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บทที ่4 

 

ลักษณะทางกฎหมายของขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

ในการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสนั้น ทั้งผูใหแฟรนไชสและผูรับแฟรนไชสตางก็เปนเจาของ

กิจการและมีความเปนอิสระในการบริหารงานภายใตขอตกลงบางประการที่ระบุไว การรักษา

ความสัมพันธที่ดีจึงเปนสิ่งที่จําเปนอยางยิ่งโดยที่ทั้งสองฝายจะตองเขาใจบทบาทและหนาที่ของ

ตน1 สัญญาแฟรนไชสซึ่งเปนตัวกําหนดสิทธิหนาที่แกคูสัญญาทั้งสองฝายจึงเปนสิ่งที่สําคัญมาก 

โดยทั่วไปแลวคูสัญญาแฟรนไชสสามารถตอรองขอตกลงกันภายใตหลักความศักดิ์สิทธิ์ของการ

แสดงเจตนาและหลักเสรีภาพในการทําสัญญา ซึ่งองคประกอบสําคัญประการหนึ่งที่สงเสริม

หลักการเชนวานี้ก็คือ คูสัญญาควรมีอํานาจการตอรองที่เทาเทียมกัน อยางไรก็ตาม แมวาขอตกลง

ของสัญญาอาจทําใหฝายหนึ่งฝายใดเสียเปรียบก็ไมทําใหเจตนารมณของคูสัญญาเสียไป ถาขอ

สัญญาดังกลาวไมขัดตอความสงบเรียบรอยและศีลธรรมอันดีของประชาชน  

ในทางปฏิบัติสัญญาแฟรนไชสนับเปนสัญญาที่มีความละเอียดซับซอนและเปนสญัญา

แบบหนึ่งซึ่งมีรูปแบบเฉพาะของตัวเอง (Self-descriptive Contract)2 เนื่องจากลักษณะ รูปแบบ 

และวิธีการในการดําเนินธุรกิจที่คูสัญญาทั้งสองฝายมีความใกลชิดกันมาก โดยผูรับแฟรนไชส

จะตองดําเนินธุรกิจภายใตเครื่องหมายการคาหรือทรัพยสินทางปญญาอ่ืนใดของผูใหแฟรนไชส 

รวมทั้งตองปฏิบัติตามแนวทาง รูปแบบ และนโยบายภายใตการควบคุมดูแลของผูใหแฟรนไชส

ตลอดระยะเวลาของสัญญา โดยสัญญาแฟรนไชสมักจะมีเนื้อหาหลักที่เปนมาตรฐานเดียวกัน คือ 

ผูรับแฟรนไชสตกลงจะประกอบธุรกิจในรูปแบบที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด โดยผูใหแฟรนไชสจะ

จัดหาความชวยเหลือในการจัดการดานตางๆ แกผู รับแฟรนไชส และผู รับแฟรนไชนจะจาย

คาธรรมเนียมแฟรนไชสแกผูใหแฟรนไชส สวนขอกําหนดในเรื่องการสิ้นสุดของสัญญาจะขึ้นอยูกับ

                                                 
1 รายงานการวิจัย “โครงการสรางระบบเชื่อมโยงผูผลิตกับผูคารายยอยเพื่อสงเสริม

ธุรกิจขนาดยอมแบบครบวงจร” ฉบับที่ 2/3 การดําเนินธุรกิจในระบบแฟรนไชส, ศูนยพัฒนาธุรกิจ

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, ปที่ 10 เลมที่ 115, 

น. 116, (เมษายน 2534). 
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การตัดสินใจของผูใหแฟรนไชสฝายเดียว3 ทั้งนี้ สัญญาแฟรนไชสจะกําหนดเงื่อนไขและขอบังคับ

ตางๆ ไวมากมายเพื่อใหบรรลุตอวัตถุประสงคของสัญญาที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งเปนที่ยอมรับกัน

โดยทั่วไปวาสัญญาแฟรนไชสสวนใหญมักจะมีความไมเปนธรรมในลักษณะที่เอื้อประโยชนตอ

ผูใหแฟรนไชสอยูเสมอ4 

ปญหาในการคุมครองการเขาทําสัญญาแฟรนไชสของผูรับแฟรนไชสและการควบคุม

การเสนอขายแฟรนไชสของผูใหแฟรนไชสนั้นถือวาเปนปญหาที่สําคัญมากในปจจุบัน เนื่องจาก

ธุรกิจแฟรนไชสเปนธุรกิจที่มีลักษณะแตกตางจากการประกอบธุรกิจโดยทั่วไป โดยเฉพาะในแง

ของความสัมพันธระหวางคูสัญญาทําใหรายละเอียดของสัญญาหรือขอตกลงมีความซับซอน การ

ที่มีขอสัญญาไมเปนธรรมปรากฏอยูในสัญญาแฟรนไชสจะสงผลทําใหผูรับแฟรนไชสจํานวนมาก

ไดรับความเสียหายจากการเขาทําธุรกิจแฟรนไชส ซึ่งสาเหตุหลักในการเกิดขอสัญญาที่ไมเปน

ธรรมเหลานี้ก็เนื่องมาจากการขาดความรูความชํานาญและอํานาจตอรองในการทําสัญญาที่นอย

กวาของผูรับแฟรนไชสนั่นเอง 

 

1.  มูลเหตุในการเกิดขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

1.1  อํานาจตอรองในการเจรจาทําสัญญา 

 

ในการทําสัญญาแฟรนไชสทั้งในประเทศและระหวางประเทศผูใหแฟรนไชสมักจะเปน

ผูที่มีอํานาจตอรองในการเจรจาทําสัญญา (Bargaining power) เหนือกวาผูรับแฟรนไชสเสมอ 

โดยเฉพาะเมื่อผูใหแฟรนไชสเปนองคกรทางธุรกิจที่มีชื่อเสียงและไดรับการยอมรับโดยทั่วไป5 

แมวาในการทําสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศผูใหแฟรนไชสอาจจะตองการเงินลงทุนขยาย

ธุรกิจจากผูรับแฟรนไชสและผูรับแฟรนไชสสวนใหญก็มักจะอยูในรูปขององคกรทางธุรกิจขนาด

ใหญที่มีจํานวนเงินลงทุนสูง จึงมีฐานะ ประสบการณและความรูความชํานาญเปนอยางดีอยูแลวก็

ตาม แตการที่จะขยายธุรกิจแฟรนไชสใดไปตางประเทศ ธุรกิจดังกลาวจะตองมีชื่อเสียงแพรหลาย

                                                 
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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เปนที่รูจักอยูแลว ผูรับแฟรนไชสจึงตองการเขารวมดําเนินธุรกิจกับผูใหแฟรนไชสแมจะตองถูก

บังคับใหทําสัญญาที่ตนตองเปนฝายเสียประโยชนเพื่อแลกกับผลกําไรที่คาดวาจะไดรับ ผูใหแฟรน

ไชสจึงมีอํานาจตอรองมหาศาลในการทําขอสัญญาตางๆ และอยูในฐานะที่สามารถกําหนด

ทางเลือกในการซื้อสินคาและการดําเนินกระบวนการทางการตลาดของผูรับแฟรนไชส6 เนื่องจาก

ผูรับแฟรนไชสจะมีคาตนทุนที่จม (sunk cost) หรือคาตนทุนคงที่ที่ไมสามารถเรียกคืนได เชน คา

ตกแตงราน คาอุปกรณเครื่องมือ คาเครื่องจักรที่ชําระไปแลว ขณะที่ผูใหแฟรนไชสก็จะมีสิทธิตาม

สัญญาในการเพิ่มตนทุนหรือยกเลิกสัญญารวมทั้งกีดกันไมใหผูรับแฟรนไชสมีโอกาสเขาสูธุรกิจทีม่ี

กําไรได7 ผูรับแฟรนไชสจึงไมมีอํานาจที่จะบีบบังคับใหผูใหแฟรนไชสทําสัญญาแฟรนไชสใน

ลักษณะที่เอื้อประโยชนตอผูรับแฟรนไชสไดเลย8 ขอสัญญาในสัญญาแฟรนไชสจึงมักจะเปนไปใน

แนวทางที่ผูใหแฟรนไชสตองการอยูเสมอ 

ในทางปฏิบัติจึงเห็นไดวาผูรับแฟรนไชสอาจจะอยูในฐานะเสียเปรียบเนื่องจากวาไมอยู

ในภาวะที่มีอํานาจตอรองเทากับผูใหแฟรนไชส แมในทางทฤษฎีจะมีอํานาจตอรองในการทํา

สัญญาเทาเทียมกันก็ตาม9 ดังนั้นสาเหตุหลักในการทําใหเกิดขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญา 

แฟรนไชสระหวางประเทศก็เนื่องมาจากอํานาจตอรองที่ไมเทาเทียมกัน (Inequality in bargaining 

power) ของคูสัญญาทั้งสองฝาย 

 

 

 

 

                                                 
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, “การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสกับสัญญาจํากัดสิทธิหามผูรับ

อนุญาตแขงขันในสหรัฐอเมริกา สหภาพยุโรป เยอรมัน ฝร่ังเศส ญ่ีปุน เกาหลีใต และอังกฤษ: 

บทเรียนสําหรับประเทศไทย,” วารสารกฎหมาย, คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, ปที่ 

25, ฉบับที่ 1, น. 317-318 (กุมภาพันธ 2549). 
8 Warren S. Grimes, supra note 6, p. 246. 
9 ถาวร เกียรติทับทิว, “สัญญาแฟรนไชสกับธุรกิจ,” บทบัณฑิตย, เลมที่ 45 ตอน 3, 

น. 56 (กันยายน 2532).  
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1.2  การขาดความรูความเขาใจในการทําธุรกิจแฟรนไชส 

 

โดยทั่วไปแลว ผูใหแฟรนไชสซึ่งเปนเจาของธุรกิจก็มักจะมีความรูความเชี่ยวชาญใน

ธุรกิจของตนอยางลึกซึ้ง จึงทราบขอเท็จจริงเกี่ยวกับขอมูลตางๆ ของธุรกิจแฟรนไชสของตนทัง้ขอดี

และขอเสียเปนอยางดี แมผูรับแฟรนไชสจะศึกษาเกี่ยวกับการทําธุรกิจแฟรนไชสมากเพียงไร ก็คง

ไมเชี่ยวชาญเทากับผูใหแฟรนไชส ดังนั้น ผูใหแฟรนไชสจึงอาจกําหนดขอสัญญาที่ไมเปนธรรมลง

ในสัญญาแฟรนไชสโดยที่ผูรับแฟรนไชสอาจจะไมรูเลยหรืออาจจะรูแตก็จําเปนตองยอมรับขอ

สัญญาดังกลาว อีกทั้งผูรับแฟรนไชสอาจถูกผูใหแฟรนไชสหลอกลวงใหเขารวมดําเนินธุรกิจแฟรน

ไชสทั้งๆ ที่ธุรกิจดังกลาวไมมีคุณภาพและมาตรฐานพอที่จะใหแฟรนไชสก็ได เชน การที่ผูใหแฟรน

ไชสอาจแสดงวาแฟรนไชสนี้สามารถทํากําไรไดสูง แทจริงแลวอาจมีการปดบังคาใชจายอื่นที่ซอน

เรนได 
 

2.  ลักษณะของขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

โดยทั่วไปแลว อาจกลาวไดวาการกระทําที่มีลักษณะเปนการจํากัดการแขงขันทาง

การคาอันถือไดวาเปนการกระทําที่ไมเปนธรรมนั้นจะมีอยูในความสัมพันธในระบบแฟรนไชสอยาง

แบงแยกไมได เนื่องจากผูใหแฟรนไชสยอมตองการที่จะปกปองความนาเชื่อถือทางการคา (Good 

will) ของตน อยางไรก็ตาม ดวยอํานาจทางเศรษฐกิจและการเงินที่เหนือกวาทําใหผูใหแฟรนไชส

อาจใชการคุมครองสิทธิของตนนี้ไปในทางที่จะเปนการบิดเบือนรูปแบบการแขงขันในตลาดและทาํ

ใหผูรับแฟรนไชส ผูประกอบการรายอื่นๆ และผูบริโภคตองเสียหาย10 ผูใหแฟรนไชสจึงมักใช

สัญญาแฟรนไชสเปนเครื่องมือในการเอารัดเอาเปรียบผูรับแฟรนไชสโดยไมสมควรอยูเสมอ โดยขอ

สัญญาไมเปนธรรมที่มักเกิดขึ้นในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศก็มีไดหลายลักษณะ 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  การหามทําธุรกิจแขงขัน (Non-Competition) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสหามมิใหผูรับแฟรนไชสทําการคาแขงขันหรือประกอบอาชีพ

ประเภทเดียวกับผูใหแฟรนไชสภายในทองที่และเวลาที่กําหนด เพื่อเปนการปองกันมิใหผูรับแฟรน

ไชสทําใหผูใหแฟรนไชสเสียหาย เนื่องจากผูใหแฟรนไชสเปนผูพัฒนาระบบธุรกิจข้ึน การใหแฟรน

ไชสจึงเปนการใหสูตร ขอมูลความลับ กรรมวิธีในการผลิต การใชทรัพยสินทางปญญา กลยุทธทาง

ตลาด และวิธีการดําเนินงานทั้งระบบของผูใหแฟรนไชส ตลอดจนความชวยเหลือในการดําเนิน

ธุรกิจแกผูรับแฟรนไชส ซึ่งเทากับวาผูรับแฟรนไชสลวงรูความลับทางการคาของผูใหแฟรนไชสทั้ง

หมดแลว ซึ่งโดยปกติแลวในสัญญาแฟรนสจะมีขอกําหนดในการรักษาความลับหรือที่เรียกวา 

Confidentiality Clause ซึ่งกําหนดใหผูรับแฟรนไชสมีหนาที่ในการรักษาความลับรวมทั้งจํากัดการ

ใชความลับที่ไดไปจากผูใหแฟรนไชสทั้งในระยะเวลาตามสัญญาแฟรนไชสและหลังจากสัญญา 

แฟรนไชสส้ินสุดลงแลวเพื่อปองกันไมใหผูรับแฟรนไชสทําธุรกิจแขงขันกับผูใหแฟรนไชส 

 ดังนั้น การหามทําธุรกิจแขงขันในลักษณะของการจํากัดการประกอบอาชีพในธุรกิจแฟรน

ไชสจึงมีทั้งการจํากัดทั้งในระยะเวลาตามสัญญาแฟรนไชสและหลังจากที่สัญญาแฟรนไชสส้ินสุด

ลงแลว ซึ่งจะเปนสิ่งที่ทําไดเพียงใดตามกฎหมายนั้นก็อาจตองดูในเรื่องระยะเวลาและพื้นที่ที่จํากัด

ดวย แตกฎหมายสวนใหญมักจะถือวาการกระทําในลักษณะนี้จะเปนความผิดทางกฎหมายใน

ตัวเอง (per se illegal) อยูแลวเนื่องจากอาจถือเปนการจํากัดเสรีภาพในการประกอบอาชีพของ

ผูรับแฟรนไชส 

 

2.2  การผูกขาดการติดตอ (Exclusive Dealing) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสวางขอกําหนดใหผูรับแฟรนไชสซื้อสินคาจากผูใหแฟรนไชส

และจะตองขายเฉพาะสินคาของผูใหแฟรนไชสเทานั้น โดยการผูกขาดการติดตอนี้เปนวิธีการที่

สําคัญอยางหนึ่งในระบบธุรกิจแฟรนไชส โดยผูใหแฟรนไชสจะกําหนดใหผูรับแฟรนไชสซื้อสินคา

และวัสดุอุปกรณตางๆ จากตน โดยในสัญญาแฟรนไชสมักจะมีขอตกลงผูกขาดการติดตอนี้ควบคู

ไปกับขอตกลงขายพวง12 เพื่อใหแนใจวาธุรกิจของผูรับแฟรนไชสจะมีคุณภาพและไดมาตรฐาน

                                                 
12 สรวิศ ลิมปรังษี, “กฎหมายการแขงขันทางการคา: ปญหาเกี่ยวกับการหามทําธุรกิจ

กับคูแขง (Competition Law: Problems regarding Exclusive Dealing),” บทบัณฑิตย, เลม 58, 

ตอน 2, น. 46 (2545). 
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ตามที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด นอกจากนี้ การทําขอตกลงดังกลาวจะทําใหผูใหแฟรนไชสมั่นใจวาจะ

มีแหลงระบายสินคาที่แนนอนและผูรับแฟรนไชสก็มั่นใจไดวาจะมีสินคาตามปริมาณที่ตนตองการ  

อยางไรก็ตาม การจะถือวาการผูกขาดการติดตอในธุรกิจแฟรนไชสจะถือวาเปนการ

กระทําที่ผิดกฎหมายหรือไม กฎหมายในประเทศตางๆ มักจะดูควบคูไปกับเงื่อนไขทางการตลาด 

ความจําเปนของผูใหแฟรนไชสและพื้นฐานทางเศรษฐกิจ รวมทั้งจะตองไมเปนการสรางอุปสรรค

ทางการคา (Barrier to Entry) ใหกับคูแขงรายอื่นๆ ในการที่จะเขาสูตลาดการคาปลีกสินคา 

เนื่องจากจะสงผลทําใหผูบริโภคขาดความเปนอิสระในการเลือกซื้อสินคาและกระทบตอการ

แขงขันในตลาดดวย 

 

2.3  ขอตกลงขายพวง (Tying Arrangement) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดเงื่อนไขเปนการบังคับวาผู รับแฟรนไชสรายใดที่

ตองการซื้อสินคาหลักจะตองซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งพวงดวย หรืออาจมีการกําหนดเงื่อนไขวา

ผูรับแฟรนไชสจะตองไมซื้อสินคาที่จะถูกพวงจากผูประกอบการรายอื่น ทั้งๆ ที่ผูรับแฟรนไชส

อาจจะตองการซื้อแตสินคาหลักเทานั้น โดยอาจจะบังคับใหผูรับแฟรนไชสซื้อสินคาชนิดหลังใน

จํานวนเทากันหรือในอัตราสวนตามที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด สินคาชนิดแรกที่ผูรับแฟรนไชส

ตองการซื้อเรียกวา “สินคาที่มีการพวง” (Tying Product) สวนสินคาชนิดหลังที่ถูกบังคับใหซื้อ

เรียกวา “สินคาที่ถูกนําไปพวง” (Tied Product)13 ซึ่งขอตกลงชนิดนี้มักจะเปนเงื่อนไขที่ผูรับแฟรน

ไชสจะตองยินยอมกอนที่จะไดรับสิทธิแฟรนไชสโดยผูรับแฟรนไชสไมมีอํานาจตอรองใดๆ ผูรับ 

แฟรนไชสจะมีทางเลือกแควาจะยอมทําตามขอตกลงหรือจะไมรับสิทธิตามสัญญาแฟรนไชสเลย 

ดังนั้น ขอตกลงพวงขายนี้จึงเปนแหลงรายไดมหาศาลแกผูใหแฟรนไชส 

ขอตกลงขายพวงนี้ถือวาเปนกลยุทธหนึ่งของสัญญาแฟรนไชส เนื่องจากการใหแฟรน

ไชสจะรวมถึงการใหสิทธิในทรัพยสินทางปญญาอยางแยกไมออก ผูใหแฟรนไชสจึงจําเปนตอง

รักษาคุณภาพและมาตรฐานของธุรกิจแฟรนไชสของตนใหเปนไปในแนวทางเดียวกันเพื่อรักษา

ช่ือเสียงของตน รวมถึงในหลายกรณีก็เปนวิธีการที่ผูใหแฟรนไชสใชเพื่อใหผูรับแฟรนไชสเปนแหลง

ระบายสินคาของตนโดยไมเกี่ยวของกับการควบคุมคุณภาพหรือมาตรฐานของสินคาแตอยางใด 

   

                                                 
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  การจํากัดพื้นที่และกลุมลูกคา (Territorial and Customer Restriction) 

  

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดใหผูรับแฟรนไชสขายสินคาแตเฉพาะในเขตพื้นที่ที่

กําหนดไวเทานั้น นอกจากนี้ผูใหแฟรนไชสก็ยังอาจจะกําหนดประเภทของลูกคาที่จะจัดจําหนาย

หรือจะขายสินคาให โดยผูใหแฟรนไชสมักจะทําการจํากัดพื้นที่และกลุมลูกคาในการประกอบ

ธุรกิจของผูรับแฟรนไชสอยูเสมอ เนื่องจากผูใหแฟรนไชสจะมีการประเมินความสามารถทาง

การตลาด เปาหมาย ลูกคา และการลงทุนไวลวงหนาเพื่อลดความเสี่ยงในการลงทุน การจํากัด

พื้นที่และกลุมลูกคาถือวาเปนการจัดสรรกันเองในระบบแฟรนไชสนั้น เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการจัด

จําหนายใหไดสูงสุด และเปนการจํากัดใหผูรับแฟรนไชสตองคาขายภายในพื้นที่ที่กําหนดและลด

การแขงขันภายใน (Intrabrand competition) ระหวางผูรับแฟรนไชสดวยกันเอง และเพื่อที่จะ

รักษาลูกคาบางประเภทไวสําหรับผูใหแฟรนไชสจะทําการจัดจําหนายสินคาหรือใหบริการดวย

ตัวเองอีกสวนหนึ่ง 

 

2.5  การกําหนดราคาขายสินคา (Resale Price Fixing) 

 

เปนกรณีที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดราคาสินคาหรือบริการที่ผูรับแฟรนไชสซื้อไปจากตน 

ใหผูรับแฟรนไชสจําหนายสินคาตอใหแกผูซื้อในราคาตามที่กําหนดไว การกําหนดราคาขายปลีกนี้

อาจเปนการกําหนดราคาสินคาไวเปนที่แนนอน หรืออาจเปนการกําหนดราคาสินคาขั้นต่ําหรือข้ัน

สูง (Minimum or maximum price) ที่ผูรับแฟรนไชสจะนําไปขายตอได ซึ่งโดยทั่วไปแลวผูใหแฟรน

ไชสจะกําหนดในเรื่องราคาของสินคาหรือบริการอยูแลวเพื่อความเปนมาตรฐานเดียวกันทั้งระบบ 

นอกจากขอสัญญาไมเปนธรรมที่กลาวถึงขางตนแลว สัญญาแฟรนไชสอาจปรากฎขอ

สัญญาที่มีลักษณะไมเปนธรรมตอผูรับแฟรนไชสในรูปแบบอื่นๆ ไดอีก เชน การบอกเลิกสัญญา 

แฟรนไชสที่มักกําหนดใหผูใหแฟรนไชสสามารถบอกเลิกสัญญาในเวลาใดก็ได ดวยเหตุที่ผูให 

แฟรนไชสตองการนําธุรกิจแฟรนไชสที่ประสบความสําเร็จไปทําการขายตอในราคาที่สูงขึ้น14 ซึ่งจะ

ทําใหผูรับแฟรนไชสไดรับความเสียหายอยางมาก เนื่องจากในการลงทุนทําสัญญาแฟรนไชสนั้น 

ระยะเวลาคืนทุนของผูรับแฟรนไชสถือวาเปนประเด็นที่สําคัญมาก ผูรับแฟรนไชสจะตองมีการคิด

คํานวณวาเงินที่ไดลงทุนเขารวมกับธุรกิจแฟรนไชสนั้น เมื่อไรจะไดรับผลกําไรกลับมา หากผูให 

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

1186 (3d Cir. 1977). 



 

 

44 

แฟรนไชสมีสิทธิที่จะบอกเลิกสัญญาเมื่อใดก็ได ผูรับแฟรนไชสอาจจะยังไมไดรับผลตอบแทนใน

การดําเนินธุรกิจเลยก็เปนได 

 

3.  ผลกระทบจากการใชขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศ 

 

3.1  ดานผูใหแฟรนไชส 

 

การขยายตลาดโดยวิธีการใหแฟรนไชสนั้นเปนวิธีที่รวดเร็วและไมตองใชเงินทุนของ

ตนเอง ซึ่งจะลดความเสี่ยงในภาระหนี้สินและลดปญหาดานบุคลากร อีกทั้งไมวาธุรกิจของผูรับ 

แฟรนไชสจะประสบความสําเร็จหรือไม ผูรับแฟรนไชสก็จะตองจายคาธรรมเนียมแฟรนไชสซึ่งอาจ

รวมทั้งสวนแบงในการประกอบกิจการใหแกผูใหแฟรนไชสเปนอัตราที่แนนอนอยูแลว โดยปกติแลว 

ผูใหแฟรนไชสมักจะเปนผูที่มีอํานาจตอรองเหนือกวาผูรับแฟรนไชส ซึ่งอาจเกิดจากการมีอํานาจ

ทางเศรษฐกิจที่เหนือกวาหรือมีความรูความชํานาญที่มากกวา ดังนั้น ผูใหแฟรนไชสจึงมักจะทําขอ

สัญญาที่ไมเปนธรรมเพื่อใหตนไดประโยชนจนเกินสมควรอยูเสมอ เชน ขอตกลงขายพวงยอมเปน

การทําใหผูใหแฟรนไชสมีแหลงระบายสินคาที่ตนผลิตขึ้นอยางแนนอน หรือการที่สัญญาแฟรนไชส

ไมมีการคุมครองดานพื้นที่การขายของผูรับแฟรนไชสยอมทําใหผูใหแฟรนไชสสามารถใชผูรับ 

แฟรนไชสเปนผูทดลองดําเนินธุรกิจในสถานที่ซ่ึงตนไมแนใจที่จะลงทุนและเมื่อผูรับแฟรนไชส

ประสบความสําเร็จแลว ผูใหแฟรนไชสคอยหาวิธีเขาไปดําเนินธุรกิจของตนในพื้นที่ดังกลาว เปน

ตน ขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสจึงถือเปนแหลงที่มาของรายไดอันมหาศาลแก

ผูใหแฟรนไชส และเมื่อมีการทําสัญญาแฟรนไชสข้ึนจึงเปนการรับประกันไดวาผูใหแฟรนไชสจะมี

รายไดที่แนนอน แมวาการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสของผูรับแฟรนไชสอาจจะไมประสบความสําเร็จก็

ตาม 

 

3.2  ดานผูรับแฟรนไชส 

 

  แมสัญญาแฟรนไชสจะทําขึ้นโดยเจตนาของคูสัญญาตามหลักเสรีภาพในการแสดง

เจตนา แตโดยสภาพความเปนจริงผูรับแฟรนไชสก็มักจะมีอํานาจตอรองนอยกวาผูใหแฟรนไชส 

รวมทั้งการที่มีความรูในการทําธุรกิจแฟรนไชสที่ไมเทาเทียมกับผูใหแฟรนไชส ทําใหผูรับแฟรนไชส

มักจะตองเปนฝายเสียประโยชนเสมอ ซึ่งโดยทั่วไปแลว การประกอบธุรกิจแฟรนไชสจะเกี่ยวของ
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กับการใหสิทธิในทรัพยสินทางปญญาของผูใหแฟรนไชส การผูกขาดในการใชสิทธิใหแฟรนไชสจึง

เปนสิ่งที่ทําไดโดยไดรับการยกเวนจากขอบังคับของกฎหมายแขงขันทางการคาในบางประการ แต

การแทรกแซงหรือการผูกขาดทางการคาที่เกินขอบเขตความจําเปนก็อาจถือไดวาเปนพฤติกรรมที่

จํากัดหรือกีดกันการแขงขันทางการคาของผูรับแฟรนไชสไดเชนกัน ดังนั้น เมื่อพิจารณาถึงขอ

สัญญาที่ผูใหแฟรนไชสมักจะกําหนดเปนมาตรฐานในสัญญาแฟรนไชสแลวจะเห็นไดวาขอสัญญา

ที่ตามปกติจะกําหนดไวในสัญญาแฟรนไชสนั้นบางกรณีอาจมีผลเปนการจํากัดการแขงขันทาง

การคาไดทั้งในแนวระนาบและแนวดิ่ง15 เชน ขอตกลงที่ผูใหแฟรนไชสกําหนดวาหลังจาก

สัญญาแฟรนไชสส้ินสุดลงหามมิใหผูรับแฟรนไชสประกอบธุรกิจในลักษณะเดียวกับธุรกิจของ

ผูใหแฟรนไชสภายในเวลาที่กําหนดก็ถือเปนการจํากัดการแขงขันทางคาที่มีข้ึนในระหวางผู

ประกอบอาชีพซึ่งปกติจะตองแขงขันกันจึงอาจจะถือวาเปนการจํากัดการแขงขันในแนวระนาบ 

สวนขอตกลงประเภทที่กําหนดราคาขายสินคา การจํากัดพื้นที่หรือกลุมลูกคา การผูกขาดการ

ติดตอ ขอตกลงขายพวง หรือการหามทําธุรกิจแขงขันกับผูใหแฟรนไชสในระหวางอายุของสัญญา

ก็อาจจัดไดวาเปนขอสัญญาที่มีลักษณะจํากัดการแขงขันทางการคาในแนวดิ่ง16 ที่จะมีผลทําให

เปนการกระทําที่ไมเปนธรรมเนื่องจากเกิดขึ้นในความสัมพันธระหวางผูประกอบธุรกิจซึ่งตามปกติ

ไมไดทําการแขงขันซึ่งกันและกัน 

                                                 
 15 การจํากัดการแขงขันทางการคาหรือการผูกขาดทางการคาอาจเกิดขึ้นไดในการ

ประกอบธุรกิจของผูประกอบการรายตางๆ ในตลาด โดยความสัมพันธทางเศรษฐกิจระหวางผู

ประกอบธุรกิจตางๆ นั้น ตามปกติอาจแบงไดเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

 1.  ความสัมพันธในแนวระนาบ (Horizontal) เปนความสัมพันธในระหวางผูประกอบ

ธุรกิจที่ตามปกติตองแขงขันซึ่งกันและกัน ในอันที่จะตอสูแยงชิงลูกคาและสวนแบงตลาด 

เพื่อที่จะใหไดจํานวนลูกคาและสวนแบงตลาดมากที่สุดเทาที่จะทําได 

2.  ความสัมพันธในแนวดิ่ง (Vertical) เปนความสัมพันธในระหวางผูประกอบธุรกิจที่

ตามปกติไมไดแขงขันซึ่งกันและกัน แตจะมีสวนเกื้อหนุนในการประกอบธุรกิจระหวางกัน โดย

อาจจะอยูในรูปของผูผลิต ผูขายสง ผูคาปลีก โดยอาจจะกลาวไดวาผูประกอบธุรกิจที่มี

ความสัมพันธในแนวดิ่งนี้เปนคูคาซึ่งกันและกัน และมีหนาที่ในวงจรทางเศรษฐกิจคนละหนาที่หรือ

คนละสวนกัน, โปรดดู สรวิศ ลิมปรังษ, กฎหมายแขงขันทางการคา: แนวคิดพื้นฐาน เจตนารมณ 

และปญหา, (กรุงเทพมหานคร: เม็ดสีการพิมพ, 2543), น. 118-119. 
16 Joachim G. Frick, supra note 3, p. 85. 



 

 

46 

 การที่ขอสัญญาตางๆ ในสัญญาแฟรนไชสอาจมีผลเปนการจํากัดการแขงขันทาง

การคานั้น จึงอาจสงผลกระทบในทางลบตอผูรับแฟรนไชสและภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศ 

กลาวคือ ทําใหผูรับแฟรนไชสจะตองสูญเสียรายไดที่ควรจะไดรับหากไมถูกจํากัดการแขงขัน 

ผูใหแฟรนไชสที่มีอํานาจผูกขาดหรืออํานาจเหนือตลาดก็จะสามารถควบคุมปริมาณและทิศทาง

ราคาของสินคาในตลาดได รวมทั้งอาจมีผลตอการที่ผูบริโภคจะตองซื้อสินคาหรือรับบริการใน

ราคาที่สูงกวาปกติเนื่องจากตนทุนในการประกอบธุรกิจของผูรับแฟรนไชสสูงขึ้นและผูบริโภคมี

ทางเลือกนอยลง แตเมื่อคํานึงถึงหลักการพื้นฐานในการประสบความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส

แลว กฎหมายแขงขันทางการคาสวนใหญจึงยินยอมใหผูใหแฟรนไชสทําการควบคุมผูรับแฟรนไชส

บางประการ แมจะเปนการจํากัดการแขงขันทางการคาตอผูรับแฟรนไชสก็ตาม17 ขอตกลงใน

สัญญาแฟรนไชสที่มีลักษณะจํากัดการแขงขันทางการคาจึงอาจเปนขอตกลงที่ใชบังคับไดตาม

กฎหมายหากทําไปโดยมีเหตุผลอันสมควร แตการจํากัดการแขงขันทางการคาในลักษณะที่เกิน

ขอบเขตความจําเปนและสาระสําคัญตามลักษณะของธุรกิจแฟรนไชสยอมสงผลกระทบตอ

ความสัมพันธระหวางผูใหแฟรนไชสและผูรับแฟรนไชส จนทําใหเกิดขอพิพาทระหวางกันอยูเสมอ 

 ตัวอยางเชนในกรณีของแฟรนไชส Pizza Hut ในประเทศไทย ซึ่งเกิดขอพิพาทกันขึ้น

ระหวางผูใหแฟรนไชส คือ Tricon Global Restaurant (เดิมชื่อวา บริษัท เปปซี่ โค) เจาของแฟรน

ไชส Pizza Hut, Kentucky Fried Chicken (KFC) และทาโก เบล ซึ่งเปนบริษัทในประเทศ

สหรัฐอเมริกาและผูรับแฟรนไชส Pizza Hut ในประเทศไทย (ขณะที่กิจการ KFC ในประเทศไทย 

Tricon ไดรวมลงทุนกับเครือเจริญโภคภัณฑหรือ ซี.พี.) โดยขอพิพาทเริ่มตนจากการที่สัญญา 

แฟรนไชสเดิมหามผูรับแฟรนไชสเพียงแคการดําเนินธุรกิจอาหารที่เปนคูแขงกับพิซซาเทานั้น 

ดังนั้น ผูรับแฟรนไชสในประเทศไทยจึงเขาใจมาตลอดวาผูใหแฟรนไชสหามไมใหผูรับแฟรนไชสนํา

ธุรกิจพิซซาอื่นๆ มาขายแขงขันกับ Pizza Hut เทานั้นแตไมไดมีขอจํากัดวาผูรับแฟรนไชสจะ

เกี่ยวของกับธุรกิจอาหารอื่นๆ ไมได ในป 1997 เมื่อผูรับแฟรนไชสตองการขยายธุรกิจของตนใน

ประเทศไทย ผูรับแฟรนไชสจึงไดติดตอกับ Chicken Treat ซึ่งเปนธุรกิจไกทอดที่ถือกําเนิดขึ้นใน

ประเทศออสเตรเลีย เพื่อจะขอรับแฟรนไชสมาประกอบกิจการในประเทศไทย เมื่อ Tricon ทราบวา

ผูรับแฟรนไชส Pizza Hut ของตนจะดําเนินธุรกิจไกทอดในประเทศไทยดวย Tricon ก็คัดคานอยาง

หนักเนื่องจากเห็นวาผูรับแฟรนไชสไดทําธุรกิจ Pizza Hut กับ Tricon มานานกวา 20 ป ยอมลวงรู

ขอมูลภายในของ KFC เปนอยางดี จึงจะทําใหเกิดความไมเปนธรรมขึ้นตอ Tricon ขณะที่ผูรับ 

                                                 
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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แฟรนไชสก็โตตอบวาผูถือแฟรนไชสของ Tricon ในสหรัฐอเมริกาและทวีปยุโรปไมถูกผูกมัดดวย

เงื่อนไขแบบเดียวกับเขา อีกทั้งยังสามารถเขามาแขงขันกับเขาในประเทศไทยไดดวยถาตองการ 

รวมทั้งกลุมซี.พี. เอง ก็เปนเจาของเครือขาย Chester Grill และไกยางหาดาวดวยแตก็ไมเห็นวาจะ

มีปญหาแตอยางใด ตอมาในป 1998 ผูรับแฟรนไชสเร่ิมตนเจรจากับ Tricon เร่ืองสัญญา 

แฟรนไชสฉบับใหมเนื่องจากสัญญาแฟรนไชสที่มีอยูกําลังจะหมดลงในเดือนมกราคม ป 2000 

โดยตามขอตกลงใหมที่ Tricon ไดเสนอใหผูรับแฟรนไชสนั้น Tricon จะขอเพิ่มคารอยัลต้ีข้ึนอีก 

50% สวนแบงยอดขายผูรับแฟรนไชสตองจาย 6% (จากเดิมจาย 4%) และเพิ่มคาธรรมเนียม

เบื้องตนอีก 100% รวมทั้งยกเลิกเงื่อนไขในการปกปองพื้นที่การขาย ซึ่งเทากับวา Tricon เองจะมา

เปดราน Pizza Hut ประกบกับสาขาของผูรับแฟรนไชสในประเทศไทยเมื่อใดก็ได (ซึ่งตางจาก

ผูรับแฟรนไชสในประเทศสหรัฐอเมริกาที่มีกฎหมายบังคับเกี่ยวกับขอตกลงในการแบงพื้นที่การ

ขาย) นอกจากนี้ ในกรณีที่ผูรับแฟรนไชสดําเนินธุรกิจที่เกี่ยวของกับอาหารไมวาที่ใดในโลก ผูรับ 

แฟรนไชสจะตองขออนุญาตจาก Tricon กอนทุกครั้ง เนื่องจากตามขอตกลงการถือแฟรนไชสฉบับ

ใหมของ Tricon ที่ใชในการใหแฟรนไชสทั่วโลก ระบุวา ผูรับแฟรนไชสจะตองไดรับอนุญาตจาก 

Tricon หากตองการดําเนินธุรกิจอาหารประเภทอื่น แมวาจะเปนอาหารประเภทที่ไมใชคูแขงกับ 

พิซซา ไกทอด และอาหารเม็กซิกันก็ตาม เมื่อขอตกลงในสัญญาใหมแตกตางจากสัญญาเดิมอยาง

มาก ผูรับแฟรนไชสจึงไมยินยอมตามขอตกลงใหมนี้ การเจรจาตอสัญญาจึงยืดเยื้อออกไป 

จนกระทั่งในเดือนตุลาคม ป 1999 ผูรับแฟรนไชสจึงประกาศที่จะเปดราน Chicken Treat ข้ึนใน

ประเทศไทย เนื่องจากเชื่อวาเงื่อนไขหามเปดธุรกิจอ่ืนขึ้นมาแขงขันตามที่ Tricon กําหนดขึ้นไม

นาจะทําไดในประเทศไทย ตอมาในเดือนพฤศจิกายน ปเดียวกัน Tricon ประกาศลงใน

หนังสือพิมพวา หากผูรับแฟรนไชสไมตกลงตามเงื่อนไขใหมที่ Tricon เสนอภายในวันที่ 17 

มกราคม 2000 Tricon จะเปนผูดําเนินกิจการ Pizza Hut ในประเทศไทยเสียเอง ผูรับแฟรนไชสจึง

ยื่นเรื่องฟอง Tricon ตอศาลมลรัฐนิวยอรค ซึ่งเปนศาลที่มีอํานาจตามสัญญาและแจงให Tricon 

ทราบวาทันทีที่สัญญาสิ้นสุดลงในวันที่ 21 มกราคม 2000 ผูรับแฟรนไชสจะปลดปาย Pizza Hut 

ออกทันทีและจะจําหนายพิซซาแบรนดใหมของตนเอง แต Tricon ไดขอคําสั่งศาลหามไมให

ผูรับแฟรนไชสปลดปายออก ขณะที่คดีกําลังอยูในระหวางการพิจารณาของศาล Tricon กลับเปด

ราน Pizza Hut ของตนขึ้นในประเทศไทย และบางสาขาอยูถัดจากรานของผูรับแฟรนไชสไปเพียง

ไมกี่กาวเทานั้น ในเดือนพฤศจิกายน ป 2000 ขอพิพาทยุติลงดวยการที่คูกรณีทั้งสองฝายตกลง

ยอมความกัน โดยตกลงกันวาผูรับแฟรนไชสจะเปดราน Pizza Hut ถึงเดือนมกราคม ป 2001 

เทานั้น จากนั้นผูรับแฟรนไชสจะปลดปาย Pizza Hut ลงและปดกิจการทุกแหงเปนเวลา 45 วัน 
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เพื่อเปลี่ยนชื่อใหมเปน The Pizza Company สวน Tricon จะเปดผูดําเนินกิจการ Pizza Hut ใน

ประเทศไทยตอไปเอง18 

จากขอพิพาทของ Pizza Hut ขางตนจะเห็นไดวาการที่ผูใหแฟรนไชสเปนบริษัทใหญ

และมีชื่อเสียงเปนที่ รูจักไปทั่วโลกทําใหมีอํานาจในการตอรองเพื่อเปลี่ยนแปลงเงื่อนไขใน

สัญญาแฟรนไชสเพื่อประโยชนของตนแตเพียงฝายเดียวโดยไมเปนธรรมและจํากัดโอกาสทาง

ธุรกิจของผูรับแฟรนไชสอยางไมสมควรอยางยิ่ง โดยที่ผูรับแฟรนไชสไมสามารถตอรองใดๆ ไดเลย

และมีทางเลือกเพียงแควาจะตอสัญญาหรือไมตอสัญญาเทานั้น ทั้งที่ผูรับแฟรนไชสก็ดําเนินธุรกิจ

รวมกับผูใหแฟรนไชสมาเปนเวลามากกวา 20 ปแลว ผูรับแฟรนไชสยอมเช่ือวาตนจะไดรับการตอ

สัญญาในเงื่อนไขอันเปนธรรมตามปกติ การทําขอสัญญาที่ไมเปนธรรมเชนนี้มักจะเกิดขึ้นอยูเสมอ

ในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศและเกิดขึ้นไดในหลายลักษณะ ซึ่งแมจะสงผลกระทบที่

แตกตางกันแตส่ิงที่เกิดขึ้นเชนเดียวกันก็คือ ผูใหแฟรนไชสไดรับประโยชนจากผูรับแฟรนไชส

มหาศาลทั้งทางตรงและทางออม 

ขอตกลงขายพวงก็เปนขอสัญญาไมเปนธรรมในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศอีก

ประเภทหนึ่งที่สงผลกระทบตอผูรับแฟรนไชสอยางมากและเปนตนเหตุของขอพิพาทอยูเสมอ 

เนื่องจากลักษณะของธุรกิจแฟรนไชสเปนธุรกิจที่มีการขายสินคาและบริการตางๆ รวมทั้งชื่อ

ทางการคาหรือเครื่องหมายการคารวมกันมาเปนชุด (Package) ในบางครั้งผูใหแฟรนไชสจึงอาจ

ใชกลยุทธคิดคาธรรมเนียมในการใชสิทธิในชื่อทางการคาหรือเครื่องหมายการคาเพียงเล็กนอย

หรือไมคิดคาธรรมเนียมเลย แตบังคับใหผูรับแฟรนไชสซื้อวัตถุดิบ อุปกรณเครื่องใช หรือสินคาอื่นๆ 

จากผูใหแฟรนไชส ซึ่งผูใหแฟรนไชสจะไดกําไรจากการขายสินคาเหลานี้มากกวา และจากลักษณะ

สําคัญของธุรกิจแฟรนไชสที่เปนธุรกิจที่ตองรักษามาตรฐานของสินคาและมีการควบคุมดูแลการ

ประกอบธุรกิจของผูรับแฟรนไชสอยางใกลชิด เพื่อความเปนรูปแบบเดียวกันของสินคาโดยเฉพาะ

ในการใหแฟรนไชสรูปแบบธุรกิจ (Business Format Franchising) ที่ภาพลักษณของสินคานับวา

เปนสิ่งที่สําคัญมาก เชน แฟรนไชสรานอาหารฟาสตฟูด ซึ่งแมวาจะมีเปาหมายในการขายอาหาร

และเครื่องดื่มชนิดตางๆ แตวาภาชนะพลาสติกหรือกระดาษที่ใชใสอาหาร หรือแมกระทั่งกระดาษ

เช็ดมือที่ใชในรานเปนสิ่งที่แสดงออกถึงเอกลักษณของรานที่จะตองเหมือนกันทั้งหมดไมวาแฟรน

                                                 
18 เรียบเรียงจาก วิลเลี่ยม อี. ไฮเนคกี้ และ โจนาธาน มารช, เถาแกมือโปร: เคล็ดลับ 

25 ขอ สําหรับผูบริหารในโลกยุคไรพรมแดน, แปลโดย ดร. จีระ หงสลดารมภ 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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ไชสนั้นจะอยูที่ใดในโลก19 การใหแฟรนไชสในลักษณะเชนนี้จึงทําใหเปนชองทางใหผูใหแฟรนไชส

สามารถแสวงหากําไรจากการทําขอตกลงขายพวงไดงาย โดยที่วัตถุดิบของสินคาหรือบริการ

บางอยางอาจไมเกี่ยวของกับการรักษาคุณภาพ ชื่อเสียงหรือภาพลักษณของธุรกิจ หรือเปนสินคา

ที่สามารถหาไดงายโดยทั่วไปในคุณภาพเดียวกันและมีราคาที่ตํ่ากวา20 ขอตกลงชนิดนี้จึงอาจถือ

ไดวาเปนขอตกลงที่มีลักษณะที่ไมเปนธรรมและเปนการกระทําที่ตองหามตามกฎหมายไดถาหาก 

วาขอตกลงขายพวงนี้กระทําไปจนเกินสมควร คือ ทําใหผูรับแฟรนไชสจะตองซื้อสินคาในราคาที่

แพงกวาปกติโดยไมมีความจําเปน รวมทั้งการบังคับซื้อสินคาใดที่ไมเกี่ยวกับการรักษาคุณภาพ

หรือมาตรฐานของสินคาหรือบริการของผูรับแฟรนไชสก็ยังเปนการเอาเปรียบผูรับแฟรนไชสจนเกิน

สมควรและยังมีผลเปนการกีดกันไมใหผูผลิตรายอื่นเขามาในตลาดอีกดวย นอกจากนี้ การควบคุม

คุณภาพของสินคาอาจใชวิธีอ่ืนนอกจากการขายสินคาพวงก็ได เชน การวางขอกําหนดเกี่ยวกับ

กระบวนการในการผลิตสินคาหรือการใชเครื่องจักร โดยระบุแหลงวัตถุดิบ คุณภาพและมาตรฐาน

ของเครื่องมือและอุปกรณที่จะนํามาใช แตวิธีการดังกลาวอาจตองใชตนทุนในการผลิตสูง รวมทั้ง

ผูใหแฟรนไชสจะตองเสียเวลาและคาใชจายในการตรวจตราและควบคุมวามีการปฏิบัติตาม

ขอกําหนดหรือไมทําใหตนทุนที่เสียไปไมคุมกับประโยชนที่จะไดรับ ในขณะที่การขายพวงจะใช

ตนทุนที่ตํ่ากวาเนื่องจากผูใหแฟรนไชสเปนผูจัดหาวัตถุดิบในการผลิตสินคาหรือใหบริการเอง และ

สามารถควบคุมคุณภาพไดงายกวา21 จึงอาจเปนชองทางใหผูใหแฟรนไชสหาประโยชนไดโดยงาย

และเปนขอโตแยงที่ผูใหแฟรนไชสยกขึ้นอางเสมอเวลามีขอพิพาทเกิดขึ้น22 

สวนขอตกลงในการจํากัดพื้นที่หรือกลุมลูกคาของผูรับแฟรนไชสนั้นอาจมีประโยชนใน

การจัดสรรพื้นที่สําหรับผูรับแฟรนไชสแตละรายไมใหตองมาแขงขันกันเอง แตในขณะเดียวกันก็

อาจจะมีผลเปนการเอาเปรียบผูรับแฟรนไชส เนื่องจากในหลายกรณีผูใหแฟรนไชสจะสงวนสิทธิ

ของตนในการที่จะตั้งผูรับแฟรนไชสอ่ืนหรือต้ังรานคาของตนในเขตพื้นที่ของผูรับแฟรนไชส 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 ศิลปมหาบัณฑิต. “มาตรการทางกฎหมายเกี่ยวกับขอตกลงพวงขายใน

สัญญาแฟรนไชส.” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2535), 

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

(วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิติศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย, 2546), น. 112. 
22 Warren S. Grimes, supra note 19, p. 145. 
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ผูรับแฟรนไชสจะตองเพิ่มภาระในการแขงขันกับผูรับแฟรนไชสอ่ืน รวมทั้งจะตองแขงขันกับผูให 

แฟรนไชสเอง ซึ่งจะทําใหผูรับแฟรนไชสเสียหายอยางมากเนื่องจากผูใหแฟรนไชสยอมตองมี

ความรูในธุรกิจของตนเปนอยางดี รวมถึงมีความเขาใจในโครงสรางทางธุรกิจของผูรับแฟรนไชส

อยางละเอียดถี่ถวน ซึ่งจะทําใหผูใหแฟรนไชสไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น หากผูรับแฟรน

ไชสไมไดรับการคุมครองทางดานพื้นที่แลว พื้นที่ที่ผูรับแฟรนไชสประสบความสําเร็จในการดําเนิน

ธุรกิจยอมเปนสิ่งลอใจใหผูใหแฟรนไชสหาทางเขาไปดําเนินธุรกิจในพื้นที่นั้นอยางแนนอน23 

  การที่ผูรับแฟรนไชสจะเขารวมดําเนินธุรกิจที่ไดรับแฟรนไชสมานั้น ผูรับแฟรนไชส

จะตองมีการใชเงินลงทุนเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในสัญญาแฟรนไชสระหวางประเทศที่คาสิทธิ

ในการขอรับแฟรนไชสนั้นจะมีราคาสูงมาก เนื่องจากแฟรนไชสที่มาจากตางประเทศจะมีชื่อเสียง

เปนที่รูจักอยูแลว หากสัญญาแฟรนไชสทําใหผูรับแฟรนไชสถูกเอารัดเอาเปรียบ ผูรับแฟรนไชส

อาจตองเสียเงินลงทุนเปนจํานวนมากโดยไดรับผลตอบแทนมาไมคุมกับเงินลงทุน หรืออาจถึงขั้น

ตองเปนหนี้เปนสินจํานวนมากเพราะความรูเทาไมถึงการณและการขาดความรูความชํานาญของ

ตนเอง เชน ในกรณีที่สัญญาแฟรนไชสกําหนดเงื่อนไขใหผูใหแฟรนไชสสามารถบอกเลิกสัญญา 

แฟรนไชสในเวลาใดก็ได ผูใหแฟรนไชสอาจใชโอกาสในการที่ผูรับแฟรนไชสดําเนินธุรกิจแฟรนไชส

ใหมีชื่อเสียงเปนที่รูจักในพื้นที่นั้นๆ แลว โดยการบอกเลิกสัญญาแฟรนไชสกับผูรับแฟรนไชสและ

เขามาดําเนินธุรกิจในพื้นที่นั้นเอง ทําใหผูรับแฟรนไชสไดรับความเสียหายอยางมากเนื่องจากยัง

ไมไดรับประโยชนจากการดําเนินธุรกิจนั้นเลย  

นอกจากนี้ ขอสัญญาที่มีลักษณะไมเปนธรรมตางๆ ในสัญญาแฟรนไชสยังอาจมี

ผลกระทบโดยออมตอผูบริโภคซึ่งซื้อสินคาหรือรับบริการจากผูรับแฟรนไชสอีกดวย ตัวอยางเชน 

สัญญาแฟรนไชสที่มีขอตกลงขายพวงทําใหผูรับแฟรนไชสมีตนทุนในการผลิตสินคาหรือใหบริการ

ที่สูงขึ้นเนื่องจากตองซื้อสินคาหรือวัตถุดิบจากผูใหแฟรนไชสในราคาที่ผูใหแฟรนไชสกําหนด ทั้งๆ 

ที่ผูรับแฟรนไชสอาจจะสามารถซื้อสินคาหรือวัตถุดิบที่มีคุณภาพและลักษณะเชนเดียวกันในราคา

ที่ถูกกวาจากแหลงอื่นก็ได ทําใหผูรับแฟรนไชสจะตองนําตนทุนในการผลิตสินคาเหลานี้มาเพิ่มกับ

ราคาสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคจะตองเปนผูจาย จึงทําใหผูบริโภคตองซื้อสินคาหรือรับบริการใน

ราคาที่สูงขึ้นกวาที่ควรจะเปน จึงเปนการถายเทความมั่งคั่งจากผูบริโภคมาสูบุคคลบางกลุมโดย

การกระทําอันไมเปนธรรมและสงผลเสียตอภาวะเศรษฐกิจของประเทศโดยสวนรวมอีกดวย 

                                                 
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. 


