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The core objective of this study is status and useful of The Human Resource 

Development in Franchise Business in Thailand. The population in this study consisted 

of The Franchisors in Thailand has been established more than 5 years and continuous 

growth. The data was collected by mixed methods which are Secondary data survey, 

questionnaire and interview. The question used in the interview and the questionnaire 

were developed from literature review and specialist’s comment both of the HRD and 

the Franchise Business. The statistical measurement technique used in analyzing data 

was Percentage and Median technique. 

The study conclude that consist of three dimensions, First, the HRD in the 

franchise business has been for human competency development. Second, the HRD in 

the franchise business has been for organization management which is the one of the 

key success factors. Third, the HRD has been for technology transfer from franchisor to 

franchisee which is the important economic value process of the franchise business. 

The most method of HRD for the technology transfer is the training of Franchisee’s 

employee and the operation manual. The most important of the key success factors is 

the expertise of the franchisor’s trainer and the less important of the key success factors 

is the training fee from the franchisee.    
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บทท่ี 1 

 

บทน า 
 

1.1  ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 
 

1.1.1  ธุรกิจแฟรนไชส์  

ธุรกิจแฟรนไชส์จัดอยู่ในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium 

Enterprises (SMEs)) อันเป็นธุรกิจท่ีมีบทบาทสําคัญในระบบเศรษฐกิจ เป็นกลไกในการ

ขับเคล่ือนและพัฒนาเศรษฐกิจ ของธุรกิจประเทศ ต่างๆ ท่ัวโลก ดังจะเห็นได้จาก ในประเทศ

สหรัฐอเมริกามีธุรกิจขนาดกลางและย่อมร้อยละ 99.00 ของธุรกิจท้ังหมด (โชติรัส ชวนิตย์, ก่อ

เกียรติ พาณิชกุล และปริญ ลักษิตานนท์, 2538: 45)  ในประเทศญี่ปุ่นธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อมเกิดจากการแยกตัวออกมาจากอุตสาหกรรมขนาดใหญ่หลังสงครามโลกคร้ังท่ี 2 และมีการ

ขยายตัวเป็นอย่างมาก ในปี 1996 SMEs ในประเทศญี่ปุ่นมีจํานวนมากกว่าธุรกิจขนาดใหญ่ถึง 10 

เท่า มีการจ้างงานพนักงานจํานวน 7 ล้านกว่าคน ซึ่งมากกว่าการจ้างงานในธุรกิจขนาดใหญ่

ประมาณ 3 เท่า  ดังแสดงในภาพท่ี 1.1   

 

 
 

ภาพที่ 1.1  การเปล่ียนแปลงขนาดวิสาหกิจในประเทศญี่ปุ่น ปี ค.ศ. 1986-1996 

แหล่งที่มา: Ministry of Economy, Trade and Industry in Japan, The Small and Medium 

Enterprise Agency, 1998. 
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ผลการสํารวจตามภาพท่ี 1.1 น้ัน เป็นส่วนหน่ึงของการรายงานซึ่งจัดทําโดย Small and 
Medium Enterprise Agency (SMEA) ภายใต้การกํากับดูแลของ กระทรวงเศรษฐกิจการค้าและ
อุตสาหกรรม (MINISTRY OF ECONOMY, TRADE AND INDUSTRY) ของประเทศญี่ปุ่น ซึ่ง
จัดต้ังขึ้นหลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 ในปี พ.ศ. 2491 เพื่อดูแลและช่วยเหลือวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมเป็นการเฉพาะ หลังจากท่ีอุตสาหกรรมหนักและอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ถูกทําลายลง
เป็นอย่างมาก (สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุงโตเกียว และหน่วยงานราชการไทยในญี่ปุ่น, สํานัก 
งานท่ีปรึกษาด้านอุตสาหกรรม, 2005)  หน่วยงานน้ีได้รวมรวมและเผยแพร่ข้อมูล SMEs ใน
ประเทศญี่ปุ่น ต้ังแต่ปี ค.ศ. 1997 ภายใต้ชื่อ “White Paper on Small and Medium Enterprises 
in Japan”  ใช้รายงานต่อคณะรัฐมนตรี รัฐสภาของญี่ปุ่น   เพื่อเป็นข้อมูลสร้างแนวทางการพัฒนา
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของญี่ปุ่น (Ministry of Economy, Trade and Industry in 
Japan, The Small and Medium Enterprises Agency, 2000)  นอกจากน้ี ยังมีหน่วยงานท่ี
ต้ังขึ้นเพื่อสนับสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมอีกหลายหน่วยงาน (สถานเอกอัครราชทูต ณ 
กรุงโตเกียว และหน่วยงานราชการไทยในญี่ปุ่น, สํานักงานท่ีปรึกษาด้านอุตสาหกรรม, 2005) อาทิ
เช่น 

1)  National Life Finance Corporation (NLFC)  เป็นหน่วยงานให้เงินกู้เป็น  
สําหรับผู้ประกอบการรายย่อย ให้สามารถมีเงินทุนหมุนเวียนในการประกอบธุรกิจ  

2)  Japan Finance Corporation for Small and Medium Enterprise (JASME) 
แหล่งเงินและการแก้ไขปัญหาด้านการเงินสําหรับ SME ให้เงินกู้ดอกเบี้ยต่ําระยะยาว 

3) Japan Productivity Center for Socio-Economic Development (JPC-
SED) หน่วยงานซึ่งให้ความสําคัญกับการผลิต และ ความสัมพันธ์ระหว่างนายจ้างและลูกจ้าง  

 รัฐบาลญี่ปุ่นได้ให้ความสําคัญต่อธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มาก เน่ืองจาก ธุรกิจน้ี 
สร้างรายได้ของประเทศเป็นสัดส่วน ร้อยละ 51  ญี่ปุ่นจึงต้องมีนโยบายและสนับสนุนความคงอยู่
ของ SME ตลอดมา 

สําหรับประเทศไทย ในปี 2549 พบว่ามีวิสาหกิจขนาดกลางและย่อมจํานวน 2,274,525 
รายคิดเป็นร้อยละ 99.4 ของวิสาหกิจโดยรวมท้ังหมดของประเทศ (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม, ฝ่ายยุทธศาสตร์ SMEs มหภาค, 2549)  ก่อให้เกิดการจ้างงานจํานวน 
8,868,334 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 ของสัดส่วนการจ้างงานท้ังประเทศ  และก่อให้เกิดผลิตผลมวล
รวมร้อยละ 38.10 จากปริมาณผลผลิตมวลรวมของท้ังประเทศ (บมจ. ธนาคารกสิกรไทย , 2550: 
8-9) จากกลุ่มธุรกิจ 3 กลุ่ม คือ  
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1) กิจการการผลิต (Product Sector) ซึ่งรวมถึงการผลิตในภาคการเกษตรกรรม

และภาคอุตสาหกรรม 

2) กิจการการค้า (Trading Sector) ซึ่งประกอบด้วยการค้าส่งและการค้าปลีก 

3) กิจการบริการ (Service Sector)  

สัดส่วนของจํานวนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย มีจํานวนมากกว่า

วิสาหกิจขนาดใหญ่ร้อยละ 99.2  และมีการเติบโตเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง ดังแสดงในภาพท่ี 1.2 

  

 
 

ภาพที่ 1.2  จํานวนวิสาหกิจในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2548 

แหล่งที่มา:  สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, ฝ่ายยุทธศาสตร์ SMEs      

มหภาค, 2549. 

 

 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมก่อให้เกิดการจ้างงานเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี ในปี 

2549 ก่อให้เกิดการจ้างงานมากกว่าวิสาหกิจขนาดใหญ่ 3 เท่า  และเม่ือเปรียบเทียบอัตราการจ้าง

งานปี 2549 กับปี 2548  พบว่าการจ้างงานในวิสาหกิจขนาดใหญ่มีอัตราเพ่ิมข้ึน 1.0  ในขณะท่ี

การจ้างงานในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีอัตราการจ้างงานเพ่ิมข้ึน 4.9  ดังแสดงใน

ภาพท่ี 1.3  
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ภาพที่ 1.3  การจ้างงานในวิสาหกิจในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2547-2549 
แหล่งที่มา: สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, ฝ่ายยุทธศาสตร์ SMEs       

มหภาค, 2549. 
 

จากสัดส่วนจํานวนข้างต้นแสดงให้เห็นว่า มีผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อม จํานวนร้อย
ละ 99.4 ของวิสาหกิจท้ังหมด  เน่ืองมาจากเป็นธุรกิจท่ีมีลักษณะ อยู่ในเกณฑ์มาตรฐาน ตาม
ประกาศกฎกระทรวงอุตสาหกรรม ปีพ.ศ. 2545  ซึ่งใช้เกณฑ์วัดขนาดของวิสาหกิจจาก จํานวน
การจ ้างงานและมูลค ่าสินทรัพย ์ถาวรของวิสาหกิจ น้ันๆ  โดยมีการจ้างงานไม่เกิ น 50 คน และ มี
มูลค่าสินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 200 ล้านบาท  

สาเหตุการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ืองของธุรกิจขนาดย่อมยังเกิดขึ้นจากปัจจัยอีกหลายประการ 
ได้แก่ (กตัญํู หิรัญญสมบูรณ์, 2545: 5-11) 
  1)  ความเจริญก้าวหน้าของเทคโนโลยี เช่น ค อมพิวเตอร์ เครื่องจักรอัตโนมัติ ทํา
ให้ความต้องการพนักงานลดลง 

  2)  การเกิดธุรกิจรูปแบบใหม่ เช่น การจ้างงานภายนอก (Outsource)  การทํา
สัญญาช่วง (Sub Contact) ของกลุ่มพันธมิตรทางธุรกิจ  ทําให้ขนาดของธุรกิจขนาดใหญ่ลดลง
และแปลงเป็นธุรกิจขนาดย่อม เพื่อรองรับงานในรูปแบบกลุ่มพันธมิตร สังเกตได้จากการ กระจาย
ตัวของกลุ่มผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมรถยนต์ และ อุตสาหกรรมอิเลคโทรนิคส์  

3)  ธุรกิจขนาดย่อมบางประเภท เช่น ร้านค้าปลีกสินค้าอุปโภคบริโภค ท่ีกระจาย
ตัวอยู่ทุกภูมิภาค เพื่อส่งต่อสินค้าสู่ผู้บริโภคโดยตรง มีความคล่องตัวในการดําเนินงานมากกว่า
ธุรกิจขนาดใหญ่  
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4)  ธุรกิจขนาดย่อม สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เฉพาะกลุ่ม 
และมีความยืดหยุ่นมากกว่า ธุรกิจขนาดใหญ่ 

5)  แรงจูงใจจากผลกําไรของธุรกิจ ความเป็นอิสระในการทํางาน ความเป็นอิสระ
ในการดํารงชีวิต  การได้ตอบสนองความพึงพอใจส่วนตัว เป็นปัจจัยท่ีได้รับจากการเลือกเป็น
ผู้ประกอบการเอง ทําให้ผู้ท่ีเคยทํางานประจําสนใจเป็นเจ้าของธุรกิจ 

การเริ่มต้นเป็นเจ้าของธุรกิจขนาดย่อมน้ันมีทางเลือก 5 วิธีดังต่อไปน้ี (แฟรนไชส์ โฟกัส , 
ม.ป.ป.) 

1)  ลงทุนเอง 
2)  ซื้อกิจการท่ีมีอยู่แล้ว 
3)  ร่วมหุ้นหรือร่วมทุน 
4)  การเป็นตัวแทน 
5)  ซื้อแฟรนไชส์ 

ในยุคแห่ง การแข่งขันเสรีในปัจจุบันน้ี ทางเลือกแห่งการลงทุนท่ีได้รับความสนใจจาก
ผู้ประกอบการขนาดย่อมเป็นจํานวนมากคือ การลงทุนโดยการซื้อแฟรนไชส์ เน่ืองจากธุรกิจ
ประเภทน้ี เหมาะสําหรับผู้ท่ีไม่เคยมีประสบการณ์ด้านธุรกิจมาก่อน และมีชื่อเสียงอยู่บ้างแล้ว   
(สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, สํานักวิจัยและพัฒนา, 2548)  ดังจะเห็นได้
จากการเติบโตอย่างต่อเน่ืองของธุรกิจแฟรนไชส์ อาทิเช่น KFC, McDonald, Chester’s Grill, 7-
Eleven, Am-Pm, Double A, ชายส่ีบะหมี่เกี๊ยว, หอแว่น, Kumon เป็นต้น  

ธุรกิจแฟรนไชส์เกิดขึ้นในสหรัฐอเมริกา ในช่วงปี ค .ศ. 1861 – 1865 (ธานี ปิติสุข , ผู้แปล, 
2543: 21) โดยมีบริษัทซิงเกอร์ เป็นบริษัทท่ีมีชื่อเสียงในการใช้รูปแบบแฟรนไชส์ในยุคน้ัน   

วิธีการบริหารธุรกิจแบบแฟรนไชส์ได้รับการยอมรับและแพร่หลาย ในสหรัฐอเมริกา เพราะ
เป็นธุรกิจท่ีทําให้ผู้เร่ิมก่อต้ังกิ จการตนเองประสบความสําเร็จได้ถึงร้อยละ  80 ของผู้เร่ิมต้ังธุรกิจ
ด้วยตนเองท้ังหมดท่ัวประเทศ และสามารถทําให้ธุรกิจน้ัน มียอดขายรวมคิดเป็น 1 ใน 3 ของ
ยอดขายรวมท้ังประเทศ โดยคิดเป็นเงินประมาณ หกหมื่นล้านเหรียญสหรัฐฯ ต่อปี   

ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย    เร่ิมต้นมาตั้งแต่ปี  พ.ศ. 2526 (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า , 
สํานักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ, 2551) จากธุรกิจอาหาร และ ร้านค้าปลีกแบบมินิมาร์ท การสํารวจ
ข้อมูลแฟรนไชส์ ต้ังแต่ปี 2537 ถึง ปี 2540 พบว่าอัตราการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ เพิ่มขึ้นทุกปี  
โดยเฉพาะปี 2540 ซึ่งเป็นปีที่เศรษฐกิจตกตํ่า น้ัน พบจํานวนร้านแฟรนไชส์เพิ่มขึ้นร้อยละ 52 ดัง
แสดงในตารางท่ี 1.1  
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ตารางที่ 1.1  จํานวนแฟรนไชส์ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2537 – 2540 
 

 
แหล่งที่มา: แฟรนไชส์ โฟกัส, ม.ป.ป. 

 
จากข้อมูลของสํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ปี 2547 พบว่า มี

จํานวนแฟรนไชส์ซี่รวม 6,463 ราย แสดงให้เห็นถึงการเติบโตแบบก้าวกระโดดของธุรกิจแฟรนไชส์ 
โดยหากเปรียบเทียบเป็นร้ อยละจากปี 2540 ถึง ปี 2547 จํานวนแฟรนไชส์ซี่เพิ่มมากถึงร้อยละ  
238   สาเหตุการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์แบบก้าวกระโดดน้ี ยังไม่มีการสํารวจข้อมูลท่ีแท้จริง   
แต่หากย้อนทบทวนสภาพเศรษฐกิจหลังปี 2540 จนถึง ปี 2547 ซึ่งเป็นช่วงวิกฤตเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย ธุรกิจเอกชนจําน วนมากปรับลดขนาด (Downsizing) หรือปิดกิจการลงไป ทําให้
บุคลากรในภาคเอกชนจํานวนหน่ึงออกนอกระบบการทํางานประจํา ก้าวเข้าสู่การเป็นเจ้าของ
กิจการด้วยตนเอง หน่ึงในทางเลือกการเป็นเจ้าของกิจการท่ีถูกเลือกคือ “การท าธุรกิจแฟรนไชส์” 
เน่ืองจาก การเริ่มลงทุนด้วยการซื้อแฟรนไช ส์แต่ละประเภท มีเงินลงทุนท่ีแน่นอนต้ังแต่หลักหมื่น 
ไปจนถึงหลักล้าน ซึ่งผู้ประกอบการได้รับข้อมูลการดําเนินธุรกิจจากเจ้าของสิทธิ์ก่อนการตัดสินใจ
ทำธุรกิจ ผู้ประกอบการได้รับความสะดวกในการวิเคราะห์ท าเลท่ีต้ังร้านค้าจากเจ้าของสิทธิ์ ซึ่ง
ช่วยลดความเส่ียงในการท าธุร กิจได้  ผู้ประกอบการคิดว่าแฟรนไชส์เป็นระบบท่ีช่วยให้ธุรกิจง่าย 
สะดวกในการเริ่มต้นธุรกิจใหม่ ชื่อเสียงของสินค้า ทําให้ได้ลูกค้าอย่างรวดเร็ว  และ บางส่วน
ต้องการความรู้ในการทําธุรกิจน้ันๆ    

เหตุผลอื่นๆ ท่ีทําให้ธุรกิจแฟรนไชส์ได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้น คือผู้ประก อบการแฟรน
ไชส์ซึ่งเร่ิมต้นการเป็นเจ้าของกิจการครั้งแรกด้วยการซื้อแฟรนไชส์ ร้อยละ 51 เป็นพนักงานบริษัท
มาก่อน  จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 65  ผู้ประกอบการเหล่านี้ ต้องการเริ่มต้น
ประกอบธุรกิจท่ีมีความเส่ียงน้อย และได้รับการถ่ายทอดความรู้ในการทําธุรกิจจาก ผู้ท่ีประสบ
ความสําเร็จในธุรกิจมาแล้ว ประกอบกับ ได้รับทราบ ความสําเร็จจากผู้ประกอบการซึ่งได้ทําธุรกิจ

ปี จํานวนร้านแฟรนไชส์ เพ่ิมข้ึน (ร้อยละ) จํานวนแฟรนไชส์ซี่ เพ่ิมข้ึน (ร้อยละ) 

2537 1,500 - 500 - 
2538 2,522 68 1,179 135 
2539 3,500 65 1,516 29 
2540 5,335 52 1,911 26 
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โดยการซื้อแฟรนไชส์มาก่อน เป็นแรงจูงใจท่ีสําคัญในการตัดสินใจเร่ิมธุรกิจโดยการซื้อแฟรนไชส์

เพ่ิมมากข้ึน 

  

 1.1.2  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 

การทําความเข้าใจความเก่ียวข้องระหว่างการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์กับธุรกิจแฟรนไชส์

จําเป็นอย่างย่ิงท่ีจะต้องเข้าใจพ้ืนฐานของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์   ความหมาย และ

ความสําคัญของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ท่ีมีต่อองค์การ ตลอดจนความเก่ียวข้องและบทบาท

ของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ ตามลําดับ 

1) ความหมายและความส าคัญของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 

ศาสตร์แห่งการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ได้รับการยอมรับว่าเป็น ระเบียบวิชาการ 

(Academic Discipline) ต้ังแต่ปี 1970  (Swanson, 2001: 3)  แต่ในทางปฏิบัติการพัฒนา

ทรัพยากรมนุษย์เกิดข้ึนมานานแล้ว ตามแนวความคิดว่ามนุษย์สามารถพัฒนาได้  ศาสตร์แห่งการ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ซึ่งเป็นระเบียบวิชาการน้ี  เกิดข้ึนมานานกว่า 4 ทศวรรษแล้ว แต่ยังคงมี

พัฒนาการอย่างต่อเน่ือง อันเน่ืองมาจากองค์ประกอบท่ีหลากหลาย ท้ังท่ีเป็นท้ังพ้ืนฐานแห่งการ

พัฒนา (Development foundation)  และ เทคนิคท่ีเปล่ียนไปตามยุคสมัย และเพ่ือให้บุคลากรใน

องค์การเป็นผู้ท่ีมีความรู้ ความสามารถ เพ่ือพัฒนาบุคลากรให้เป็นทรัพยากรท่ีมีค่าต่อองค์การได้  

ในปัจจุบัน เป็นยุคสมัยซึ่งได้รับการเรียกว่าเป็น ยุคแห่งโลกาภิวัตน์ 

(Globalization) เป็นคําท่ีสะท้อนให้เห็นถึงลักษณะเฉพาะของโลกในทศวรรษใหม่ ซึ่งสัมผัสได้จาก

ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี การส่ือสารทางอินเตอร์เน็ต หรือ โทรศัพท์ท่ีโลกท้ังโลกติดต่อกัน 

ตลอดจนสามารถทํางานร่วมกันได้โดยท่ีอาศัยอยู่คนละทวีป, การค้าเสรีไร้พรมแดนตามกฎการค้า

ท่ีเรียกว่า เขตการค้าเสรี (Free Trade Area)  เป็นต้น (วิกีพีเดีย, 2552) 

พัฒนาการและความก้าวหน้าทางการคมนาคมและการติดต่อส่ือสารท่ีมีอย่าง

ต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบันได้ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงของโลกธุรกิจอย่างรวดเร็วและทวีความรุนแรง

ย่ิงข้ึนเป็นลําดับ ท้ังการแข่งขันกับคู่แข่งทางการค้าท่ัวโลกและการแข่งขันกับแรงกดดันอื่นๆ ท่ีเกิด

จากการแย่งชิงทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจํากัด  การเปล่ียนแปลงด้านสังคม และสภาวการณ์ทาง

ธรรมชาติของโลกท่ีเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาอีกด้วย  

ความพยายามในการแข่งขันกัน เพ่ือให้ธุรกิจเติบโต มีผลกําไรสูง ลดค่าใช้จ่ายให้

ตํ่าลง และใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจํากัดให้คุ้มค่าท่ีสุด ทําให้เกิดเป็นกระบวนการคิด และทฤษฏี

ด้านการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อองค์กร ท่ีมีมุมมองแยกได้เป็น 

2 กลุ่มใหญ่ๆ (สมบัติ กุสุมาวลี, 2549: 3-9) คือ กลุ่มมนุษย์นิยม (Humanism) และ กลุ่มบริหาร
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จัดการนิยม (Managerialism) แม้ว่าจะมีค่านิยมหลักท่ีแตกต่างกัน แต่ก็ได้รับการยอมรับว่า เป็น
แนวคิดเพื่อทําให้ธุรกิจบรรลุเป้าประสงค์ และส่ิงท่ีเกิดขึ้นจากการบูรณาการแนวคิดท้ังสองกลุ่มน้ี 
ทําให้เกิดการบริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์อย่างเป็นระบบมากขึ้น ท้ังน้ีเพื่อให้องค์กรทํางานท่ีมี
ผลิตภาพ (Productive) สามารถใ ช้ศักยภาพของทรัพยากรบุคคลได้อย่างเต็มท่ี เพื่อให้ยืดหยุ่น
สามารถเตรียมพร้อมรองรับกับการเปล่ียนแปลงได้ และเพื่อให้เป็นท่ียอมรับจากทุกฝ่าย 

นักคิดทฤษฏีด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในคริสตวรรษท่ี 19 เช่น McLagan, 
Marsick and Watkins และ Swanson (Swanson, 2001: 4-8)  นําเสนอรูปแบบของการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์โดยแบ่งออกเป็น 3 หมวดคือ 

(1)  การพัฒนาด้วยการฝึกอบรม (Training Development) 
(2)  การพัฒนาเส้นทางอาชีพ (Career Development) 
(3)  การพัฒนาองค์การ (Organization Development) 

รูปแบบของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ได้ถูกนําเสนอในรูปแบบ บทบาทของ
นักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 4 แบบ ในปี 1997  โดย Dave Ulrich เป็นแนวคิดท่ีได้รับความสนใจ
จากท่ัวโลก  โดย 2 ใน 4 บทบาทน้ัน เป็นประเด็นท้าทายนักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์มืออาชีพซึ่ง
มุ่งเน้นให้เห็นแนวคิดการเป็นหุ้ นส่วนด้านกลยุทธ์ และ เป็นผู้นําการเปล่ียนแปลงองค์การ ซึ่งเกิด
ขึ้นอยู่ตลอดเวลาและเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว                                                   

ปลายศตวรรษท่ี 19 จนถึงปัจจุบันน้ี นักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ได้แสดงบทบาท
ใหม่ท่ีท้าทายในส่วนของการเป็นหุ้ นส่วนกลยุทธ์ และ ผู้แทนแห่งการเปล่ียนแปลง ด้วยการ
นําเสนอเครื่องมือหลากหลาย อาทิเช่น   

(1)  แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy Maps)   
(2)  สมรรถนะ (Competency)  
(3)  HR Scorecard  
(4)  การพัฒนาองค์การ (Organization Development)  
(5)  การจัดการความรู้ (Knowledge Management)  

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เหล่านี้ ได้นํามาใช้อย่างเป็นระบบและได้รับการ
ยอมรับจากองค์การท้ังภาครัฐและเอกชน ท้ังในฝ่ังตะวันตกและตะวันออกว่า เป็นเครื่องมือท่ีมี
ประสิทธิภาพในการพัฒนาคน, งาน และ องค์การได้อย่างมีประสิทธิผล 

แม้ว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์จะได้รั บการยอมรับว่าเป็นกระบวนการท่ี
สําคัญในการขับเคล่ือนองค์การต่างๆ ให้ประสบความสําเร็จอย่างยั่งยืนได้ แต่งานวิจัยด้าน การ
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พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีจํานวนน้อยมากเม่ือเทียบกับ

จํานวนขององค์กรในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมน้ี      

จากงานวิจัยของ Harry Matlay (2002) แห่ง Enterprise Research and 

Development, University of Central England Business School, ในสหราชอาณาจักรอังกฤษ 

ซึ่งทําการวิจัยเร่ือง กลยุทธ์การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์และการฝึกอบรมในธุรกิจขนาดเล็ก 

(Training and HRD strategies in family and non-family owned small businesses: a 

comparative approach) เป็นเวลา 3 ปี ต้ังแต่ปี 1998 จนถึงปี 2000   พบว่าประเด็นของการ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจขนาดเล็ก ท้ังด้านการพัฒนาทักษะ และ การฝึกอบรม อยู่ในระดับ

ตํ่าเน่ืองจากเจ้าของกิจการเหล่าน้ันมีทัศนคติว่า การฝึกอบรม คือ ค่าใช้จ่ายขององค์การ ไม่ใช่

เคร่ืองมือท่ีสําคัญของกลยุทธ์องค์การ แสดงให้เห็นว่าการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม มีระดับความสนใจตํ่า ถึงแม้จะเป็นประเทศท่ีเป็นผู้นําทางความคิดด้านการ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ก็ตาม  

อย่างไรก็ตาม บริบทของการปฏิบัติหน้าท่ีพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ล้วนปรากฏอยู่

ในองค์การท้ังท่ีเป็นบริษัท เป็นโรงงาน เป็นหน่วยงานของรัฐ หรือเป็นองค์กรอิสระ ท้ังขนาดใหญ่

และขนาดเล็ก (Swanson, 2001: 9)  และพ้ืนฐานการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์มีความเก่ียวข้อง

โดยตรงอยู่ในงานฝึกอบรมพนักงานท้ังการฝึกอบร มพนักงานใหม่เพ่ือให้เข้าใจงานท่ีได้รับ

มอบหมาย การฝึกอบรมความรู้ใหม่ หรือ เทคโนโลยีใหม่ให้บุคลากร การฝึกอบรมพนักงานท่ีมีอยู่

ให้มีศักยภาพเพ่ิมข้ึนเพ่ือตอบสนองเป้าประสงค์ขององค์การ และ การเป็นส่วนหน่ึงของการบริหาร

จัดการเพ่ือการเปล่ียนแปลงในองค์การ (Werner and DeSimone, eds., 2006) เป็นหน้าท่ีของ

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในฐานะท่ีเป็นส่วนหน่ึงของการพัฒนาศักยภาพของ

บุคลากรในองค์การ  เป็นวัตถุประสงค์ประการหน่ึงของการศึกษาเร่ือง “การสํารวจสถานะของการ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์” ในคร้ังน้ี   

2) การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์กับการถ่ายทอดเทคโนโลยี 

 เม่ือกล่าวถึงการถ่ายทอดเทคโนโลยี คนท่ัวไปมักคิดถึงเทคโนโลยีในเคร่ืองจักร 

อุปกรณ์ ความรู้ ความชํานาญในการผลิตด้วยเคร่ืองจักรขนาดใหญ่ และ บรรษัทข้ามชาติผู้ซึ่งเป็น

ผู้คิดค้นเทคโนโลยีการผลิตด้วยเคร่ืองจักร แทนการผลิตด้วยกําลังคนเหล่าน้ัน 
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เทคโนโลยี ตามความหมายในพจนานุกรมไทย คือ วิทยาการท่ีนําเอาความรู้ทาง

วิทยาศาสตร์มาใช้ให้เกิดประโยชน์ในทางปฏิบัติและอุตสาหกรรม ความเก่ียวข้องอย่างใกล้ชิด

ระหว่างวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีทําให้มักเรียกรวมกันว่า “วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี”   

อย่างไรก็ตามเทคโนโลยีเป็นส่ิงท่ีไม่มีรูปร่างของตนเอง มักแฝงตัวอยู่ในการจัด

องค์กรและการบริหาร ในเคร่ืองจักรและอุปกรณ์การผลิต ในสารสนเทศ และ ในบุคคลากร  (ไว 

จามรมาน, 2544) เทคโนโลยี สามารถเคล่ือนย้ายจากท่ีหน่ึงไปท่ีหน่ึงได้ผ่านส่ิงท่ีแฝงตัวอยู่ 

งานวิจัยด้านการถ่ายทอดเทคโนโลยีท่ีพบ (สมบูรณ์ ศิริประชัย, 2528; สมบัติ 

กุสุมาวลี, 2537; ไว จามรมาน, 2544) จะกล่าวถึงการถ่ายทอดเทคโนโลยีในระดับมหภาค คือการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีจากบรรษัทข้ามชาติมายังบุคลากรในประเทศไทย ความเห็นท่ีสอดคล้องกัน

ของงานวิจัยเหล่าน้ันคือ การถ่ายทอดเทคโนโลยี เป็นการเพ่ิมขีดความสามารถของบุคลากร เพ่ือ

พัฒนาบุคลากรเหล่าน้ันให้มีความรู้ ความสามารถ เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วโดยไม่ต้องคิดค้นข้ึนมาเอง 

ส่ิงเหล่าน้ีจะทําให้ผู้ท่ีได้รับเทคโนโลยี มีการพัฒนาเทคโนโลยีแบบก้าวกระโดดได้  และการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีผ่านตัวบุคคล ในฐานะท่ีเป็น “Humanware” เป็นส่วนสําคัญประการหน่ึงของ

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 

ลักษณะสําคัญของการถ่ายทอดเทคโนโลยีซึ่งถ่ายทอดจากบุคคลสู่บุคคล ผ่าน

การฝึกอบรมน้ี  เป็นองค์ประกอบท่ีสําคัญประการหน่ึงของธุรกิจแฟรนไชส์ คือ การซื้อขายสิทธิทาง

การค้าซึ่งผู้ซื้อสิทธิ (Franchisee) ยินยอมจ่ายค่าลิขสิทธิ์แก่เจ้าของสิทธิ (Franchisor) เพ่ือให้

เจ้าของสิทธิ (Franchisor) ถ่ายทอดเทคโนโลยี (Know-how) ในสินค้า/บริการน้ัน ให้แก่ผู้ซื้อสิทธิ 

(Franchisee) เพ่ือให้มีความรู้ ความชํานาญ ในการทําธุรกิจน้ันๆ โดยไม่ต้องคิดค้นข้ึนมาเอง  การ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า/บริการ จากเจ้าของสิทธิ์ (แฟรนไชส์ซอร์) สู่ผู้ซื้อสิทธิ์ (แฟรนไชส์ซี)  

เป็นการถ่ายทอดเทคโนโลยีจากคนสู่คน ในฐานะเป็น Humanware น้ี คือการพัฒนาทรัพยากร

มนุษย์ประเภทหน่ึง ซึ่งเป็นหน่ึงในวัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัยน้ี 

3) การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 

ธุรกิจแฟรนไชส์ส่วนใหญ่ เป็นธุรกิจท่ีอยู่ในกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม ตามเกณฑ์การวัดขนาดของธุรกิจของกระทรวงอุตสาหกรรม ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยเร่ิมต้นมา

ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2526  และมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ืองทุกปีจนถึงปัจจุบัน  ในปี พ.ศ. 2548  มี

กิจการแฟรนไชส์จํานวน 361 กิจการ มีจํานวนร้านสาขาในระบบไม่น้อยกว่า 25,000 สาขา คิด

เป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจไม่น้อยกว่า 30,000 ล้านบาท (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, สํานักส่งเสริมและ

พัฒนาธุรกิจ, 2551) เป็นธุรกิจท่ีมีอัตราการเติบโตเพ่ิมข้ึนแบบสวนทางกับสภาพเศรษฐกิจ ช่วงปี 
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2540 ถึงปี 2547 ซึ่งเป็นช่วงวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศไทย  และ จากผลการสํารวจสภาพ
ธุรกิจแฟรนไชส์ปี 2549 – 2550 ของศูนย์วิจัยพัฒนาธุรกิจค้าปลีกและแฟรนไชส์ มหาวิทยาลัยศรี
ปทุม พบว่า ในปี 2549- 2550 มีร้านค้าแฟรนไชส์จํานวน 24,000 สาขา สร้างมูลค่าทางธุรกิจไม่
น้อยกว่า 83,000 ล้านบาทต่อปี 

แต่ถึงกระนั้นธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยจํานวนมากกลับมีการเติบโตของ
ธุรกิจอยู่ในระยะท่ี 1 -2 ซึ่งเป็นแฟรนไชส์ขนาดเล็กและเป็นแฟรนไชส์รายใหม่ มีจํานวนไม่มากนักท่ี
สามารถพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ให้เติบโตไปสู่ระดับนานาชาติได้ แสดงให้เห็นว่า แฟรนไชส์ใน
ประเทศไทยมีอัตราการเกิดใหม่สูง และต้องปิดกิจการไปเสียก่อนท่ีจะสามารถพัฒนาให้ธุรกิจ
เติบโตได้ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, สํานักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ , 2551) สาเหตุของปัญหา การ
เติบโตอย่างจํากัดของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย คือ การบังคับใช้กฎหมายในธุรกิจแฟรนไชส์ ไทย ข้อมูล
ท่ีผิดพลาดต่อวัตถุประสงค์ในการทําธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้ซื้อสิทธิ์  และการทุจริตของผู้ขายสิทธิ์ใน
ธุรกิจแฟรนไชส์  

ปัญหาด้านกฎหมายแฟรนไชส์ ซึ่งปัจจุบัน กฎหมายควบคุม ธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทย ยังเป็นเพียงร่างพระราชบัญญัติ (ผู้จัดการรายสัปดาห์ , 2550 )  กฎหมายท่ีใช้ใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ในปัจจุบันคือกฎหมายลิขสิทธิ์ ทําให้ธุรกิจบางแห่ง เช่น “ก๋วยเต๋ียวบางกอก ”  ใช้
ช่องว่างของกฎหมายและ ความไม่ชัดเจนของข้อมูลตลอดจนความบกพร่องในการเผยแพร่ความรู้
เกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ หลอกลวงประชาชนทําให้เกิดความเสียหายทางเศรษฐกิจเป็นเงินเกือบ
ร้อยล้านบาท ซึ่งเป็นความสูญเสียทางเศรษฐกิจของประเทศ และเป็นสัญญาณแสดงให้เห็นความ
เข้าใจผิดเกี่ยวกับธุรกิจ แฟรนไชส์ของผู้สนใจลงทุนด้านน้ีอีกมาก 

ปัญหาอีกประการหน่ึง คือ ความเข้าใจผิดของผู้ซื้อสิทธิ์เพื่อเป็นผู้ประกอบการ
ร้านแฟรนไชส์ว่า การซื้อสิทธิ์ในธุรกิจแฟรนไชส์เป็นการลงทุนท่ีกิจการสามารถดําเนินงานไปเองได้
โดยผู้ขายสิทธิ์เป็นผู้สนับสนุนการดําเนินกิจการทุกอย่าง ความเข้าใจเช่นน้ีทําให้ผู้ประกอบการไม่มี
ความต้ังใจในการทําธุรกิจและเป็นสาเหตุแห่งความล้มเหลวของร้านค้า แฟรนไชส์ 

ในส่วนการทุจริตของผู้ขายสิทธิ์น้ัน  เป็นท้ังความทุจริตโดยต รง โดยผู้ขายสิทธิ์ ต้ัง
ธุรกิจแฟรนไชส์ขึ้นมาเพื่อ ทํากําไรโดยการ ขายสิทธิ์เท่านั้น   และอาจเป็นความทุจริตโดย อ้อมของ
ผู้ขายสิทธิ์ ซึ่งใช้ระบบแฟรนไชส์เพื่อเพิ่มจํานวนสาขา เพื่อลดต้นทุนในการผลิต โดยท่ีบริษัทผู้ขาย
สิทธิ์เองยังไม่ประสบความสําเร็จในธุรกิจน้ันๆ  ข้อสังเกตสํา หรับปัญหาน้ี สังเกตได้จา กมูลค่าการ
ซื้อขายสิทธิ์ จะพบว่าธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย มีมูลค่าการขายสิทธิ์แรกเข้าแตกต่างกันมาก 
โดยมีมูลค่าต้ังแต่หลักตํ่ากว่าหน่ึงหมื่นบาท จนถึง หลายร้อยล้านบาท นอกจากน้ีพบว่าธุรกิจแฟรน
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ไชส์ท่ีมีวัตถุประสงค์ในการดําเนินธุรกิจเช่นน้ีมีระยะเวลาในการดําเนินกิจการเพียง 1 – 2 ปีเท่านั้น 
(แฟรนไชส์ โฟกัส, 2550) การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ด้วยวัตถุประสงค์เช่นน้ี สร้างความเสียหาย
ท้ังต่อผู้ประกอบการซึ่งเป็นผู้ซื้อสิทธิ์  และสร้างความเสียหายต่ออุตสาหกรรมธุรกิจแฟรนไชส์ด้วย 

อย่างไรก็ตาม ยังพบว่ามี ธุรกิจแฟรนไชส์ ไทยหลายแห่งท่ีมีความต้ังใจในการ
ดําเนินธุรกิจจนประสบความสําเร็จแล้วจึงขายสิทธิ์เพื่อให้ผู้อื่นได้ใช้สิทธิ์น้ัน ท้ังกิจการท่ีจําหน่าย
สิทธิ์จากต่างประเทศและกิจการท่ีมีต้นกําเนิดจากประเทศไทยท่ีขายสิทธิ์ไปในต่างประเทศ เช่น  
แบล็ค แคนยอน , สุกี้เอ็มเค , อากิโกะ และ อะโรมาเวร่า สปา เป็นต้น (บมจ. ธนาคารกสิกรไทย , 
2550) และจากการสํารวจสภาพธุรกิจแฟรนไชส์ปี 2549 – 2550 ของศูนย์วิจัยพัฒนาธุรกิจค้าปลีก
และแฟรนไชส์ มหาวิทยาลัยศรีปทุม พบว่า  ธุรกิจแฟรนไชส์ซึ่งมี เจ้าของสิทธิเป็นคนไทยน้ัน ยัง
ต้องการการพัฒนาเพิ่มเติมเพื่อให้สามารถสร้างธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ท่ีได้มาตรฐาน   

จากตัวอย่างความสําเร็จของผู้ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ไทย รวมท้ังผลการสํารวจ
ทําให้ผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ท้ังท่ีเป็นเจ้าของสิทธิ์ ผู้ซื้อสิทธิ์ ตลอดจนหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง
ท้ังภาครัฐ และ ภาคเอกชน เกิดความมุ่งมั่นในก ารประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ และ ช่วยเหลือ
ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้มีการพัฒนาอย่างเป็นระบบ เพื่อสร้างความมั่งค่ังทางเศรษฐกิจและเพื่อให้
เติบโตได้อย่างมั่นคง จนกระทั่งสามารถใช้เป็นสินค้าส่งออกท่ีสําคัญของประเทศไทยได้เฉก
เช่นเดียวกับ ธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ ท่ีมีเครือข่ายอยู่ ท่ัวโลก เช่น KFC, McDonald, Starbucks, 
7-Eleven ซึ่งเป็นตัวอย่างท่ีดีในการสร้างธุรกิจให้เติบโตอย่างรวดเร็ว โดยมีจุดเร่ิมต้นจากธุรกิจ
ขนาดเล็กและพัฒนาอย่างเป็นระบบจนก้าวเข้าสู่การเติบโตเป็นองค์กรแฟรนไชส์ได้  ธุรกิจ  แฟรน
ไชส์เหล่านี้ มีการออกแบบองค์การ   การพั ฒนาองค์การ การพัฒนาบุคลากร ตลอดจน มีการ
วางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ อย่างเป็นระบบและสอดคล้องกัน 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในฐานะที่เป็นส่วนหน่ึงของการบริหารจัดการใน
องค์การขนาดเล็ก เป็นการวางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจอย่างเป็นระบบ เป็นหน่ึงในปัจจัยสําคัญแห่ง
ความสําเร็จของธุรกิ จแฟรนไชส์  คือ ประเด็นท่ี เป็นหน่ึงในวัตถุประสงค์ ของการศึกษาวิจัยเรื่อง 
“การสํารวจสถานะของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์”   

 การบริหารจัดการองค์การอย่างเป็นระบบของธุรกิจแฟรนไชส์ การพัฒนา
บุคลากรในธุรกิจแฟรนไชส์เพื่อให้มีศักยภาพทันต่อการเติบโตของธุรกิจ  การถ่ายทอดเทคโนโลยี
ข้ามองค์กรเพ่ือสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจ ให้กับธุรกิจแฟรนไชส์  จึงเป็นมุมมองของการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีควรศึกษา เน่ืองจาก ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นอุตสาหกรรมสําคัญ
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ในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมซึ่ง ก่อให้เกิดการจ้างงานจํานวนมาก ก่อให้เกิ ดมูลค่าทาง
การค้า และก่อให้เกิดความมั่นคงให้กับเศรษฐกิจของประเทศด้วย  

การศึกษาน้ี เป็นเร่ืองท้าทายสําหรับศาสตร์ด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  ซึ่งมี
ส่วนเกี่ยวข้อง กับธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังด้านการพัฒนาบุคลากรโดยการฝึกอบรม ด้านการพัฒนา
องค์การ (Organization Development) ด้านการพัฒนาการบริหารจัดการ (Management 
Development)  ตลอดจนการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในฐานะหุ้นส่วนทางกลยุทธ์ (Strategic 
Partner) ขององค์การด้วย  

 
1.2  วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 

1)  เพื่อศึกษา สถานะของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
2) เพื่ อศึกษา ความเกี่ยวข้องระหว่าง การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  กับ ปัจจัยแห่ง

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย  
3)  เพื่อศึกษาลักษณะ และ ความต้องการ การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ 

ซึ่งแฟรนไชซอร์นําไปใช้ถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้าหรือบริการของธุรกิจแฟรนไชส์แต่ละประเภท  
 

1.3  ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 

1)  ได้แนวทางการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
2)  ได้ทราบปัจจัยแห่งความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
3)  ได้แนวทางการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งนําไปใช้เพื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้า

หรือบริการ ในธุรกิจแฟรนไชส์แต่ละประเภทอย่างเหมาะสม 
 

1.4  ค าถามในการวิจัย 
 

ค าถามที่ 1  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์มีอยู่ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทยในรูปแบบใดบ้าง? 
ค าถามที่ 2  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นปัจจัยสนับสนุนความสําเร็จของธุรกิจแฟรน

ไชส์อย่างไร? 
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ค าถามที่ 3  การถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้าหรือบริการในธุรกิจแฟรนไชส์แต่ละ
ประเภท มีความสอดคล้องกับการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในลักษณะ
อย่างไร?  

 



 

บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
การวิจัยเรื่อง การส ารวจสถานะของ การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ ใน

ประเทศไทยน้ี พบแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ดังน้ี 
2.1  แนวคิดธุรกิจแฟรนไชส์ 
2.2  แนวคิดการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 
2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
2.4  สรุปแนวคิดท่ีน าไปใช้ในการศึกษาวิจัย 

 
2.1  แนวคิดธุรกิจแฟรนไชส์ 
 

2.1.1  ส่วนประกอบของธุรกิจแฟรนไชส์ และค าอธิบายศัพท์  
ธุรกิจแฟรนไชส์มีก าเนิดจากประเทศสหรัฐอเมริกา ได้รับความนิยมอย่างมากในประเทศ

ญี่ปุ่น ก่อนน าเข้าด าเนินธุรกิจในประเทศไทย ค าศัพท์ท่ีใช้ส่วนใหญ่เป็นการทับศัพท์ภาษาอังกฤษ 
ซึ่งมีรากศัพท์จากภาษาฝรั่งเศส การส่ือสารศัพท์เฉพาะในธุรกิจแฟรนไชส์จึงเป็นไปตามท่ีบัญญัติ
ไว้โดยหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจแฟรนไชส์ ซึ่งในล าดับต่อไปผู้วิจัยจะใช้ค าศัพท์เฉพาะใน
ธุรกิจแฟรนไ ชส์ในการศึกษาครั้งน้ี ดังน้ันเพื่อความเข้าใจตรงกัน ผู้ศึกษาควรท าความเข้าใจกับ
ค าศัพท์เฉพาะท่ีใช้เรียกส่วนประกอบต่างๆ ของธุรกิจแฟรนไชส์  (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม, ส านักวิจัยและพัฒนา, 2548) ดังต่อไปน้ี  

1)  แฟรนไชซอร์ (Franchisor) คือ เจ้าข องสิทธิ ผู้คิดค้นวิธีการท าธุรกิจจนมี
ชื่อเสียงเป็นท่ียอมรับ และ เป็นผู้ขายสิทธิการด าเนินกิจการ 

2)  แฟรนไชซี (Franchisee) คือ ผู้รับสิทธิในการด าเนินธุรกิจตามระบบท่ี เจ้าของ
สิทธิได้จัดเตรียมไว้ ภายใต้เครื่องหมายการค้าเดียวกัน โดยต้องจ่ายค่าตอบแทนการใช้สิทธิน้ัน 

3)  ค่าธรรมเนียมแรกเข้า (Franchise Fee) คือ ค่าตอบแทนท่ีเป็นจ านวนเงินท่ี
แน่นอน ซึ่งต้องจ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน 
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 4)  ค่าลิขสิทธิ์ (Royalty Fee) ค่าตอบแทนท่ีต้องจ่ายอย่างต่อเน่ืองตามสัดส่วน

ของผลการด าเนินงาน อาจเรียกเก็บเป็นเปอร์เซ็นต์ ต่อเดือน ต่อปี จากยอดข าย หรือยอดส่ังซื้อ
สินค้า 

 5)  ค่าส่งเสริมการตลาด (Advertising Fee/ Marketing Fee) ค่าธรรมเนียมท่ี
ต้องจ่ายอย่างต่อเน่ืองตามสัดส่วนของการด าเนินงาน เพื่อน าไปใช้ส าหรับการโฆษณา อาจเรียก
เก็บหรือไม่ก็ได้  

ค าว่า “Franchise” มาจากภาษาฝรั่งเศสว่า “affranchir” ออกเสี ยงว่า “อาฟฟรอชีร์ ” 
แปลว่า ให้เสรีภาพหรือให้อิสรภาพ ซึ่งตรงกับภาษาอังกฤษว่า “to free” (สมาคมแฟรนไชส์
นานาชาติ , ม.ป.ป.)  มีความหมายคือ การให้สิทธิหรืออภิสิทธิ์ อันเป็นสิทธิ์ท่ีพระเจ้าแผ่นดิน
พระราชทานแก่ราษฎร หรือ ขุนนาง เช่น การจัดงานในชุมชน , การจัดตลาดนัด , การด าเนินธุรกิจ
เรือข้ามฟาก, การเก็บส่วย ภาษีอากร เป็นต้น  และเมื่อขุนนางน าเงินส่วนหน่ึงท่ีเก็บมาได้ ถวายแด่
พระเจ้าแผ่นดิน เรียกว่า “Royalty” ซึ่งปัจจุบันหมายถึง “ค่าลิขสิทธิ์”  

ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม , ส านักวิจัยและพัฒนา  (2548) ให้
ความหมายของ “ธุรกิจแฟรนไชส์” ว่าหมายถึง กลยุทธ์ทางธุรกิจ หรือตลาดในการกระจายสินค้า 
หรือ บริการสู่ผู้บริโภค โดยหน่วยธุรกิจซึ่งประสบความส าเร็จและต้องการขยายการจ าหน่ายสินค้า 
หรือ บริการจากบริษัทแม่ โดยผ่านหน่วยค้าปลีก คือ บริษัทสมาชิก ซึ่งเป็นผู้ประกอบการอิสระ 
โดยท้ังสองฝ่ายได้ท าสัญญาหรือข้อตกลงร่วมกัน ภายใต้เครื่องหมายการค้า หรือ บริการ เทคนิค
การตลาด ซึ่งบริษัทแม่มีอ านาจในการควบคุมหน่วยธุรกิจน้ันเพื่อแลกกับการได้รับค่าธรรมเนียม 
และ ค่ารอยัลต้ีจากบริษัทสมาชิก ธุรกิจแฟรนไชส์จึงเป็นวิธีหน่ึงในการขยายตลาด และช่องทาง
การจัดจ าหน่ายของธุรกิจ 

จากการทบทวนแนวคิดด้านแฟรนไชส์ ของสมาคมแฟรนไชส์นานาชาติ (International 
Franchise Associate) ใน An Introduction to Franchising กล่าวว่า แฟรนไชส์คือข้อตกลงหรือ
ลิขสิทธิ์ระหว่างสองฝ่ายซึ่ง 

 1)  ให้สิทธิ์คนหรือกลุ่มคนซึ่งเป็นแฟรนไชส์ซี เพื่อท่ี จะขายสินค้าหรือบริการนั้น
ภายใต้เครื่องหมายการค้าของแฟรนไชส์ซอร์ 

 2)  แฟรนไชส์ซีท่ีได้รับสิทธิในการขายสินค้าหรือบริการต้องใช้วิธิปฏิบัติงาน
ของแฟรนไชส์ซอร์ 

 3)  แฟรนไชส์ซีต้องจ่ายค่าตอบแทนค่าสิทธิน้ันแก่แฟรนไชส์ซอร์ 
 4)  แฟรนไชส์ซอร์สัญญาที่จะให้สิทธิและให้การสนับสนุนแก่แฟรนไชส์ซี 
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ภาพที่ 2.1  ค าอธิบายแฟรนไชส์ของสมาคมแฟรนไชส์นานาชาต ิ

แหล่งที่มา: The IFA Educational Foundation, 2008. 

สมาคมแฟรนไชส์ในญี่ปุ่น (ธานี ปิติสุข , ผู้แปล , 2543) ให้ค าจ ากัดความสอดคล้องกับ
สมาคมแฟรนไชส์นานาชาติ ว่า “เป็นสัญญาผูกพันชนิดห น่ึงระหว่างบริษัทแม่ (Franchisor) กับ
บริษัทในเครือ (Franchisee) บริษัทแม่จะมอบเครื่องหมายการค้าและชื่อสินค้าของบริษัทแม่ ให้แก่
สมาชิกในเครือ เพื่อน าไปใช้หรือขาย เมื่อสมาชิกได้รับสิทธิพิเศษอันน้ีแล้ว สมาชิกจะต้องจ่าย
ค่าตอบแทนท่ีแน่นอนแก่บริษัทแม่ และด าเนินธุรกิจภายใต้การชี้แนะ ช่วยเหลือของบริษัทแม่” 

ในความคิดเห็นของ อาจารย์พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์ ผู้อ านวยการศูนย์วิจัยพัฒนา
ธุรกิจค้าปลีกและแฟรนไชส์ มหาวิทยาลัยศรีปทุม ได้กล่าวถึงระบบแฟรนไชส์ว่า “เป็นการร่วม
ลงทุนกับบุคคลท่ีมีประสบการณ์และสามารถช่วยเหลือให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างมีประสิทธิภาพและ
ยั่งยืน โดยแฟรนไชส์ซอร์ หรือเจ้าของสิทธิ ต้องประสบความส าเร็จอย่างมากในธุรกิจน้ันๆ จน
สามารถน าวิธีการต่างๆ ใช้เป็นแนวทางการขยายธุรกิจน้ันซ้ าแล้วซ้ าอีกได้ ” (พีระพงษ์ กิติเวชโภ
คาวัฒน์, 2546) 

จากข้อมูลข้างต้นสรุปได้ว่า “แฟรนไชส์” คือธุรกิจรูปแบบหน่ึงท่ีเจ้าของสิทธิ์ (Franchisor) 
ตกลงให้ผู้ซื้อสิทธิ์ (Franchisee) ด าเนินธุรกิจภายใต้ลิขสิทธิ์ได้ โดยผู้ซื้อสิทธิ์ต้องจ่ายค่าธรรมเนียม 
ค่าสิทธิ์ ให้กับเจ้าของสิทธิ์  และ เจ้าของสิทธิ์ ต้องสนับสนุนให้ผู้ซื้อสิทธิ์สามารถท าธุรกิจภายใต้
ลิขสิทธิ์น้ัน 
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ธุรกิจแฟรนไชส์มีส่วนประกอบหลัก 3 ประการ คือ 

ประการท่ี 1  มีผู้ซื้อและผู้ขายแฟรนไชส์ ซื้อและขายสินค้าหรือบริการ ท่ีมีมาตรฐาน

เดียวกัน 

ประการท่ี 2  ต้องมีการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้าหรือบริการน้ันๆ โดยมีการสอนงาน 

การช่วยเหลือในการด าเนินงาน ให้ใช้เคร่ืองหมายการค้า และน าเสนอสินค้าในแบบเดียวกัน 

ประการท่ี 3  แฟรนไชส์ซีต้องจ่ายค่าตอบแทนในการบริหารงานให้แก่แฟรนไชส์ซอร์ เช่น 

ค่าธรรมเนียมแรกเข้าเพ่ือใช้เคร่ืองหมายการค้า (Franchise Fee), ค่าลิขสิทธิ์ (Royalty Fee) และ/

หรือ ค่าส่งเสริมการตลาด (Advertising Fee/ Marketing Fee) เป็นต้น 

 

 

 

 

เจ้าของสิทธิหรือเคร่ืองหมายการค้า 
สนับสนุนด้าน 

 การเงิน (มีหรือไม่มีก็ได้) 
 การตลาด / การโฆษณา 
 การฝึกอบรม 

ใช้เคร่ืองหมายการค้าน้ันๆ  
ท าธุรกิจภายใต้การสนับสนุนของ แฟรนไชส์ซอร์ 

รับเงินค่าธรรมเนียมต่างๆ 
จ่ายค่าตอบแทน เช่น ค่าแรกเข้า, ค่าลิขสิทธิ์, 

ค่าส่งเสริมการตลาด 

 

ภาพที่ 2.2  ส่วนประกอบของระบบแฟรนไชส์ 

แหล่งที่มา: The IFA Educational Foundation, 2008. 

 

2.1.2  รูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์ 

การจัดรูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์ในแต่ละประเทศมีความแตกต่างกัน แสดงให้เห็นการ

จัดรูปแบบของแต่ละประเทศ ได้ดังต่อไปน้ี 

1)  รูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์ในสหรัฐอเมริกา แบ่งออกได้ 2 รูปแบบ คือ 

(1)  Production and Trade name Franchise  คือ การให้สิทธิในการ

ผลิตและการจัดจ าหน่ายภายใต้เคร่ืองหมายการค้าเดียวกัน โดยท่ีแฟรนไชส์ซอร์ไม่เข้าไปยุ่ง

เก่ียวกับระบบการบริหารงาน แฟรนไชส์รูปแบบน้ี ได้แก่ บริษัทเคร่ืองด่ืม, บริษัทรถยนต์ เช่น เป๊ปซี่, 

โคคา โคล่า, ฟอร์ด มอเตอร์ เป็นต้น 

แฟรนไชส์ซอร์ แฟรนไชส์ซี 

สัญญา/ข้อตกลง แฟรนไชส์ 
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 (2)  Business Format Franchise  คือ  การให้สิทธิใช้ทั้งเครื่องหมาย

การค้า และให้สิทธิในการใช้ระบบการบริหารงานท้ังหมดของแฟรนไชส์ซอร์ด้วย เพื่อให้มาตรฐาน
การให้บริการเป็นลักษณะเดียวกันท่ัวโลก แฟรนไชส์รูปแบบน้ี เป็นธุรกิจค้าปลีก และ บริการ เช่น 
McDonald’s, KFC, 7-Eleven, Mail Boxes Etc. เป็นต้น    

2)  รูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศญี่ปุ่น  จัดแบ่งออกเป็น 4 รูปแบบ 
(ธานี  ปิติสุข,ผู้แปล, 2543) คือ 

 (1)  Chain Store หมายถึง แฟรนไชส์ในความหมายกว้างๆ โดยท่ัวไป  
บริษัทท่ีมีสาขาไม่กี่แห่งก็จัดอยู่ในรูปแบบน้ีด้วย 

 (2)  Regular Chain เรียกย่อว่า RC หมายถึง แฟรนไชส์ท่ีบริษัทแม่เป็น
ผู้บริหารโดยตรง ในสหรัฐอเมริกาเรียกสาขาเหล่านี้ว่า สาขาของบริษัทแม่ (Company Owned) 

 (3)  Voluntary Chain เรียกย่อว่า VC หมายถึง แฟรนไชส์ท่ีมีกิจการของ
ตนเองอยู่แล้ว แต่อยากได้สิทธิในการเข้าร่วมเครือข่ายแฟรนไชส์ จึงขอรับสิทธิบางส่วนเท่านั้น เช่น 
อาจพึ่งพาบริษัทแม่เป็นผู้ส่ังสินค้าให้ โดยเจ้าของยังเป็นผู้บริหารกิจการเอง  ลักษณะน้ีใกล้เคียง
กับ Product Franchise ของสหรัฐอเมริกา 

 (4)  Franchise เรียกย่อว่า FC เป็นแฟรนไชส์ขนานแท้ ในรูปแบบของ
สหรัฐอเมริกามาจากศัพท์ภาษาอังกฤษว่า Franchise Chain 

 
2.1.3  ประเภทของธุรกิจแฟรนไชส์ 
ต้ังแต่ปี 1980 เป็นต้นมา ธุรกิจจ านวนมากได้น ารูปแบบแฟรนไชส์ไปพัฒนาและขยาย

ธุรกิจตนเอง จึงมีการจัดแบ่งประเภทของธุรกิจแฟรนไชส์ให้เป็นหมวดหมู่โดย มีข้อสังเกตในแต่ละ
ประเทศดังน้ี 

ในสหรัฐอเมริกา แบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ 
1)  ประเภทค้าปลีก  
2)  ประเภทอาหารและเครื่องด่ืม 
3)  ประเภทบริการ 

ในญี่ปุ่น แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 
1)  ประเภทอาหารและเครื่องด่ืม 
2)  ประเภทบริการ 
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ส าหรับธุรกิจค้าปลีกในญี่ปุ่นน้ันเรียกร้านค้าเหล่านี้ว่า Chain Store หรือ ในกรณีของ     

7-ELEVEN ซึ่งเป็นสาขาของบริษัทแม่จะเรียกว่า RC 
 
2.1.4  ลักษณะการให้สิทธิของธุรกิจแฟรนไชส์ 
ลักษณะการให้สิทธิในธุรกิจแฟรนไชส์ ตามเอกสารการแนะน าธุรกิจแ ฟรนไชส์ของ

สหรัฐอเมริกา (An Introduction to Franchising) แบ่งลักษณะการให้สิทธิ ออกเป็น 2 ลักษณะ 
(The IFA Education Foundation, 2008) คือ 

1)  แฟรนไชส์แบบหน่วยเดียว (Single Unit Franchise) 
2)  แฟรนไชส์แบบหลายหน่วย (Multi Unit Franchise) 

(1)  แฟรนไชส์พื้นท่ี (Area Development Franchise) 
(2) แฟรนไชส์ท่ีมีสิทธิขยายแฟรนไชส์ (Master Franchise/ Sub 

Franchise) 
ลักษณะการให้สิทธิแฟรนไชส์ อาจมีแนวคิดอื่น  ท่ีจัดแบ่งหมวดหมู่แตกต่างกันไปบ้าง 

อย่างไรก็ตามลักษณะการให้สิทธิแฟรนไชส์ข้างต้นมีความหมายดังน้ี 
1)  แฟรนไชส์แบบหน่วยเดียว หมายถึงผู้ท่ีได้รับสิทธิขั้นสุดท้ายท่ีไม่สามารถขาย

สิทธิต่อให้ผู้อื่นได้อีก และเปิดสาขาเพียงสาขาเดียวเท่านั้น 
2)  แฟรนไชส์แบบหลายหน่วย คือผู้รับสิทธิแฟรนไชส์ท่ีสามารถขยายสาขาได้

มากกว่าหน่ึงสาขาในพื้นท่ีจ ากัด ส าหรับแฟรนไชส์พื้นท่ี และแฟรนไชส์ซอร์ท่ีสามา รถขายสิทธิหรือ
แต่งต้ังสาขาในพื้นท่ีท่ีระบุไว้ได้ ส าหรับผู้ท่ีเป็น Master Franchise หรือ Sub Franchise 
 

2.1.5  ข้อดีและข้อจ ากัดของธุรกิจแฟรนไชส์ 
ในส่วนน้ีเป็นการทบทวนข้อดี และข้อจ ากัดของธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังในมุมมองของเจ้าของ

สิทธิ และมุมมองของผู้ซื้อสิทธิ์ การไดร้ับทราบข้อมูลจากผู้เกี่ยวข้องท้ัง 2 ด้าน ท าให้ผู้ศึกษาเข้าใจ
วัตถุประสงค์ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังขั้นตอนการเริ่มต้นธุรกิจและการประกอบธุรกิจใน
ขั้นต่อไปของธุรกิจแฟรนไชส์   

ในมุมมองของเจ้าของสิทธิ  (แฟรนไชซอร์ ) แล้ว  ธุรกิจแฟรนไชส์ คือรูปแบบการขยาย
กิจการที่รวดเร็วและใช้ต้นทุนต่ า และในมุมมองของผู้ซื้อสิทธิ์ (แฟรนไชซี) การได้รับสิทธิจากการใช้
เครื่องหมายการค้าหรือรูปแบบธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จแล้ว ช่วยลดความเส่ียงหรือความ
ผิดพลาดในการเริ่มต้นกิจการท่ีตนเองไม่มีความช านาญได้ , มีผู้ช่วยในการเริ่มต้นกิจการ , ได้รับ
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การถ่ายทอดความรู้อย่างรวดเร็วในการท าธุรกิจน้ันๆ อีกด้วย (The IFA Education Foundation, 

2008)  

ส่วนข้อจ ากัดของธุรกิจแฟรนไชส์ ในมุมมองของแฟรนไชส์ซอร์ คือก าไรท่ีควรได้จากการ

ท าธุรกิจต้องถูกแบ่งปันออกไป, สูญเสียอ านาจในการควบคุม บริหารจัดการ โดยเฉพาะในส่วน

ของร้านค้าแฟรนไชส์ซี และอาจมีข้อขัดแย้งกับแฟรนไชส์ซี ส่วนในมุมมองของผู้ซื้อสิทธิ (แฟรนไชส์

ซี)น้ัน การประกอบธุรกิจด้วยการซื้อแฟรนไชส์ ท าให้สูญเสียความเป็นอิสระในการบริหารจัดการ

ซึ่งต้องด าเนินการตามมาตรฐานของแฟรนไชส์ซอร์ ต้องเผชิญกับข้อจ ากัดต่างๆ ตามกฎระเบียบ 

เง่ือนไขซึ่งเจ้าของสิทธิ์ก าหนดไว้ และ อาจเสียเปรียบหรือถูกฉ้อโกงจากเจ้าของสิทธิ  ดังสรุปไว้ใน

ตารางท่ี 2.3 

 

ตารางที่ 2.1  ข้อดี-ข้อจ ากัดของการท าธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ 

 

 มุมมองของแฟรนไชส์ซี มุมมองของแฟรนไชส์ซอร์ 

ข้อ
ดี 

1. ลดความเส่ียงและความผิดพลาดในการท าธุรกิจ 

2. สินค้ามีชื่อเสียงเป็นท่ีรู้จัก 

3. อาศัยความเช่ียวชาญด้านการตลาด 

4. การช่วยเหลือด้านการเงิน 

5. ได้รับการฝึกอบรมและการสนับสนุนด้านการจัดการ 

6. คุณภาพผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นมาตรฐาน 

7. โอกาสท่ีจะเรียนรู้ธุรกิจ 

8. ผลิตภัณฑ์และรูปแบบทางธุรกิจได้ผ่านการพิสูจน์

แล้ว 

1. การขยายกิจการด้วยเงินลงทุนต่ า 

2. มีรายรับหลายทาง 

3. ผู้รับสิทธิมีแรงจูงใจท่ีดี 

4. ควบคุมได้ง่ายกว่าการขยายตัวใน

ระบบสาขา 

5. มีอ านาจต่อรองในการซ้ือสินค้า 

ข้อ
จ า
กัด
 

1. มีต้นทุนในการเข้าสู่ระบบ 

2. ข้อจ ากัดด้านความเป็นอิสระ 

3. มาตรฐานการปฏิบัติงานท่ีเข้มงวด 

4. ข้อจ ากัดในการจัดซื้อ 

5. ปัญหาการยกเลิกสิทธิหรือการถ่ายโอน 

6. การฉ้อโกงของเจ้าของสิทธิ 

1. สูญเสียอ านาจการควบคุม 

2. ก าไรถูกแบ่งปันไป 

3. มีค่าใช้จ่ายเพ่ิมในการสนับสนุนการ

ด าเนินงาน 

4. ข้อขัดแย้งของระบบแฟรนไชส์ 

 

แหล่งที่มา: The IFA Educational Foundation, 2008. 
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การขยายกิจการในธุรกิจ หรือการสร้างความเติบโตทางธุรกิจ น้ัน นอกจาก การขยายโดย

ใช้รูปแบบการขายแฟรนไชส์แล้ว ยังมีรูปแบบซึ่งเป็นท่ีนิยมอีกสองรูปแบบ (The IFA Educational 
Foundation, 2008) คือ การให้เป็นผู้จัดจ าหน่าย (Distributors) และการให้ใช้ เครื่องหมายการค้า 
(Licensing)   

 
 
ภาพที่ 2.3  รูปแบบการขยายธุรกิจ 
แหล่งที่มา: The IFA Educational Foundation, 2008. 
 

2.1.6  วิวัฒนาการของธุรกิจแฟรนไชส์ 
การทบทวนวิวัฒนาการธุรกิจแฟรนไชส์น้ี จะแสดงให้เห็นการเติบโตอย่างมั่นคงของระบบ

ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศสหรัฐอเมริกา จากธุรกิจขนาดเล็กสามารถพัฒนาเป็นธุรกิจข้ามชาติ
ขนาดใหญ่ และสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิ จท้ังในประเทศ และ  ท ารายได้จากต่างประเทศ
เปรียบเสมือนสินค้าส่งออกท่ีส าคัญอย่างหน่ึงของประเทศ ในล าดับแรก และวิวัฒนาการของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย พร้อมทบทวนปัญหาในการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ไทยตามล าดับ  

ระบบแฟรนไชส์ เร่ิมใน ประเทศสหรัฐอเมริกา เมื่อปี ค .ศ.1830 ซึ่งเป็นช่วงเวลาก้าวเข้าสู่
ยุคอุตสาหกรรม และมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบกิจการให้สอดรับกับเศรษฐกิจท่ีขยายตัวเพิ่ม  
(อ านาจ ธีระวนิช, 2549 และ วิพุธ อ่องสกุล, 2550) โดย Cyrus McComick ผู้ผลิตเครื่องเก็บเกี่ยว
ข้าวและธุรกิจการเกษตร และ Isaac M. Singer ผู้ผลิตจักรเย็บผ้า ได้น า รูปแบบการด าเนินธุรกิจ
โดยใช้ตัวแทน (agents) มาเป็นกลยุทธ์ในการขยายธุรกิจซึ่งท าให้กิจการสามารถสร้างเครือข่ายได้
อย่างรวดเร็วและใช้ต้นทุนต่ า การให้สิทธิในการเป็นตัวแทนจ าหน่าย ตามเขตการค้านี้ ถือเป็น
พื้นฐานของระบบแฟรนไชส์ในปัจจุบัน 
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ช่วงปลายคริสตวรรษท่ี 18 จนถึงต้น ค.ศ. 1900 บริษัทขายรถยนต์ , ปั๊มน้ ามัน และ ผู้ผลิต

เครื่องด่ืม (เป๊ปซี่ และ โคคา โคล่า) เพิ่มช่องทางการจ าหน่ายโดยขายสิทธิ์ในการผลิตสินค้าและจัด
จ าหน่ายสินค้าภายใต้เครื่องหมายการค้าแก่ผู้ผลิตท่ีอยู่ในอาณาเขตท่ีระบุ โดยไม่ยุ่งเกี่ยวกับระบบ
บริหารงานของผู้ได้ รับสิทธิน้ัน (ธานี ปิติสุข , ผู้แปล , 2543 และ แฟรนไชส์ โฟกั ส, ม.ป.ป.) เรียก
รูปแบบน้ีว่า “Product Franchise”   

ในช่วงปี ค.ศ. 1950 – 1960 ระบบแฟรนไชส์ท่ีขายทั้งระบบการบริหารงาน ซึ่งรวมถึง การ
เลือกท าเลท่ีต้ัง การแต่งหน้าร้าน การฝึกอบรมพนักงาน การโฆษณา มาตรฐ านการการจัด
จ าหน่าย และให้ใช้สิทธิในเครื่องหมายการค้า ท่ีเรียกว่า “Business Format Franchise” ได้รับ
ความนิยมมาก โดยเฉพาะกิจการร้านอาหารด่วน เช่น A&W, McDonald, KFC เป็นต้น 

ธุรกิจแฟรนไชส์ในสหรัฐอเมริกา ยังคงเติบโตอย่างต่อเน่ือง กระทั่งปี ค.ศ. 1980 ธุรกิจอื่นๆ 
เช่น ธุรกิจค้าปลีก, ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจเสริมสวย ธุรกิจท าความสะอาด และ ธุรกิจบริการอื่นๆ น า
ระบบการบริหารงานแบบแฟรนไชส์มาใช้เพื่อการขยายตัว และ เพิ่มช่องทางการจ าหน่ายอีกด้วย 

ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยน้ัน เร่ิมต้นมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2526 (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า , 
ส านักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ , 2551) จากธุรกิจอาหาร และ ร้านค้าปลีกแบบมินิมาร์ท มีการ
เติบโตอย่างช้าๆ และ มีความเข้าใจผิดหลายประการเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ ดังน้ี 

1)  แฟรนไชส์ซี คิดว่าการซื้อแฟรนไชส์เป็นการลงทุน ไม่ใช่การท าธุรกิจ  
2)  แฟรนไชส์ซอร์ เจ้าของสิทธิ เน้นการใช้ระบบแฟรนไชส์เพื่อขยายธุรกิจท่ีมุ่งไป

ท่ีผลการตลาดไม่มีระบบการบริหรงานและเทคโนโลยีในสินค้าหรือบริการที่ชัดเจน  
3)  แฟรนไชส์ซอร์ คาดหวังว่า แฟรนไชส์ซีสามารถด าเนินธุรกิจเองได้  
4)  แฟรนไชส์ซอร์ เก็บค่าแฟรนไชส์ต่ าเพื่อชักจูงให้มีผู้เข้าร่วมธุรกิจเป็นจ า นวน

มาก โดยไม่วางแผนส าหรับค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการเพื่อพัฒนาสาขาและระบบธุรกิจ 
การเริ่มต้นธุรกิจด้วยการซื้อแฟรนไชส์ได้เพิ่มจ านวนมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง  จากการส ารวจ

ใน ปีพ.ศ. 2548  มีจ านวน  แฟรนไชส์ซอร์ท่ีเป็นสัญชาติไทยและสัญชาติอื่นๆ จ านวน 361 ราย 
และมีสาขาข องธุรกิจแฟรนไชส์ประมาณ 25,000 สาขา  อัตราการเติบโตของจ านวนสาขา และ 
มูลค่าทางการตลาดท่ีเกิดจากธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ต้ังแต่ปี พ .ศ. 2542 – 2550 ได้แสดง
ไว้ในตารางท่ี 2.4 
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ตารางที่ 2.2  ข้อมูลด้านธุรกิจแฟรนไชส์ประเทศไทย (ข้อมูลคาดการณ์ธุรกิจปี 2547) 

 

ปี พ.ศ. 
แฟรนไชส์
ทั้งหมด 

แฟรนไชส์
ไทย 

แฟรนไชส์
ต่างประเทศ 

จ านวนสาขา 
มูลค่าตลาดรวม 

(ล้านบาท) 

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

2548-50 300-360 300 70-80 25,000 40,000 
 
แหล่งที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, ส านักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ, 2551. 

ถึงแม้ว่าการเริ่มต้นธุรกิจส่วนตัวด้วยการซื้อแฟรนไชส์ จะมีข้อดีหลายประการส าหรับ
เจ้าของธุรกิจท่ีเพิ่งเร่ิมด าเนินธุรกิจเองก็ตาม แต่แนวโน้มธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยส่วนใหญ่
ยังอยู่ในระยะของการเริ่มต้น และการสร้างระบบซึ่งเป็นการพัฒนาในระยะท่ี 1 และ 2 เท่านั้น  มี
ธุรกิจแฟรนไชส์จ านวนไม่มากนักท่ีสามารถน าพาธุรกิจให้เติบโตไปสู่รูปแบบองค์กรแฟรนไชส์ หรื อ
จนกระทั่งก้าวสู่สากล ซึ่งเป็นการพัฒนาในระยะท่ี 4 และ 5 ได้ และเมื่อเปรียบเทียบกับแนวโน้ม
การพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ต่างประเทศ ซึ่งมีการเติบโตจากธุรกิจแฟรนไชส์ขนาดเล็กจ านวนไม่มาก
นัก ส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ของธุรกิจแฟรนไชส์ในต่างประเทศจะมีการพัฒนาจากธุรกิจแฟรนไชส์
ขนาดเล็กเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ขึ้น เมื่อ เวลาในการประกอบธุรกิจ แฟรนไชส์ยาวนานข้ึน ดังจะ เห็น
ความแตกต่างตามรูปข้างล่างนี้ 
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ภาพที่ 2.4  เปรียบเทียบระดับการพัฒนาของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย – ต่างประเทศ 

แหล่งที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, ส านักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ, 2551. 

 

ท้ังน้ีจากการวิเคราะห์พบสาเหตุของปัญหาท่ีท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยไม่

สามารถท าให้ธุรกิจเติบโตอย่างเหมาะสมได้ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, ส านักส่งเสริมและพัฒนา

ธุรกิจ, 2551) ดังน้ี 

1)  การขาดความรู้ความเข้าใจด้านแฟรนไชส์ 

2)  การขาดการปฏิบัติ (Practice) และวิทยาการ (Know-how) ด้านแฟรนไชส์ 

3)  การขาดการพัฒนาทีมงานและบุคลากรเพ่ือรองรับระบบแฟรนไชส์ 

4)  การไม่มีวิสัยทัศน์ (Vision) ในการท าธุรกิจเชิงกลยุทธ์ในระยะยาว 

ส าหรับผู้สนใจประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ ท่ีต้องการความส าเร็จในการประกอบการ ต้องท า

ความเข้าใจว่า การซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ไม่ใช่การลงทุนท่ีกิจการสามารถด าเนินงานไปเองได้โดยไม่

ต้องลงมือท า (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, ส านักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ, 2551)  หากแฟรนไชส์ซี 

ไม่ลงมือท าธุรกิจเอง โดยเฉพาะในระยะเร่ิมกิจการน้ัน แนวโน้มท่ีจะไม่สบผลส าเร็จในธุรกิจมีสูง  

ผลจากแนวคิดเช่นน้ี ท าให้ในปัจจุบัน มีแฟรนไชส์ซอร์หลายรายก าหนดเกณฑ์ในการคัดสรรผู้ท่ีจะ

เข้ามาเป็นแฟรนไชส์ซี เช่น คุมอง, โดมิโน พิซซ่า เป็นต้น (คุป, เออร์วิน เจ, 2539)  และในส่วน

ของแฟรนไชส์ซีเองควรตรวจสอบเจ้าของสิทธ์ (Franchisor) ก่อนตัดสินใจลงทุนซื้อลิขสิทธิ์ เพ่ือ

Small 
Franchise 
Companies 

New 
Franchise 
Concept 

Franchise as a 
Marketing 
Strategy for 
Big firms 

Developed 
Franchise 
Organizations 

Inter/Multi 
National 
Companies 

1 2 3 4 5 

Thai Franchise 

Inter Franchise 
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ป้องกันความล้มเหลวในการด าเนินธุรกิจ ข้อมูลเบื้องต้นท่ีควรตรวจสอบ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า , 
ส านักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ, 2551)  มีดังน้ี 

1)  จุดเด่นของสินค้าหรือบริการของธุรกิจน้ัน 
2)  ความรู้ หรือ know-how ท่ีเป็นระบบและสามารถถ่ายทอดได้ 
3)  มีตัวอย่างความส าเร็จแสดงให้เห็น 
4)  มีประสบการณ์ในธุรกิจนานพอ 
5)  มีชื่อเสียงดี 
6)  ธุรกิจมีการเติบโต 
7)  มีการพัฒนาปรับปรุงให้ดีขึ้นอยู่เสมอ 

 
2.1.7  กฎหมายด้านแฟรนไชส์ 
การศึกษาทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวกับกฎหมายด้านแฟร นไชส์ของประเทศสหรัฐอเมริกา 

สามารถใช้เป็นแนวทางในการศึกษาเพื่อปรับปรุงกฎหมายแฟรนไชส์ในประเทศไทยต่อไป 
ธุรกิจแฟรนไชส์เกิดขึ้นครั้งแรกในประเทศสหรัฐอเมริกา และเฟื่องฟู ต้ังแต่ช่วงปีค.ศ. 1900 

ท าให้แฟรนไชส์ซอร์เกิดการรวมตัวกันเพื่อจัดต้ังเป็นสมาคมแฟรนไชส์ระหว่างประเทศ เรียกโดยย่อ
ว่า “ไอเอฟเอ” (คุป, เออร์วิน เจ, 2539)  และต่อมาแฟรนไชส์ซีได้รวมตัวกัน เป็นกลุ่มผลประโยชน์ท่ี
สนับสนุนกฎหมาย และจ ากัดขอบเขตอ านาจของผู้ขายแฟรนไชส์ด้วย 

ประเทศสหรัฐอเมริกา มีกฎหมายเกี่ยวกับการท าธุรกิจแฟรนไชส์ต้ังแต่วันท่ี 1 กรกฎาคม 
1992 โดยเริ่มท่ีรัฐไอโอวาเป็นรัฐแรก ต่อมามีร่างพระราชบั ญญัติของรัฐบาลกลางอีกสองฉบับ 
ฉบับแรกเป็นการปกป้องการ ขายแฟรนไชส์ในทางที่ผิด ฉบับท่ี  2 มีเป้าหมายในการให้แฟรนไชส์
ซอร์เปิดเผยข้อมูล ซึ่งรวมไปถึงข้อมูลด้านความล้มเหลวในการขายแฟรนไชส์ การได้ผลตอบแทน 
การฟ้องร้องท่ีเคยเกิดขึ้น ข้อก าหนดตามสัญญา และ ศักยภาพของการแข่ งขันระหว่างแฟรนไชส์
ซอร์และแฟรนไชส์ซี 

ในปี 1993 สมาคมผู้บริหารหลักทรัพย์แห่งอเมริกาเหนือ ได้เพิ่มบทบัญญัติในแบบฟอร์ม
หนังสือชี้ชวนให้ซื้อแฟรนไชส์ เพื่อให้แฟรนไชส์ซอร์เปิดเผยรายละเอียดอย่างเป็นลายลักษณ์อักษร 
ตามแบบฟอร์มของสมาคมอีกด้วย 

หนังสือชี้ชวนให้ซื้อแฟร นไชส์ระบุว่า การเสนอขายแฟรนไชส์ต้องมอบหนัง สือชี้ชวน
ให้แก่แฟรนไชส์ซี เมื่อ มีการพบปะกันครั้งแรก หรือ ล่วงหน้า 10 วันก่อนลงนามในสัญญา หรือ 
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ล่วงหน้า 10 วันก่อนการช าระเงินใดๆ  หากไม่จัดส่งหนังสือชี้ชวนน้ีตามเวลาที่ก าหนด ถือว่าเป็น
การละเมิดกฎหมาย 

หนังสือชี้ชวนให้ ซื้อแฟรนไชส์น้ีประกอบไปด้วยหัวข้อต่างๆ 23 หัวข้อ (คุป, เออร์วิน เจ , 
2539) แสดงรายละเอียดของแฟรนไชส์ซอร์ต้ังแต่เร่ิมต้น  ค่าธรรมเนียมต่างๆ ข้อปฏิบัติของแฟรน
ไชส์ซอร์ในการให้ความช่วยเหลือด้านการฝึกอบรม   ข้อจ ากัดและเงื่อนไขที่แฟรนไชส์ซีต้องปฏิบัติ 
และข้อมูลรายรับ รายจ่ายท่ีเกิดขึ้น  

ในประเทศไทยน้ัน ยังไม่มีการรวมตัวอย่างชัดเจนของแฟรนไชส์ซี อาจมีเพียงเครือข่าย  
แฟรนไชส์ซีในแต่ละธุรกิจเท่านั้น  การเรียกร้องให้ปกป้องผลประโยชน์ของแฟรนไชส์ซี ยังถือเป็น
การปกป้องผู้บริโภคซึ่งอยู่ภาพใต้การด าเนินการของสมาคมคุ้มครองผู้บริ โภค (สคบ.) และหากมี
ความเสียหายเกิดขึ้นจากการฉ้อโกงของแฟรนไชส์ซอร์ จะมีการด าเนินคดีเฉพาะรายไป  และจาก
ผลส ารวจความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซีท่ีมีต่อธุรกิจแฟรนไชส์โดยนิตยสารโอกาสธุรกิจ&แฟรนไชส์ 
(แฟรนไชส์โฟกัส, 2548)   พบว่า  แฟรนไชส์ซีซึ่งซื้อกิจการท่ีมีผลตอบแทนท่ีมีสัดส่วนน้อยมากเมื่อ
เทียบกับเงินลงทุน หรือ ไม่ได้รับความช่วยเหลือท่ีดีพอจากแฟรนไชส์ซอร์  จะไม่โทษว่าเป็น
ความผิดจากการหลอกลวงของแฟรนไชส์ซอร์ และยังคงมีทัศนคติท่ีดีต่อธุรกิจแฟรนไชส์ ถึงแม้
ผลตอบแทนจะไม่คุ้มค่าการลงทุนก็ตาม เหตุผลหน่ึงท่ีจะอธิบายความคิดในลักษ ณะน้ีของคนไทย 
คือคนไทยส่วนใหญ่นับถือพุทธศาสนา และมีความเชื่อในเร่ืองกรรม (Chiraprapha Tan 
Wattanapong, 2000) 

การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยยังไม่มีกฎหมายก ากับดูแลเป็นการเฉพาะ  
(กรมพัฒนาธุรกิจการค้า , ส านักส่งเสริมธุรกิจการค้า , 2551) ความเคล่ือนไหวของร่าง
พระราชบัญญัติแฟรนไชส์ จากหนังสือพิมพ์ผู้จัดการรายสัปดาห์ ฉบับวันท่ี 2 เมษายน 2550 
รายงานว่า กฎหมาย ดังกล่าวอยู่ระหว่างขั้นตอนการท าประชาพิจารณ์ และคาดว่าจะแล้วเสร็จ
ภายในปี พ .ศ. 2550   อย่างไรก็ตาม จนถึงเดือนพฤศจิกายน 2551 ร่างดังกล่าวยังไม่ผ่านเป็น
กฎหมายบังคับใช้ในประเทศไทย 
 

2.1.8  ความเก่ียวข้องระหว่างธุรกิจแฟรนไชส์และวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม  

เน่ืองจากวรรณกรรม เกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย มีจ านวนไม่มากนัก และ
ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยส่วนใหญ่จัดอยู่ในกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  การ
ทบทวนวรรณกรรมด้า นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน การ ศึกษาน้ี เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ี
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เกี่ยวข้องในการศึกษาอย่างครบถ้วน การทบทวนความหมาย นิยาม เกณฑ์การวัดขนาด ปัจจัย
แห่งความส าเร็จและความล้มเหลวของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ศึกษาวิจัยในครั้งน้ี 

1)  ความหมายของ SMEs 
จากค าจ ากัดความของ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2544 กล่าวว่า 
SMEs (Small and Medium Enterprises) คือ วิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม ซึ่งมีความหมายรวมถึงกิจกรรมการผลิต การค้า และ การบริการ โดยการผลิตจะ
เกี่ยวข้องท้ังภาคเกษตรกรรม และ ภาคอุตสาหกรรม ส่วนการค้าก็จะ เป็นท้ังกิจการค้าส่งและ
ค้าปลีก 

“วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม” ตามท่ี ปรากฏในพระราชบัญญัติส ่งเส
ริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2543 หมายถึง กิจการผลิตสินคา้กิจการให้บริการ 
และกิจการค ้าส ่งและค ้าปลีก หรือกิจการอื่นตามท่ีรัฐมนตรีประกาศกิจการผลิตสินค ้า
หมายความครอบคลุมถึงการผลิตท่ีเป็นลักษณะของการประกอบการอุตสาหกรรมทุกประเภท 

2)  เกณฑก์ าหนดวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ตามประกาศกฎกระทรวงอุตสาหกรรม เร่ืองก าหนดจ านวนการจ้างงานและมูลค่า

สินทรัพย ์ถาวรของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย ่อม พ .ศ. 2545 ใช้การจ ้างงานและสินทรัพย ์
ถาวรเป็นตัวก าหนดเกณฑ์มาตรฐานดังน้ี 

 
ภาพที่ 2.5  นิยาม SMEs ของกระทรวงอุตสาหกรรม 

แหล่งที่มา: ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, ฝ่ายยุทธศาสตร์ SMEs       
มหภาค, 2549. 



29 

 
จากภาพท่ี 2.5 แสดงให้เห็นการก าหนดขนาดขององค์การท่ีมีลักษณะอยู่ใน

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย ประกอบด้วยกิจการผลิต กิจการค้าส่งและค้า
ปลีก กิจการบริการ ความแตกต่างระหว่างขนาดของวิสาหกิจอยู่ท่ีจ านวนคนท างาน และมูลค่า
ทรัพย์สินถาวรในวิสาหกิจนั้นๆ เป็นเกณฑ์ก าหนด ถ้าหากมีความแตกต่างระหว่างเกณห์ท่ีวัด เช่น 
กิจการค้าส่งมีการจ้างพนั กงานจ านวน 20 คน แต่มีสินทรัพย์ถาวรมูลค่า 100 ล้านบาท ให้ถือ
จ านวนท่ีน้อยกว่าเป็นหลัก น่ันหมายความว่า กิจการน้ีจะเข้าข่ายเป็นวิสาหกิจขนาดย่อม 

จากเกณฑ์ชี้วัดขนาดของวิสาหกิจท่ีก าหนดโดยกระทรวงอุตสาหกรรมตามภาพท่ี 
2.5 น้ี ท าให้จ านวนของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใ นประเทศไทย มีสัดส่วนร้อยละ 99.4 
ของวิสาหกิจท้ังหมดในประเทศไทย  

อย่างไรก็ตามเกณฑ์การวัดขนาดของวิสาหกิจในประเทศไทยน้ี เป็นไปในแนวทาง
เดียวกับเกณฑ์การวัดขนาดวิสาหกิจของประเทศอื่นๆ ดังแสดงในตารางท่ี 2.1   

 
ตารางที่ 2.3  ค านิยามของอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศต่างๆ 
 

ประเทศ ลักษณะอุตสาหกรรม 
จ านวนการ 
จ้างงาน (คน) 

อื่นๆ 

ญี่ปุ่น ขนาดย่อม / กลาง 
- เหมืองแร่ อุตสาหกรรมผลิต  
  ฯลฯ 
- ค้าส่ง 
- ค้าปลีกและบริการ 

 
<300 

 
<100 
<50 

 
ทุนจดทะเบียนไม่เกิน 100 ล้านเยน 
 
ทุนจดทะเบียนไม่เกิน 30 ล้านเยน 
ทุนจดทะเบียนไม่เกิน 10 ล้านเยน 

เกาหลีใต้ ขนาดย่อม / กลาง 
- อุตสาหกรรมเหมืองแร่ ขนส่ง 
- ก่อสร้าง 
- พาณิชย์และธุรกิจบริการอื่นๆ 

 
<300 
200 
<20 

สินทรัพย์รวม 20 - 80 พันล้านวอน 

มาเลเซีย ขนาดย่อม 
ขนาดกลาง 

<75 
<75 

ส่วนของผู้ถือหุ้นไม่เกิน 500,000 RM 
ส่วนของผู้ถือหุ้นระหว่าง 500,000 -  
2.5 ล้าน RM 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) 
 

ประเทศ ลักษณะอุตสาหกรรม 
จ านวนการ 
จ้างงาน 

(คน) 
อื่นๆ 

ฟิลิปปินส์ ขนาดย่อม 
ขนาดกลาง 

10 - 99 
100 - 199 

สินทรัพย์รวม 1.5 - 15 ล้านเปโซ 
สินทรัพย์รวม 15 - 60 ล้านเปโซ 

สิงคโปร์ ขนาดย่อม / กลาง 
- อุตสาหกรรมผลิต 
- อุตสาหกรรมบริการ 

 
<100 

สินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 12 ล้าน
เหรียญ 
สิงคโปร์ 

ไทย ขนาดย่อม 
ขนาดกลาง 

<50 
50 - 200 

สินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 20 ล้านบาท 
สินทรัพย์ถาวร 20 - 100 ล้านบาท 

ออสเตรเลีย ขนาดย่อม 
- อุตสาหกรรมผลิต 
- อุตสาหกรรมบริการ 
ขนาดกลาง 
- อุตสาหกรรมผลิต 
- อุตสาหกรรมบริการ 

 
<100 
<20 

 
100 - 499 
20 - 499 

  

จีน ขนาดย่อม / กลาง   ขึ้นอยู่กับผลผลิตของผลิตภัณฑ์
หลักของแต่ 
ละบริษัท บริษัทท่ีมีกลุ่มของ
ผลิตภัณฑ์ 
หลายชนิดจะถูกก าหนดตามมูลค่า
ด้ังเดิม 
ของสินทรัพย์ถาวร 

อินโดนีเซีย ขนาดย่อม / กลาง   สินทรัพย์ถาวรไม่เกิน 0.2 พันล้านรู
เปีย ยอด 
ขายไม่เกิน 1.0 พันล้านรูเปีย 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) 
 

ประเทศ ลักษณะอุตสาหกรรม 
จ านวนการ 
จ้างงาน (คน) 

อื่นๆ 

ไต้หวัน ขนาดย่อม / กลาง 
- อุตสาหกรรมผลิตและ
ก่อสร้าง 
- อุตสาหกรรมบริการ 
ก่อสร้าง   เหมืองแร่ 

  ทุนจดทะเบียนไม่เกิน 40 ล้าน
เหรียญ NT 
หรือสินทรัพย์รวมไม่เกิน 120 ล้าน
เหรียญ 
NT ยอดขายไม่เกิน 40 ล้านเหรียญ 
NT 

 
แหล่งที่มา: พรรคไทยรักไทย, 2542. 
 

3)  ลักษณะเด่นและข้อจ ากัดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จากค าจ ากัดความและข้อก าหนดของ SMEs ท่ีได้กล่าวข้างต้น สรุปให้เห็นถึง

ความส าคัญในการพัฒนาและปรับปรุงกิจการ SMEs ให้มีความเข้มแข็ง เพื่อเป็นก าลังขับเคล่ือน
ทางเศรษฐกิจของประเทศ ธุรกิจ SMEs มีลักษณะเด่นเฉพาะตัวที่ส าคัญ (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2544) คือ  

(1)  มีความช านาญเฉพาะ ด้าน ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็น
แหล่งฝึกฝนและพัฒนาทักษะของแรงงาน ท่ีเชื่อมโยงกับกิจการขนาดใหญ่หรื อธุรกิจประเภทอื่นๆ  
ในระบบเศรษฐกิจ  เช่น ธุรกิจขนาดกลางที่ต้ังขึ้นเพื่อการผลิต ชิ้นส่วนย่อย ให้อุตสาหกรรมรถยนต์  
ธุรกิจท่ีต้ังขึ้นเพื่อเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าจากผู้ผลิตหลัก  หรือ ธุรกิจบริษัทประชาสัมพันธ์ Call 
Center ซึ่งด าเนินธุรกิจรองรับผู้ประกอบการ จ าหน่ายคอม พิวเตอร์  เป็นต้น ธุรกิจเช่นน้ี สามารถ
สร้างความช านาญเฉพาะอย่างเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ รวมท้ังการด าเนินธุรกรรมต่างๆ ด้วย  

(2)  มีความยืดหยุ่น คล่องตัวในการบริหารจัดการ  ผู้ประกอบการ ธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถควบคุมดูแลกิจการได้อย่างใกล้ชิดท่ัวถึง การผลิตสินค้า การจัด
จ าหน่าย หรือการบริการจะมีความยืดหยุ่นสูง  สอดคล้องกับยุคการผลิตหรือการค้าที่ต้องการการ
ตอบสนองท่ีรวดเร็ว  ตลอดจนการผลิตและการค้าที่มุ่งความหลากหลายของรูปแบบการบริการ
มากกว่ามุ่งปริมาณ 
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(3)  ด าเนินการด้วยเงินทุนท่ีไม่สูงมากนัก ผู้ประกอบการก็สามารถ

เร่ิมต้นได้ด้วยตัวเอง เข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย เพราะใช้เงินลงทุนและส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ไม่สูง
มากนัก หากเกิดข้อผิดพลาดในการด าเนินกิจการจะท าให้เกิดความเสียหายไม่มากเกินไป และมี
โอกาสฟื้นตัวได้ง่ายกว่ากิจการขนาดใหญ่ 

ส่วนข้อจ ากัดของ SMEs คือ เป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีเจา้ของคนเดียว มีเงินทุนน้อย 
การเงินไม่มั่นคง ผู้ประกอบการขาดทักษะในการบริหารงานน้ัน ท าให้ SMEs จ านวนไม่น้อยต้อง
ล้มเลิกกิจการ (สงวน ช้างฉัตร, 2542) เมื่อพิจารณาจากข้อมูล เราจะเห็นได้ว่า มากกว่า 90 
เปอร์เซ็นต์ของความล้มเหลวของธุรกิจขนาดย่อมมีส่วนโดยตรงจากการท่ีเจ้าของขาดทักษะทาง 
การบริหาร บริหารงานไม่มีประสิทธิภาพซึ่งเกิดขึ้นจากการขาดประสบการณ์ทางธุรกิจและการไม่มี
ความสามารถของเจ้าของ ความล้มเหลวทางธุรกิจเพียงส่วนน้อยเท่านั้นท่ีมีส่วนมาจากการขาด
ความเอาใจใส่ การทุจริต หรือภัยพิบัติ 

การเร่ิมต้นเป็นเจ้าของธุรกิจขนา ดเล็กและขนาดย่อมน้ัน มีปัจจัยซึ่งผู้ประกอบการควร
ค านึงถึงหลายประการท้ังในเร่ืองเงินทุน การบริหารจัดการ การตลาด รูปแบบขององค์กร 

รูปแบบทางกฎหมาย ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ส าหรับโครงสร้างพื้นฐานของ
กิจการ มี 3 รูปแบบเท่านั้น ได้แก่ เป็นเจ้าของคนเดียว  ห้างหุ้ นส่วน และ บริษัท (วิพุธ อ่องสกุล , 
2550) จากข้อมูลสัดส่วนของธุรกิจรูปแบบต่างๆ ในสหรัฐอเมริกา พบว่า รูปแบบ เป็นเจ้าของคน
เดียวมากท่ีสุด รูปแบบเป็นบริษัท และห้างหุ้นส่วนรองลงไปตามล าดับ ดังแสดงในตารางท่ี 2.2   

 
ตารางที่ 2.4  สัดส่วนของธุรกิจรูปแบบต่างๆ ในสหรัฐอเมริกา 
 

รูปแบบกิจการ สัดส่วน(ร้อยละ) การสร้างรายได้รวม  
(ร้อยละ) 

ก าไรสุทธิ 
(ร้อยละ) 

เจ้าของคนเดียว 73  5  22  
ห้างหุ้นส่วน 7  5  น้อยกว่า 11 
บริษัท 20  89  72  

 
แหล่งที่มา: การจัดการธุรกิจขนาดเล็ก (วิพุธ  อ่องสกุล, 2550) 
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อย่างไรก็ตาม รูปแบบการจัดต้ังธุรกิจทางกฎหมายน้ี ไม่ได้เป็นตัวบ่งชี้ว่า ธุรกิจน้ันมีขนาด

เล็กหรือใหญ่แต่ประการใด  ในประเทศไทย สัดส่วนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมน้ัน มี
อัตราส่วนคิดเป็น ร้อยละ 99.4 ของธุรกิจท้ังหมด (จากภาพท่ี 1.2)    

การเริ่มต้นธุรกิจในขนาดต่างๆ หรือรูปแบ บทางกฎหมายดังกล่าวข้างต้น สามารถท าได้
ดังน้ี 

1)  ซื้อแฟรนไชส์ 
2)  ซื้อกิจการท่ีมีอยู่ 
3)  เร่ิมต้นธุรกิจใหม่ 
4)  การด าเนินกิจการของครอบครัว 

ดังน้ันการเริ่มต้นธุรกิจด้วยการซื้อแฟรนไชส์ คือการ ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมประเภทหน่ึงน่ันเอง 

 
2.1.9  ความส าเร็จและความล้มเหลวของธุรกิจ SMEs  

การศึกษาของ SBA (U.S. Small Business Administration) พบว่า ร้อยละ 63 ของธุรกิจ
ท่ีเปิดใหม่ประสบกับความล้มเหลวภายใน 6 ปี (อ านาจ ธีระวนิช, 2549) โดยมีสาเหตุท่ีส าคัญคือ 

1)  การขาดความสามารถทางการจัดการ 
2)  การขาดประสบการณ์ 
3)  การควบคุมทางการเงินไม่ดีพอ 
4)  การขาดแคลนเงินทุน 
5)  ความหละหลวมในการปล่อยสินเชื่อการค้า 
6)  การขาดการวางแผนเชิงกลยุทธ์ 
7)  การไม่ควบคุมการเติบโต 
8)  ท าเลท่ีต้ังไม่เหมาะสม 
9)  การขาดการควบคุมสินค้าคงคลัง 
10)  ความไม่สามารถปรับเปล่ียนสไตล์การจัดการ จากการเติบ โตของกิจการใน

ระยะเร่ิมกิจการ ไปสู่ ระยะการเติบโตของกิจการ 
Barrow (1998 อ้างถึงใน สงวน ช้างฉัตร, 2542) กล่าวว่า สาเหตุส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจ

ขนาดย่อมล้มเหลว ได้แก่ 
1)  การขาดความเชี่ยวชาญในการประกอบธุรกิจ 
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2)  ไม่มีกลยุทธ์การผลิตและการตลาด  
3)  ก าหนดขนาดของตลาดผิดพลาด  
4)  คาดคะเนช่วงเวลาการเปิดด าเนินการผิดพลาด  
5)  ขาดเงินทุนเพราะขยายกิจการรวดเร็วเกินไปจนปีปัญหา Cash Flow   
6)  การเลือกท าเลท่ีต้ังร้านค้าผิดพลาด 
7)  ความผิดพลาดในการบริหารบุคลากร 

จากข้อมูลในการสัมมนา ของ ส านักพัฒนาธุรกิจอุตสาหกรรม กรมส่งเสริมอุตสา หกรรม 
กล่าวว่า ส่ิงท่ีผู้ประกอบการ SMEs ควรจะต้องวิเคราะห์เพื่อเตรียมรับมือกับการแข่งขันของธุรกิจ
ในตลาด เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2544: 60-61) คือ 

1)  ผู้ประกอบการ SMEs ต้องมีความชัดเจนของการท าธุรกิจใน ตลาดของตัวเอง
ว่าท าธุรกิจอะไรอยู่ กลุ่มลูกค้าคือใคร และ ต้องท าตลาดอย่างไร 

2)  ต้องวิเคราะห์ตัวเอง วิเคราะห์สภาพแวดล้อม และสถานะของการแข่งขันท่ี
ตนเองมีอยู่ 

3)  ต้องปลูกฝังจิตวิญญาณของบุคลากรทุกคนภายในองค์กร ให้เป็นนักการ
ตลาด นักขาย และนักบริการตลาด 

4)  ต้องบริหารงานให้มีคุณภาพท่ัวทั้งองค์กร (Total Quality Management) 
5)  ต้องปรับโครงสร้างขององค์กรให้พร้อมกับการแข่งขัน 
6)  มอบคุณค่าให้ลูกค้าโดยตรง 
7)  อย่าพยายามเติบโตจนเร็วเกินไป การเติบโตเร็วเกินไปท าให้ธุรกิจประสบ

ปัญหาทั้งด้านการเงิน การปรับตัวของบุคลากรและองค์กร 
8)  ผู้บริหารต้องท าตัวเป็นผู้น า แต่อย่าท าตัวเป็นเจ้านาย ท่ีส าคัญต้องอย่าท าตัว

ไกลลูกน้อง ต้องให้ลูกน้องสามารถเข้าหาและปรึกษาเรื่องงานได้อย่างสบายใจ 
จากข้อมูลข้างต้นสรุปได้ว่า ปัจจัยท่ีจะท าให้ธุรกิจ แฟรนไชส์ ซึ่งจัดเป็นธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม ประสบความส าเร็จ หรือ ล้มเหลว ประกอบไปด้วย 
1)  ลักษณะของผู้ประกอบการ; ผู้ประกอบการท่ีสามารถท าให้ธุรกิจประสบ

ความส าเร็จได้ ต้องมีความสามารถด้านการวิเคราะห์ตลาด การวางแผนกลยุทธ มีประสบการณ์
และความรู้ในสินค้าหรือบริการนั้น  มีความเชื่อมั่นในตนเอง ยอมรับความเส่ียง มีความรับผิดชอบ
อย่างเต็มท่ี มีความยืดหยุ่น และมีความเป็นผู้น าที่ดี  
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2)  ด้านเงินลงทุน; ธุรกิจล้มเหลวเกิดจากการวางแผนการเงินผิดพลาด ขยาย

กิจการเร็วเกินไปท าให้กระแสเงินสดไม่เพียงพอต่อการด าเนินกิจการ และควบคุมการเงินไม่ดีพอ 

3)  ด้านผลิตภัณฑ์; ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จต้องมีผลิตภัณฑ์ท่ีมีจุดเด่น  

สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ให้สามารถแข่งขันได้  

4)  ด้านการบริหารจัดการองค์กร; ธุรกิจท่ีไม่ประสบความส าเร็จเกิดจากการ

ขาดการวางแผนเชิงกลยุทธ์เน่ืองจากคิดว่ากิจการเล็กเกินกว่าท่ีจะสนใจในกลยุทธ์ ไม่มีระบบการ

บริหารจัดการทรัพยากรท่ีมีอยู่ เช่น ทรัพย์สิน การจัดการระบบ แผนงานบุคลากร เป็นต้น  

5)  บุคลากรในองค์กร หรือ ทีมงาน; ธุรกิจท่ีไม่ประสบความส าเร็จอันเน่ือง 

มาจากบุคลากรไม่มีความรู้ ความสามารถ ขาดทักษะในการท างานน้ันๆ ท างานท่ีไม่สอดคล้องกับ

วิสัยทัศน์ขององค์กรเน่ืองจากองค์กรไม่ประกาศวิสัยทัศน์ให้พนักงานทราบ หรือไม่มีการก าหนด

วิสัยทัศน์ท่ีชัดเจน  พนักงานไม่มีความผูกพันกับองค์กร  

จากผลการศึกษาปัจจัยท่ีท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์และธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมประสบ

ความส าเร็จ หรือ ล้มเหลว พบว่าการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ มีส่วนเก่ียวข้องกับปัจจัยแห่ง

ความส าเร็จของธุรกิจท้ังด้านการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ พัฒนาศักยภาพของบุคลากรใน

องค์กร หรือทีมงาน ให้มีความรู้ ความสามารถ และทักษะในการท างานให้ตรงเป้าประสงค์ของ

องค์การ และด้านการบริหารจัดการองค์กร ท้ังการวางแผนกลยุทธ์ การจัดการระบบ การ

บริหารงาน และการวางแผนจัดการบุคลากร ซึ่งเป็นประเด็นหน่ึงในการศึกษาคร้ังน้ี 

 

2.2 แนวคิดการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  
 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง และทบทวนค าจ ากัดความข อง “การพัฒนา

ทรัพยากรมนุษย์” (Human Resource Development) จากนักวิชาการหลายท่านได้ให้แนวคิด

ด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ไว้ดังน้ี 

 1)  HRD เป็นชุดของกิจกรรมท่ีท าให้เกิดพฤติกรรมท่ีพึงประสงค์ (Swanson, 

2001) ซึ่งกิจกรรมน้ันอาจอยู่ในช่วงเร่ิมต้น หรือช่วงใดช่วงหน่ึง และเป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมท่ี

เป็นประโยชน์ท้ังในระดับบุคคล ระดับกลุ่ม ระดับองค์กร และต่อมนุษย์ท้ังหมดด้วย 

 2)  HRD เป็นการผสานท้ังการฝึกอบรม การพัฒนาอาชีพ การพัฒนาองค์กร เพ่ือ

ปรับปรุงประสิทธิภาพของบุคคล และ องค์กร (Swanson, 2001) 
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ในปี 2004 ได้มีการศึกษาทบทวนหน้าที่และบทบาทของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  โดย 

Davis, P.; Naughton, J. and Rothwell, W. (Werner and DeSimone, eds., 2006) ภายใต้การ
สนับสนุนของ American Society for Training & Development (ASTD) ในรูปแบบของทักษะ
และขีดความสามารถของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ซึ่งองค์การต้องการจากนักพัฒนาทรัพยากร
มนุษย์มืออาชีพ (HRD Professionals)  และจัดท าใหม่ในรูป “กงล้อแห่งการเรียนรู้และการ
ปฏิบัติงาน (The New Learning and Performance Wheel)”  โดยเพิ่มบทบาทด้านการเรียนรู้ 
(Learning) การปฏิบัติงาน (Performance) การเปล่ียนแปลงองค์กร (Organization Change) 
การวัดและการประเมินผล (Measuring & Evaluating)   

กระบวนการท้ังหมดในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ จากการศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์ส าคั ญ
อันดับแรกคือ ให้ศูนย์กลางของความพยายามในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ตอบสนองต่อ กลยุทธ์
ขององค์การ  ในส่วนต่อมาจากศูนย์กลาง ได้กล่าวถึงระเบียบของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์แบบ
ด้ังเดิม (Traditional Human Resource Disciplines) ระเบียบอื่นๆ ขององค์การ (Other 
Organizational Disciplines)  และในส่วนสุดท้ายได้กล่าวถึง ระเบียบการปฏิบัติงานและการ
เรียนรู้ในท่ีท างาน (Workplace Learning and Performance Disciplines) ซึ่งเป็นการขยายความ
จากหน้าที่หลักของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ประกอบด้วย การฝึกอบรมและพัฒนา การจัดการ
อาชีพ  และการจัดการการเปล่ียนแปลงและพัฒนาองค์การ  ซึ่งน าเสนอโดย McLagan แต่มีการ
เน้นย้ าและเพิ่มเติมกระบวนการเรียนรู้และผลการปฏิบัติงาน มากขึ้นกว่าเดิม (Werner and 
DeSimone, eds., 2006: 13-14) ดังภาพที่ 2.6 น้ี 
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ภาพที่ 2.6  The New Learning and Performance Wheel  
แหล่งทีม่า: Werner and DeSimone, eds., 2006. 
 

จากค าจ ากัดความและรูปภาพงานด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ข้างต้น สามารถสรุป
ขอบเขตของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ (HRD)  ได้ดังน้ี 

 1)  การฝึกอบรมและการพัฒนา ได้แก่ การฝึกอบรม, การออกแบบการเรียนรู,้ 
การสอนงาน(Coaching) 

 2)  การวางแผนอาชีพ (Career Planning & Development) 
 3)  การบริหารกลุ่มบุคคลท่ีมีความสามารถพิเศษ (Talent Management) 
 4)  การออกแบบงาน (Organization/ Job Design) 
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 5)  การพัฒนาองค์กร (Organization Development) ประกอบด้วย การจัดการ

กับการเปล่ียนแปลงองค์กร (Facilitating Organizational Change), การปรับปรุงและบริหารผล
การปฏิบัติงาน (Improving Human Performance), การจัดการความรู้ในองค์การ (Managing 
Organization Knowledge), การวัดและการประเมินผล (Measuring & Evaluating) 

และจากการทบทวนด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ท่ีน าไปใช้ในทางปฏิ บัติพบกิจกรรม
ดังต่อไปน้ี (Werner and DeSimone, eds., 2006: 649-674) 

ด้านการฝึกอบรม/ การเรียนรู้  
 1) การฝึกอบรมพิเศษด้วยการฝึกงาน  (Apprenticeship Training): คือการ

ฝึกอบรมชนิดหน่ึงซึ่งเจ้าของกิจการหรือเจ้าของร้านให้วามรู้และอบรมพนักงานของเขาโดย
ปราศจากโรงเรียนแนะน าวิชาชีพ 

 2)  การสอนงาน (Coaching): วิธีการท่ีผู้ปฏิบัติหน้าที่น้ันๆใช้เพื่อกระตุ้นและ 
สนับสนุนพนักงานแต่ละคนให้ตระหนักถึงความรับผิดชอบในการกระท าของพวกเขา เพื่อระบุ
ปัญหาที่เกี่ยวข้องกับงาน เพื่อให้ประสบความส าเร็จในงาน และเพื่อสนับสนุนการท างานของ
หัวหน้างาน 

 3)  การอบรมและพัฒนาขีดความสามารถในงาน (Training and Development 
Competencies) 

 4)  การฝึกอบรมบนพื้นฐานการใช้คอมพิวเตอร์ (Computer-based Training): 
คือวิธีการสอนโดยใช้คอมพิวเตอร์เป็นการฝึกอบรมท่ีพนักงานเรียนรู้ได้โดยใช้คอมพิวเตอร์ ท่ีโต๊ะ
ท างาน หรือในห้องเรียนขององค์การหรือท่ีบ้านของพนักงานได้ ข้อได้เปรียบของการฝึกอบรมโดย
ใช้คอมพิวเตอร์คือ ความยืดหยุ่นในการจัดเวลาเรียน และสามารถส่ือสารกันได้ 

 5)  การอบรมวัฒนธรรมข้ามชาติ (Cross-Culture Training): การฝึกอบรมนี้เป็น
การจัดให้เป็นการเฉพาะส าหรับบุคคลซึ่งก าลังท างานอยู่ในวัฒนธรรมอื่นท่ีแตกต่างจากวัฒนธรรม
ด้ังเดิมของตนเอง (เช่น คนท่ีท างานอยู่ต่างประเทศ) การฝึกอบรมนี้จะเพิ่มความตระหนักถึงความ
แตกต่างระหว่างวัฒนธรรม  เป็นการเพิ่มทักษะด้านภาษาถิ่น การส่ือสารด้วยอวัจนภาษา การ
บริหารความเครียด และการปรับตัวตามวัฒนธรรมนั้นๆ 

 6)  การให้ค าปรึกษาและพัฒนารายบุคคล (Individual Development and 
Career Counselor): คือบุคคลซึ่งช่วยเหลือพนักงานในการประเมินศักยภาพและเป้าหมายของ
พวกเขาเพื่อปรับปรุงแผนอาชีพเสมือนจริง 
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7)  การฝึกอบรมทักษะความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (Interpersonal Skills 

Training): คือการฝึกอบรมซึ่งเน้นความสัมพันธ์ส่วนบุคคลกับผู้อื่น รวมถึงการสือสารและการ
ท างานเป็นทีมด้วย 

8)  การอบรมผ่านเครือข่ายภายใน (Intranet-based Training (IBT)): คือวิธีการ
ฝึกอบรมที่ใช้คอมพิวเตอร์เครือข่ายภายในท่ีต้ังขึ้นเพื่อฝึกอบรม การอบรมด้วยวิธีน้ีผู้สอนและ
นักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ สามารถส่ือสารกับผู้เรียนได้ ประเมินความต้องกร  

9)  การวัดผลก่อนและหลังการอบรม (Pretest-Posttest) 
10)  การปฐมนิเทศหน้าที่งาน (Role Orientation) 
11)  การแสดงบทบาทเสมือนจริง (Role Playing) 
12)  การอบรมด้านความปลอดภัย (Safety Training) 
13)  การอบรมพัฒนาผู้บริหารในอนาคต (Management Training and 

Development) 
14)  การอบรมระหว่างการปฏิบัติงาน (On-the-job Training (OJT)) 
15)  กลุ่มสัมพันธ์ (Team Building) 
16)  คู่มือการฝึกอบรม (Training Manual) 
17)  โปรแกรมอบรมครูฝึก (Train-the-Trainer Programs) 
18)  การสับเปล่ียนงาน (Job Rotation) 
19)  การพัฒนาการแก้ปัญหาด้วยเกมธุรกิจ (Business Games) 
20)  องค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning Organization) 

ด้านการวัดผล/ ประเมินผล 
1)  ศูนย์กลางการประเมิน (Assessment Center) 
2)  การประเมินผลการปฏิบัติงานแบบ 360 องศา (360-degree performance 

appraisal) 
3)  การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance Appraisal) 
4)  การบริหารผลการปฏิบัติงาน (Performance Management) 
5)  การประเมินตนเอง (Self-assessment Activities) 
6)  การส ารวจผลสะท้อนกลับ (Survey Feedback) 
7)  การก าหนดขีดความสามารถของคนและองค์การ (Competency Based) 
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ด้านการพัฒนาอาชีพ 

1)  การพัฒนาอาชีพ (Career Development) 
2)  การวางแผนอาชีพ (Career Planning) 
3)  การให้ค าปรึกษา (Counseling) 
4)  โปรแกรมการช่วยเหลือพนักงาน (Employee Assistance Program (EAP)) 
5)  การให้ค าปรึกษาแก่พนักงาน (Employee Counseling Services) 
6)  โปรแกรมส่งเสริมสุขภาพพนักงาน (Employee Wellness Program) 
7)  Executive M.B.A.  
8)  การให้ค าปรึกษาก่อนออกจากงาน (Outplacement Counseling) 
9)  การให้ค าปรึกษาก่อนการเกษียณ (Preretirement Counseling) 
10)  การจัดการความเครียด (Stress Management Intervention (SMI)) 

ด้านการพัฒนาองค์การ 
1)  วัฒนธรรมองค์กร (Culture) 
2)  ตารางเวลาแบบยืดหยุ่น (Flextime, Flexible Work schedules) 
3)  โปรแกรมส่งเสริมสุขภาพ (Health Promotion Program (HPP)) 
4)  การออกแบบงาน (Job Design/ Enlargement) 
5)  การบริหารความแตกต่าง (Managing Diversity) 
6)  การพัฒนาองค์กร (Organization Development (OD)) 
7)  การจัดการคุณภาพแบบต่อเน่ือง (Total Quality Management (TQM)) 

ความเกี่ยวข้องเชื่อมโยงของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์กับธุรกิจแฟรนไชส์ปรากฏใน
เอกสารของ International Franchise Association Education Foundation (IFA) เร่ือง “An 
Introduction to Franchising”  แสดงส่วนประกอบหลักของธุรกิจแฟรนไชส์ (ดูภาพท่ี 2.2) และ
จากข้อก าหนดตามกฎหมายธุรกิจแฟรนไชส์ของสหรัฐอเมริกา (ดูหัวข้อท่ี 2.1.7) จะพบว่า      
แฟรนไชสซอร์ ต้องยินยอมใ ห้แฟรนไชส์ซีจ าหน่ายสินค้าหรือบริการภายใต้เครื่องหมายการค้า
ของแฟรนไชส์ซอร์  ต้องถ่ายทอดความรู้ในสินค้าหรือบริการนั้นแก่แฟรนไชส์ซี ต้องให้การ
สนับสนุนช่วยเหลือแฟรนไชส์ซีให้สามารถผลิตสินค้าหรือให้บริการในมาตรฐานเดียวกับแฟรนไชส์
ซอร์ได้  โดยแฟรนไชส์ซี จะจ่ายค่าตอบแทนเป็นค่าธรรมเนียมแรกเข้า ค่าลิขสิทธิ์ แก่แฟรนไชส์ซอร์ 
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ดังน้ันขอบเขตการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ท่ีมีความสัมพันธ์โดยตรงและเป็นส่วนประกอบ

หลักท่ีส าคัญกับกลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์ คือ การถ่ายทอดเทคโนโลยี จากแฟรนไชส์ซอร์ สู่ แฟรนไชส์ซี  
อันประกอบไปด้วย การฝึกอบรม, การสอนงาน และ คู่มือการปฏิบัติงาน ดังแสดงในรูปท่ี 2.7 น้ี   

 

 
 

ภาพที่ 2.7  ส่วนประกอบหลักของธุรกิจแฟรนไชส์ 
 

2.2.1 การถ่ายทอดเทคโนโลยี 
เทคโนโลยี (Technology) ตามความหมายในพจนานุกรมไทย ฉบับราชบัณฑิตยสถาน ปี 

พ.ศ. 2542 ได้ให้ค าจ ากัดความว่า เทคโนโลยี คือ วิทยาการท่ีน าเอาความรู้ทางวิทยาศาสตร์มาใช้
ให้เกิดประโยชน์ในทางปฏิบัติและอุตสาหกรรม 

เทคโนโลยี มีบทบาทส าคัญมากหลังการปฏิวัติอุตสาหกรรมในคริสศตวรรษท่ี 18 ซึ่ง
เปล่ียนจากยุคเกษตรกรรมมาเป็นยุคอุตสาหกรรม เป็นปัจจัยส าคัญต่อความเจริญเติบโตของ
ประเทศสหรัฐอเมริกา (วรัญญา ภัทรสุ ข, 2549: 23-29)  ภายหลังสงครามโลกครั้งท่ี 2 ประเทศ
ญี่ปุ่นประสบความส าเร็จอย่างสูงในการฟื้นฟูประเทศด้วยการพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี  

การถ่ายทอดเทคโนโลยี เป็นกระบวนการพื้นฐานท่ีมีความส าคัญต่อการพัฒนาประเทศ 
(จักรพงษ์ ลิมปนุสสรณ์, ผู้แปล, 2544) แต่เทคโนโลยีข องประเทศท่ีพัฒนาแล้วและประเทศก าลัง
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พัฒนายังมีช่องว่างอยู่มาก  หากประเทศก าลังพัฒนาสามารถน าเทคโนโลยีท่ีผ่านเข้ามาไปใช้เพื่อ
พัฒนาประเทศได้ จะเป็นการก้าวแบบก้าวกระโดดได้ 

อย่างไรก็ตาม จากการวิจัยของสหประชาชาติโดยคณะกรรมาธิการด้านเศร ษฐกิจและ
สังคมเอเชียและแปซิฟิก (เอสแคป ) พบว่าระหว่าง ปี พ .ศ. 2534 – 2544 มีประเทศก าลังพัฒนา
เพียง 1 – 2 ประเทศเท่านั้น ท่ีพัฒนาเทคโนโลยีของประเทศตัวเองได้ 

เทคโนโลยี มักมาคู่กับค าว่าวิทยาศาสตร์ เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีมีความเกี่ยวข้องกันอย่างยาก
ท่ีจะแยกออกจากกัน และมักเรียกรวมกันว่า วิทยาศาสต ร์และเทคโนโลยี (สมบูรณ์ ศิริประชัย , 
2528: 3)  เทคโนโลยี ในความหมายของ Jones (1979) (สมบูรณ์ ศิริประชัย , 2528: 3)  ให้ค า
นิยามว่า เป็นวิธีแห่งการเปล่ียนท รัพยากรเป็นโภคภัณฑ์ต่างๆ  เทคโนโลยีมีท้ังท่ีมีรูปร่างเป็น
สินทรัพย์ท่ีจับต้องได้ และไม่มีรูปร่างซึ่งเป็นสิน ทรัพย์ท่ีจับต้องไม่ได้ ส่ิงท่ีไม่มีรูปร่างเช่น ความ
ช านาญในการจัดการ , ความสามารถในการบริหารงาน , ทักษะ ความรู้และกระบวนการท่ีจะ
ประดิษฐ์ สร้างสรรค์ส่ิงต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์   

การได้มาซึ่งเทคโนโลยี ท าได้ 2 วิธี คือ (วรัญญา  ภัทรสุข, 2549) 
1)  การพัฒนาขึ้นมาเอง 
2)  การซื้อเทคโนโลยี การถ่ายทอดเทคโนโลยีโดยการซื้อน้ี เกิดขึ้นได้ท้ังใน

ระดับประเทศ ระดับอุตสาหกรรม หรือ ระดับองค์กร ท าได้โดยการลงทุนโดยตรง หรือ การให้เช่า
ซื้อสิทธิ 

การถ่ายทอดเทคโนโลยีโดยการซื้อสิทธิ /เช่าสิทธิน้ัน มีข้อจ ากัดระหว่างเจ้าของสิทธิและผู้
ซื้อสิทธิ คือ ผู้ขายสิทธิพยายามรักษาสิทธิให้ได้นานท่ีสุด ได้ผลประโยชน์มากท่ีสุด ในขณะท่ีผู้ซื้อ
สิทธิมีความคิดตรงกันข้าม นอกจากน้ีแล้วยังพบข้อจ ากัดของผู้ซื้อสิทธิซึ่งขาดความพร้อมในการ
รับการถ่ายทอดเทคโนโลยี และ ขาดโอกาสในการเลือกสรรเทคโนโลยีด้วย 

การวัดระดับความสามา รถในการถ่ายทอดเทคโนโลยี ของสถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนา
ประเทศไทย และ ธนาคารเพื่อการพัฒนาเอเชีย แบ่งระดับขีดความสามารถทางเทคโนโลยี
ออกเป็น 4 ระดับ คือ (วรัญญา  ภัทรสุข, 2549)  

1)  ความสามารถในการจัดหาเทคโนโลยี (Acquisitive Technological 
Capability) 

2)  ความสามารถในการใช้เทคโนโลยี (Operative Technological Capability) 
3)  ความสามารถในการดัดแปลงเทคโนโลยี (Adaptive Technological 

Capability) 
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4)  ความสามารถในการท านวัตกรรมทางเทคโนโลยี (Innovative Technological 

Capability) 
แนวคิดด้านการพัฒนาเทคโนโลยีในภาคอุตสาหกรรม เกิดขึ้ นอย่างเป็นรูปแบบใน

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับท่ี 5  และในแผนพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี
ของกระทรวงวิทยาศาสตร์ ฉบับปี พ.ศ. 2540-2549 ครอบคลุมวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 3 ด้าน
คือ (วรัญญา  ภัทรสุข, 2549)  

1)  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 
2)  การถ่ายทอดเทคโนโลยี 
3)  การวิจัยและพัฒนา 

การพัฒนาทั้ง 3 ด้านน้ี ยังคงมี ปรากฏในแผนยุทธศาสตร์ของกระทรวงวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี ปี 2551-2554 ซึ่งก าหนดยุทธศาสตร์ไว้ 5 ข้อดังน้ี    

1)  ส่งเสริมและเร่งรัดการพัฒนาก าลังคนด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีให้เป็น
พลังของประเทศ 

2)  สร้างความตระหนักและร่วมปรับปรุงการเรียนการสอนด้านวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี ให้เป็นสังคมฐานความรู้ 

3)  ให้มีการวิจัย พัฒนาและนวัตกรรม สร้างฐานความรู้และเพิ่มผลิตภาพของ
ประเทศ 

4)  ให้มีการถ่ายทอดเทคโนโลยีท่ีสอดคล้องกับเศรษฐกิจพอเพียง และ มีการน า
ผลงานวิจัยและนวัตกรรมไปใช้ในการเพิ่มผลผลิตเชิงพาณิชย์ทุกระดับ 

5)  ผลักดันการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน และระบบสนับสนุนภาคการผลิตและ
บริการให้มีศักยภาพและมาตรฐาน รวมท้ังส่งเสริมความร่วมมือกับต่างประเทศ 

 
2.2.2  ความเก่ียวข้องระหว่างการถ่ายทอดเทคโนโลยีกับการพัฒนาทรัพยากร

มนุษย์ 
 เทคโนโลยีเป็นส่ิงท่ีไม่มีรูปร่างของตนเอง การประเมินระดับความก้าวหน้าของเทคโนโลยี

ในองค์กรหน่ึงๆ อาจพิจารณาได้จากส่ิงท่ีเทคโนโลยี แฝงตัวอยู่ได้แก่ (ไว จามรมาน, 2544)   
 1)  เทคโนโลยีในการจัดองค์กรและการบริหาร 
 2)  เทคโนโลยีในเครื่องจักรและอุปกรณ์การผลิต 
 3)  เทคโนโลยีในสารสนเทศ 
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 4)  เทคโนโลยีในบุคลากร  

การถ่ายทอดเทคโนโลยี มิได้มีความหมายเพียงแค่เครื่องจักร  อุปกรณ์ เท่านั้น เทคโนโลยี
ยังฝังตัวอยู่ในการบริหารจัดการ สารสนเทศ และฝังอยู่ในตัวบุคคล อีกด้วย   

จากการศึกษาของ สมบัติ กุสุมาวลี (2537) เร่ือง บทบาทของบรรษัทข้ามชาติ กับการ
พัฒนาขีดความสามารถทางเทคโนโลยีของวิศวกรไทย : ศึกษาเฉพาะกรณีอุตสาหกรรม
อิเล็กทรอนิกส์ แสดงให้เห็นความส าคัญของเทคโนโลยีในบุคลากร ในฐานะเป็น “Humanware” 
ดังน้ี 

 
“.....เมื่อเอ่ยถึงเทคโนโลยี มักจะเป็นท่ีเข้าใจและคิดถึงกันไปในเชิงวัตถุ เช่น ในรูป
ของเครื่องจักรกล, เครื่องยนต์, ชิ้นส่วนประกอบ, วัสดุอุปกรณ์ ฯลฯ แต่ความจริง
แล้ว องค์ประกอบทางเทคโนโลยีท่ีมีความส าคัญท่ีสุด อยู่ท่ี ทักษะ , ความรู้ , 
ความช านาญ, ความสามารถ เรียกรวมว่าเป็น “ขีดความสามารถทางเทคโนโลยี ” 
(technological capability) ซึ่งฝังตัวอยู่ในทรัพยากรมนุ ษย์หรืออาจเรียกว่าเป็น
ทุนมนุษย์ หรือ Humanware ......” 

 
ความเกี่ยวข้องระหว่างการถ่ายทอดเทคโนโลยีกับการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ คือ การ

ถ่ายทอดความรู้ ทักษะ ความช านาญ จากคนสู่คน เป็นการเพิ่มพูน ความรู้ ทักษะ ความสามารถ
ให้แก่ผู้รับการถ่ายทอดน้ัน น่ันคือการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์รูปแบบหน่ึง น่ันเอง 

 
2.2.3  ความเก่ียวข้องระหว่างการถ่ายทอดเทคโนโลยีกับธุรกิจแฟรนไชส์ 
คู่มือการถ่ายทอดเทคโนโลยี ของเอสแคป ให้นิยามค าว่า ความช านาญรอบรู้ (Know-

how) ว่า เป็นความรู้ท่ีจ าเป็นในการปฏิบัติงานซึ่งแบ่งได้เป็น 3 ประเภท คือ ความช านาญรอบรู้ ใน
การบริหาร (Management Know-how), ความช านาญรอบรู้ทางการเงิน (Financial Know-how)  
และ ความช านาญรอบรู้ในการผลิต (Manufacturing Know-how)  

เทคโนโลยี หมายถึง ความรู้ในการสร้างหรือผลิตบางสิ่งบางอย่าง อันเป็นความหมาย
เดียวกับ ความช านาญรอบรู้ในการผลิต (Manufacturing Know-how)  ซึ่งเป็นส่วนประกอบหลัก
ประการท่ี 2  ของธุรกิจแฟรนไชส์ ท่ีก าหนดให้ แฟรนไชส์ซอร์ต้องมีการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า
หรือบริการนั้นๆ โดยมีการสอนงาน การช่วยเหลือในการด าเนินงาน ให้ใช้เครื่องหมายการค้า และ
น าเสนอสินค้าในแบบเดียวกันแก่แฟรนไชส์ซี   
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การถ่ายทอดเทคโนโลยีให้แฟรนไชส์ซี จนสามารถผลิตสินค้าหรือบริการที่เป็นมาตรฐาน

เดียวกันทุกสาขา ส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ในสหรัฐอเมริกาน้ันนับเป็นเรื่องส าคัญมาก ดังจะเห็นได้
จากกรณีการตัดสินของศาลในคดี โดมิโน พิซซ่า (วรรธนา วงษ์ฉัตร, 2546) ซึ่งบรรยายว่า  

 
“…หัวใจของความส าเร็จในตลาดฟาสท์ฟูดคือ ความเหมือนและความคงเส้นคง
วาของสินค้า.... รูปแบบท่ีเหมือนกันเป็นประโยชน์ต่อผู้ซื้อแฟรนไชส์ เพราะลูกค้า
สามารถซื้อพิซซ่าจากร้านโดมิโนไหนก็ได้ โดยท่ีมั่นใจว่าจะได้พิซซ่ารสชาติ
เดียวกัน ...... ระบบรูปแบบท่ีเหมือนกันยังให้ประโยชน์ต่อผู้ขาย แฟรนไชส์ด้วย 
เพราะมันช่วยให้ยี่ห้อสินค้าของเขาสามารถดึงดูดลูกค้าได้ต่อไป  ซึ่งท าให้
ค่าธรรมเนียมและค่านายหน้าในการซื้อขายแฟรนไชส์เพิ่มขึ้นด้วย” 
 

2.3  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
2.3.1 งานวิจัยด้านแฟรนไชส ์
 จากผลการส ารวจสภาพธุรกิจแฟรนไชส์ปี 2549 – 2550 ของศูนย์วิจัยพัฒนาธุรกิจค้าปลีก

และแฟรนไชส์ มหาวิทยาลัยศรีปทุม พบว่า 
 1)  การขยายตัวของระบบแฟรนไชส์ ในปี 2549 มีอัตราการขยายตัวลดลงจาก

ร้อยละ 76 เหลือเพียงร้อยละ 18.2 (ดูตารางท่ี 2.4) 
 2)  จากปี พ.ศ. 2549 ถึงปัจจุบันพบว่า ประเทศไทยมีผู้ประกอบการธุรกิจแฟรน

ไชส์จ านวนท้ังส้ิน 456 กิจการ เป็นธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 375 กิจการ และเป็นธุรกิจจากต่างประเทศ 
81 ราย ซึ่งด าเนินการอยู่ในปัจจุบัน 54 ราย และอยู่ระหว่างการพัฒนาธุรกิจ 27 ราย 

 3)  ธุรกิจแฟรนไชส์ท้ังหมดมีจ านวนสาขาในระบบไม่น้อยกว่า 24,000 สาขา มี
มูลค่าทางธุรกิจไม่น้อยกว่า 83,000 ล้านบาทต่อปี 

 4)  ธุรกิจแฟรนไชส์ซึ่งมีเจ้าของสิทธิเป็นคนไทยน้ัน ยังต้องการการพัฒนาเพิ่ม 
เพื่อให้สามารถสร้างธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ท่ีได้มาตรฐาน 

 5)  ค่าธรรมเนียมแรกเข้า (Franchise Fee) ในระบบธุรกิจแฟรนไชส์มีจ านวน
ประมาณ 600 ล้านบาท - 850 ล้านบาทต่อปี ไม่รวมค่าธรรมเนียมท่ีเก็บอย่างต่อเน่ือง เช่น ค่า
รอยัลต้ี ซึ่งคาดว่า ไม่น้อยกว่า 800 ล้านบาทต่อปี 
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 6)  ค่าธรรมเนียมแรกเข้าของธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืม ซึ่งมีมูลค่าต่ ากว่า 

50,000 บาท มีจ านวนมากท่ีสุดคือ 60 กิจการ ส่วนธุรกิจการศึกษาและความงามมีค่าธรรมเนียม
แรกเข้าที่ประมาณ 2 -5 แสนบาท 

 7)  ธุรกิจในประเทศท่ีเป็นแฟรนไชส์นิยมการลงทุนในธุรกิจขนาดค่อนข้างเล็ก ซึ่ง
ไม่มีการบริหารค่าธรรมเนียมต่างๆ ท่ีเหมาะสมท าให้มีการปิดกิจการอย่างต่อเน่ืองจ านวนมาก 

  8)  ข้อสังเกตจากงานวิจัยพบว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีมีการลงทุนขนาดเล็กจะมีการ
ปรับตัวในด้านการสร้างมาตรฐานของสินค้าและระบบงานเพิ่มขึ้น  

  9)  ระบบแฟรนไชส์ในไทยจะเน้นการสร้างธุรกิจให้มั่นคง แตกต่างจากที่ผ่าน
มาอย่างมีนัยส าคัญ และจากข้อมูลชี้ให้เห็นแนวโน้มระยะยาวว่า ธุรกิจของคนไทยยังมีโอกาส
เติบโตได้อย่างต่อเน่ือง และสามารถขยายตัวได้ไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 ในสถานการณ์ปกติ 

 
ตารางที่ 2.5  จ านวนสาขาธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
 

ปี จ านวนร้านค้า 
แฟรนไชส์ 

อัตราการเพ่ิม(ร้อย
ละ) 

จ านวนแฟรนไชส์ซี อัตราการเพ่ิม 
(ร้อยละ) 

2537 1,500 - 500 - 
2538 2,522 68 1,179 136 
2539 3,500 39 1,516 29 
2540 5,335 52 1,911 26 
2541 6,500 22 4,000 109 
2542 7,100 9 4,400 10 
2543 6,400 -10 3,500 -20 
2544 6,600 3 3,800 9 
2545 6,850 4 4,100 8 
2546 9,100 33 4,600 12 
2547 11,600 27 5,200 13 
2548 20,464 76 6,800 31 
2549 24,180 18.2 6,900 1 

 

แหล่งที่มา: พีระพงษ์  กิติเวชโภคาวัฒน,์ 2551. 
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2.3.2  ผลส ารวจความคิดเห็นของแฟรนไชส์ซ ี
จากการวิจัยเชิงส ารวจของนิตยสารโอกาสธุรกิจ&แฟรนไชส์ ประจ าเดือน ธันวาคม – 

มกราคม 2550 ส ารวจความคิดเห็นของผู้ซื้อแฟรนไชส์ 200 ราย จากแฟรนไชส์ประเภทต่างๆ 
พบว่า  

1)  แฟรนไชส์ซีเป็นผู้หญิงร้อยละ  52 เป็นผู้ชายร้อยละ 48 
2)  แฟรนไชส์ซีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 65 ปริญญาโทร้อยละ 23 

และต่ ากว่าปริญาญาตรีร้อยละ 11 
3)  อาชีพเดิมก่อนท าธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นพนักงานบริษัทร้อยละ  51 เป็นเจ้าของ

กิจการ ร้อยละ 25  ค้าขายร้อยละ 10 เป็นข้าราชการและอื่นๆร้อยละ 15 
4)  ร้านแฟรนไชส์ท่ีท าอยู่มีอายุ 0-2 ปี คิดเป็นร้อยละ  60  อายุ 5 ปีขึ้นไปร้อยละ  

16 อายุ 2-3 ปี ร้อยละ13  อายุ 3-4 ปี ร้อยละ 9  และอายุ 4-5 ปี ร้อยละ 3 
5)  เงินลงทุนร้านแฟรนไชส์ครั้งแรก ต่ ากว่า 1แสนบาท ร้อยละ  33  เงินลงทุน  1-5 

แสนบาท ร้อยละ 29  เงินลงทุน 5 แสน – 1 ล้านบาท ร้อยละ6 และ เงินลงทุน 1-3 ล้านบาท ร้อย
ละ 23 

6)  ความพึงพอใจในการซื้ อแฟรนไชส์ มีความพอใจร้อยละ  62  ไม่พอใจร้อยละ
37  ท้ังพอใจและไม่พอใจ ร้อยละ 1 

7)  ความพึงพอใจการให้ความสนับสนุนของบริษัทแม่ พอใจร้อยละ  54   ไม่
พอใจร้อยละ46 

8)  ระยะเวลาคุ้มทุนในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ ใช้เวลา 1 ปี ร้อยละ21  ใช้เวลา 2 
ปีร้อยละ19   3ปี ร้อยละ19  4ปีขึ้นไปร้อยละ30  และส่วนท่ียังไม่คุ้มทุนร้อยละ30 

9)  คิดว่าระบบแฟรนไชส์ดีร้อยละ 79  ไม่ดีร้อยละ 10 อื่นๆ ร้อยละ11 
10)  กิจการท่ีท าอยู่มีก าไรต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 72 และไม่มีก าไรต่อเดือนร้อย

ละ 28 
11)  หากต้องการลงทุนใหม่จะเลือกท าธุรกิจแฟรนไชส์อีกร้อยละ  60 ยังไม่แน่ใจ

ร้อยละ  30  ไม่ท าอีกร้อยละ 9  
แฟรนไชส์ซีท่ีไม่พอใจ และคิดว่าการจ่ายค่าธรรมเนียมไม่คุ้มค่ามีเหตุผลของความไม่พอใจ

คือ การให้ความช่วยเหลือของบริษัทแฟรนไชส์ซอร์ ด้านการอบรม การตลาด  การส่งเสริมการขาย 
การดูแลอย่างต่อเน่ืองสม่ าเสมอ และการแสดงความต้ังใจในการแก้ปัญหาต่างๆ ด้วยความรวดเร็ว 
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เหตุผลท่ีลงทุนในระบบแฟรนไชส์เพราะ คิดว่าแฟรนไชส์เป็นระบบท่ีช่วยให้ธุรกิจง่าย 

สะดวก รวดเร็ว ร้อยละ 79   มีสถานท่ีอยู่แล้วร้อยละ  22  ลดความเส่ียงในการท าธุรกิจร้อยละ   36 
และอื่นๆ เช่น ต้องการความรู้ในการท าธุรกิจ, ชื่อเสียงของบริษัทร้อยละ 13 

ข้อสังเกตท่ีพบเมื่อเปรียบเทียบกับผลการส ารวจความคิดเห็นของแฟรนไชส์ซี จ านวน 300 
ราย ซึ่งตีพิมพ์ในนิตยสารโอกาสธุรกิจ &แฟรนไชส์ ฉบับท่ี 52 ประจ าเดือน สิงหาคม – กันยายน 
2548 พบว่า  

1)  ความพึงพอใจในการลงทุนของแฟรนไชส์ซี ในปี พ.ศ. 2548 มีความพอใจร้อย
ละ 88 ส่วนความพอใจในปี พ.ศ. 2549 มีร้อยละ 62 

2)  อาชีพเดิมก่อนท าธุรกิจแฟรนไชส์ ในปี พ.ศ. 2548 กลุ่มท่ีมีกิจการอยู่แล้ว มาก
ท่ีสุดคือร้อยละ  40 เป็นพนักงานบริษัทร้อยละ  34 ซึ่งจากการส ารว จเมื่อปี พ .ศ. 2539 กลุ่ม
พนักงานบริษัทมีร้อยละ  10 เท่านั้น   และแฟรนไชส์ซีท่ีเป็นพนักงานบริษัทในปี พ .ศ. 2549 มี
สัดส่วนมากเป็นอันดับหน่ึง คือมีถึงร้อยละ 51 ของแฟรนไชส์ซีท้ังหมด 

3)  การลงทุนต่ ากว่า 1 แสนบาท สูงขึ้นเป็นอันดับ 1 ในปี พ.ศ. 2548 คิดเป็นร้อย
ละ 32 และเป็นแนวโน้มเดียวกันในปี พ .ศ. 2549  ในขณะท่ี ปี พ .ศ. 2539 การลงทุนท่ีมีสัดส่วน
มากท่ีสุดคือการลงทุน 1- 3 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ  45 ของการลงทุนท้ังหมด และการลงทุนต่ า
กว่า 1 แสน ในปี พ.ศ. 2539 มีเพียงร้อยละ 4 เท่านั้น   

 
2.4  สรุปแนวคิดท่ีน าไปใช้ในการศึกษาวิจัย 

 
จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง พบว่า วงจรของธุรกิจแฟรนไชส์เกิดขึ้น

จากเจ้าของสิทธิหรือแฟรนไชส์ซอร์ เร่ิมก่อต้ังธุรกิจสินค้าหรือบริการขึ้น และสามารถพัฒนาสินค้า
หรือบริการนั้นๆ ให้มีประสิทธิภาพอย่างเป็นระบบ เกิดเป็นเทคโนโลยี (Know-How) ในสินค้าหรือ
บริการนั้นขึ้น และน าเทคโนโลยีน้ันไปถ่ายทอดให้ผู้อื่นสามารถท าการผลิตสินค้าหรือบริการนั้นได้ 
ในมาตรฐานเดียวกันกับตัวเจ้าของสิทธิเอง เมื่อผู้น าเทคโนโลยีในสินค้าหรือบริการนั้นไปใช้ในทาง
ธุรกิจแล้ว จึงได้จ่ายค่าตอบแทนให้แก่เจ้าของสิทธิเพื่อน าไปใช้ในการบริหา รจัดการธุร กิจ  
ตลอดจนน าไปใช้เพื่อปรับปรุง  พัฒนาสินค้าหรือบริการนั้น ให้มีประสิทธิภาพอย่างเป็นระบบ
เพิ่มขึ้น และน าความช านาญรอบรู้หรือเทคโนโลยีน้ัน มาถ่ายทอดให้ผู้ซื้อสิทธิไปใช้ต่อไป 

วงจรของธุรกิจแฟรนไชส์น้ี มีการถ่ายทอดเทคโนโลยีหรือ ความช านาญรอบรู้ในการผลิต
สินค้าหรือบริการนั้น จากแฟรนไชส์ซอร์ สู่ แฟรนไชส์ซี โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ ถ่ายทอดความรู้ ใน
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สินค้า บริการ แก่แฟรนไชส์ซี  จนกระทั่งสามารถใช้ความรู้ ความสามารถนั้น ท า ธุรกิจภายใต้ชื่อ
หรือเครื่องหมายการค้าเดียวกันกับแฟรนไชสซอร์ได้  อันน ามาซึ่งความเข้มแข็ง และศัก ยภาพทาง
ธุรกิจให้กับแฟรนไชส์ซอร์  ดังรูปภาพต่อไปน้ี  

 

 
 

ภาพที่ 2.8  วงจรธุรกิจแฟรนไชส์ 
แหล่งที่มา: สรุปจาก The IFA Educational Foundation, 2008. 
 

และจากวงจรธุรกิจแฟรนไชส์น้ี เมื่อน ามาเทียบเคียงกับการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทยซึ่งมีปริมาณโดยร วมเพิ่มมากขึ้นแบบก้าวกระโดด (ตารางท่ี 2.2 และตารางท่ี 2.5)  
และพิจารณาระดับการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ในไทยเปรีย บเทียบกับต่างประเทศตามภาพท่ี 2.4 
แล้ว จะเห็นได้ว่าส่ิงท่ีธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยต้องปรับปรุงในปัจจุบันคือ การด าเนินการด้วย
ความเป็นมาตรฐานเดียวกันภายใต้เครื่ องหมายการค้าเดียวกันของ ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย   อันจะ
ส่งผลไปสู่การเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันระดับนานาชาติต่อไป 

การวิจัยเรื่องการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ยังไม่ปรากฏมา
ก่อน กรอบแนวคิดการศึกษาครั้งน้ี จึงมุ่งศึกษา เพื่อส ารวจ การพัฒนาทรัพยากรมนุษ ย์ในธุรกิจ  
แฟรนไชส์ไทย เกี่ยวกับรูปแบบท่ีมีอยู่  และ ความส าคัญของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจ  
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แฟรนไชส์ไทย  เพื่อเป็นข้อมูลท้ังในทางวิชาการ ความร่วมมือในทางปฏิบัติ เพื่อน าไปสู่การ
พัฒนาแฟรนไชส์อย่างเป็นระบบต่อไป 

 
การศึกษา “การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ในไทย” 
 

 
 

ภาพที่ 2.9  กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
กรอบแนวคิดในการศึกษาน้ี มุ่ง ศึกษาเพื่อ ส ารวจการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ท่ีฝังอยู่ใน

รูปแบบต่างๆ ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทย โดยส ารวจส่วนต่างๆ ดังน้ี 
ส่วนท่ี 1  เป็นส่วนท่ีใช้เพื่อการพัฒนาบุคลากรของแฟรนไชส์ซี ในรูปแบบการถ่ายทอด

เทคโนโลยีจากแฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไชส์ซี ด้วยการฝึกอบรม การใช้คู่มือ การสอนงาน  การติดตาม
และประเมินผลงานพนักงานแฟรนไชส์ซี 

ส่วนท่ี 2  เป็นส่วนท่ีฝังอยู่ในรูปแบบการบริหารจัดการ ได้แก่ วิสัยทัศน์ในการด าเนินธุรกิจ
ในระยะยาว  ความพร้อมรับการเปล่ียนแปลง การบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ การพัฒนาความรู้ 
(Know-how) ในสินค้า/บริการให้เป็นรูปธรรม 

ส่วนท่ี 3  เป็นการพัฒนาบุคลากรของแฟรนไชส์ซอร์เอง การสนับสนุนให้พนักงานพัฒนา
ตนเอง การเสริมสร้างศักยภาพของพนักงาน ตลอดจนระบบการพัฒนาบุคลากรของแฟรนไชส์ซอร์ 

รายละเอียดการด าเนินการศึกษาส าหรับกรอบแนวคิดในการศึกษาน้ี จะได้อธิบายในบท
ต่อไป  



 
บทท่ี 3 

 

กรอบแนวคิด และวิธีวิจัย 
 
3.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
 จากการทบทวนวรรณกรรม ด้านพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ และธุรกิจแฟรนไชส์ พบ
วรรณกรรมที่เกี่ยวข้องระหว่าง การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์กับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
เท่านั้น การศึกษาเร่ือง “การสํารวจสถานะของการพัฒนาท รัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ ” น้ี 
จึงเป็นการศึกษาด้านพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์  เป็นครั้งแรก  เพื่อศึกษาทบทวน
และสํารวจการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ท้ังในส่วนท่ีเป็นการพัฒนาศักยภาพของบุคลากรซึ่งเป็นท่ี
รู้จักท่ัวไป และ ในส่วนท่ีการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์แฝงตัว อยู่ในบทบาทน้ัน ได้แก่ การบริหาร
จัดการ การถ่ายทอดเทคโนโลยีจากแฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไชส์ซี     
 ดังน้ัน การศึกษาวิจัย ครั้งน้ีนับว่าเป็นการศึกษาวิจัยการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ ในขั้นต้น และเพื่อเป็นการยืนยันถึงการมีอยู่จริงของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ใ น
ธุรกิจแฟรนไชส์ จึงได้ทํา เป็นการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Study) โดยใช้แบบสอบถาม การ
สัมภาษณ์เชิงลึกแบบมีโครงสร้าง กับกลุ่มตัวอย่าง  การสัมภาษณ์เชิงลึกนอกกลุ่มตัวอย่างกับ
ธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ การสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย  เพื่อศึกษา
รวบรวมข้อมูลการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาน้ีคัดเลือกมาจากประชากรท่ีประกอบกิจการเป็นแฟรนไชส์
ซอร์ ท้ังท่ีเป็นสัญชาติไทยและสัญชาติอื่นๆ ซึ่งดําเนินกิจการมาอย่างต่อเน่ืองแล้ว ต้ังแต่ 5 ปีขึ้นไป 
และมีการเติบโตของแฟรนไชส์ซีไปใน ทิศทางเดียวกับระยะเวลาการดําเนินกิจการ คือมีจํานวน  
แฟรนไชส์ซีเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง ซึ่งถือเป็นเงื่อนไขในการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากกลุ่มประชากร
ท้ังหมด 306 รายนั้น เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีน่าเชื่อถือ (Reliability)  และมีความเท่ียงตรง (Valid)  จาก
กลุ่มตัวอย่างท่ี มีประสบการ ณ์ในการดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์ และ การถ่ายทอดเทคโนโลยี จาก  
แฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไชส์ซีอย่างแท้จริง   
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3.2 กลุ่มประชากรในการศึกษา 
 

จากการรวบรวมข้อมูลพบว่าในปี พ.ศ. 2549 มีธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเป็นแฟรนไชส์ซอร์จํานวน 
306 ราย (แฟรนไชส์ โฟกัส , 2550) ไม่นับรวมแฟ รนไชส์ท่ีไม่ได้ขายแฟรนไชส์ เช่น เคเอฟซี แมค
โดนัลด์ แอนต้ีแอนท์ สตาร์บัค ดังกิ้นโดนัท ฯลฯ   แยกเป็นกลุ่มธุรกิจอาหาร 135 ราย เป็นกลุ่มค้า
ปลีกและบริการอื่นๆ 171 ราย ถือเป็นประชากรในการศึกษาน้ี 

 
3.2.1  เกณฑ์การเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
เพื่อให้การศึกษาครั้งน้ีเป็นประ โยชน์ต่อผู้ท่ีมุ่งมั่นในการดําเนินธุรกิจแบบแฟรนไชส์ จึง

กําหนดกลุ่มตัวอย่างเป็นธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีมีศักยภาพ ส่งผลต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย ท้ังท่ีเป็นกลุ่มอาหารและเครื่องด่ืม , กลุ่มค้าปลีก และ กลุ่มบริการ  โดยเลือกผู้
ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยท่ีมีคุณลักษณะดังน้ี 

1)  เป็นธุรกิจท่ีมีการขายสิทธิในประเทศไทยมาแล้วมากกว่า 5 ปี และมีการ
เติบโตอย่างต่อเน่ือง 

2)  เป็นผู้ขายสิทธิในอาณาเขตประเทศไทย (Master Franchise) สําหรับกิจการท่ี
ซื้อสิทธิ์มาจากต่างประเทศ 

3)  เป็นเจ้าของสิทธิ (Franchisor) สําหรับกิจการท่ีมีสัญชาติไทย  
4)  เป็นธุรกิจท่ีมีศักยภาพต่ออุตสาหกรรมแฟรนไชส์ของไทย โดยพิจารณาจาก  

จํานวนแฟรนไชส์ซีของธุรกิจน้ันๆ และ/หรือการถ่ายทอดเทคโนโลยีอย่างเป็นระบบของธุรกิจน้ันๆ 
 

3.2.2  ประชากรในการศึกษา 
จากการทบทวนวรรณกรรมด้านธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย พบว่ามีการแ บ่งธุรกิจ 

แฟรนไชส์ออกตามประเภทในการดําเนินธุรกิจน้ัน (สํานักส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ , 2551) ได้แก่ 
ธุรกิจอาหาร ธุรกิจเครื่องด่ืม ธุรกิจเบเกอรี่และของว่าง ธุรกิจการศึกษา ธุรกิจร้านค้าสะดวกซื้อ 
ธุรกิจความงาม ธุรกิจหนังสือ /วีดีโอ การจัดแบ่งตามประเภทธุรกิจน้ี ทําให้ ธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทยมีจํานวน 11 ประเภท ในปี 2548 และเน่ืองจากการศึกษาวิจัยด้านธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทยมีจํานวนไม่มากนัก เอกสารที่มีส่วนใหญ่เป็นวารสารเพื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์
ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นส่วนใหญ่  การศึกษาครั้งน้ีจะยึดการจัดประเภทของธุรกิจแฟรนไชส์ต ามแบบ
ประเทศญี่ปุ่น ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มธุรกิจ 2 กลุ่ม ดังน้ี 
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1)  ประเภทอาหารและเครื่องด่ืม ซึ่งรวมถึงการผลิตอาหารเครื่องด่ืม เบเกอรี่  
2)  ประเภทบริการ ซึ่งประกอบด้วยร้านค้าปลีก ร้านสะดวกซื้อ ธุรกิจการพิมพ์ 

การให้บริการอินเตอร์เน็ต ไปรษณีย์ ถ่ายเอกสาร และ ธุรกิจการศึกษา 
เมื่อศึกษาข้อมูลเบื้องต้นของประชากรท้ังหมด 306 ราย พบว่า มีธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีดําเนิน

กิจการมานานกว่า 5 ปี และมีจํานวนสาขาเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง จํานวน 41 ราย นํากลุ่ม
ตัวอย่างท้ัง 41 ราย มาคํานวณเพื่อกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ตามตารางสําเร็จรูปของ  R.V. 
Krejcie กับ D.W. Morgan แล้ว จะมีขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 36 ราย แต่เพื่อป้องกันค่าความคลาด
เคล่ือนท่ีอาจเกิดขึ้น ในการตอบแบบสอบถามกลับ จึงกําหนดส่งแบบสอบถามให้ประชากรในกลุ่ม
ตัวอย่างท้ังหมด 41 ราย (ภาคผนวก ก.) โดยสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มอาหาร- เครื่องด่ืม , กลุ่มค้า
ปลีก และบริการอื่นๆ  ท่ีมีสัญชาติไทย และสัญชาติอื่นๆ ได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.1  กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษา 

 
 กลุ่มอาหารเคร่ืองดื่ม กลุ่มบริการอื่นๆ 

สัญชาติไทย 94 C* คอฟฟ่ี 
Black Canyon Coffee 

ไก่ย่างห้าดาว (เครือ ซี.พี) 
โคคาสุกี้ 

ชายส่ี บะหม่ีเกี๊ยว 
เชสเตอร์ กริลล์ (เครือซี.พี.) 

คาเฟดิโอโร่ 

108 ช็อป (เครือสหพัฒนพิบูล) 
108 โพสต์ 
API Net 

Fun English 
OKLS 

Quality Kids 
V.Shop 

เซ็นเตอร์ไพรส์ คอนวีเนี่ยน 
ดับเบ้ิล เอ ก็อปป้ี เซ็นเตอร์ 

พรีม่าโกล์ด (เครือ แพรนด้า) 
ฟาสซิโน 

เฟรชมาร์ท 
ร้านไทยดีมาร์ท 
ร้านนายอินทร์ 

โรงเรียนกวดวิชา เจี๋ย 
โรงเรียนสยามคอมพิวเตอร์และภาษา 

ลอนดรี้ ควิก (Lanudry Quick) 
วงษ์พาณิชย์ 
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ตารางที่ 3.1  (ต่อ) 
 

 กลุ่มอาหารเคร่ืองดื่ม กลุ่มบริการอื่นๆ 

สัญชาติไทย  วินเซ็นท์ เซ็นเตอร์ เซอร์วิส 
สมาร์ท เบรน 
สมาร์ท อิงลิช 

อากิโกะ 
สัญชาติอื่นๆ Bud’s Ice Cream 

Swensen’s 
The Pizza Company 

Mail Boxes ETC. 
One-2-One Center 

คุมอง 
ซึทาญ่า 

7-Eleven 
แฟมิล่ีมาร์ท 

วิดีโออีซี ่
อีอาร์เอ (ERA) 

 
3.2.3  กลุ่มตัวอย่าง 
จากน้ันท าการตรวจสอบสถานะภาพการเป็นแฟรนไชส์ซอร์ในปัจจุบันของกลุ่มตัวอย่าง 

41 ราย พบว่า  
(1)  กลุ่มตัวอ ย่างในกลุ่มอาหารและเครื่องด่ืม 2 ราย เป็นผู้ประกอบการราย

เดียวกัน 
(2)  กลุ่มตัวอย่าง 5 ราย ปัจจุบันไม่ขายแฟรนไชส์แล้ว 
(3)  กลุ่มตัวอย่าง 5 ราย ไม่ประสงค์ให้ข้อมูล 

 ทําให้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาน้ี มีจํานวน 30 ราย 
 
3.3  วิธีการศึกษา 

 
การศึกษาวิจัยน้ีเป็นการศึกษาวิจัยในขั้นต้น เพื่อนําผลการศึกษาท่ีได้ไปขยายผล ทางด้าน

ปฏิบัติโดยนําการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ไปใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจแฟรนไชส์ และมุ่ง ขยายผล
ด้านการศึกษาต่อ นักวิชาการ ตลอดจนนักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ระดับอาชีพท้ังหลาย ให้เกิด
เข้าใจถึงความสําคัญของบทบาทท่ีมีในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์   
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การศึกษาวิจัย โดยตรงใน เร่ืองน้ี ยังไม่ปรากฏชัดเจน การศึกษาวิจัยท่ีเกี่ยวข้องคือ การ

พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีจํานวนน้อยมาก วรรณกรรมใน
ประเทศไทยท่ี พบคือ การศึกษาเร่ือง “ความต้องการของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลา งและ
ขนาดย่อม : ด้านการฝึกอบรม ” โดย สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2545)  
วรรณกรรมในต่างประเทศท่ีพบคือ การศึกษาเร่ือง “Training and HRD Strategies in Family 
and Non-Family Owned Small Businesses: A Comparative Approach” โดย Matlay  (2002) 
ทําให้ขาดทฤษฎีหรือกรอบความคิดท่ีจะสามารถนํามาใช้เป็น ตัวแบบจําลอง (Model) สําหรับการ
สร้างเครื่องมือการวิจัย เช่น แบบสอบถาม เพื่อนํามาใช้ในการวิเคราะห์ค่าตัวเลขทางสถิติท่ีชัดเจน
ได้ ประกอบกับธุรกิจแฟรนไชส์ในกลุ่มตัวอย่างเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ซึ่งมีบุคลากรในองค์กรไม่มาก
นัก ไม่พร้อมให้ข้อมูลโดยตอบแบบสอบถาม อัตราการตอบกลับจึงไม่สูงมากนัก  

ดังน้ัน ผู้ศึกษาจึงใช้วิธีการศึกษาแบบผสมท้ังการศึกษาเชิงปริมาณและการศึกษาเชิง
คุณภาพ เพื่อศึกษารวบรวมข้อมูลให้ได้สภาพความเป็นจริง อีกท้ังใช้ผลการศึกษาเชิงคุณภาพเพื่อ
เป็นการยืนยันความถูกต้องของผลการศึกษาเชิงปริมาณด้วย โดยเลือกใช้ตามความเหมาะสมใน
แต่ละสถานการณ์ ดังน้ี 

1)  ใช้วิธีการศึกษาวิจัยจากเอกสาร  (Documentary Research) โดยศึกษาจาก
เอกสารที่เกี่ยวข้อง บทความ หนังสือ รายงานการวิจัยท้ังภาษาไทยและภาษาต่างประเทศ ซึ่งเป็น
แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ เพื่อทําความเข้าใจแนวความคิดเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ แนวความคิดการ
ถ่ายทอดเทคโนโลยีของธุรกิจแฟรนไชส์ และความต้องการการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟ
รนไชส์ เพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษา การสร้างแบบสอบถาม และการศึกษาจากแหล่งข้อมูลปฐม
ภูมิมากขึ้น  

แหล่งข้อมูลทุติยภูมิประกอบด้วย ข้อมูลจากเอกสารเผยแพร่ของหน่วยงานท่ี
เกี่ยวข้องดังน้ี 

(1)  สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (สสว.) 
(2)  สมาคมธุรกิจแฟรนไชส์และเอสเอ็มอีไทย (http://www.fsathai.org)  
(3)  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องจากสถาบันการศึกษาระดับอุดมศึกษา 
(4)  ข้อมูลจากหนังสือพิมพ์ และ นิตยสารต่างๆ 
(5)  ข้อมูลจากส่ิงตีพิมพ์ และ บทความ 
(6)  ข้อมูลจากเวปไซต์ของกลุ่มตัวอย่าง 
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2)  การ ศึกษา วิจัยภาคสนาม (Field Research)  เป็นการ ศึกษาวิจัยจาก

แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยผู้ศึกษาได้ศึกษารวบรวมโดยใช้วิธีการดังต่อไปน้ี 
 (1)  การรวบรวมข้อมู ลโดยใช้ แบบสอบถาม  เพื่อนําคําตอบท่ีได้มาหา

ค่าเฉล่ีย และความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับความเป็นจริงในปัจจุบันซึ่งดําเนินการได้  
 (2)  การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์ท้ัง

แบบมีโครงสร้าง และการสัมภาษณ์เชิงลึกสําหรับผู้บริหารธุรกิจแฟรนไชส์ขน าดเล็กซึ่งยังไม่ได้นํา
การบริหารแบบเป็นระบบมาใช้ในองค์กรของตน  

 (3)  การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการแฟรนไชส์ข้ามชาติ 1 ราย เพื่อนําข้อมูล
มาเปรียบเทียบกับระบบแฟรนไชส์ไทย   

 (4)  การสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจแฟรนไชส์จากหน่วยงาน
สนับสนุนภาครัฐ เพื่อทบทวนความถูกต้องขอ งแบบสอบถาม ความถูกต้องของการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างและเป็นการรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติมจากการทบทวนด้วยเอกสาร  

โดยมีแผนการจัดเก็บข้อมูลปฐมภูมิ จากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิต่างๆ ดังต่อไปน้ี 
(1)  รวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ โดยการใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire)  
(2)  การสัมภาษณ์ส่วนบุคคล (Personal Interview) 

 
3.4  เครื่องมือในการศึกษา 

 
3.4.1  การสร้างและทดสอบเครื่องมือ 
ผู้วิจัยรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง นําข้อมูลมาสร้าง

แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยสังเคราะห์
ข้อมูลท่ีจําเป็นในการถ่ายทอดเทคโนโลยี (ตอนท่ี 3 ของแบบสอบถาม ), ข้อมูลด้านปัจจัยแห่ง
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ (ตอนท่ี 2 ของแบบสอบถาม ), ข้อมูลด้านการพัฒนาทรัพยากร
มนุษย์ (ตอนท่ี 4 ของแบบสอบถาม) สําหรับตอนท่ี 1 ในแบบสอบถามเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล
ท่ัวไปขององค์กร และผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อตรวจสอบซ้ํากับข้อมูลทุตยิภูมิท่ีได้โดยศึกษาจาก
เอกสาร     

น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นมา ให้ ผศ. ดร. สมบัติ กุสุมาวลี  ผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ และ  คุณจักรวาล  อินทรมงคล ท่ีปรึกษา SMEs ฝ่ายประสานและบริการ SMEs 
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ซึ่งเป็นผู้เชี่ยวชาญด้านแฟรนไชส์ของส านักส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)  ท า
การตรวจสอบ เพื่อวัดความเท่ียงตรงและความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม  

นําแบบสอบถามท่ีปรับแก้ไขตามคําแนะนําของผู้เชี่ยวชาญแล้ว ให้กลุ่มตัวอย่าง 2 ราย 
ตอบแบบสอบถาม (Pilot Test) นําความคิดเห็นเกี่ยวกับแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 2 ราย 
ปรับแก้ไขแบบสอบถามขั้นสุดท้าย และนําไปใช้เก็บข้อมูล 

 
3.4.2  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่งข้อมูลท่ีเกี่ยวข้องโดยการศึกษาวิจัยจาก

เอกสาร และเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยการศึกษาวิจัยภาคสนามจากแหล่งต่างๆ ดังต่อไปน้ี 
 1)  การเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ขายลิขสิทธิ์ 

(Franchisor) จากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ อันได้แก่ แผ่นพับ โบชัวร์ และเวปไซต์ของแฟรนไชส์ซอว์ 
 2)  การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ โดยส่งแบบสอบถาม (Questionnaires) ให้

กลุ่มตัวอย่างมีคุณลักษณะข้างต้น เพื่อนําข้อมูลท่ีได้มาทําการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์กับการเพิ่มผลิตภาพในธุรกิจแฟรนไชส์ 

 3)  การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยทําการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบมีโครง 
สร้างกับเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ หรือ ผู้บริหารธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง เพื่อนําข้อมูลท่ี
ได้มาทําการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ กับปัจจัยแห่งความสําเร็จ
ในธุรกิจแฟรนไชส์ 

 4)  การเก็บรวบรวมข้อมูล เพิ่มเติมจากผู้ท่ีประสบการณ์ในธุรกิจแฟรนไชส์ข้าม
ชาติ 

 5)  ศึกษาเพิ่มเติมจาก ผู้ทรงคุณวุฒิในหน่วยงานของรัฐท่ีให้การสนับสนุนด้าน
ธุรกิจแฟรนไชส์ 

 
3.4.3  การวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษา 
การนําเสนอผลการศึกษาท่ีได้ ผู้วิจัยแสดงผลการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการศึกษา ท่ีต้ัง

ไว้โดยข้อมูลท่ีศึกษารวบรวมได้วิเคราะห์ตามประเภทการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
1)  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ  ใช้วิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการตอบ

แบบสอบถาม วิธีวิเคราะห์ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และ ค่าเฉล่ีย (Average) โดยนําเสนอเป็น
แบบพรรณนาประกอบตารางและรูปภาพ 
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วิธีการค านวณเพ่ือหาค่าเฉล่ีย (Average) ค านวณโดยแทนมาตรประมาณค่า

ด้วยตัวเลข ให้ 1= น้อยท่ีสุด  2=น้อย  3=ปานกลาง 4=มาก และ 5=มากท่ีสุด นําคําตอบท่ีได้

ท้ังหมดมารวมกันแล้วนําจํานวนกลุ่มตัวอย่าง (n = 13) ไปหารเพ่ือหาค่าเฉล่ีย โดยใช้สูตรการ

คํานวณ X =Σx/n   

2)  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ  วิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์

แบบมีโครงร่างและการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก โดยวิเคราะห์ข้อมูลตามแต่ละบริบท การนําเสนอ

เป็นแบบพรรณนา 

 

3.5  แหล่งท่ีมาของข้อมูล 
 

1)  ข้อมูลเชิงปริมาณ: ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีผ่านการแก้ไขตามค าแนะน า ของ

ผู้เชี่ยวชาญท้ังสองด้านแล้ว ไปท าการทดลองข้ันต้น (Pilot Test) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 ราย   

จากน้ันผู้วิจัยจึงได้จัดส่งแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างท่ี ยังคงดําเนินกิจการด้าน  

แฟรนไชส์ซึ่งสามารถติดต่อได้ จํานวน 23 ราย การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบบสอบถามภาคสนาม

ในการศึกษาคร้ังน้ี ดําเนินการโดย 

  (1)  ติดต่อกลุ่มตัวอย่างทางโทรศัพท์ เพ่ือสอบถามรายละเอียดของผู้รับผิดขอบ

ด้านธุรกิจแฟรนไชส์ขององค์กรน้ันๆ และความสะดวกในการตอบแบบสอบถาม 

  (2)  จัดส่งทางไปรษณีย์ให้กับผู้เก่ียวข้องด้านแฟรนไชส์ในองค์กรน้ันๆ ตอบ

แบบสอบถาม  

  (3)  น าแบบสอบถามไปส่งให้ผู้เก่ียวข้องท่ีองค์กรน้ันๆ ด้วยตนเอง 

ปัญหาท่ีพบในการติดต่อผู้เก่ียวข้องเพ่ือตอบแบบสอบถามในการศึกษาน้ี คือ ผู้รับผิดชอบ

ด้านแฟรนไชส์ของแต่ละองค์กร มีภารกิจมาก ประกอบกับองค์กรเป็นธุรกิจขนาดเล็กบุคลากรมี

จ านวนไม่มากนัก และต้องรับผิดชอบงานหลายส่วน ท าให้ไม่สะดวกท่ีจะตอบแบบสอบถาม 

องค์กรท่ีตอบแบบสอบถามกลับมาจึงมีจ านวน 13 ราย  

2)  ข้อมูลเชิงคุณภาพจากกลุ่มตัวอย่าง: ผู้วิจัยได้ทําการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบมีโครงสร้าง

กับเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ และ/หรือ ผู้บริหารระดับสูง ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างท่ีสามารถให้ข้อมูลเชิง

ลึกได้ ประกอบด้วย กลุ่มอาหารเคร่ืองด่ืม จํานวน 1 ราย, กลุ่มค้าปลีก(ร้านสะดวกซื้อ) จํานวน 1 

ราย กลุ่มบริการ จํานวน 1 ราย และกลุ่มการศึกษา จํานวน 3 รายรวมท้ังส้ิน 6 ราย  
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3)  ข้อมูลจากแหล่งอื่น: ผู้วิจัยได้ทําการสัมภาษณ์ผู้บริหารธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ 

จํานวน 1 ราย เพ่ือศึกษาและรวบรวมข้อมูลด้านระบบการบริหารจัดการ การพัฒนาบุคลากร 

นํามาใช้เป็นข้อสังเกตเปรียบเทียบกับธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 

4)  ข้อมูลจากผู้เชี่ยวชาญ:  ผู้วิจัยได้สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจแฟรนไชส์ของสํานัก

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม นําข้อมูลท่ีได้ใช้เป็นข้อสังเกต เป็นข้อมูลเพ่ิมเติมจาก

ข้อมูลเชิงปริมาณ และเป็นการยืนยันข้อมูลจากการศึกษาจากเอกสาร 

 
3.6  การด าเนินการและข้ันตอนของการศึกษา 

 

 
 

ภาพที่ 3.1  การดําเนินการศึกษาเพ่ือสํารวจการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ 

ทบทวน

วรรณกรร

ม 

รวบรวมข้อมูลกลุ่ม

ตัวอย่างจาก

แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ 

สร้างแบบสอบถาม 

ส่งให้ผู้เช่ียวชาญ

ตรวจสอบ ให้

ค าแนะน า 

ก าหนดเง่ือนไข

คัดเลือกกลุ่ม

ตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่าง 41 

ราย 

แบบสอบถามท่ีแก้ไข

แล้ว 

กลุ่มตัวอย่าง 2 

ราย 

กลุ่มตัวอย่าง 23 

ราย 

Pilot Test 

รวบรวมข้อมูล 

สรุป, วิเคราะห์, อภิปราย

ผล 

ข้ัน
ต้น
 

ข้ัน
ด า
เนิ
นก
าร
 

ข้ัน
สรุ
ป 

แก้ไข

แบบสอบถาม 
สัมภาษณ์ผู้บริหาร 

ตรวจสอบสถานภาพปัจจุบัน 

กลุ่มตัวอย่าง 6 

ราย 
สัมภาษณ์ผู้บริหารบริษัทข้าม

ชาติ 

กลุ่มตัวอย่าง 6 

ราย 
สัมภาษณ์ผู้บริหารบริษัทข้าม

ชาติ 

ไม่อยู่ในกลุ่มตัวอย่าง 1 

ราย 



 
บทท่ี 4 

 

ผลการศึกษา และการวิเคราะห์ผล 
 

การศึกษาเร่ือง “การส ารวจสถานะของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทย ” ผู้วิจัยท าการศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากแหล่ง ข้อมูลทุติยภูมิโดยการทบทวน
เอกสาร และรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ โดย แบบสอบถามซึ่งตอบกลับมา 13 ราย กา รสัมภาษณ์ 
แฟรนไชส์ซอร์ในกลุ่มตัวอย่าง 6 ราย ซึ่งจะแสดงผลโดยใช้สัญลักษณ์ FC แทนผู้ให้สัมภาษณ์ ท้ัง 6 
ราย เช่น FC1 FC2  จนถึง FC6  การสัมภาษณ์ผู้บริหารองค์กรแฟรนไชส์ข้ามชาติ และการ
สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญด้านแฟรนไชส์จากส านักส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 1 ท่าน 

ผู้วิจัยจะแสดงผลการศึกษาท่ีพบจากการรวบรวมข้อมูล โดยจะแสดงผลการศึกษาเชิง
ปริมาณในรูปแบบร้อยละ และค่ามัธยฐาน ในส่วนของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในรูปแบบต่างๆ 
(การถ่ายทอดเทคโนโลยี  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ  กิจกรรมการพัฒนาบุคลากร ) จะแสดง
ผลเปรียบเทียบให้เห็นค่าความ แตกต่างระหว่าง ความต้องการที่คาดหวัง และส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซอร์
ด าเนินการได้ในปัจจุบัน แสดงผลการศึกษาเชิงคุณภาพท่ีได้จากการสัมภาษณ์ พร้อมกับการ
วิเคราะห์ผลจากการรวบรวมข้อมูลไปตามล าดับ ดังน้ี     
 
4.1 ข้อมูลเชิงปริมาณ 

 
การศึกษาวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยใช้ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งแบ่ง

ออกเป็น 4 ตอน ตามประเด็นดังต่อไปน้ี 
ตอนท่ี 1  ข้อมูลท่ัวไปในธุรกิจ 
ตอนท่ี 2  แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยแห่งความส าเร็จในธุรกิจ   
ตอนท่ี 3  แบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับองค์ประกอบหรือปัจจัยในการถ่ายทอด

เทคโนโลยีในสินค้า/ บริการ โดยแบ่งเป็น 2 ส่วนคือ ความคาดหวังที่ควรจะเป็นและความเป็นจริง
ในปัจจุบัน  



จ ำนวนผู้ตอบแบบสอบถำม (%)

การศึกษา, 30.77

อาหารและ

เครื่องดื่ม, 38.46

ค้าปลีก, 30.77
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ตอนท่ี 4  แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับการใช้การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจ

กับพนักงาน  โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ความส าคัญท่ีให้ต่อการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เหล่าน้ันและ

ความเป็นจริงในปัจจุบัน 

  4.1.1  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการศึกษาพบว่า มีผู้ตอบแบบสอบถามท้ังส้ิน 13 ราย  แยกเป็นธุรกิจอาหารและ

เคร่ืองด่ืมจ านวน 5 ราย เป็นธุรกิจค้าปลีก 4 ราย และ เป็นธุรกิจด้านการศึกษา จ านวน 4 ราย คิด

เป็นร้อยละดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1  สัดส่วนของกลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม 

 

ประเภทธุรกิจ จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 

อาหารและเคร่ืองด่ืม 5 38.46 

ค้าปลีก 4 30.77 

การศึกษา 4 30.77 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 4.1  แสดงสัดส่วนของกลุ่มตัวอย่าง 

 

ผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นชาย ร้อยละ 38.5 เป็นหญิง ร้อยละ 61.5   

ผู้ตอบแบบสอบถามด ารงต าแหน่งในกิจการ เป็นเจ้าของกิจการ ร้อยละ 15.4 เป็นผู้บริหาร

ระดับสูง ร้อยละ 46.2 เป็นผู้บริหารระดับกลาง ร้อยละ 15.4 และเป็นผู้ปฏิบัติงาน ร้อยละ 23.1 
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ผู้ตอบแบบสอบถาม ท างานด้านบริหารท่ัวไป ร้อยละ 23.1 ด้านการตลาดร้อยละ 38.5 

และด้าน แฟรนไชส์ร้อยละ 38.5 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์การท างานในด้านน้ันๆ มาแล้ว ไม่เกิน 3 ปี คิดเป็น 

ร้อยละ 30.8 อายุงาน 4-6 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.1  อายุงาน 7-10 ปี คิดเป็นร้อยละ  7.7 อายุงาน 

11-15 ปี คิดเป็นร้อยละ 23.1 และท างานนานกว่า 16 ปี คิดเป็นร้อยละ 15.4 

ผู้ตอบแบบสอบถามส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 53.8 และ การศึกษา

ระดับปริญญาโทร้อยละ 46.2 

ข้อมูลด้านการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถามมีความเก่ียวข้องกับงานท่ีท าในปัจจุบันใน

ระดับใด  ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเก่ียวข้องกับงานท่ีท าบ้างเล็กน้อยร้อยละ 

61.5  เก่ียวข้องมากร้อยละ  7.7  ตรงกับสายงานร้อยละ 23.1 และครอบคลุมสายงานร้อยละ 7.7 

 ด้านอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 26-30 ปี ร้อยละ 30.8 

อายุ 31-35 ปี ร้อยละ 15.4  อายุ 36-40 ปี ร้อยละ 7.7  และอายุมากกว่า 41 ปี  ร้อยละ 46.2 

ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่างสรุปได้ดังตารางข้างล่างน้ี 

 

ตารางที่ 4.2  ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง 

 

 จ านวน ร้อยละ 

เพศ 

1. ชาย 

2. หญิง 

 

5 

8 

 

38.5 

61.5 

ต าแหน่งในกิจการ 

1. เจ้าของกิจการ 

2. ผู้บริหารระดับสูง 

3. ผู้บริหารระดับกลาง 

4. ผู้ปฏิบัติงาน 

 

2 

6 

2 

3 

 

15.4 

46.2 

15.4 

23.1 

ท างานด้านใด 

1. บริหารท่ัวไป 

2. การตลาด 

3. แฟรนไชส์ 

 

3 

5 

5 

 

23.1 

38.5 

38.5 
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ตารางที่ 4.2  (ต่อ) 

 

 จ านวน ร้อยละ 

ประสบการณ์ท างาน 

1. 3 ปี 

2. 4-6 ปี 

3. 7-10 ปี 

4. 11-15 ปี 

5. 16 ปีข้ีนไป 

 

4 

3 

1 

3 

2 

 

30.8 

23.1 

7.7 

23.1 

15.4 

ระดับการศึกษา 

1. ปริญญาตรี 

2. ปริญญาโท 

 

7 

6 

 

53.8 

46.2 

การศึกษาเก่ียวข้องกับงาน  

1. มาก 

2. ตรงกับสายงาน 

3. ครอบคลุมสายงาน 

4. เล็กน้อย 

 

1 

3 

1 

8 

 

7.7 

23.1 

7.7 

61.5 

อายุผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. 26-30 ปี 

2. 31-35 ปี 

3. 36-40 ปี 

4. มากกว่า 41 ปี 

 

4 

2 

1 

6 

 

30.8 

15.4 

7.7 

46.2 

 

 4.1.2  วิธีการพัฒนาแฟรนไชส์ซี 

ค าถามเก่ียวกับวิธีการถ่ายทอดในสินค้าหรือบริการให้แฟรนไชส์ซี ในข้อ 6 ตอนท่ี 1 ใช้เพ่ือ

ส ารวจวิธีการถ่ายทอดเทคโนโลยีซึ่งแฟรนไชส์ซอร์ใช้เพ่ือพัฒนาแฟรนไชส์ซี ผู้วิจัยได้รวบรวมมา

จาก การทบทวนวรรณกรรม และใส่ค าช่องค าตอบแบบปลายเปิดไว้ 1 ข้อ เพ่ือรวบรวมวิธีการอื่นๆ 

เพ่ิมเติมจากกลุ่มตัวอย่าง 



64 

 

ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการใช้รูปแบบการถ่ายทอดเทคโนโลยีมากกว่า 1 

วิธี โดยเลือกจากวิธีท่ีมีอยู่ในแบบสอบถาม ไม่พบข้อมูลอื่นๆ เพ่ิมเติม น าผลการศึกษาเฉพาะข้อน้ี 

ค านวณโดยใช้วิธีร้อยละของวิธีท่ีเลือกใช้ท้ังหมด  พบผลการศึกษาซึ่งเรียงล าดับการใช้จากมากไป

หาน้อยดังน้ี  ใช้การฝึกอบรมพนักงานของแฟรนไชส์ซีร้อยละ  16.7 ใช้คู่มือการปฏิบัติงานร้อยละ  

16.7  ใช้การฝึกอบรมเจ้าของกิจการร้อยละ 15.2  ใช้คู่มือรายละเอียดสินค้าหรือบริการร้อยละ 

13.6  ใช้การติดตามและประเมินผลงานร้อยละ 13.6 ใช้การสอนงานหน้างานร้อยละ 12.1  ใช้การ

ปฐมนิเทศร้อยละ 12.1  

 

ตารางที่ 4.3  สัดส่วนวิธีการการถ่ายทอดเทคโนโลยีท่ีใช้ในธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

วิธีการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้าหรือบริการท่ี

ถ่ายทอดให้แฟรนไชส์ซี 

จ านวนท่ีใช้ ร้อยละของวิธีท่ีใช้ 

การปฐมนิเทศ 9 12.1 

คู่มือการปฏิบัติงาน 12 16.7 

คู่มือรายละเอียดสินค้าหรือบริการ 10 13.6 

การฝึกอบรมเจ้าของกิจการ 11 15.2 

การฝึกอบรมพนักงานของแฟรนไชส์ซี 12 16.7 

การสอนงานหน้างาน 9 12.1 

การติดตามและประเมินผลงาน 10 13.6 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.2  แสดงสัดส่วนของวิธีการถ่ายทอดเทคโนโลยีในธุรกิจแฟรนไชส์
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จากผลการศึกษาน้ีพบว่า วิธีการถ่ายทอดเทคโนโลยีจากแฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไช ส์ซี มีการ
ใช้มากกว่า 1 วิธี ในแต่ละองค์กร   วิธีท่ีนิยมใช้มากท่ีสุดคือ การใช้คู่มือการปฏิบัติงาน และ การ
ฝึกอบรมพนักงานของแฟรนไชส์ซี ล าดับต่อมาคือ การฝึกอบรมเจ้าของกิจการ  วิธีท่ีใช้ในล าดับที่ 3 
มี 2 วิธีคือ การใช้คู่มือรายละเอียดสินค้า/บริการ และ การติดตามประเมินผลงาน  วิธีท่ีนิยมใช้เป็น
ล าดับสุดท้ายมี 2 วิธี คือ การสอนงานหน้างาน และ การปฐมนิเทศ   

นอกจากน้ัน จากการสัมภาษณ์พบว่า การเลือกใช้วิธีการถ่ายทอดเทคโนโลยี องค์กรต่างๆ 
ใช้มากกว่า 1 วิธี โดยเลือกใช้ในช่วงเวลาที่แตกต่างกัน เช่น ใช้การปฐมนิเทศส าหรับแฟรนไชส์ ซี
รายใหม่ท่ีเพิ่งเซ็นสัญญา แต่ก าลังตบแต่งสถานประกอบการอยู่ หรือ อาจใช้เพื่อให้ข้อมูลผู้สนใจ
ซื้อแฟรนไชส์ด้วยก็ได้ 

การใช้คู่มือการปฏิบัติงาน และ การฝึกอบรมพนักงานของแฟรนไชส์ซี เป็นวิธีการถ่ายทอด
เทคโนโลยีท่ีนิยมใช้มากท่ีสุด ซึ่งท้ัง 2 วิธีน้ี เป็นการส่งมอบสิ นค้า/บริการ จากแฟรนไชส์ซีสู่ลูกค้า
โดยตรง จ าเป็นต้องท าให้เป็นมาตรฐานเดียวกับแฟรนไชส์ซอร์ 

การสอนงานหน้างาน เป็นวิธีท่ีได้รับความนิยมใช้น้อยท่ีสุดน้ัน แต่เป็นวิธีการถ่ายทอด
เทคโนโลยี ซึ่งแฟรนไชส์ซอร์ในกลุ่มอาหารและเครื่องด่ืมทุกรายใช้วิธีน้ี แต่พบน้อยมากท่ีสุด ใน
กลุ่มแฟรนไชส์ด้านการศึกษา และกลุ่มค้าปลีกบางรายไม่ใช้วิธีน้ี จึงส่งผลให้เป็นวิธีท่ีอยู่ในกลุ่มซึ่ง
ได้รับความนิยมใช้น้อยท่ีสุดในการศึกษาครั้งน้ี 

 
 4.1.3  ปัจจัยแห่งความส าเร็จ (Key Success Factors) 

 ผู้วิจัยได้ต้ังค าถามปัจจัยแห่งความส าเร็จโดยใช้ มาตรประมาณ ค่า (Rating Scale) เป็น
ระบบตัวเลข โดย ให้ 1= น้อยท่ีสุด  2=น้อย  3=ปานกลาง 4=มาก และ 5=มากท่ีสุด  โดยผู้วิจัยได้
ท าการจัดแบ่งประเภทปัจจัยแห่งความส าเร็จออกเป็น 3 ประเภทคือ สินค้า /บริการ, การบริหาร
จัดการ, ด้านบุคลากร แต่ละประเภท แยกเป็นข้อย่อย และให้ผู้ตอบแบบ สอบถามท าการประมาณ
ค่าความส าเร็จในปัจจัยย่อย น าผลท่ีได้มาค านวณแบบร้อยละและค่าเฉล่ีย 

การแสดงผลของค าตอบจัดแบ่งเป็นหมวดหมู่ โดย 2.1 คือ ปัจจัยด้านสินค้า/บริการ 2.2 คือ 
ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ  และ 2.3 คือปัจจัยด้านบุคลากร ปรากฏผลค าตอบดังน้ี 
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ตารางที่ 4.4  ความส าคัญของปัจจัยแห่งความส าเร็จในธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

   

ปัจจัยแห่งความส าเร็จ ระดับความส าคัญ 

(คิดเป็นร้อยละ)
X

 
 

1 2 3 4 5 

2.1.1 ภาพพจน์ของตราสินค้า/ บริการ 0 7.7 7.7 7.7 76.9 4.538 

2.1.2 คุณภาพสินค้า/ บริการ 0 7.7 7.7 7.7 76.9 4.538 

2.1.3 ความแตกต่างจากคู่แข่ง ของสินค้า/ บริการ 0 0 15.4 38.5 46.2 4.308 

2.1.4 ราคาของสินค้า/ บริการ  0 7.7 23.1 30.8 38.5 4.000 

2.1.5 ท าเลท่ีต้ังของร้านค้าแฟรนไชส์ 0 7.7 7.7 23.1 61.5 4.385 

2.2.1 เทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับการเติบโตของธุรกิจ 0 7.7 38.5 15.4 38.5 3.846 

2.2.2 ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ท้ังด้านการปฏิบัติ 

(Practice) และ วิทยาการ (Know-how) ในสินค้า/บริการ 
0 7.7 23.1 23.1 46.2 4.077 

2.2.3 การบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพและเป็นระบบ 0 7.7 15.4 23.1 53.8 4.231 

2.2.4 การบริหารจัดการด้านการเงิน (มีการจัดเก็บ

ค่าธรรมเนียมจากแฟรนไชส์ซี พอเพียงส าหรับการปรับปรุง/

พัฒนา สินค้า/บริการ, การจัดเก็บค่าการตลาด ฯลฯ) 

0 0 30.8 30.8 38.5 4.077 

2.2.5 ความสามารถในการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดการเม่ือ

ธุรกิจเติบโตมากข้ึน (พร้อมรับการเปล่ียนแปลง) 
0 7.7 38.5 15.4 38.5 3.846 

2.2.6 วิสัยทัศน์ในการท าธุรกิจเชิงกลุยทธ์ในระยะยาว (การ

วางแผนทางกลยุทธ์) 
0 0 23.1 38.5 38.5 4.154 

2.3.1 การก าหนดคุณสมบัติและการคัดเลือก

ผู้ประกอบการแฟรนไชส์ซีท่ีเหมาะสมกับธุรกิจ 
0 7.7 15.4 30.8 46.2 4.154 

2.3.2 ความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ ความช านาญ

ให้กับแฟรนไชส์ซี 
0 7.7 7.7 38.5 46.2 4.231 

2.3.3 ประสิทธิภาพของทีมงานและบุคลากร 0 7.7 15.4 38.5 38.5 4.077 

2.3.4 จ านวนบุคลากรด้านการฝึกอบรม/ เผยแพร่ความรู้มี

พอเพียงกับการเติบโตของธุรกิจ 
0 7.7 23.1 53.8 15.4 3.692 
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น าปัจจัยแห่งความส าเร็จมาจัดเรียงโดยใช้ค่าเฉล่ียของค าตอบท่ีได้จากการค านวณเป็นเกณฑ์วัด 

เพ่ือหาล าดับความส าคัญแห่งความส าเร็จของแต่ละปัจจัยโดยเรียงจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหา

ค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ปรากฏผลดังแสดงในตารางท่ี 4.5 น้ี  

 
ตารางที่ 4.5  เปรียบเทียบความส าคัญของปัจจัยแห่งความส าเร็จในธุรกิจแฟรนไชส์ 

 
ปัจจัยแห่งความส าเร็จ  

 

2.1.2  คุณภาพสินค้า/ บริการ 4.538 

2.1.1  ภาพพจน์ของตราสินค้า/ บริการ 4.538 

2.1.5  ท าเลท่ีต้ังของร้านค้าแฟรนไชส์ 4.385 

2.1.3  ความแตกต่างจากคู่แข่ง ของสินค้า/ บริการ 4.308 

2.2.3  การบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพและเป็นระบบ 4.231 

2.3.2  ความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ ความช านาญให้กับแฟรนไชส์ซี 4.231 

2.3.1  การก าหนดคุณสมบัติและการคัดเลือกผู้ประกอบการแฟรนไชส์ซีท่ีเหมาะสมกับธุรกิจ 4.154 

2.2.6  วิสัยทัศน์ในการท าธุรกิจเชิงกลุยทธ์ในระยะยาว (การวางแผนทางกลยุทธ์) 4.154 

2.2.4  การบริหารจัดการด้านการเงิน (มีการจัดเก็บค่าธรรมเนียมจากแฟรนไชส์ซี พอเพียง

ส าหรับการปรับปรุง/พัฒนา สินค้า/บริการ, การจัดเก็บค่าการตลาด ฯลฯ) 

4.077 

2.2.2  ประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ท้ังด้านการปฏิบัติ (Practice) และ วิทยาการ 

(Know-how) ในสินค้า/บริการ 

4.077 

2.3.3  ประสิทธิภาพของทีมงานและบุคลากร 4.077 

2.1.4  ราคาของสินค้า/ บริการ  4.000 

2.2.5  ความสามารถในการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดการเม่ือธุรกิจเติบโตมากข้ึน (พร้อมรับ

การเปล่ียนแปลง) 

3.846 

2.2.1  เทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับการเติบโตของธุรกิจ 3.846 

2.3.4  จ านวนบุคลากรด้านการฝึกอบรม/ เผยแพร่ความรู้มีพอเพียงกับการเติบโตของธุรกิจ 3.692 

 

การจัดเรียงความส าคัญของปัจจัยโดยใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียเป็นหลักในตารางท่ี 4.5 น้ี เป็น

การจัดเรียงจากค่าเฉล่ียความส าคัญมากท่ีสุด เรียงล าดับลงมาจนถึงค่าเฉล่ียความส าคัญน้อย

ท่ีสุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่า ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ เป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จ
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มากท่ีสุด อยู่ในล าดับที่ 1 – 3  ของปัจจัยท้ังหมด  โดยความส าคัญล าดับที่ 1 มี 2 ปัจจัยคือ ด้าน
คุณภาพสินค้า และภาพพจน์ของสินค้า /บริการ  ล าดับที่ 2 คือ ท าเลท่ีต้ังร้านค้า  ล าดับที่ 3 คือ 
ความแตกต่างของสินค้า /บริการ  เป็นท่ีน่ าสังเกตว่าปัจจัยด้านราคาของสินค้า /บริการซึ่งอยู่ใน
หมวดหมู่เดียวกันน้ี ได้รับความส าคัญในกลุ่มน้อยท่ีสุด คือส าคัญน้อยท่ีสุดเป็นล าดับที่ 3 (นับจาก
ล่างขึ้นไป) ของปัจจัยแห่งความส าเร็จท้ังหมด 

พบว่า การบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ เป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญเป็นล าดับที่  4  ส่วน
ปัจจัยแห่งความส าเร็จน้อยท่ีสุดเป็นล าดับที่ 2 (นับจากล่างขึ้นไป ) ของปัจจัยแห่งความส าเร็จ
ท้ังหมด ในหมวดน้ี คือ ความสามารถในการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดการ  และ เทคโนโลยีท่ี
เหมาะสมกับการเติบโตของธุรกิจ 

ในหมวดหมู่ของปัจจัยด้านบุคลากร พบว่า จ านวนบุคลากร ด้านฝึกอบรม มีความส าคัญ
น้อยท่ีสุด  ปัจจัยด้านประสิทธิภาพของทีมงาน ส าคัญน้อยท่ีสุดเป็นล าดับที่ 4 (นับจากล่างขึ้นไป ) 
อย่างไรก็ตาม ความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ ความช านาญให้แฟรนไชส์ซีของบุคลากร น้ัน 
ได้รับความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 5  และการคัดเลือกคุณสมบัติแฟร นไชส์ซีท่ีเหมาะสม ได้รับ
ความส าคัญมากเป็นล าดับที่ 6 ของปัจจัยแห่งความส าเร็จท้ังหมด 

ดังน้ัน จากผลการศึกษาเชิงปริมาณ โดยการใช้แบบสอบถาม สรุ ปผลได้ว่า ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จ ของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย คือ ปัจจัยด้านสินค้า /บริการ  อันได้แก่ คุณภาพ ภาพพจน์ 
ความแตกต่าง ของสินค้า/บริการ ท าเลท่ีต้ังร้านค้า แต่ปัจจัยด้านราคาของสินค้า /บริการ ไม่ส่งผล
ต่อความส าเร็จของธุรกิจ 
 
 4.1.4  องค์ประกอบหรือปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า/ บริการ 

ในการส ารวจด้านองค์ประกอบหรือปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยี (Know-how) ของ
สินค้า/บริการ ซึ่งเป็นการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ท่ีสนใจในการศึกษาครั้งน้ี โดย ผู้วิจัยได้เรียบเรียง
องค์ประกอบหรือปัจจัยของการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า /บริการ ท่ีมีความส าคัญส่งผลต่อ
ความส าเร็จขององค์กร  จากการทบทวนวรรณกรรม จากน้ันน าไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบ ท าการ
ปรับปรุงแก้ไขแล้ว จึงได้สร้างเป็นเครื่องมือในการส ารวจในตอนท่ี 3 น้ี  

โดย แบ่งเป็นค าถามปลายปิด 25 ข้อ และค าถามปลายเปิด 1 ข้อเพื่อให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้ใส่ข้อมูลเพิ่มเติม แต่ไม่พบผู้ตอบแบบสอบถามให้ข้อมูลเพิ่ม จึงน าค าถามปลาย
ปิด 25 ข้อมาใช้ในการประมวลผล โดยตัดข้อ 3.13 ซึ่งเป็นค าถามปลายเปิดออกไป  
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การประมวลผลด้วยค่าร้อยละ ปรากฏผลตามตารางท่ี 4.6  และน าค่าคะแนนท่ีได้ท าการ

ค านวณหาค่าเฉล่ียของค าตอบ เพ่ือแสดงล าดับของความส าคัญเป็นภาพรวมของแต่ละปัจจัย 

ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.7  

 ข้อค าถามในตอนท่ี 3 น้ี แบ่งหมวดหมู่ออกเป็น 3 ด้าน คือ ด้านการบริหารจัดการเพ่ือการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยี   ด้านกระบวนการในการถ่ายทอดเทคโนโลยี และ ด้านบุคลากร ซึ่งในแต่ละ

หมวดหมู่จะประกอบด้วยองค์ประกอบหรือปัจจัย ดังน้ี 

1) ด้านการบริหารจัดการ ประกอบด้วย ข้อ 3.1, 3.2, 3.15, 3.16,3.17, 3.18, 

3.19, 3.25,3.26 

2) ด้านการถ่ายทอดเทคโนโลยี ประกอบด้วย ข้อ 3.3, 3.4, 3.5, 3.6, 3.7, 3.8, 

3.9, 3.10, 3.11, 3.12, 3.14 

3) ด้านบุคลากร ประกอบด้วย ข้อ 3.20, 3.21, 3.22, 3.23, 3.24 

 

ตารางที่ 4.6  ความส าคัญขององค์ประกอบ/ปัจจัย ในการถ่ายทอดเทคโนโลยีคิดเป็นร้อยละ 

 
A. ท่านคิดว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญใน

ระดับใด 

องค์ประกอบหรือปัจจัยในการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้า/

บริการ 

B. ปัจจุบันกิจการของท่านด าเนินการได้ใน

ระดับใด 

1 2 3 4 5   1 2 3 4 5 

0.0 0.0 8.3 25.0 66.7 
3.1 การวางแผนกลยุทธ์ในการ

พัฒนาธุรกิจในระยะยาว 
0.0 8.3 33.3 25.0 33.3 

0.0 0.0 0.0 33.3 66.7 3.2 การคิดค้นพัฒนาสินค้า/บริการ 0.0 16.7 8.3 33.3 41.7 

0.0 0.0 8.3 25.0 66.7 

3.15 การคัดเลือกผู้ที่เข้ามาเป็นแฟ

รนไชส์ซีอย่างเหมาะสม 

(ความสามารถ, ทัศนคติต่อการท า

ธุรกิจ) 

0.0 8.3 16.7 16.7 58.3 

0.0 8.3 8.3 66.7 16.7 

3.16 ค่าธรรมเนียมแรกเข้าที่เรียก

เก็บเพียงพอต่อการให้การ

สนับสนุนแฟรนไชส์ซีในระยะแรก

ของการจัดต้ังธุรกิจ 

0.0 16.7 33.3 33.3 16.7 

0.0 33.3 25.0 33.3 8.3 
3.17 ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมท่ี

เรียกเก็บจากแฟรนไชส์ซี 
33.3 16.7 41.7 8.3 0.0 
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ตารางที่ 4.6  (ต่อ) 

 
A. ท่านคิดว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญใน

ระดับใด 

องค์ประกอบหรือปัจจัยในการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้า/

บริการ 

B. ปัจจุบันกิจการของท่านด าเนินการได้ใน

ระดับใด 

1 2 3 4 5   1 2 3 4 5 

0.0 0.0 0.0 58.3 41.7 
3.18 ระยะเวลาที่รวดเร็วที่สุดในการ

จัดการข้อร้องเรียนของแฟรนไชส์ซี 
8.3 0.0 8.3 58.3 25.0 

0.0 0.0 0.0 58.3 41.7 

3.19 การให้ความช่วยเหลือ/ การ

สนับสนุนแก่แฟรนไชส์ซีอย่าง

สม่ าเสมอ 

0.0 8.3 16.7 41.7 33.3 

0.0 0.0 8.3 25.0 66.7 
3.25 ภาพพจน์ของบริษัท/ ผู้บริหาร

ของบริษัท 
0.0 0.0 25.0 33.3 41.7 

0.0 0.0 0.0 58.3 41.7 

3.26 การร้องเรียนจากลูกค้าใน

มาตรฐานของสินค้า/ บริการ ต่าง

สาขากัน 

0.0 0.0 16.7 58.3 25.0 

0.0 0.0 0.0 33.3 66.7 
3.3 คู่มือแสดงรายละเอียดและ

มาตรฐานของสินค้า/บริการ 
0.0 8.3 25.0 50.0 16.7 

0.0 0.0 0.0 25.0 75.0 
3.4 คู่มือการปฏิบัติงานส าหรับ

พนักงานของแฟรนไชส์ซี 
0.0 8.3 33.3 33.3 25.0 

0.0 0.0 0.0 41.7 58.3 
3.5 การจัดฝึกอบรมให้แก่เจ้าของแฟ

รนไชส์ซี 
0.0 8.3 25.0 33.3 33.3 

0.0 0.0 0.0 41.7 58.3 
3.6 การจัดฝึกอบรมให้แก่พนักงาน

ของแฟรนไชส์ซี 
0.0 8.3 25.0 33.3 33.3 

0.0 0.0 0.0 41.7 58.3 

3.7 การติดตามและประเมินผลงาน

ในการรักษามาตรฐานในผลิตภัณฑ์ 

ของพนักงานร้านแฟรนไชส์ซี 

0.0 16.7 8.3 33.3 41.7 

0.0 0.0 0.0 33.3 66.7 

3.8 การเรียกอบรมซ้ า ในกรณีแฟรน

ไชส์ซีไม่สามารถรักษามาตรฐานของ

สินค้า/ บริการได้ 

8.3 8.3 16.7 33.3 33.3 

0.0 0.0 0.0 58.3 41.7 
3.9 การให้ความรู้แก่แฟรนไชส์ซีเม่ือ

เกิดสินค้า/บริการใหม่ 
0.0 0.0 41.7 33.3 25.0 

0.0 0.0 25.0 41.7 33.3 
3.10 การให้ความรู้เก่ียวกับสินค้า/

บริการใหม่โดยเอกสาร 
0.0 0.0 33.3 41.7 25.0 
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ตารางที่ 4.6  (ต่อ) 

 
A. ท่านคิดว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญใน

ระดับใด 

องค์ประกอบหรือปัจจัยในการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้า/

บริการ 

B. ปัจจุบันกิจการของท่านด าเนินการได้ใน

ระดับใด 

1 2 3 4 5   1 2 3 4 5 

0.0 0.0 8.3 33.3 58.3 
3.11 การให้ความรู้เก่ียวกับสินค้า/

บริการใหม่โดยการฝึกอบรม 
0.0 8.3 16.7 41.7 33.3 

0.0 8.3 0.0 58.3 33.3 
3.12 การให้ความรู้เก่ียวกับสินค้า/

บริการใหม่โดยการประชุม 
0.0 16.7 16.7 50.0 16.7 

0.0 0.0 0.0 75.0 25.0 
3.14 การสอนงานหน้างาน ให้แก่แฟ

รนไชส์ซี 
0.0 8.3 25.0 41.7 25.0 

0.0 8.3 0.0 58.3 33.3 
3.20 จ านวนเจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของ

บริษัท 
8.3 8.3 8.3 50.0 25.0 

0.0 0.0 0.0 33.3 66.7 
3.21 ความช านาญรอบรู้ของ

เจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัท 
0.0 0.0 8.3 58.3 33.3 

0.0 9.1 0.0 63.6 27.3 

3.22 สัดส่วนของทีมงานและ

บุคลากรด้านแฟรนไชส์ซีเหมาะสม

กับการเติบโตของแฟรนไชส์ซี 

9.1 9.1 9.1 54.5 18.2 

0.0 8.3 0.0 58.3 33.3 
3.23 การส่ือสารกับทีมงานในบริษัท

ฯ อย่างทั่วถึงและสม่ าเสมอ 
0.0 16.7 16.7 50.0 16.7 

0.0 16.7 0.0 41.7 41.7 

3.24 การใช้เกณฑ์วัดและประเมินผล

งานของพนักงานในบริษัท โดยให้

น้ าหนักกับความรอบรู้ในผลิตภัณฑ์

เป็นส าคัญ 

0.0 16.7 33.3 41.7 8.3 

 

 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.6 พบว่า แฟรนไชส์ซอร์ส่วนใหญ่ คิดว่าการถ่ายทอด

เทคโนโลยีในสินค้า/บริการ เป็นปัจจัยท่ีมีความส าคัญส่งผลต่อความส าเร็จขององค์กรในระดับมาก

ท่ีสุด ร้อยละ 50.3 ในระดับมาก ร้อยละ 45.5 โดยปัจจัยท่ีแฟรนไชส์ซอร์ให้ความส าคัญในระดับ

มากท่ีสุดอย่างมีนัยส าคัญถึงร้อยละ 69.2 คือ ปัจจัยท่ี 3.4 คู่มือการปฏิบัติงานส าหรับพนักงาน

ของแฟรนไชส์ซี และ ปัจจัยท่ี 3.8 การเรียกอบรมซ้ า ในกรณีแฟรนไชส์ซีไม่สามารถรักษามาตรฐาน

ของสินค้า/บริการได้  อย่างไรก็ตามแฟรนไชส์ซอร์ด าเนินการส าหรับปัจจัยน้ันๆ ได้แตกต่างจากท่ี
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คาดหวังอย่างชัดเจน (ท าได้มากท่ีสุดส าหรับปัจจัยท่ี 3.4 ร้อยละ 23.1 และ ปัจจัยท่ี 3.8 ท าได้มาก
ท่ีสุด ร้อยละ30.8)   ส าหรับภาพรวมในการด าเนินการด้านการถ่ายทอดเทคโนโลยีของ แฟรนไชส์
ซอร์ซึ่งท าได้ในระดับมากท่ีสุด 26.6ร้อยละ และในระดับมาก 39.2ร้อยละ  แสดงให้เห็นถึงช่องว่าง
ของการด าเนินกิจกรรมด้านการถ่ายทอดเทคโนโลยีในปัจจุบันของ แฟรนไชส์ซอร์ ซึ่งยังต้อง มีการ
ปรับปรุงและพัฒนาต่อไป  

ในด้านการบริหารจัดการเพื่อการถ่ายทอดเทคโนโลยีน้ัน แฟรนไชส์ซอร์ให้ความส าคัญใน
ระดับมากท่ีสุดร้อยละ 47.9 ในระดับมากร้อยละ 41 ด าเนินกิจกรรมส าหรับปัจจัยด้านน้ีได้ในระดับ
มากท่ีสุดร้อยละ 28.2 ในระดับมากร้อยละ35.9  ปัจจัยท่ีแฟรนไชส์ซอร์ คิดว่าเป็นปัจจัยส าคัญต่อ
ความส าเร็จอย่างมีนัยส าคัญในระดับมากท่ีสุดร้อยละ  69.2 คือ ปัจจัยท่ี 3.1 การวางแผนกลยุทธ์
ในการพัฒนาธุรกิจในระยะยาว  ปัจจัยท่ี 3.2 การคิดค้นพัฒนาสินค้า /บริการ ปัจจุบันด าเนิน
กิจกรรมได้ในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 30.8 และร้อยละ 38.5 ตามล าดับ อย่างไรก็ตามพบข้อสังเกต
ส าหรับปัจจัยท่ี 3.15 การคัดเลือกผู้ท่ีเข้ามาเป็นแฟรนไชส์ซีอย่างเหมาะสม  พบความส าคัญใน
ระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 69.2 และแฟรนไชส์ซอร์ด าเนินการได้มากท่ีสุด ร้อยละ   53.8 แสดงให้เห็น
ว่า ปัจจุบันแฟรนไชส์ซอร์ส่วนใหญ่ตระหนักถึงการท าความเข้าใจกับ ผู้สนใจเป็นแฟรนไชส์ซีก่อน
ลงทุนร่วมกันได้เป็นอย่างดี 

ในด้านบุคลากรน้ัน แฟรนไชส์ซอร์ให้ความส าคัญกับปัจจัยท่ี 3.21 ความช านาญรอบรู้ของ
เจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัทในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 69.2 ระดับมากร้อยละ 30.8 ปัจจุบันด าเนิน
กิจกรรมด้านน้ีได้ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ 30.8 ระดับมาก ร้อยละ   61.5 และในภาพรวมของ
ปัจจัยด้านบุคลากรชี้ให้เห็นว่า แฟรนไชส์ซอร์ให้ความส าคัญกับบุคลากรซึ่งท าหน้าที่ในการ
ถ่ายทอดเทคโนโลยี ในระดับมาก ร้อยละ  50.8 และด าเนินการได้ในระดับมาก ร้อยละ   49.2 
ชี้ให้เห็นว่าปัจจุบันแฟรนไชส์ซอร์ส่วนใหญ่มีความพึ งพอใจกับบุคลากรผู้ถ่ายทอดเทคโนโลยีของ
องค์การ 
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ตารางที่ 4.7  ล าดบัความส าคัญขององค์ประกอบ/ปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยี 

 

A. ระดับ
ความส าคัญ
ของปัจจัย 

องค์ประกอบหรือปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยีของ
สินค้า/บริการ 

B. ระดับที่
ด าเนินการได้
ในปัจจุบัน 

ค่าความ
แตกต่าง 

4.615 3.1 การวางแผนกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจในระยะยาว  3.846 0.769 

4.692 3.2 การคิดค้นพัฒนาสินค้า/บริการ 3.923 0.769 

4.615 
3.15 การคัดเลือกผู้ที่เข้ามาเป็นแฟรนไชส์ซีอย่างเหมาะสม 
(ความสามารถ, ทัศนคติต่อการท าธุรกิจ) 

4.231 0.385 

3.923 
3.16 ค่าธรรมเนียมแรกเข้าที่เรียกเก็บเพียงพอต่อการให้การ
สนับสนุนแฟรนไชส์ซีในระยะแรกของการจัดต้ังธุรกิจ 

3.538 0.385 

3.077 3.17 ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมที่เรียกเก็บจากแฟรนไชส์ซี  2.308 0.769 

4.462 
3.18 ระยะเวลาที่รวดเร็วที่สุดในการจัดการข้อร้องเรียน
ของแฟรนไชส์ซี 

3.846 0.615 

4.462 
3.19 การให้ความช่วยเหลือ/ การสนับสนุนแก่แฟรนไชส์ซี
อย่างสม่ าเสมอ 

4.000 0.462 

4.615 3.25 ภาพพจน์ของบริษัท/ ผู้บริหารของบริษัท 4.154 0.462 

4.385 
3.26 การร้องเรียนจากลูกค้าในมาตรฐานของสินค้า/ บริการ 
ต่างสาขากัน 

4.000 0.385 

4.615 3.3 คู่มือแสดงรายละเอียดและมาตรฐานของสินค้า/บริการ 3.769 0.846 

4.692 3.4 คู่มือการปฏิบัติงานส าหรับพนักงานของแฟรนไชส์ซี 3.769 0.923 

4.538 3.5 การจัดฝึกอบรมให้แก่เจ้าของแฟรนไชส์ซี 3.846 0.692 

4.538 3.6 การจัดฝึกอบรมให้แก่พนักงานของแฟรนไชส์ซี 3.769 0.769 

4.538 
3.7 การติดตามและประเมินผลงานในการรักษามาตรฐาน
ในผลิตภัณฑ์ ของพนักงานร้านแฟรนไชส์ซี 

4.000 0.538 

4.692 
3.8 การเรียกอบรมซ้ า ในกรณีแฟรนไชส์ซีไม่สามารถรักษา
มาตรฐานของสินค้า/ บริการได้ 

3.692 1.000 

4.385 3.9 การให้ความรู้แก่แฟรนไชส์ซีเม่ือเกิดสินค้า/บริการใหม่ 3.846 0.538 

4.077 3.10 การให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้า/บริการใหม่โดยเอกสาร 3.923 0.154 
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ตารางที่ 4.7  (ต่อ) 

 

 
จากตารางท่ี 4.7 แสดงข้อมูล 2 ด้าน คือ ช่อง A แสดงผลความส าคัญของปัจจัยในการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยี  ช่อง B แสดงผลระดับที่องค์กรด าเนินการได้ในปัจจุบัน ตัวเลขท้ังสองช่องมี
คะแนนเต็ม 5 (มากท่ีสุด)  

การให้ความส าคัญกับปัจจัยการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า /บริการ ใน ด้านระดับ
ความส าคัญของปัจจัยน้ัน ค านวณค่าเฉล่ียได้ผลอยู่ในระดับ 3.077 – 4.692  ปัจจัยท่ีส าคัญมาก
ท่ีสุดในการถ่ายทอดเทคโนโลยี มี 4 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยท่ี 3.2 การคิดค้นพัฒนา สินค้า /บริการ  
ปัจจัยท่ี 3.4 คู่มือการปฏิบัติงานส าหรับพนักงานของแฟรนไชส์ซี  ปัจจัยท่ี 3.8 การเรียกอบรมซ้ า 
ในกรณีท่ีแฟรนไชส์ซีไม่สามารถรักษามาตรฐานของสินค้า /บริการได้  และปัจจัยท่ี 3.21 ความ
ช านาญรอบรู้ของเจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัท และปัจจัยท่ีส าคัญน้อยท่ีสุดในการถ่าย ทอด
เทคโนโลยีได้แก่ ปัจจัยท่ี 3.17 ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมที่เรียกเก็บจากแฟรนไชส์ซี ในช่อง B 
แสดงผลระดับที่องค์กรด าเนินการได้ในปัจจุบัน ค่าเฉล่ียท่ีค านวณได้อยู่ในระดับที่ 2.037 – 4.231  
พบว่าปัจจัยท่ีด าเนินการได้มากท่ีสุด คือปัจจัยท่ี 3.21 ความช านาญรอบรู้ของ เจ้าหน้าที่ฝึกอบรม
ของบริษัท  ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีคิดว่าส าคัญมากท่ีสุดในช่อง A ด้วย  ส่วนปัจจัยท่ีด าเนินการได้น้อย

A. ระดับ
ความส าคัญ
ของปัจจัย 

องค์ประกอบหรือปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้า/
บริการ 

B. ระดับที่
ด าเนินการได้
ในปัจจุบัน 

ค่าความ
แตกต่าง 

4.308 3.11 การให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้า/บริการใหม่โดยการฝึกอบรม 3.769 0.538 

4.231 3.12 การให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้า/บริการใหม่โดยการประชุม 3.769 0.462 

4.308 3.14 การสอนงานหน้างาน ให้แก่แฟรนไชส์ซี  3.769 0.538 

4.154 3.20 จ านวนเจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัท 3.769 0.385 

4.692 3.21 ความช านาญรอบรู้ของเจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัท  4.231 0.462 

4.154 
3.22 สัดส่วนของทีมงานและบุคลากรด้านแฟรนไชส์ซี
เหมาะสมกับการเติบโตของแฟรนไชส์ซี  

3.538 0.615 

4.231 
3.23 การส่ือสารกับทีมงานในบริษัทฯ อย่างทั่วถึงและ
สม่ าเสมอ 

3.615 0.615 

4.077 
3.24 การใช้เกณฑ์วัดและประเมินผลงานของพนักงานในบริษัท 
โดยให้น้ าหนักกับความรอบรู้ในผลิตภัณฑ์เป็นส าคัญ   

3.308 0.769 
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ท่ีสุด คือ ปัจจัยท่ี 3.17 ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมที่เรียกเก็บจากแฟรนไชส์ซี สอดคล้องกับ
ความส าคัญของปัจจัยในช่อง A ด้วย  

จากผลการศึกษาเชิงปริมาณ โดยก ารใช้แบบสอบถาม เกี่ยวกับปัจจัยการถ่ายทอด
เทคโนโลยีในสินค้า/บริการ จากแฟรนไชส์ซอร์ สู่ แฟรนไชส์ซี น้ัน  สรุปผลได้ว่า  แฟรนไชส์ซอร์คิด
ว่า “ความช านาญรอบรู้ของเจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัท ” คือ ส่วนส าคัญท่ีสุดในการ
ถ่ายทอด Know-how และ สามารถด าเนินการได้สูงท่ีสุดเมื่อเทียบกับปัจจัยอื่นๆ  

และองค์ประกอบของการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า /บริการ ซึ่งธุรกิจแฟรนไชส์คิดว่า
ส าคัญน้อยท่ีสุด และด าเนินการอยู่ในระดับต่ าท่ีสุด คือ “ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรมที่เรียกเก็บ
จากแฟรนไชส์ซี”   

ท้ังสองปัจจัยมีค่าความแตกต่างระหว่างระดับความส าคัญ กับ ระดับที่ด าเนินการได้ใน
ปัจจุบันอยู่บ้าง แต่ผลท่ีได้ก็สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 

ภาพท่ี 4.3  แสดงให้เห็น ความส าคัญ และ ระดับที่ด าเนินการในปัจจุบัน ของการถ่ายทอด
เทคโนโลยีในสินค้า /บริการ โดยแสดงให้เห็นแยกเป็นปัจจัย แต่ละปัจจัยแสดงให้เห็นระดับ
ความส าคัญ และ ระดับการด าเนินการในปัจจุบัน  

ความแตกต่าง (Gap) ระหว่างความส าคัญ และ ระดับการด าเนินการในปัจจุบัน ของปัจจัย
ส่วนใหญ่  ปัจจัยท่ีมี ความแตกต่าง (Gap) น้อยท่ีสุดมี 4 ปัจจัย คือ ปัจจัยท่ี 3.15 การคัดเลือกผู้ท่ี
เข้ามาเป็นแฟรนไชส์ซีอย่างเหมาะสม (ความสามารถ , ทัศนคติต่อการท าธุรกิจ )  ปัจจัยท่ี 3.16 
ค่าธรรมเนียมแรกเข้าที่เรียกเก็บเพียงพอต่อการให้การสนับสนุนแฟรนไชส์ซีในระยะแรกของการ
จัดต้ังธุรกิจ  ปัจจัยท่ี 3.20 จ านวนเจ้าหน้าที่ฝึกอบรมของบริษัท  และ ปัจจัยท่ี 3.26 การร้องเรียน
จากลูกค้าในมาตรฐานของสินค้า/ บริการ ต่างสาขากัน มีความแตกต่างที่ 0.385   จากข้อมูลในผล
การศึกษาความแตกต่างนี้ ปัจจัยท่ี 3.15 การคัดเลือกแฟรนไชส์ซี มีความน่าสนใจเน่ืองจากเป็น
ปัจจัยท่ีด าเนินการได้ในระดับสูงท่ีสุดด้วย   
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ภาพที่ 4.3  แสดงระดับความส าคัญของปัจจัยการถ่ายทอดเทคโนโลยี 

 

ปัจจัยท่ีมีความแตกต่าง (Gap) มากท่ีสุด คือ ปัจจัยท่ี 3.8 การเรียกอบรมซ้ า ในกรณีแฟรน

ไชส์ซีไม่สามารถรักษามาตรฐานของสินค้า/ บริการได้ มีความแตกต่างระหว่างความส าคัญกับการ

ด าเนินการได้ = 1.000  และ ปัจจัยท่ีมี Gap มากเป็นล าดับท่ี 2 คือ ปัจจัยท่ี 3.4 คู่มือการ

ปฏิบัติงานส าหรับพนักงานของแฟรนไชส์ซี  มีความแตกต่าง ในระดับ 0.923  โดยปัจจัยท้ัง 2 น้ี 

เป็นส่ิงท่ี มีความส าคัญเป็นอันดับท่ี 1 เม่ือเทียบกับความส าคัญของปัจจัยท้ังหมดแล้ว  

ปัจจัยการเรียกอบรมซ้ า และ ปัจจัยคู่มือการปฏิบัติงานส าหรับพนักงานของแฟรนไชส์ซี อยู่

ในหมวดหมู่ของการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า/บริการ ท้ัง 2 ปัจจัย และ การถ่ายทอด Know-

how โดยการอบรม และ การจัดท าคู่มือการปฏิบัติงานน้ี เป็นการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ท่ี

นักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ มีความช านาญเพียงพอท่ีจะเข้าไปให้ความรู้ ทักษะ เพ่ิมพูน

ความสามารถให้กับธุรกิจแฟรนไชส์ได้  

 
  4.1.5  การใช้การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์  

ผู้วิจัยได้รวบรวมกิจกรรมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ จากการทบทวนวรรณกรรมและ

น าไปให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบ และน ากิจกรรมการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ท่ีพบว่ามีการใช้ใน

บริษัทชั้นน าท่ัวไปมาเรียบเรียงลงในแบบสอบถามท้ังหมด 25 กิจกรรม 
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ความแ ตกต่างระหว่าง ข้อค าถามในตอนท่ี 4  ตอนท่ี 2 และ ตอนท่ี 3 คือ การพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ในตอนท่ี 4 น้ี เป็นการใช้เพื่อพัฒนาบุคลากรในองค์กรตนเอง และเป็นการพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ท่ี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าใจว่าเป็นประเด็นหลักในการวิจัย 

การค านวณหาค่าเฉล่ียของค าตอบ เพื่อจัดเรียงล าดับความส าคัญ การด าเนินการ และหา
ความแตกต่างระหว่างความส าคัญและการด าเนินการ ปรากฏผลดังตารางท่ี 4.8 

อย่างไรก็ตามในแบบสอบถามน้ี ผู้วิจัยได้ก าหนดให้มี ความคิดเห็นในช่อง C คือ ไม่ทราบ/
ไม่มีข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยน้ันๆ  และจากการรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอ บถามน้ี พบกลุ่มตัวอย่าง 
ให้ความคิดเห็นในช่องน้ี ดังได้แสดงผลโดยคิดเป็นค่าร้อยละ ตามตารางท่ี 4.8  

 
ตารางที่ 4.8 ระดับความส าคัญของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์คิดเป็นร้อยละ 

 

 
 
 

A. ท่านคิดว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญใน
ระดับใด 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจของ
ท่าน 

B. ปัจจุบันกิจการของท่านด าเนินการได้ในระดับ
ใด 

C. ไม่
ทราบ/ 
ไม่มี
ข้อมูล
ด้านน้ี 

1 2 3 4 5   1 2 3 4 5   

0 0 8.3 58.3 33.3 
4.1 การวิเคราะห์ความจ าเป็นในการ

ฝึกอบรม (Training Needs Analysis or 
Needs Assessments) 

0 0 33.3 41.7 
16.
7 

8.3 

0 0 0 50 50 
4.2 การออกแบบและพัฒนาหลักสูตรการ

ฝึกอบรม 
0 0 33.3 33.3 25 8.3 

0 0 8.3 41.7 50 
4.3 การประเมินและติดตามผลการ

ฝึกอบรม 
0 16.7 41.7 8.3 25 8.3 

0 0 8.3 25 66.7 
4.4 การฝึกอบรมโดยการลงมือปฏิบัติงาน 

(On the Job Training) 
0 16.7 8.3 8.3 58.3 8.3 

0 8.3 16.7 58.3 16.7 
4.5 การสับเปล่ียนหมุนเวียนงาน (Job 

Ratation) 
0 16.7 25 25 25 8.3 
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ตารางที่ 4.8  (ต่อ) 
 

 

A. ท่านคิดว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญในระดับ
ใด 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจของท่าน B. ปัจจุบันกิจการของท่านด าเนินการได้
ในระดับใด 

C. ไม่
ทราบ/ 
ไม่มี
ข้อมูล
ด้านน้ี 

1 2 3 4 5   1 2 3 4 5   

0 0 8.3 41.7 50 4.6 การสอนงาน (Coaching) 0 0 27.3 36.4 27.3 9.1 

0 0 16.7 58.3 25 4.7 การจัดระบบพ่ีเล้ียง (Mentoring) 0 8.3 33.3 41.7 8.3 8.3 

0 8.3 16.7 50 25 
4.8 การแสดงบทบาทสมมติ (Role 

Playing) 
8.3 8.3 25 25 25 8.3 

0 8.3 16.7 33.3 41.7 
4.9 การสนับสนุนให้พนักงานมี

การศึกษาต่อ 
8.3 16.7 25 16.7 25 8.3 

0 0 33.3 50 16.7 
4.10 การจัดกิจกรรมการศึกษาดูงานแก่

พนักงาน 
0 33.3 33.3 8.3 16.7 8.3 

0 0 8.3 50 41.7 4.11 แผนการพัฒนาบุคลากรรายบุคคล 0 16.7 16.7 41.7 16.7 8.3 

0 0 8.3 25 66.7 
4.13 การประกาศวิสัยทัศน์และ

เป้าหมายขององค์การที่ชัดเจน (Vision 
and Goal) 

0 16.7 16.7 25 33.3 8.3 

0 0 8.3 33.3 58.3 
4.14 การสร้างวัฒนธรรมองค์การให้

สนับสนุนเป้าหมายที่ตั้งไว ้ 
8.3 8.3 25 16.7 33.3 8.3 

8.3 8.3 8.3 41.7 33.3 
4.15 การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้ 

Balanced Scorecard 
0 8.3 8.3 41.7 16.7 25 

0 0 8.3 41.7 50 
4.16 การจ่ายค่าตอบแทนโดยใช้ผลการ
ปฏิบัติงาน (Performance Indicators)  

0 8.3 16.7 33.3 25 16.7 

0 8.3 16.7 25 50 

4.17 การประเมินผลการปฏิบัติงานของ
พนักงานแบบ 360 องศา (ประเมินโดย
หัวหน้างาน, เพ่ือนร่วมงาน, ลูกน้อง, 

ลูกค้า) 

16.7 8.3 8.3 33.3 16.7 16.7 
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ตารางที่ 4.8  (ต่อ) 
 

 

ผลการศึกษาจากตารางท่ี 4.8 พบว่า แฟรนไชส์ซอร์คิดว่าการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ส่งผล
ต่อความส าเร็จขององค์การในระดับมากท่ีสุดร้อยละ 43.1 ระดับมากร้อยละ 38.5 ปัจจุบันสามารถ
ด าเนินการได้ในระดับมากท่ีสุด ร้อยละ  23.4 ระดับมากร้อยละ   26.5 ท าให้เกิดช่องว่างระหว่าง
ความส าคัญท่ีควรจะเป็น กับระดับที่ด าเนินการได้ในปัจจุบัน  

นอกจากน้ีพบกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่มีข้อมูลในปัจจัยต่างๆ ร้อยละ  10.5 ปัจจัยซึ่งแฟรนไชส์ซอร์
ไม่มีข้อมูลหรือไม่รู้จักมาก่อนมากท่ีสุดคือ ปัจจัยท่ี 4.15 การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้ Balanced 
Scorecard จ านวนร้อยละ   23.1 ล าดับรองคือ ร้อยละ15.4 ประกอบด้วยปัจจัยท่ี 4.12 การ
วางแผนและการพัฒนาสายงานอาชีพ (Career Development)  ปัจจัยท่ี 4.16 การจ่าย
ค่าตอบแทนโดยใช้ผลการปฏิบัติงาน (Performance Indicatiors)  ปัจจัยท่ี 4.17 การประเมินผล
การปฏิบัติงานของพนักงานแบบ 360 องศา  ปัจจัยท่ี 4.18 การปรับเปล่ียนกระบวนการ ท างาน 
(Job Redesign)  ปัจจัยท่ี 4.19 การจัดการคุณภาพท่ัวทั้งองค์การ (Total Quality Management)  

A. ท่านคิดว่าปัจจัยนี้มีความส าคัญในระดับ
ใด 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจของท่าน B. ปัจจุบันกิจการของท่านด าเนินการได้
ในระดับใด 

C. ไม่
ทราบ/ 
ไม่มี
ข้อมูล
ด้านน้ี 

1 2 3 4 5   1 2 3 4 5   

0 8.3 8.3 41.7 41.7 
4.18 การปรับเปล่ียนกระบวนการท างาน 

(Job Redesign) 
0 16.7 16.7 41.7 8.3 16.7 

9.1 0 18.2 18.2 54.5 
4.19 การจัดการคุณภาพทั่วทั้งองค์การ 

(Total Quality Management) 
0 27.3 18.2 18.2 18.2 18.2 

0 8.3 8.3 25 58.3 
4.20 การพัฒนาการสร้างทีม (Team 

Building) 
0 16.7 16.7 25 33.3 8.3 

0 8.3 25 33.3 33.3 
4.24 จัดให้มีชุมชนแห่งการเรียนรู้ 

(Community of Practice (COP))* 
9.1 27.3 18.2 18.2 18.2 9.1 

0 8.3 16.7 50 25 
4.25 การถ่ายทอดความรู้ด้วยการเล่า

เรื่อง (Story Telling) 
8.3 16.7 25 25 16.7 8.3 
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ปัจจัยท่ี 4.22 การสนับสนุนการเรียนรู้ในองค์การด้วยศูนย์การเรียนรู้ (Learning Center)  ปัจจัยท่ี 

4.23 จัดให้มีการเรียนการสอนด้วยระบบคอมพิวเตอร์ (Computer-aided)  

 

ตารางที่ 4.9  ระดับความส าคัญของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ (    ) 

 

A. ระดับ

ความส าคัญ

ของปัจจัย 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจของท่าน 

B. ระดับท่ี

ด าเนินการได้

ในปัจจุบัน 

ความ

แตกต่าง

ระหว่าง 

A และ B 

4.308 
4.1 การวิเคราะห์ความจ าเป็นในการฝึกอบรม (Training 

Needs Analysis or Needs Assessments) 
3.538 0.769 

4.538 4.2 การออกแบบและพัฒนาหลักสูตรการฝึกอบรม 3.615 0.923 

4.462 4.3 การประเมินและติดตามผลการฝึกอบรม 3.231 1.231 

4.615 
4.4 การฝึกอบรมโดยการลงมือปฏิบัติงาน (On the Job 

Training) 
3.692 0.923 

3.846 4.5 การสับเปล่ียนหมุนเวียนงาน (Job Ratation) 3.308 0.538 

4.462 4.6 การสอนงาน (Coaching) 4.000 0.462 

4.000 4.7 การจัดระบบพ่ีเล้ียง (Mentoring) 3.154 0.846 

3.923 4.8 การแสดงบทบาทสมมติ (Role Playing) 3.308 0.615 

4.154 4.9 การสนับสนุนให้พนักงานมีการศึกษาต่อ 3.231 0.923 

3.846 4.10 การจัดกิจกรรมการศึกษาดูงานแก่พนักงาน 2.923 0.923 

4.385 4.11 แผนการพัฒนาบุคลากรรายบุคคล 3.462 0.923 

4.231 
4.12 การวางแผนและการพัฒนาสายงานอาชีพ (Career 

Development) 
3.077 1.154 

4.462 
4.14 การสร้างวัฒนธรรมองค์การให้สนับสนุนเป้าหมายท่ีต้ัง

ไว้  
3.385 1.077 

X
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ตารางที่ 4.9  (ต่อ) 

 

A. ระดับ
ความส าคัญ
ของปัจจัย 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจของท่าน 
B. ระดับที่

ด าเนินการได้
ในปัจจุบัน 

ความ
แตกต่าง
ระหว่าง 
A และ B 

4.000 4.15 การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้ Balanced Scorecard 3.538 0.462 

4.462 
4.16 การจ่ายค่าตอบแทนโดยใช้ผลการปฏิบัติงาน 
(Performance Indicators)  

3.385 1.077 

4.154 
4.17 การประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานแบบ 360 
องศา (ประเมินโดยหัวหน้างาน, เพ่ือนร่วมงาน, ลูกน้อง, 
ลูกค้า) 

2.923 1.231 

4.154 4.18 การปรับเปล่ียนกระบวนการท างาน (Job Redesign) 2.923 1.231 

4.231 
4.19 การจัดการคุณภาพทั่วทั้งองค์การ (Total Quality 
Management) 

3.308 0.923 

4.385 4.20 การพัฒนาการสร้างทีม (Team Building) 3.538 0.846 

4.077 
4.21 การสนับสนุนการเรียนรู้ในองค์การด้วยตนเอง (Self-
Learning) 

3.462 0.615 

3.846 
4.22 การสนับสนุนการเรียนรู้ในองค์การด้วยศูนย์การเรียนรู้ 
(Learning Center) 

2.462 1.385 

3.923 
4.23 จัดให้มีการเรียนการสอนด้วยระบบคอมพิวเตอร์ 
(Computer-aided) 

2.615 1.308 

4.000 
4.24 จัดให้มีชุมชนแห่งการเรียนรู้ (Community of Practice 
(COP))* 

3.462 0.538 

3.846 4.25 การถ่ายทอดความรู้ด้วยการเล่าเร่ือง (Story Telling) 3.077 0.769 

 
จากผลการศึกษาในตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจัยด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เพื่อ

น าไปใช้พัฒนาบุคลากรในองค์กรของตนเอง ใน ส่วนของระดับความส าคัญของปัจจัย  ท่ีส าคัญ
ท่ีสุดมี 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยท่ี 4.4 การฝึกอบรมโดยก ารลงมือปฏิบัติงาน (On the Job Training) 
และ ปัจจัยท่ี 4.13 การประกาศวิสัยทัศน์และเป้าหมายขององค์การท่ีชัดเจน (Vision and Goal) 
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ปัจจัยท่ีส าคัญน้อยท่ีสุด ประกอบด้วย 3 ปัจจัย คือ 4.5 การสับเปล่ียนหมุนเวียนงาน (Job 
Rotation)  4.10 การจัดกิจกรรมการศึกษาดูงานแก่ พนักงาน   และ 4.22 การสนับสนุนการเรียนรู้
ในองค์การด้วยศูนย์การเรียนรู้ (Learning Center) 

ผลการศึกษาระดับที่ด าเนินการได้ใน ส่วนของระดับที่ด าเนินการได้ในปัจจุบัน  ปัจจัยท่ี
ด าเนินการได้ในระดับน้อยท่ีสุดน้ี สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน คือ ปัจจัยท่ี 4.22  การสนับสนุน
การเรียนรู้ในองค์การด้วยศูนย์การเรียนรู้ (Learning Center) และปัจจัยท่ีด าเนินการได้มากท่ีสุด
ในปัจจุบัน คือ ปัจจัยท่ี 4.6 การสอนงาน (Coaching)  

ส าหรับความแตกต่าง (Gap) ระหว่างความส าคัญ กับ ระดับที่ด าเนินการได้ ในการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ท่ีธุรกิจแฟรนไชส์ใช้ ในองค์กรตนเองน้ัน พบปัจจัยท่ีน่าสังเกต 2 ปัจจัย
ได้แก่ ปัจจัยท่ี 4.6  การสอนงาน (Coaching) มีความแตกต่างระหว่างความส าคัญและการ
ด าเนินการจริงน้อยท่ีสุด และเป็นกิจกรรมที่ด าเนินการได้มากท่ีสุดด้วย แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ส่วนใหญ่ พัฒนาบุคลากรในองค์กรด้วยวิธีการสอนงาน (Coaching)     

ปัจจัยท่ีมีความแตกต่าง มากท่ีสุด คือ ปัจจัยท่ี 4.22  การสนับสนุนการเรียนรู้ในองค์การ
ด้วยศูนย์การเรียนรู้ (Learning Center) มี Gap ในระดับ 1.385  ถึงแม้ว่า ปัจจัยน้ีเป็นปัจจัยท่ี
ส าคัญน้อยท่ีสุดในการพัฒนาบุคลากร แต่การด าเนินการได้ จริงในปัจจุบันยังมีช่องว่างระหว่าง
ความส าคัญมาก 
 
4.2  ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 
 จากการสัมภาษณ์เจ้าของกิจการ/ผู้บริหารระดับสูง ขององค์กรซึ่งอยู่ในกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 6 ราย ประกอบด้วย   

1)  ผู้บริหารระดับสูง จากกลุ่มอาหารและเครื่องด่ืม จ านวน 1 ราย 
2)  ผู้บริหารระดับสูง จากกลุ่มค้าปลีก จ านวน 1 ราย 
3)  ผู้บริหารระดับสูง จากกลุ่มบริการ จ านวน 1 ราย 
4)  เจ้าของกิจการ จากกลุ่มการศึกษา จ านวน 3 ราย 

 ข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์  
 ผู้ให้สัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่างธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยในการศึกษาครั้งน้ี มี
ดังต่อไปน้ี 
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ตารางที่ 4.10  ผู้ให้สัมภาษณ์จากธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
 
สัญลักษณ์ ธุรกิจ เจ้าของกิจการ ผู้บริหาร 

FC1 อาหารและเครื่องด่ืม   
FC2 ค้าปลีก (ร้านสะดวกซื้อ)   
FC3 การศึกษา (คณิตศาสตร์)   
FC4 การศึกษา (ภาษาอังกฤษ)   
FC5 การศึกษา (ความจ า)   
FC6 บริการ (ถ่ายเอกสาร)   

 
 FC1: เป็นผู้บริหารระดับสูงในฝ่ายแฟรนไชส์  เป็นองค์กรในกลุ่มอาหารและเครื่องด่ืมราย
หน่ึง   ซึ่งเร่ิมด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ต้ังแต่ปี 2544 เป็นธุรกิจสัญชาติไทยร้อยละ 100 ปัจจุบันมี
สาขาท่ัวประเทศจ านวน 39 สาขา รูปแบบร้านค้ ามีท้ังลักษณะ shop, conner และ kiosk เป็น
กิจการขนาดย่อม ยังคงพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ให้เป็นสถาบัน จุดขายอยู่ท่ีตัวสินค้า บรรยากาศ
ร้านค้า สถานท่ี และผู้ให้บริการที่ได้รับการฝึกอบรมมาเป็นอย่างดี  ในส่วนของการพัฒนาบุคลากร
ขององค์กรน้ัน แต่ละฝ่ายเป็นผู้ด าเนินการเอ ง  ฝ่ายบุคคลในองค์กรไม่ได้มีส่วนในการพัฒนา
บุคลากรแต่อย่างใด        
 FC2: เป็นผู้บริหารระดับสูง ด้านธุรกิจแฟรนไชส์และการตลาด ในกลุ่มค้าปลีกรายหน่ึง ซึ่ง
เป็นธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเร่ิมต้นจากการเป็นผู้ค้าส่งต้ังแต่ปี พ .ศ. 2542 ปัจจุบันมีสาขาจ านวน 26 
สาขา และมีเป้า หมายน าธุรกิจเข้าสู่ตลาดหลักทรัพย์ในปี 2553  กลุ่มลูกค้าเป็นเจ้าของธุรกิจค้า
ปลีกหรือร้านขายของช าเดิม  รูปแบบการลงทุนแฟรนไชส์มี 2 ลักษณะ คือการซื้อระบบบริหาร
จัดการร้านค้าด้วยคอมพิวเตอร์  (POS) และ การซื้อแฟรนไชส์ท้ังระบบ โดยทางแฟรนไชส์ซอร์ จะ
เข้าไปท าการตบแต่งร้านค้า วางระบบโปรแกรม สอนการใช้โปรแกรมโดยการปฏิบัติงานจริง  จัด
ประชาสัมพันธ์ร้านค้า และ จัดงานเปิดร้านให้ การต้ังราคาแฟรนไชส์ค่อนข้างต่ าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง
ในกิจการค้าปลีกรายอื่นๆ  เดิมท าธุรกิจค้าส่งให้กับร้านโชห่วยหลายภูมิภาคท่ัวประเทศ การ
ด าเนินธุรกิจแฟร นไชส์ในปัจจุบัน ยังคงเป็นแนวคิดรวบรวมแฟรนไชสซอร์ ให้เป็นเครือข่ายที่มี
ขนาดใหญ่ เพื่อจะได้มีอ านาจการต่อรองในการซื้อสินค้าจากผู้ผลิตสินค้าอุปโภคบริโภค  
วัตถุประสงค์ในการขายแฟรนไชส์อีกส่วนหน่ึงคือต้องการให้ร้านโชห่วยสามารถแข่งขันกับกลุ่มค้า



84 
 
ปลีกรายใหญ่ได้ โดยทางผู้ขายสิทธิรายนี้ จะท าการสนับสนุนเร่ืองระบบการบริหารงานท่ีสามารถ
ตรวจสอบได้ โดยไม่ต้องบริหารงานเอง 
 FC3: เป็นเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ในกลุ่มการศึกษาด าเนินการด้านการสอนคณิตศาสตร์  
เป็นธุรกิจท่ีเร่ิมต้นจากการซื้อลิขสิทธิ์จากต่างประเทศ ปัจจุบันท าการพัฒนาสินค้า ให้เป็น Brand 
ของตนเอง มีสาขาท่ัวประเทศ 83 สาขา เน้นการพัฒนาสินค้า และ การจัดรูปแบบร้านสาขาให้เป็น
แบบเดียวกัน  การเข้าร่วมธุรกิจแฟรนไชส์ผู้ประกอบการเป็นผู้ลงทุนด้านสถานท่ีและบุคลากร 
ทางแฟรนไชส์ซอร์สนับสนุนด้านหลักสูตรการสอน  การอบรมครูผู้สอน อบรมเจ้าของกิจ การ 
พนักงานประชาสัมพันธ์  และท าการประชาสัมพันธ์ในภาพรวม  เจ้าของกิจการเข้ามาบริหารงาน
ด้วยตนเองเมื่อประมาณ 4 ปีท่ีผ่านมา การแข่งขันของธุรกิจแฟรนไชส์ในกลุ่มการศึกษาน้ีค่อนข้าง
สูง โดยเฉพาะสถาบันสอนคณิตศาสตร์ซึ่งมี แฟรนไชส์ซอร์รายใหญ่เป็นบริษัทข้ามชาติ ท่ีเข้าม า
ด าเนินกิจการเองในประเทศไทย 
 FC4: เป็น เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ในกลุ่มการศึกษา ด าเนินการด้านการสอนภาษา  
ต่างประเทศ   เป็นธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีก่อต้ังในปี 2540 โดยเริ่มจากการเปิดสอนเองก่อน เมื่อได้รับ
การยอมรับจึงพัฒนาเข้าสู่ระบบแฟรนไชส์ การลงทุนแฟรนไชส์ผู้ประกอบการ ต้องลงทุนด้าน
สถานท่ีและบุคลากรเอง แฟรนไชส์ซอร์สนับสนุนด้านหลักสูตร คู่มือการท าธุรกิจ  เอกสาร
แบบฟอร์ม ส่ือการสอน และการอบรมเจ้าของ ครูผู้สอน พนักงานให้ เน่ืองจากเจ้าของมีความ
เชี่ยวชาญด้านการจัดท าหลักสูตรมากกว่าการท าตลาด ขาดบุคลากรท่ีมีความเชี่ยวชาญด้าน
การตลาด ประกอบกับเป็นธุรกิจในครอบครัว เงินทุนไม่สูงนัก ท าให้ธุรกิจไม่เติบโตจากเดิมมาก
เท่าที่ควร 
 FC5: เป็นเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ในกลุ่มการศึกษา ด าเนินการสอนด้านการคิดค านวณ
และความจ า  เร่ิมธุรกิจแฟรนไชส์จากการน าเข้าหลักสูตรในปี 2539 จากต่างประเทศก่อน   
ปัจจุบันมีทีม R&D ของตนเองเพื่อพัฒนาหลักสูตรโดยตลอด  มีทีมตรวจสอบควบคุมคุณภาพการ
สอนท าการตรวจสอบมาตรฐานทุกสาขาท้ังในประเทศจ านวน 131 สาขา และ ต่างประเทศอีก 12 
ประเทศท่ัวโลก ผู้ประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ต้องมีความต้ังใจจริงในการท าธุรกิจแฟรนไชส์  
ทางแฟรนไชส์ซอร์ เน้นให้การช่ วยเหลือโดยการฝึกอบรมครูผู้สอนมากเป็นพิเศษ  นอกจากน้ีจะ
สนับสนุนแฟรนไชส์ซอร์เฉพาะการปฐมนิเทศผู้ปกครองในระยะเร่ิมต้นกิจการเท่านั้น การ
ประชาสัมพันธ์ หรือ รูปแบบการตลาดในพื้นท่ีจะเป็นการแนะน าอย่างกว้างๆ มากกว่าการเข้าไป
ช่วยอย่างใกล้ชิด  ระบบการตลาดในธุรกิจแฟรน ไชส์ส่วนหน่ึง เกิดจากการระดมความคิด 
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ประสบการณ์ และ ความส าเร็จ ของแฟรนไชส์ซี   ความเข้มแข็งด้านการตลาดขององค์กรเกิดจาก
การสนับสนุนให้แฟรนไชส์ซีพัฒนาตนเองได้และการสนับสนุนจากรัฐบาล   
 FC6: เป็นผู้บริหารระดับสูงผู้ก่อต้ังธุรกิจแฟรนไชส์ต้นแบบขององค์กรซึ่งอยู่ใน กลุ่มการ
ให้บริการ ด าเนินกิจการมาต้ังแต่ปี พ.ศ. 2544  กิจการแฟรนไชส์ท่ีท าอยู่ในปัจจุบัน เป็นธุรกิจท่ีเปิด
เพื่อรองรับ ธุรกิจหลักของบริษัท ซึ่งเป็นบริษัทชั้นน าในประเทศไทย มีความเชี่ยวชาญเฉพาะด้าน
คือการผลิตกระดาษ  ปัจจุบันร้านแฟรนไชส์มีสาขา ประมาณ 700 สาขา ลดล งจากเดิมท่ีมี
ประมาณ 1000 สาขาในยุคเร่ิมก่อต้ังธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากตอนก่อต้ังธุรกิจแฟรนไชส์ 
ต้ังเป้าหมายท่ีจะเปิดสาขาแบบปูพรม คือ ให้มี 1 สาขา 1 ต าบล  แต่เมื่อด าเนินกิจการมาสักระยะ 
พบว่า ความต้องการการบริการจากธุรกิจน้ี ต้องอยู่ในท่ีชุมชน ซึ่งบางต าบลมีป ระชากรน้อยเกิน
กว่า จะเปิดสาขาได้  ต่อมาได้เปิดร้านแฟรนไชส์ของบริษัทเอง เพื่อเป็นท่ีทดสอบจุดแข็ง จุดอ่อน 
และทิศทางการตลาด และรวบรวมข้อมูลให้ลูกค้าแฟรนไชส์ซี  ปัจจุบันจึงเปล่ียนนโยบายการขยาย
สาขาแบบปูพรม  เป็นการจ ากัดสาขาท่ีมีผลประกอบการในระดับดี และ เน้นไปท่ี การเปิดสาขา
ของบริษัทเอง  
 ผลจากข้อค าถาม 

ค าถามที่ 1:  ให้เรียงล าดับปัจจัยแห่งความส าเร็จ (KSF) ของธุรกิจ ระหว่าง A. สินค้า /
บริการ B. การบริหารจัดการ และ C. บุคลากร  

ค าตอบ : จากข้อค าถามน้ีพบว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ 4 ใน 6 ราย ให้ความส าคัญด้านสินค้า
และบริการเป็นล าดับท่ี 1 โดยเฉพาะ ภาพพจน์ของ และคุณภาพของสินค้า /บริการ มีความส าคัญ
มากท่ีสุด ท าเลท่ีต้ังร้านค้า และ ความแตกต่างจากคู่แข่ง ในส่วนของราคานั้น ควรเป็นราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้ามากกว่าการก าหนดราคาให้ต่ า  

FC2 กล่าวว่า “...สินค้าของร้านสะดวกซื้อไม่แตกต่างกัน ร้านสะดวกซื้อรายใหญ่ใช้สาขา
เป็นท่ีส าหรับขายสินค้าที่เป็นยี่ห้อของตัวเอง และเน้นท่ีการขายบริการช าระเงินมากกว่า...”     

FC6 เห็นว่า การบริหารจัดการมีความส าคัญมากเป็นอันดับ 1 เน่ืองจากสินค้า /บริการที่
จ าหน่ายน้ัน ไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่งมากนัก “...ของท่ีเรามีร้านอื่นก็มี แต่งร้านให้เหมือนกันก็
ได้ ต่างกันท่ีความมั่นใจของลูกค้าที่มีต่อเรามากกว่า ...สินค้าอย่างเดียวกัน ต้ังอยู่ท่ีต่างกัน ก็ต้อง
ก าหนดราคาให้ต่างกันด้วย ไม่มีประโยชน์ถ้าลดราคาแข่งกัน เพราะทุกคนต้องมีต้นทุนท่ีตายตัว 
ในท่ีสุดแล้วก็ลดได้แค่จุดน้ัน...” 
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อย่างไรก็ตาม ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกรายให้ความเห็นท่ีสอดคล้องกันว่า “บุคลากร” เป็นปัจจัย
ท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจน้อยท่ีสุดใน 3 ปัจจัยน้ี  โดยเฉพาะFC6 กล่าวว่า “...ถ้าหากระบบ
การบริหารจัดการดี จะเป็นใครท าก็ท างานได้ผลเหมือนกัน...” 

ค าถามที่ 2: องค์กรของท่านมีกา รถ่ายทอดเทคโนโลยีให้แฟรนไชส์ซี หรือไม่ ? ด้วยวิธี
อะไร? 
 ค าตอบ: FC1 FC2 FC3 FC4 และ FC5 มีการถ่ายทอด Know-how ให้แฟรนไชส์ซี หลาย
วิธี ในกลุ่มการศึกษา เน้นไปท่ีการอบรมพนักงานแฟรนไชส์ซี ให้สามารถถ่ายทอดความรู้ใน
หลักสูตรไปยังลูกค้าปลายทาง ได้อย่างถูกต้อง ครบถ้วน และอยู่ในมาตรฐานท่ีใกล้เคียงกัน  ความ
แตกต่างระหว่างผู้ให้สัมภาษณ์ด้านการศึกษา 3 ราย พบว่า FC4 จะรับสมัครและฝึกอบรม
พนักงานด้วยตนเอง และ ส่งพนักงานให้ไปท างานกับแฟรนไชส์ซี  “...เราต้องเตรียมครูไว้ให้แฟรน
ไชส์ซี รับสมัครเอง อบรมเอง แล้วส่งไปให้สาขา...” 

ส่วน FC3 และ FC5จะท าการจัดอบรมให้พนักงานท่ีแฟรนไชส์ซี จัดสรรมา  โดย FC5 
กล่าวว่า “...ถ้าในประเทศไทยเราจะเรียกคนของสาขามาเรียน ท่ีน่ี ต้องสอนให้เข้มมาก สอนแล้วก็
ให้ลองสอนให้ดูจนกว่าจะเหมือนท่ีเราสอนให้  แต่ถ้าแฟรนไชส์ซีในต่างประเทศเราต้องไปสอนให้
เค้าเป็น เน้นเร่ืองน้ีมาก แล้วต้องคอยไปดูด้วยว่าสอนได้เหมือนเดิม...” 
 ส าหรับ  FC1 ซึ่งท าธุรกิจในกลุ่มอาหารเครื่องด่ืม กล่าวว่า “...การถ่ายทอด Know-how 
ส่วนใหญ่ใช้วิธีการสอนงานหน้างาน เพราะเป็นการท าเครื่องด่ืม และต้อง คอยติดตามประเมินผล
พนักงานหน้าร้านท่ีเป็นพนักงานแฟรนไชส์ซีให้รักษามาตรฐานท่ีสอนให้ไดด้้วย...” 
 FC2 ซึ่งอยู่ในกลุ่มค้าปลีก กล่าวว่า “...วิธีฝึกอบรมให้กับแฟรนไชส์ซี เป็นไปแบบมิตรภาพ
มากกว่าเป็นระบบ การบริการช่วยเหลือแฟรนไชส์ซี จะท าให้ลูกค้าเกิดทัศนคติท่ีดี และบอกต่อๆ 
กัน ท าให้ลดต้นทุนในการประชาสัมพันธ์ได้มาก...” 
 ส าหรับข้อค าถามน้ี พบความแตกต่าง จาก FC6 ซึ่งให้ข้อมูลว่า  “...ทางบริษัทฯ ไม่ได้จัด
อบรม หรือ ถ่ายทอดความรู้ในการด าเนินกิจการให้ เพราะแฟรนไชส์ซี ท้ังหมดของเราท า ธุรกิจด้าน
น้ีอยู่ก่อนแล้ว บริษัท จะสนับสนุนด้านการคิดวิเคราะห์ สร้างแผนการตลาดให้ โดย ให้เจ้าหน้าที่
ออกเยี่ยมสาขาเพื่อ share ความรู้ด้านการตลาดของสาขาท่ีประสบความส าเร็จ และ เก็บความ
ต้องการของสาขา เข้ามารายงานบริษัททุกเดือน...”  
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ค าถามที่ 3: ถ้าหากแบ่งปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยี ออกเป็น 3 หมวดหมู่ ได้แก่ การ
บริหารจัดการ  กระบวนการถ่ายทอด  และ บุคลากร ท่านให้ความส าคัญกับด้านใดมากท่ีสุด และ 
น้อยท่ีสุด 
 ค าตอบ: พบว่า FC1, FC3, FC4 และ FC5 คิดว่า บุคลากรผู้ถ่ายทอดความรู้มีส่วนส าคัญ
ท่ีสุด ต้องเป็นผู้มีความช านาญด้านน้ัน เป็นพิเศษ พนักงานท่ีเป็นผู้ฝึกอบรมไม่ต้องมีจ านวนมาก
นัก เน่ืองจากการสอนงานไม่ต้องท าบ่อยๆ  
 FC2 และFC6 คิดว่าการบริหารจัดการส าคัญท่ีสุด  FC6 ได้กล่าวอย่างมั่นใจ ว่า “...การ
บริหารจัดการ ส าคัญท่ีสุด กระบวนการถ่ายทอดรองลงมา และ บุคลากรผู้ถ่ายทอดเป็นล าดับ
สุดท้าย  ถึงแม้ว่าเราจะบอกว่าการพัฒนาบุคลากรต้องท าตลอดแต่ถ้าเป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อ
ความส าเร็จ การบริการจัดการส าคัญกว่า...”  
 ข้อสังเกตในข้อค าถามน้ี พบว่า กิจการค้าปลีก และ กิจการการให้บริการ ของ FC2 และ 
FC6 มีความแตกต่างจากกลุ่มแรกซึ่งเน้นไปท่ีตัวสินค้า ส่วนในกลุ่มหลังเป็นการขายการบริการ 
โดยเฉพาะ FC2 ซึ่งเน้นการบริการด้วยระบบโปรแกรม ความมาตรฐานและความส าคัญในการ
ถ่ายทอด Know-how ไม่อยู่ท่ีตัวบุคคล (Humanware) จึงให้ความส าคัญกับการบริหารจัดการ
มากท่ีสุด 

ค าถามที่ 4: องค์กรของท่านมีการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์หรือไม่? อะไรบ้าง? 
 ค าตอบ: จาก FC1 ซึ่งเป็นผู้ด าเนินธุรกิจด้านอาหารและเครื่องด่ืมให้ข้อมูลว่า “...เป็นการ
ถ่ายทอดความรู้จากรุ่ นพี่ แบบพี่น้อง มากกว่าการฝึกอบอย่างเป็นระบบ ฝ่ายแฟรนไชส์ไม่รู้เรื่อง
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ฝ่าย HR ของบริษัท ไม่มีส่วนในการวางแผนพัฒนาพนักงาน แต่บริษัท 
สนับสนุนให้พนักงานเรียนต่อได้ซึ่งเป็นเรื่องดีมาก ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดีต่อบริษัท...” 
 FC2 คิดว่าการพัฒนาระบบส าคัญกว่า และมีประโยชน์คือสามารถน ามาเป็นสินค้า สร้าง
รายได้ให้กับบริษัทได้ เท่าที่เห็น คนมักไม่ค่อยซื่อสัตย์ 
 FC3 จัดให้มีการอบรมแก่พนักงานเป็นประจ าและมีงบประมาณในการอบรมประจ าปีให้ 
 FC4 และ FC5 คิดว่าการพัฒนาพนักงานไม่ใช่เรื่องจ าเป็น พนักงานควรพัฒนา ตนเองได้ 
ซึ่งบริษัทให้การสนับสนุนในการค้นคว้าอยู่แล้ว และ FC4 คิดว่าควรรับคนเก่งเข้ามาท างาน ดีกว่า
มาฝึกคน โดยกล่าวว่า “...บางทีเรารับคนเข้ามา ก็เป็นคนดีนะ แต่ไม่ช่วยให้ธุรกิจดี ดีแต่ไม่เก่งก็ไม่
ไหว บางคนเก่งท ายอดขายได้เยอะ จ าเป็นมากกว่า บางทีฝึกไปพอเป็นงาน แล้วก็ลาออก...” 
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 FC6 กล่าวถึงการพัฒนาบุคลากรว่า “...การพัฒนาคนเป็นส่ิงส าคัญ ต้องท าอย่างต่อเน่ือง 

ถ้าคนท่ีมีอยู่เป็นคนเก่งจะท าให้การท างานดีข้ึน ในบริษัทมีการฝึกอบรมเป็นระบบ อบรมให้

พนักงานอยู่ตลอด และสนับสนุนให้ไปศึกษาเพ่ิมเติมท่ีอื่นด้วย...” 

 ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างส าหรับประเด็นน้ี แสดงให้เห็นว่า การพัฒนา

ทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทย ซึ่งแฟรนไชส์ซอร์ส่วนใหญ่รู้จักและได้ด าเนินการในองค์กร

คือการพัฒนาบุคลากรโดยการฝึกอบรม การสอนงาน พบข้อสังเกตว่า การพัฒนาโดยการฝึกอบรม 

การศึกษาต่อ เป็นความต้องการของพนักงานไม่ใช่ความต้องการของเจ้าของกิจการ ซึ่งต้องการ

พัฒนาบุคลากรโดยการสอนงานท่ีต้องท าเท่าน้ัน 

 การรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 6 ราย ด้วยค าถาม 4 ข้อ สรุปผลได้

ดังต่อไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.11  สรุปผลการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

 

ประเด็นค าถาม FC1 FC2 FC3 FC4 FC5 FC6 

1. ล าดับของปัจจัยแห่งความส าเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์ 

1.1 สินค้าและบริการ 

1.2 การบริหารจัดการ 

1.3 บุคลากร 

 

 

1 

2 

3 

 

 

2 

1 

3 

 

 

1 

2 

3 

 

 

1 

2 

3 

 

 

1 

2 

3 

 

 

2 

1 

3 

2.  วิธีการถ่ายทอดเทคโนโลยี 

2.1 การฝึกอบรมพนักงานแฟรนไชส์ซี 

2.2 การสอนงานหน้างาน 

 

 
 

 

 
- 

 

 
- 

 

 
- 

 

 
- 

 

- 

- 

3. ล าดับความส าคัญต่อปัจจัยในการ

ถ่ายทอดเทคโนโลยี  

3.1 การบริหารจัดการ 

3.2 กระบวนการ 

3.3 บุคลากร 

 

 

3 

2 

1 

 

 

1 

2 

3 

 

 

3 

2 

1 

 

 

3 

2 

1 

 

 

2 

3 

1 

 

 

1 

2 

3 
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ตารางที่ 4.11  (ต่อ) 

 

ประเด็นค าถาม FC1 FC2 FC3 FC4 FC5 FC6 

4.   การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร 

4.1 การฝึกอบรม 

4.2 การสอนงาน 

4.3 ไม่จ าเป็น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.3  ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารบริษัทแฟรนไชส์ข้ามชาติ 
 

การศึกษาในข้อน้ี เป็นการศึกษานอกกลุ่มตัวอย่าง เน่ืองจากผู้วิจัยเห็นว่าข้อมูลท่ีได้มี

ประโยชน์ต่องานวิจัย จึงได้สัมภาษณ์เพ่ิมเติมอดีตผู้บริหารระดับสูง ด้านพัฒนาทรัพยากรมนุษย์

ของบริษัทเจ้าของลิขสิทธิ์จากต่างประเทศเข้ามาด าเนินการในประเทศไทย ท าการขยายสาขาเอง 

ไม่มีการขายแฟรนไชส์ให้ผู้ประกอบการอื่นๆ ในประเทศไทย จึงไม่ได้ปรากฏอยู่ในกลุ่มตัวอย่าง

การศึกษาคร้ังน้ี   

บริษัทน้ีเร่ิมต้นกิจการแฟรนไชส์ในสหรัฐอเมริกา ในปี ค.ศ. 1952  ปัจจุบันองค์การมีสาขา

ทั่วประเทศไทยมากกว่า 300 สาขา และท่ัวโลกมากกว่า 34,000 สาขา ใน 110 ประเทศท่ัวโลก มี

สินค้าของตนเอง 4 แบรนด์  แต่น าเข้ามาจ าหน่ายในประเทศไทย 2 แบรนด์  บริษัทได้รับรางวัล

นายจ้างอันดับหน่ึงของประเทศไทยและเป็นหน่ึงในยอดเย่ียมแห่งเอเชียประจ าปี 2548 จากผลการ

ส ารวจของบริษัท แอสโซซิเอท์ ร่วมกับสถาบันศศินทร์ และบางกอกโพสต์ ส ารวจความคิดเห็นจาก

พนักงาน 70,000 คนในประเทศจีน มาเลเซีย ฮ่องกง สิงคโปร์ ไทย  บริษัทประกาศตัวเป็นองค์กรท่ี

มุ่งมั่นพัฒนาทรัพยากรบุคคล  

ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลและข้อคิดเห็น ซึ่งสรุปได้ดังน้ี 

1)  บริษัทมีการฝึกอบรมบุคลากรอย่างเป็นระบบ ทุกข้ันตอน โดยแบ่งการจัดการ

ออกเป็น 3 ด้านหลักอย่างชัดเจน  คือ ด้านการด าเนินการ (Operation)  ด้านการตลาด 

(Marketing) และ ด้านบุคลากร (People) 

2)  ล าดับความส าคัญของปัจจัยหลัก 3 ด้าน มีล าดับความส าคัญดังน้ี คือ ด้าน

Operation ส าคัญท่ีสุด  ต่อมาคือด้านการตลาด  ส่วนบุคลากรน้ันเป็นส่วนส าคัญท่ีแทรกอยู่ในทุก

ปัจจัยอย่างมีนัยส าคัญ 
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3)  บริษัทมีสถาบันฝึกอบรมบุคลากรนานาชาติในระดับ University เรียกว่า
มหาวิทยาลัยแฮมเบอร์เกอร์ ซึ่งท าการอบรมด้านการท าอาหารของบริษัทโดยตรง 

4)  บริษัทมีวัฒนธรรมองค์กร ท างานร่วมกันอย่างมีความสุข  
5)  ค่านิยม 2 ใน 8 ของบริษัทเน้นหลักการถ่ายทอดเทคโนโลยี คือ Coaching 

and Support และ Teamwork  
6)  บริษัทส่งเสริมให้พนักงานพัฒนาศักยภาพอย่างเต็มความสามารถมีการ

ฝึกอบรมทั้งในประเทศ ต่างประเทศ และอบรมร่วมกันในระดับนานาชาติ 
7)  บริษัท มีทิศทางการพัฒนาอย่างชัดเจน รวมถึงมีแผนกลยุทธ์ในการพัฒนา

ธุรกิจระยะยาวอีกด้วย 
8)  บริษัท มีการฝึกอบรมบุคลากรเพื่อรองรับงานท้ัง 3 ด้านหลักอย่างเป็นระบบ 

คือฝึกบุคลากรเพื่อเป็น Trainer  ฝึกอบรมบุคลากรด้าน Operation และ ฝึกอบรมบุคลากรด้าน
การตลาด 

9)  หากเปรียบเทียบการพัฒนาบุคลากรตามหลักการ Balance Scorecard จะ
เห็นเป็นแนวทางดังภาพท่ี 4.4 

 
Financial 
 

 

Customer & 
Stakeholders 

 

Internal Process 
 
 

 
 
  

Learning & Growth 
 

 

 
ภาพที่ 4.4  ความส าคัญขององค์ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ตาม Balance Scorecard 

 
10)  ส าหรับความคิดเห็นของผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย คิดว่า 

บริษัทแฟรนไชส์ในประเทศไทยคงมีปัจจัยส าคัญในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีไม่ต่างกัน เพียงแต่

People 

Operation 
Marketing 

PROFIT 

 Customer 
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ไม่สามารถระบุได้อย่างชัดเจนเน่ืองจากยังขาดการคิดวิเคราะห์และการพัฒนาอย่างเป็นระบบ
เท่านั้น 
 
4.4  ข้อมูลเพิ่มเติมจากผู้ทรงคุณวุฒิด้านธุรกิจแฟรนไชส ์
 
 จากการสัมภาษณ์ คุณจักรวาล อินทรมงคล ท่ีปรึกษา SMEs ฝ่ายประสานและบริการ 
SMEs ผู้เชี่ยวชาญด้านแฟรนไชส์ของส านักส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)  
เมื่อวันท่ี  25 พฤศจิกายน 2551  ได้ให้ข้อคิดเห็นซึ่งผู้วิจัยได้สรุปเป็นประเด็นหลักดังน้ี 

1)  กลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยท่ีเติบโตต่อเน่ืองและมีเสถียรภาพน้ันมี
จ านวนไม่มากนัก   คือ แฟรนไชส์ซอร์น้ันๆ อาจมีแฟรนไชส์ซีจ านวนมาก เช่น ชายส่ีบะหมี่เกี๊ยว  
แต่ในจ านวนแฟรนไชส์ซี ท้ัง 4000 กว่ารายน้ัน อาจเป็นแฟรนไชส์ซีท่ีด าเนินธุรกิจมานานกว่า 5 ปี 
เพียง 1000 กว่ารายเท่านั้น และเพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมีความน่าเชื่อถือ  ควรสอบถามแฟรนไชส์ซอร์
เกี่ยวกับการถ่ายทอดเทคโนโลยีให้กับ แฟรนไชส์ซีท่ีมีเสถียรภาพ 1000 กว่ารายน้ัน 

2)  แฟรนไชส์ซีไทย จ านวนมากยกเลิกการท าธุรกิจเน่ืองจากขายสินค้าได้ดี การ
ขายสินค้าจ านวนมากท่ีมีราคาไม่สูง ท าให้ธุรกิจได้ก าไรไม่มากนัก และผู้ประกอบการเหน่ือยจาก
การท าธุรกิจแบบน้ีมาก จนไม่สามารถท าต่อไปได ้

3)  แฟรนไชส์ในประเทศไทยน้ัน มีรูปแบบหลากหลาย บางแห่งอาจเป็นเพียง 
Licensing เช่น 7-Eleven ประเทศไทย ท่ีด าเนินกิจการโดย บริษัท ซีพี จ ากัด (มหาชน)  น้ัน เป็น
การซื้อมาเฉพาะยี่ห้อ หรือ Licensing เท่านั้น ไม่ได้รับรูปแบบการบริหารจัดการมาจากบริษัทแม่
แต่อย่างใด 

 4)  แฟรนไชส์ในประเทศไทย ท่ีใช้รูปแบบการบริหารจัดการแบบสากล ภายใต้ 
แบรนด์ของประเทศไทยเท่านั้น เช่น The Pizza ซึ่งเคยเป็นผู้รับสิทธิ์ในการด าเนินธุรกิจ Pizza Hut 
แต่ปัจจุบันไม่ได้รับสิทธิ์ในการใช้ชื่อในการด าเนินธุรกิจ แต่ยังคงใช้รูปแบบในการบริหารธุรกิจแบบ
สากลของ Pizza Hut อยู ่

5)  กฎหมายแฟรนไชส์ในประเทศไทย ท่ีใช้อยู่ในปัจจุบัน เป็นกฎหมายสิทธิ 
เช่นเดียวกับกฎหมายลิขสิทธิ์ในการประพันธ์เพลง แต่งเพลง เท่านั้น ซึ่งท าให้เกิดข้อพิพาธ
ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์ และ แฟรนไชส์ซีมาก เน่ืองจากการตกลงท าสัญญาระหว่างกันไม่ชัดเจน 
และ ไม่มีควบคุมกฎหมายด้านน้ีอย่างจริงจัง 
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6)  ปัจจัยความส าเร็จของการท าธุรกิจแฟรนไชส์ประกอบไปด้วยหลักก ารส าคัญ 
3 ประการ คือ การบริหารจัดการในตัวสินค้า/บริการ  การตลาด และ บุคลากร 
 จากการสัมภาษณ์ พบข้อสังเกตว่า ผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจแฟรนไชส์ ให้ความส าคัญกับ
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ ว่าเป็นการพัฒนาบุคลากรของแฟรนไชส์ซอร์ ไม่ได้
ให้ข้อเสนอแนะในด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ท่ีเป็นการพัฒนาแฟรนไชส์ซี หรือเป็นปัจจัยท่ี
ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์แต่ประการใด  
 
4.5  สรุปผล  
 
 1)  ปัจจัยหลักที่ท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์ประสบความส าเร็จ   
  จากการทบทวนวรรณกรรม การศึกษารวบรวมข้อมูล การสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ท่ีมี
ประสบการณ์ตรงในบริษัทข้ามชาติ (ดูหัวข้อท่ี 2.1.3 หัวข้อท่ี 2.2.8 หัวข้อท่ี 2.4  หัวข้อท่ี 4.1 และ
หัวข้อท่ี 4.3) พบว่าปัจจัยหลักท่ีท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์ประสบความส าเร็จประกอบด้วย  

(1) การบริหารจัดการ: การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ในหัวข้อปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จ (Key Success Factors (KSF)) ของธุรกิจแฟรนไชส์น้ี  ถูกจัดอยู่ในหมวดหมู่ของการ
บริหารจัดการ หลายปัจจัย เช่น เทคโนโลยีท่ีเหมาะสมกับการเติบโตของธุรกิจ  ประสบการณ์ใน
การด าเนินธุรกิจท้ังด้านการปฏิบัติ และ วิทยาการ  การบริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ  
ความสามารถในการปรับเปล่ียนรูปแบบการจัดการ (พร้อมรับการเปล่ียนแปลง) และ วิสัยทัศน์ใน
การท าธุรกิจเชิงกลยุทธ์ในระยะยาว   ข้อมูลด้านการบริหารจัดการในส่วนน้ี บริษัทข้ามชาติเรียกว่า
เป็น Operation  

 (2)  สินค้า/บริการ: เป็นส่ิงแรกท่ีสร้างความสนใจให้แก่ผู้ซื้อ ท้ังลูกค้า และ 
แฟรนไชส์ซี ดังน้ันการสร้างภาพลักษณ์ จุดเด่น ท าเลท่ีต้ัง และ ข้อแตกต่างในสินค้า/บริการ เมื่อ
เทียบกับคู่แข่งในตลาดเดียวกัน เป็นเรื่องส าคัญส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ รวมไปถึง มาตรฐานใน
สินค้า/บริการส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเน้นด้านผลิตภัณฑ์  และมาตรฐานในการให้บริการของ
พนักงานส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีขายการบริการ  สินค้า/บริการ เป็นส่ิงท่ีจับต้องหรือสัมผัสได้ เป็น
ส่ิงท่ีผู้ซื้อและผู้ขายสามารถก าหนดมาตรฐานคุณภาพได้ เช่น ความรวดเร็วในการบริการลูกค้า 
ความสะอาดของสถานท่ี เป็นต้น   สินค้า/บริการ เป็นปัจจัยท่ีธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้ความส าคัญ
เป็นล าดับแรกของปัจจัยแห่งความส าร็จ 
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   (3)  บุคลากร: บุคลากรผู้ด าเนินการในส่วนต่างๆขององค์กรต้องมีทักษะ ความรู้ 
ความช านาญในสินค้า/บริการ ท่ีเป็นมาตรฐานเดียวกัน  แฟรนไชส์ซอร์ต้องให้การสนับสนุนในการ
ผลิตบุคลากรท่ีมีความรู้ ในสินค้า /บริการ  ควบคุมมาตรฐานการส่งมอบสิน ค้า /บริการ ของ
พนักงานแฟรนไชส์ซี  เพื่อลดข้อร้องเรียนด้านมาตรฐานสินค้า /บริการจากลูกค้า เพื่อประโยชน์ใน
การรักษาภาพลักษณ์ของสินค้า /บริการ ภายใต้เครื่องหมายการค้าเดียวกัน อันจะน ามาซึ่งความ
เข้มแข็งของเครื่องหมายการค้าของแฟรนไชส์ซอร์ได้ในระยะยาว  การให้การสนับสนุ นในการผลิต
บุคลากรท่ีมีมาตรฐานเดียวกันน้ี ท าได้โดย 

ก.  แฟรนไชส์ซอร์สรรหาบุคลากรเอง ท าการฝึกอบรม และส่งไปปฏิบัติงาน
กับแฟรนไชส์ซี 

ข.  แฟรนไชส์ซอร์จัดฝึกอบรม ให้แก่พนักงานซึ่งแฟรนไชส์ซีเป็นผู้สรรหามา 
ค.  แฟรนไชส์ซอร์จัดฝึกอบรม ให้เจ้าของแฟรนไชส์ซี เพื่อไปสอนง าน

พนักงานท่ีตนเองสรรหามา 
  จากผลการศึกษาเชิงส ารวจ การรวบรวมข้อมูล และการศึกษาเปรียบเทียบ
ระหว่างธุรกิจแฟรนไชส์ไทย และ ธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ ให้ความเห็นสอดคล้องกันว่า ปัจจัยหลัก
ในความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์คือ ปัจจัยท้ัง 3 ตามท่ีได้กล่าวข้างต้นน้ี  
  อย่างไ รก็ตาม พบว่าการให้ล าดับความส าคัญของปัจจัยท้ังสามน้ัน ในมุมมอง
ของธุรกิจ แฟรนไชส์ข้ามชาติ กับธุรกิจแฟรนไชส์ไทย มีลักษณะดังแสดงในตารางท่ี 4.12 น้ี 
 
ตารางที่ 4.12  ความส าคัญขององค์ประกอบหลักในธุรกิจแฟรนไชส์ 
 

 ล าดับที่ 1 ล าดับที่ 2 ล าดับที3่ 

องค์การแฟรนไชส์ข้ามชาติ Operation Marketing People 

ธุรกิจแฟรนไชส์ในไทย สินค้า/บริการ การบริหารจัดการ บุคลากร 

 

จากตารางท่ี 4.12 แสดงให้เห็นความแตกต่างในการให้ความส าคัญของ
องค์ประกอบหลักในธุรกิจแฟรนไชส์ไทยและ ธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ โดยให้ความส าคัญของ
ปัจจัยในล าดับที่ 1 และ 2 แตกต่างกันน้ัน     สาเหตุจาก ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยส่วนใหญ่ยังเติบโตอยู่
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ในระยะท่ี 1 และ 2 เป็นช่วงที่ธุรกิจก าลังก้าวเข้าสู่ธุรกิจขนาดใหญ่ (Big Firms) การให้
ความส าคัญกับตราสินค้า ภาพลักษณ์สินค้า และ การสร้างความแตกต่างของสินค้า เพื่อสร้าง
มูลค่าของตราสินค้าซึ่งเป็นธุรกิจหลักขององค์การเป็นเร่ืองส าคัญเป็นอันดับแรก   แต่ส าหรับกรณี
ธุรกิจ แฟรนไชส์ไทยซึ่งก้าวข้ามไปสู่การค้าขายในระดับนานาชาติ คือFC5 ซึ่งให้ความส าคัญท่ีการ
ด าเนินการมากกว่าการท าการตลาดและโฆษณาประชาสัมพันธ์  

อีกนัยหน่ึงในการให้ล าดับความส าคัญท่ีแตกต่างกันน้ี คือ องค์การแฟรนไชส์ข้าม
ชาติอยู่ในกลุ่มธุรกิจอาหารเครื่องด่ืม ซึ่งธุรกิจหลักขององค์การ (core business) คือหัวใจของการ
ผลิตสินค้า และ การให้บริการที่เป็นมาตรฐานเดียวกันท่ัวโลก ซึ่งก็คือ Operation (การบริหาร
จัดการในการศึกษาน้ี) น่ันเอง    

ปัจจัยด้านบุคลากรน้ัน ถึงแม้องค์การแฟรนไชส์ข้ามชาติ จะให้ความส าคัญเป็น
ล าดับ 3 เมื่อเปรียบเทียบกับปัจจัยอื่นก็ตาม แต่ก็ประกาศตัวเป็น  “องค์การที่มุ่งมั่นพัฒนา

ทรัพยากรบุคคล”  ซึ่งอาจเป็นเพราะตระหนักดีว่าบุคลากรเป็นส่วนส าคัญในการขับเคล่ือนปัจจัย
ส าคัญอื่นๆ ให้องค์การประสบความส าเร็จใ นท่ีสุด  หรืออาจเป็นเพราะการท าธุรกิจข้ามชาติน้ัน 
เร่ืองท่ีส าคัญอย่างยิ่งคือ การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับคนในท้องถิ่นน้ันๆ  และความสัมพันธ์อันดี
ต้องเร่ิมต้นท่ีบุคลากรในองค์การก่อนน่ันเอง   

อย่างไรก็ตาม ทัศนคติในการท าการตลาดแบบปากต่อปาก จากผู้ให้สัมภาษณ์
รายที่  2 ในข้อ 4.2 หากพิจารณาลึกลงไปกว่าการบริการลูกค้าด้วยมิตรภาพอันดีเพื่อเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ทางอ้อมน้ัน การปฏิบัติตนต่อบุคลากรในองค์การด้วยดี ก็เป็นการประชาสัมพันธ์
องค์การได้เช่นกัน 

2)  ปัจจัยในการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า/บริการ 
ผลการศึกษาวิจัยครั้งน้ีพบว่า  การถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า /บริการเป็นปัจจัยส าคัญ 

และเป็นลักษณะเฉพาะในธุรกิจแฟรนไชส์ ซึ่ง  แฟรนไชส์ซอร์ต้องถ่ายทอดความรู้ในสินค้า /บริการ
น้ัน สู่แฟรนไชส์ซี ให้เข้าถึงความรู้น้ันได้อย่างรวดเร็ว เพื่อใช้ในการท าธุรกิจโดยไม่ต้องค้นคว้า 
คิดค้นขึ้นมาเอง โดยได้รับค่าตอบแทนจากแฟรนไชสซีในรูปค่าลิขสิทธิ์   

ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเน้นตัวผลิตภัณฑ์เป็นหลัก  เช่น ธุรกิจอาหารเครื่องด่ืม ธุรกิจการศึกษา 
นิยมใช้การฝึกอบรมพนักงานของแฟรนไชส์ซี เพื่อให้ความรู้ด้านสินค้า เกิดทักษะในการให้บริการ 
และ รักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ 

ธุรกิจแฟรนไ ชส์ท่ีเน้นการให้บริการ เช่น ธุรกิจไปรษณีย์ ธุรกิจถ่ายเอกสาร ธุรกิจค้าปลีก
ขนาดเล็ก  ซึ่งซื้อ-ขาย ระบบสารสนเทศ ระบบการให้บริการ ไม่มีการถ่ายทอดเทคโนโลยีอย่างเป็น
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ระบบ  การให้บริการแฟรนไชส์ซีของธุรกิจเหล่านี้ เป็นการสนับสนุนโดยการจัดจ าหน่ายสินค้าให้ใน
ราคาถูก และช่วยเหลือในการท าการตลาดเท่านั้น 

3)  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ 

จากผลการศึกษาเชิงคุณภาพในด้านน้ี พบว่าฝ่าย HR ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทย ยังไม่มีส่วน
ร่วมในวางแผนการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์การ  ในฝ่ายแฟรนไชส์มีการใช้ HRD บ้างโดยไม่
ทราบว่าเป็นกิจกรรม HRD เช่น การจัดให้มีชุมชนแห่งการเรียนรู้ (COP)  การถ่ายทอดความรู้ด้วย
การเล่าเรื่อง (Story Telling)  การสอนงาน (Coaching)  การฝึกอบรมโดยการลงมือปฏิบัติงาน 
(On the Job Training)  เป็นต้น  เน่ืองจากธุรกิจแฟรนไชส์ไทย เป็นธุรกิจขนาดเล็กมีบรรยากาศ
การท างานแบบพี่น้ อง หรือแบบครอบครัว ท าให้เกิดกิจกรรมต่างๆ เหล่านั้น แบบไม่เป็นทางการ 
ประกอบกับไม่มีการจัดการเรียนรู้อย่างเป็นระบบจากฝ่าย HR  กิจกรรม HRD จึงแทรกซึมอยู่ใน
บรรยากาศท่ัวไปเป็นส่วนใหญ่  

ผลการศึกษา พบว่าความต้องการพัฒนาทรัพยา กรมนุษย์อย่างเป็นระบบส่วนใหญ่เกิด
จากพนักงานขององค์กรมากกว่า เจ้าของกิจการ เน่ืองจากเจ้าของกิจการของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย
ในกลุ่มตัวอย่าง เป็นกิจการขนาดเล็ก จึงคิดว่าการฝึกอบรมเพื่อพัฒนาบุคลากรเป็นค่าใช้จ่ายไม่ใช่
การลงทุนท่ียั่งยืน เน่ืองจากบุคคากรท่ีมีความสามารถสูงมากมักไม่อยู่กับบริษัทในระยะยาว 

 



 

บทท่ี 5 
 

อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

จากการรวบรวมข้อมูลท้ังแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ โดยการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง และ
การศึกษาวิจัยจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยการให้ตอบแบบสอบถาม ตลอดจนการสัมภาษณ์
ผู้เกี่ยวข้องในธุรกิจแฟรนไชส์ท้ังภาครัฐ  ภาคเอกชน  และ กลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้ขายสิทธิแฟรนไชส์
ในประเทศไทย และ ผู้บริหารระดับสูงในธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติน้ัน ปรากฏผลดังน้ี 

 
5.1 การอภิปรายผล 
 

จากผลการศึกษาท่ีปรากฏ ได้พบสาระส าคัญท่ีน ามาอภิปรายผล ตามกรอบการศึกษา 
โดยมุ่งส ารวจสถานการณ์พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ดังต่อไปน้ี 
   

5.1.1  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 
ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ในธุรกิจแฟรนไชส์มีการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ดังต่อไปน้ี  

ส่วนที่ 1  เป็นการพัฒนาบุคลากรของแฟรนไชส์ซีโดยแฟรนไชส์ซอร์  
กระบวนการท างานในธุรกิจหลักของธุรกิจแฟรนไชส์ การถ่ายทอดความรู้จากคน

หน่ึงไปยังอีกคนหน่ึงในฐานะ Humanware เป็นส่วนประกอบหลักท่ีใช้ในการซื้อขายท าให้เกิด
มูลค่าทางเศรษฐกิจให้ธุรกิจ ท่ีเรียกว่าเป็น Core Business ในธุรกิจแฟรนไชส์ แสดงให้เห็นว่าแฟ
รนไชส์ซอร์ในธุรกิจแฟรนไชส์ปฏิบัติหน้าที่ในฐานะนักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ เป็นผู้พัฒนา
บุคลากรของแฟรนไชส์ซี โดยการถ่ายทอดทักษะ ความรู้ ความช านาญ ในสินค้า / บริการให้แฟรน
ไชส์ซี 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ของแฟรนไชส์ซีด้วยการถ่ายทอดเทคโนโลยีน้ี มีหลาย
วิธี เช่น การอบรม การสอนงาน การใช้คู่มือการปฏิบัติงาน และ จากผลการศึกษา ยังพบความ
แตกต่าง (Gap) ระหว่างความส าคัญ กับ การด าเนินการท่ีท าได้จริงในปัจจุบัน แสดงให้เห็นว่า 
แฟรนไชส์ซอร์ในฐานะนักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ของแฟรนไชส์ซี ยังจ าเป็นต้องพัฒนาทักษะ 
ความสามารถ ในด้านการถ่ายทอดเทคโนโลยี เพื่อสนับสนุนส่วนประกอบหลักของธุรกิจต่อไป  
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ส่วนที่ 2  เป็นการพัฒนามนุษย์และองค์กร   
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในส่วนน้ี เป็นส่ิงท่ีคนท่ัวไปรู้จักและคิดว่าเป็นหน้าที่

ของฝ่ายบุคคลในกิจการขนาดกลางและ เป็นหน้าที่ของฝ่ายพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ (HRD) ใน
ธุรกิจขนาดใหญ่  หากมองภาพรวมของธุรกิจ แฟรนไชส์ซึ่งประกอบด้วย แฟรนไชส์ซอร์และแฟร น
ไชส์ซี  ผู้ท่ีมีหน้าที่หลักในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ คือ แฟรนไชส์ซอร์ซึ่งต้องท าหน้าที่ในการ
พัฒนาบุคลากร ใน 2 มิติ คือ 

1)  แฟรนไชส์ซอร์ต้องพัฒนาบุคลากรของตนเองให้มีทักษะ ความรู้ ความช านาญ
เพียงพอท่ีจะถ่ายทอดความรู้ เทคโนโลยีของสินค้า/บริการ ให้แก่พนักงานของแฟรนไชส์ซีได้ 

2)  แฟรนไชส์ซอร์ต้อง พัฒนาพนักงานของแฟรนไชส์ ซี ให้ได้รับความรู้ ความ
ช านาญ ในสินค้า/บริการ จนกระทั่งปฏิบัติงานได้ตามมาตรฐานของแฟรนไชส์ซอร์  

ส่วนที่ 3 เป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจ  
จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ พบ ว่า การพัฒนาทรัพยากร

มนุษย์ ในองค์กรข้ามชาติ คือรูปแบบของการบริหารจัดการ ซึ่งประกอบด้วย วิสัยทัศน์ในการท า
ธุรกิจเชิงกลยุทธ์ การวางแผนเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม การบริหารจัดการทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างมี
ประสิทธิภาพเหล่านี้ แม้ไม่ได้เป็นส่ิงท่ีสามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิ จให้ธุรกิจได้  และส าหรับ
ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยแล้ว การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์จัดว่าเป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จท่ีส าคัญท่ีมี
ความส าคัญรองจากความส าคัญด้านสินค้า/บริการ ซึ่งเป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จท่ีส าคัญท่ีสุดของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยในปัจจุบัน  อย่างไรก็ตามการเสริมสร้างธุร กิจแฟรนไชส์ให้มีจุดแข็ง เพิ่ม
ศักยภาพ เพื่อวางแผนปรับตัวให้ทันกับการเปล่ียนแปลงท่ีมีอยู่ตลอดเวลาในระยะยาว จนกระทั่ง
เติบโตเป็นองค์กรข้ามชาติได้น้ัน  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์นับเป็นส่ิงท่ีธุรกิจแฟรนไชส์ไทย ท่ี
ด าเนินกิจการจนสามารถพัฒนาความแข็งแกร่งให้กับสินค้าได้แล้ว  ควรให้ความสนใจเพื่อพัฒนา
ธุรกิจให้เติบโต ดังเช่นตัวอย่างจากธุรกิจแฟรนไชส์ข้ามชาติ  

 
5.1.2  ความแตกต่างของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งแฟรนไชซอร์น าไปใช้เพื่อ

ถ่ายทอดเทคโนโลยีของสินค้าหรือบริการในธุรกิจแฟรนไชส์แต่ละประเภท  
จากการศึกษาพบว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยแบ่งออกเป็นหลายประเภท ความแตกต่างในการ

ใช้การถ่ายทอดเทคโนโลยีในแต่ละแฟรนไชส์ ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ของแฟรนไชส์ซอร์   โดยสามารถแบ่งธุรกิจแฟรนไชส์ไทยตามวัตถุประสงค์การจัดต้ังธุรกิจออกได้
เป็น 2 ประเภท คือ   
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1)  แฟรนไชส์ที่ขายสินค้า/บริการเป็นหลัก  
ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทน้ีจะมีสินค้า/บริการ เป็นจุดเร่ิมต้นในการสร้างธุรกิจแฟรน

ไชส์  สินค้า/บริการในแฟรนไชส์ประเภทน้ี มีความโดดเด่น มีข้อแตกต่าง กับคู่แข่งอย่างชัดเจน   ใช้
สินค้า/บริการเป็นจุดขาย สร้างความสนใจให้แก่ลูกค้าและผู้ท่ีต้องการซื้อสิทธิ์ เช่น ธุรกิจแฟรนไชส์
ด้านการศึกษาหลักสูตรต่างๆ  ธุรกิจแฟรนไชส์อาหารเครื่องด่ืมซึ่งเน้นท่ีตัวสินค้าหรือภาพลักษณ์
ของร้านค้าเป็นหลัก  ผลจากการศึกษา พบว่า แฟรนไชส์ซอร์ในกลุ่มน้ี ให้ความส าคัญกับการ
ฝึกอบรม การสอนงานหน้างาน การติดตามประเมินผล แฟรนไชส์ซี เพื่อถ่ายทอดเท คโนโลยี และ 
รักษามาตรฐานสินค้า/บริการ ของตนเอง  

จากข้อมูลของผู้บริหารของบริษัทแฟรนไชส์ข้ามชาติ ซึ่งท าธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเน้น
สินค้า /บริการ เป็นหลัก พบความสอดคล้องของวิธีการพัฒนาแฟรนไชส์ซอร์ โดยการถ่ายทอด
เทคโนโลยี ด้วยวิธีการฝึกอบรม การสอนงานหน้างาน และการติดต ามประเมินผล เช่นเดียวกัน 
ดังน้ัน การพัฒนาแฟรนไชส์ซีโดยการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า /บริการที่เหมาะสม ของแฟรน
ไชส์ท่ีต้ังขึ้นเพื่อวัตถุประสงค์ในการขายสินค้า/บริการเป็นหลัก คือ การฝึกอบรมพนักงานของแฟรน
ไชส์ซี การสอนงานหน้างาน และ การติดตามประเมินผลแฟรนไชส์ซี    

2)  แฟรนไชส์ที่ขายสิทธ์ิเพื่อสร้างความเข้มแข็งทางเครือข่าย  
ธุรกิจแฟรนไชส์ในกลุ่มน้ี มีวัตถุประสงค์ในการจัดต้ังร้านแฟรนไชส์เพื่อสนับสนุน

ธุรกิจหลักของตนเอง และต้องการจ านวนแฟรนไชส์ซีเพื่อเพิ่มจ านวนเครือข่าย ซึ่งท าให้มีอ านาจใน
การต่อรองด้านราคากับผู้ผลิตท่ีขายสินค้าให้ หรือ ลดต้นทุนสินค้านั่นเอง ธุรกิจแฟรนไชส์ในกลุ่มน้ี 
ได้แก่ ธุรกิจค้าปลีก แบบร้านสะดวกซื้อ  ธุรกิจการให้บริการ เช่น บริการไปร ษณีย์ บริการถ่าย
เอกสาร  เป็นต้น  แฟรนไชส์ซอร์ในกลุ่มน้ี มีระบบการคัดเลือก แฟรนไชส์ซีโดยรับสมัครจากผู้ท่ีท า
ธุรกิจอยู่แล้วเพื่อลดภาระในการฝึกอบรม โดยแฟรนไชส์ซอร์ให้การสนับสนุนด้านการจัดส่งสินค้า
ราคาต่ าให้  สนับสนุนด้านระบบสารสนเทศ และ การท าการตลาดภาพรวม ธุรกิจแฟรนไชส์กลุ่มน้ี
ใช้การถ่ายทอดเทคโนโลยี โดยการใช้คู่มือปฏิบัติงาน คู่มือรายละเอียดสินค้า และการฝึ กอบรม
เจ้าของแฟรนไชส์ซี เท่านั้น  

การพัฒนาแฟรนไชส์ซีโดยการถ่ายทอดเทคโนโลยีในสินค้า /บริการที่เหมาะสม 
ส าหรับแฟรนไชส์ซีกลุ่มน้ี มีความแตกต่างตามระยะการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์น้ัน โดยแฟรน
ไชส์ในประเภทน้ี ท่ีมีระยะการเติบโตอยู่ในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ การให้คู่มือการปฏิบัติงาน และการ
ฝึกอบรมเจ้าของแฟรนไชส์ซี เพียงพอส าหรับการพัฒนาแฟรนไชส์ซี  แต่ถ้าแฟรนไชส์ในประเภทน้ี
เติบโตขึ้นเป็นองค์กรแฟรนไชส์ เช่น ร้าน 7-Eleven การฝึกอบรมพนักงานแฟรนไชส์ซี การสอนงาน
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หน้างาน การติดตามประเมินผล คือการพัฒนาแฟรนไชส์ซี ท่ีเหมาะสมกับธุรกิจแฟรนไชส์ประเภท
น้ีเช่นกัน 

 
ตารางที่ 5.1  การพัฒนาแฟรนไชส์ซีท่ีเหมาะสมส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ 
 
ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์แยกตาม
วัตถุประสงค์หลักในการจัดตั้งธุรกิจ 

การฝึกอบรม
พนักงานแฟรน
ไชส์ซี 

การสอน
งานหน้า
งาน 

การติดตาม
ประเมินผล 

การใช้คู่มือ
ปฏิบัติงาน 

การฝึกอบรม
เจ้าของแฟรน
ไชส์ซี 

แฟรนไชส์ที่ขายสินคา้/บริการเป็นหลัก      
แฟรนไชส์ที่ขายสิทธิ์เพื่อสร้างความ

เข้มแข็งทางเครือข่าย- ระยะเร่ิมต้น 
     

แฟรนไชส์ที่ขายสิทธิ์เพื่อสร้างความ

เข้มแข็งทางเครือข่าย- องค์กรแฟรน
ไชส์ 

     

   

5.2  ข้อค้นพบอื่นๆ 

 

5.2.1  ข้อดีของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 

1)  ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยท่ีมีศักยภาพ มีความต้ังใจในการพัฒนาธุรกิจให้เติบโตสู่
การเป็นองค์กรแฟรนไชส์ และสร้างความเติบโตจนกระทั่งเป็นอุตสาหกรรมแฟรนไชส์ มีความ
ชัดเจนมากขึ้นในปัจจุบัน  ธุรกิจเหล่านี้ส่งสัญญาณในการพัฒนาองค์กรอย่างเป็นระบบมากขึ้น ซึ่ง
สังเกตเบื้องต้นได้จากเวปไซต์ขององค์การท่ีพัฒนาขึ้นอย่างเป็นระบบ และ หลักเกณฑ์ในการ
คัดเลือกผู้ประกอบการท่ีสนใจร่วมลงทุนซื้อแฟรนไชส์   

2)  ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย มีศักยภาพเพียงพอท่ีขายแฟรนไชส์ให้กับต่างประเทศ 
และได้รับการยอมรับจากต่างประเทศ มีจ านวนเพิ่มขึ้น 

3)  วัฒนธรรมองค์การของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย เป็นบรรยากาศแบบพี่น้อง ซึ่ง
ส่งเสริมให้เกิดการเรียนรู้ และพัฒนาองค์การร่วมกัน อย่างอบอุ่น 

4)  องค์กรของรัฐท่ีให้การสนับสนุนการท าธุรกิจแฟรนไชส์ และการจัดต้ังสมาคม
เพื่อส่งเสริมการท าธุรกิจแฟรนไชส์มากขึ้น ซึ่งเป็นสัญญาณท่ีดีในการสร้างความเข้มแข็งทางธุรกิจ 
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เป็นช่องทางเผยแพร่ข้อมูล และแหล่งข่าวสาร เกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ ท าให้ผู้สนใจเข้าร่วมลงทุน
ด้วยการซื้อแฟรนไชส์ ได้รับข้อมูลอย่างถูกต้อง และสามารถค้นหาธุรกิจท่ีเหมาะสมกับตนเองได้
มากขึ้น 
 

5.2.2  ปัญหา/อุปสรรคที่ส าคัญในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ไทย  

1)  ทัศนคติของ  แฟรนไชส์ซีในไทย ท่ีคิดว่าตนเองเป็นลูกค้าของแฟรนไชส์ซอร์
มากกว่าเป็นผู้ประกอบการแฟรนไชส์ ดังน้ันควรได้รับการบริการจากแฟรนไชส์ซอร์ในฐานะลูกค้า 
ไม่ใช่ในฐานะของผู้ประกอบการร่วมกัน 

2)  การฉ้อโกงระหว่างแฟรนไชส์ซีและแฟรนไชส์ซอร์  การฉ้อโกงเกิดขึ้นได้ท้ัง
ฝ่ายแฟรนไชส์ซีเป็นผู้หลอกลวงให้ผู้ซื้อแฟรนไชส์ลงทุนในธุรกิจโดยผู้ขายไม่มีความรู้ในสินค้า/
บริการนั้นอย่างแท้จริง หรือท้ังฝ่ายแฟรนไชส์ซี ซึ่งเมื่อได้รับความรู้ในสินค้า/บริการนั้นแล้วอย่าง
ชัดเจน กท็ าการยกเลิกสัญญาสิทธิ แต่ไปประกอบธุรกิจในลักษณะเดียวกับแฟรนไชส์ซอร์ โดย
หลบหลีกการฟ้องร้องด้วยการใช้ชื่อผู้อื่นมาประกอบธุรกิจแทนตนเอง 

3)  การสนับสนุนทางวิชาการหรืองานวิจัยด้านธุรกิจแฟรนไชส์มีจ านวนน้อยมาก
เมื่อเปรียบเทียบกับสัดส่วนการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ ท าให้ผู้ประกอบการท่ีเป็นแฟรนไชส์ซอร์
ต้องท างานหนักเพื่อพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ ให้เข้าสู่การเป็นองค์กรแฟรนไชส์  ผู้ประกอบการหลาย
รายอาจต้องประสบความผิดพลาดล้มเหลวด้วยตนเองก่อนจะประสบความส าเร็จได้ 

4)  หน่วยงานท่ีให้การสนับสนุนธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังภาครัฐและภาคเอกชน ยังไม่มี
การน าเสนอหรือการเผยแพร่ระบบการท างานขององค์ก ารแฟรนไชส์ระดับนานาชาติ  เพื่อสร้าง
เป็นต้นแบบในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ไทยอย่างเป็นระบบ ให้มีศักยภาพและการเติบโตใน
ทิศทางที่ควรเป็น 

5)  ผู้ประกอบการไทยท่ีเป็นแฟรนไชส์ซอร์มีความสามารถในการสร้างคุณค่าของ
สินค้าสูง แต่มีข้อจ ากัดด้านการลงทุน ท าให้การพัฒนาธุรกิจเข้ าสู่ระบบองค์กรแฟรนไชส์ ขาด
ความต่อเน่ือง หรืออาจต้องยกเลิกไป 

6)  แฟรนไชส์ซอร์ไทย มีทัศนคติในการพัฒนาบุคลากรว่าเป็นต้นทุนค่าใช้จ่าย 
ขององค์การมากกว่าเป็นการลงทุนให้กับองค์การ  
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5.2.3  ข้อสังเกต 
1)  จากข้อค้นพบว่าองค์ประกอบหลักในการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ประกอ บด้วย 

การบริหารจัดการ (รวมถึง R&D และ Operation)  การตลาด และ บุคลากร แม้จะมีความแตกต่าง
ในการให้ล าดับความส าคัญในแต่ละช่วงของการเติบโตของธุรกิจ  แฟรนไชส์อยู่บ้าง คือ ธุรกิจแฟ
รนไชส์ในระยะท่ี 1-2 ควรสร้างความเข้มแข็งให้กับตราสินค้ามากเป็นล าดับแรก  ในขณะท่ี
ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเติบโตในระยะท่ี 3 ไปแล้ว การให้ความส าคัญเร่ืองการบริหารจัดการ (รวมถึง 
R&D และ Operation)  ควรค านึงถึงเป็นล าดับแรกน้ัน  ข้อค้นพบน้ีสามารถน าไปวางแผนกลยุทธ์
เพื่อพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ของตนเองให้เหมาะสมต่อไป 

2)  ข้อจ ากัดในด้านเงินทุน อาจท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์ต้องเลือกพัฒนาองค์ 
ประกอบหลักด้านใดด้านหน่ึงก่อนเพื่อสร้างจุดแข็งให้กับองค์การ ส่วนองค์ประกอบหลักท่ียังไม่
สามารถด าเนินการเองได้ในขณะเดียวกัน การใช้ Outsource ท่ีมีความช านาญเฉพาะทาง เป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ได้ 

3)  การสร้างเครือข่ายและการใช้ทรัพยากรร่วมกัน จากการศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์
สัญชาติไทยขนาดเล็กบางองค์การมีทรัพยากรท่ีโดดเด่น ตัวอย่างเช่น ระบบสารสนเทศของธุรกิจ
ค้าปลีกรา ยหน่ึงซึ่งใช้ส าหรับควบคุมสินค้าจ าหน่ายสินค้าสั่งสินค้าของแต่ละสาขาน้ัน หาก
ธุรกิจแฟรนไชส์อื่นซึ่งก าลังพัฒนาระบบสารส นเทศอยู่ สามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้ จะเป็นการ
ประหยัดต้นทุนขององค์การได้   และในส่วนของการพัฒนาบุคลากร  ควรมีหน่วยงานใดหน่วยงาน
หน่ึงเป็นเจ้าภาพในการพัฒนาบุคล ากรของธุรกิจแฟรนไชส์ขนาดเล็กน้ี ให้มีความรู้ความสามารถ
คิดวิเคราะห์  อย่างเป็นระบบ เพื่อน าความรู้ความสามาร ถกลับไปพัฒนาองค์การให้เติบโตสู่การ
เป็นองค์กรแฟรนไชส์ได้ต่อไป  
 
5.3  ข้อเสนอแนะ 
 

ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นอุตสาหกรรมท่ี ซื้อขาย ความรู้ ความคิด ความช านาญ ซึ่งเป็น
เทคโนโลยี (Know-how) ในสินค้า/บริการ  ในตัวบุคคล  เป็นหลักส าคัญในธุรกิจ    สร้างมูลค่าทาง
การตลาดในปี 2551 ประมาณ 85,320 ล้านบาท (พีระพงษ์  กิติเวชโภคาวัฒน์ , 2551) ก่อให้เกิด
ผลกระทบในหลายด้าน ดังต่อไปน้ี 

1)  ด้านแฟรนไชส์ซอร์ ค่าตอบแทนจากการขาย Know-how ให้แฟรนไชส์ซี ไม่
เพียงแต่น าไปใช้เพื่อพัฒนาสินค้า / บริการให้มีความเข้มแข็งมากขึ้นเท่านั้น หากแฟรนไชส์ซอร์มี
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ระบบการบริหารจัดการท่ีดีแล้ว  ค่าตอบแทนจากการขาย Know-how คือมูลค่าหลักส าหรับธุรกิจ
น้ี 

2)  ด้านแฟรนไชส์ซ ี ผู้ประกอบการขนาดเล็กท่ีเร่ิมลงทุนเอง ด้วยการซื้อ 
Know-how ท่ีมีมารตฐานดีแล้ว  ท าให้ลดค่าใช้จ่าย ความรับผิดชอบ และ ความเส่ียงอันเกิดจาก
การพัฒนาสินค้า/บริการ อันเป็นปัจจัยส าคัญ 1 ใน 3 ปัจจัยของความส าเร็จในการท าธุรกิจได้   

3)  มูลค่าทางเศรษฐกิจในระดับประเทศ  ในปัจจุบันเป็นยุคท่ีลิขสิทธิ์  
สิทธิบัตร เครื่องหมายการค้า สามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจได้อย่างสูง จนกระทั่งประเทศ
ตะวันตกหลายประเทศประกาศส่งเสริมอุตสาหกรรมนี้ เป็นยุทธศาสตร์หลักของการพัฒนา
ประเทศ (คุณากร วาณิชย์วิรุฬห์ ผู้แปล, 2007) ผลตอบแทนจากการซื้อขาย Know-how ใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ไม่เพียงแต่สร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจในประเทศเท่านั้น หากแต่ยังสามารถพัฒนาให้
เป็นสินค้าส่งออกท่ีส าคัญได้อีกด้วย 

การศึกษาเชิงส ารวจเร่ือ ง “การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์ ” เป็นการ
ศึกษาวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับหลายภาคส่วน ท้ังในส่วนภาครัฐผู้ให้การสนับสนุนธุรกิจแฟรนไชส์  
ภาคเอกชนผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์  นักวิชาการด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ และ
นักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์  ธุรกิจแฟรนไชส์มีส่วนส าคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศ และ การพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ เป็นส่วนประกอบหลักท่ีส าคัญในธุรกิจแฟรนไชส์  ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะต่อ
ผู้เกี่ยวข้องดังน้ี 

 
5.3.1  ข้อเสนอแนะต่อหน่วยงานภาครัฐที่เก่ียวข้อง 
ธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นธุรกิจในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ได้รับการช่ วยเหลือ

สนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐ หลายหน่วยงาน อาทิเช่น กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์  กรมส่งเสริมอุตสาหกรม  บริษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย) ส านักงาน
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว) ฯลฯ  

ท่ีผ่านมาหน่วยงานภาครัฐท่ีเกี่ยวข้องให้การสนับสนุนด้านเงินลงทุน การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
การสร้างความเข้มแข็งทางการตลาด อย่างเป็นรูปธรรมให้เป็นท่ีประจักษ์ได้  ดังเช่น โครงการบ่ม
เพาะวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็นต้น หากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้องเหล่านี้ได้รับข้อมูลด้าน
การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ และตระหนักว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นส่วนประกอบท่ีส าคัญ
ในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ ควรให้การสนับสนุนโดย 
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1)  สนับสนุนด้านการศึกษาวิจัยด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรน
ไชส์ เพื่อน าผลการศึกษาวิจัยท่ีได้ไปพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ได้ถูกต้องตรงความต้องการของธุรกิจ 
แฟรนไชส์แต่ละประเภท 

2)  สนับสนุนให้มีการฝึกอบรม ให้ความรู้ด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์แก่
ธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อน าความรู้ด้านน้ีไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจ 

3)  ผลักดันให้ ในการถ่ายทอดเทคโนโลยีจากแฟรนไชส์ซอร์สู่แฟรนไชส์ซี เป็น
ข้อบังคับ กฎหมาย หรือ กฎระเบียบ เพื่อสร้างมาตรฐานและความแข็งแกร่งให้อุตสาหกรรมแฟรน
ไชส์ 

 
5.3.2  ข้อเสนอแนะต่อธุรกิจแฟรนไชส์ 
ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย เร่ิมต้นมาตั้งแต่ปี 2526 นับเป็นเวลากว่า 2 ทศวรรษ ของ

ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย  ถึงแม้การเติบโตเป็นไปอย่างช้าๆ แต่ปัจจุบันมีธุรกิจแฟรนไชส์ได้รว มตัวกัน
ก่อต้ังเป็นสมาคม และมีหน่วยงานเอกชนให้การสนับสนุน เป็นเครือข่ายที่เข้มแข็งขึ้น  

การเติบโตกว่า 2 ทศวรรษ ของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย นับเป็นช่วงเวลาที่พิสูจน์ให้เห็นความ
ต้ังใจในการประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม แต่เป็นกลไกส าคัญในการสร้างมูลค่าทาง
เศรษฐกิจให้ประเทศ  

การพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ในช่วงเวลาต่อจากน้ี  ควรค านึงถึง วิสัยทัศน์ในการท าธุรกิจ
เชิงกลยุทธ์  การวางแผนการเติบโตอย่างเหมาะสมและเป็นระบบ  ปัจจัยเหล่านี้แม้ไม่ใช่ปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จในปัจจุบันของธุรกิจแฟรนไชส์ แต่เป็นปัจจัยท่ีท าให้ธุรกิจ แฟรนไชส์ ล้มเหลวไ ด้ใน
อนาคต 

ผู้วิจัยใคร่ขอเสนอแนะต่อธุรกิจแฟรนไชส์ให้เพิ่มการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจ โดย
อาจใช้การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์สร้างความเข้มแข็งในการถ่ายทอดเทคโนโลยีในระยะแรก ด้วย
การส่งเสริมให้พนักงานผู้ฝึกอบรมแฟรนไชส์ซีมีความสามารถในการถ่ายทอด Know-how อย่าง
เป็นระบบ สามารถสร้างคู่มือการปฏิบัติงานได้ มีการคิดวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า และ
ตอบสนองได้อย่างถูกต้อง 

ในระยะกลาง หรือระยะต่อไป  ผู้วิจัยขอแนะน าให้ธุรกิจแฟรนไชส์เพิ่มศักยภาพให้องค์กร 
โดยใช้การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เพิ่มจุดแข็งด้านการบริหารจัดการ โดยมีการวางแผนกลยุ ทธ์ใน
การด าเนินธุรกิจประกาศวิสัยทัศน์และทิศทางของธุรกิจต่อพนักงาน และ ผู้เกียวข้อง วิธีการเหล่านี้
ช่วยเพิ่มความมั่นใจและความผูกพันต่อองค์กรให้พนักงานขององค์กรด้วย 
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อย่างไรก็ตาม การพัฒนาบุคลากรในองค์กรของท่านให้มีความรู้ ความสามารถ ทักษะ 

ความเชี่ยวชาญ ความรอบรู้ และทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร น าไปสู่การเพ่ิมผลิตภาพให้องค์กรของท่าน

น้ัน ควรท าควบคู่ไปกับการเติบโตทางธุรกิจของท่านทุกระยะ 

 
5.3.3  ข้อเสนอแนะต่อนักวิชาการด้านทรัพยากรมนุษย์ 

กระท่ังปัจจุบันน้ี การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์มุ่งเน้นเพ่ือตอบสนององค์กรขนาดใหญ่ อัน

เน่ืองจากมุมมองของนักวิชาการ และนักพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ท่ีมีต่องานการพัฒนาน้ีว่า เป็น

งานท่ีต้องมีค่าใช้จ่ายมาก ต้องใช้เวลานาน และไม่ก่อให้เกิดรายได้ท่ีจับต้องได้ในทันที 

จากการศึกษาในคร้ังน้ี พบว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์เป็นธุรกิจ

หลัก (Core Business) ของธุรกิจแฟรนไชส์ ซึ่งสามารถสร้างมูลค่าและรายได้ให้ธุรกิจได้  

ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะ ต่อนักวิชาการด้านทรัพยากรมนุษย์ให้เพ่ิมความสนใจในการศึกษา

ในธุรกิจแฟรนไชส์ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม อื่นๆ มากข้ึน ผลการศึกษาและข้อค้นพบของ

ท่านสามารถเพ่ิมศักยภาพให้ธุรกิจเหล่าน้ีได้ 

 

5.3.4  ข้อเสนอแนะต่องานวิจัย 

งานวิจัยเชิงส ารวจน้ีเป็นเพียงปฐมบทของการศึกษาวิจัยเก่ียวกับ การพัฒนาทรัพยากร

มนุษย์ในธุรกิจแฟรนไชส์เท่าน้ัน การพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยให้เป็นอุตสาหกรรมท่ี

เติบโตอย่างย่ังยืนสู่การเป็น “องค์กรแฟรนไชส์” ต่อไปน้ัน จ าเป็นต้องประกอบด้วยส่วนต่อใน

มุมมองของแฟรนไชส์ซี ท้ังการรับรู้เทคโนโลยีท่ีได้รับการถ่ายทอด การน าเทคโนโลยีไปใช้ การ

ประยุกต์เทคโนโลยีท่ีได้รับ จนกระท่ังการสร้างนวัตกรรมของเทคโนโลยี ซึ่งอาจเกิดข้ึนในมิติของ 

แฟรนไชส์ซีเอง หรือในมิติของแฟรนไชส์ซอร์ ซึ่งพัฒนานวัตกรรมทางเทคโนโลยีจากผลสะท้อนท่ี 

แฟรนไชส์ซีส่งต่อให้ 

ส าหรับผู้สนใจการวิจัยด้าน HRD ในธุรกิจแฟรนไชส์ในข้ันต่อไปน้ัน การศึกษาด้านปัญหา/

อุปสรรค ในการน า HRD ไปใช้ของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย เป็นการเชื่อมต่อท่ีส าคัญอีกส่วน

หน่ึงของการวิจัยด้านน้ี 

ความเห็นท่ีสอดคล้องในแนวทางเดียวกันของธุรกิจแฟรนไชส์ต้นแบบว่า HRD เป็นปัจจัย

ส าคัญต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์  ควรถือเป็นเร่ืองท่ีต้องตระหนักอย่างส าคัญ ในการน า 

HRD ไปใช้ในธุรกิจแฟรนไชส์ ของผู้เก่ียวข้องกับธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังภาครัฐ/ผู้ให้การสนับสนุน 
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ตลอดจนผู้ก าหนดนโยบาย/ ผู้บริหารในธุรกิจแฟรนไชส์เอง เพื่อพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศ
ไทยให้เติบโตอย่างยั่งยืนต่อไป  

ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจัยในวิทยานิพนธ์น้ีจะเป็นประโยชน์ต่อ  ผู้ท่ีสนใจจะเข้า
ร่วมธุรกิจแฟรนไชส์  ผู้ท่ีอยู่ในธุรกิจแฟรนไชส์ ท้ังท่ีเป็น HR หรือในส่วนอื่นๆ ขององค์กร ให้เห็นภาพ
ร่างในการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ด้วยการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ได้ไม่มากก็น้อย 
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ภาคผนวก ก 

กลุมตัวอยางในการศึกษา 

Brand  ประเภทกิจการ  สัญชาติ  ปที่เร่ิม  จํานวนสาขา 
ขาย FC  ในไทย  ตางประเทศ 

Black Canyon Coffee  อาหาร, เคร่ืองดื่ม  ไทย  2536  185  25 
The Pizza Company  อาหาร, เคร่ืองดื่ม  USA  2544  350  ไมทราบ 

Swensen's  อาหาร, เคร่ืองดื่ม  USA  20 ป  200  ไมทราบ 
เชสเตอร กริลล (เครือซี.พี)  อาหาร, เคร่ืองดื่ม  ไทย  2537  140  ไมทราบ 

Bud's Ice Cream  อาหาร, เคร่ืองดื่ม  USA  2534  13  - 
94 C* คอฟฟ  เคร่ืองดื่ม  ไทย  2544  43  - 

ไกยางหาดาว (เครือ ซี.พี)  อาหาร  ไทย  2528  1,800  - 
คาเฟดิโอโร  เคร่ืองดื่ม  ไทย  2544  70  - 
โคคาสุกี้  อาหาร, เคร่ืองดื่ม  ไทย  2531  8  33 

ชายส่ี บะหมี่เกี๊ยว  อาหาร  ไทย  2537  4,000  - 
API Net  Internet Café  ไทย  2546  50  - 

ดับเบิ้ล เอ ก็อปป เซ็นเตอร  ถายเอกสาร  ไทย  2544  1,000  - 
รานไทย ดีมารท  คาปลีก  ไทย  2542  12  - 
แฟมิล่ีมารท  คาปลีก  Japan  2538  500  6850 
เซเวนอีเลฟเวน  คาปลีก  USA  2543  4,248  ไมทราบ 

เซ็นเตอรไพรส คอนวีเนี่ยน  คาปลีก  ไทย  2543  17  - 
เฟรชมารท  คาปลีก  ไทย  2543  511  - 

108 ช็อป (เครือสหพัฒนพิบูล)  คาปลีก  ไทย  2546  100 
V.Shop  คาปลีก  ไทย  2539  792 

รานนายอินทร  หนังสือ  ไทย  2537  110 
พรีมาโกลด (เครือ แพรนดา)  จิวเวอร่ี  ไทย  2536  43  - 

ฟาสซิโน  ขายยา  ไทย  2534  75  - 
อากิโกะ  ขนมขบเคี้ยว  ไทย  2542  23
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กลุมตัวอยางในการศึกษา  (ตอ) 

Brand  ประเภทกิจการ  สัญชาติ  ปที่เร่ิม  จํานวนสาขา 
ขาย FC  ในไทย  ตางประเทศ 

วินเซ็นท เซ็นเตอร เซอรวิส  บริการครบวงจร  ไทย  2545  165  - 
Mail Boxes ETC.  งานไปรษณีย  USA  2536  25  5000 

108 โพสต  งานไปรษณีย  ไทย  2545  24 
Dry-Clinique  ซักแหง  ไทย  2542  11  - 
วงษพาณิชย  ขยะรีไซเคิล  ไทย  2517  260 
ซึทาญา  ใหเชาวีดีโอ  Japan  2537  264 
วีดีโออีซี่  ใหเชาวีดีโอ  Australia  2542  130  647 

อีอารเอ (ERA) 
ซื้อ-ขาย 

อสังหาริมทรัพย  USA  2536  40 
สมารท อิงลิช  สอนภาษาอังกฤษ  ไทย  2543  90  - 
Quality Kids  พัฒนาทักษะเด็ก  ไทย  10 ป  10  - 
Fun English  สอนภาษาอังกฤษ  ไทย  2540  16 
สมารท เบรน  สอนคณิตศาสตร  ไทย  131  13 

One-2-One Center  สอนคณิตศาสตร  Japan  10 ป  50 
คุมอง  สอนคณิตศาสตร  Japan  2541  371  28,000 
OKLS  สอนภาษา  ไทย  2541  21 

โรงเรียนกวดวิชา เจี๋ย  กวดวิชา  ไทย  20 ป  18 
โรงเรียนสยามคอมพิวเตอรและ 

ภาษา 
สอนคอมพิวเตอร 

และภาษา  ไทย  2522  19 
ลอนดร้ี ควิก (Laundry Quick)  ซัก อบ รีด  ไทย  2542  38
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ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามแฟรนไชสซอร 
เรื่อง การพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจแฟรนไชสไทย 

คําชี้แจง  แบบสอบถามแฟรนไชสซอร 
เร่ือง  การพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทย 

แบบสอบถามฉบับนี้เปนสวนหนึ่งของการทําวิทยานิพนธในระดับปริญญาโท สาขาวิชาพัฒนาทรัพยากรมนุษย 
สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร โดยมีวัตถุประสงคที่จะศึกษาการพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจแฟรนไชส อันหมายถึงการ 
ถายทอดเทคโนโลยีในสินคาหรือบริการ จาก แฟรนไชสซอรสูแฟรนไชสซี  และการเพิ่มผลิตภาพของธุรกิจแฟรนไชสดวยการ 
ถายทอดเทคโนโลยีในสินคาหรือบริการดังกลาว  ผลการวิจัยครั้งนี้จะทําใหทราบถึงแนวทางการพัฒนาทรัพยากรมนุษยที่ 
เหมาะสมกับธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทย และการนําการพัฒนาทรัพยากรมนุษยที่เหมาะสมไปใชเพื่อเพิ่มผลิตภาพใหกับ 
ธุรกิจแฟรนไชสอื่นๆ ได  ซึ่งคาดวาจะเปนประโยชนตอธุรกิจแฟรนไชส ทั้ง แฟรนไชสซอร  แฟรนไชสซี  ผูที่สนใจจะเขาสู 
ธุรกิจแฟรนไชส ตลอดจนเปนประโยชนตอการพัฒนาเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมของประเทศได 

คําตอบของทานมีคุณคาอยางย่ิงตองานวิจัย ผูวิจัยจะเก็บขอมูลที่ไดรับจากทานไวเปนความลับ โดยจะนําไปใชเพื่อ 
สรุปผลการวิจัยเปนภาพรวมเทานั้น ขอมูลที่ตรงกับความเปนจริงและสมบูรณจะชวยใหการวิจัยดําเนินไปดวยความถูกตอง 
ผูวิจัยจึงใครขอความอนุเคราะหจากทาน โปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของทานอยางรอบคอบใหครบทุกขอ 

แบบสอบถามน้ีแบงออกเปน 4 ตอน มีจํานวน 6 หนา โดย 
ตอนที่ 1  เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปในธุรกิจของทาน 
ตอนที่ 2  เปนแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแหงความสําเร็จในธุรกิจของทาน 
ตอนที่ 3  เปนแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับองคประกอบหรือปจจัยในการถายทอดเทคโนโลยีในสินคา/ บริการ 

ของทานโดยแบงเปน 2 สวนคือ ความคาดหวังที่ควรจะเปนและความเปนจริงในปจจุบัน 
ตอนที่ 4  เปนแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชการพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจของทานกับพนักงาน 

ของทานเอง  โดยแบงเปน 2 สวน คือ ความสําคัญที่ทานใหตอการพัฒนาทรัพยากรมนุษยเหลานั้นและความเปนจริงในปจจุบัน 
หลังจากที่ทานไดตอบแบบสอบถามฉบับนี้แลว กรุณาพับแบบสอบถามและเย็บแม็กซแลวสงไปรษณียกลับมาตามที่ 

อยูที่ผูวิจัยไดจาหนาและติดแสตมปไวใหเรียบรอยแลว ภายในวันที่ 15 ธันวาคม 2551 น้ี ขอขอบพระคุณในความกรุณาของ 
ทาน มา ณ โอกาสนี้ 

อน่ึง หากทานยินดีใหขอมูลเพิ่มเติมโดยการสัมภาษณสวนบุคคลกรุณาติดตอที่เบอรโทรศัพทดานลางน้ี จัก 
ขอบพระคุณเปนอยางสูง 

ฐาณิษา  สุขเกษม 
ท่ีอยู  9/337 หมู 3  ถ.นาคนิวาส  แขวงลาดพราว  เขตลาดพราว กรุงเทพฯ 10230 โทร. 085-818-2806
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ตอนท่ี1 ขอมูลท่ัวไป 

คําชี้แจง กรุณาใสเคร่ืองหมาย ที่หนาคําตอบท่ีตรงกับสภาพความเปนจริง และ กรุณากรอก 

รายละเอียดลงในชองวางที่กําหนดถาเลือกตัวเลือกขอนั้นๆ 

1.ประเภทธุรกิจในปจจุบัน   

1) อาหารและเคร่ืองด่ืม  2) คาปลีก  3) การศึกษา 

4) บริการ  5) อ่ืนๆ................................................ 

2.กิจการน้ีเริ่มกอตั้งในประเทศไทย ประมาณ ป พ.ศ. ............................. 

3.ธุรกิจแฟรนไชสของทานมีตนกําเนิด(ลิขสิทธิ์)จากประเทศใด   

1) ไทย  2) สหรัฐอเมริกา  3) ญี่ปุน 

4) สิงคโปร  5) อ่ืนๆ................................................ 

4.จํานวนสาขาแฟรนไชส ของทานในปจจุบัน................สาขา 

เปนสาขาของบริษัทเองจํานวน..................  เปนสาขาของแฟรนไชสซี................. 

5.พนักงานผู ฝกอบรมความรูความชํานาญในสินคา/บริการ ของทาน ในปจจุบัน มีจํานวน   

1) 1-3คน  2) 4–6คน  3) 7–10คน 

4) 11–15คน  5) มากกวา15คน 

6.การถายทอดเทคโนโลยีในสินคา หรือ บริการของทานใหแฟรนไชสซอรในปจจุบันใชรูปแบบใดบาง(ตอบ 

ไดมากกวา1ขอ)   

1) การปฐมนิเทศ  2) คูมือการปฏิบัติงาน 
3)  คูมือรายละเอียดสินคาหรือบริการ  4) การฝกอบรมเจาของกิจการ 

5) การฝกอบรมพนักงานของแฟรนไชสซี 6) การสอนงานหนางาน 

7) การติดตามและประเมินผลงาน  8) อ่ืนๆ.......................................... 

7.ตําแหนงของทานในกิจการน้ี   

1) เจาของกิจการ  2) ผูบริหารระดับสูง  3) ผูบริหารระดับกลาง 

4) ผูปฏิบัติงาน  5) อ่ืนๆ............................................. 

8.ในกรณีที่ทานไมใชเจาของกิจการทานทํางานดานใดในกิจการน้ี   

1) ดานบริหารทั่วไป  2) ดานการตลาด 3) ดานแฟรนไชสซี 

4) ดานการฝกอบรม  5) ดานอ่ืนๆ.................................................. 

9.จากขอ8.ผูตอบแบบสอบถามมีประสบการณในการทํางานดานน้ันมาแลวก่ีป   

1) 0-3ป  2) 4–6ป  3) 7–10ป 

4) 11–15ป  5) มากกวา15ป 

10.ผูตอบแบบสอบถามจบการศึกษาระดับใด   

1) ต่ํากวาปริญญาตรี  2) ปริญญาตรี  3) ปริญญาโท 

4) ปริญญาเอก  5) อ่ืนๆ.................................................
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11. การศึกษาของทานเก่ียวของกับสายงานที่ทานทําอยูในระดับใด   

1) ไมเก่ียวของเลย  2) เก่ียวของบางเล็กนอย  3)เก่ียวของมาก 

4) ตรงกับสายงาน  5) ครอบคลุมสายงาน 

12.ผูตอบแบบสอบถามอายุเทาไร   

1) ต่ํากวา25ป  2) 26-30ป  3) 31-35ป 

4) 36-40ป  5) มากกวา41ป 

13.เพศของผูตอบแบบสอบถาม   

1) ผูชาย  2) ผูหญิง 

ตอนที่2 ปจจัยแหงความสําเร็จ(Key Success Factors) 

คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมายท่ีคําตอบตามระดับความเห็นของทานท่ีมีตอปจจัยแหง 

ความสําเร็จในแตละดานหากมีความเห็นเพ่ิมเติมกรุณากรอกรายละเอียดในขออ่ืนๆ 
ปจจัยแหงความสําเร็จ  ระดับความสําคัญ 

ภาพพจนของตราสินคา/บริการ  1 2    3    4     5 

คุณภาพสินคา/บริการ  1    2    3    4     5 
ความแตกตางจากคูแขง ของสินคา/บริการ  1    2    3    4     5 

ราคาของสินคา/บริการ  1    2    3    4     5 

ทําเลที่ตั้งของรานคาแฟรนไชส  1    2    3    4     5 

เทคโนโลยีที่เหมาะสมกับการเติบโตของธุรกิจ  1    2    3    4     5 

ประสบการณในการดําเนินธุรกิจ ทั้งดานการปฏิบัติ(Practice)และ 

วิทยาการ(Know-how)ในสินคา/บริการ 

1    2    3    4     5 

การบริหารจัดการอยางมีประสิทธิภาพและเปนระบบ  1    2    3    4     5 

การบริหารจัดการดานการเงิน(มีการจัดเก็บคาธรรมเนียมจากแฟรนไชสซี 
พอเพียงสําหรับการปรับปรุง/พัฒนา สินคา/บริการ,การจัดเก็บคา 

การตลาด ฯลฯ) 

1    2    3    4     5 

ความสามารถในการปรับเปลี่ยนรูปแบบการจัดการเม่ือธุรกิจเติบโตมาก 

ขึ้น(พรอมรับการเปลี่ยนแปลง) 

1    2    3    4 5 

วิสัยทัศนในการทําธุรกิจเชิงกลุยทธในระยะยาว(การวางแผนทางกลยุทธ)  1    2    3    4     5 

การกําหนดคุณสมบัติและการคัดเลือกผูประกอบการแฟรนไชสซีที่ 

เหมาะสมกับธุรกิจ 

1    2    3    4     5 

ความสามารถในการถายทอดความรู ความชํานาญใหกับแฟรนไชสซี  1 2    3    4     5 

ประสิทธิภาพของทีมงานและบุคลากร  1    2    3    4     5 

จํานวนบุคลากรดานการฝกอบรม/เผยแพรความรูมีพอเพียงกับการเติบโต 

ของธุรกิจ 

1    2    3    4     5 

2.
1
สิน
คา
/
บริ
กา
ร 

2.
2
กา
รบ
ริห
าร
จัด
กา
ร 

2.
3
ดา
นบุ
คล
าก
ร



117 

ตอนที่3 องคประกอบหรือปจจัยในการถายทอดเทคโนโลยีในสินคาหรือบริการของทาน 

คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมายท่ีคําตอบ ตามระดับความเห็นของทาน ในชองแสดงความเห็นท้ัง 

2ดาน ในดานA เปนการวัดความคิดเห็นของทานคิดตอปจจัยตางๆวา มีความสําคัญตอ 

ความสําเร็จขององคกรในระดับใด 

ในดานB เปนการวัดระดับความสําเร็จของปจจัยน้ันๆในกิจการของทาน 

โดยใชคาตัวเลขแทนระดับตางๆ ดังน้ี  1 คือ นอยที่สุด 

2 คือ  นอย 

3 คือปานกลาง 

4 คือ มาก 

และ 5 คือ มากที่สุด 

A.ทานคิดวาปจจัยน้ีมี 

ความสําคัญในระดับใด 

องคประกอบหรือปจจัยในการถายทอดเทคโนโลยี 

ของสินคา/บริการ 
B.ปจจุบันกิจการของ 

ทานดําเนินการไดใน 

ระดับใด 

1  2  3  4 5 3.1การวางแผนกลยุทธในการพัฒนาธุรกิจในระยะ 

ยาว 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.2การคิดคนพัฒนาสินคา/บริการ  1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.3คูมือแสดงรายละเอียดและมาตรฐานของสินคา/ 

บริการ 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.4คูมือการปฏิบัตงานสําหรับพนักงานของแฟรน 

ไชสซี 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.5การจัดฝกอบรมใหแกเจาของแฟรนไชสซี  1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.6การจัดฝกอบรมใหแกพนักงานของแฟรนไชสซี  1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.7การติดตามและประเมินผลงานในการรักษา 

มาตรฐานในผลิตภัณฑ ของพนักงานรานแฟรน 
ไชสซี 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.8การเรียกอบรมซํ้า ในกรณีแฟรนไชสซีไม 

สามารถรักษามาตรฐานของสินคา/บริการได 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.9การใหความรูแกแฟรนไชสซีเม่ือเกิดสินคา/ 

บริการใหม 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.10การใหความรูเก่ียวกับสินคา/บริการใหมโดย 

เอกสาร 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.11การใหความรูเก่ียวกับสินคา/บริการใหมโดย 

การฝกอบรม 

1  2  3 4  5 

1  2  3  4 5 3.12การใหความรูเก่ียวกับสินคา/บริการใหมโดย 

การประชุม 

1  2  3 4  5
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A. ทานคิดวาปจจัยนี้มี 
ความสําคัญในระดับใด 

องคประกอบหรือปจจัยในการถายทอดเทคโนโลยี 
ของสินคา/บริการ 

B. ปจจุบันกิจการของ 
ทานดําเนินการไดใน 
ระดับใด 

1  2  3  4  5  3.13 การใหความรูเก่ียวกับสินคา/บริการใหมโดย 
วิธีอื่นๆ 
...................................................................... 
...................................................................... 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.14 การสอนงานหนางาน ใหแกแฟรนไชสซี  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  3.15 การคัดเลือกผูที่เขามาเปนแฟรนไชสซีอยาง 

เหมาะสม (ความสามารถ, ทัศนคติตอการทํา 
ธุรกิจ) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.16 คาธรรมเนียมแรกเขาที่เรียกเก็บเพียงพอตอ 
การใหการสนับสนุนแฟรนไชสซีในระยะแรก 
ของการจัดตั้งธุรกิจ 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.17 คาใชจายในการฝกอบรมที่เรียกเก็บจากแฟรน 
ไชสซี 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.18 ระยะเวลาที่รวดเร็วที่สุดในการจัดการขอ 
รองเรียนของแฟรนไชสซี 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.19 การใหความชวยเหลือ/ การสนับสนุนแกแฟ 
รนไชสซีอยางสม่ําเสมอ 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.20 จํานวนเจาหนาที่ฝกอบรมของบริษัท  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  3.21 ความชํานาญรอบรูของเจาหนาที่ฝกอบรมของ 

บริษัท 
1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.22 สัดสวนของทีมงานและบุคลากรดานแฟรน 
ไชสซีเหมาะสมกับการเติบโตของแฟรนไชสซี 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.23 การสื่อสารกับทีมงานในบริษัทฯ อยางทั่วถึง 
และสม่ําเสมอ 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.24 การใชเกณฑวัดและประเมินผลงานของ 
พนักงานในบริษัท โดยใหน้ําหนักกับความรอบ 
รูในผลิตภัณฑเปนสําคัญ 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  3.25 ภาพพจนของบริษัท/ ผูบริหารของบริษัท  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  3.26 การรองเรียนจากลูกคาในมาตรฐานของสินคา/ 

บริการ ตางสาขากัน 
1  2  3  4  5
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ความคิดเห็นอ่ืนๆ ของทาน ที่มีตอการถายทอดเทคโนโลยีเพ่ือสนับสนุนธุรกิจแฟรนไชส ใหประสบ 

ความสําเร็จ และเติบโตอยางยั่งยืน 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

....................................................... 

สิ่งที่ตองปรับปรุง กรุณาใสเลขหัวขอขององคประกอบหรือปจจัยในการถายทอดเทคโนโลยี ที่ทานคิดวา 
เปนปจจัยที่ตองพัฒนาอยางเรงดวนเพ่ือใหธุรกิจของทานประสบความสําเร็จ หรือหากเปนปจจัยอ่ืนที่ไมอยู 

ในหัวขอดานบนกรุณาเขียนเพิ่มเติม ลงดานลางนี้ 
................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................. 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................. 

ตอนที่4 การใชการพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจของทานกับพนักงานของทานเอง 

คําช้ีแจง กรุณาใสเครื่องหมายท่ีคําตอบ ตามระดับความเห็นของทาน ในชองแสดงความเห็นท้ัง 

2ดานในดานAเปนการวัดความคิดเห็นของทานคิดตอปจจัยตางๆวา มีความสําคัญตอ 

ความสําเร็จขององคกรในระดับใด 

ในดานBเปนการวัดระดับความสําเร็จของปจจัยน้ันๆ ในกิจการของทานในปจจุบัน 

โดยใชคาตัวเลขแทนระดับตางๆ ดังน้ี  1 คือ นอยที่สุด 

2 คือ นอย 

3 คือ ปานกลาง 

4 คือ มาก 

และ 5 คือ มากที่สุด 

หากทานไมมีขอมูลเก่ียวกับการพัฒนาทรัพยากรมนุษยในดานน้ันๆ กรุณาใส 

เคร่ืองหมายในชองC
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A. ทานคิดวา 
ปจจัยนี้มี 
ความสําคัญใน 
ระดับใด 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจของทาน  B. ปจจุบันกิจการ 
ของทานดําเนินการ 
ไดในระดับใด 

C. ไม 
ทราบ/ 
ไมมี 
ขอมูล 
ดานนี้ 

1  2  3  4  5  4.1 การวิเคราะหความจําเปนในการฝกอบรม 
(Training Needs Analysis or Needs 
Assessments) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.2 การออกแบบและพัฒนาหลักสูตรการ 
ฝกอบรม 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.3 การประเมินและติดตามผลการฝกอบรม  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.4 การฝกอบรมโดยการลงมือปฏิบัติงาน 

(On the Job Training) 
1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.5 การสับเปลี่ยนหมุนเวียนงาน (Job 
Rotation) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.6 การสอนงาน (Coaching)  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.7 การจัดระบบพี่เลี้ยง (Mentoring)  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.8 การแสดงบทบาทสมมติ (Role Playing)  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.9 การสนับสนุนใหพนักงานมีการศึกษาตอ  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.10 การจัดกิจกรรมการศึกษาดูงานแก 

พนักงาน 
1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.11 แผนการพัฒนาบุคลากรรายบุคคล  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.12 การวางแผนและการพัฒนาสายงาน 

อาชีพ (Career Development) 
1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.13 การประกาศวิสัยทัศนและเปาหมายของ 
องคการที่ชัดเจน (Vision and Goal) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.14 การสรางวัฒนธรรมองคการใหสนับสนุน 
เปาหมายที่ตั้งไว 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.15 การวางแผนกลยุทธโดยใช Balanced 
Scorecard 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.16 การจายคาตอบแทนโดยใชผลการ 
ปฏิบัติงาน (Performance Indicators) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.17 การประเมินผลการปฏิบัติงานของ 
พนักงานแบบ 360 องศา (ประเมินโดย 
หัวหนางาน, เพื่อนรวมงาน, ลูกนอง, ลูกคา) 

1  2  3  4  5
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A. ทานคิดวา 
ปจจัยนี้มี 
ความสําคัญใน 
ระดับใด 

การพัฒนาทรัพยากรมนุษยในธุรกิจของทาน  B. ปจจุบันกิจการ 
ของทานดําเนินการ 
ไดในระดับใด 

C. ไม 
ทราบ/ 
ไมมี 
ขอมูล 
ดานนี้ 

1  2  3  4  5  4.18 การปรับเปลี่ยนกระบวนการทํางาน (Job 
Redesign) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.19 การจัดการคุณภาพทั่วทั้งองคการ 
(Total Quality Management) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.20 การพัฒนาการสรางทีม (Team Building)  1  2  3  4  5 
1  2  3  4  5  4.21 การสนับสนุนการเรียนรูในองคการดวย 

ตนเอง (Self-Learning) 
1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.22 การสนับสนุนการเรียนรูในองคการดวย 
ศูนยการเรียนรู (Learning Center) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.23 จัดใหมีการเรียนการสอนดวยระบบ 
คอมพิวเตอร (Computer-aided) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.24 จัดใหมีชุมชนแหงการเรียนรู 
(Community of Practice (COP))* 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.25 การถายทอดความรูดวยการเลาเรื่อง 
(Story Telling) 

1  2  3  4  5 

1  2  3  4  5  4.26 อื่นๆ ………………………………….  1  2  3  4  5 

ความคิดเห็นอื่นๆ ของทาน ที่มีตอการพัฒนาทรัพยากรมนุษยเพื่อพัฒนาธุรกิจของทาน ใหประสบ 
ความสําเร็จ และเติบโตอยางยั่งยืน 
................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................... 
* COP คือ การจัดใหมีชุมชนนักปฏิบัติเชน ฝายขาย ไดมาเรียนรูรวมกันในงานที่เกี่ยวของกับวิชาชีพของตนเอง 
อยางสม่ําเสมอ  ยกตัวอยางเชน การจัดใหมีการประชุมของพนักงานฝายขายทุกสัปดาหเพื่อรวบรวมปญหาการ 
ขายที่เกิดขึ้นและการแกไขปญหานั้นๆ 

ขอขอบพระคุณท่ีทานกรุณา 
อนุเคราะหตอบแบบสอบถามน้ี



 
 

 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ  นามสกุล นางฐาณิษา  สุขเกษม 

 

ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต  

มหาวิทยาลัยรามค าแหง 

ปีท่ีส าเร็จการศึกษา พ.ศ.2536 

 

ประสบการณ์ทางวิชาการ เสนอผลงานวิจัยในการประชุมวิชาการ 

ด้านทรัพยากรมนุษย์ ประจ าปี พ.ศ. 2552 

 (National Conference on Human  

 Resources 2009) 

 

 ผู้พัฒนาหลักสูตรฝึกอบรม โครงการฝึกอบรม

การประเมินความเสียหายต่อส่ิงแวดล้อมท่ีเกิด

จากมลพิษและการเรียกค่าเสียหายหรือค่า

สินไหมทดแทนจากแหล่งก าเนิดมลพิษ กรม

ควบคุมมลพิษ กระทรวงทรัพยากรธรรมชาติ

และส่ิงแวดล้อม ปี พ.ศ. 2552 

 

 ผู้ช่วยนักวิจัย โครงการจัดการความรู้และ

ข้อเสนอการเปล่ียนแปลง กรมพัฒนาพลังงาน

ทดแทนและอนุรักษ์พลังงาน กระทรวงพลังงาน 

ปี พ.ศ. 2550 
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 ผู้ช่วยนักวิจัย โครงการศึกษาเปรียบเทียบการ

ท างานส านักงานเลขาธิการคณะรัฐมนตรีไทย

และต่างประเทศ ส านักเลขาธิการคณะรัฐมนตรี 

ปี พ.ศ. 2549 

 

 ผู้ช่วยนักวิจัย โครงการจัดสรรเงินรางวัล

ข้าราชการปี พ.ศ. 2548 ส านักงาน

คณะกรรมการข้าราชการพลเรือน (ก.พ.) 

 

รางวัลหรือทุนการศึกษา ทุนสนับสนุนการท าวิทยานิพนธ์ระดับปริญญา

โท จากเงินงบประมาณแผ่นดิน ประจ าปี พ.ศ.

2552 

 




