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บทที ่4 

 

ลักษณะทางกฎหมายของขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

ในการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสนั้น ทั้งผูใหแฟรนไชสและผูรับแฟรนไชสตางก็เปนเจาของ

กิจการและมีความเปนอิสระในการบริหารงานภายใตขอตกลงบางประการที่ระบุไว การรักษา

ความสัมพันธที่ดีจึงเปนสิ่งที่จําเปนอยางยิ่งโดยที่ทั้งสองฝายจะตองเขาใจบทบาทและหนาที่ของ

ตน1 สัญญาแฟรนไชสซึ่งเปนตัวกําหนดสิทธิหนาที่แกคูสัญญาทั้งสองฝายจึงเปนสิ่งที่สําคัญมาก 

โดยทั่วไปแลวคูสัญญาแฟรนไชสสามารถตอรองขอตกลงกันภายใตหลักความศักดิ์สิทธิ์ของการ

แสดงเจตนาและหลักเสรีภาพในการทําสัญญา ซึ่งองคประกอบสําคัญประการหนึ่งที่สงเสริม

หลักการเชนวานี้ก็คือ คูสัญญาควรมีอํานาจการตอรองที่เทาเทียมกัน อยางไรก็ตาม แมวาขอตกลง

ของสัญญาอาจทําใหฝายหนึ่งฝายใดเสียเปรียบก็ไมทําใหเจตนารมณของคูสัญญาเสียไป ถาขอ

สัญญาดังกลาวไมขัดตอความสงบเรียบรอยและศีลธรรมอันดีของประชาชน  

ในทางปฏิบัติสัญญาแฟรนไชสนับเปนสัญญาที่มีความละเอียดซับซอนและเปนสญัญา

แบบหนึ่งซึ่งมีรูปแบบเฉพาะของตัวเอง (Self-descriptive Contract)2 เนื่องจากลักษณะ รูปแบบ 

และวิธีการในการดําเนินธุรกิจที่คูสัญญาทั้งสองฝายมีความใกลชิดกันมาก โดยผูรับแฟรนไชส

จะตองดําเนินธุรกิจภายใตเครื่องหมายการคาหรือทรัพยสินทางปญญาอ่ืนใดของผูใหแฟรนไชส 

รวมทั้งตองปฏิบัติตามแนวทาง รูปแบบ และนโยบายภายใตการควบคุมดูแลของผูใหแฟรนไชส

ตลอดระยะเวลาของสัญญา โดยสัญญาแฟรนไชสมักจะมีเนื้อหาหลักที่เปนมาตรฐานเดียวกัน คือ 

ผูรับแฟรนไชสตกลงจะประกอบธุรกิจในรูปแบบที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด โดยผูใหแฟรนไชสจะ

จัดหาความชวยเหลือในการจัดการดานตางๆ แกผู รับแฟรนไชส และผู รับแฟรนไชนจะจาย

คาธรรมเนียมแฟรนไชสแกผูใหแฟรนไชส สวนขอกําหนดในเรื่องการสิ้นสุดของสัญญาจะขึ้นอยูกับ

                                                 
1 รายงานการวิจัย “โครงการสรางระบบเชื่อมโยงผูผลิตกับผูคารายยอยเพื่อสงเสริม

ธุรกิจขนาดยอมแบบครบวงจร” ฉบับที่ 2/3 การดําเนินธุรกิจในระบบแฟรนไชส, ศูนยพัฒนาธุรกิจ

ชุ ม ช น  ธุ ร กิ จ ข น า ด ก ล า ง แ ล ะ ข น า ด ย อ ม  คณ ะพ าณิ ช ย ศ า ส ต ร แ ล ะ ก า ร บั ญ ชี 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, น.4. 
2 ศิริพงศ ศุภกิจจานุสรณ, “สัญญาแฟรนไชส,” เอกสารภาษีอากร, ปที่ 10 เลมที่ 115, 

น. 116, (เมษายน 2534). 
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การตัดสินใจของผูใหแฟรนไชสฝายเดียว3 ทั้งนี้ สัญญาแฟรนไชสจะกําหนดเงื่อนไขและขอบังคับ

ตางๆ ไวมากมายเพื่อใหบรรลุตอวัตถุประสงคของสัญญาที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งเปนที่ยอมรับกัน

โดยทั่วไปวาสัญญาแฟรนไชสสวนใหญมักจะมีความไมเปนธรรมในลักษณะที่เอื้อประโยชนตอ

ผูใหแฟรนไชสอยูเสมอ4 

ปญหาในการคุมครองการเขาทําสัญญาแฟรนไชสของผูรับแฟรนไชสและการควบคุม

การเสนอขายแฟรนไชสของผูใหแฟรนไชสนั้นถือวาเปนปญหาที่สําคัญมากในปจจุบัน เนื่องจาก

ธุรกิจแฟรนไชสเปนธุรกิจที่มีลักษณะแตกตางจากการประกอบธุรกิจโดยทั่วไป โดยเฉพาะในแง

ของความสัมพันธระหวางคูสัญญาทําใหรายละเอียดของสัญญาหรือขอตกลงมีความซับซอน การ

ที่มีขอสัญญาไมเปนธรรมปรากฏอยูในสัญญาแฟรนไชสจะสงผลทําใหผูรับแฟรนไชสจํานวนมาก

ไดรับความเสียหายจากการเขาทําธุรกิจแฟรนไชส ซึ่งสาเหตุหลักในการเกิดขอสัญญาที่ไมเปน

ธรรมเหลานี้ก็เนื่องมาจากการขาดความรูความชํานาญและอํานาจตอรองในการทําสัญญาที่นอย

กวาของผูรับแฟรนไชสนั่นเอง 

 

1.  มูลเหตุในการเกิดขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

1.1  อํานาจตอรองในการเจรจาทําสัญญา 

 

ในการทําสัญญาแฟรนไชสทั้งในประเทศและระหวางประเทศผูใหแฟรนไชสมักจะเปน

ผูที่มีอํานาจตอรองในการเจรจาทําสัญญา (Bargaining power) เหนือกวาผูรับแฟรนไชสเสมอ 

โดยเฉพาะเมื่อผูใหแฟรนไชสเปนองคกรทางธุรกิจที่มีชื่อเสียงและไดรับการยอมรับโดยทั่วไป5 

แมวาในการทําสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศผูใหแฟรนไชสอาจจะตองการเงินลงทุนขยาย

ธุรกิจจากผูรับแฟรนไชสและผูรับแฟรนไชสสวนใหญก็มักจะอยูในรูปขององคกรทางธุรกิจขนาด

ใหญที่มีจํานวนเงินลงทุนสูง จึงมีฐานะ ประสบการณและความรูความชํานาญเปนอยางดีอยูแลวก็

ตาม แตการที่จะขยายธุรกิจแฟรนไชสใดไปตางประเทศ ธุรกิจดังกลาวจะตองมีชื่อเสียงแพรหลาย

                                                 
3 Joachim G. Frick, “Restrictions on The Termination of Franchise 

Agreements-A Foreigner’s View,” 101 Commercial Law Journal 81 (1996): 84-85. 
4 Antony W. Dnes. “A Case-Study Analysis of Franchise Contracts,” 22 

Journal of Legal Studies 367 (1993): 367. 
5 Joachim G. Frick, supra note 3, p. 90. 
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เปนที่รูจักอยูแลว ผูรับแฟรนไชสจึงตองการเขารวมดําเนินธุรกิจกับผูใหแฟรนไชสแมจะตองถูก

บังคับใหทําสัญญาที่ตนตองเปนฝายเสียประโยชนเพื่อแลกกับผลกําไรที่คาดวาจะไดรับ ผูใหแฟรน

ไชสจึงมีอํานาจตอรองมหาศาลในการทําขอสัญญาตางๆ และอยูในฐานะที่สามารถกําหนด

ทางเลือกในการซื้อสินคาและการดําเนินกระบวนการทางการตลาดของผูรับแฟรนไชส6 เนื่องจาก

ผูรับแฟรนไชสจะมีคาตนทุนที่จม (sunk cost) หรือคาตนทุนคงที่ที่ไมสามารถเรียกคืนได เชน คา

ตกแตงราน คาอุปกรณเครื่องมือ คาเครื่องจักรที่ชําระไปแลว ขณะที่ผูใหแฟรนไชสก็จะมีสิทธิตาม

สัญญาในการเพิ่มตนทุนหรือยกเลิกสัญญารวมทั้งกีดกันไมใหผูรับแฟรนไชสมีโอกาสเขาสูธุรกิจทีม่ี

กําไรได7 ผูรับแฟรนไชสจึงไมมีอํานาจที่จะบีบบังคับใหผูใหแฟรนไชสทําสัญญาแฟรนไชสใน

ลักษณะที่เอื้อประโยชนตอผูรับแฟรนไชสไดเลย8 ขอสัญญาในสัญญาแฟรนไชสจึงมักจะเปนไปใน

แนวทางที่ผูใหแฟรนไชสตองการอยูเสมอ 

ในทางปฏิบัติจึงเห็นไดวาผูรับแฟรนไชสอาจจะอยูในฐานะเสียเปรียบเนื่องจากวาไมอยู

ในภาวะที่มีอํานาจตอรองเทากับผูใหแฟรนไชส แมในทางทฤษฎีจะมีอํานาจตอรองในการทํา

สัญญาเทาเทียมกันก็ตาม9 ดังนั้นสาเหตุหลักในการทําใหเกิดขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญา 

แฟรนไชสระหวางประเทศก็เนื่องมาจากอํานาจตอรองที่ไมเทาเทียมกัน (Inequality in bargaining 

power) ของคูสัญญาทั้งสองฝาย 

 

 

 

 

                                                 
6 Warren S. Grimes, “Market Definition in Franchise Antitrust Claims: 

Relational Market Power and The Franchisor’s Conflict of Interest,” 67 Antitrust Law 

Journal 243 (1999): 246. 
7 ศักดา ธนิตกุล, “การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสกับสัญญาจํากัดสิทธิหามผูรับ

อนุญาตแขงขันในสหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป เยอรมัน ฝร่ังเศส ญ่ีปุน เกาหลีใต และอังกฤษ: 

บทเรียนสําหรับประเทศไทย,” วารสารกฎหมาย, คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, ปที่ 

25, ฉบับที่ 1, น. 317-318 (กุมภาพันธ 2549). 
8 Warren S. Grimes, supra note 6, p. 246. 
9 ถาวร เกียรติทับทิว, “สัญญาแฟรนไชสกับธุรกิจ,” บทบัณฑิตย, เลมที่ 45 ตอน 3, 

น. 56 (กันยายน 2532).  
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1.2  การขาดความรูความเขาใจในการทําธุรกิจแฟรนไชส 

 

โดยทั่วไปแลว ผูใหแฟรนไชสซึ่งเปนเจาของธุรกิจก็มักจะมีความรูความเชี่ยวชาญใน

ธุรกิจของตนอยางลึกซึ้ง จึงทราบขอเท็จจริงเกี่ยวกับขอมูลตางๆ ของธุรกิจแฟรนไชสของตนทัง้ขอดี

และขอเสียเปนอยางดี แมผูรับแฟรนไชสจะศึกษาเกี่ยวกับการทําธุรกิจแฟรนไชสมากเพียงไร ก็คง

ไมเชี่ยวชาญเทากับผูใหแฟรนไชส ดังนั้น ผูใหแฟรนไชสจึงอาจกําหนดขอสัญญาที่ไมเปนธรรมลง

ในสัญญาแฟรนไชสโดยที่ผูรับแฟรนไชสอาจจะไมรูเลยหรืออาจจะรูแตก็จําเปนตองยอมรับขอ

สัญญาดังกลาว อีกทั้งผูรับแฟรนไชสอาจถูกผูใหแฟรนไชสหลอกลวงใหเขารวมดําเนินธุรกิจแฟรน

ไชสทั้งๆ ที่ธุรกิจดังกลาวไมมีคุณภาพและมาตรฐานพอที่จะใหแฟรนไชสก็ได เชน การที่ผูใหแฟรน

ไชสอาจแสดงวาแฟรนไชสนี้สามารถทํากําไรไดสูง แทจริงแลวอาจมีการปดบังคาใชจายอื่นที่ซอน

เรนได 
 

2.  ลักษณะของขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

โดยทั่วไปแลว อาจกลาวไดวาการกระทําที่มีลักษณะเปนการจํากัดการแขงขันทาง

การคาอันถือไดวาเปนการกระทําที่ไมเปนธรรมนั้นจะมีอยูในความสัมพันธในระบบแฟรนไชสอยาง

แบงแยกไมได เนื่องจากผูใหแฟรนไชสยอมตองการที่จะปกปองความนาเชื่อถือทางการคา (Good 

will) ของตน อยางไรก็ตาม ดวยอํานาจทางเศรษฐกิจและการเงินที่เหนือกวาทําใหผูใหแฟรนไชส

อาจใชการคุมครองสิทธิของตนนี้ไปในทางที่จะเปนการบิดเบือนรูปแบบการแขงขันในตลาดและทาํ

ใหผูรับแฟรนไชส ผูประกอบการรายอื่นๆ และผูบริโภคตองเสียหาย10 ผูใหแฟรนไชสจึงมักใช

สัญญาแฟรนไชสเปนเครื่องมือในการเอารัดเอาเปรียบผูรับแฟรนไชสโดยไมสมควรอยูเสมอ โดยขอ

สัญญาไมเปนธรรมที่มักเกิดขึ้นในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศก็มีไดหลายลักษณะ ดังนี้11 

  

 

 

 

                                                 
10 Warren S. Grimes, supra note 6, p. 243. 
11 Mark Abell, The international franchise option, (London: Waterlow 

Publishers, 1990), pp.56-59. 
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2.1  การหามทําธุรกิจแขงขัน (Non-Competition) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสหามมิใหผูรับแฟรนไชสทําการคาแขงขันหรือประกอบอาชีพ

ประเภทเดียวกับผูใหแฟรนไชสภายในทองที่และเวลาที่กําหนด เพื่อเปนการปองกันมิใหผูรับแฟรน

ไชสทําใหผูใหแฟรนไชสเสียหาย เนื่องจากผูใหแฟรนไชสเปนผูพัฒนาระบบธุรกิจข้ึน การใหแฟรน

ไชสจึงเปนการใหสูตร ขอมูลความลับ กรรมวิธีในการผลิต การใชทรัพยสินทางปญญา กลยุทธทาง

ตลาด และวิธีการดําเนินงานทั้งระบบของผูใหแฟรนไชส ตลอดจนความชวยเหลือในการดําเนิน

ธุรกิจแกผูรับแฟรนไชส ซึ่งเทากับวาผูรับแฟรนไชสลวงรูความลับทางการคาของผูใหแฟรนไชสทั้ง

หมดแลว ซึ่งโดยปกติแลวในสัญญาแฟรนสจะมีขอกําหนดในการรักษาความลับหรือที่เรียกวา 

Confidentiality Clause ซึ่งกําหนดใหผูรับแฟรนไชสมีหนาที่ในการรักษาความลับรวมทั้งจํากัดการ

ใชความลับที่ไดไปจากผูใหแฟรนไชสทั้งในระยะเวลาตามสัญญาแฟรนไชสและหลังจากสัญญา 

แฟรนไชสส้ินสุดลงแลวเพื่อปองกันไมใหผูรับแฟรนไชสทําธุรกิจแขงขันกับผูใหแฟรนไชส 

 ดังนั้น การหามทําธุรกิจแขงขันในลักษณะของการจํากัดการประกอบอาชีพในธุรกิจแฟรน

ไชสจึงมีทั้งการจํากัดทั้งในระยะเวลาตามสัญญาแฟรนไชสและหลังจากที่สัญญาแฟรนไชสส้ินสุด

ลงแลว ซึ่งจะเปนสิ่งที่ทําไดเพียงใดตามกฎหมายนั้นก็อาจตองดูในเรื่องระยะเวลาและพื้นที่ที่จํากัด

ดวย แตกฎหมายสวนใหญมักจะถือวาการกระทําในลักษณะนี้จะเปนความผิดทางกฎหมายใน

ตัวเอง (per se illegal) อยูแลวเนื่องจากอาจถือเปนการจํากัดเสรีภาพในการประกอบอาชีพของ

ผูรับแฟรนไชส 

 

2.2  การผูกขาดการติดตอ (Exclusive Dealing) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสวางขอกําหนดใหผูรับแฟรนไชสซื้อสินคาจากผูใหแฟรนไชส

และจะตองขายเฉพาะสินคาของผูใหแฟรนไชสเทานั้น โดยการผูกขาดการติดตอนี้เปนวิธีการที่

สําคัญอยางหนึ่งในระบบธุรกิจแฟรนไชส โดยผูใหแฟรนไชสจะกําหนดใหผูรับแฟรนไชสซื้อสินคา

และวัสดุอุปกรณตางๆ จากตน โดยในสัญญาแฟรนไชสมักจะมีขอตกลงผูกขาดการติดตอนี้ควบคู

ไปกับขอตกลงขายพวง12 เพื่อใหแนใจวาธุรกิจของผูรับแฟรนไชสจะมีคุณภาพและไดมาตรฐาน

                                                 
12 สรวิศ ลิมปรังษี, “กฎหมายการแขงขันทางการคา: ปญหาเกี่ยวกับการหามทําธุรกิจ

กับคูแขง (Competition Law: Problems regarding Exclusive Dealing),” บทบัณฑิตย, เลม 58, 

ตอน 2, น. 46 (2545). 
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ตามที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด นอกจากนี้ การทําขอตกลงดังกลาวจะทําใหผูใหแฟรนไชสมั่นใจวาจะ

มีแหลงระบายสินคาที่แนนอนและผูรับแฟรนไชสก็มั่นใจไดวาจะมีสินคาตามปริมาณที่ตนตองการ  

อยางไรก็ตาม การจะถือวาการผูกขาดการติดตอในธุรกิจแฟรนไชสจะถือวาเปนการ

กระทําที่ผิดกฎหมายหรือไม กฎหมายในประเทศตางๆ มักจะดูควบคูไปกับเงื่อนไขทางการตลาด 

ความจําเปนของผูใหแฟรนไชสและพื้นฐานทางเศรษฐกิจ รวมทั้งจะตองไมเปนการสรางอุปสรรค

ทางการคา (Barrier to Entry) ใหกับคูแขงรายอื่นๆ ในการที่จะเขาสูตลาดการคาปลีกสินคา 

เนื่องจากจะสงผลทําใหผูบริโภคขาดความเปนอิสระในการเลือกซื้อสินคาและกระทบตอการ

แขงขันในตลาดดวย 

 

2.3  ขอตกลงขายพวง (Tying Arrangement) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดเงื่อนไขเปนการบังคับวาผู รับแฟรนไชสรายใดที่

ตองการซื้อสินคาหลักจะตองซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งพวงดวย หรืออาจมีการกําหนดเงื่อนไขวา

ผูรับแฟรนไชสจะตองไมซื้อสินคาที่จะถูกพวงจากผูประกอบการรายอื่น ทั้งๆ ที่ผูรับแฟรนไชส

อาจจะตองการซื้อแตสินคาหลักเทานั้น โดยอาจจะบังคับใหผูรับแฟรนไชสซื้อสินคาชนิดหลังใน

จํานวนเทากันหรือในอัตราสวนตามที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด สินคาชนิดแรกที่ผูรับแฟรนไชส

ตองการซื้อเรียกวา “สินคาที่มีการพวง” (Tying Product) สวนสินคาชนิดหลังที่ถูกบังคับใหซื้อ

เรียกวา “สินคาที่ถูกนําไปพวง” (Tied Product)13 ซึ่งขอตกลงชนิดนี้มักจะเปนเงื่อนไขที่ผูรับแฟรน

ไชสจะตองยินยอมกอนที่จะไดรับสิทธิแฟรนไชสโดยผูรับแฟรนไชสไมมีอํานาจตอรองใดๆ ผูรับ 

แฟรนไชสจะมีทางเลือกแควาจะยอมทําตามขอตกลงหรือจะไมรับสิทธิตามสัญญาแฟรนไชสเลย 

ดังนั้น ขอตกลงพวงขายนี้จึงเปนแหลงรายไดมหาศาลแกผูใหแฟรนไชส 

ขอตกลงขายพวงนี้ถือวาเปนกลยุทธหนึ่งของสัญญาแฟรนไชส เนื่องจากการใหแฟรน

ไชสจะรวมถึงการใหสิทธิในทรัพยสินทางปญญาอยางแยกไมออก ผูใหแฟรนไชสจึงจําเปนตอง

รักษาคุณภาพและมาตรฐานของธุรกิจแฟรนไชสของตนใหเปนไปในแนวทางเดียวกันเพื่อรักษา

ช่ือเสียงของตน รวมถึงในหลายกรณีก็เปนวิธีการที่ผูใหแฟรนไชสใชเพื่อใหผูรับแฟรนไชสเปนแหลง

ระบายสินคาของตนโดยไมเกี่ยวของกับการควบคุมคุณภาพหรือมาตรฐานของสินคาแตอยางใด 

   

                                                 
13 Janet L. McDavid and Richard M. Steuer, “The Revival of Franchise 

Antitrust Claims,” 67 Antitrust Law Journal 209 (1999): 210. 
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2.4  การจํากัดพื้นที่และกลุมลูกคา (Territorial and Customer Restriction) 

  

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดใหผูรับแฟรนไชสขายสินคาแตเฉพาะในเขตพื้นที่ที่

กําหนดไวเทานั้น นอกจากนี้ผูใหแฟรนไชสก็ยังอาจจะกําหนดประเภทของลูกคาที่จะจัดจําหนาย

หรือจะขายสินคาให โดยผูใหแฟรนไชสมักจะทําการจํากัดพื้นที่และกลุมลูกคาในการประกอบ

ธุรกิจของผูรับแฟรนไชสอยูเสมอ เนื่องจากผูใหแฟรนไชสจะมีการประเมินความสามารถทาง

การตลาด เปาหมาย ลูกคา และการลงทุนไวลวงหนาเพื่อลดความเสี่ยงในการลงทุน การจํากัด

พื้นที่และกลุมลูกคาถือวาเปนการจัดสรรกันเองในระบบแฟรนไชสนั้น เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการจัด

จําหนายใหไดสูงสุด และเปนการจํากัดใหผูรับแฟรนไชสตองคาขายภายในพื้นที่ที่กําหนดและลด

การแขงขันภายใน (Intrabrand competition) ระหวางผูรับแฟรนไชสดวยกันเอง และเพื่อที่จะ

รักษาลูกคาบางประเภทไวสําหรับผูใหแฟรนไชสจะทําการจัดจําหนายสินคาหรือใหบริการดวย

ตัวเองอีกสวนหนึ่ง 

 

2.5  การกําหนดราคาขายสินคา (Resale Price Fixing) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดราคาสินคาหรือบริการที่ผูรับแฟรนไชสซื้อไปจากตน 

ใหผูรับแฟรนไชสจําหนายสินคาตอใหแกผูซื้อในราคาตามที่กําหนดไว การกําหนดราคาขายปลีกนี้

อาจเปนการกําหนดราคาสินคาไวเปนที่แนนอน หรืออาจเปนการกําหนดราคาสินคาขั้นต่ําหรือข้ัน

สูง (Minimum or maximum price) ที่ผูรับแฟรนไชสจะนําไปขายตอได ซึ่งโดยทั่วไปแลวผูใหแฟรน

ไชสจะกําหนดในเรื่องราคาของสินคาหรือบริการอยูแลวเพื่อความเปนมาตรฐานเดียวกันทั้งระบบ 

นอกจากขอสัญญาไมเปนธรรมที่กลาวถึงขางตนแลว สัญญาแฟรนไชสอาจปรากฎขอ

สัญญาที่มีลักษณะไมเปนธรรมตอผูรับแฟรนไชสในรูปแบบอื่นๆ ไดอีก เชน การบอกเลิกสัญญา 

แฟรนไชสที่มักกําหนดใหผูใหแฟรนไชสสามารถบอกเลิกสัญญาในเวลาใดก็ได ดวยเหตุที่ผูให 

แฟรนไชสตองการนําธุรกิจแฟรนไชสที่ประสบความสําเร็จไปทําการขายตอในราคาที่สูงขึ้น14 ซึ่งจะ

ทําใหผูรับแฟรนไชสไดรับความเสียหายอยางมาก เนื่องจากในการลงทุนทําสัญญาแฟรนไชสนั้น 

ระยะเวลาคืนทุนของผูรับแฟรนไชสถือวาเปนประเด็นที่สําคัญมาก ผูรับแฟรนไชสจะตองมีการคิด

คํานวณวาเงินที่ไดลงทุนเขารวมกับธุรกิจแฟรนไชสนั้น เมื่อไรจะไดรับผลกําไรกลับมา หากผูให 

                                                 
14 Burger King V. Family Dining, 426 F. Supp. 485 F.D. Pa., aff’d, 566 F.2d 

1186 (3d Cir. 1977). 
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แฟรนไชสมีสิทธิที่จะบอกเลิกสัญญาเมื่อใดก็ได ผูรับแฟรนไชสอาจจะยังไมไดรับผลตอบแทนใน

การดําเนินธุรกิจเลยก็เปนได 

 

3.  ผลกระทบจากการใชขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

3.1  ดานผูใหแฟรนไชส 

 

การขยายตลาดโดยวิธีการใหแฟรนไชสนั้นเปนวิธีที่รวดเร็วและไมตองใชเงินทุนของ

ตนเอง ซึ่งจะลดความเสี่ยงในภาระหนี้สินและลดปญหาดานบุคลากร อีกทั้งไมวาธุรกิจของผูรับ 

แฟรนไชสจะประสบความสําเร็จหรือไม ผูรับแฟรนไชสก็จะตองจายคาธรรมเนียมแฟรนไชสซึ่งอาจ

รวมทั้งสวนแบงในการประกอบกิจการใหแกผูใหแฟรนไชสเปนอัตราที่แนนอนอยูแลว โดยปกติแลว 

ผูใหแฟรนไชสมักจะเปนผูที่มีอํานาจตอรองเหนือกวาผูรับแฟรนไชส ซึ่งอาจเกิดจากการมีอํานาจ

ทางเศรษฐกิจที่เหนือกวาหรือมีความรูความชํานาญที่มากกวา ดังนั้น ผูใหแฟรนไชสจึงมักจะทําขอ

สัญญาที่ไมเปนธรรมเพื่อใหตนไดประโยชนจนเกินสมควรอยูเสมอ เชน ขอตกลงขายพวงยอมเปน

การทําใหผูใหแฟรนไชสมีแหลงระบายสินคาที่ตนผลิตขึ้นอยางแนนอน หรือการที่สัญญาแฟรนไชส

ไมมีการคุมครองดานพื้นที่การขายของผูรับแฟรนไชสยอมทําใหผูใหแฟรนไชสสามารถใชผูรับ 

แฟรนไชสเปนผูทดลองดําเนินธุรกิจในสถานที่ซ่ึงตนไมแนใจที่จะลงทุนและเมื่อผูรับแฟรนไชส

ประสบความสําเร็จแลว ผูใหแฟรนไชสคอยหาวิธีเขาไปดําเนินธุรกิจของตนในพื้นที่ดังกลาว เปน

ตน ขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสจึงถือเปนแหลงที่มาของรายไดอันมหาศาลแก

ผูใหแฟรนไชส และเมื่อมีการทําสัญญาแฟรนไชสข้ึนจึงเปนการรับประกันไดวาผูใหแฟรนไชสจะมี

รายไดที่แนนอน แมวาการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสของผูรับแฟรนไชสอาจจะไมประสบความสําเร็จก็

ตาม 

 

3.2  ดานผูรับแฟรนไชส 

 

  แมสัญญาแฟรนไชสจะทําขึ้นโดยเจตนาของคูสัญญาตามหลักเสรีภาพในการแสดง

เจตนา แตโดยสภาพความเปนจริงผูรับแฟรนไชสก็มักจะมีอํานาจตอรองนอยกวาผูใหแฟรนไชส 

รวมทั้งการที่มีความรูในการทําธุรกิจแฟรนไชสที่ไมเทาเทียมกับผูใหแฟรนไชส ทําใหผูรับแฟรนไชส

มักจะตองเปนฝายเสียประโยชนเสมอ ซึ่งโดยทั่วไปแลว การประกอบธุรกิจแฟรนไชสจะเกี่ยวของ
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กับการใหสิทธิในทรัพยสินทางปญญาของผูใหแฟรนไชส การผูกขาดในการใชสิทธิใหแฟรนไชสจึง

เปนสิ่งที่ทําไดโดยไดรับการยกเวนจากขอบังคับของกฎหมายแขงขันทางการคาในบางประการ แต

การแทรกแซงหรือการผูกขาดทางการคาที่เกินขอบเขตความจําเปนก็อาจถือไดวาเปนพฤติกรรมที่

จํากัดหรือกีดกันการแขงขันทางการคาของผูรับแฟรนไชสไดเชนกัน ดังนั้น เมื่อพิจารณาถึงขอ

สัญญาที่ผูใหแฟรนไชสมักจะกําหนดเปนมาตรฐานในสัญญาแฟรนไชสแลวจะเห็นไดวาขอสัญญา

ที่ตามปกติจะกําหนดไวในสัญญาแฟรนไชสนั้นบางกรณีอาจมีผลเปนการจํากัดการแขงขันทาง

การคาไดทั้งในแนวระนาบและแนวดิ่ง15 เชน ขอตกลงที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดวาหลังจาก

สัญญาแฟรนไชสส้ินสุดลงหามมิใหผูรับแฟรนไชสประกอบธุรกิจในลักษณะเดียวกับธุรกิจของ

ผูใหแฟรนไชสภายในเวลาที่กําหนดก็ถือเปนการจํากัดการแขงขันทางคาที่มีข้ึนในระหวางผู

ประกอบอาชีพซึ่งปกติจะตองแขงขันกันจึงอาจจะถือวาเปนการจํากัดการแขงขันในแนวระนาบ 

สวนขอตกลงประเภทที่กําหนดราคาขายสินคา การจํากัดพื้นที่หรือกลุมลูกคา การผูกขาดการ

ติดตอ ขอตกลงขายพวง หรือการหามทําธุรกิจแขงขันกับผูใหแฟรนไชสในระหวางอายุของสัญญา

ก็อาจจัดไดวาเปนขอสัญญาที่มีลักษณะจํากัดการแขงขันทางการคาในแนวดิ่ง16 ที่จะมีผลทําให

เปนการกระทําที่ไมเปนธรรมเนื่องจากเกิดขึ้นในความสัมพันธระหวางผูประกอบธุรกิจซึ่งตามปกติ

ไมไดทําการแขงขันซึ่งกันและกัน 

                                                 
 15 การจํากัดการแขงขันทางการคาหรือการผูกขาดทางการคาอาจเกิดขึ้นไดในการ

ประกอบธุรกิจของผูประกอบการรายตางๆ ในตลาด โดยความสัมพันธทางเศรษฐกิจระหวางผู

ประกอบธุรกิจตางๆ นั้น ตามปกติอาจแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

 1.  ความสัมพันธในแนวระนาบ (Horizontal) เปนความสัมพันธในระหวางผูประกอบ

ธุรกิจที่ตามปกติตองแขงขันซึ่งกันและกัน ในอันที่จะตอสูแยงชิงลูกคาและสวนแบงตลาด 

เพื่อที่จะใหไดจํานวนลูกคาและสวนแบงตลาดมากที่สุดเทาที่จะทําได 

2.  ความสัมพันธในแนวดิ่ง (Vertical) เปนความสัมพันธในระหวางผูประกอบธุรกิจที่

ตามปกติไมไดแขงขันซึ่งกันและกัน แตจะมีสวนเกื้อหนุนในการประกอบธุรกิจระหวางกัน โดย

อาจจะอยูในรูปของผูผลิต ผูขายสง ผูคาปลีก โดยอาจจะกลาวไดวาผูประกอบธุรกิจที่มี

ความสัมพันธในแนวดิ่งนี้เปนคูคาซึ่งกันและกัน และมีหนาที่ในวงจรทางเศรษฐกิจคนละหนาที่หรือ

คนละสวนกัน, โปรดดู สรวิศ ลิมปรังษ, กฎหมายแขงขันทางการคา: แนวคิดพื้นฐาน เจตนารมณ 

และปญหา, (กรุงเทพมหานคร: เม็ดสีการพิมพ, 2543), น. 118-119. 
16 Joachim G. Frick, supra note 3, p. 85. 
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 การที่ขอสัญญาตางๆ ในสัญญาแฟรนไชสอาจมีผลเปนการจํากัดการแขงขันทาง

การคานั้น จึงอาจสงผลกระทบในทางลบตอผูรับแฟรนไชสและภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศ 

กลาวคือ ทําใหผูรับแฟรนไชสจะตองสูญเสียรายไดที่ควรจะไดรับหากไมถูกจํากัดการแขงขัน 

ผูใหแฟรนไชสที่มีอํานาจผูกขาดหรืออํานาจเหนือตลาดก็จะสามารถควบคุมปริมาณและทิศทาง

ราคาของสินคาในตลาดได รวมทั้งอาจมีผลตอการที่ผูบริโภคจะตองซื้อสินคาหรือรับบริการใน

ราคาที่สูงกวาปกติเนื่องจากตนทุนในการประกอบธุรกิจของผูรับแฟรนไชสสูงขึ้นและผูบริโภคมี

ทางเลือกนอยลง แตเมื่อคํานึงถึงหลักการพื้นฐานในการประสบความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส

แลว กฎหมายแขงขันทางการคาสวนใหญจึงยินยอมใหผูใหแฟรนไชสทําการควบคุมผูรับแฟรนไชส

บางประการ แมจะเปนการจํากัดการแขงขันทางการคาตอผูรับแฟรนไชสก็ตาม17 ขอตกลงใน

สัญญาแฟรนไชสที่มีลักษณะจํากัดการแขงขันทางการคาจึงอาจเปนขอตกลงที่ใชบังคับไดตาม

กฎหมายหากทําไปโดยมีเหตุผลอันสมควร แตการจํากัดการแขงขันทางการคาในลักษณะที่เกิน

ขอบเขตความจําเปนและสาระสําคัญตามลักษณะของธุรกิจแฟรนไชสยอมสงผลกระทบตอ

ความสัมพันธระหวางผูใหแฟรนไชสและผูรับแฟรนไชส จนทําใหเกิดขอพิพาทระหวางกันอยูเสมอ 

 ตัวอยางเชนในกรณีของแฟรนไชส Pizza Hut ในประเทศไทย ซึ่งเกิดขอพิพาทกันขึ้น

ระหวางผูใหแฟรนไชส คือ Tricon Global Restaurant (เดิมชื่อวา บริษัท เปปซี่ โค) เจาของแฟรน

ไชส Pizza Hut, Kentucky Fried Chicken (KFC) และทาโก เบล ซึ่งเปนบริษัทในประเทศ

สหรัฐอเมริกาและผูรับแฟรนไชส Pizza Hut ในประเทศไทย (ขณะที่กิจการ KFC ในประเทศไทย 

Tricon ไดรวมลงทุนกับเครือเจริญโภคภัณฑหรือ ซี.พี.) โดยขอพิพาทเริ่มตนจากการที่สัญญา 

แฟรนไชสเดิมหามผูรับแฟรนไชสเพียงแคการดําเนินธุรกิจอาหารที่เปนคูแขงกับพิซซาเทานั้น 

ดังนั้น ผูรับแฟรนไชสในประเทศไทยจึงเขาใจมาตลอดวาผูใหแฟรนไชสหามไมใหผูรับแฟรนไชสนํา

ธุรกิจพิซซาอื่นๆ มาขายแขงขันกับ Pizza Hut เทานั้นแตไมไดมีขอจํากัดวาผูรับแฟรนไชสจะ

เกี่ยวของกับธุรกิจอาหารอื่นๆ ไมได ในป 1997 เมื่อผูรับแฟรนไชสตองการขยายธุรกิจของตนใน

ประเทศไทย ผูรับแฟรนไชสจึงไดติดตอกับ Chicken Treat ซึ่งเปนธุรกิจไกทอดที่ถือกําเนิดขึ้นใน

ประเทศออสเตรเลีย เพื่อจะขอรับแฟรนไชสมาประกอบกิจการในประเทศไทย เมื่อ Tricon ทราบวา

ผูรับแฟรนไชส Pizza Hut ของตนจะดําเนินธุรกิจไกทอดในประเทศไทยดวย Tricon ก็คัดคานอยาง

หนักเนื่องจากเห็นวาผูรับแฟรนไชสไดทําธุรกิจ Pizza Hut กับ Tricon มานานกวา 20 ป ยอมลวงรู

ขอมูลภายในของ KFC เปนอยางดี จึงจะทําใหเกิดความไมเปนธรรมขึ้นตอ Tricon ขณะที่ผูรับ 

                                                 
17 Roger D. Blair and Amanda K. Esquibel, “Maximum Resale Price Restraints 

in Franchising,” 65 Antitrust Law Journal 157 (1996):157. 
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แฟรนไชสก็โตตอบวาผูถือแฟรนไชสของ Tricon ในสหรัฐอเมริกาและทวีปยุโรปไมถูกผูกมัดดวย

เงื่อนไขแบบเดียวกับเขา อีกทั้งยังสามารถเขามาแขงขันกับเขาในประเทศไทยไดดวยถาตองการ 

รวมทั้งกลุมซี.พี. เอง ก็เปนเจาของเครือขาย Chester Grill และไกยางหาดาวดวยแตก็ไมเห็นวาจะ

มีปญหาแตอยางใด ตอมาในป 1998 ผูรับแฟรนไชสเร่ิมตนเจรจากับ Tricon เร่ืองสัญญา 

แฟรนไชสฉบับใหมเนื่องจากสัญญาแฟรนไชสที่มีอยูกําลังจะหมดลงในเดือนมกราคม ป 2000 

โดยตามขอตกลงใหมที่ Tricon ไดเสนอใหผูรับแฟรนไชสนั้น Tricon จะขอเพิ่มคารอยัลต้ีข้ึนอีก 

50% สวนแบงยอดขายผูรับแฟรนไชสตองจาย 6% (จากเดิมจาย 4%) และเพิ่มคาธรรมเนียม

เบื้องตนอีก 100% รวมทั้งยกเลิกเงื่อนไขในการปกปองพื้นที่การขาย ซึ่งเทากับวา Tricon เองจะมา

เปดราน Pizza Hut ประกบกับสาขาของผูรับแฟรนไชสในประเทศไทยเมื่อใดก็ได (ซึ่งตางจาก

ผูรับแฟรนไชสในประเทศสหรัฐอเมริกาที่มีกฎหมายบังคับเกี่ยวกับขอตกลงในการแบงพื้นที่การ

ขาย) นอกจากนี้ ในกรณีที่ผูรับแฟรนไชสดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวของกับอาหารไมวาที่ใดในโลก ผูรับ 

แฟรนไชสจะตองขออนุญาตจาก Tricon กอนทุกครั้ง เนื่องจากตามขอตกลงการถือแฟรนไชสฉบับ

ใหมของ Tricon ที่ใชในการใหแฟรนไชสทั่วโลก ระบุวา ผูรับแฟรนไชสจะตองไดรับอนุญาตจาก 

Tricon หากตองการดําเนินธุรกิจอาหารประเภทอื่น แมวาจะเปนอาหารประเภทที่ไมใชคูแขงกับ 

พิซซา ไกทอด และอาหารเม็กซิกันก็ตาม เมื่อขอตกลงในสัญญาใหมแตกตางจากสัญญาเดิมอยาง

มาก ผูรับแฟรนไชสจึงไมยินยอมตามขอตกลงใหมนี้ การเจรจาตอสัญญาจึงยืดเยื้อออกไป 

จนกระทั่งในเดือนตุลาคม ป 1999 ผูรับแฟรนไชสจึงประกาศที่จะเปดราน Chicken Treat ข้ึนใน

ประเทศไทย เนื่องจากเชื่อวาเงื่อนไขหามเปดธุรกิจอ่ืนขึ้นมาแขงขันตามที่ Tricon กําหนดขึ้นไม

นาจะทําไดในประเทศไทย ตอมาในเดือนพฤศจิกายน ปเดียวกัน Tricon ประกาศลงใน

หนังสือพิมพวา หากผูรับแฟรนไชสไมตกลงตามเงื่อนไขใหมที่ Tricon เสนอภายในวันที่ 17 

มกราคม 2000 Tricon จะเปนผูดําเนินกิจการ Pizza Hut ในประเทศไทยเสียเอง ผูรับแฟรนไชสจึง

ยื่นเรื่องฟอง Tricon ตอศาลมลรัฐนิวยอรค ซึ่งเปนศาลที่มีอํานาจตามสัญญาและแจงให Tricon 

ทราบวาทันทีที่สัญญาสิ้นสุดลงในวันที่ 21 มกราคม 2000 ผูรับแฟรนไชสจะปลดปาย Pizza Hut 

ออกทันทีและจะจําหนายพิซซาแบรนดใหมของตนเอง แต Tricon ไดขอคําสั่งศาลหามไมให

ผูรับแฟรนไชสปลดปายออก ขณะที่คดีกําลังอยูในระหวางการพิจารณาของศาล Tricon กลับเปด

ราน Pizza Hut ของตนขึ้นในประเทศไทย และบางสาขาอยูถัดจากรานของผูรับแฟรนไชสไปเพียง

ไมกี่กาวเทานั้น ในเดือนพฤศจิกายน ป 2000 ขอพิพาทยุติลงดวยการที่คูกรณีทั้งสองฝายตกลง

ยอมความกัน โดยตกลงกันวาผูรับแฟรนไชสจะเปดราน Pizza Hut ถึงเดือนมกราคม ป 2001 

เทานั้น จากนั้นผูรับแฟรนไชสจะปลดปาย Pizza Hut ลงและปดกิจการทุกแหงเปนเวลา 45 วัน 
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เพื่อเปลี่ยนชื่อใหมเปน The Pizza Company สวน Tricon จะเปดผูดําเนินกิจการ Pizza Hut ใน

ประเทศไทยตอไปเอง18 

จากขอพิพาทของ Pizza Hut ขางตนจะเห็นไดวาการที่ผูใหแฟรนไชสเปนบริษัทใหญ

และมีชื่อเสียงเปนที่ รูจักไปทั่วโลกทําใหมีอํานาจในการตอรองเพื่อเปลี่ยนแปลงเงื่อนไขใน

สัญญาแฟรนไชสเพื่อประโยชนของตนแตเพียงฝายเดียวโดยไมเปนธรรมและจํากัดโอกาสทาง

ธุรกิจของผูรับแฟรนไชสอยางไมสมควรอยางยิ่ง โดยที่ผูรับแฟรนไชสไมสามารถตอรองใดๆ ไดเลย

และมีทางเลือกเพียงแควาจะตอสัญญาหรือไมตอสัญญาเทานั้น ทั้งที่ผูรับแฟรนไชสก็ดําเนินธุรกิจ

รวมกับผูใหแฟรนไชสมาเปนเวลามากกวา 20 ปแลว ผูรับแฟรนไชสยอมเช่ือวาตนจะไดรับการตอ

สัญญาในเงื่อนไขอันเปนธรรมตามปกติ การทําขอสัญญาที่ไมเปนธรรมเชนนี้มักจะเกิดขึ้นอยูเสมอ

ในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศและเกิดขึ้นไดในหลายลักษณะ ซึ่งแมจะสงผลกระทบที่

แตกตางกันแตส่ิงที่เกิดขึ้นเชนเดียวกันก็คือ ผูใหแฟรนไชสไดรับประโยชนจากผูรับแฟรนไชส

มหาศาลทั้งทางตรงและทางออม 

ขอตกลงขายพวงก็เปนขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศอีก

ประเภทหนึ่งที่สงผลกระทบตอผูรับแฟรนไชสอยางมากและเปนตนเหตุของขอพิพาทอยูเสมอ 

เนื่องจากลักษณะของธุรกิจแฟรนไชสเปนธุรกิจที่มีการขายสินคาและบริการตางๆ รวมทั้งชื่อ

ทางการคาหรือเครื่องหมายการคารวมกันมาเปนชุด (Package) ในบางครั้งผูใหแฟรนไชสจึงอาจ

ใชกลยุทธคิดคาธรรมเนียมในการใชสิทธิในชื่อทางการคาหรือเครื่องหมายการคาเพียงเล็กนอย

หรือไมคิดคาธรรมเนียมเลย แตบังคับใหผูรับแฟรนไชสซื้อวัตถุดิบ อุปกรณเครื่องใช หรือสินคาอื่นๆ 

จากผูใหแฟรนไชส ซึ่งผูใหแฟรนไชสจะไดกําไรจากการขายสินคาเหลานี้มากกวา และจากลักษณะ

สําคัญของธุรกิจแฟรนไชสที่เปนธุรกิจที่ตองรักษามาตรฐานของสินคาและมีการควบคุมดูแลการ

ประกอบธุรกิจของผูรับแฟรนไชสอยางใกลชิด เพื่อความเปนรูปแบบเดียวกันของสินคาโดยเฉพาะ

ในการใหแฟรนไชสรูปแบบธุรกิจ (Business Format Franchising) ที่ภาพลักษณของสินคานับวา

เปนสิ่งที่สําคัญมาก เชน แฟรนไชสรานอาหารฟาสตฟูด ซึ่งแมวาจะมีเปาหมายในการขายอาหาร

และเครื่องดื่มชนิดตางๆ แตวาภาชนะพลาสติกหรือกระดาษที่ใชใสอาหาร หรือแมกระทั่งกระดาษ

เช็ดมือที่ใชในรานเปนสิ่งที่แสดงออกถึงเอกลักษณของรานที่จะตองเหมือนกันทั้งหมดไมวาแฟรน

                                                 
18 เรียบเรียงจาก วิลเลี่ยม อี. ไฮเนคกี้ และ โจนาธาน มารช, เถาแกมือโปร: เคล็ดลับ 

25 ขอ สําหรับผูบริหารในโลกยุคไรพรมแดน, แปลโดย ดร. จีระ หงสลดารมภ และ อ. บุญรัตน 

อภิชาติไตรสรณ, (กรุงเทพมหานคร: ดีเอ็มจี, 2546), น. 217-228. และ บทเรียน Pizza War 

<http://www.gotomanager.com/news/details.aspx?id=509>. 
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ไชสนั้นจะอยูที่ใดในโลก19 การใหแฟรนไชสในลักษณะเชนนี้จึงทําใหเปนชองทางใหผูใหแฟรนไชส

สามารถแสวงหากําไรจากการทําขอตกลงขายพวงไดงาย โดยที่วัตถุดิบของสินคาหรือบริการ

บางอยางอาจไมเกี่ยวของกับการรักษาคุณภาพ ชื่อเสียงหรือภาพลักษณของธุรกิจ หรือเปนสินคา

ที่สามารถหาไดงายโดยทั่วไปในคุณภาพเดียวกันและมีราคาที่ตํ่ากวา20 ขอตกลงชนิดนี้จึงอาจถือ

ไดวาเปนขอตกลงที่มีลักษณะที่ไมเปนธรรมและเปนการกระทําที่ตองหามตามกฎหมายไดถาหาก 

วาขอตกลงขายพวงนี้กระทําไปจนเกินสมควร คือ ทําใหผูรับแฟรนไชสจะตองซื้อสินคาในราคาที่

แพงกวาปกติโดยไมมีความจําเปน รวมทั้งการบังคับซื้อสินคาใดที่ไมเกี่ยวกับการรักษาคุณภาพ

หรือมาตรฐานของสินคาหรือบริการของผูรับแฟรนไชสก็ยังเปนการเอาเปรียบผูรับแฟรนไชสจนเกิน

สมควรและยังมีผลเปนการกีดกันไมใหผูผลิตรายอื่นเขามาในตลาดอีกดวย นอกจากนี้ การควบคุม

คุณภาพของสินคาอาจใชวิธีอ่ืนนอกจากการขายสินคาพวงก็ได เชน การวางขอกําหนดเกี่ยวกับ

กระบวนการในการผลิตสินคาหรือการใชเครื่องจักร โดยระบุแหลงวัตถุดิบ คุณภาพและมาตรฐาน

ของเครื่องมือและอุปกรณที่จะนํามาใช แตวิธีการดังกลาวอาจตองใชตนทุนในการผลิตสูง รวมทั้ง

ผูใหแฟรนไชสจะตองเสียเวลาและคาใชจายในการตรวจตราและควบคุมวามีการปฏิบัติตาม

ขอกําหนดหรือไมทําใหตนทุนที่เสียไปไมคุมกับประโยชนที่จะไดรับ ในขณะที่การขายพวงจะใช

ตนทุนที่ตํ่ากวาเนื่องจากผูใหแฟรนไชสเปนผูจัดหาวัตถุดิบในการผลิตสินคาหรือใหบริการเอง และ

สามารถควบคุมคุณภาพไดงายกวา21 จึงอาจเปนชองทางใหผูใหแฟรนไชสหาประโยชนไดโดยงาย

และเปนขอโตแยงที่ผูใหแฟรนไชสยกขึ้นอางเสมอเวลามีขอพิพาทเกิดขึ้น22 

สวนขอตกลงในการจํากัดพื้นที่หรือกลุมลูกคาของผูรับแฟรนไชสนั้นอาจมีประโยชนใน

การจัดสรรพื้นที่สําหรับผูรับแฟรนไชสแตละรายไมใหตองมาแขงขันกันเอง แตในขณะเดียวกันก็

อาจจะมีผลเปนการเอาเปรียบผูรับแฟรนไชส เนื่องจากในหลายกรณีผูใหแฟรนไชสจะสงวนสิทธิ

ของตนในการที่จะตั้งผูรับแฟรนไชสอ่ืนหรือต้ังรานคาของตนในเขตพื้นที่ของผูรับแฟรนไชส ทําให

                                                 
19 Warren S. Grimes, “When do Franchisors have Market Power? Antitrust 

Remedies for Franchisor Opportunism,” 65 Antitrust Law Journal 105 (1996): 145-147. 
20 มนตรี ศิลปมหาบัณฑิต. “มาตรการทางกฎหมายเกี่ยวกับขอตกลงพวงขายใน

สัญญาแฟรนไชส.” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2535), 

น. 127. 
21 ปริศนา จิรวัฒนพร, “มาตรการทางกฎหมายในการกํากับดูแลธุรกิจแฟรนไชส,” 

(วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2546), น. 112. 
22 Warren S. Grimes, supra note 19, p. 145. 
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ผูรับแฟรนไชสจะตองเพิ่มภาระในการแขงขันกับผูรับแฟรนไชสอ่ืน รวมทั้งจะตองแขงขันกับผูให 

แฟรนไชสเอง ซึ่งจะทําใหผูรับแฟรนไชสเสียหายอยางมากเนื่องจากผูใหแฟรนไชสยอมตองมี

ความรูในธุรกิจของตนเปนอยางดี รวมถึงมีความเขาใจในโครงสรางทางธุรกิจของผูรับแฟรนไชส

อยางละเอียดถี่ถวน ซึ่งจะทําใหผูใหแฟรนไชสไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น หากผูรับแฟรน

ไชสไมไดรับการคุมครองทางดานพื้นที่แลว พื้นที่ที่ผูรับแฟรนไชสประสบความสําเร็จในการดําเนิน

ธุรกิจยอมเปนสิ่งลอใจใหผูใหแฟรนไชสหาทางเขาไปดําเนินธุรกิจในพื้นที่นั้นอยางแนนอน23 

  การที่ผูรับแฟรนไชสจะเขารวมดําเนินธุรกิจที่ไดรับแฟรนไชสมานั้น ผูรับแฟรนไชส

จะตองมีการใชเงินลงทุนเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศที่คาสิทธิ

ในการขอรับแฟรนไชสนั้นจะมีราคาสูงมาก เนื่องจากแฟรนไชสที่มาจากตางประเทศจะมีชื่อเสียง

เปนที่รูจักอยูแลว หากสัญญาแฟรนไชสทําใหผูรับแฟรนไชสถูกเอารัดเอาเปรียบ ผูรับแฟรนไชส

อาจตองเสียเงินลงทุนเปนจํานวนมากโดยไดรับผลตอบแทนมาไมคุมกับเงินลงทุน หรืออาจถึงขั้น

ตองเปนหนี้เปนสินจํานวนมากเพราะความรูเทาไมถึงการณและการขาดความรูความชํานาญของ

ตนเอง เชน ในกรณีที่สัญญาแฟรนไชสกําหนดเงื่อนไขใหผูใหแฟรนไชสสามารถบอกเลิกสัญญา 

แฟรนไชสในเวลาใดก็ได ผูใหแฟรนไชสอาจใชโอกาสในการที่ผูรับแฟรนไชสดําเนินธุรกิจแฟรนไชส

ใหมีชื่อเสียงเปนที่รูจักในพื้นที่นั้นๆ แลว โดยการบอกเลิกสัญญาแฟรนไชสกับผูรับแฟรนไชสและ

เขามาดําเนินธุรกิจในพื้นที่นั้นเอง ทําใหผูรับแฟรนไชสไดรับความเสียหายอยางมากเนื่องจากยัง

ไมไดรับประโยชนจากการดําเนินธุรกิจนั้นเลย  

นอกจากนี้ ขอสัญญาที่มีลักษณะไมเปนธรรมตางๆ ในสัญญาแฟรนไชสยังอาจมี

ผลกระทบโดยออมตอผูบริโภคซึ่งซื้อสินคาหรือรับบริการจากผูรับแฟรนไชสอีกดวย ตัวอยางเชน 

สัญญาแฟรนไชสที่มีขอตกลงขายพวงทําใหผูรับแฟรนไชสมีตนทุนในการผลิตสินคาหรือใหบริการ

ที่สูงขึ้นเนื่องจากตองซื้อสินคาหรือวัตถุดิบจากผูใหแฟรนไชสในราคาที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด ทั้งๆ 

ที่ผูรับแฟรนไชสอาจจะสามารถซื้อสินคาหรือวัตถุดิบที่มีคุณภาพและลักษณะเชนเดียวกันในราคา

ที่ถูกกวาจากแหลงอื่นก็ได ทําใหผูรับแฟรนไชสจะตองนําตนทุนในการผลิตสินคาเหลานี้มาเพิ่มกับ

ราคาสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคจะตองเปนผูจาย จึงทําใหผูบริโภคตองซื้อสินคาหรือรับบริการใน

ราคาที่สูงขึ้นกวาที่ควรจะเปน จึงเปนการถายเทความมั่งคั่งจากผูบริโภคมาสูบุคคลบางกลุมโดย

การกระทําอันไมเปนธรรมและสงผลเสียตอภาวะเศรษฐกิจของประเทศโดยสวนรวมอีกดวย 

                                                 
23 Disclosure Requirements and Prohibitions Concerning Franchising : Staff 

Report to the Federal Trade Commission and Proposed Revised Trade Regulation Rule 

(16 CFR Part 436) <http://www.ftc.gov/os/2004/08/0408franchiserulerpt.pdf>, p. 141. 


