่วนกลุ่มนิสิต นกัศึกษา ในสาขาผูป้ระกอบการ เป็นผูท่ี้ศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาโท ในสงักดั

มหาวิทยาลยัของรัฐบาล และเอกชน ตามรายช่ือของทบวงมหาวิทยาลยัในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีไดม้าจาก

การสุ่มอยา่งง่าย  ( Simple Random Sampling)  แบบบงัเอิญ (Accidental Sampling)  เน่ืองจากไม่ทราบ

ประชากรท่ีแทจ้ริง หรือประชากรท่ีมีจ  านวนไม่จ  ากดั (Infinite  Population) ผูว้ิจยัจึงไดก้  าหนดขนาดตวัอยา่ง 

(simple size) ดว้ยการใชสู้ตรของทาโร ยามาเน่  (Taro Yamane, 1973 : 125)   
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n = P( 1 - P ) Z2 

E2 
 

เมือ่    n    คือ จ  านวนตวัอยา่ง หรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

                    P   คือ ค่าสดัส่วนของตวัอยา่ง (0.5) 

            Z   คือ Z Score ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% (Z = 1.96 ) 

            E   คือ ค่าความคลาดเคล่ือน (0.05) 

 

สามารถแทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี 

n = 0.5 ( 1 – 0.5 ) (1.96)2 

           (0.05)2 

= 385  คน 

 

จากการค านวณกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา โดยยอมใหเ้กิดความผดิพลาดไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 

ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดต้วัอยา่งเท่ากบั 385 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่ม

ตวัอยา่ง จ  านวน  400  คน 

 

3.2 เคร่ืองมอืที่ใช้ในการเกบ็ข้อมูล 

 ในการศึกษาน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มลูทุติยภูมิจากแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งโดยศึกษาวิจยั

จากเอกสาร และการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิโดยการใชว้ิธีวิจยัเชิงปริมาณประเภทการวิจยัเชิงส ารวจ        

( Survey Methodology)  จากแหล่งขอ้มลูต่าง ดงัน้ี 

- การเก็บรวมรวมขอ้มลูเบ้ืองตน้ของการศึกษาวจิยัจากแหล่งขอ้มลูทุติยภูมิ ไดแ้ก่ เวปไซต์

ของแฟรนไชส์ซอร์ แผน่พบั และงานแสดงสินคา้ 

- เก็บรวบรวมขอ้มลูเชิงลึก ดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นแฟรนไชส์ เจา้ของ

ธุรกิจแฟรนไชส์ หรือแฟรนไชส์ซี เพื่อน ามาวิเคราะห์ในการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท า

ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ 



40 

 

- การเก็บรวมรวมขอ้มลูเชิงปริมาณ จากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อท าการสรุปปัจจยัท่ีมีผลต่อความเป็นไป

ไดใ้นการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ 

 

3.3 การสร้างและหาคุณภาพของเคร่ืองมอื 

3.3.1  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา   แบ่งออกเป็น 2 ชุด ไดแ้ก่   

   1. แบบสัมภาษณ์   ซ่ึงใชส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ ทั้งท่ีเป็น

เจา้ของแฟรนไชส์และแฟรนไชส์ซีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนจากการศึกษาแนวคิด 

ขอ้มลูจากเอกสารอา้งอิงต่างๆ พร้อมทั้งขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นการวิจยั เพ่ือท าให้การออกแบบ

สัมภาษณ์ เป็นไปในลกัษณะท่ีง่ายและสะดวกแก่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ และครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์

การศึกษาโดยแบ่งรายละเอียดออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผูป้ระกอบการ ได้แก่ กลุ่มประเภทของแฟรนไชส์ การศึกษาของ

ผูป้ระกอบการ ระยะเวลาการด าเนินงานภายใตส้ญัญาแฟรนไชส์ รูปแบบร้าน สถานท่ีตั้งของ 

ร้านอาหาร  จ  านวนพนกังานในร้าน  

 ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการพฒันาร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ซ่ึงเป็น

ค าถามปลายเปิด เพื่อให้ผูต้อบได้แสดงทรรศนะในการให้ความเห็นจากประสบการณ์ในการท าธุรกิจใน

รูปแบบแฟรนไชส์ โดยให้ล  าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ว่าปัจจยัใดท่ีผูต้อบให้

ความส าคญั 

 2. แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงใชก้ลุ่มนิสิต นักศึกษาระดบัปริญญาโท ของมหาวิทยาลยัทั้ง

ภาครัฐบาลและเอกชน ตามรายช่ือมหาวิทยาลยัในสงักดัทบวงมหาวิทยาลยั ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู ้

ศึกษาไดส้ร้างแบบสอบถามข้ึนจากการศึกษาแนวคิด ขอ้มลูจากเอกสารอา้งอิงต่างๆ พร้อมทั้งขอค าแนะน า

จากผูเ้ช่ียวชาญดา้นการวิจยั เพื่อท าให้การออกแบบสอบถามเป็นไปในลกัษณะท่ีง่ายและสะดวกแก่ผูต้อบ

แบบสอบถาม และครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์การศึกษาโดยแบ่งรายละเอียดของแบบสอบถามออกเป็น 4 

ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    

ส่วนท่ี 2  ขอ้มลูเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ท่ี

ไดม้าจากการสรุปผลในการหาขอ้มลูเบ้ืองตน้ อนัไดแ้ก่  
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- การพฒันาผลิตภณัฑ/์สินคา้/บริการ  

- การก าหนดราคาสินคา้  

- การสรรหาและจดัวางสถานท่ี  

- การบริหารกระบวนการด าเนินงานภายใน  

- การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ 

- การสร้างและน าเสนอลดัษณะทางกายภาพ   

ซ่ึงเป็นลกัษณะแบบประเมินส่วนประมาณค่า  5  ระดบั   ดงัน้ี 

 

ระดบั 5 มีความคิดเห็นมากท่ีสุด 

   ระดบั 4 มีความคิดเห็นมาก 

   ระดบั 3 มีความคิดเห็นปานกลาง 

   ระดบั 2 มีความคิดเห็นนอ้ย 

ระดบั  1 มีความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด   

 

เกณฑก์ารวดัระดบัความคิดเห็นท าไดโ้ดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียท่ีได ้โดยการแบ่งระดบัของค่าเฉล่ีย

ออกเป็น 5 ระดบั ซ่ึงการก าหนดความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น ค  านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี  

 

 ความกวา้งของแต่ละอนัตรภาคชั้น=  (คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด)/จ  านวนชั้น 

 

    

    

                                 =  0.80 
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การวิเคราะห์ระดบัคะแนนดว้ยการหาค่าเฉล่ีย ก  าหนดเกณฑข์องการแปลความหมาย ค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 

 

ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80  หมายถึง มีระดบัความส าคญันอ้ยสุด 

ค่าเฉล่ีย  1.81 – 2.60  หมายถึง มีระดบัความส าคญันอ้ย 

ค่าเฉล่ีย  2.61 – 3.40  หมายถึง มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

ค่าเฉล่ีย  3.41 – 4.20  หมายถึง มีระดบัความส าคญัมาก 

ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

 

 ส่วนท่ี  3  ขอ้เสนอแนะเพื่อปรับปรุงการบริหารธุรกิจร้านอาหารจีนในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่ง

ออกเป็น 7 ดา้นไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์/สินคา้/บริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นกระบวนการ ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร/พนกังาน  และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ เป็นค าถาม

แบบปลายเปิด (Opened Questionnaire)  

 

 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิตทิี่ใช้ 

 เน่ืองจากการเก็บรวบรวมใชเ้คร่ืองมือจ านวน 2 ชุด ผูท้  าการวิจยัจึงใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มลูและสถิติท่ี

ใชต้ามรูปแบบของเคร่ืองมือ เพ่ือน าขอ้มลูมาใชใ้นการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

 1. แบบสมัภาษณ์   ซ่ึงใชส้มัภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ ทั้งท่ีเป็นเจา้ของแฟรน

ไชส์และแฟรนไชส์ซีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูศึ้กษาได้สร้างข้ึนจากการศึกษาแนวคิด ขอ้มูลจาก

เอกสารอา้งอิงต่างๆ พร้อมทั้งขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นการวิจยั เพ่ือท าให้การออกแบบสัมภาษณ์ 

เป็นไปในลกัษณะท่ีง่ายและสะดวกแก่ผูต้อบแบบสัมภาษณ์ และครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์การศึกษาโดย

แบ่งรายละเอียดออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผูป้ระกอบการ ได้แก่  ช่ือและสถานท่ีตั้ งของร้านอาหาร  

ลกัษณะของการด าเนินงานธุรกิจ โดยการวิเคราะห์เชิงพรรณนา  

 ส่วนท่ี 2 วิเคราะห์ความคิดเห็นดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการพฒันาร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ 

ซ่ึงเป็นค าถามปลายเปิด เพื่อใหผู้ต้อบไดแ้สดงทรรศนะในการใหค้วามเห็นจากประสบการณ์ในการท าธุรกิจ
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ในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยใหล้  าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ว่าปัจจยัใดท่ีผูต้อบให้

ความส าคญั การวิเคราะห์และสรุปผลเชิงพรรณนา 

 2. แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงใช้กลุ่มนิสิต นักศึกษาระดับปริญญาโท ของ

มหาวิทยาลัยทั้ งภาครัฐบาลและเอกชน ตามรายช่ือมหาวิทยาลัยในสังกัดทบวงมหาวิทยาลยั ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยผูศ้ึกษาไดส้ร้างแบบสอบถามข้ึนจากการศึกษาแนวคิด ขอ้มลูจากเอกสารอา้งอิงต่างๆ 

พร้อมทั้งขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นการวิจยั เพื่อท าใหก้ารออกแบบสอบถามเป็นไปในลกัษณะท่ีง่าย

และสะดวกแก่ผูต้อบแบบสอบถาม และครอบคลุมถึงวตัถุประสงค์การศึกษาโดยแบ่งรายละเอียดของ

แบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  เพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช้

ค่าร้อยละ (Percentage)    

ส่วนท่ี 2  ขอ้มลูเก่ียวกบัทศันคติท่ีมีต่อปัจจยัในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ท่ี

ไดม้าจากการสรุปผลในการหาขอ้มูลเบ้ืองตน้ สถิติท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี  คือ  สถิติค่าความถ่ี (frequency) 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) ค่าเฉล่ีย (   ) การเปรียบเทียบความแตกต่าง 

(Independent t-test) ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance F-test) เมื่อพบความ

แตกต่างใชก้ารทดสอบรายคู่วิธี (Least-significant Difference LSD ) 

โดยก่อนท าการแจกแบบสอบถามจริงจะท าการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม จ านวน 30 ชุด 

โดยใชห้ลกัเกณฑ์สัมประสิทธ์ิแบบอลัฟา (Alpha Coefficient) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม

มากกว่า 0.7   
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 บทที่ 4 
ผลการวจิยั 

 
การศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ในคร้ังน้ี 

เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  ดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึก กบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 6 ราย 
และ การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วิ ธี เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการแจกแบบสอบถาม จ านวน 400 ชุดในการเก็บรวบรวม
ขอ้มลูในการวิจยั และวิเคราะห์ผล ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิจยั โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน           ซ่ึงผล
การด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มลู และเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูตามล าดบัดงัน้ี 

 
ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง 

จากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญ และมีประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์ ซ่ึงอยู่ในกลุ่มตวัอย่าง 

จ  านวน 6 ราย ประกอบดว้ย แฟรนไชส์ซี กลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืม จ  านวน 2 ราย , แฟรนไชส์ซี กุล่มธุรกิจ

อาหารจ านวน 3 ราย และแฟรนไชส์ซอร์ธุรกิจอาหาร จ  านวน 1 ราย  

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ  จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตวัอย่างไดข้อ้มูล

ทัว่ไปของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 

A1 : เป็นแฟรนไชส์ซี กลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืม จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ไม่มีประสบการณ์ในการ

ด าเนินธุรกิจส่วนตัวมาก่อน และด าเนินธุรกิจภายใตส้ัญญาแฟรนไชส์มาแลว้ 3 ปี ลกัษณะรูปแบบ

ร้านคา้เป็น Kiosk มีพนกังานในร้านจ านวน 2 คน สถานท่ีตั้งร้านอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 

A2 : เป็นแฟรนไชส์ซี กลุ่มธุรกิจเคร่ืองด่ืม จบการศึกษาระดบัปริญญาโท เคยมีประสบการณ์ในการท า

ธุรกิจมาก่อน และด าเนินธุรกิจภายใตส้ัญญาแฟรนไชส์มาแลว้ 4 ปี และมีการด าเนินงาน 2 สาขา 

ลกัษณะรูปแบบร้านคา้เป็นร้านท่ีเช่าพ้ืนท่ีตามท าเลท่ีเหมาะสม มีจ  านวนพนกังานในร้านสาขาละ 3 คน 
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A3 : เป็นแฟรนไชส์ซี กลุ่มธุรกิจอาหาร จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ด าเนินกิจการโดยรับช่วงต่อจาก

ครอบครัว โดยด าเนินธุรกิจภายใตส้ัญญาแฟรนไชส์มาแลว้ 4 ปี (รวมระยะเวลาท่ีครอบครัวเร่ิมตน้ท า

สญัญา) ลกัษณะรูปแบบร้านเป็นร้านเด่ียวโดยการเช่าพ้ืนท่ีตามท าเลท่ีเหมาะสม มีจ  านวนพนักงานใน

ร้านจ านวน 5 คน 

A4 : เป็นแฟรนไชส์ซี กลุ่มธุรกิจอาหาร จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีประสบการณ์ในการด าเนิน

ธุรกิจ แต่เป็นธุรกิจอ่ืนท่ีไม่ไดเ้ก่ียวขอ้งกบัแฟรนไชส์และร้านอาหาร โดยด าเนินธุรกิจภายใตส้ัญญาแฟ

รนไชส์มาแลว้ 2 ปี ลกัษณะรูปแบบร้านเป็นร้านเด่ียวโดยการเช่าพ้ืนท่ีตามท าเลท่ีเหมาะสม มีจ  านวน

พนกังานในร้านจ านวน 9 คน 

A5 : เป็นเป็นแฟรนไชส์ซี กลุ่มธุรกิจอาหาร จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ไม่เคยมีประสบการณ์ในการ

ด าเนินธุรกิจมาก่อน โดยด าเนินธุรกิจภายใตส้ัญญาแฟรนไชส์มาแลว้ 0.5  ปี ลกัษณะรูปแบบร้านเป็น

ร้านเด่ียวโดยการเช่าพ้ืนท่ีตามท าเลท่ีเหมาะสม มีจ  านวนพนกังานในร้านจ านวน 7 คน 

A6 : เป็นแฟรนไชส์ซอร์ กลุ่มธุรกิจอาหาร จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ด าเนินกิจการมาแลว้กว่า 40 ปี 

ต่อมามีการพฒันาปรับปรุงให้เป็นร้าน เมื่อ 30 ปีท่ีแลว้ โดยกิจการไดสื้บทอดมารุ่นต่อรุ่น ก่อนการ

พฒันาเป็นแฟรนไชส์ ใหม้ีมาตรฐานอยา่งเช่นปัจจุบนั ลกัษณะร้านคา้มีหลายแบบใหก้บัแฟรนไชส์ซีได้

เลือก ไดแ้ก่ แบบรถเข็น ท่ีสามารถตั้งโต๊ะได ้1-2 ตวั แบบเช่าพ้ืนท่ีหนา้ร้าน หรือมินิมาร์ท ท่ีสามารถตั้ง

โต๊ะได ้3-4 ตวั และ แบบร้านใหญ่ท่ีมีเมนูอาหารเพ่ิมข้ึน ใชพ้นักงานตั้งแต่ 3-5 คน ตามงบประมาณใน

การลงทุน ซ่ึงปัจจุบนัทางแฟรนไชส์ซอร์ไดเ้พ่ิมช่องทางและโอกาสให้กบัแฟรนไชส์ซี ท่ีมีงบประมาณ

นอ้ย โดยการเปิดสินเช่ือธุรกิจแฟรนไชส์กบัธนาคาร ซ่ึงสามารถผอ่นช าระในระหว่างด าเนินธุรกิจไดอี้ก

ดว้ย 

 ส่วนที่ 2 ความคดิเห็นด้านปัจจยัที่มผีลต่อการพฒันาร้านอาหารจนีในรูปแบบแฟรนไชส์ 

โดยใหล้  าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ ไดผ้ลดงัน้ี  
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A1: ใหค้วามส าคญัในเร่ืองผลิตภณัฑ ์เป็นล าดบัแรก เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เป็นส่วนส าคญัหลกัท่ี

ท าใหต้ดัสินใจเลือกแฟรนไชส์ และมัน่ใจว่าสินคา้จะสามารถท าตลาดไดดี้ เน่ืองจากราคาไม่แพง และ

วิเคราะห์ดูแนวโนม้แลว้สามารถท าตลาดได ้ โดยแฟรนไชส์ซียงัมีการตกแต่งสถานท่ีให้น่าสนใจและดู

เหมาะสม ท่ีจะท าใหล้กูคา้เขา้มาซ้ือสินคา้อีกดว้ย 

A2 : เน้นปัจจยัทางดา้นคุณภาพของสินคา้ เน่ืองจากในตลาดมีคู่แข่งค่อนขา้งมาก ราคาของ

สินคา้จะตอ้งไม่สูงเกินไป มีจุดจ าหน่ายท่ีเห็นแลว้สะดุดตา ลูกคา้สามารถจอดรถไดส้ะดวก นอกจากน้ี

การบริการลกูคา้จะตอ้งดีและมีระบบเหมือนกนัทุกสาขา ท าให้ลูกคา้เม่ือไปใชบ้ริการและซ้ือสินคา้ท่ี

สาขาใด ก็จะไดรั้บมาตรฐานในแบบเดียวกนั ดงันั้นจึงตอ้งมีการคดัเลือกพนกังานท่ีมัน่ใจไดว้่าสามารถ

ปฏิบติังานได ้ทั้ง 2 สาขา เพื่อให้สะดวกต่อการบริหารงานในดา้นพนักงาน ในกรณีท่ีมีพนักงานไม่

เพียงพอในสาขานั้นๆ  

A3 : ปัจจยัท่ีมุ่งเน้น คือ เร่ืองรสชาติ ของอาหาร สูตรจะต้องคงท่ี เพื่อให้ลูกค้า ท่ีกลบัมา

รับประทานซ ้ ายงัได้รสชาติท่ีคงเดิม คุณภาพของอาหาร ความสด ใหม่สะอาด และราคาไม่แพง

จนเกินไป เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุด นอกจากน้ีเร่ืองการบริการภายในร้าน แมว้่าร้านจะเป็นร้านแฟรนไชส์

ขนาดเลก็ มีพนกังานไม่มาก แต่ก็เนน้เร่ืองการบริการลกูคา้ ใหร้วดเร็ว บริการเติมน ้ าด่ืม ซ่ึงนอกจากจะ

บริการท่ีดีแลว้ยงัมีโอกาสในการเพ่ิมยอดขายไดด้ว้ย การคิดเงินให้เร็ว จะช่วยให้ลูกคา้รายใหม่ไม่ตอ้ง

รอคิวนาน และพนักงานจะตอ้งรักษาความสะอาดภายในร้าน รวมถึงอุปกรณ์ท่ีลูกคา้ใชง้านด้วย ซ่ึง

มาตรฐานต่างๆ ไดมี้การก าหนดไวบ้างส่วนจากแฟรนไชส์ซอร์แลว้แต่ไม่ทั้งหมด จึงเป็นหนา้ท่ีท่ีจะตอ้ง

ปรับปรุงพฒันาเพ่ิมเติม เพ่ือใหล้กูคา้กลบัมารับประทานซ ้า 

A4 : ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองความสะอาดของอาหาร และการบริการ เน่ืองจากเป็นแฟรนไชส์ท่ี

มีสูตรตายดวัจากแฟรนไชส์ซีอยู่แลว้ ความสะอาดของอาหารจึงเป็นปัจจยัท่ีทางร้านจะตอ้งดูแล ซ่ึง

ทางแฟรนไชส์ซีมีขอ้ก  าหนดในการจดัการ การสั่งซ้ือสินคา้ อย่างเป็นระบบอยู่แลว้ แต่ทางร้านตอ้งมา

อบรมเพ่ิมเติมใหก้บัพนกังานในร้านอีกคร้ัง เน่ืองจากพบปัญหาทางดา้นพนกังานอยูบ่่อยๆ เช่น การหยดุ

งาน ซ่ึงส่งผลต่อการบริการภายในร้าน ดงันั้นพนกังานจึงตอ้งสามารถท างานไดห้ลายอย่างในกรณีท่ีมี
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พนกังานไม่พอ อีกทั้งพนกังานในร้านเป็นระดบัท่ีไม่เน้นการศึกษาสูงมากนัก ดงันั้นระบบท่ีมีจึงตอ้ง

เขา้ใจง่าย สะดวก ไม่ซบัซอ้นต่อการท างานและประสานงานภายในร้าน  

A5 : ตดัสินใจในเร่ืองท าเลท่ีตั้งของร้านมาก่อน เน่ืองจากเห็นศกัยภาพของพ้ืนท่ีในการท าธุรกิจ 

แลว้จึงเลือกประเภทแฟรนไชส์ท่ีเป็นอาหาร โดยการเจรจากบัแฟรนไชส์ซีในเร่ืองพ้ืนท่ี ว่าจะไม่ทับ

ซอ้นกบัแฟรนไชส์ซอร์อีกราย เพราะเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีไม่มีประสบการณ์ จึงตอ้งมัน่ใจว่าเม่ือ

เปิดท าการแลว้จะสามารถด าเนินธุรกิจได ้โดยท่ีสินคา้ตวัเดียวกนัจะไม่เขา้มาเป็นปัจจยัในการท าธุรกิจ

ในพ้ืนท่ีเดียวกนั  

A6 : ใหค้วามส าคญักบัการพฒันาปรับปรุงรสชาติและวางระบบร้านใหม้าตรฐาน สูตรอาหารท่ี
มีคงท่ี โดยแฟรนไซส์ซีไม่จ  าเป็นต้องมีประสบการณ์ในการท าธุรกิจหรือท าอาหาร ก็สามารถท าได ้
เพียงแค่ท าตามอตัราส่วนท่ีก  าหนด ปรุงตามคู่มือการขายท่ีมีให้ ก็จะท าให้มีรสชาติ และมีมาตรฐาน
เดียวกนั ซ่ึงจะมีการคดัเลือกแฟรนไชส์ซี ท่ีมีใจรักดา้นการบริการ เอาใจใส่ดูแลความเรียบร้อยของร้าน 
ตอ้งดูบญัชีก  าไรขาดทุนทุกวนั ถา้ยอดขายตกก็ตอ้งดูว่ามีสามเหตุมาจากอะไร เพื่อจะไดแ้กไ้ขให้ถูกจุด 
มุ่งเนน้ใหแ้ฟรนไชส์ซีประสบความส าเร็จ โดยมีก  าไรจากการท าธุรกิจเพราะตน้ทุนและราคาสินคา้ท่ี
ก  าหนดไวน้ั้นผูป้ระกอบการสามารถมีก  าไรและแข่งขนัได ้     

จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งจะสามารถสรุปปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ไดด้งัน้ี 

- การพฒันาผลิตภณัฑ/์สินคา้/บริการ 
- การก าหนดราคาสินคา้ 
- การสรรหาและจดัวางสถานท่ี 
- การบริหารกระบวนการด าเนินงานภายใน 

- การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์
- การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ      

เมื่อไดปั้จจยัดงักล่าวขา้งตน้แลว้น าไปศกึษาดว้ยการศกึษาเชิงปริมาณในล าดบัต่อไป  

 



48 

 

ข้อมูลการวจิยัเชิงปริมาณ โดยใช้วธิีเกบ็ข้อมูลด้วยแบบสอบถาม  
  
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการแจกแบบสอบถาม จ  านวน 400 ชุดในการเก็บรวบรวมขอ้มลูใน
การวิจยั และวิเคราะห์ผล ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดน้ าเสนอผลการวิจยั โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน  ซ่ึงผลการด าเนินการ
วิเคราะห์ขอ้มลู และเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลูตามล าดบัดงัน้ี 
  

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูพ้ืนฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
ส่วนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีน

ในรูปแบบแฟรนไชส์ 
 ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สัญลกัษณ์ที่ใช้ในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n คือ จ  านวนตวัอยา่ง 
   คือ  ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 SD คือ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t-value คือ ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 
 p-value คือ ค่าสถิติท่ีแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 F-value คือ ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
 F-prob คือ ค่าสถิติท่ีแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 * คือ ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ** คือ ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 X2-value คือ ค่าท่ีใชพ้ิจารณาใน Chi-Square 
 X2-prob คือ ค่าสถิติท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 H0 คือ สมมติฐานฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 H1 คือ สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis 
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ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคล 
 

ตารางท่ี 4-1  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล  

ลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน  ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 136 34.00 
หญิง 264 66.00 
รวม 400 100.00 

2. อาย ุ   
ต  ่ากว่า 25  ปี 290 72.50 

26-30  ปี 37 9.25 

31-35 ปี 8 2.00 

36-40 ปี 39 9.75 

มากกว่า 41 ปี 26 6.50 

รวม 400 100.00 
3. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

15,001-30,000 บาท 312 78.00 
30,001-50,000 บาท 75 18.75 
50,000 บาทข้ึนไป 13 3.25 
รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4-1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง โดยแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ประกอบดว้ยเพศหญิง จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00  
และรองลงมาเป็นเพศชาย จ  านวน 136 คน    คิดเป็นร้อยละ 34.00 
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2. อายุ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอายุต  ่ากว่า 25 ปี  จ  านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50  
รองลงมามีอายรุะหว่าง 36-40 ปี จ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.75  อายุ 26-30 ปี จ  านวน 37 คน  คิด
เป็นร้อยละ 9.25 อายมุากกว่า 41 ปี จ  านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และกลุ่มตวัอย่างท่ีมีจ  านวนน้อย
ท่ีสุดมีอาย ุ31-35 ปี จ  านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 
 3.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001-
30,000 บาท จ านวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 78.00 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-50,000 บาท 
จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.75 และมรีายไดต่้อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป มีจ  านวนนอ้ยท่ีสุด จ  านวน 
13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25  
 
ส่วนที่ 2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพืน้ฐานการท าธุรกจิแฟรนไชส์ 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อขอ้มลูพ้ืนฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
 
ตารางท่ี 4-2  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดับความส าคัญของกลุ่ม

ตวัอยา่งจ าแนกตามรูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์  
 

รูปแบบการด าเนนิงานของแฟรนไชส์  
(Franchising Model) 

.   SD 
ระดับ

ความส าคญั 
อนัดบั 

1 มีความจ าเป็นท่ีสญัญาการด าเนินธุรกิจของ 
แฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีความชดัเจน และ 
เป็นธรรมกบัแฟรนไชส์ซี 

3.76 0.82 มาก 1 

2 มีความจ าเป็นต่อการแบ่งพ้ืนท่ีในการด าเนิน
ธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์มีความชดัเจน ท าให้
ไม่เกิดการขดัแยง้และไม่เกิดการแข่งขนักนัเอง 

3.70 0.87 มาก 3 

3 มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการใหค้วามช่วยเหลือ
แก่แฟรนไชส์ซี ช่วยเหลือเมื่อพบปัญหาในการ
ด าเนินธุรกิจ เสมือนการเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ 

3.71 0.86 มาก 2 

รูปแบบการด าเนนิงานของแฟรนไชส์โดยรวม 3.72 0.85 มาก - 
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จากตารางท่ี 4-2 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อรูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์ 

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (   = 3.72, SD. = 0.85) เมื่อพิจารณาในรายด้านพบว่า อยู่ในระดบัมาก
เช่นเดียวกนั โดยมีความจ าเป็นท่ีสญัญาการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีความชดัเจน และ
เป็นธรรมกบัแฟรนไชส์ซี (  = 3.76, SD. = 0.82) รองลงมาเป็นเร่ือง มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการให้
ความช่วยเหลือแก่แฟรนไชส์ซี ช่วยเหลือเมื่อพบปัญหาในการด าเนินธุรกิจเสมือนการเป็นหุ้นส่วนทาง
ธุรกิจ          (  = 3.71, SD. = 0.86) และอนัดบัสุดทา้ย มีความจ าเป็นต่อการแบ่งพ้ืนท่ีในการด าเนิน
ธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์มีความชดัเจน ท าใหไ้ม่เกิดการขดัแยง้และไม่เกิดการแข่งขนักนัเอง (  = 3.70, 
SD. = 0.87)  

 
ตารางท่ี 4-3  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดับความส าคัญของกลุ่ม

ตวัอยา่งจ าแนกตามกลยทุธท์างการตลาดของการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
 

กลยุทธ์ทางการตลาดของการท าธุรกจิแฟรนไชส์ . M SD ระดับ
ความส าคญั 

อนัดบั 

4 แฟรนไชส์ซอร์มีเป้าหมายท่ีชดัเจนในการ
ด าเนินการทางดา้นการตลาดและมกีารปฏิบติั
ตามท่ีไดต้กลงกนัไวใ้นสญัญาจึงจะท าให ้
แฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได ้

3.64 0.79 มาก 3 

5 แฟรนไชส์ซอร์มีการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดเพ่ือส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง 
จึงจะท าใหแ้ฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได ้

3.66 0.86 มาก 2 

6 แฟรนไชส์ซอร์มีส่วนช่วยเหลือในการ
แกปั้ญหาทางดา้นการตลาดดว้ยความเต็มใจ 
รวดเร็ว จึงจะท าใหแ้ฟรนไชส์ประสบ
ความส าเร็จได ้

3.72 0.84 มาก 1 

กลยุทธ์ทางการตลาดของการท าธุรกจิแฟรนไชส์
โดยรวม 

3.67 0.83 มาก - 
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จากตารางท่ี 4-3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของการท า

ธุรกิจแฟรนไชส์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  (  = 3.67, SD. = 0.83) เมื่อพิจารณาในรายด้านพบว่า 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  แฟรนไชส์ซอร์มีส่วนช่วยเหลือในการแกปั้ญหาทางดา้นการตลาดดว้ยความ
เต็มใจ รวดเร็ว จึงจะท าใหแ้ฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได้ (  = 3.72, SD. = 0.84)  แฟรนไชส์ซอร์มี
การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ืองจึงจะท าให้แฟรนไชส์ประสบ
ความส าเร็จได ้          (  = 3.66, SD. = 0.86)  และอนัดบัสุดทา้ย แฟรนไชส์ซอร์มีเป้าหมายท่ีชดัเจนใน
การด าเนินการทางดา้นการตลาดและมีการปฏิบติัตามท่ีไดต้กลงกนัไวใ้นสัญญาจึงจะท าให้แฟรนไชส์
ประสบความส าเร็จได ้          (  = 3.64, SD. = 0.79) ตามล าดบั 

 
ส่วนที่ 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกจิร้านอาหารจนีใน 
 รูปแบบแฟรนไชส์ 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์  
 
ตารางท่ี 4-4  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 จ  าแนกตามการก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม 
 

การก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองดื่ม .   SD ระดับ 
ความส าคญั 

อนัดบั 

1 แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดห้าก
ราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีแฟรนไชส์ซอร์
ก  าหนดไวเ้ป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่าสามารถท า
ตลาดได ้

3.68 0.89 มาก 1 

2 แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดเ้มื่อ
ราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็น
จะตอ้งมีราคาถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป 

3.54 0.90 มาก 2 
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 ตารางท่ี 4-4 (ต่อ)     
 การก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองดื่ม .   SD ระดับ 

ความส าคญั 
อนัดบั 

 การก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองดื่มโดยรวม 3.61 0.90 มาก - 

 
จากตารางท่ี 4-4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อการก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม 

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.61, SD. = 0.90) เมื่อพิจารณาในรายขอ้พบว่า อนัดบัแรก คือ แฟรนไชส์
เซอร์จะประสบความส าเร็จไดห้ากราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีแฟรนไชส์ซอร์ก  าหนดไวเ้ป็นราคาท่ี
เช่ือมัน่ไดว้่าสามารถท าตลาดได ้(   = 3.68, SD. = 0.89) รองลงมา คือ แฟรนไชส์เซอร์จะประสบ
ความส าเร็จไดเ้มื่อราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมีราคาถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป (  
= 3.54, SD. = 0.90)  
 
ตารางท่ี 4-5  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 จ  าแนกตามการประเมินคู่แข่ง 
 

การประเมนิคู่แข่ง .   SD ระดับ 
ความส าคญั 

อนัดบั 

3 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วนแบ่งทาง
การตลาด สามารถแข่งขนัได ้

3.59 0.87 มาก 1 

4 ร้านอาหารท่ีมีในปัจจุบนัไม่มีผลกระทบต่อ
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3.53 0.91 มาก 2 

 การประเมนิคู่แข่งโดยรวม 3.56 0.89 มาก 5 

 



54 

 

จากตารางท่ี 4-5 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อการประเมินคู่แข่ง โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก (  = 3.56, SD. = 0.89) เมื่อพิจารณาในรายขอ้พบว่า อนัดบัแรก คือ แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมี
ส่วนแบ่งทางการตลาด สามารถแข่งขนัได ้(  = 3.59, SD. = 0.87) รองลงมา คือ ร้านอาหารท่ีมีใน
ปัจจุบนัไม่มีผลกระทบต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนในเขตกรุงเทพมหานคร (  = 3.53, SD. 
= 0.91)  
 
ตารางท่ี 4-6  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 จ  าแนกตามการวางแผนทางการตลาด 
 

การวางแผนทางการตลาด .   SD ระดับ 
ความส าคญั 

อนัดบั 

5 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบความส าเร็จ
ไดต้อ้งใหค้วามส าคญัของการตลาดมาก่อน
ผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 

3.49 0.96 มาก 2 

6 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไมจ่  าเป็นตอ้งเนน้
กิจกรรมทางการตลาดมากนกั เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ ์(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ 

3.51 0.94 มาก 1 

7 กิจกรรมทางการตลาดไมจ่  าเป็นตอ้ง
หลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 

3.47 0.90 มาก 3 

 การวางแผนทางการตลาดโดยรวม 3.49 0.93 มาก - 
 
จากตารางท่ี 4-6 พบว่า กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อการวางแผนทางการตลาด โดยรวมเป็นมี

ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.49, SD. = 0.93) เมื่อพิจารณาในรายขอ้พบว่า อนัดบัแรก คือ  แฟรน
ไชส์ร้านอาหารจีนไม่จ  าเป็นตอ้งเนน้กิจกรรมทางการตลาดมากนกั เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ (อาหาร) เป็นท่ี
รู้จกัโดยทั่วไปอยู่แลว้ (   = 3.51, SD. = 0.94) รองลงมา คือ แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบ
ความส าเร็จไดต้อ้งใหค้วามส าคญัของการตลาดมาก่อนผลิตภณัฑ์ (อาหาร) (  = 3.49, SD. = 0.96) และ
กิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด (  = 3.47, SD. = 0.90) 
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ตารางท่ี 4-7  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 จ  าแนกตามวิธีการท าใหผู้บ้ริโภคยอมรับในดา้นคุณภาพและการบริการ 

วธิีการท าให้ผู้บริโภคยอมรับในด้านคุณภาพ 
และการบริการ 

.   SD ระดับ 
ความส าคญั 

อนัดบั 

8 แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เมื่อลกูคา้กลบัมา
ใชบ้ริการซ ้า ก็ยงัไดรั้บรสชาติเช่นเดิม 

3.91 0.95 มาก 1 

9 การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภค
ไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ าด่ืม การ
คิดเงิน การตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ 

3.79 0.91 มาก 2 

10 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ี
หลากหลาย ก็สามารถประสบความส าเร็จได ้

3.57 0.94 มาก 3 

 วธิีการท าให้ผู้บริโภคยอมรับในด้านคุณภาพ 
และการบริการโดยรวม 

3.76 0.93 มาก - 

 
จากตารางท่ี 4-7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อวิธีการท าให้ผูบ้ริโภคยอมรับในดา้น

คุณภาพและการบริการ โดยรวมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก (  = 3.76, SD. = 0.93) เมื่อพิจารณาใน
รายขอ้พบว่า อนัดบัแรก คือ แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เม่ือลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ า ก็ยงัไดรั้บ
รสชาดติเช่นเดิม (  = 3.91, SD. = 0.95) รองลงมา คือ การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคได้
ดี รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ (  = 3.79, SD. = 0.91) 
และ แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลายก็สามารถประสบความส าเร็จได้ (  = 
3.57, SD. = 0.94) 
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ตารางท่ี 4-8  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 จ  าแนกตามการบริหารจดัการองคก์าร 

 
การบริหารจดัการองค์การ .   SD ระดับ 

ความส าคญั 
อนัดบั 

11 แฟรนไชส์ซอร์ควรมีฌรงสร้างองคก์รท่ีชดัเจน 
เป็นรูปธรรม เพื่อใหแ้ฟรนไชส์ซีเกิดความ
สะดวกในการติดต่อประสานงาน แฟรนไชส์
จึงจะประสบความส าเร็จ 

3.74 0.84 มาก 1 

12 แฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และการ
ขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

3.71 0.82 มาก 2 

13 ตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดขององคก์รใหญ่ มี
บุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

3.54 0.88 มาก 3 

 การบริหารจดัการองค์การโดยรวม 3.66 0.85 มาก - 
 
จากตารางท่ี 4-8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อการบริหารจดัการองค์การ โดยรวมมี

ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.66, SD. = 0.85) เมื่อพิจารณาในรายขอ้พบว่า อนัดบัแรก คือ  แฟรน
ไชส์ซอร์ควรมีฌรงสร้างองคก์รท่ีชดัเจน เป็นรูปธรรม เพื่อใหแ้ฟรนไชส์ซีเกิดความสะดวกในการติดต่อ
ประสานงาน แฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ (  = 3.74, SD. = 0.84) รองลงมา คือ แฟรนไชส์มี
ระบบการจดัการสินคา้และการขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ  (  = 3.71, SD. = 
0.82) และต้องเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดขององค์กรใหญ่ มีบุคลากรมาก  แฟรนไชส์จึงจะประสบ
ความส าเร็จ (  = 3.54, SD. = 0.88) 
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ตารางท่ี 4-9  แสดงค่าเฉล่ีย (M) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ของระดบัความส าคญัของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 จ  าแนกตามระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ 

 
ระยะเวลาการด าเนินธุรกจิ .   SD ระดับ 

ความส าคญั 
อนัดบั 

14 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็นร้านท่ีมี
ช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบความส าเร็จใน
การท า 
แฟรนไชส์ได ้

3.57 0.98 มาก 3 

15 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน สามารถประสบ
ความส าเร็จไดห้ากมีความโดดเด่นและดึงดดูใจ
ผูบ้ริโภค โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นร้านท่ีมีช่ือเสียง
มาก่อน (นอ้งใหม่มาแรงก็สามารถประสบ
ความส าเร็จไดเ้ช่นกนั) 

3.77 0.92 มาก 1 

16 แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูม้ีประสบการณ์ใน
การท าแฟรนไชส์มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

3.69 0.93 มาก 2 

 ระยะเวลาการด าเนินธุรกจิโดยรวม 3.68 0.94 มาก - 
 
จากตารางท่ี 4-9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ โดยรวมมี

ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก (  = 3.68, SD. = 0.94) เมื่อพิจารณาในรายขอ้พบว่า อนัดบัแรก คือ  แฟรน
ไชส์ร้านอาหารจีน สามารถประสบความส าเร็จไดห้ากมีความโดดเด่นและดึงดูดใจผูบ้ริโภค โดยไม่
จ  าเป็นตอ้งเป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน (น้องใหม่มาแรงก็สามารถประสบความส าเร็จไดเ้ช่นกนั) (  = 
3.77, SD. = 0.92) รองลงมา คือ แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูม้ีประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มาก่อน 
แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบความส าเร็จ (  = 3.69, SD. = 0.93) แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็นร้านท่ี
มีช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบความส าเร็จในการท าแฟรนไชส์ได ้(  = 3.57, SD. = 0.98) 
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ส่วนที่ 4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที่ 1   ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีต่างกนั มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1  เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 H0:  เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟ
รนไชส์ไม่ต่างกนั 
 H1:  เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟ
รนไชส์ต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-10  ผลการทดสอบปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 
  แฟรนไชส์ท่ีมีเพศต่างกนั 
 

ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกจิ 
ร้านอาหารจนีในรูปแบบแฟรนไชส์ เพศ Mean SD. t P-value 

1.แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดห้าก
ราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีแฟรนไชส์ซอร์ก  าหนด
ไวเ้ป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่าสามารถท าตลาดได ้

ชาย 3.73 0.92 0.65 0.822 
หญิง 3.67 0.89 0.64 

 
2. แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดเ้มื่อ
ราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมี
ราคารถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป 

ชาย 3.51 1.01 -0.40 0.006* 
หญิง 3.55 0.84 -0.38 

 
3. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วนแบ่งทาง
การตลาด สามารถแข่งขนัได ้

ชาย 3.53 0.94 -1.04 0.091 
หญิง 3.63 0.83 -1.00  

4.ร้านอาหารท่ีมีในปัจจุบนัไม่มีผลกระทบต่อการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ชาย 3.61 0.95 1.18 0.796 
หญิง 3.50 0.89 1.16 

 
5. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบความส าเร็จ
ไดต้อ้งใหค้วามส าคญัของการตลาดมาก่อน
ผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 

ชาย 3.53 0.98 0.47 0.751 
หญิง 3.48 0.96 0.47 

 
6.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไมจ่  าเป็นตอ้งเนน้
กิจกรรมทางการตลาดมากนกั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์
(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ 

ชาย 3.62 0.94 1.64 0.642 
หญิง 3.45 0.94 1.64 
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ตารางท่ี 4-10  (ต่อ) 
      

ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกจิ 
ร้านอาหารจนีในรูปแบบแฟรนไชส์ เพศ Mean SD. t P-value 

      
7. กิจกรรมทางการตลาดไมจ่  าเป็นตอ้งหลากหลาย 
แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 

ชาย 3.55 0.94 1.21 0.520 
หญิง 3.44 0.89 1.19  

8. แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เมื่อลกูคา้กลบัมา
ใชบ้ริการซ ้า ก็ยงัไดรั้บรสชาติเช่นเดิม 

ชาย 3.97 0.92 0.87 0.055 
หญิง 3.88 0.98 0.89  

9. การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภค 
ไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ ามนั การคิดเงิน 
การตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ 

ชาย 3.76 0.93 -0.59 0.482 
หญิง 3.81 0.90 -0.59 

 
10. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไมจ่  าเป็นตอ้งมีเมนู 
ท่ีหลากหลาย ก็สามารถประสบความส าเร็จได ้

ชาย 3.76 0.91 2.74 0.343 
หญิง 3.48 0.96 2.79  

11. แฟรนไชส์ซอร์ควรมีโครงสร้างองคก์รท่ี
ชดัเจน เป็นรูปธรรม เพื่อใหแ้ฟรนไชส์ซีเกิดความ
สะดวกในการติดต่อประสานงาน แฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

ชาย 3.81 0.83 1.17 0.455 
หญิง 3.70 0.85 1.18 

 
12.แฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และ 
การขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

ชาย 3.76 0.78 0.69 0.171 
หญิง 3.70 0.85 0.71 

 
13.ตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดขององคก์รใหญ่  
มีบุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

ชาย 3.56 0.88 0.18 0.972 
หญิง 3.54 0.88 0.18 

 
14.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็นร้านท่ีมี
ช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบความส าเร็จในการ
ท าแฟรนไชส์ได ้

ชาย 3.58 1.01 0.12 0.585 
หญิง 3.57 0.98 0.12 

 
15.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน สามารถประสบ
ความส าเร็จไดห้ากมีความโดดเด่นและดึงดดูใจ
ผูบ้ริโภค โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมา
ก่อน (นอ้งใหม่มาแรงก็สามารถประสบ
ความส าเร็จไดเ้ช่นกนั) 

ชาย 3.76 0.93 -0.16 0.978 

หญิง 3.78 0.93 -0.16 
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ตารางท่ี 4-10  (ต่อ) 
      

ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกจิ 
ร้านอาหารจนีในรูปแบบแฟรนไชส์ เพศ Mean SD. t P-value 

16. แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูม้ีประสบการณ์ใน
การท าแฟรนไชส์มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

ชาย 3.64 0.91 -0.85 0.510 

หญิง 3.72 0.95 -0.86 
 

* ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4-10 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ T-test ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 พบว่า เพศท่ี
ต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกนั  
 นอกจากด้านแฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จได้เมื่อราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มี
ความจ าเป็นจะตอ้งมีราคารถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป พบว่า เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 1.2  อายท่ีุต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 H0:  อายท่ีุต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรน
ไชส์ไม่ต่างกนั 
 H1:  อายท่ีุต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรน
ไชส์ต่างกนั 
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ตารางท่ี 4-11  ผลการทดสอบปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 
  แฟรนไชส์ท่ีมีอายตุ่างกนั 
 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyth 

F/Brown 
prob 

1.แฟรนไชส์เซอร์จะประสบ
ความส าเร็จไดห้ากราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมท่ีแฟรนไชส์ซอร์ก  าหนดไว้
เป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่าสามารถท า
ตลาดได ้

ต ่ากว่า 25 ปี 3.63 0.933 290 1.358 0.248 
26-30  ปี 3.95 0.780 37   
31-35 ปี 3.88 0.991 8   
36-40 ปี 3.72 0.724 39   

มากกว่า 41 ปี 3.85 0.834 26   
 รวม 3.69 0.898 400   
2. แฟรนไชส์เซอร์จะประสบ
ความส าเร็จไดเ้มื่อราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมี
ราคารถกูกว่าทอ้งตลาด 
เสมอไป 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.55 0.922 290 0.244 0.913 
26-30  ปี 3.59 1.013 37   
31-35 ปี 3.63 0.518 8   
36-40 ปี 3.46 0.682 39   

มากกว่า 41 ปี 3.42 0.945 26   
 รวม 3.54 0.903 400   
3. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วนแบ่ง
ทางการตลาด สามารถแข่งขนัได ้

ต ่ากว่า 25 ปี 3.58 0.874 290 0.500 0.736 
26-30  ปี 3.76 0.895 37   
31-35 ปี 3.63 0.744 8   
36-40 ปี 3.62 0.711 39   

มากกว่า 41 ปี 3.46 1.067 26   
 รวม 3.59 0.871 400   
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ตารางท่ี 4-11  (ต่อ)       
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyth 

F/Brown 
prob 

4.ร้านอาหารท่ีมีในปัจจุบนัไม่มี
ผลกระทบต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารจีนในเขตกรุงเทพมหานคร 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.54 0.896 290 0.688 0.600 
26-30  ปี 3.68 1.029 37   
31-35 ปี 3.75 0.463 8   
36-40 ปี 3.41 0.818 39   

มากกว่า 41 ปี 3.38 1.169 26   
 รวม 3.54 0.914 400   
5. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบ
ความส าเร็จไดต้อ้งใหค้วามส าคญัของ
การตลาดมาก่อนผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.50 0.982 290 0.177 0.950 
26-30  ปี 3.51 1.070 37   
31-35 ปี 3.25 0.707 8   
36-40 ปี 3.49 0.854 39   

มากกว่า 41 ปี 3.58 0.945 26   
 รวม 3.50 0.968 400   
6.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไม่
จ  าเป็นตอ้งเนน้กิจกรรมทางการตลาด
มากนกั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 
เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป 
อยูแ่ลว้ 

ต  ่ากว่า 25 ปี 3.49 0.927 290 0.491 0.743 
26-30  ปี 3.62 1.139 37   
31-35 ปี 3.88 0.835 8   
36-40 ปี 3.46 0.942 39   

มากกว่า 41 ปี 3.54 0.905 26   
 รวม 3.51 0.945 400   
7. กิจกรรมทางการตลาดไม่
จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิด
ยอดขายสูงสุด 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.47 0.912 290 0.592 0.669 
26-30  ปี 3.46 0.960 37   
31-35 ปี 3.63 0.916 8   
36-40 ปี 3.36 0.843 39   

มากกว่า 41 ปี 3.69 0.884 26   
 รวม 3.48 0.906 400   
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ตารางท่ี 4-11  (ต่อ)       
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyth 

F/Brown 
prob 

8. แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เมื่อ
ลกูคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า ก็ยงัไดรั้บ
รสชาติเช่นเดิม 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.84 0.994 290 1.675 0.155 
26-30  ปี 4.16 0.898 37   
31-35 ปี 4.00 0.926 8   
36-40 ปี 4.08 0.807 39   

มากกว่า 41 ปี 4.12 0.766 26   
 รวม 3.91 0.958 400   
9. การบริการภายในร้านตอบสนอง
ต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การ
บริการเติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การ
ตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.76 0.909 290 0.415 0.798 
26-30  ปี 3.89 1.022 37   
31-35 ปี 3.75 0.886 8   
36-40 ปี 3.92 0.870 39   

มากกว่า 41 ปี 3.85 0.881 26   
 รวม 3.80 0.911 400   
10. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่
จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็
สามารถประสบความส าเร็จได ้

ต ่ากว่า 25 ปี 3.54 0.952 290 0.661 0.619 
26-30  ปี 3.59 1.066 37   
31-35 ปี 3.75 0.886 8   
36-40 ปี 3.67 0.898 39   

มากกว่า 41 ปี 3.81 0.849 26   
 รวม 3.58 0.949 400   
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ตารางท่ี 4-11  (ต่อ) 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyth 

F/Brown 
prob 

11. แฟรนไชส์มีระบบการจดัการ
สินคา้และ 
การขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.70 0.843 290 1.609 0.171 
26-30  ปี 4.00 0.850 37   
31-35 ปี 3.50 0.535 8   
36-40 ปี 3.90 0.852 39   

มากกว่า 41 ปี 3.69 0.838 26   
 รวม 3.74 0.842 400   
12.แฟรนไชส์ท่ีมีขนาดขององคก์าร
ใหญ่ มีบุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.70 0.843 290 0.808 0.521 
26-30  ปี 3.92 0.862 37   
31-35 ปี 3.50 0.756 8   
36-40 ปี 3.77 0.667 39   

มากกว่า 41 ปี 3.65 0.846 26   
 รวม 3.72 0.827 400   
13.ตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดของ
องคก์รใหญ่ มีบุคลากรมาก แฟรน
ไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.56 0.910 290 0.544 0.703 
26-30  ปี 3.43 0.929 37   
31-35 ปี 3.50 0.756 8   
36-40 ปี 3.46 0.756 39   

มากกว่า 41 ปี 3.73 0.724 26   
 รวม 3.55 0.883 400   
14.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็น
ร้านท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบ
ความส าเร็จในการท าแฟรนไชส์ได ้

ต ่ากว่า 25 ปี 3.58 1.009 290 0.300 0.878 
26-30  ปี 3.51 0.932 37   
31-35 ปี 3.88 0.835 8   
36-40 ปี 3.49 0.885 39   

มากกว่า 41 ปี 3.58 1.027 26   
 รวม 3.57 0.986 400   
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ตารางท่ี 4-11  (ต่อ) 
       
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyth 

F/Brown 
prob 

15.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน สามารถ
ประสบความส าเร็จไดห้ากมีความ
โดดเด่นและดึงดูดใจผูบ้ริโภค โดยไม่
จ  าเป็นตอ้งเป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน 
(นอ้งใหม่มาแรงก็สามารถประสบ
ความส าเร็จไดเ้ช่นกนั) 

ต  ่ากว่า 25 ปี 3.75 0.952 290 0.383 0.821 
26-30  ปี 3.78 0.947 37   
31-35 ปี 3.63 0.744 8   
36-40 ปี 3.92 0.900 39   

มากกว่า 41 ปี 3.85 0.732 26   
 รวม 3.78 0.928 400   

16. แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูม้ี
ประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มา
ก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

ต ่ากว่า 25 ปี 3.70 0.940 290 0.338 0.852 

26-30  ปี 3.81 0.877 37   

31-35 ปี 3.75 0.707 8   
 36-40 ปี 3.56 0.912 39   
 มากกว่า 41 ปี 3.69 1.087 26   
 รวม 3.70 0.935 400   

 
 จากตารางท่ี 4-11  ผลการทดสอบค่าสถิติ Homogeneity of Variances ค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 
ทุกดา้น จึงไดท้ าการวิเคราะห์ดว้ยสถิติ F-test ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) และค่า 
Brown-Forsythe มีค่าเท่ากบั 1.358  0.244  0.500  0.688  0.177  0.491  0.592  1.675  0.415  0.661  
1.609  0.808  0.544  0.300  0.383  และ 0.338 ส่วนค่า F-Prop เท่ากบั 0.248  0.913  0.736  0.600  0.950  
0.743  0.669  0.155  0.798  0.619  0.171  0.521  0.703  0.878  0.821  และ  0.852  ตามล าดบั (ท่ีระดบั
นยัส าคญั เท่ากบั 0.05) พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ไมต่่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.3  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 H0:  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกนั 
 H1:  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4-12  ผลการทดสอบปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 
  แฟรนไชส์ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyt

h 

F/Brown 
Prob 

1.แฟรนไชส์เซอร์จะประสบ
ความส าเร็จไดห้ากราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมท่ีแฟรนไชส์ซอร์ก  าหนด
ไวเ้ป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่าสามารถ
ท าตลาดได ้

15,001-30,000 
บาท 3.64 0.917 312 2.392 0.093 

30,001-50,000 
บาท 3.81 0.800 75   

50,000 บาทข้ึนไป 4.08 0.862 13   
 รวม 3.69 0.898 400   
2. แฟรนไชส์เซอร์จะประสบ
ความส าเร็จไดเ้มื่อราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมี
ราคารถกูกว่าทอ้งตลาด 
เสมอไป 

15,001-30,000 
บาท 3.54 0.917 312 0.023 0.978 

30,001-50,000 
บาท 3.56 0.858 75   

50,000 บาทข้ึนไป 3.54 0.877 13   
 รวม 3.54 0.903 400   
3. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วน
แบ่งทางการตลาด สามารถแข่งขนั
ได ้

15,001-30,000 
บาท 3.58 0.863 312 0.079 0.924 

30,001-50,000 
บาท 3.63 0.882 75   

50,000 บาทข้ึนไป 3.62 1.044 13   
       
 รวม 3.59 0.871 400   
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ตารางท่ี 4-12  (ต่อ) 
 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyt

h 

F/Brown 
prob 

 
 
4.ร้านอาหารท่ีมีในปัจจุบนัไม่มี
ผลกระทบต่อการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหารจีนในเขต
กรุงเทพมหานคร 

15,001-30,000 
บาท 

 
3.54 

 
 
 

0.889 

 
 
 

312 

 
 
 

0.466 
 

0.628 
30,001-50,000 

บาท 3.57 0.947 75   
50,000 บาท 

ข้ึนไป 3.31 1.316 13  
 

 รวม 3.54 0.914 400   
5. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะ
ประสบความส าเร็จไดต้อ้งให้
ความส าคญัของการตลาดมาก่อน
ผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 

15,001-30,000 
บาท 3.50 0.966 312 0.108 0.897 

30,001-50,000 
บาท 3.48 1.018 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 3.62 0.768 13  

 

 รวม 3.50 0.968 400   
6.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไม่
จ  าเป็นตอ้งเนน้กิจกรรมทาง
การตลาดมากนกั เน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ ์(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกั
โดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ 

15,001-30,000 
บาท 3.47 0.945 312 1.500 0.224 

30,001-50,000 
บาท 3.68 0.947 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 3.46 0.877 13  

 

 รวม 3.51 0.945 400   
7. กิจกรรมทางการตลาดไม่
จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิด
ยอดขายสูงสุด 

15,001-30,000 
บาท 3.43 0.915 312 3.156 0.044* 

30,001-50,000 
บาท 3.71 0.851 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 3.31 0.855 13  

 

 รวม 3.48 0.906 400   
* ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4-12  (ต่อ) 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyt

h 

F/Brow
n 

prob 

8. แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี 
เมื่อลกูคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า ก็ยงั
ไดรั้บรสชาติเช่นเดิม 

15,001-30,000 
บาท 3.8 0.99 312 2.132 0.120 

30,001-50,000 
บาท 4.0 0.79 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 4.2 0.72 13  

 

 รวม 3.9   0.95 400   
9. การบริการภายในร้านตอบสนอง
ต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การ
บริการเติม 
น ้ ามนั การคิดเงิน การตอบสนอง
เมื่อลกูคา้ร้องขอ 

15,001-30,000 
บาท 3.7 0.91 312 3.981 0.019* 

30,001-50,000 
บาท 3.9 0.89 75   

50,000 บาทข้ึนไป 4.2 0.83 13   
 รวม 3.8 0.91 400   
10. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่
จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็
สามารถประสบความส าเร็จได ้

15,001-30,000 
บาท 3.5 0.95 312 4.039 0.018* 

30,001-50,000 
บาท 3.8 0.89 75   

50,000 บาทข้ึนไป 3.8 0.89 13   
 รวม 3.5 0.94 400   
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ตารางท่ี 4-12  (ต่อ)       
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyt

h 

F/Brow
n 

prob 

11. แฟรนไชส์มีระบบการจดัการ
สินคา้และการขนส่งท่ีเป็นระบบแฟ
รนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ 

15,001-30,000 
บาท 3.67 0.835 312 4.751 0.009** 

30,001-50,000 
บาท 4.00 0.854 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 3.85 0.689 13  

 

 รวม 3.74 0.842 400   
12.แฟรนไชส์ท่ีมีขนาดขององคก์าร
ใหญ่  
มีบุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

15,001-30,000 
บาท 3.68 0.837 312 1.557 0.212 

30,001-50,000 
บาท 3.84 0.806 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 3.92 0.641 13  

 

 รวม 3.72 0.827 400   
13.ตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดของ
องคก์รใหญ่ มีบุคลากรมาก แฟรน
ไชส์จึงจะ 
ประสบความส าเร็จ 

15,001-30,000 
บาท 3.52 0.878 312 1.407 0.246 

30,001-50,000 
บาท 3.69 0.900 75   

50,000 บาท 
ข้ึนไป 3.38 0.870 13  

 

 รวม 3.55 0.883 400   
* ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
** ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01       
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ตารางท่ี 4-12  (ต่อ)       
ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

อาย ุ M SD. n F-value/ 
Brown-
Forsyt

h 

F/Brow
n 

prob 

14.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควร
เป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน จึงจะ
ประสบความส าเร็จในการท าแฟรน
ไชส์ได ้

15,001-30,000 
บาท 3.54 0.991 312 1.861 0.157 

30,001-50,000 
บาท 3.60 0.930 75   

50,000 บาทข้ึนไป 4.08 1.115 13   
 รวม 3.57 0.986 400   
15.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน 
สามารถประสบความส าเร็จไดห้าก
มีความโดดเด่นและดึงดูดใจ
ผูบ้ริโภค โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นร้าน
ท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน (นอ้งใหม่มา 
แรงก็สามารถประสบความส าเร็จได้
เช่นกนั) 

15,001-30,000 
บาท 3.74 0.956 312 1.079 0.341 

30,001-50,000 
บาท 3.88 0.753 75   

50,000 บาทข้ึนไป 4.00 1.155 13  

 

 รวม 3.78 0.928 400   
16. แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูม้ี
ประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์
มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

15,001-30,000 
บาท 3.64 0.920 312 2.202 0.112 

30,001-50,000 
บาท 3.89 0.938 75   

50,000 บาทข้ึนไป 3.77 1.166 13   
 รวม 3.70 0.935 400   
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จากตารางท่ี 4-12  ผลการทดสอบค่าสถิติ Homogeneity of Variances ค่า Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 
ทุกดา้น จึงไดท้ าการวิเคราะห์ดว้ยสถิติ F-test ดว้ยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) และค่า 
Brown-Forsythe มีค่าเท่ากบั 2.392  0.023  0.079  0.466  0.108  1.500  3.156  2.132  3.981  4.039  
4.751  1.557  1.407  1.861  1.079  และ 2.202 ส่วนค่า F-Prop เท่ากบั 0.093  0.978  0.924  0.628  0.897  
0.224  0.044  0.120  0.019  0.018  0.009  0.212  0.246  0.157  0.341  และ 0.112  ตามล าดบั (ท่ีระดบั
นยัส าคญั เท่ากบั 0.05) พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกนั  

นอกจากดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่ก่อให้เกิดยอดขายสูงสุด ดา้น
การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การ
ตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็สามารถ
ประสบความส าเร็จได ้และดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และการขนส่งท่ี เป็นระบบแฟรน
ไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกันมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั และเม่ือวิเคราะห์เพ่ิมเติมดว้ยวิธี 
Post Hoc Test แบบ LSD ไดค่้าตามตารางดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4-13  แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบผลต่างค่าเฉล่ียของระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั 
  มีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

ผลต่างของค่าเฉล่ีย 
15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
50,000 
บาท 

50,000 
บาท 
ข้ึนไป 

1.แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จ
ไดห้ากราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีแฟรน
ไชส์ซอร์ก  าหนดไวเ้ป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่า
สามารถท าตลาดได ้

15,001-30,000 บาท  -0.17 -0.44 
30,001-50,000 บาท 0.17  -0.26 
50,000 บาทข้ึนไป 0.44 0.26  
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ)   
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

ผลต่างของค่าเฉล่ีย 
15,001-
30,000  
บาท 

30,001-
50,000 
บาท 

50,000  
บาท 
ข้ึนไป 

2. แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จ
ไดเ้มื่อราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความ
จ าเป็นจะตอ้งมีราคารถกูกว่าทอ้งตลาด
เสมอไป 

15,001-30,000 บาท  -0.02 -0.00 
30,001-50,000 บาท 0.02  0.02 
50,000 บาทข้ึนไป 0.00 -0.02  

3. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วนแบ่งทาง
การตลาด สามารถแข่งขนัได ้

15,001-30,000 บาท  -0.04 -0.03 
30,001-50,000 บาท 0.04  0.01 
50,000 บาทข้ึนไป 0.03 -0.01  

4.ร้านอาหารท่ีมีในปัจจุบนัไม่มีผลกระทบ
ต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

15,001-30,000 บาท  -0.04 0.23 
30,001-50,000 บาท 0.04  0.27 
50,000 บาทข้ึนไป -0.23 -0.27  

5. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบ
ความส าเร็จไดต้อ้งใหค้วามส าคญัของ
การตลาดมาก่อนผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 

15,001-30,000 บาท  0.02 -0.12 
30,001-50,000 บาท -0.02  -0.14 
50,000 บาทข้ึนไป 0.12 0.14  

6. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไมจ่  าเป็นตอ้ง
เนน้กิจกรรมทางการตลาดมากนกั 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกั
โดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ 

15,001-30,000 บาท  -0.21 0.01 
30,001-50,000 บาท 0.21  0.22 
50,000 บาทข้ึนไป -0.01 -0.22  

7. กิจกรรมทางการตลาดไมจ่  าเป็นตอ้ง
หลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 

15,001-30,000 บาท  -0.28 0.12 
30,001-50,000 บาท 0.28*  0.40 
50,000 บาทข้ึนไป   -0.12 -0.40  

* ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ)   
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า

ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 
แฟรนไชส์ 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

ผลต่างของค่าเฉล่ีย 
15,001-
30,000  

30,001-
50,000  

50,000  
ข้ึนไป 

8. แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เมื่อลกูคา้
กลบัมาใชบ้ริการซ ้า ก็ยงัไดรั้บรสชาติ
เช่นเดิม 

15,001-30,000 บาท  -0.20 -0.37 
30,001-50,000 บาท 0.20  -0.16 
50,000 บาทข้ึนไป 0.37 0.16  

9. การบริการภายในร้านตอบสนองต่อ
ผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติม 
น ้ าด่ืม การคิดเงิน การตอบสนองเมื่อลกูคา้
ร้องขอ 

15,001-30,000 บาท  -0.26 -0.50 
30,001-50,000 บาท 0.26*  -0.24 
50,000 บาทข้ึนไป 0.50 0.24  

10. แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไมจ่  าเป็น 
ตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็สามารถประสบ
ความส าเร็จได ้

15,001-30,000 บาท  -0.32 -0.34 
30,001-50,000 บาท 0.32*  -0.02 
50,000 บาทข้ึนไป 0.34 0.02  

11. แฟรนไชส์ซอร์ควรมีโครงสร้างองคก์ร
ท่ีชดัเจน เป็นรูปธรรม เพื่อใหแ้ฟรนไชส์ซี
เกิดความสะดวกในการติดต่อ
ประสานงานแฟรนไชส์จึงจะประสบ
ความส าเร็จ 

15,001-30,000 บาท  -0.33 -0.17 
30,001-50,000 บาท 0.33*  0.15 
50,000 บาทข้ึนไป 0.17 -0.15  

12. แฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้
และการขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ 

15,001-30,000 บาท  -0.16 -0.24 
30,001-50,000 บาท 0.16 -0.08  
50,000 บาทข้ึนไป 0.24 0.08  

13.ตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดของ
องคก์รใหญ่  มีบุคลากรมาก แฟรนไชส์จึง
จะประสบความส าเร็จ 

15,001-30,000 บาท  -0.17 0.13 
30,001-50,000 บาท 0.17  0.31 
50,000 บาทข้ึนไป -0.13 -0.31  

* ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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ตารางท่ี 4-13  (ต่อ) 
 

    

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบ 

แฟรนไชส์ 

ระดบัรายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน 

ผลต่างของค่าเฉล่ีย 
15,001-
30,000 
บาท 

30,001-
50,000 
บาท 

50,000 
บาท 
ข้ึนไป 

14.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็นร้านท่ี
มีช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบความส าเร็จ
ในการท าแฟรนไชส์ได ้

15,001-30,000 บาท  -0.06 -0.53 
30,001-50,000 บาท 0.06  -0.48 
50,000 บาทข้ึนไป 0.53 0.48  

15.แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน สามารถ
ประสบความส าเร็จไดห้ากมีความโดดเด่น
และดึงดูดใจผูบ้ริโภค โดยไม่จ  าเป็นตอ้ง
เป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน (นอ้งใหม่มา
แรงก็สามารถประสบความส าเร็จได้
เช่นกนั) 

15,001-30,000 บาท  -0.14 -0.26 
30,001-50,000 บาท 0.14  -0.12 
50,000 บาทข้ึนไป 0.26 0.12  

16. แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูม้ี
ประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มาก่อน 
แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบความส าเร็จ 

15,001-30,000 บาท  -0.25 -0.13 
30,001-50,000 บาท 0.25*  0.12 
50,000 บาทข้ึนไป 0.13 -0.12  

* ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
 ตารางท่ี 4-13  แสดงผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบผลต่างค่าเฉล่ียรายคู่ดว้ยสถิติ Post Hoc Test 
แบบ LSD ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 พบว่า ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย 
แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด  การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการ
เติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ  ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็น 
ตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็สามารถประสบความส าเร็จได ้ ดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และ
การขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ  และด้านแฟรนไชส์ซอร์ต้องเป็นผูม้ี
ประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบความส าเร็จ  
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บทที่ 5 
สรุป และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ไดส้รุปผล

และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

สรุปผลจากการวจิยัเชิงคุณภาพ 
 ผูป้ระกอบการในกลุ่มตวัอยา่งจบการศกึษาระดบัปริญญาตรี และปริญญาโท โดยท าธุรกิจใน
รูปแบบแฟรนไชส์มาแลว้ตั้งแต่ 0.5-40 ปี เป็นผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจมาก่อนและเคยมี
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจมาก่อน โดยรูปแบบร้านมีลกัษณะต่างกนั เช่นเป็น Kiosk เป็นร้านเด่ียว 
และเป็นการเช่าพ้ืนท่ีตามความเหมาะสม โดยร้านมีพนกังานตั้งแต่ 3 คนข้ึนไป ข้ึนกบัลกัษณะแฟรน
ไชส์  
 เมือ่ท าการวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการท าธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์จะสามารถสรุปได้
เป็นปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

- การพฒันาผลิตภณัฑ/์สินคา้/บริการ 
- การก าหนดราคาสินคา้ 
- การสรรหาและจดัวางสถานท่ี 
- การบริหารกระบวนการด าเนินงานภายใน 

- การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์
- การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ      

 เมื่อไดปั้จจยัดงักล่าวขา้งตน้แลว้น าไปศกึษาดว้ยการศกึษาเชิงปริมาณในล าดบัต่อไป 
 

สรุปผลจากการวจิยัเชิงปริมาณ  
 5.1 ลกัษณะส่วนบุคคล 
  กลุ่มนิสิต นักศึกษา ในสาขาผูป้ระกอบการ เป็นผูท่ี้ศึกษาอยู่ในระดับปริญญาโท ใน
สงักดัมหาวิทยาลยัของรัฐบาล และเอกชน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต  ่ากว่า 25 ปี  
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหว่าง 15,001-30,000 บาท   
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 5.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพืน้ฐานการท าธุรกจิแฟรนไชส์ 
  กลุ่มนิสิต นักศึกษา ในสาขาผูป้ระกอบการ เป็นผูท่ี้ศึกษาอยู่ในระดับปริญญาโท ใน
สงักดัมหาวิทยาลยัของรัฐบาล และเอกชน พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อขอ้มูลพ้ืนฐานการท า
ธุรกิจ แฟรนไชส์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

รูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์ตามรายด้าน พบว่า อนัดบัแรกเป็นดา้นมีความ
จ าเป็นท่ีสญัญาการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีความชดัเจน และเป็นธรรมกบัแฟรนไชส์ซี 
รองลงมาในดา้นมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการใหค้วามช่วยเหลือแก่แฟรนไชส์ซี ช่วยเหลือเมื่อพบปัญหา
ในการด าเนินธุรกิจ เสมือนการเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นมีความจ าเป็นต่อการแบ่ง
พ้ืนท่ีในการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์มีความชดัเจน ท าให้ไม่เกิดการขัดแยง้และไม่เกิดการ
แข่งขนักนัเอง 

กลยุทธ์ทางการตลาดของการท าธุรกจิแฟรนไชส์ พบว่า อนัดบัแรกเป็นดา้น แฟรนไชส์
ซอร์มีส่วนช่วยเหลือในการแกปั้ญหาทางดา้นการตลาดดว้ยความเต็มใจ รวดเร็ว จึงจะท าให้ แฟรนไชส์
ประสบความส าเร็จได ้รองลงมาในดา้นแฟรนไชส์ซอร์มีการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริม
การขายอย่างต่อเน่ืองจึงจะท าให้แฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได้ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นแฟรนไชส์
ซอร์มีเป้าหมายท่ีชดัเจนในการด าเนินการทางดา้นการตลาดและมีการปฏิบติัตามท่ีไดต้กลงกนัไวใ้น
สญัญาจึงจะท าใหแ้ฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได ้
 5.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ 
  กลุ่มนิสิต นกัศึกษา ในสาขาผูป้ระกอบการ เป็นผูท่ี้ศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาโท ใน
สังกัดมหาวิทยาลยัของรัฐบาล และเอกชน พบว่า  กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคัญต่อปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณาใน
แต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
 การก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองดื่ม พบว่า อนัดบัแรกเป็นดา้นแฟรนไชส์เซอร์จะ
ประสบความส าเร็จไดห้ากราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีแฟรนไชส์ซอร์ก  าหนดไวเ้ป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่า
สามารถท าตลาดได ้รองลงมา คือ ดา้นแฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดเ้มื่อราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมีราคาถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป  
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 การประเมินคู่แข่ง พบว่า อนัดบัแรกเป็นดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วนแบ่ง
ทางการตลาด สามารถแข่งขนัได ้รองลงมา คือ ดา้นร้านอาหารท่ีมีในปัจจุบนัไม่มีผลกระทบต่อการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การวางแผนทางการตลาด พบว่า อนัดบัแรก คือ ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไม่
จ  าเป็นตอ้งเนน้กิจกรรมทางการตลาดมากนกั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปอยู่แลว้ 
รองลงมา คือ แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบความส าเร็จไดต้อ้งให้ความส าคญัของการตลาดมา
ก่อนผลิตภณัฑ์ (อาหาร) และอนัดบัสุดทา้ยดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่
ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 
 วิธีการท าให้ผู้บริโภคยอมรับในด้านคุณภาพและการบริการ พบว่า อนัดบัแรก คือ 
ดา้นแฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เม่ือลกูคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า ก็ยงัไดรั้บรสชาติเช่นเดิม รองลงมา คือ 
การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การ
ตอบสนองเมื่อลูกคา้ร้องขอ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ี
หลากหลายก็สามารถประสบความส าเร็จได ้
 การบริหารจัดการองค์การ พบว่า อันดับแรก คือ ด้านแฟรนไชส์ซอร์ควรมี
โครงสร้างองค์กรท่ีชดัเจนเป็นรูปธรรม เพื่อให้แฟรนไชส์ซีสะดวกในการติดต่อประสานงาน แฟรน
ไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ รองลงมา คือ ดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และการขนส่งท่ี
เป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดของ
องคก์รใหญ่ มีบุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ 
 ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ พบว่า อนัดบัแรก คือ ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน 
สามารถประสบความส าเร็จไดห้ากมีความโดดเด่นและดึงดูดใจผูบ้ริโภค โดยไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นร้านท่ีมี
ช่ือเสียงมาก่อน (นอ้งใหม่มาแรงก็สามารถประสบความส าเร็จไดเ้ช่นกนั)  รองลงมา คือ แฟรนไชส์ซอร์
ตอ้งเป็นผูม้ีประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบความส าเร็จ และ
อนัดบัสุดทา้ยแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบความส าเร็จในการ
ท าแฟรนไชส์ได ้
                 5.4 การศึกษาเปรียบเทียบลกัษณะส่วนบุคคลที่ต่างกนั มปัีจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกจิร้านอาหารจนีในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 
  - ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์
ต่างกนั จ  าแนกตามเพศ พบว่า เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีน
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ในรูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐาน
ท่ีตั้งไว ้ยกเวน้ดา้นแฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดเ้มื่อราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความ
จ าเป็นจะตอ้งมีราคารถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป พบว่า เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั ท่ีสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้ 
  - เปรียบเทียบอายท่ีุต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีน
ในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั พบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุ่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้
  - เปรียบเทียบรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมี
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ไม่ต่างกัน  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้
  ยกเวน้ดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 
ดา้นการบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การ
ตอบสนองเมื่อลกูคา้ร้องขอ ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็สามารถ
ประสบความส าเร็จได ้และดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และการขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรน
ไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีปัจจัยท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั ท่ีสอดคลอ้งกบัสมมุติฐานท่ีตั้ง
ไว ้จึงท าการทดสอบเพ่ิมเติมพบว่า ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย 
แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด  การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการ
เติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การตอบสนองเม่ือลกูคา้ร้องขอ  ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็น 
ตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็สามารถประสบความส าเร็จได ้ ดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และ
การขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ และด้านแฟรนไชส์ซอร์ต้องเป็นผูม้ี
ประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบความส าเร็จ ท่ีสอดคลอ้งกับ
สมมุติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 



79 

 

 จากผลการท าการวิจยัดงักล่างสามารถสรุปเป็นตารางไดด้งัน้ี 
 
ตารางที่  5-1 ตารางสรุปการทดสอบสมมุตฐิานการวจิยั 
  

สมมุตฐิาน ผลการวจิยั 
เพศท่ีต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์
ต่างกนั 

ไม่ต่างกนั  ยกว้น  
- ด้ า น แฟ รน ไ ช ส์ เ ซ อ ร์ จ ะ ป ร ะสบ

ความส า เ ร็ จได้ เมื่ อร าคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมีราคาร
ถกูกว่าทอ้งตลาดเสมอไป ท่ีต่างกนั 

อายท่ีุต่างกนัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์
ต่างกนั 

 
ไม่ต่างกนัในทุกดา้น 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกันมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ต่างกนั 

ไม่ต่างกนั ยกเว้น  
- ดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้ง

หลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด 
- ดา้นการบริการภายในร้านตอบสนองต่อ

ผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติม
น ้ าด่ืม การคิดเงิน การตอบสนองเม่ือลูกคา้
ร้องขอ  

- ด้านแฟรนไชส์ ร้ านอาหาร จีน  ไม่
จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ีหลากหลาย ก็สามารถ
ประสบความส าเร็จได ้ 

- ดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้
และการขนส่งท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ 
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อภิปรายผล 
1. การวิเคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคลของผูท่ี้ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ จะพบว่าเป็นผูจ้บ 

ปริญญาตรี หรือสูงกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วิไลลกัษณ์ โรจนก์ุลพาณิชกุล (2009, หนา้ 5) 
2. รูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์ตามรายดา้น จากการสรุปผลจะอภิปรายตามล าดบั 

ดงัน้ี 

- ดา้นมีความจ าเป็นท่ีสญัญาการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีความชดัเจน 
และเป็นธรรมกบัแฟรนไชส์ซี จะเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัสูงสุดในการวิจยัคร้ังน้ี โดย
การท าสญัญาระหว่าแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีเป็นจุดเร่ิมตน้ในการด าเนินธุรกิจ  
ตามท่ี ศกัดา ธนิตกุล (2549 , หนา้ i) กล่าวว่า เน่ืองจากในระบบธุรกิจแฟรนไชส์ผูใ้ห้
อ  านาจจะมีอ  านาจตลาด หรืออ านาจต่อรอง เหนือว่าผูรั้บอนุญาต จึงมีแนวโนม้สูงท่ี
ผูใ้หอ้นุญาตจะใชอ้  านาจดงักล่าวโดยไม่ชอบธรรมโดยการเขียนขอ้สญัญาท่ีมีลกัษณะ
จ ากดัการแข่งขนัหรือขอ้สญัญาจ ากดัไม่ใหผู้รั้บอนุญาตประกอบธุรกิจแข่งกบัตนลงใน
สญัญาแฟรนไชส์และบงัคบัใหผู้รั้บอนุญาตตอ้งรับขอ้สญัญาดงักล่าว  

- ดา้นมีความจ าเป็นต่อการแบ่งพ้ืนท่ีในการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์มีความ
ชดัเจน ท าใหไ้ม่เกิดการขดัแยง้และไม่เกิดการแข่งขนักนัเอง ไม่ว่าจะเป็นการท าแฟรน
ไชส์ในประเทศ หรือการขยายพ้ืนท่ีในต่างประเทศ ต้องมีการระบุไวอ้ย่างชัดเจน 
เพื่อให้แฟรนไชส์ซีไดรั้บความเป็นธรรม และมีโอกาสในการเติบโตในธุรกิจ เดือน
เด่น นิคมบริรักษ ์(2554, หนา้2) ไดก้ล่าวว่า สญัญาแฟรนไชส์สามารถก าหนดพ้ืนท่ีท่ีผู ้
ซ้ือแฟรนไชส์สามารถประกอบกิจการไดแ้ต่เพียงผูเ้ดียว เพ่ือเป็นการประกันรายได้
ใหก้บัผูซ้ื้อแฟรนไชส์ พฤติกรรมดงักล่าวโดยทัว่ ไปแลว้จะผดิกฎหมายเน่ืองจากมีเป็น
การจ ากัดการแข่งขนัในระดับพ้ืนท่ี แต่สัญญาแฟรนไชส์จะไดรั้บการ ยกเวน้จาก
ขอ้บงัคบัของกฎหมายการแข่งขนั 

3. กลยุทธ์ทางการตลาดของการท าธุรกจิแฟรนไชส์ พบว่า อนัดบัแรกเป็นดา้น แฟรนไชส 
ซอร์มีส่วนช่วยเหลือในการแกปั้ญหาทางดา้นการตลาดดว้ยความเต็มใจ รวดเร็ว จึงจะท าให้ แฟรนไชส์
ประสบความส าเร็จได ้รองลงมาในดา้นแฟรนไชส์ซอร์มีการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริม
การขายอย่างต่อเน่ืองจึงจะท าให้แฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได้ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นแฟรนไชส์
ซอร์มีเป้าหมายท่ีชดัเจนในการด าเนินการทางดา้นการตลาดและมีการปฏิบติัตามท่ีไดต้กลงกนัไวใ้น
สญัญาจึงจะท าใหแ้ฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุนนัทา ไชยสระแกว้ (2553, หน้า 
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120) ท่ีกล่าวว่า ระดบัการสนนัสนุนดา้นการขายแฟรนไชส์ซอร์ควรมีการด าเนินการสนนัสนุนดา้นการ
ขายใหแ้ก่แฟรนไชส์ซีดว้ยความเต็มใจและรวดเร็ว และมีการด าเนินการสนับสนุนการขายให้แก่แฟรน
ไชส์ซีตามท่ีตกลงกนัไว ้

4. การบริหารจดัการองค์การ พบว่า อนัดบัแรก คือ ดา้นแฟรนไชส์ซอร์ควรมีโครงสร้าง 
องค์กรท่ีชดัเจนเป็นรูปธรรม เพื่อให้แฟรนไชส์ซีสะดวกในการติดต่อประสานงาน แฟรนไชส์จึงจะ
ประสบความส าเร็จ รองลงมา คือ ดา้นแฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และการขนส่งท่ีเป็นระบบแฟ
รนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นตอ้งเป็นแฟรนไชส์ท่ีมี่ขนาดขององค์กรใหญ่ มี
บุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ ซ่ึงผลการวิจยัของ วิไลลกัษณ์ โรจน์กุลพานิชยก์ุล 
(2552,หนา้8) ท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ส่วนใหญ่มีการจดัทีมงานให้เพียงพอต่อการรับผิดชอบ
งานสาขาแฟรนไชส์ คือผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์มีการจัดทีมงานท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ 

สนบัสนุน และคอยดูแลติดต่อแฟรนไชส์ซี ดูว่ามีปัญหาอะไร หรือมีความตอ้งการอย่างใดหรือไม่  จึง
เป็นปัจจยัท่ีผูท้  าแฟรนไชส์ควรตระหนกั เพื่อรองรับการขยายตวัต่อไป  

5. วธิีการท าให้ผู้บริโภคยอมรับในด้านคุณภาพและการบริการ พบว่า อนัดบัแรก คือ  
ดา้นแฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เม่ือลกูคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้า ก็ยงัไดรั้บรสชาติเช่นเดิม รองลงมา คือ 
การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้ าด่ืม การคิดเงิน การ
ตอบสนองเมื่อลูกคา้ร้องขอ และอนัดบัสุดทา้ยดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ  าเป็นตอ้งมีเมนูท่ี
หลากหลายก็สามารถประสบความส าเร็จได ้สอดคลอ้งกบั พนัธร์บ ก  าลา ( 2551, หน้า 5) ท่ีไดอ้ภิปราย
ผลการวิจยัว่า แฟรนไชส์ซีมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพของอาหาร และรสชาดของอาหาร ภายใตย้ีห่อ้ชายส่ี
บะหม่ีเก๊ียว ไดแ้ก่ บะหม่ี แผน่เก๊ียว เสน้ก๋วยเต๋ียว ผงน ้ าซุป มีความสดใหม่ สะอาด คงคุณภาพไวเ้สมอ 
นัน่แสดงใหเ้ห็นว่า สูตรของอาหารเป็นปัจจยัท่ีผูท้  าแฟรนไชส์ควรใหค้วามส าคญัเช่นกนั 

6. การวางแผนทางการตลาด พบว่า อนัดบัแรก คือ ดา้นแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนไม่ 
จ  าเป็นตอ้งเนน้กิจกรรมทางการตลาดมากนกั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปอยู่แลว้ 
รองลงมา คือ แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบความส าเร็จไดต้อ้งให้ความส าคญัของการตลาดมา
ก่อนผลิตภณัฑ์ (อาหาร) และอนัดบัสุดทา้ยดา้นกิจกรรมทางการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่
ก่อให้เกิดยอดขายสูงสุด สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ วิไลลกัษณ์ โรจน์กุลพานิชยก์ุล (2552,หน้า8) 
ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ส่วนใหญ่มีการวางแผนโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ โดยผูป้ระกอบการ
จะท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านทางนิตยสาร ใบโปรชวัร์ ออกบูธ และให้สัมภาษณ์ผ่านทาง
รายการธุรกิจ SMEs ต่างๆ เป็นตน้    
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ข้อเสนอแนะ 

1. การด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะตอ้งค านึงถึงลูกคา้เป็นส าคญั ซ่ึงส่งผลต่อ
ปริมาณของคนท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการร้านอาหารอยา่งต่อเน่ือง  

2. พ้ืนท่ีการจดัตั้งร้านอาหาร ส่ิงแวดลอ้มโดยรอบ ราคา ความสะอาด รดชาติของอาหาร 
จะตอ้งใหถ้กูสุขลกัษณะ และการบริการท่ีดี 

3. ควรมีการแนะน าและช่วยเหลือในการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนให้มีคุณภาพ 
ทนัสมยั และสามารถแข่งขนัไดดี้ยิ่งข้ึน ซ่ึงหากมีร้านอาหารผลิตอาหารอย่างมีคุณภาพและไดรั้บการ
ยอมรับก็จะส่งผลดีต่อการด าเนินของธุรกิจแฟรนไชส์ 

4. ควรมีการจดัการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง และเน้นการท าตลาดในช่วงเทศกาล
หรือวนัหยุดต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคนิยม เพื่อสร้างช่ือเสียงให้เป็นท่ีรู้จกั  และเพื่อจะท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์
เจริญยิง่ข้ึนไป 

5. ตอ้งมีความรู้ดา้นส่วนแบ่งทางการตลาด การเปล่ียนแปลงในระเบียบวิธีและเง่ือนไข
ทางการคา้ต่าง ๆ โดยค านึงถึงภัยคุกคามต่าง ๆ เช่น ราคาน ้ ามนั อตัรแลกเปล่ียนเงินตรา ฯลฯ เพื่อ
ประกอบการจดัตั้งธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน 
 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. ควรเพ่ิมเติมการแบ่งกลุ่มในการศึกษา เช่น แบ่งกลุ่มศึกษาตามห้างสรรพสินคา้ หรือใน
โรงแรม เป็นตน้ 
 2. ควรมีการศึกษาดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการบริโภคอาหารจีน 
และเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ       
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 



 

 

 

ค าช้ีแจง   แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของภาคนิพนธ์ ในระดบัปริญญาโท ตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยั
นานาชาติแสตมฟอร์ด เร่ือง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยแบบสอบถามจะ
แบ่งเป็น  2  ส่วน จ านวน 2  หนา้ ดงัน้ี                                                                                                           

ตอนที่ 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม                                                                                           
ตอนที่ 2 แบบสอบถามความเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ 

โปรดแสดงความเห็นของท่านในดา้นต่างๆ  ความเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์ในการพฒันาธุรกิจร้านอาหารจีนใน
รูปแบบแฟรนไชส์ต่อไป 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. กลุ่มประเภทของแฟรนไชส์  

O  เคร่ืองด่ืม   O  อาหารและเคร่ืองด่ืม   O  การศึกษา 

O  คา้ปลีก   O  อื่นๆ ………………………………………………………. 

2. ระยะเวเลาการด าเนินธุรกิจภายใตส้ัญญาแฟรนไชส์ (ปี) 

………………………………………………………………………………………………………….. 

3. รูปแบบร้านคา้  

O  คีออส (Kiosk)    O  ร้านเด่ียว   O  เช่าพื้นท่ีในหา้งสรรพสินคา้ 

O  รถเขน็   O  คอร์นเนอร์ (Corner)  O  อื่นๆ……………………… 

4. สถานท่ีตั้งของร้านอาหาร 

…………………………………………………………………………………………………………….. 

5. จ านวนพนกังานภายในร้าน 

…………………………………………………………………………………………………………….. 

 

 

 



 

 

 

ตอนที่ 2 ความเห็นด้านปัจจัยที่มีผลต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์  

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอขอบพระคุณที่กรุณาอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามน้ี 



 

 

 

ค าช้ีแจง   แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของภาคนิพนธ์ ในระดบัปริญญาโท ตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยั
นานาชาติแสตมฟอร์ด เร่ือง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ โดยแบบสอบถามจะ
แบ่งเป็น  3  ส่วน จ านวน  3 หนา้ ดงัน้ี                                                                                                           

ตอนที่ 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม                                                                                           
ตอนที่ 2 แบบสอบถามความเห็นเกี่ยวกบัพื้นฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์                                                                                      
ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์  
ตอนที่ 4 เป็นการใหแ้สดงความเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัในการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีน 

โปรดตอบแบบสอบถามตามความเห็นของท่านใหค้รบทุกขอ้ โดยท าเคร่ืองหมาย  X หนา้ขอ้ที่ท่านตอ้งการ ความเห็นของ
ท่านจะเป็นประโยชน์ในการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์ของประเทศต่อไป 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.เพศ O ชาย   O หญิง   
2.อาย ุ O ต ่ากว่า 25 ปี O 26-30ปี O 31-35ปี 
 O 36-40ปี O มากกว่า 41ปี   
3.รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน O 15,001-30,000บาท  O 30,001-50,000บาท O 50,001บาทข้ึนไป 
 

ส าหรับตอนที่ 2 และ 3 กรุณาท าเคร่ืองหมาย X หน้าข้อที่เป็นความเห็นของท่าน ในการวัดระดับความเห็นในปัจจัยที่จะ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ โดยใช้ตัวเลขแทนค่าระดับต่างๆ ดังน้ี                                                                                                                                                                  
1= น้อยที่สุด              2 = น้อย    3 = ปานกลาง   4 = มาก   5 = มากที่สุด 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามความเห็นเก่ียวกับพื้นฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์  

พื้นฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์ ระดับความเห็น 

 1 2 3 4 5 

2A : รูปแบบการด าเนินงานของแฟรนไชส์ (Franchising Model)      
2.1 มีความจ าเป็นที่สัญญาการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีความชดัเจน และเป็นธรรม
กบัแฟรนไชส์ซี  

     

2.2 มีความจ าเป็นต่อการแบ่งพื้นท่ีในการด าเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์มีความชดัเจน ท าใหไ้ม่เกิด
การขดัแยง้และไม่เกิดการแข่งขนักนัเอง 

     

2.3 มีความจ าเป็นที่จะตอ้งมีการใหค้วามช่วยเหลือแก่แฟรนไชส์ซี ช่วยเหลือเม่ือพบปัญหาในการ
ด าเนินธุรกิจ เสมือนการเป็นหุน้ส่วนทางธุรกิจ  

     

 



 

 

 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามความเห็นเก่ียวกับพื้นฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์  (ต่อ) 

พื้นฐานการท าธุรกิจแฟรนไชส์ ระดับความเห็น 

 1 2 3 4 5 

2B: กลยทุธ์ทางการตลาดของการท าธุรกิจแฟรนไชส์      
2.4  แฟรนไชส์ซอร์มีเป้าหมายที่ชดัเจนในการด าเนินการทางดา้นการตลาดและมีการปฏิบติัตามที่ไดต้ก
ลงกนัไวใ้นสัญญาจึงจะท าใหแ้ฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได้ 

     

2.5 แฟรนไชส์ซอร์มีการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ืองจึงจะท าใหแ้ฟ
รนไชส์ประสบความส าเร็จได ้

     

2.6 แฟรนไชส์ซอร์มีส่วนช่วยเหลือในการแกปั้ญหาทางดา้นการตลาดดว้ยความเตม็ใจ รวดเร็ว จึงจะท า
ใหแ้ฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได ้

     

 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ระดับความเห็น 

 1 2 3 4 5 

3A การก าหนดราคาอาหารและเคร่ืองดื่ม      
3.1 แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จไดห้ากราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมที่แฟรนไชส์ซอร์ก  าหนดไว้
เป็นราคาท่ีเช่ือมัน่ไดว้่าสามารถท าตลาดได ้

     

3.2 แฟรนไชส์เซอร์จะประสบความส าเร็จได ้เม่ือราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งมี
ราคาถูกกว่าทอ้งตลาดเสมอไป 

     

3B การประเมินคู่แข่ง      
3.3 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนมีส่วนแบ่งทางการตลาด สามารถแข่งขนัได ้      
3.4 ร้านอาหารที่มีในปัจจุบนัไม่มีผลกระทบต่อการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนในเขต
กรุงเทพมหานคร 

     

3C การวางแผนทางการตลาด      
3.5 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนจะประสบความส าเร็จไดต้อ้งใหค้วามส าคญัของการตลาดมาก่อน
ผลิตภณัฑ ์(อาหาร) 

     

3.6 แฟนไชส์ร้านอาหารจีนไม่จ าเป็นตอ้งเนน้กิจกรรมทางการตลาดมากนกั เน่ืองจากผลิตภณัฑ ์
(อาหาร) เป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไปอยูแ่ลว้ 

     

3.7 กิจกรรมทางการตลาดไม่จ าเป็นตอ้งหลากหลาย แต่ก่อใหเ้กิดยอดขายสูงสุด      

3D วิธีการท าให้ผู้บริโภคยอมรับในด้านคุณภาพและการบริการ      
3.8  แฟรนไชส์สูตรการปรุงท่ีคงท่ี เม่ือลูกคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ า กย็งัไดรั้บรสชาติเช่นเดิม       



 

 

 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ (ต่อ) 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านอาหารจีนในรูปแบบแฟรนไชส์ ระดับความเห็น 

 1 2 3 4 5 
3.9 การบริการภายในร้านตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดดี้ รวดเร็ว เช่น การบริการเติมน ้าด่ืม การคิดเงิน การ
ตอบสนองเม่ือลูกคา้ร้องขอ 

     

3.10 แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน ไม่จ าเป็นตอ้งมีเมนูที่หลากหลาย กส็ามารถประสบความส าเร็จได ้      

3E การบริหารจัดการองค์กร      
3.11 แฟรนไชส์ซอร์ควรมีโครงสร้างองคก์รที่ชดัเจน เป็นรูปธรรม เพื่อใหแ้ฟรนไชส์ซีเกิดความสะดวก
ในการติดต่อประสานงาน แฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ 

     

3.12 แฟรนไชส์มีระบบการจดัการสินคา้และการขนส่งที่เป็นระบบแฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ      
3.13 ตอ้งเป็นแฟรนไชส์ที่มีขนาดขององคก์รใหญ่ มีบุคลากรมาก แฟรนไชส์จึงจะประสบความส าเร็จ      

3F ระยะเวลาการด าเนินธุรกิจ      
3.14  แฟรนไชส์ร้านอาหารจีนควรเป็นร้านที่มีช่ือเสียงมาก่อน จึงจะประสบความส าเร็จในการท าแฟรน
ไชส์ได ้

     

3.15  แฟรนไชส์ร้านอาหารจีน สามารถประสบความส าเร็จไดห้ากมีความโดดเด่นและดึงดูดใจ
ผูบ้ริโภค โดยไม่จ าเป็นตอ้งเป็นร้านที่มีช่ือเสียงมาก่อน (นอ้งใหม่มาแรงกส็ามารถประสบความส าเร็จ
ไดเ้ช่นกนั) 

     

3.16  แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งเป็นผูมี้ประสบการณ์ในการท าแฟรนไชส์มาก่อน แฟรนไชส์นั้นจึงจะประสบ
ความส าเร็จ  

     

 

ตอนที่ 4 ความเห็นอ่ืนๆ ของท่านในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารจีนในเขตกรุงเทพมหานคร 

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอขอบพระคุณที่กรุณาอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามน้ี 
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ประวตัผู้ิวิจยั 

ช่ือ-ช่ือสกุล  นางสาวศรัญญา ไชยธานี 

เกิดวนัท่ี   22 มกราคม พ.ศ. 2525 

ท่ีอยูปั่จจุบนั  บา้นเลขท่ี 77/31 หมู่บา้นธนทองธารา ซอย ทวีวฒันา 12 ถนนทวีวฒันา  

แขวงทววีฒันา เขตทววีฒันา กรุงเทพมหานคร 10170 

ประวติัการศึกษา  

ปี 2538   ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ โรงเรียนผดุงนารี จงัหวดัมหาสารคาม 

ปี 2543  ส าเร็จการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนสารคามพิทยาคม จงัหวดั
มหาสารคาม 

ปี 2547  ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี สาขาวิชาเคมี คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยั
มหาสารคาม จงัหวดัมหาสารคาม 

ปี 2554  ศึกษาต่อระดบัปริญญามหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ สาขาการจดัการ 
มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด กรุงเทพมหานคร  

ประวติัการท างาน 

 - ISO coordinator , Quality Assurance Department ,Double A (1991) Pub.,Co.Ltd  

 - Acting 304 Industrial Park Department Manager , Quality Skill Co.,Ltd. 

- Assistant to CEO Agro Fiber Co.,Ltd      

- Sales Representative, Wood Sales Development Co.,Ltd. 

- Senior Sales Executive , Siam Nomura Co.,Ltd. 

- Management Trainee , Teekapol Co.,Ltd. 

- Sales Executive , Colossal International Co.,Ltd. 

- General Manager , Teekapol Co.,Ltd. 
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- Marketing and General Manager , Shong Shark fin Chinese Restaurant   


