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 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ 
 แฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียว และพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการบริโภค
อาหารของผูบ้ริโภคจากแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี  เป็น
การศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ โดยวธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัเจา้ของธุรกิจ 
แฟรนไชส์ 2 คน ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว 8 คน  และเก็บแบบสอบถาม 
ผูบ้ริโภคร้านอาหารประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี 
จ านวน 400 คน 
 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีจะท าให้ผูป้ระกอบการประสบความส าเร็จจะประกอบไปดว้ย 
ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ 1) ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 2) ดา้นความเส่ียงท่ียอมรับได ้3) ดา้น
ทกัษะและความรู้เก่ียวกบัธุรกิจ 4) ดา้นบุคลิกภาพของประกอบการ 5) ดา้นการเตรียมความพร้อม
ของผูป้ระกอบการ  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ 1) ระยะเวลา 2) ขนาดองคก์ร 3) แหล่งท่ีมาของ
เงินทุน 4) ผลประกอบการ 5) ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ 6) ความสามารถในการ
ใหค้  าปรึกษา 7) เอกลกัษณ์ของธุรกิจ ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั 1) ดา้นปัจจยัการ
แข่งขนั 2) การสร้างนวตักรรม 3) ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง 4) การส่งเสริมของภาครัฐ ปัจจยัดา้นการตลาด 
1) คุณภาพสินคา้ 2) การมีส่วนร่วมของชุมชน 3) การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 4) การ
ประชาสัมพนัธ์และโฆษณา 5) ระบบแฟรนไชส์  6) การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
7) การส่งเสริมการตลาด 8) การเลือกท าเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นทรัพยากร 1)  การฝึกอบรมพนกังาน  
2) การหมุนเวยีนของพนกังาน 3) การจดัหาพนกังาน 4) การธ ารงรักษาพนกังาน ปัจจยัดา้นเจา้ของ
หรือผูจ้ดัการ 1) ความเป็นผูน้ า ปัจจยัดา้น Five force model 1) คู่แข่งขนัปัจจุบนั 2) คู่แข่งขนัราย
ใหม่ 3) อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั 4) อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 5) สินคา้หรือบริการท่ี
ทดแทน ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์จะประกอบ
ไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย ความสะอาดของอาหาร รสชาติของอาหารอร่อย รสชาติ
อาหารท่ีมีมาตรฐาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ประกอบดว้ย ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์ 
พื้นท่ีร้านไม่แออดั การจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่ 
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 The purposes of this research were to explore factors affecting the success of the 
franchise business of Thai noodle restaurants and to study consumer’s behavior and motivation in 
consuming Thai noodle at the franchise restaurants in Chon buri province. The data of this 
research were collected by the questionnaire to 400 Thai noodle consumers in Chon buri 
province, and in-depth interviews with two franchisors and eight individual franchisees.  
 The results of this research showed that factors affecting success of the franchise 
business of Thai noodle restaurants were as follows: 1) Personal factors included risk 
management, skill and knowledge about franchise business, appearance of the franchise business, 
preparation of the entrepreneurs, business characteristics divided into 1) timing; 2) organization 
size; 3) source of capitals; 4) turnover; 5) Knowledge transfer of franchise business; 6) Advisory 
acquisition of the franchise business; 7) Uniqueness 2) Competitive advantage factors included 
innovation, information accuracy, and government sector’s support.3) Marketing factors included 
product quality, community participation, customer relations, public relations and advertising, 
franchise system management, responsiveness to consumers, sale promotion, and location.  
4) Human resource factors included seminars and workshop, relocation, recruitment, and 
employee retention.  5) Business owner factors included five force models: rivalry among existing 
competitors, threats of new entrants, the bargaining power of suppliers, bargaining power of 
customers, and threats of substitutes. 6) Factors affecting customer-buying decision of franchise 
business included product management – hygiene and safety standards, and sanitary standard of 
appearances – clean utensils, good layouts, and organized tables and chairs. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 แฟรนไชส์ (Franchise) เป็นช่ือท่ีใชเ้รียกการท าธุรกิจโดยมีการใหสิ้ทธิกบัผูท่ี้ไดรั้บสิทธ์ิ
ในส่วนของครอบครองการบริหารจดัการและการจดัจ าหน่ายทั้งหมด โดยเร่ิมมาจากบริษทั ท าราง
รถไฟ และบริษทัสาธารณูปโภค ท่ีมีความตอ้งการท่ีจะให้บริษทัมีการเติบโตใหม้ากท่ีสุด โดยการ
ออกขายสิทธ์ิท่ีไดรั้บสัมปทาน รวมทั้งขายช่ือของกิจการ และระบบการท างานของตวัเองให้แก่
ผูอ่ื้นโดยการจดัการใหมี้แบบแผนไปในทิศทางเดียวกนั ในปี ค.ศ.1850 โดยซิงเกอร์เป็นผูว้างระบบ
การคา้ปลีกแก่ร้านลูกข่ายโดยมีการอบรมและการมอบรูปแบบการพฒันาการจดัการร้านในแบบ
ของบริษทัถือเป็นตน้แบบเสมือนเป็นแฟรนไชซอร์ ซิงเกอร์นั้นใชว้ธีิสร้างเครือข่ายการขายปลีก
ดว้ยระบบพนกังาน และการเป็นตวัแทนจ าหน่าย โดยมีค่าใชจ่้ายเพียงค่าสิทธ์ิในการเป็นผูจ้ดั
จ  าหน่าย ในระดบัภูมิภาค แมว้า่การจดัการในระบบของซิงเกอร์จะไม่สมบูรณ์แต่ก็เป็นจุดเร่ิมตน้
ของการเร่ิมท าธุรกิจในระบบน้ีเลยท่ีเดียว (YesSpaThailand, 2558)  
 ระบบแฟรนไชส์ เร่ิมแพร่เขา้มาในประเทศไทยเราเม่ือ 15-20 ปีมาแลว้ เร่ิมเป็นจุดสนใจ
ของนกัธุรกิจไทย เช่น ร้านแมคโดนลั สาขาแรกท่ีอมัรินทร์พลาซ่าเปิด ซ่ึงแมคโดนลัไดรั้บการตอบ
รับเป็นอยา่งดีจากผูบ้ริโภค แฟรนไชส์ในช่วงแรกบา้นเราไม่ค่อยรู้จกักนัมากนกัแต่อาจรู้จกักบันกั
ธุรกิจหรือผูค้นท่ีไดไ้ปต่างประเทศมาบา้ง คนไทยเพียงไม่ก่ีคนเท่านั้นท่ีพอทราบเก่ียวกบัเร่ือง
ธุรกิจแฟรนไชส์ ส่วนมากก็เป็นกลุ่มนกัลงทุนใหญ่ท่ีมีฐานะการเงินดี จนกระทัง่ร้านสะดวกซ้ือ 
หรือท่ีเรียกวา่ Convenient store ในรูปแบบแฟรนไชส์ “เซเวน่อีเลฟเวน่” เร่ิมเปิดในเมืองไทย ดูจะ
เป็นแฟรนไชส์แรกท่ีเร่ิมเขา้มาขยายกิจการ หลายสาขาดว้ยระบบแฟรนไชส์ การเป็นธุรกิจท่ีมีตลาด
ค่อนขา้งกวา้ง ทุกเพศ ทุกวยั ท่ีมีลกัษณะธุรกิจค่อนขา้งง่าย และจึงเกิดข้ึนหลายสาขาในปัจจุบนั ตาม 
ตรอกซอกซอย จุดน้ีเองท าใหเ้ซเวน่อีเลฟเวน่มีความส าเร็จ มีการขยายตวัสูงข้ึน มีความตอ้งการ
ทางดา้นธุรกิจมากข้ึน จึงท าใหค้นไทยเร่ิมมีความสนใจมากข้ึน แฟรนไชส์ (Franchising) เป็น 
กลยทุธ์ทางธุรกิจท่ีไดรั้บการพิสูจน์มาแลว้วา่ มีประสิทธิภาพมากในการใชเ้พื่อขยายธุรกิจ เจา้ของท่ี
ดีมีความรู้ และประสบความส าเร็จในระดบัหน่ึงแต่ขาดทุนทรัพย ์สามารถขยายธุรกิจแบบท่ีตนท า
มาและประสบความส าเร็จโดยร่วมกบัผูอ่ื้น บุคคลทัว่ไปท่ีเขา้มาในระบบแฟรนไชส์เรียกวา่  
แฟรนไชส์ซี (Franchisees) สาเหตุท่ีแฟรนไชส์เป็นกลยทุธ์ทางธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จ พอกล่าว
ไดว้า่แฟรนไชส์เป็นกลยทุธ์ท่ีรวมเอาขอ้ดีของทางธุรกิจขนาดใหญ่และเล็กเขา้ดว้ยกนั ดว้ยภาพพจน์ 
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ระบบงาน การสนบัสนุน ลว้นแต่ไดม้าจากธุรกิจขนาดใหญ่ คือ การมารวมตวักนัภายใตค้ร่ืองหมาย
และระบบอยา่งเดียวกนัของแฟรนไชส์ (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2549) 
 แฟรนไชส์ แบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภท (สมาคมแฟรนไชส์ และไลเซนส์, ม.ป.ป.) คือ  
 1. Product or brand franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ท่ีให้สิทธ์ิเพื่อจดัจ าหน่ายผลิต
ภณัท ์หรือบริการของแฟรนไชซอร์ รวมถึงการใหสิ้ทธ์ิในการใชเ้คร่ืองหมายทางการคา้ของผูผ้ลิต 
 2. Business format franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ท่ีให้สิทธ์ิเพื่อจดัจ าหน่ายผลิตภณัท์
ของแฟรนไชซอร์ รวมถึงการใหสิ้ทธ์ิในการใชเ้คร่ืองหมายการคา้ของผูผ้ลิต หรือขายสินคา้ หรือ
บริการโดยมีการถ่ายทอดในวธีิการด าเนินธุรกิจแบบร้านมาตรฐาน 
 3. Conversion franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ท่ีใหสิ้ทธิเพื่อการจดัจ าหน่าย ผลิตภณัฑ์ 
หรือบริการ รวมถึงการใหสิ้ทธิในการใชเ้คร่ืองหมายทางการคา้ของผูผ้ลิต โดยผูผ้ลิตไดเ้ปล่ียน
ธุรกิจท่ีมีอยูเ่ดิมแลว้ใหม้าใชรู้ปแบบใหม่  
 โดยภาพรวมแลว้ธุรกิจแฟรนไชส์ของประเทศไทยมีลกัษณะพื้นฐานท่ีแสดงถึงความ
พร้อมในการขยายธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ เช่น มีรูปแบบการจดัร้านท่ีเป็นลกัษณะเดียวกนัในมี
การจดัการดา้นการตลาดการกาหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สร้างจุดเด่นในธุรกิจ การสร้างความมัน่คง
ใหก้บัธุรกิจ รวมทั้งการจดัท าระบบแฟรนไชส์มีความมัน่ใจต่อตวัระบบเช่ือมัน่วา่ ธุรกิจสามารถ
เติบโตต่อเน่ืองไดจ้ริง ในปัจจุบนัขนาดของธุรกิจแฟรนไชส์ทั้งระบบมีการเพิ่มข้ึน 11% มีผู ้
ประกอบทั้งหมด 524 กิจการ จากการเปรียบเทียบในช่วงระหวา่งปีท่ีผา่นมาจากปี พ.ศ. 2554 มี
ประกอบการ 264 กิจการ เพิ่มข้ึน 17% จากปี พ.ศ. 2555 มีผูป้ระกอบการ 327 กิจการ เพิ่มข้ึน 24% 
จากปี พ.ศ. 2556 มีประกอบการ 392 กิจการ เพิ่มข้ึน 20% จากปี พ.ศ. 2557 มีผูป้ระการ 475 กิจการ 
เพิ่มข้ึน 22% ประเภทอาหารมีสัดส่วนมากท่ีสุดถึง 113 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 21.56 เป็นธุรกิจแฟ
รนไชส์ท่ีค่อนขา้งจะเป็นท่ีนิยมมากในประเทศไทย เพราะอาหาร การกิน เป็นส่ิงท่ีอยูเ่คียงขา้งคน
ไทย หรือ คนไทยเช้ือสายจีนมาชา้นาน จะเห็นไดว้า่ การเติบโตของแฟรนไชส์ประเภทอาหารนั้น มี
การเติบโตอยา่งรวดเร็วลองลงมาก็เป็นธุรกิจประเภท เคร่ืองด่ืมและไอศกรีมมี 106 กิจการ คิดเป็น
ร้อยละ 20.23 และการศึกษามี 87% กิจการ คิดเป็นร้อยละ 16.6 (Thai franchise Center, 2558) 
  

 

 

 

 

http://www.thaifranchisecenter.com/stat_franchise_table_change_sub.php?cate=2&country=thai
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ตารารางท่ี 1-1 ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย  

 

กลุ่มธุรกจิ จ ำนวนธุรกจิ คิดเป็นร้อยละ(%) 
1. อาหาร 113 21.56 
2. เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม 106 20.23 
3. การศึกษา 87 16.6 
4. โอกาสทางธุรกิจ 47 8.97 
5. บริการ 42 8.02 
6. ความงาม 34 6.49 
7. เบเกอร่ี 32 6.11 
8. คา้ปลีก 29 5.53 
9. งานพิมพ ์ 23 4.39 
10. อสังหาริมทรัพย ์ 9 1.72 
11. หนงัสือ , วดีีโอ 2 0.38 

รวม 524 100 
ท่ีมา Thai Franchise Center, (2558) 
  
 จากจ านวนประชากรในจงัหวดัชลบุรี ปี พ.ศ. 2557 ท่ีมีประชากรประมาณ 1,390,354 คน
มาเป็นอนัดบัท่ี 12 ของประเทศไทย (ส านกังานจงัหวดัชลบุรี, 2557) รวมทั้งมีหน่วยงานทั้งภาค
ราชการ ภาคธุรกิจเอกชนและเป็นท่ีตั้งของสภาบนัการเงิน สถาบนัการทางศึกษา โรงงาน
อุตสาหกรรม นอกจากน้ีชลบุรีถือเป็นแหล่งสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีส าคญัในเขตภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย ความตอ้งการอาหารจึงมีปริมาณมากซ่ึงถือเป็นโอกาสท่ีดีและเป็นท่ีน่าสนใจส าหรับ
ธุรกิจร้านอาหารรูปแบบแฟรนไชส์ในจงัหวดัชลบุรี ดงัแสดงในตารางท่ี 1–1  
 อยา่งไรก็ดีการบริหารธุรกิจแฟรนไชส์จะมีปัญหาต่าง ๆ เกิดข้ึน คือ ปัญหาการรักษา
มาตรฐาน เน่ืองจากการขยายธุรกิจแฟรนไชส์ อตัราการเติบโต การขยายสาขาจะมีอยา่งต่อเน่ือง การ
รองรับการท างานท่ีตอ้งรักษามาตรฐานทั้งสินคา้การบริการ ดงันั้นเพื่อสร้างมาตรฐานบริการตอ้งมี
ทีมงานท่ีเขา้ไปจดัการและการสร้างความเช่ือมัน่ในกระบวนการท างาน คอยสนบัสนุนสร้างความ
เขา้ใจ ปัญหาขอ้ท่ี 2 คือ แฟรนไชส์ซี กลายเป็นคู่แข่ง เกิดจากปัญหาของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีขาดก าลงั
ทีมงานรับผดิชอบ ขยายงานในขณะท่ียงัไม่พร้อม เม่ือเวลาท่ีแฟรนไชส์ซ่ีพบกบัปัญหาแลว้ไมค่น
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รับผดิชอบ เกิดซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก บางกรณีมีการรวมตวักนัข้ึนในหมู่แฟรนไชส์ซ่ี แลว้ตกลงกนัเพื่อ
เปล่ียนคนรับผิดชอบกลายเป็นการสร้างกลุ่มของตนข้ึนใหม่ จึงกลายเป็นคู่แข่งข้ึนมา ปัญหาขอ้ท่ี 3 
ปัญหาของการปรับร้านระบบงานใหดี้ข้ึน คือตอ้งมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมในเร่ืองของเงินทุน ในดา้นการ
ส่งเสริม การขาย ปรับป้ายหนา้ร้าน การโฆษณาใหม่ ก็จะมีปัญหาท่ีวา่ใครรับผิดชอบค่าใชจ่้าย อยา่ง
น้ีมกัจะเกิดข้ึนกบัแฟรนไชส์ เม่ือจะปรับปรุงสาขาเก่า แฟรนไชศซี์มกัจะไม่เห็นความจ าเป็นในส่ิง
เหลา้นั้น หรือเห็นความจ าเป็นแต่ไม่ยอมร่วมมือ เน่ืองจากมีค่าใชจ่้าย ถา้ช้ีแจงถึงประโยชน์ท่ีไม่
ชดัเจน เป็นไปไดท่ี้โครงการปรับปรุงเหล่าน้ีตอ้งมีการเรียกประชุมปรึกษาสร้างความเขา้ใจกนั
เสียก่อน และหาแนวทางร่วมกบัผูท่ี้ตอ้งการใหค้วามร่วมมือ เป็นทีมน าร่องก่อนเม่ือมีประโยชน์
และเกิดผลชดัเจน แฟรนไชส์ซ่ีคนอ่ืน ๆ ก็จะเห็นดว้ยและยอมลงทุนท าตาม ปัญหาในเร่ืองการ
ลงทุนตกแต่งเพิ่ม มกัจะเกิด กบัแฟรนไชส์ท่ีมีสัญญาระยะเวลานานดว้ยเช่นกนั ดงันั้นถา้คาดวา่
จะตอ้งมีการปรับปรุงร้านก็ตอ้งมีการก าหนดไว ้ในเง่ือนไขของสัญญา ไม่เช่นนั้นเม่ือถึงเวลา 5 ปี 
หรือ 7 ปี มีท่ีโอกาสรูปแบบร้านก็จะสภาพทรุดโทรมลง แต่เม่ือจะตอ้งมีการปรับปรุงใหม ่แฟรนไช
ซีจะไม่เห็นดว้ยกบัการปรับปรุงใหม่ ในธุรกิจบางอยา่งถึงกบัก าหนดใหมี้การเปล่ียนแปลงปรับปรุง
ในทุกๆ 3 ปี (Thai franchise center, 2555) 
 ดงันั้นผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวในจงัหวดัชลบุรี เพราะการบริหารธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
จะตอ้งมีการสร้างมาตรฐานท่ีดีทั้งในดา้นการควบคุมการด าเนินงานและความสัมพนัธ์ระหวา่ง 
แฟรนไชส์เซอร์และแฟรนไชส์ซ่ีเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการแฟรนไชส์  
ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือลิขสิทธ์ิแฟรนไชส์ ซ่ึงผลการวจิยัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อการเปิดกิจการธุรกิจอาหาร
แบบแฟรนไชส์วา่ในการบริหารกิจการควรค านึงถึงปัจจยัใดบา้งท่ีจะส่งผลต่อการประกอบธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จ 

 
ค ำถำมของกำรวจิัย 

ปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้าน
ก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรีคืออะไร 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภท

ร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี 
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2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารของผูบ้ริโภคจากแฟรนไชส์
ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 
สมมติฐำนของกำรวจิัย 

  มูลเหตุจูงใจในการบริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการกลบัมาบริโภคก๋วยเต๋ียวจาก
ร้านอาหารแฟรนไชส์ 
 

กรอบแนวคดิของกำรวจิัย 
 จากการสังเคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในการทบทวนวรรณกรรม ผูว้จิยัไดก้  าหนดกรอบแนวคิดในการวจิยั ดงัน้ี 
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กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั   
Franchisor/ Franchisee  
1. ดา้นปัจจยัการแขง่ขนั 

1.1 นวตักรรม 
1.2 การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง 
1.3 การส่งเสริมของภาครัฐ 

2. ดา้นการตลาด 
2.1 คุณภาพสินคา้ 
2.2 การมีส่วนร่วมของชุมชน 
2.3 การบริหารความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
2.4 การประชาสมัพนัธ์/โฆษณา 
2.5  แฟรนไชส์ 
2.6 ความสามารถในการตอบสนองผูบ้ริโภค 
2.7 การส่งเสริมการตลาด 
2.8 การเลือกท าเลท่ีตั้ง 

3. ดา้นทรัพยากร 
3.1 การฝึกอบรม 
3.2 การหมุนเวยีนของพนกังาน 
3.3 การจดัหาพนกังาน 
3.4 การธ ารงรักษาพนกังาน 

4. ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ 
4.1 ความเป็นผูน้ า 

5. Five force model 
5.1 อุปสรรคจ์ากคู่แข่งขนัรายใหม่ 
5.2 อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต 
5.3 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
5.4 อุปสรรคท่ี์เกิดจากสินคา้หรือบริการท่ี

ทดแทน 
5.5 ระดบัการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ใน

อุตสาหกรรม 

 

กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
คุณลกัษณะของธุรกิจ Franchisor/ Franchisee 
1. ระยะเวลา 
2. ขนาดองคก์ร 
3. แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
4. ผลประกอบการ/จ านวนเงินลงทุน 
5. ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ 
6. ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา 
7. เอกลกัษณ์ของธุรกิจ 
 

 

กำรวจิยัเชิงคุณภำพ 
คุณลกัษณะผูป้ระกอบการ  
Franchisor/ Franchisee 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ความเส่ียงทียอมรับได ้
3.การพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการ 
4. บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการ 
5. การเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ 
 

 

กำรวจิยั เชิงปริมำณ 
พฤติกรรมและมูลเหตจูุงใจในการบริโภคอาหาร
ของผูบ้ริโภคจากแฟรนไชส์ร้านอาหารในเขต
จงัหวดัชลบุรี 

 

ปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้าน
ก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 ภาพท่ี 1-1 กรอบแนวคิดการวจิยัเชิงคุณภาพ 
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ทีม่ำ :  
 ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั: Farrish (2010 ) อารดา เกียรติเสรี (2555) พรนภา 

เป่ียมไชย (2556)  
 คุณลกัษณะผูป้ระกอบการ:  Zaleski (2011); Macmillan & Low (1988); Wong, Cheung, 

& Venuvinod (2005); Arenius & Minniti (2005); Kumar (2007); Brockhaus (1980); Macko and 
Tyszka (2009) Ashraf and Qureshi (2010); Kreiser, Marino, Dickson and Weaver (2010); 
Grichnik, Smeja and Welpe (2009); Koe Hwee Nga and Shamuganathan (2010); Gorgievski 
(2011); Seghers, Manigart and Vanacker (2012); Levesque, Minniti, and Shepherd (2009); 
Vaillant and Lafuente, (2007);  Welpe, Sporrle, Grichnik, Michel and Audretsch (2012); Welpe 
(2012); Roessl, Fink and Kraus (2008); Stewart (2003) Koellinger (2008); Lautenschläger and 
Haase, (2011); Zahra, Newey and Shaver (2011); Lewis (2010); Carlson, Acs, Audretsch and 
Braunerhjelm (2009); Binks (2006); Zaleski (2011); Schumpeter (1939); Tang and Murphy 
(2012); Lautenschläger and Haase (2011); Islam, Khan and Obaidullah (2011); Sinha (1996); 
Kristiansen, Furuholt and Wahid (2003); Mazzarol (1996); Similarly, Kolvereid (1996); Cragg 
and king (1988); Rutherford and Oswald (2000); Charney and Libecao (2000); Similarly, Sinha 
(1996); Covin and Slevin (1991); Lumpkin and Dess (1996); wiklund and Shepherd (2004); 
Lumpkin and Dess (2001); Koning and Brown (2001); Glancey (1998); Gragg and King (1998); 
Chell (1985); Hofer and sandberg (1987); Birley and Westhead (1994); Nooteboom (1994); 
Bandura's (1997); Pajares (2002); Kriatinsen and Indarti (2004); Kristiansen, Furuholt and Wahid 
(2003); Farrish (2010 ) และพรนภา เป่ียมไชย (2556) 

 คุณลกัษณะของธุรกิจ: Kristiansen, Furuholt and Wahid (2003); Duchesneau and 
Gartner (1990); Yusuf (1995);  Wijewardena Cooray (1996); McMahon (2001); Kristiansen, 
Furnholt and Wahid (2003); อารดา เกียรติเสรี (2555);  Farrish (2010); พรนภา เป่ียมไชย (2556); 
หมายเหตุ การวเิคราะห์ประเด็นการวิจยั ตามตารางท่ี 1–3 หนา้ 74-76 
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กรอบแนวคดิกำรวจิัยเชิงปริมำณ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1-2 กรอบแนวคิดการวจิยัเชิงปริมาณ 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิัย 
 1.  เพื่อท าใหท้ราบถึงมูลเหตุจูงใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมความตั้งใจบริโภคอาหาร 
แฟรนไชส์จากร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียว 
 2.  เพื่อท าใหท้ราบถึงปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียว ในจงัหวดัชลบุรี 
 3.  ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ ประกอบดว้ย แฟรนไชส์เซอร์และแฟรนไชส์ซ่ี 
สามารถน าผลการวจิยัมาใชใ้นการปรับปรุงกิจการการด าเนินงานเพื่อใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 1.  ดา้นเน้ือหา การวจิยัน้ีศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรีโดยท าการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมและ
มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารของผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั คุณลกัษณะ
ผูป้ระกอบการ คุณลกัษณะของธุรกิจ ท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของ Franchisor และ Franchisee 

มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทย
ประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2.  ดา้นราคา  
3.  ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย  
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
5. ดา้นบุคลากร  
6. ดา้นกระบวนการ  
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2557) 

 
ความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 
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 2.  การวจิยัคร้ังน้ีใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth interview) กบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ 2 คน ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรนไชส์ 8 คน ประกอบดว้ย 
ชายส่ี บะหม่ีเก๊ียว และเกาเหลาเน้ือ ธญัรส นอกจากน้ี ไดใ้ชว้จิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
ดว้ยการเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค ณ ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์ทั้ง 2 แฟรนไชส์ จ านวน 400 ชุด 

 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1.  ปัจจยัแห่งความส าเร็จ (Key success factors) หมายถึง  ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีตอ้งท าเพื่อให้
บรรลุความส าเร็จตามวสิัยทศัน์ องคก์รมีปัจจยัหลกัแห่งความส าเร็จเป็นหลกัหมายท่ีเป็นรูปธรรมใน
การยดึโยงการปฏิบติังานทุกระดบั ใหมุ้่งไปในทิศทางเดียวกนัท าใหเ้จา้หนา้ท่ีและผูบ้ริหารของ
องคก์รรู้วา่ตอ้งท าส่ิงใดบา้งเพื่อใหผ้ลสัมฤทธ์ิขององคก์รตอบสนองวสิัยทศัน์ หากปราศจากปัจจยั
หลกัแห่งความส าเร็จ วสิัยทศัน์ขององคก์รจะไม่ไดรั้บการตอบสนองอยา่งมีประสิทธิภาพและมี
ประสิทธิผล ปัจจยัหลกัแห่งความส าเร็จเป็นการให้หลกัการ แนวทาง หรือวธีิการท่ีองคก์ร จะ
สามารถบรรลุวสิัยทศัน์ และเป็นปัจจยัท่ีส าคญัยิง่ต่อการบรรลุความส าเร็จตามวสิัยทศัน์  
 2.  แฟรนไชส์ หมายถึง ระบบซ่ึงบุคคลหน่ึง กล่าวคือ ผูข้ายแฟรนไชส์อนุญาตใหบุ้คคล
อีกคนหน่ึง คือ ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ใชเ้คร่ืองหมายการคา้ เคร่ืองหมายบริการ ช่ือทางการคา้ ตลอดจน
สูตรลบั กรรมวธีิต่าง ๆ ของผูข้ายแฟรนไชส์ กบัสินคา้หรือบริการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ ผูข้าย 
แฟรนไชส์จะใหค้วามช่วยเหลือกบัผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในดา้นต่าง ๆ เช่น ดา้นระบบบญัชี การเงิน การ
วางแผนการตลาด กิจกรรมส่งเสริมการตลาด การฝึกอบรมพนกังาน เป็นตน้ ทั้งน้ี ผูข้ายแฟรนไชส์
จะควบคุมคุณภาพของสินคา้หรือบริการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ และวธีิด าเนินกิจการของผูซ้ื้อแฟรน
ไชส์ในบางประการดว้ย 
 แฟรนไชซ่ิง (Franchising) หมายถึง การท่ีเจา้ของสิทธิ หรือท่ีเรียกวา่ Franchisor ตกลง
อนุญาตใหผู้รั้บสิทธ์ิ หรือ Franchisee ด าเนินธุรกิจภายใตช่ื้อการคา้ การบริหารและระบบธุรกิจของ
เจา้ของสิทธ์ิ ซ่ึงเป็นผูท่ี้พฒันาข้ึน ผูรั้บสิทธิจะตอ้งด าเนินธุรกิจตามรูปแบบ และระบบของเจา้ของ
สิทธิและตอ้งจ่ายค่าตอบแทนแก่เจา้ของสิทธิ 
 แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) หมายถึง  บุคคลผูเ้ป็นเจา้ของสิทธิ ซ่ึงเป็นผูท่ี้คิดคน้และ
พฒันาวธีิการท าธุรกิจจนประสบความส าเร็จ จนมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ และเป็นผูข้ายสิทธิการ
ด าเนินธุรกิจภายใตช่ื้อของตนเองให้แก่ผูอ่ื้น หรือเรียกวา่เป็นผูข้ายแฟรนไชส์  
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 แฟรนไชส์ซี (Franchisee) หมายถึง ผูรั้บสิทธ์ิในการด าเนินธุรกิจตามระบบระบบงาน 
วธีิการ โดยใชช่ื้อทางการคา้ เคร่ืองหมายการคา้เช่นเดียวกนักบัเจา้ของสิทธ์ิ โดยตอ้งจ่าย
ค่าตอบแทนในการใชสิ้ทธ์ิ รวมทั้งค่าแทนตามสัดส่วนของผลประกอบการดว้ย 
 แฟรนไชส์ฟี (Franchise fee) หมายถึง ค่าตอบแทนท่ีเป็นจ านวนเงินท่ีแน่นอน จะจ่าย
ก่อนเร่ิมด าเนินงาน หรือเรียกวา่ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ ซ่ึงถือวา่เป็นการจ่ายค่าสิทธิต่างๆใหแ้ก่บริษทั
แม่ 
 รอยลัต้ีฟี (Royalty fee) หมายถึง เป็นค่าตอบแทน ท่ีตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ืองตามสัดส่วน
ของผลการด าเนินงาน อาจจะเรียกเป็นเปอร์เซ็นตต่์อเดือน หรือต่อปีจากยอดขาย หรือบางทีอาจจะ
เรียกเก็บจากยอดสั่งซ้ือสินคา้ก็มี คือค่าธรรมเนียมผูข้ายแฟรนไชส์เรียกเก็บ จากผูซ้ื้อแฟรนไชส์
โดยมากจะคิดเป็นสัดส่วน จากผลประการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ 
 แฟรนไชส์ร้านอาหาร หมายถึง แฟรนไชส์ร้านอาหารขนาดยอ่มท่ีขายอาหาร ท่ี 
Franchisor เป็นคนสันชาติไทย มีเงินลงทุนประมาณ 50,000–100,000 บาท ซ่ึงจะจ าหน่ายอาหาร
ประเภท ก๋วยเต๋ียว ขา้วมนัไก่ ขา้วแกง ขา้วตม้ ราดหนา้ สุกก้ี ผดัไทย เป็นตน้ ไม่รวมถึงแฟรนไชส์
ร้านอาหารระดบัสากล เช่น KFC, McDonalds, The pizza company เป็นตน้ 
 แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) ท่ีประสบความส าเร็จ แฟรนไชส์ซอร์อาหารประเภท
ก๋วยเต๋ียวท่ีมีระยะเวลาในการด าเนินกิจการมากกวา่ 20 ปี มีจ  านวนสาขามากกวา่ 100 สาขา และ 
แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ท่ีประสบความส าเร็จ หมายถึง แฟรนไชส์ซีอาหารประเภทก๋วยเต๋ียวท่ีมี
ยอดขายต่อเดือน 60,000 บาทข้ึนไป 
 ผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลท่ีจดัตั้งธุรกิจ เพื่อแสวงหาผลก าไรและความเติบโต มุ่งหา
ความตอ้งการของตลาดเพื่อสนองความตอ้งการ ผูป้ระกอบการจะตอ้งรวบรวมปัจจยัการผลิต ไดแ้ก่ 
ท่ีดิน แรงงาน และทุน มาผลิตเป็นสินคา้และบริการ ตอ้งยอมรับความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนจากการ
บริหารจดัการเพื่อใหไ้ด ้ผลตอบแทน คือ ก าไร  
 คุณลกัษณะผุป้ระกอบการ หมายถึง คุณลกัษณะส่วนบุคคลซ่ึงผูป้ระกอบจะมีในเร่ืองของ 
บุคคล  ความเส่ียงทียอมรับได ้การพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการ  บุกคลิกภาพของ
ผูป้ระกอบการ  การเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ และสามารถน าลกัษณะเหล่าน้ีมาจ าแนก
ไดว้า่ผูใ้ดเป็นผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จในอนาคต 
 คุณลกัษณะของธุรกิจ  หมายถึง คุณลกัษณะของธุรกิจ ท่ีประกอบไปดว้ยเร่ืองของ 
ระยะเวลา ขนาดองคก์ร แหล่งท่ีมาของเงินทุน ผลประกอบการ ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการ
ท าธุรกิจ ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา ขนาดของการลงทุน เอกลกัษณ์ของธุรกิจ เป็นตน้ 

http://www.mcthai.co.th/home.php
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 ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั หมายถึง การสร้างขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบั
คู่คา้ โดยจะมีปัจจยั (1) ดา้นการแข่งขนัจะมีเร่ืองของความยดืหยุน่ นวตักรรม การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง 
การส่งเสริมของภาครัฐ (2) ดา้นการตลาดจะมีในเร่ืองของ คุณภาพสินคา้ การมีส่วนร่วมของชุมชน  
การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา แฟรนไชส์ ความสามารถในการ
ตอบสนองผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาด การเลือกท าเลท่ีตั้ง  (3) ดา้นทรัพยากรจะมีในเร่ืองของ 
(4) ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการจะมีในเร่ืองของความเป็นผูน้ า อารมณ์ ความคิดสร้างสรรค ์(5) Five 
force model  จะมีในเร่ืองของ อุปสรรคจ์ากคู่แข่งขนัรายใหม่ อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการ
ผลิต อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน ระดบัการแข่งขนั
ระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรม 
 มูลเหตุจูงใจในการบริโภค หมายถึง ส่ิงจูงใจท าใหผู้บ้ริโภคบริโภคอาหารประเภท
ก๋วยเต๋ียว ประกอบดว้ย  
 ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง รสชาติของอาหารอร่อย รสชาติอาหารท่ีมีมาตรฐาน ความ
สะอาดของอาหาร ความหลากหลายของอาหาร ความแปลกใหม่ของอาหาร คุณภาพของวตัถุดิบ 
และช่ือเสียงของร้านท่ีนิยม/ยอมรับ 
 ดา้นราคา หมายถึง ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ และมีราคาให้
เลือก 
 ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีตั้งของร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สถานท่ีตั้งของร้าน
อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่งสถานศึกษา  สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลท่ี้พกั/ท่ี
ท างาน ความสะดวกในการเดินทาง เวลาเปิดของร้านสะดวกในการใชบ้ริการ เปิดบริการทุกวนัไม่มี
วนัหยดุ และสถานท่ีตั้งของร้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ/ สะดวก  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง มีการน าเสนอเมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ การให้
ส่วนลดพิเศษ/ลดราคาตามช่วงเวลา คูปองส่วนลด/ สะสมแตม้ การจดัรายการพิเศษช่วงเทศกาล เพิ่ม
ปริมาณอาหารโดยไม่เปล่ียนแปลงราคาตามช่วงเวลา การใหบ้ริหารเคร่ืองด่ืมโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย 
การใหบ้ริหารของหวาน/ ขนม โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย การแจง้ข่าวสาร/ ประชาสัมพนัธ์ของร้าน และมี
การโฆษณาในส่ือต่าง ๆ ให้น่าสนใจ 
 ดา้นบุคลากร หมายถึง การบริการของพนกังาน เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเหมาะสม ความเอา
ใจใส่/กระตือรือร้น มีมารยาทและสุภาพกบัลุกคา้ จ  านวนพนกังานมีเพียงพอกบัการให้บริการ มี
ความสามารถในการแนะน ารายการอาหาร และการบริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว  
 ดา้นกระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนการสั่งท่ีง่าย ความถูกตอ้งของอาหารท่ีไดรั้บ ความ
รวดเร็วในการรับเมนูอาหาร ความรวดเร็วในการเสิร์ฟอาหาร ความรวดเร็วในการช าระเงิน การ



12 
 
บริการท่ีไม่ผดิพลาดและครบถว้น การบริการตามล าดบั การบริการท่ีเท่าเทียมกนั และขั้นตอนใน
การท าอาหารมีความสะอาดถูกสุขอนามยั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง การออกแบบตกแต่งร้านตามแหล่งท่ีตั้ง การจดัวาง
โตะ๊อาหารอยา่งเหมาะสม การใหค้วามส าคญักบัความสะอาดของร้าน การจดัแสดงสินคา้ในตูห้นา้
ร้าน สภาพแวดลอ้มภายนอกร้านมีการจดัอยา่งเหมาะสม สภาพแวดลอ้มภายในร้านมีการจดัอยา่ง
เหมาะสม ร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ร้านมีท่ีนัง่เพียงพอต่อการใหบ้ริหาร พื้นท่ีภายในร้านกวา้ง/ไม่
แออดั การติดป้ายช่ือร้านเห็นไดช้ดัเจน การจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่
รับประทานอาหาร สถานท่ีสะอาดถูกสุขลกัษณะ และความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์  
 ความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ หมายถึง ความผกูพนัท่ีเกิดจากความพอใจท่ีผูบ้ริโภค
มีต่อร้านอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว จนท าใหผู้บ้ริโภคกลบัมาบริโภคอาหารอีกในอนาคต 
 
 
  
 
 



 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การวจิยัเร่ืองปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร ผูว้จิยัได้
ศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อใหมี้ความสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดของงานวจิยัในคร้ังน้ี 
 1.  ความหมายของผูป้ระกอบการ 
 2.  ปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ 
 3.  แนวคิดเก่ียวกบัการบริหารธุรกิจแฟรนไชส์ 
 4.  การบริหารธุรกิจขนาดยอ่ม 
 5. การสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและกลยทุธ์ธุรกิจ 
 6. การบริหารทรัพยากรมนุษยใ์นธุรกิจขนาดยอ่ม 
 7. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ (Service marketing mix) 
 7.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 8.  การสังเคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ 
 

ความหมายของผู้ประกอบการ 
 ค าวา่ผูป้ระกอบการมีรากศพัทม์าจากฝร่ังเศส "entreprendre" ซ่ึงหมายถึงการด าเนินการ 
(Basargekar, 2007) ในศตวรรษท่ี 15 ผูป้ระกอบการ หมายถึง พอ่คา้ท่ีรู้จกัวธีิการในการบริหาร
ความเส่ียงเพื่อปรับปรุงในการบริหารงานในการแสวงหาผลก าไร  
 พรนภา เป่ียมไชย (2556, หนา้ 20) ไดใ้หค้วามหมายของ “ผูป้ระกอบการ” คือ บุคคลท่ี
เป็นผูริ้เร่ิมด าเนินกิจการ (งานอาชีพ) โดยใชทุ้นทรัพย ์ความรู้ความสามารถของตนเอง ตลอดจน
ทรัพยากรต่าง ๆ มาด าเนินกิจการใหเ้จริญกา้วหนา้ มีรายไดคุ้ม้ค่ากบัทุนทรัพยแ์ละแรงงานท่ีลงทุน
ไป เป้าหมายหลกัของการประกอบการ คือ “ก าไร” ผูป้ระกอบการท่ีแทจ้ริงคือ บุคคลท่ีเห็นโอกาส
แห่งการไดก้ าไร มีความตอ้งการท่ีจะไดก้ าไรและลงมือท างานดว้ยความทุ่มเทเพื่อใหไ้ดก้  าไรนั้น 
การจะเป็นผูป้ระกอบการท่ีดีจะตอ้งไดรั้บการฝึกฝน หล่อหลอมเป็นอยา่งดีทั้งในเร่ืองความรู้ ทกัษะ
(ความช านาญ) และเจตคติ (ความรู้สึกและจิตส านึก) ท่ีเหมาะกบักิจการท่ีการบริหาร การเป็น
ผูป้ระกอบการมีความแตกต่างจากการเป็นผูป้ฏิบติังานทัว่ ๆ ไปอยูม่าก กล่าวคือผูป้ระกอบการ
นอกจากจะเป็นผูท่ี้ตอ้งท างานในาานะพนกังานตามปกติแลว้ ยงัจะตอ้งเป็นผูบ้ริหารงาน หรือเป็น
ผูจ้ดัการไปพร้อมกนัดว้ย  



14 

 Wagener, Gorgievski, and Rijsdijk (2010) กล่าวผูป้ระกอบการมีความหมายท่ีแตกต่าง
กนั บางนิยามหมายถึงเจา้ของธุรกิจ หรือผูจ้ดัการ แมว้า่ค  าวา่ผูป้ระกอบการ และผูจ้ดัการธุรกิจขนาด
เล็กอาจจะหมายถึงคนคนเดียวกนั แต่นกัวชิาการมีความเห็นท่ีแตกต่างกนัถึงนิยามของค าวา่
ผูป้ระกอบการท่ีไม่ใช่เจา้ของกิจการขนาดเล็ก การเป็นผูป้ระกอบการมีองคป์ระกอบทางดา้น
จิตวทิยาเขา้มาร่วมดว้ยซ่ึงค าวา่ผูป้ระกอบการควรมีนวตักรรม การเจริญเติบโตของกิจการ  มุ่งหวงั
ผลก าไรและมีทกัษะการสร้างแรงจูงใจแก่บุคคลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ในขณะท่ีเจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก
มุ่งไปท่ีความมัน่คงและด ารงไวซ่ึ้งาานะทางสังคม และเศรษากิจ Wagener et al. (2010) สรุปไวว้า่
ผูป้ระกอบการเป็นลกัษณะของการบริหารงานท่ีมีความเป็นแบบอิสระ และแสดงถึงความมีวริิยะ
อดทนมากกวา่เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก (Wagener et al, 2010) นอกจากน้ีผูป้ระกอบการยงัเป็นผูท่ี้รับ
ความเส่ียงมากกวา่เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก  
 ผูป้ระกอบการไดริ้เร่ิมกิจกรรมใหม่ ๆ มีนวตักรรม และมีความตอ้งการท่ีจะประสบ
ความส าเร็จ และสามารถรับมือกบัความเส่ียง (Carland, et al, 1984) ธุรกิจขนาดเล็กหลายธุรกิจไม่
เคยวางแผนเก่ียวกบัการพฒันาธุรกิจของตนเองเกินกวา่การพิจารณาเขาสามารถควบคุมกิจการได ้
 (Carland, et al, 1984)  นอกจากไดร้ะบุเพิ่มเติมวา่ธุรกิจขนาดเล็กจะมุ่งแสวงหาในเร่ืองของรายได้
เป็นหลกั แต่ผูป้ระกอบการหวงัมากกวา่นั้นคือนอกจากจะหวงัเร่ืองผลก าไรแลว้ ก็ยงัหวงัดา้นอ่ืน ๆ 
ดว้ย  (Liang & Dunn, 2011, p. 97)  อยา่งเช่นความมีเสรีภาพ   
 นอกจากน้ี Carland et al. (1984); Cunninham & Lischeron (1991) และ Liang & Dunn 
(2011)  ระบุวา่ส าหรับ ผูป้ระกอบการ คือคนท่ีมีความใฝ่ฝันในดา้นธุรกิจเพื่อท่ีจะแสวงหาก าไร 
และท่ีจะคน้หาการสร้างผลก าไรอ่ืน ๆ เช่นความเป็นอิสระ และการใชป้ระสบการณ์เพื่อท่ีจะบรรลุ
ความใฝ่ฝัน (Mckenzie & Sud, 2008) ผูป้ระกอบการอาจพบกบัส าเร็จหรือลม้เหลวในระหวา่งการ
ด าเนินธุรกิจ อยา่งไรก็ตามความส าเร็จ หรือความลม้เหลวข้ึนอยูก่บัความสามารถของ
ผูป้ระกอบการท่ีจะท าตามวสิัยทศัน์ขององคก์รไดห้รือไม่  
 Ekeledo and bewayo (2009) ไดร้ะบุวา่ผูป้ระกอบการเป็นบุคคลท่ีมีความสามารถในการ
เส่ียง มีนวตักรรม การริเร่ิม ความขยนัหมัน่เพียร และความรับผดิชอบต่อโครงการท่ีวางแผนไว ้ 
 Hisrich (2004) เห็นดว้ยวา่การประกอบการกระบวนการของการสร้างสินคา้ หรือบริการ
ท่ีมีความแตกต่างกนั และการเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความพึงพอใจในสินคา้ หรือการ
บริการ และซ้ือสินคา้ ดงันั้นผูป้ระกอบการ คือ บุคคลท่ีสร้างสรรคส่ิ์งใหม่ ๆ อยูต่ลอดเวลา หรือการ
สร้างสรรคโ์อกาสทางธุรกิจไปยงัส่วนตลาดเป้าหมาย ผูป้ระกอบการอาจจะตอ้งมีจิตวิญญาณกลา้ได้
กลา้เสีย ซ่ึงเป็นลกัษณะของการด าเนินธุรกิจท่ีมีอิทธิพลต่อการประสบความส าเร็จ หรือลม้เหลว 
(Silva & Bassani, 2007) ผูป้ระกอบการเป็นผูท่ี้ก่อตั้งองคก์ร บริหารจดัการ และการควบคุมกิจการ
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รวมปัจจยัการผลิตส าหรับการจดัหาสินคา้ และบริการ (Evans, 1949), Okbomina (2010) 
ผูป้ระกอบการเป็นผูท่ี้สร้างธุรกิจใหม่ หรือองคก์รใหม่โดยรวมทุกขั้นตอนการด าเนินการท่ีจะเขา้สู่
ธุรกิจใหม ่
 Schumpeter (1942)  เป็นนกัเศรษาศาสตร์ในศตวรรษท่ี 20 ผูป้ระกอบการท่ีเป็นผู ้
ขบัเคล่ือนนวตักรรมกระบวนการท าลายอยา่งสร้างสรรคข์องระบบทุนนิยม Schumpeter  เช่ือวา่
นวตักรรมช่วยในการพฒันาเศรษากิจใหดี้ข้ึน  (Dees, 1998) ผูป้ระกอบการท าหนา้ท่ีเป็นนกัปฏิรูป
ท่ีปฏิวติัรูปแบบของการผลิตโดยการใชป้ระโยชน์จากส่ิงประดิษาท่ี์มีความเป็นไปไดท้าง
เทคโนโลย ีโดยการแสวงหาแหล่งใหม่ของวตัถุดิบหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายใหม่ ส าหรับผลิตภณัฑท่ี์ผา่น
การปรับปรุง (Schumpeter, 1934) ตามท่ี Dees (1998) Schumpeterไดเ้สนอวา่ผูป้ระกอบการเป็น
ตวัแทนการเปล่ียนแปลงในทางเศรษากิจเพราะผูป้ระกอบกระตุน้เศรษากิจไปขา้งหนา้   
 ดงันั้นสรุปไดว้า่ผูป้ระกอบการหมายถึง ผูท่ี้เร่ิมก่อตั้งธุรกิจและด าเนินธุรกิจทุกดา้นดว้ย
ตวัเอง ใชค้วามสามารถทั้งหมดของตวัเองเผชิญกบัความส่ียงและความไม่แน่นอน เพื่อแสวงหาผล
ก าไรและสร้างความเติบโตใหก้บัธุรกิจของตวัเอง บุคคลท่ีจะเป็นผูป้ระกอบการนั้นจะตอ้งมีความ
กระตือรือร้นในการด าเนินงานและเป็นผูท่ี้มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์น าเอาปัจจยัการผลิตต่างๆ   
มาผลิตสินคา้ใหเ้กิดเป็นสินคา้แปลกใหม่หรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมใหดี้ข้ึนอยูเ่สมอ 
 นิยามความส าเร็จของผู้ประกอบการทีป่ระสบความส าเร็จ 
 Song, Song, and Parry (2010) ไดก้ล่าวค านิยามของความส าเร็จของผูป้ระกอบการ  
จะเป็นในดา้นการเงิน ความพยายามของผูป้ระกอบการสามารถมีความส าเร็จในรูปแบบอ่ืน 
ผูป้ระกอบการควรมีการตรวจสอบวา่ธุรกิจจะประสบความส าเร็จตามท่ีไดต้ั้งเป้าหมายไวส้ าหรับ
การด าเนินธุรกิจ ความหมายของความส าเร็จทางธุรกิจใหม่ คือ การบริษทัร่วมทุนท่ี (ก) ให้
ผลตอบแทนจากการลงทุนท่ีไดรั้บการยอมรับในการก่อตั้ง และผูล้งทุน และ (ข) พบเป้าหมาย และ
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไวล่้วงหนา้ 
 MacPherson (2009) ไดข้อ้สรุปวา่เป็นความพยายามของผูป้ระกอบการท่ีประสบ
ความส าเร็จนั้นวางอยูบ่นวสิัยทศัน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเรียนรู้และความคิดสร้างสรรคท่ี์ไดม้าเพื่อให้
บรรลุเป้าหมาย และวตัถุประสงค ์ 
 การประสบความส าเร็จของผูป้ระกอบการจะมีการประชุมเป้าหมายของผูป้ระกอบการ  
ท่ีจะเร่ิมตน้ทางธุรกิจและท าก าไรไดม้ากพอท่ีจะท าใหธุ้รกิจอยูไ่ดถึ้ง 5 ปี หรือมากกวา่ 5 ปี 
(Hornaday & Aboud, 1971)  
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 Adams (2001) การประสบความส าเร็จไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นเงิน ศกัด์ิศรี หรืออ านาจ 
 Adams (2001) เจา้ของธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จมีความประสงคท่ี์จะท่ีจะเผชิญกบัความเส่ียง 
เพื่อท่ีจะไดรั้บความส าเร็จ ผูป้ระกอบการจะตอ้งจ่ายค่าจา้ง ใหก้บัความมุ่งมัน่ ความขยนัหมัน่เพียร 
ความสามารถ, ความทุ่มเท และความด้ือร้ันท่ีจะไปถึงเป้าหมาย  
 ตามท่ี Alstete (2008) นกัวจิยัเปิดเผยวา่ผูป้ระกอบการมีความสุขกบัความเป็นอิสระเสรี
ภาพ พึงพอใจในงาน และรายไดจ้ากความพยายามของผูป้ระกอบการ ขอ้เสียส าหรับการแสวงหา
กิจกรรมของผูป้ระกอบการ คือ ใชเ้วลาในการด าเนินงานนาน มีความตึงเครียด ความรับผดิชอบ 
ความเส่ียง และความตอ้งการผลก าไรของบริษทั Alstete (2008) ไดส้รุปในเชิงบวกมีความส าคญัยิง่
กวา่เชิงลบส าหรับบุคคลท่ีตอ้งการท่ีจะกลายเป็นผูป้ระกอบการ นกัวจิยัช้ีใหเ้ห็นวา่คุณสมบติัท่ี
ไม่ใช่ตวัเงินของกิจกรรมผูป้ระกอบการ อาจจะเป็นส่ิงกระตุน้ในการเร่ิมธุรกิจขนาดเล็ก (Alstete, 
2008) แนวคิดของการประสบความส าเร็จท่ีจะมีการวางแผนอยา่งละเอียดและการด าเนินงานเชิง 
กลยทุธ์ของแผนธุรกิจ 
 Panda and Panda (2005) ศึกษาปัจจยัหรือลกัษณะท่ีน าไปสู่ความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการ วา่มีสองแหล่งท่ีมาท่ีส าคญัท่ีน าไปสู่ความส าเร็จของผูป้ระกอบการ และ
ความสามารถในการบริหารจดัการของผูป้ระกอบการ Miner (อา้งถึงใน Champy, 2001) แสดงให้
เห็นวา่มีความทะเยอทะยานเป็นส่ิงท่ีส าคญักวา่ความรู้เชิงกลยทุธ์และความสามารถในการขายเพื่อ
ความส าเร็จของผูป้ระกอบการ 
 ผูป้ระกอบการเขา้ใจความส าเร็จภายในปัจจยัท่ีก าหนดไว ้มีหลายวธีิท่ีจะก าหนดให้
ผูป้ระกอบการประสบความส าเร็จ ส าหรับวตัถุประสงคข์องการศึกษาท่ีประสบความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการ คือ การประชุมเป้าหมายทางธุรกิจของผูป้ระกอบการ และท าก าไรไดม้ากพอท่ีจะท า
ใหธุ้รกิจอยูไ่ดเ้กิน 5 ปี (Hornaday & Aboud, 1971)  
 ก าหนดเป้าหมายความส าเร็จของผูป้ระกอบการ จะไดรั้บทศันคติท่ีชดัเจนของ
ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จและผูป้ระกอบการ บทสรุปของผูป้ระกอบการในส่วนของ
ภาพรวมซ่ึงมีพื้นาานมาจากประวติัศาสตร์ท่ีจะช่วยใหผู้อ่้านท าความเขา้ใจในการท่ีจะเร่ิมตน้เป็น
ผูป้ระกอบการอยา่งไร ทฤษฎีใหม่ในการเติบโตทางเศรษากิจ ผูอ่้านอาจจะไดรั้บความชดัเจนท่ีจะ
อธิบายถึงวธีิของการผูป้ระกอบการท่ีส่งผลกระทบต่อเศรษากิจในชุมชนอยา่งไร 
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ปัจจัยแห่งความส าเร็จของผู้ประกอบการ 
 การมีประสบการณ์ก่อนการท าธุรกจิ 
 ประสบการณ์ของผูป้ระกอบเหมาะสมส าหรับความน่าเช่ือถือ (Zaleski 2011) 
ประสบการณ์ก่อนการท าธุรกิจ อยา่งไรก็ตามนกัวิจยัไม่ไดมี้การรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัระยะเวลา
ของประสบการณ์ หรือผลลพัธ์ความพยายามท่ีประสบความส าเร็จทางธุรกิจ ผูป้ระกอบการท่ีมี
ประสบการณ์มาก่อน มีโอกาสท่ีจะเรียนรู้จากความผดิพลาดท่ีผา่นมาและหลีกเล่ียงความผดิพลาดท่ี
เดียวกนั หรือคลา้ยกนัในความพยายามของผูป้ระกอบการท่ีตามมา (MacMillan & Low, 1988)
นกัวจิยัพบทรัพยากรท่ีมีคุณภาพสูง ส่ิงอ านวยความสะดวก การบริหารการบริการ ใหค้  าปรึกษา 
และใหค้วามช่วยเหลือผูป้ระกอบการในการด าเนินงาน (Wong, Cheung & Venuvinod, 2005)  
 ธุรกิจเร่ิมตน้ท่ีก่อตั้งข้ึนโดยผูป้ระกอบการท่ีมีประสบการณ์ มีแนวโนม้ท่ีจะมีอุปสรรค
ทางกฎหมาย เช่นสิทธิบตัร เคร่ืองหมายการคา้ หรือลิขสิทธ์ิมากวา่บริษทัท่ีก่อตั้งโดยผูป้ระกอบการ
ไม่เคยมีประสบการณ์ (Zaleski, 2011) ในการศึกษาท่ีจดัท าโดย Arenius and Minniti (2005) ตวัแปร
เก่ียวกบัการรับรู้ ผูเ้ขา้ร่วมไดต้ั้งขอ้สังเกตความเช่ือมัน่ในตวัเอง และความส าเร็จท่ีเกิดจากการมี
ความรู้ก่อนทกัษะและประสบการณ์ บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงในธุรกิจ และการแกไ้ขสถานการณ์ท่ี
มีปัญหาเป็นประจ าของกิจกรรมในแต่ละวนัให้ดีข้ึนและปรับปรุง เพราะส่ิงท่ีผูป้ระกอบการได้
เรียนรู้จากประสบการณ์ในแต่ละวนั (Kumar, 2007) ประสบการณ์ของผูป้ระกอบการท่ีส าคญั
ส าหรับความรู้เฉพาะดา้นอุตสาหกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งแน่ชดักบัความอยูร่อดและการ
เจริญเติบโต (Zaleski, 2011) 
 ความเส่ียงทีย่อมรับได้ 
 ความเส่ียง คือ ความแตกต่างท่ีส าคญัระหวา่งผูป้ระกอบการและท่ีไม่ใช่ผูป้ระกอบการ 
(Brockhaus, 1980) ผูป้ระกอบการเป็นผูรั้บความเส่ียง ผูก่้อตั้งมุ่งเนน้ผลลพัธ์ และมุ่งมัน่เพื่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ (Ashraf & Qureshi, 2010)  ตามค านิยามของการประกอบการและการ
สังเกตการณ์ทุกวนั ผูป้ระกอบการมีแนวโนม้ความเส่ียงมากกวา่ผูท่ี้ไม่ไดเ้ป็นผูป้ระกอบการ 
(Macko & Tyszka, 2009) นกัวจิยัก าหนดผูจ้ดัการและผูป้ระกอบ การแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการ
ท่ีส าคญัส าหรับความล าบากในการบรรลุผลส าเร็จและความเตม็ใจท่ีจะมีส่วนร่วมในการคาดคะเน
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ (Kreiser, Marino, Dickson & Weaver, 2010) 
 Brockhaus (1980) ตั้งขอ้สังเกตระดบัความเส่ียงของผูป้ระกอบการ เก่ียวขอ้งกบัการรับรู้
ความน่าจะเป็นของการไดรั้บผลตอบแทนท่ีเก่ียวขอ้งกบัความส าเร็จ Brockhaus (1980) สรุป
ผูป้ระกอบการแต่ละรายแสดงใหเ้ห็นวา่ผูป้ระกอบการมีความพึงพอใจมากข้ึนส าหรับความเส่ียงท่ี
เป็นส่ือกลาง Macko and Tyszka (2009) ผูป้ระกอบการสร้างความรู้สึกของการรับรู้ความสามารถ
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ของตนเองท่ีเพิ่มข้ึนส าหรับสถานการณ์ท่ีก าหนด เม่ือผูป้ระกอบการตระหนกัถึงโอกาสในการ
ประสบความส าเร็จท่ีมีสถานการณ์ในความเส่ียงเร่ิมลดลง (Macko & Tyska, 2009) ผูป้ระกอบการ
ซ่ึงชอบสถานการณ์ท่ีไม่ปลอดภยัจะมีความเส่ียงท่ีมีศกัยภาพ 50-50 เพราะความเส่ียงกลายเป็นส่วน
หน่ึงของแรงจูงใจของผลสัมฤทธ์ิ (Brockhaus, 1980) 
 นกัวจิยัช้ีใหเ้ห็นก่อนหนา้น้ีจ านวนมากมายของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทางดา้นบวก หรือลบใน
เดินทางของผูป้ระกอบการ  (Grichnik, Smeja & Welpe, 2009; Koe Hwee Nga & Shamuganathan, 
2010) ขอ้สรุปทัว่ไปท่ีเขียนโดยนกัวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั 40 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูป้ระกอบการ คือ 
ทางการเงิน มีความกลวั ระยะเวลา ความหลงไหล ความรู้ หุ่นส่วน และเป้าหมายอ่ืน ๆ และความ
รับผดิชอบ (Gorgievski et al., 2011) ไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวางวา่ การซ้ือกิจการของ 
ทรัพยากรทางการเงินท่ีเป็นสินทรัพยท่ี์ส าคญัในการเร่ิมตน้ และการเติบโตของธุรกิจใหม่ (Seghers, 
Manigart & Vanacker, 2012) 
 ระยะเวลาของการเขา้สู่ตลาดนั้นเป็นส่ิงส าคญัมากของผูป้ระกอบการ  (Levesque, 
Minniti & Shepherd, 2009) เวลาท่ีเหมาะสมของการเขา้สู่ตลาดข้ึนอยูก่บัการต่อตา้นของการเรียนรู้
เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มซ่ึงมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพการท างาน และศกัยภาพการท าก าไร 
(Levesque et al., 2009) ปัจจยัอีกประการหน่ึงท่ีอาจมีผลกระทบต่อผูป้ระกอบการ คือกลวัความ
ลม้เหลว (Vaillant & Lafuente, 2007) ผูป้ระกอบการไดต้ระหนกัถึงความรู้สึกของพวกเขาอยา่ง
ระบบ พวกเขามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและการประเมินท่ีเก่ียวกบักระบวนการคิดของแต่ละบุคคล 
(Welpe, et al., 2012) ความกลวัจะมีอิทธิพลส าคญัใน กระบวนการตดัสินใจ Welpe et al, (2012) ตั้ง
ขอ้สังเกตผูป้ระกอบการท่ีมีความกลวัจะมีความแตกต่างกนัในแง่ของความเส่ียงมากกวา่
ผูป้ระกอบการท่ีไม่ไดส้ัมผสักบัความกลวัในลกัษณะเดียวกนั (Welpe et al., 2012) 
 หา้งหุน้ส่วนแต่ละบุคคล หรือบริษทั เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีอาจมีผลต่อการเดินทางของ
ผูป้ระกอบการ Roessl, Fink and Kraus (2008) ไดข้อ้สรุปท่ีเป็นปัจจยัส าคญัส าหรับความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการ คือ การศึกษาและประเมินหุน้ส่วน แต่ตอ้งระวงัการประเมินความของแต่ละหุน้ส่วน
ท่ีมีศกัยภาพ จะตอ้งเกิดข้ึนเพื่อท่ีจะตรวจสอบวา่ถา้มนัจะเป็นแบบท่ีดี หรือไม่เหมาะส าหรับการ
ท างานร่วมกนั (Roessl et al., 2008)  
 นกัวจิยัพบเจา้ของธุรกิจท่ีด าเนินธุรกิจเพื่อเป้าหมายส่วนบุคคล และการรายไดข้อง
ครอบครัว (Stewart et al., 2003) ความส าเร็จในการสร้างแรงจูงใจและความเตม็ใจท่ีจะรับความ
เส่ียง มีความส าคญัในความแตกต่างระหวา่งผูป้ระกอบการท่ีก าหนดเป้าหมายการเติบโตของธุรกิจ
เม่ือเทียบกบัผูท่ี้มีเป้าหมายท่ีจะตอบสนองความตอ้งการรายไดใ้นปัจจุบนั (Stewart et al., 2003)
ทิศทางเป้าหมายผูป้ระกอบการมีความเช่ือมโยงโดยตรงกบัผูป้ระกอบการวธีิการด าเนินการตาม
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โอกาส (Stewart et al., 2003) Koellinger (2008) กล่าวถึง ความแตกต่างระหวา่งนวตักรรมและ
ผูป้ระกอบการลอกเลียนแบบ และตั้งขอ้สังเกตทั้งสองประเภทของผูป้ระกอบการท่ีร่วมอยูใ่นทุก
ประเทศ ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีองคป์ระกอบวตัถุประสงคแ์ทนท่ีจะเป็นผลิตภณัฑท์ั้งหมดของ
ความคิดสร้างสรรคโ์ดยผูป้ระกอบการ 
 ความคาดหมายคือการท่ีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีผวิเผินในระหวา่งขั้นตอนการสัมภาษณ์ท่ีอาจมี
หรืออาจไมมี่มีอิทธิพลส าคญัในธุรกิจหรือผูป้ระกอบการ แต่ละปัจจยัท่ีระบุไวโ้ดยผูป้ระกอบการจะ
ไดรั้บการรวมอยูใ่นการศึกษา รูปท่ี 1 มีรายช่ือของบางส่วนของปัจจยัท่ีอาจมีผลกระทบต่อทิศทางท่ี 
ความพยายามผูป้ระกอบการสามารถด าเนินการ (Koellinger, 2008) 
 การศึกษาและความรู้ของผู้ประกอบการ 
 ความรู้ทางธุรกิจและการศึกษาอาจมีผลกระทบต่อความส าเร็จของธุรกิจ การศึกษา
ผูป้ระกอบการท่ีสถาบนัอุดมศึกษาไดรั้บความส าคญัอยา่งมากและกลายเป็นปรากฏการณ์ระดบัโลก 
(Lautenschläger & Haase, 2011). Zahra, Newey and Shaver (2011) ศูนยก์ารวจิยัของ
ผูป้ระกอบการในประเทศท่ีแตกต่างกนัรวมทั้งสหรัาอเมริกา Zahara et al. (2011) ผูส้อนสรุปใน
โรงเรียนธุรกิจ และผูจ้ดัการของธุรกิจตูอ้บในประเทศสหรัาอเมริกา มุ่งเนน้ไปท่ีการศึกษาของ
ผูป้ระกอบการ แต่ตรงกนัขา้มนกัวจิยัไดข้อ้สรุปจุดส าคญัของการศึกษาในศูนยธุ์รกิจต่างประเทศ
เก่ียวกบัการศึกษาของผูป้ระกอบการในชุมชน 
 Lewis (2010) ช้ีใหเ้ห็นความลม้เหลวของธุรกิจขนาดเล็กเป็นเพราะตวัผูป้ระกอบการขาด
ทกัษะและความรู้ในการเขาเร่ิมตน้ธุรกิจ นกัวจิยัยนืยนัวา่ ผูป้ระกอบการใหม่มีโอกาสเพิ่มข้ึนโดย 
ผา่นความกา้วหนา้ทางวทิยาศาสตร์และทางเทคนิคและการเปล่ียนแปลงในนโยบายของรัาบาล 
(Carlson, Acs, Audretsch & Braunerhjelm, 2009) โอกาสในการสร้างการเปล่ียนแปลงผา่น
กระบวนการสร้างสรรคค์วามรู้ซ่ึงจะเปล่ียนเป็นกิจกรรมทางเศรษากิจ (Carlson et al., 2009) 
  นกัวจิยัช้ีใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริหารโรงเรียนธุรกิจไม่เป็นไปตามคาดในถ่ายทอดความรู้ใหก้บั
นกัเรียน (Binks et al., 2006) Zaleski (2011) ตั้งสมมติาานผูป้ระกอบการท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีสูงมี
แนวโนม้ท่ีจะไดรั้บเงินทุนจากภายนอกมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษานอ้ย เป็นท่ีน่าสนใจท่ีจะทราบวา่
ผูป้ระกอบการท่ีไม่มีประสบการณ์ ในการศึกษาไม่มีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัท่ีจะไดรั้บการ
สนบัสนุนเงินทุน แต่ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีมีประสบการณ์จะไดรั้บการสนบัสนุนเงินทุนในการ
พฒันาธุรกิจของพวกเขาการศึกษาจึงมีผลกระทบเพิ่มข้ึน (Zaleski, 2011)  
 Schumpeter (1939) ผูป้ระกอบการท่ีมีคุณลกัษณะท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ นวตักรรมเป็น
ผลมาจากความรู้และความคิดสร้างสรรค ์Tang and Murphy (2012) ส ารวจ 158 ผูป้ระกอบการและ
พบวา่ ความรู้เดิมมีอิทธิพลต่อผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ  และการแนะน าการใหบ้ริการ และนวตักรรมทาง
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เทคโนโลยมีีอิทธิพลต่อการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและการพฒันา นกัวิจยัไดส้รุปวา่ นวตักรรม
ทางเทคโนโลยไีม่สามารถมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของบริษทั จนกระทัง่ความคิดใหม่ ๆ เขา้สู่
ในตลาด (Tang & Murphy, 2012) 
 มีความแตกต่างอ่ืน ๆ อีกมากท่ีพบไดใ้นผูป้ระกอบการท่ีมีท่ีแตกต่างกนัของระดบั
การศึกษา  Lautenschläger and Haase (2011) การศึกษาการประกอบการท่ีน าไปสู่ 7 ขอ้ขดัแยง้  
ซ่ึงสร้างความสงสัยเก่ียวกบัการอนุมติัของการศึกษาการประกอบการในปัจจุบนั  
 1. ขาดความสม ่าเสมอในวตัถุประสงคข์องเน้ือหาและการสอน 
 2. แนวคิดผูน้ าเชิงคุณลกัษณะ  เป็นบุคคลท่ีเกิดมาเพื่อเป็นผูป้ระกอบการ หลกัาานท่ี
ส าคญั คือ สมมติาานท่ีวา่ผูป้ระกอบการมีลกัษณะเฉพาะท่ีเหมาะสมของเสถียรภาพโดยธรรมชาติ 
และลกัษณะของบุคลิกภาพท่ีอยูร่อดของกิจกรรมท่ีชอบของผูป้ระกอบการ 
 3. สภาวะล าบากท่ีสอนไดง่้าย บางส่วนท่ีสามารถสอนไดง่้าย เช่นการจดัการธุรกิจ และ
การวางแผนธุรกิจ บางส่วนประกอบอ่ืนเป็นเร่ืองง่ายท่ีจะสอนนอ้ยลง เช่นความคิดสร้างสรรค ์และ
นวตักรรม 
 4. ขาดการวดัมูลค่าและผลกระทบโดยรวม การวดัก าหนดท่ีตกลงกนัโดยทัว่ไปหรือ
ตวัช้ีวดัมาตราานความส าเร็จของ แต่มีการขาดของการจดัต าแหน่งผูใ้หก้ารศึกษาเก่ียวกบัส่ิงท่ี
อยากจะประสบความส าเร็จกบัวธีิการท่ีใชใ้นการเรียนการสอน ผลกระทบถูกตีความไดว้า่การ
เปล่ียนแปลงในดา้นอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูป้ระกอบการ เช่นความตั้งใจของผูเ้ขา้ร่วม ปรารถนา ความ
เช่ือมัน่ ความตั้งใจ การรับรู้ ทศันคติการประเมินความเส่ียง ความเป็นไปได ้ความเช่ือมัน่ ทกัษะ
ความสามารถและความรู้ท่ีเป็นตวัแปรของผลการเรียนการสอน  
 5. ความสัมพนัธ์เชิงลบกบัการฝึกอบรมผูป้ระกอบการและกิจกรรม 
 6. การศึกษาของผูป้ระกอบการจ ากดัให้อยูใ่นระดบัท่ีสูงกวา่สถาบนัการศึกษา 
 7. ส่ิงผดิปกติรอบดา้น ผูป้ระกอบการท่ีมีทกัษะหลายอยา่ง และความช านาญของ
ผูเ้ช่ียวชาญในจ านวนท่ีมีนยัส าคญัของสาขาวชิาโดยเฉพาะอยา่งยิง่ในการจดัการทุกดา้นของธุรกิจ
เช่นเดียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ (Lautenschläger & Haase, 2011, pp. 149-154) 
 คุณลกัษณะของผู้ประกอบการ  
 Islam, Khan, Obaidullah and Alam (2011) วารสารระดบันานชาติของการจดัการธุรกิจ 
พบวา่ ลกัษณะของผูป้ระกอบการการสร้างความมัน่ใจเป็นบทบาทท่ีส าคญัของความส าเร็จในการ
บริหารธุรกิจ SMEs. ลกัษณะของผูป้ระกอบการ เรียกวา่ ลกัษณะทางประชากร, ลกัษณะแต่ละ
บุคคล, ลกัษณะส่วนบุคคล, การปามนิเทศผูป้ระกอบการ, การเตรียมความพร้อมผูป้ระกอบการ 
งานวจิยัหลายช้ินก่อนหนา้น้ีพบวา่ลกัษณะประชากร เช่น อาย ุเพศ  การศึกษา และประสบการณ์
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ท างานในอดีต มีผลกระบทในความตั้งใจและความพยายามของผูป้ระกอบการ คุณภาพและลกัษณะ
ส่วนบุคคล 

 Reynolds et al. (2000) พบวา่ บุคคลอายตุั้งแต่ 25 ปี ถึง 44 ปี เป็นผูป้ระกอบการท่ีมี
ความกระตือรือร้นมากท่ีสุด หาไดจ้ากการศึกษาอ่ืนในประเทศอินเดียโดย Sinha (1996) เผยวา่
ผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จค่อนขา้งท่ีอายนุอ้ย ในการศึกษาเก่ียวกบัผูป้ระกอบการร้าน
อินเตอร์เน็ตคาเฟ่ในอินโดนิเซีย Kristiansen, Furuholt, and Wahid (2003) พบวา่ ความสัมพนัธ์
อยา่งมีนยัส าคญัระหวา่งอายุของผูป้ระกอบการ และความส าเร็จของธุรกิจ ผูป้ระกอบการท่ีมีอายุ
มากกวา่ 25ปี จะมีความส าเร็จมากกวา่คนท่ีอายนุอ้ย Mazzarol et al. (1999) พบวา่ ผูห้ญิงโดยทัว่ไป
มีโอกาสนอ้ยกวา่ท่ีจะก่อตั้งธุรกิจท่ีใหม่กวา่ผูช้าย Similarly, Kolvereid (1996) พบวา่ ผูช้ายมีความ
ตั้งใจของผูป้ระกอบการมากกวา่ผูห้ญิง Mazzarol, et al. (1999)  พบวา่ การตอบแบบสอบถามก่อน
หนา้น้ีการจา้งงานของรัาบาลมีโอกาสนอ้ยท่ีจะประสบความส าเร็จของธุรกิจขนาดเล็ก 
 ตามท่ี Cragg and King (1988); Rutherford and Oswald (2000) ความส าเร็จของธุรกิจ
ขนาดเล็กมกัจะจ าแนกบุคคลออกไดเ้ป็น 3 ประเภทของบุคคล ลกัษณะส่วนบุคคลของเจา้ของหรือ
ผูจ้ดัการ ลกัษณะบริษทั และลกัษณะส่ิงแวดลอ้ม ลกัษณะของแต่ละบุคคลรวมถึงคุณลกัษณะ เช่น
อาย ุการศึกษา การบริหารจดัการความรู้ ประสบการณ์ในอุตสาหกรรมและทกัษะทางสังคมของ
เจา้ของ หรือผูจ้ดัการ A การวจิยัโดย Charney and Libecao (2000) พบวา่ การศึกษาการ
ประกอบการก่อให้เกิดความกลา้ไดก้ลา้เสียของแต่ละบุคคล นอกจากน้ีพวกเขาพบวา่ การศึกษาการ
ประกอบการเพิ่มข้ึนการเกิดของกิจการใหม่มีความเป็นไปไดใ้นการจา้งงานตวัเอง พฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ และ ผูส้ าเร็จการศึกษาการเป็นเจา้ของธุรกิจท่ีใชเ้ทคโนโลยสูีงชั้นสูง Sinha (1996) นอกจากน้ี
ยงัมีการศึกษาท่ีแสดงใหเ้ห็นวา่การศึกษาการประกอบการของพนกังานเพิ่มอตัราการเติบโตของ
ยอดขายของบริษทัท่ีเกิดข้ึนใหม่และสินทรัพยบ์ณัฑิต  
 ลกัษณะส่วนบุคคลของเจา้ของ หรือผูจ้ดัการไดรั้บภายใตด้อกเบ้ียท่ีเพิ่มข้ึน ความ
พยายามท่ีไดรั้บการท าท่ีจะอธิบายความส าเร็จของธุรกิจหรือความลม้เหลวในแง่ของลกัษณะ
บุคลิกภาพของผูป้ระกอบการ ท่ีเนน้วา่หน่ึงในลกัษณะท่ีส าคญัท่ีสุดของธุรกิจขนาดเล็กก็มีความ
หลากหลาย (Glancey, Greig & Pettigrew, 1998; Stewart, Watson, Carland & Carland, 1998) 
Nooteboom (1994) เนน้วา่หน่ึงในลกัษณะท่ีส าคญัท่ีสุดของธุรกิจขนาดเล็ก คือความหลากหลาย 
แหล่งท่ีมาของหลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์ตั้งอยูใ่นความแปรปรวนของภูมิหลงัท่ีแรงจูงใจและ
เป้าหมายของผูป้ระกอบการ ตามท่ี Yusuf (1995) ระบุไวว้า่คุณสมบติัส่วนตวัและลกัษณะ เช่น 
ความมัน่ใจในตนเองและความขยนัหมัน่เพียร มีการแนะน าถึงผลกระทบต่อความส าเร็จของบริษทั 
Duchesneau and Gartner (1990) พบวา่ผูป้ระกอบการผูน้ าในบริษทั ท่ีประสบความส าเร็จมี
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แนวโนม้ท่ีจะไดรั้บการส่งเสริมโดยบริษทัแม่ ผูป้ระกอบการจะมีประสบการณ์ทางธุรกิจท่ีมากข้ึน
ข้ึน และประสบการณ์ในการเร่ิมตน้ธุรกิจมากข้ึน พวกเขายงัพบวา่ผูป้ระกอบการท่ีน าไปสู่การ
ประสบความส าเร็จในบริษทั มีท างานเป็นเวลานานมีการลงทุนส่วนบุคคลในบริษทั และมีการ
ส่ือสารท่ีดี นอกจากน้ี บริษทัท่ีประสบความส าเร็จเป็นผูริ้เร่ิมท่ีมีเป้าหมายท่ีทา้ทายความสามารถ
และผูป้ระกอบการน าไปสู่ความชดัเจนและความคิดทางธุรกิจในวงกวา้ง (Duchesneau & Gartner 
1990) บริษทัท่ีมีมากกวา่หน่ึงผูถื้อหุน้เม่ือถูกสร้างข้ึนอยา่งมีนยัส าคญัมีแนวโนม้ท่ีจะอยูร่อด 
(Westhead et al. 1995) การศึกษาและประสบการณ์ในธุรกิจไดรั้บการมองวา่เป็นปัจจยัความส าเร็จ
ท่ีส าคญับริษทัขนาดเล็ก (Yusuf 1995; Wijewardena & Cooray, 1996) 
 บุคลกิของความเป็นผู้ประกอบการ 
 นกัวจิยัระบุวา่การประสบความส าเร็จเป็นแรงผลกัดนั โดยการผูป้ระกอบการมีบุคลิก
ของการเป็นผูป้ระกอบการ (Covin & Slevin, 1991; Lumpkin & Dess, 1996; Wiklund & Shepherd, 
2004) ตามท่ี Lumpkin and Dess (2001) แนวคิดของบุคลิกของการเป็นผูป้ระกอบการประกอบดว้ย 
การมีอิสระ, นวตักรรม, ความเส่ียง, ความกลา้หาญในการเผชิญหนา้กบัปัญหา มีความพยายามใน
การแกปั้ญหา  และความกา้วร้าวในการแข่งขนั การมีอิสระถูกก าหนดใหเ้ป็นอิสระในด าเนินการ
โดยบุคคลหรือทีมงานท่ีมุ่งน าแนวคิดทางธุรกิจ และวสิัยทศัน์ นวตักรรม หมายถึง ความเตม็ใจท่ีจะ
สนบัสนุนความคิดสร้างสรรคแ์ละการทดลอง ความเส่ียง หมายถึง แนวโนม้ท่ีจะด าเนินการความ
กลา้หาญ เช่น เขา้ไปในตลาดใหม่ท่ีไม่รู้จกั ความกลา้หาญในการเผชิญหนา้กบัปัญหา และความ
พยายามในการแกปั้ญหา  เทคนิคการแสวงหาโอกาส และมุมมองคาดการณ์ล่วงหนา้ และ ความ
กา้วร้าวในการแข่งขนัสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความรุนแรงของความพยายามของบริษทัท่ีจะมี
ประสิทธิภาพสูงกวา่คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Lumpkin & Dess, 2001)  ท่ีมีประสิทธิภาพสูง บริษทั
ผูป้ระกอบการท่ีมุ่งเนน้การประสบความส าเร็จในการใชป้ระโยชน์จากโอกาสทางธุรกิจ ก่อนท่ีจะ
ไดรั้บโอกาสในการใชป้ระโยชน์พวกเขาจะตอ้งไดรั้บการยอมรับ ตามท่ี Koning and Brown (2001) 
ปามนิเทศผูป้ระกอบการมีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบัการเตรียมพร้อมโอกาส Shane (2000) ได้
คน้พบวา่คนท่ีไดรั้บการยอมรับโอกาสท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลและความรู้ท่ีพวกเขามีอยูแ่ลว้  
 นอกจากน้ียงัไดส้ังเกตเห็นวา่ผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะคน้พบโอกาสผา่นการรับรู้
มากกวา่ผา่นการคน้หา Glancey et al (1998) ไดน้ ารูปแบบของการเปล่ียนแปลงของผูป้ระกอบการ
แกไ้ขจากท่ีแนะน าโดย Gragg and King (1998) คุณลกัษณะส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ
ตรวจสอบแรงจูงใจและวตัถุประสงค ์ซ่ึงจะตรวจสอบประสิทธิภาพของบริษทั กระบวนการเป็น
ส่ือกลางผา่นการตลาดท่ีผูป้ระกอบการด าเนินการและการปฏิบติัในการบริหารจดัการ องคป์ระกอบ
แบบไดนามิกเป็นนิติบุคคลท่ีจดัตั้งข้ึนโดยความเป็นไปไดว้า่ประสบความส าเร็จทางธุรกิจอาจ
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เสริมสร้างแรงจูงใจหรือแกไ้ขของผูป้ระกอบการและวตัถุประสงค ์ความเป็นไปไดข้องความ
คิดเห็นเก่ียวกบัประสิทธิภาพการท างานและการเรียนรู้จากประสบการณ์ในาานะท่ีเป็นรูปแบบท่ี
ส าคญัของทุนมนุษยข์องผูป้ระกอบการจะรวมอยูใ่นรูปแบบ นกัเขียนบางคน (Chell 1985; Hofer & 
sandberg, 1987) ไดรั้บการวิพากษว์จิารณ์การวิจยัธุรกิจขนาดเล็กส าหรับพยายามท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์โดยตรงระหวา่งลกัษณะส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการและความส าเร็จหรือความ
ลม้เหลวของบริษทัของพวกเขา Birley and Westhead (1994) ไม่สามารถหาการสนบัสนุนการ
ทดลองใด ๆ ส าหรับกลยทุธ์ของการเลือกผูช้นะแต่เพียงผูเ้ดียวบนพื้นาานของลกัษณะของเจา้ของ
หรือผูจ้ดัการ และเหตุผลในการเร่ิมตน้ธุรกิจ Nooteboom (1994) ยงัคงลกัษณะท่ีไม่ไดต้รวจสอบผล
โดยตรง พวกเขามีปฏิสัมพนัธ์กบัปัจจยัฉุกเฉินจากการแข่งขนัท่ีผูป้ระกอบการด าเนินการและมีกล
ยทุธ์ท่ีพวกเขาใช ้นอกจากน้ียงัมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของผูป้ระกอบการท่ีมีความจ าเป็นตอ้งรับรู้ 
โครงสร้างเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณา ไม่วา่จะเป็นของดา้นเทคโนโลย ีและดา้นการตลาด แต่ยงั
รวมดา้นสถาบนัการศึกษา วงจรชีวิตหมายถึงขั้นตอนของการพฒันาผลิตภณัฑห์รือตลาดท่ีบริษทัมี
ส่วนเก่ียวขอ้งและขั้นตอนการพฒันาของบริษทั ภายใตก้ารด าเนินการท่ีจะถูกรวมกลยทุธ์ท่ี
โครงสร้างองคก์รท่ีมีขั้นตอนและการปฏิบติัทางเลือกของผลิตภณัฑ์ การคน้หา หมายถึงการเขา้ซ้ือ
กิจการของความรู้และการใชเ้ครือข่ายภายนอกเพื่อชดเชยการขาดภายในของความเช่ียวชาญ 
(Nooteboom, 1994) 
 การรับรู้ความสามารถตนเอง 
 การเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการในการศึกษาคร้ังน้ี หมายถึง การรับรู้
ความสามารถตนเอง การรับรู้ความสามารถของทีมมาจากของ Bandura's (1997) ไดก้ล่าววา่ ทฤษฎี
การเรียนรู้ทางสังคม หมายถึง ความเช่ือในความสามารถของเขาในการด าเนินงานท่ีก าหนด Ryan 
(1970) ตวัเองมีบทบาทส าคญั ในการพฒันาบทบาท ในการพฒันาความตั้งใจ ความตั้งใจและ
ทศันคติพื้นาานของพวกเขา พวกเขาจะเรียนรู้และสามารถมีอิทธิพลอยา่งต่อเน่ือง และไม่ไดรั้บการ
แกไ้ขโดยลกัษณะบุคลิกภาพท่ีเกิดข้ึนในวยัเด็ก จะแตกต่างกนัในบริบททางประวติัศาสตร์และ
วฒันธรรม (Pajares, 2002)  Bandura (1977) ช้ีใหเ้ห็นความจริงท่ีวา่ระดบัของผูค้นของแรงจูงใจ
สถานะอารมณ์ และการกระท าเก่ียวกบัส่ิงท่ีพวกเขาเช่ือกวา่ ส่ิงท่ีเป็นจริงอยา่งเป็นกลาง 'รับรู้ของ
แต่ละบุคคลในการรับรู้ความสามารถของตนเองมีอิทธิพลต่อวธีิการท่ีเขาจะท าหนา้ท่ี และใชค้วามรู้
และทกัษะ ดงันั้นคนท่ีประพฤติตามความเช่ือเก่ียวกบัความสามารถของพวกเขามากกวา่ความจริง 
ข้ึนอยูก่บัความสามารถของพวกเขา ในการศึกษาของพวกเขาในหมู่นกัเรียนนอร์เวย ์และ
อินโดนีเซีย Kriatinsen and Indarti (2004) พบวา่มีความสัมพนัธ์ท่ีส าคญัระหวา่งการรับรู้
ความสามารถของตนเองและความตั้งใจของผูป้ระกอบการ ในการศึกษาของพวกเขาในหมู่นกัเรียน
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นอร์เวยแ์ละอินโดนีเซีย Kristiansen and Indarti (2004) พบวา่มีความสัมพนัธ์ท่ีส าคญัระหวา่งการ
รับรู้ความสามารถของตนเองและความตั้งใจของผูป้ระกอบการ ในการศึกษาของพวกเขาท่ีร้าน
อินเตอร์เน็ตผูป้ระกอบการในประเทศอินโดนีเซีย Kristiansen, Furuholt and Wahid (2003) 
นอกจากน้ียงัพบวา่การเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการไดรั้บการเช่ือมโยงอยา่งมีนยัส าคญัต่อ 
ความส าเร็จของธุรกิจ 
 ระยะเวลาในการประกอบธุรกจิ 
 ระยะเวลาในการด าเนินการอาจจะเก่ียวขอ้งกบัการเรียนรู้ ผูเ้ล่นเก่าส่วนใหญ่อาจจะได้
เรียนรู้มากจากประสบการณ์ของพวกเขามากกวา่ไดท้  าโดยคนท่ีมาใหม่  Kristiansen, Furuholt & 
Wahid (2003) พบวา่ระยะเวลาในการด าเนินงานท่ีถูกเช่ือมโยงอยา่งมีนยัส าคญัเพื่อความส าเร็จทาง
ธุรกิจ ในวทิยานิพนธ์ปริญญาเอกของเขาท่ีไม่ไดเ้ผยแพร่ประสบการณ์ท่ีระบุไวใ้นส่วนของปัจจยั
เจา้ของ หรือ จดัการท่ีเอ้ือต่อการอยูร่อดของธุรกิจ ในการศึกษาของพวกเขาจาก บริษทัใหมข่นาด
เล็ก Duchesneau and Gartner (1990) พบวา่ผูป้ระกอบการผูน้ าใน บริษทั ท่ีประสบความส าเร็จมี
แนวโนม้ท่ีจะไดรั้บการการส่งเสริมจากบริษทัแม่ ผูป้ระกอบการจะมีประสบการณ์ทางธุรกิจท่ีกวา้ง
ข้ึนและประสบการณ์การในการเร่ิมตน้มากข้ึน นอกจากน้ียงัพบวา่ผูน้ าผูป้ระกอบการในบริษทั ท่ี
ประสบความส าเร็จการท างานเป็นเวลานานมีการลงทุนส่วนบุคคลในบริษทั และมีการส่ือสารท่ีดี  
นอกจากน้ี บริษทั ท่ีประสบความส าเร็จเหล่านั้นเร่ิมตน้ดว้ยเป้าหมายท่ีทา้ทายความสามารถและ
ผูป้ระกอบการน ามีความคิดทางธุรกิจท่ีชดัเจนและกวา้ง (Duchesneau & Gartner, 1990) บริษทั ท่ีมี
มากกวา่หน่ึงผูถื้อหุน้เม่ือมนัถูกสร้างข้ึนอยา่งมีนยัส าคญัมีแนวโนม้ท่ีจะอยูร่อด (Westhead et al. 
1995) การศึกษาและประสบการณ์ในธุรกิจก่อนไดรั้บการมองวา่เป็นปัจจยัความส าเร็จท่ีส าคญั
ส าหรับ บริษทั ขนาดเล็ก (Yusuf 1995; and Wijewardena Cooray 1996) 
 ขนาดขององค์กร 
 ขนาดขององคก์รท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงขอบเขตของการจา้งงานขององคก์รขนาดใหญ่เป็น
อยา่งไร  McMahon (2001) พบวา่ขนาดขององคก์รท่ีเช่ือมโยงอยา่งมีนยัส าคญักบัการปฏิบติัทาง
ธุรกิจ และพบวา่องคก์รขนาดใหญ่มีระดบัของความส าเร็จท่ีสูงข้ึน 
 แหล่งทีม่าของเงินทุน 
 ในการศึกษาในประเทศออสเตรเลีย McMahon (2001) พบวา่การพึ่งพาอาศยักนัมาก
ข้ึนอยูก่บัเงินทุนภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเจริญเติบโตของธุรกิจท่ีดีข้ึน ในการศึกษาเพิ่มเติมล่าสุด
ในประเทศอินโดนีเซีย Kristiansen, Furnholt and Wahid (2003) พบวา่ความยดืหยุน่ทางการเงิน
ความสัมพนัธ์กบัความส าเร็จของธุรกิจ ผูป้ระกอบการ SMEs ท่ีไดรั้บประโยชน์จากครอบครัวและ
การลงทุนของบุคคลท่ีสามท่ีมีประสบการณ์ระดบัท่ีสูงข้ึนของความส าเร็จ 
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 นอกเหนือจากปัจจยัท่ีระบุมาเบ้ืองตน้ Farrish (2010) ศีกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการธรุกิจประเภทร้านอาหารในประเทศอเมริกา พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จ
ประกอบดว้ย ดา้นกลยทุธ์ (Strategic choices)  ไดแ้ก่ ท่ีตั้งร้านอาหาร และความน่าเช่ือถือของแผน
ธุรกิจ ดา้นปัจจยัในการแข่งขนั (Competitive factor) ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง ความรู้เก่ียวกบัก าลงั
การแข่งขนั คุณภาพสินคา้ ดา้นการตลาด (Marketing) ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมของชุมชน การบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา ราคา แฟรนไชส์ ดา้นทรัพยากร 
(Resources) ไดแ้ก่ ขนาดบริษทั ทรัพยากรทางการเงิน ฝึกอบรม หรือความสามารถของพนกังาน 
การหมุนเวยีนของพนกังาน ความคล่องตวัทางธุรกิจ หรือ การตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลง ดา้น
เจา้ของหรือผูจ้ดัการ (Owner/ manager) ไดแ้ก่ ความเป็นผูน้ า หรือมูลค่า ประสบการณ์ หรือความ
เฉียบแหลมทางธุรกิจ อารมณ์ (ความคิดสร้างสรรคห์รือการท าลาย) Sadi  and Henderson (2011) 
ผลการส ารวจร่วมกบัการวิเคราะห์หลกัาานผลผลิตตีพิมพท่ี์แฟรนไชส์เป็นวธีิการท่ีเหมาะสมและ
ผลก าไรในการท าธุรกิจส าหรับ SMEs ในซาอุดิอาระเบีย 

 1.  ค านิยามท่ีชดัเจนและประกอบเป้าหมายภารกิจ และวสิัยทศัน์ 
 2.  มุ่งมัน่ในการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูงและการบริการ 
 3.  การพฒันาของทกัษะการเจรจาต่อรองท่ีดี 
 4.  สร้างทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพของพนกังาน 
 5.  การยกระดบัอยา่งต่อเน่ืองของทกัษะของผูป้ฏิบติังาน 
 6.  การใชป้ระโยชน์จากความสามารถดา้น IT 
 7.  การบ ารุงรักษาของมาตราานทางจริยธรรมสูง 
 8.  การสนบัสนุนจากภาครัา 

 แมว้า่ผูป้ระกอบการ SMEs ในซาอุดิอาระเบียไม่ไดมี้ขอ้ไดเ้ปรียบของการประหยดัจาก
ขนาด และขอบเขต และความคุม้ค่าในการลงทุนสูงท่ีมีความเป็นไปไดบ้างอยา่งส าหรับการแทรก
ซึมเขา้ไปในตลาดต่างประเทศผา่นโหมดแฟรนไชส์ กิจกรรมดงักล่าวจะไดรั้บการช่วยเหลือจากการ
ยอมรับของนโยบายท่ีระบุไวใ้นต่อไปน้ี 
 1.  การเช่ือมโยงการพฒันาธุรกิจและความสัมพนัธ์ 

 2.  มุ่งเนน้ทศันคติการวางแนวทางการตลาด 

 3.  คน้หาโอกาสทางการตลาด 

 4.  การปรับปรุงส่ิงอ านวยความสะดวกในการด าเนินงาน 

 5.  การรักษาความปลอดภยัของเงินทุน 
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แนวคดิเกีย่วกบัการบริหาธุรกจิแฟรนไชส์ 

 ความหมายของแฟรนไชส์ 

 แฟรนไชส์ (Franchise)  เป็นค าศพัทท่ี์มีรากศพัทม์าจากภาษาฝร่ังเศส คือ "Franchir"   
แปลวา่  "สิทธิพิเศษ" จนกระทัง่ปัจจุบนั ค าวา่แฟรน์ไชส์ แปลวา่ สิทธิพิเศษท่ีบริษทัแม่มอบแก่
ผูเ้ขา้ร่วมกิจการ เพื่อหลุดพน้จากการท างานหนกั ในาานะลูกจา้งกินเงินเดือนสิทธิพิเศษอนัน้ีเรา
อาจจะแปลวา่ สัมปทาน ก็ได ้เน่ืองจากแฟรนไชส์จะเปิดโอกาสใหค้นทัว่ไปมีโอกาสในการสร้าง
ธุรกิจของตนเองข้ึนมาแมว้า่คนผูน้ั้นจะไม่มีประสบการณ์ (ธานี ปิติสุข, 2543, หนา้ 16  
อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 70) 

 อ านาจ ธีระวนิช (2549, หนา้ 40 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 70-71) ไดใ้ห้
ความหมายของค าวา่ “แฟรนไชส์” คือ ระบบการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้ตกลงทางกฎหมายของ 
สองฝ่าย โดยฝ่ายหน่ึงคือผูซ้ื้อแฟรนไชส์ท่ีรับสิทธ์ิพิเศษ เป็นเจา้ของในการด าเนินธุรกิจแต่ตอ้ง
ด าเนินงาน ตามวธีิการและรูปแบบเฉพาะของอีกฝ่ายหน่ึงคือเจา้ของแฟรนไชส์ ซ่ึงขอ้ตกลงทาง
กฎหมายน้ีเรียกวา่สัญญาแฟรนไชส์ (Franchise contract) และสิทธิพิเศษเรียกวา่ แฟรนไชส์ 
 พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน์ (2554)  แฟรนไชส์ หมายถึง กลยทุธ์ทางธุรกิจในการกระจาย
สินคา้ หรือบริการสู่ผูบ้ริโภค จาก (บริษทัแม่) โดยผา่นหน่วยคา้ปลีก (บริษทัสมาชิก) และท าสัญญา
หรือขอ้ตกลงร่วมกนั ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้หรือบริการ และอ านาจของบริษทัแม่ ในการควบคุม
หน่วยธุรกิจนั้นเพื่อแลกกบัการไดรั้บช าระค่าธรรมเนียม และค่ารอยลัต้ี (Royalty) จากบริษทัสมาชิก 

 พรนภา เป่ียมไชย (2556, หนา้ 71) ไดใ้หค้วามหมายของการซ้ือแฟรนไชส์ หมายถึง การ
จ่ายค่าธรรมเนียมในการเขา้เป็นแฟรนไชส์ อาจจะเป็นการจ่ายเพียงคร้ังเดียวหรือวา่แบ่งเป็นงวด ๆ 
ตามก าหนดเวลา นอกจากน้ีอาจจะตอ้งจ่ายค่าสิทธิพิเศษต่างหาก โดยทัว่ไปจะก าหนดเป็นเปอร์เซ็น
ของยอดขาย บางคร้ังผูซ้ื้อแฟรนไชส์จะตอ้งรับผิดชอบบางส่วนของตน้ทุน ในการท าการตลาดหรือ
โฆษณาต่าง ๆ ของเจา้แฟรนไชส์ ในขอ้ตกลงอาจจะใหซ้ื้อสินคา้หรือบริการจากเจา้ของแฟรนไชส์
เอง ผูข้ายสิทธิจะไดรั้บประโยชน์ตอบแทนจากการขายแฟรนไชส์ใหแ้ก่ผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ 

 ค่าลิขสิทธ์ิ (Franchise fee) ซ่ึงผูซ้ื้อจะจ่ายใหใ้นวนัแรกท่ีตกลงท าสัญญาเพียงคร้ังเดียว
ตามระยะเวลาท่ีตกลง และเม่ือครบสัญญาหากผูซ้ื้อตอ้งการต่อสัญญาใหม่ ก็ตอ้งเรียกค่าลิขสิทธ์ิ
ใหม่อีกคร้ัง ค่าธรรมเนียม (Loyalty fee) เป็นเงินท่ีผูซ้ื้อตอ้งจ่ายใหก้บัผูข้ายสิทธ์ิอยา่งต่อเน่ืองตาม
สัดส่วนของผลการด าเนินงาน อาจเรียกวา่เก็บเป็นเปอร์เซ็นตต่์อเดือนหรือต่อปี จากยอดขายแลว้แต่
สัญญาท่ีก าหนดไว ้ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวกบัค่าตอบแทนการผลิต (Franchise package fee) เช่น  
ค่าส่งเสริมการตลาด ค่าฝึกอบรมบุคลากร ค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 
 ธุรกิจแฟรนไชส์จะตอ้งประกอบไปดว้ยลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
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 แฟรนไชซ่ิง (Franchising) หมายถึง การท่ีเจา้ของสิทธิ หรือท่ีเรียกวา่ Franchisor ตกลง
อนุญาตใหผู้รั้บสิทธ์ิ หรือ Franchisee ด าเนินธุรกิจภายใตช่ื้อการคา้ การบริหารและระบบธุรกิจของ
เจา้ของสิทธ์ิ ซ่ึงเป็นผูท่ี้พฒันาข้ึน ผูรั้บสิทธิจะตอ้งด าเนินธุรกิจตามรูปแบบ และระบบของเจา้ของ
สิทธิและตอ้งจ่ายค่าตอบแทนแก่เจา้ของสิทธิ 
 แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) หมายถึง  เจา้ของสิทธิ ซ่ึงเป็นผูท่ี้คิดคน้วธีิการท าธุรกิจ  
จนมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ และเป็นผูข้ายสิทธิการด าเนินการขายช่ือการคา้ของตวัเองใหแ้ก่ผูอ่ื้น  
 แฟรนไชส์ซี (Franchisee) หมายถึง ผูรั้บสิทธ์ิในการด าเนินธุรกิจตามระบบระบบงาน 
วธีิการ โดยใชช่ื้อทางการคา้ เคร่ืองหมายการคา้เช่นเดียวกนักบัเจา้ของสิทธ์ิ โดยตอ้งจ่าย
ค่าตอบแทนในการใชสิ้ทธ์ิ รวมทั้งค่าแทนตามสัดส่วนของผลประกอบการดว้ย 
 แฟรนไชส์ฟี (Franchise Fee) หมายถึง ค่าตอบแทนท่ีเป็นจ านวนเงินท่ีแน่นอน จะจ่าย
ก่อนเร่ิมด าเนินงาน หรือเรียกวา่ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ ซ่ึงถือวา่เป็นการจ่ายค่าสิทธิต่าง ๆ ใหแ้ก่
บริษทัแม่ 
 รอยลัต้ีฟี (Royalty fee) หมายถึง เป็นค่าตอบแทน ท่ีตอ้งจ่ายอยา่งต่อเน่ืองตามสัดส่วน
ของผลการด าเนินงาน อาจจะเรียกเป็นเปอร์เซ็นตต่์อเดือน หรือต่อปีจากยอดขาย หรือบางทีอาจจะ
เรียกเก็บจากยอดสั่งซ้ือสินคา้ก็มี คือค่าธรรมเนียมผูข้ายแฟรนไชส์เรียกเก็บ จากผูซ้ื้อแฟรนไชส์
โดยมากจะคิดเป็นสัดส่วน จากผลประการของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ 
 ดงันั้นสรุปไดว้า่ แฟรนไชส์ หมายถึง เป็นระบบการด าเนินธุรกิจในการกระจายสินคา้
หรือบริการสู่ผูบ้ริโภค โดยผูซ่ึ้งพฒันาสินคา้หรือบริการตลอดจนวธีิการและรูปแบบท่ีประสบ
ความส าเร็จ และตอ้งการท่ีจะขยายธุรกิจโดยการถ่ายทอดสิทธ์ิในการประกอบธุรกิจซ่ึงอาจเป็น
สินคา้หรือบริการ วธีิการและรูปแบบใหก้บัผูร่้วมท าธุรกิจ โดยทั้งสองฝ่ายจะท าสัญญาหรือ
ขอ้ตกลงตามกฎหมายร่วมกนั โดยผูรั้บสิทธ์ิจะตอ้งด าเนินงานตามวธีิการและรูปแบบของ
เจา้ของแฟรนไชส์ หรือภายใต ้ช่ือทางการคา้หรือเคร่ืองหมายการคา้ ของเจา้ของแฟรนไชส์ รวมถึง
เจา้ของแฟรน์ไชส์จะช่วยเหลือทางดา้นการตลาด การบริหาร ควบคุม การฝึกอบรม การจดัหาสินคา้ 

และการส่งเสริมการขายแก่แฟรนไชส์ซี และค่าธรรมเนียมเป็นการตอบแทนการใหบ้ริการต่างๆ ซ่ึง
อาจจะก าหนดสัดส่วนจากยอดขาย หรือก าไรขั้นตน้ ตามท่ีก าหนดกนัไว ้
 ประเภทของแฟรนไชส์ 
 ทางเลือกของการตดัสินใจในการลงทุนธุรกิจแบบแฟรนไชส์แบ่งออกได ้3 ระบบ 
(สมชาย หิรัญญกิตติ และศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2542, หนา้ 86 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556,  
หนา้ 72) 
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 1. แฟรนไชส์ระบบ A คือ แฟรนไชส์ท่ีผูผ้ลิตหรือผูคิ้ดคนท่ีเป็นเจา้ของแฟรนไชส์และ
ใหสิ้ทธ์ิแก่ผูค้า้ส่ง ซ่ึงเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑข์องตน เราจะพบเห็นทัว่ไปใน
อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืม เช่น โคคา-โคลา เป็นตน้  
 2. แฟรนไชส์ระบบ B คือ แฟรนไชส์ท่ีผูค้า้ส่งใหแ้ก่ผูค้า้ปีกท่ีเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์ นิยมใช้
กบักิจการร้านคา้ปีกจ าพวกอุปกรณ์ไฟฟ้าและวสัดุก่อสร้างและกิจการประเภท ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
เป็นตน้ 
 3. แฟรนไชส์ระบบ C คือ เป็นแฟรนไชส์ท่ีผูผ้ลิตหรือผูคิ้ดคนเป็นเจา้ของแฟรนไชส์โดย
มีผูค้า้ปีกเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์ แฟรนไชส์ประเภทน้ีเป็นท่ีนิยมกนัอยา่งกวา้งขวาง เช่น กิจการสถานี
บริการน ้ามนั ตวัแทนจ าหน่ายรถยนต ์ร้านอาหาร ร้านซกัรีด ร้านถ่ายเอกสาร ร้านเสริมสวย เป็นตน้ 
 ระบบแฟรนไชส์สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 รูปแบบ คือ การใหสิ้ทธ์ิในตวัผลิตภณัฑห์รือ
เคร่ืองหมายการคา้ และการใหสิ้ทธ์ิในการใชรู้ปแบบของธุรกิจ 
 1. แฟรนไชส์ผลิตภณัฑห์รือเคร่ืองหมายการคา้ (Product/ Trademark franchising) คือ 
แฟรนไชส์ท่ีอนุญาตใหผู้รั้บสิทธ์ิซ้ือผลิตภณัฑจ์ากเจา้ของแฟรนไชส์ ผูใ้หสิ้ทธ์ิหรือการให้
ใบอนุญาตในการใชช่ื้อผลิตภณัฑท์างการค่าของตน วธีิน้ีเป็นวธีิเช่ือมผูผ้ลิตรายเดียวกบัผูจ้  าหน่าย
ในไดห้ลาย ๆ ลาย ผูบ้ริโภคในภูมิภาคต่าง ๆ สามารถหาซ้ือไดง่้ายข้ึน เช่น สถานีบริการน ้ามนั 
ธุรกิจน ้าอดัลมเป็นตน้ 
 2. แฟรนไชส์รูปแบบธุรกิจ (Business-format franchising) เป็นการใหสิ้ทธ์ิในรูปแบบ
การท าธุรกิจตามรูปแบบท่ีก าหนดไว ้และตอ้งซ้ือสินคา้จากเจา้ของแฟรนไชส์ไปเพื่อขายดว้ย
รูปแบบท่ีเจา้ของแฟรนไชส์ก าหนดไว ้เช่น รูปแบบการจดัการเก่ียวกบัสินคา้ รูปแบบการจดั
อุปกรณ์ รูปแบบการด าเนินการทางการตลาดการ ใหบ้ริการทางธุรกิจแบบครบวงจร กระบวนการ
ควบคุมคุณภาพ ระบบการติดต่อส่ือสาร การใชรู้ปแบบธุรกิจนิยมใชก้บัธุรกิจโรงแรม อาหารจาน
ด่วน ร้านสะดวก ซ้ือร้าน เสริมสวย สถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 
 การบริหารธุรกจิแฟรนไชส์ 

 การบริหารโดยทัว่ไปแลว้อธิบายวา่ “การท าใหง้านต่าง ๆ ลุล่วงไปโดยอาศยัคนอ่ืนเป็น
ผูท้  า” ใน Franchising  การบริหารอาจจะเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดในระบบ Franchising 
เพราะเหตุผลท่ีหลกัส าหรับความลม้เหลวในธุรกิจจะมีอยู ่3 ขอ้ (1 ) การบริหารท่ีไม่คุณภาพ (2 ) ขาด
ตวัช้ีวดัส่วนบุคคล (3)  ขาดแคลนเงินทุน  ในส่วนของการบริหาร เป็นการออกแบบก าหนดตวัช้ีวดั, 

ส่ิงท่ีพวกเขาจะตอ้งกระท า, โครงสร้างของบริษทั, นโยบายพื้นาาน, คู่มือการด าเนินงาน, คู่มือการ
ฝึกอบรม, การวางแผนโครงการโดยรวมของธุรกิจแฟรนไชส์ (Luangsuvimol & Kleiner, 2004) 

  

http://search.proquest.com/indexinglinkhandler/sng/au/Theeranuch+Luangsuvimol/$N?accountid=44783
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 การด าเนินธุรกจิแฟรนไชส์ให้ประสบความส าเร็จ 
 การจดัการธุรกิจธุรกิจแฟรนไชส์ใหป้ระสบความส าเร็จ  คือ เหมือนการด าเนินธุรกิจอ่ืน 
ๆ ขอ้ยกเวน้ท่ีส าคญั คือ การป้อนขอ้มูลของ Franchisor รวมทั้งการโฆษณา การส่งเสริมความคิด 
และช่วยเหลือในเร่ืองของการบริหาร Franchisor ยนืยนัวา่ถา้ Franchisee ปฏิบติัตามระบบ และคู่มือ
การด าเนินงาน ธุรกิจจะประสบความส าเร็จอยา่งแน่นอน อยา่งไรก็ตามอาจจะไม่เป็นจริงเสมอ 

ไป การจดัการธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีทกัษะท่ีหลากหลาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ใน 3 ทกัษะท่ีส าคญั ซ่ึงเป็น
การเฝ้าจบัตามองส่ิงต่าง ๆ  การใหก้ารบริหารลูกคา้ และส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือการบริหารจดัการคน 

(Luangsuvimol and Kleiner, 2004) 

 รูปแบบของการให้สิทธ์ิแฟรนไชส์ 
 ก็ตดัสินใจใชรู้ปแบบในการใหสิ้ทธ์ิของแฟรนไชส์มีอยู ่3 แบบหลกั ๆ คือแฟรนไชส์
แบบบุคคลหรือแฟรนไชส์หน่วยเดียว (Individual franchise or single unit franchise) แฟรนไชส์
แบบหลายหน่วยหรือแฟรนไชส์แบบพฒันา (Multiunit franchise or area development franchise) 
และ แฟรนไชส์รายยอ่ย (Subfranchise) รูปแบบการใหสิ้ทธ์ิทั้ง 3 แบบน้ีหากท่านตอ้งตดัสินใจใช้
รูปแบบใดนั้นข้ึนอยูก่บัเป้าหมายและลกัษณะของธุรกิจ 
 1. แฟรนไชส์แบบบุคคลหรือแฟรนไชส์หน่วยเดียว (Individual franchise or single 
unit franchise) แฟรนไชส์ประเภทน้ีเป็นรูปแบบของการใหสิ้ทธ์ิแฟรนไชส์กบัผูซ้ื้อแฟรนไชส์ท่ี
เป็นบุคคลหน่ึงบุคคลใด หรือนิติบุคคลหน่ึง ในการด าเนินธุรกิจท่ีไดรั้บสิทธ์ิจากแฟรนไชส์เจา้ของ
เพยีงคนเดียว ซ่ึงตอ้งด าเนินการภายในพื้นท่ีหรือท าเลท่ีก าหนดไวต้ามสัญญารูปแบบการใหสิ้ทธ์ิ
แบบน้ีจะนิยมใชก้นัมากเพราะเป็นรูปแบบ ท่ีง่ายในการเร่ิมตน้การขยายธุรกิจแฟรนไชส์ (พีระพงษ ์
กิติเวชโภคาวฒัน์, 2551) 
 2. แฟรนไชส์แบบหลายหน่วยหรือแฟรนไชส์แบบพฒันา (Multiunit franchise or area 
development franchise) แฟรนไชส์ประเภทน้ีเป็นรูปแบบการใหสิ้ทธ์ิแก่บุคคลหน่ึงบุคคลใด หรือ
เป็นกลุ่มบุคคลหรือนิติบุคคลและการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ ลกัษณะการก าหนดพื้นท่ี การรับสิทธ์ิได้
มากกวา่ 1 แห่ง ตามจ านวนท่ีไดต้กลงกนั รูปแบบการใหสิ้ทธ์ิแบบน้ีการเติบโตของการขยายตวั
ในแฟรนไชส์จะเป็นไปไดร้วดเร็วกวา่แบบแรก หากวา่แฟรนไชส์ซ่ีมีก าลงัเงินทุนในการเปิดสาขา
กิจการไดพ้ร้อม ๆ กนัในเวลาอนัสั้นท่ีไดก้ าหนดไว ้(พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน์, 2551) 
 3. แฟรนไชส์รายยอ่ย (Subfranchise)  เป็นการใหสิ้ทธิแก่บุคคล กลุ่มบุคคล หรือนิติ
บุคคล ในพื้นท่ีรับสิทธิท่ีก าหนด เพื่อใหบุ้คคล กลุ่มบุคคล หรือนิติบุคคล ดงักล่าว ท าการขยายการ
ใหสิ้ทธิหน่วยยอ่ยแบบ  Individual  franchise  หรือ  Multiunit  franchise  แก่บุคคลอ่ืนในพื้นท่ี
ต่อไป บางกรณีสามารถเรียกผูรั้บสิทธ์ิแบบน้ีวา่เป็น Sub franchise หรือ Master franchise หรือ 
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Regional Franchise การใหสิ้ทธ์ิในลกัษณะน้ีเป็นการใหสิ้ทธ์ิท่ีเหมาะกบัพื้นท่ีอยูห่่างไกล (พีระพงษ ์
กิติเวชโภคาวฒัน์, 2551)  
 ข้อดีและข้อเสียในการประกอบธุรกจิแฟรนไชส์  
 งานวจิยัของ อารดา เกียรติเสรี (2555) ไดร้ะบุไวใ้นการทบทวนวรรณกรรม ดงัน้ี 
 ขอ้ดีในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์  
 1. ระบบธุรกิจแฟรนไชส์สามารถขยายธุรกิจไดร้วดเร็ว ดว้ยการลงทุนท่ีต ่า เม่ือเทียบกบั
การขยายธุรกิจดว้ยวธีิการอ่ืน ๆ  
 2. สร้างแรงจูงใจใหค้นท่ีมาซ้ือเป็นเจา้ของธรุกิจ 
 3. อาศยัเงินทุนของผูซ้ื้อสิทธิเพื่อท าธุรกิจขนาดกลางแลว้ขนาดเล็กสามารถเขา้ตลาดได้
ก่อน 
 4. เม่ือแฟรนไชส์ขยายตวัข้ึน สินคา้และอุปกรณ์วตัถุดิบต่าง ๆ จะถูกซ้ือจากกลุ่มผูซ้ื้อ
สิทธิแฟรนไชส์เป็นจ านวนมาก ท าใหเ้จา้ของแฟรนไชส์ไดรั้บส่วนลดในการซ้ืออุปกรณ์และ
วตัถุดิบต่าง ๆ  
 5. การขยายสาขาไดเ้พิ่มข้ึนและการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมต่าง ๆ  
 ขอ้เสียในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ 
 1. การท าระบบแฟรนไชส์สูญเสียความอิสระในการควบคุม 
 2. หาซ้ือธุรกิแฟรนไชส์ท่ีมีคุณภาพไดย้ากท าใหมี้ขอ้จ ากดัในการร่วมธุรกิจ 
 3. รายไดต่้อสาขาต ่าเน่ืองจากไดเ้ฉพาะค่าธรรมเนียมไดน้อ้ยกวา่ร้านท่ีด าเนินการเอง 
 4. เกิดความขดัแยง้เน่ืองจากผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์มีความคาดหวงัในบริษทัแม่มากเกินไป
จนขาดความพยายามในการท าธุรกิจซ่ึงปัญหาน้ีเกิดข้ึนบ่อย 
 5. เล่ียงช าระค่าตอบแทนเน่ือจากผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์ท าธุรกิจไประยะเวลาหน่ึงก็จะเกิด
ความช านาญในการท างานมากข้ึน พวกเขา้ก็จะรู้สึกวา่การจ่ายค่ารอยลัต้ี ไม่คุม้ค่า และอาจเลิกและ
ออกไปท าธุรกิจท่ีเป็นการแข่งขนักนัเอง 
 ขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบของผูใ้หสิ้ทธ์ิและผูรั้บสิทธ์ิขอ้ไดเ้ปรียบของผูใ้หสิ้ทธ์ิ 
 1. ช่องทางการท ารายไดใ้นเขตต่าง ๆ มากข้ึน ซ่ึงบริษทั Franchisor ไม่สามารถท าไดเ้อง
โดยไม่ตอ้งเปลืองทรัพยากรดา้นการจดัการและการเงิน 
 2. ไม่ตอ้งเผชิญปัญหาเร่ืองคน สามารถมุ่งในดา้นการจดัการอ่ืน ๆ เช่น วจิยัและออกแบบ 
(Research & Design) พฒันาระบบ การตลาด การจดัหาสินคา้ การฝึกอบรม ฯลฯ และมุ่งในการ
ปัญหาในพื้นท่ีเฉพาะเขต 
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 3. สามารถกระจายสินคา้ไดก้วา้งขวางข้ึน และมัน่ใจไดว้า่มีร้านคา้ส าหรับการกระจาย
สินคา้และบริการสู่ตลาด 
 4. โปรแกรมของ Franchise บางชนิดมีความสามารถในการรับผิดชอบลูกคา้ใน
ระดบัประเทศได ้
 5. ระบบ Franchise สามารถเพิ่มมูลค่าใหก้บัธุรกิจนั้นได ้
 6. ระบบ Franchise เป็นอีกวิธีหน่ึงในการขยายธุรกิจ โดยเอ้ืออ านวยใหธุ้รกิจนั้นเติบโต
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีผลก าไรท่ีพอสมควร 
 7. มีโอกาสไดผู้บ้ริหารท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญระดบัสูงในดา้นต่าง ๆ เพียงจ านวนหน่ึง ก็สามารถ
จดัการและด าเนินธุรกิจในเครือข่าย Franchise ไดแ้ลว้ 
 9. สามารถขยายธุรกิจไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยไม่ตอ้งเส่ียงต่อการลงทุนมาก 
 10. การใหผู้รั้บสิทธ์ิเป็นผูล้งทุนในการท าธุรกิจ มีส่วนช่วยจูงใจใหรั้บสิทธ์ิสามารถท า
ธุรกิจนั้น ใหป้ระสบความส าเร็จมากข้ึน และนัน่ยอมหมายถึง ผลส าเร็จของระบบ Franchise อีก
ดว้ย 
 11. ในขณะท่ี Franchise ก าลงัเติบโตยิง่ข้ึน การรวมกลุ่มพลงัในการจดัซ้ือจะยิง่อ  านวย
ประโยชน์และก าลงัใจในการซ้ือมากข้ึน 
 12. Franchise มกัจะเป็นคนทอ้งถ่ิน ซ่ึงรู้จกัสภาพตลาดทอ้งถ่ินดีกวา่ 
 ขอ้เสียเปรียบของผูใ้หสิ้ทธ์ิ 
  1. ผลเสียท่ีส าคญัอยา่งมากอยา่งหน่ึง คืออาจจะท าใหผู้ใ้หสิ้ทธ์ิไม่สามารถควบคุมการ
ปฏิบติังานในเครือข่ายได ้ 
 2. ผูใ้หสิ้ทธ์ิจะแน่ใจวา่มาตราานของสินคา้และบริการในระบบ Franchise จะคงท่ีความ
เป็นมาตราานเดียวกนั 
 3. ความยากล าบากในการหา Franchise ไดต้ามคุณภาพท่ีตอ้งการ  
 4. โดยท่ีบริษทัเป็นเจา้ของสามารถเก็บเก่ียวผลตอบแทนไดม้ากกวา่หน่วยท่ีเป็น 
Franchise หรือทางกลบักนั 
 ขอ้ไดเ้ปรียบของผูรั้บสิทธ์ิ 
 1. สามารถเล่ียงปัญหาหลกั ๆ ในช่วงเร่ิมด าเนินธุรกิจได ้เน่ืองจากธุรกิจนั้นไดเ้ขา้สู่ตลาด
และผา่นการทดลองตามตลาดแลว้ และประสบความส าเร็จ  
 2. สามารถเร่ิมประกอบการจะธุรกิจท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป รวมทั้งมีช่ือเสียงและไดรั้บ
ความนิยมอยูแ่ลว้  
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 3. นอกจากจะเป็นเจา้ของกิจการแลว้ ก็ยงัไดรั้บสิทธิประโยชน์จากการสนบัสนุน และ
ช่วยเหลือจากผูใ้หสิ้ทธ์ิอีกดว้ย  
 4. ลงทุนนอ้ยเม่ือเทียบกบัการตอ้งท าธุรกิจใหม่  
 5. ผูรั้บสิทธ์ิอาจจะไม่เปิดเผยรายรับท่ีแทจ้ริงซ่ึงเป็นพื้นาานของค่าธรรมเนียมท่ีตอ้งช าระ
ใหแ้ก่ผูใ้หสิ้ทธ์ิ  
 6. Franchise ท่ีเป็นระบบดีเม่ือพบกบัผูใ้หสิ้ทธ์ิท่ีไม่ดี อาจพบกบัการขดัแยง้ (ผูรั้บสิทธ์ิ
รวมหวักนัไม่จ่ายค่า Fee) 
 7. ปัญหาท่ีเกิดจากสัมพนัธ์ภาพนการท างานกบัผูรั้บสิทธ์ิ 
 8. ไดรั้บสิทธิประโยชน์ในการสั่งซ้ือสินคา้จ านวนมาก ๆ  
 9. ไดรั้บผลประโยชน์จากการท่ีผูใ้หสิ้ทธ์ิการวจิยัและพฒันา เพื่อปรับปรุงสินคา้และ
บริการ 
 10. ไดรั้บค าแนะน าเก่ียวกบัการจดัการ ขอ้กฎหมาย และการเงินจากูใ้หสิ้ทธ์ิ 
 11. ไดสิ้ทธิประโยชน์จากการจดทะเบียนการคา้ เคร่ืองหมายการคา้ ช่ือทางการคา้ 
ความลบัทางการคา้ ความรู้รวมทั้งความรับต่าง ๆ ของตลาด Feedback และประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ี
ไดรั้บมาจากเครือข่าย Franchise ซ่ึงจะหมุนเวยีนและส่งต่อกนัเพื่อผลประโยชน์ของผูรั้บสิทธ์ิ
ทั้งหมด 
 12. ไดรั้บระบบการจดัการ การบญัชี การขายและขั้นตอนการควบคุมคลงัสินคา้ท่ีเป็น
มาตราานเดียวกนัอยูใ่นคู่มือการปฏิบติังาน 
 ขอ้เสียเปรียบของผูรั้บสิทธ์ิ 
 1. การด าเนินธุรกิจแบบ Franchise จะจ ากดัขอบเขตของความคิดริเร่ิมการด าเนินงานดา้น
สินคา้บริการ การตลาด และการออกแบบ เช่นเดียวกบัการปฏิบติัหนา้ท่ีบางอยา่งท่ีตอ้งแยกจากกนั 
และบางชนิดท่ีตอ้งควบคม 
 2. จะตอ้งจ่ายค่าสิทธิและค่าธรรมเนียมการจดัการ โดยไม่พิจารณาวา่ผลประกอบจะมี
ก าไรหรือไม่ 
 3. เป็นไปไดย้ากท่ีจะประเมินโอกาส และความสามารถของผูใ้หสิ้ทธ์ิในการท่ีจะใหก้าร
สนบัสนุนและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง 
 4. สัญญาใหสิ้ทธ์ิ อาจจะมีขอ้ก าหนดไม่อนุญาตใหมี้การขายหรือโอสิทธ์ิการเป็น 
Franchise 
 5. ขอ้ตกลงในเร่ืองของพื้นท่ีท่ีก าหนดเป็นไปไดย้ากในทางปฏิบติั 
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 6. ผูรั้บสิทธ์ิอาจถูกก าหนดใหซ้ื้อสินคา้และบริการจากผูใ้หสิ้ทธ์ิในอตัราผูรั้บสิทธ์ิไม่
ปรารถนา 
 7. นโยบายต่าง ๆ ของผูใ้หสิ้ทธ์ิอาจมีผลกระทบต่อการท าก าไรของผูรั้บสิทธ์ิ 
 8. Corporate image หรือภาพพจน์ทางการคา้ของธุรกิจอาจจะตกต ่าอนัเน่ืองมาจาก
เหตุผลอ่ืน ๆ ท่ีผูรั้บสิทธ์ิไม่สามารถควบคุมได ้
 9. ความลม้เหลวของผูใ้หสิ้ทธ์ิอาจจะท าใหผู้รั้บสิทธ์ิตกอยูใ่นภาวะท่ีตอ้งด าเนินธุรกิจท่ี
ไม่สามารถเติบโตหรือไม่สามารถเขา้ร่วมธุรกิจกบัผูรั้บสิทธ์ิรายอ่ืน ๆ หรืออยูใ่นภาวะโดดเด่ียว 
 ปัญหาของธุรกิจแฟรนไชส์ 
 งานวจิยัของ อารดา เกียรติเสรี (2555) ไดร้ะบุไวใ้นการทบทวนวรรณกรรม ดงัน้ี 
 1. ผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์ขาดประสบการณ์และขาดความเขา้ใจในการจ่ายค่าลิขสิทธ์ิและ
ท าไมตอ้งจ่ายหลายขั้นตอนและมองเห็นถึงความคุม้ค่าน้ีไม่ชดัเจน ท าให้เจา้ของสิทธิแฟรนไชส์ไม่
สามารถเก็บค่าลิขสิทธ์ิไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 2. การจดัการตลาดท่ีสร้างแนวคิดของธุรกิจสินคา้และบริการของตนไม่ชดัเจน 
 3. การบริหารและการควบคุมงานสาขา คือ การเปิดสาขาท่ีเนน้แต่ตวัผลิตภณัฑ ์วธีิการ
ผลิตแต่ไม่มีการควบคุมขอ้มูล ขาดการควบคุมรูปแบบวธีิการท างานของสาขา 
 4. แนวคิดธุรกิจท่ีไม่ชดัเจน ซ่ึงตอ้งชดัเจนวา่ผลิตภณัฑแ์ละบริการของธุรกิจท่ีจะ
น าเสนอต่อลูกคา้เป็นแบบใด และอะไรคือคุณค่าของสินคา้และบริการท่ีแทจ้ริง 
 5. ระบบแฟรนไชส์ไม่เป็นระบบ การส่ือสารท่ีชดัเจน ไม่มีระบบสอนงานท่ีเพียงพอ เป็น
ปัญหาท่ีส าคญัมากอยา่งหน่ึงในธุรกิจน้ี 
 6. ปัญหาดา้นกฎหมายและกฎระเบียบท่ีเห็นมากก็คือการละเมิดสิทธ์ิ 
 7. ขาดการพฒันาทีมงานและบุคลากรเพื่อรองรับระบบแฟรนไชส์ 
 8. การแข่งขนักนัเองระหวา่งแฟรนไชส์และดีลเลอร์ในพื้นท่ีเดียวกนัและปัญหาเร่ืองการ
ใหสิ้ทธ์ิซบัซอ้นกนัระหวา่งแฟรนไชส์และการตดัราคากนัเองการใหสิ้ทธิแบบหน่ึงรายในหน่ึง
จงัหวดัท าใหก้ารขยายตวัไม่อยา่งท่ีคาดหวงั 
 9. การน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้นการท างาน 
 ข้อควรพจิารณาในการเลือกซ้ือแฟรนไชส์ 
 นอกจากเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของการซ้ือแฟรนไชส์แลว้ ผูป้ระกอบการควร
พิจารณาประเด็นส าคญัก่อนการตดัสินใจ ดงัน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2558, หนา้ 129-130) 
 1. ค่าธรรมเนียมและวธีิการจ่าย ค่าธรรมเนียมมีความครอบคลุมสิทธ์ิท่ีจะไดรั้บจากการ
ขอใชแ้ฟรนไชส์มากเพียงใด ระยะเวลาในการใชสิ้ทธ์ิแฟรนไชส์นั้นไดน้านเพียงใด และวธีิการจ่าย



34 

ค่าธรรมเนียมจ่ายเพียงคร้ังเดียวเท่านั้น ตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมรายปีดว้ย หรือจ่ายตามเปอร์เซ็นตข์อง
ยอดขายเพิ่มจากธรรมเนียมกอ้นแรกอีกหรือไม่ ดงันั้นหากตอ้งจ่ายค่าธรรมเนียมต่อเน่ืองในระยะ
ยาวผูซ้ื้อแฟรนไชส์ตอ้งพิจารณาถึงความสามารถในการจ่ายค่าธรรมเนียมทั้งส้ินตลอดระยะเวลา
การใชแ้ฟรนไชส์ดว้ย 
 2. ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานดา้นต่าง ๆ นอกเหนือจากค่าธรรมเนียมแลว้ จะมีค่าใชจ่้าย
อ่ืน ๆ อีกหรือไม่ เช่น วตัถุดิบ อุปกรณ์ เทคนิคพิเศษต่าง ๆ ฯลฯ 
 3. ระยะเวลาคืนทุน ธุรกิจผูข้ายแฟรนไชส์มกัจะมีการท าสถิติไวว้า่จะมีระยะเวลาคืนทุน
นานเพียงใด อยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับไดห้รือไม่ 
 4. การก าหนดขอบเขตของอาณาเขตวา่กวา้งขวางพอท่ีจะท าก าไรไดห้รือไม่ มีการให้
สิทธ์ิแก่กิจการเปิดใกลก้นัไดห้รือไม่ ใหสิ้ทธ์ิในการเลือกสถานท่ีเองหรือบงัคบั 
 5. ปริมาณยอดขายขั้นต ่าท่ีก าหนด เกณฑท่ี์ใชใ้นการก าหนดและเง่ือนไขหรือขอ้บงัคบั
เม่ือไม่สามารถบรรลุยอดขายขั้นต ่าท่ีก าหนด  
 6. เง่ือนไขของการส้ินสุดสัญญา การส้ินสุดสัญญาของแฟรนไชส์อาจเกิดไดห้ลาย
ประเภท เช่น  
  6.1 สัญญาหมดอาย ุซ่ึงเป็นขอ้สัญญาส าคญัท่ีคู่สัญญาตอ้งรู้ล่วงหนา้แลว้ ดงันั้น
คู่สัญญาควรจะ พิจารณาวา่สัญญาจะมีอายยุาวนานเท่าใด  
  6.2 การละเมิดสัญญา จะตอ้งมีการระบุไวใ้นขอ้สัญญาอยา่งชดัเจนวา่การใดเป็นการ
ละเมิดสัญญาและจะมีเกิดข้ึนอยา่งไร  
  6.3 คู่สัญญาฝ่ายหน่ึงฝ่ายใดลม้หายตายจากไปก่อน เช่น แฟรนไชส์เซอร์มีเหตุตอ้งลม้
กิจการไปหรือผูน้ าท่ีเสียชีวติ เป็นตน้ 
 7. เง่ือนไขในการต่อสัญญา  
 8. สามารถท าการโอนยา้ยสิทธ์ิไดห้รือไม่ 
  9. ใหก้ารส่งเสริมการขายเพื่อเป็นการสนบัสนุนผูซ้ื้อสิทธ์ิหรือไม่  
 10. เง่ือนไขของการส่งคืนสินคา้เม่ือขายไม่หมด หรือเกิดความเสียหายสามารถท าการ
ส่งคืนหรือเปล่ียนไดห้รือไม่  
 11. มาตราานในการ ด าเนินงานท่ีก าหนด เช่นเคร่ืองมือการจดัร้านคุณสมบติัและจ านวน
พนกังาน  
 12. รูปแบบของการจดัท ารายงานหรือการลงบญัชี  
 13. การก าหนดราคาขายสามารถเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งอิสระหรือไม่หรือก าหนด ตายตวั 
 ปัจจัยทีต้่องพจิารณาก่อนการสร้างธุรกจิแฟรนไชส์ 
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 งานวจิยัของ อารดา เกียรติเสรี (2555) ไดร้ะบุไวใ้นการทบทวนวรรณกรรมถึงปัจจยัท่ี
ตอ้งพิจารณาก่อนการสร้างธุรกิจแฟรนไชส์ ไดแ้ก่ 
 ขนาดของกิจการ  
 ขนาดของกิจการท่ีกล่าวน้ี หมายถึงวา่ ธุรกิจของท่านใหญ่พอท่ีจะใหภ้าพพจน์ท่ีดี เพื่อ
แสดงถึงเคร่ืองหมายความส าเร็จในสายตาของคนทัว่ ๆ ไปโดยเฉพาะ แฟรนไชส์ท่ีท่านมองหรือไม่ 
เพราะผูท่ี้เป็นแฟรนไชส์ มกัเปรียบเทียบธุรกิจของท่านกบัคู่แข่งในตลาด เน่ืองจากตวัเขาเองก็
ตอ้งการท่ีจะลงทุนกบัธุรกิจท่ีมีโอกาสของความส าเร็จมากกวา่ และท าใหเ้กิดความสนใจจากแฟรน
ไชส์ซ่ีง่ายกวา่นัน่เอง นอกจากน้ีขนาดธุรกิจการท่ีใหญ่แลว้ ตอ้งมีภาพลกัษณ์ท่ีดีดว้ย 
 อายขุองกิจการ  
 อายกิุจการนั้นตอ้งยอมรับวา่เป็นเง่ือนไขท่ีส าคญัจะใหภ้าพพจน์ท่ีดีแก่ธุรกิจ ในสายตา
ของแฟรนไชส์ซ่ี เพราะอายขุองกิจการนั้น หมายถึง ความส าเร็จในระดบัหน่ึงท่ีไดด้ าเนินธุรกิจมา
และยงับอกถึงความรู้ความเขา้ใจในขั้นตอนการปฏิบติังานวา่มีมากพอจะสอนใหผู้อ่ื้นท าตาม 
นอกจากน้ีระยะเวลาท่ีนานพอยงัหมายถึง ประสบการณ์ท่ีจะเขา้สภาพตลาดในธุรกิจนั้น ๆ จน
สามารถคาดเดาการเติบโดในอนาคตไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และมัน่ใจ  
 ผลประกอบการ  
 เง่ือนไขน้ีจะดูเป็นเง่ือนไขท่ีเขา้ใจไดย้ากเพราะวา่คงไม่ใครอยากลงทุนในกิจการท่ีไม่มี
ก าไร ฉะนั้นหากวา่กิจการไม่ประสบความส าเร็จ คือ ไม่มีก าไร หรือประสบภาวะขาดทุนแน่นอน
กิจการคงไม่เหมาะสมในการท าแฟรนไชส์ เพราะ แฟรนไชส์ไม่ใช่กลยทุธ์ท่ีใชส้ าหรับการแกไ้ข
ปัญาหาธุรกิจท่ีประสบความลม้เหลว แต่แฟรนไชส์เป็นกลยทุธ์ส าหรับธุรกิจท่ีมีความส าเร็จ แต่ยงั
ขาดเงินทุนและก าลงัคนในการขยายงานต่างหาก 
 ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ  
 หากธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จนั้นมีวธีิการหรือขั้นตอนการท างานซ่ึงไม่สามารถ
ถ่ายทอดหรือสอนแก่บุคคลอ่ืนได ้การท าแฟรนไชส์นั้นยอ่มท าไม่ไดง่้ายดว้ยนอกจากนั้นขั้นตอน
การปฏบติังานซ่ึงสอนไดย้ากหรือปฏิบติัไดย้ากก็ยอ่มเป็นอุปสรรคต่อการท าแฟรนไชส์ดว้ย 
 ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา  
 ระบบธุรกิจท่ีจะตอ้งสามารถเขียนอธิบายออกมาไดโ้ดยละเอียด และเป็นขั้นตอนในรูป
ของคู่มือ เพื่อแฟรนไชส์ซ่ีสามารถท าความรู้ ความเขา้ใจ หรือหาความรู้ทบทวนได ้และแฟนไชส์
เซอร์จะตอ้งเป็นผูค้อยใหค้  าปรึกษา 
 ความสามารถในการตอบสนองผูบ้ริโภค  
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 หากคิดจะท าธุรกิจใหเ้ป็นแฟรนไชส์ ธุรกิจนั้นจะตอ้งสามารถเป็นท่ีตอ้งการของคน
ทัว่ไป ทั้งกลุ่มท่ีเป็นผูบ้ริโภคและกลุ่มท่ีเป็นแฟรนไชส์ซีของท่าน เพราะหากธุรกิจท่านเป็นท่ี
ตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่ระบบปฏิบติังานยากตอ้งการความช านาญมาก ๆ ท่านอาจจะหา 
แฟรนไชส์ซีไดย้าก 
  ปรับเปล่ียนไดห้รือไม่ รูปแบบของธุรกิจนั้นสามารถปรับใหเ้ขา้กบัตลาดท่ีธุรกิจขยาย
ออกไป เพราะถา้หากปรับไม่ได ้ธุรกิจของคุณก็อาจจะไม่เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคท่ีนัน่ได ้แม้
ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีเดิมหรือประเทศของคุณจะยอมรับมาก่อน ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดั คือ ธุรกิจประเภท
อาหาร เคร่ืองด่ืม ท่ีจ  าเป็นตอ้งปรับรสชาติให้เขา้กบัคนในทอ้งถ่ิน เพื่อให้เป็นท่ียอมรับ จากนั้นจึง
รักษามาตราานของทุกสาขาท่ีเปิดใหมี้รสชาติแบบนั้นในประเทศ 
 เอกลกัษณ์ของธุรกิจ  
 หากธุรกิจใดมีเอกลกัษณ์ หรือ Unique selling position (USP) แลว้ละก็ โอกาสท่ีจะ
ประสบความส าเร็จในการท าแฟรนไชส์ก็จะเพิ่มข้ึน แต่คงตอ้งมีเง่ือนไขอ่ืน ๆ ประกอบ ยกตวัอยา่ง 
เช่น ถึงธุรกิจจะมีเอกลกัษณ์ แต่ถา้หากไม่สามารถ่ายทอดได ้ก็ยากท่ีจะเป็นแฟรนไชส์ เอกลกัษณ์ 
หมายถึง ความส าเร็จ เพราะท าใหคุ้ณมีความแตกต่างจากคนอ่ืน 
 ขนาดของการลงทุน  
 ขนาดของการลงทุนจะตอ้งมีความเหมาะสม กล่าวคือ ไม่มากเกินไปจนเป็นอุปสรรค ใน
การลงทุนของผูส้นใจ ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งไม่นอ้ยเกินไม่จนกระทัง่การด าเนินงานประสบปัญหา  

 
การบริหารธุรกจิขนาดย่อม 

 ความหมายของธุรกจิขนาดย่อม 

 ธุรกิจขนาดยอ่ม (Small business) คือร้านคา้ขนาดเล็กในทอ้งถ่ิน เม่ือเทียบกบั
หา้งสรรพสินคา้ หรือโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ จะเห็นไดถึ้งความแตกต่างของธุรกิจอยา่ง
ชดัเจน นั้นคือการใชเ้กณฑด์า้นขนาดในการแบ่งวา่ธุรกิจขนาดยอ่ม ธุรกิจขนาดกลาง ธุรกิจขนาด
ใหญ่นอกจากน้ียงัมีเกณฑท่ี์จะน ามาใชพ้ิจารณาตดัสินใจไดอี้กเช่น ใชเ้กณฑใ์นเร่ืองของเงินทุน 
พนกังาน ยอดขาย และรายได ้

 ความหมายของธุรกิจขนาดยอ่มจากคณะกรรมการการพฒันาระบบเศรษากิจของ
ประเทศสหรัาอเมริกา (The committee for economic development) ไดก้ าหนดเกณฑท่ี์ใชพ้ิจารณา
วา่กิจการใดจะเรียกไดเ้ป็นธุรกิจขนาดยอ่ม กิจการนั้นควรมีอยา่งนอ้ง 2 ประการข้ึนไปจาก  4 

ประการ ดงัต่อไปน้ี จึงจะถือวา่เป็นธุรกิจขนาดยอ่ม (Pickle and Abrahamson 1990, p.14) 
 1. การบริหารเป็นไปอยา่งเป็นอิสระ ผูจ้ดัการหรือผูบ้ริหารกิจการ เป็นเจา้ของกิจการ 
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 2. เงินทุนท่ีน ามาลงทุนเป็นเงินทุนส่วนตวัหรือกลุ่มผูล้งทุนจ านวนไม่ก่ีคน 
 3. พื้นท่ีปฏิบติังาน หรือการด าเนินงานอยูใ่นระดบัทอ้งถ่ินท่ีกิจการตั้งอยู ่เป็นท่ี ๆ 
เจา้ของกิจการ และพนกังานอาศยั 
 4. ขนาดของกิจการมีขนาดเล็ก เม่ือเปรียบกบักิจการขนาดใหญ่ในดา้นของยอดขาย และ
จ านวนคนงาน 
 ณฏัาพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2548, 199) ธุรกิจขนาดยอ่ม คือ ธุรกิจท่ีมีจา้ของ และการจดัการ
ท่ีมีความเป็นอิสระโดยธุรกิจขนาดยอ่มจะไม่เป็นสาขา หรือส่วนหน่ึงของธุรกิจแม่ การด าเนินการ 
และการควบคุมกิจการโดยเป็นเจา้ของตวัเอง และผูบ้ริหารไม่ตอ้งการอยูภ่ายใตอิ้ทธิพลของบุคคล 
หรือธุรกิจใด ตลอดการด าเนินงานของธุรกิจขนาดยอ่มจะไม่มีอิทธิพลต่อตลาด ธุรกิจขนาดยอ่มเป็น
ส่วนประกอบท่ีส าคญัของระบบเศรษากิจ และสังคม 
 สรุปธุรกิจขนาดยอ่ม หมายถึง เป็นการบริหารท่ีมีความอิสระ ส่วนใหญ่แลว้
ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของจะบริหารเอง ไม่เป็นเคร่ืองมือของธุรกิจใด ไม่ตกอยูภ่ายใตอิ้ทธิพล ของ
บุคคล หรือธุรกิจอ่ืน มีตน้ทุนในการด าเนินงานต ่า และมีพนกังานจ านวนไม่มาก 
 ข้อได้เปรียบ และข้อเสียของการประกอบธุรกจิขนาดย่อม 
 ขอ้ไดเ้ปรียบของการประกอบธุรกิจขนาดยอ่ม (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 9-10) 
 1. ความเป็นอิสระ ธุรกิจขนาดยอ่มสามารบริหารงานไดอ้ยา่งอิสระท าใหส้ามารถ
ตดัสินใจในเร่ืองการเปล่ียนแปลงดา้นต่าง ๆ ของธุรกิจไดท้นัที เจา้ของจะตดัสินใจไดโ้ดยตนเอง 
โครงสร้างองคก์ารไม่ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น สามารถปรับเปล่ียนแกไ้ขปัญหาใหส้อดคลอ้งกบั
สถานการณ์ไดอ้ยา่งรวดเร็วทนัต่อเหตุการณ์ การตดัสินใจของธุรกิจขนาดยอ่ม โดยผูป้ระกอบการ 
ไม่ตอ้งผา่นขั้นตอนหลายระดบั ท าใหก้ารท างานรวดเร็ว บริหารเวลาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 2. การติดต่อส่ือสารใกลชิ้ดกบัพนกังานและลูกคา้ ธุรกิจขนาดยอ่มสามารถมีโอกาสท่ีจะ
สร้างความสัมพนัธ์กบัพนกังาน เน่ืองจากเจา้ของธุรกิจ ผูบ้ริหารมกัจะเป็นคนเดียวกนั เจา้ของธุรกิจ
มีโอกาสท่ีจะเขา้ใจความตอ้งการของพนกังานไดม้ากข้ึน และพนกังานก็เขา้ใจเจา้ของธุรกิจ และ
ช่วยแกปั้ญหานอกจากนั้น ธุรกิจขนาดยอ่มก็ยงัสามารถสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งใกลชิ้ด
เช่นกนั ซ่ึงธุรกิจขนาดใหญ่ไม่สามารถท าได ้ความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ก็จะท าใหรู้้ถึงความตอ้งการของ
ลูกคา้จาการท่ีมีการด าเนินการติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง ดงันั้นควรจะเอาใจใส่ใกลชิ้ดกบัลูกคา้เสมอ 
เพราะถึงแมว้า่ลูกคา้จะมีนอ้ยลายแต่ก็เป็นลูกคา้ประจ าท่ีสามารถท าใหธุ้รกิจด าเนินต่อไปได ้โดยให้
ระลึกถึงวา่ตน้ทุนในการหารลูกคา้ใหม่จะสูงกวา่ตน้ทุนการรักษาลูกคา้เก่า 
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 3. ผลก าไรของธุรกิจ ก าไรจากการด าเนินธุรกิจเป็นส่ิงท่ีบอกวา่ธุรกิจนั้นประสบ
ความส าเร็จ และผลก าไรเป็นของเจา้ของธุรกิจคนเดียวโดยไม่ตอ้งแบ่งผลก าไรใหใ้คร แต่ก าไรจะ
มาก หรือนอ้ยก็ข้ึนอยูก่บัความพยายามและความเช่ียวชาญของตวัเจา้ของเอง 
 4. ประกอบธุรกิจไดง่้าย ผูป้ระกอบการสามารถเลือกธุรกิจท่ีชอบ หรือท่ีตนถนดั และมี
ความช านาญเปิดธุรกิจเป็นของตนเองได ้ท าใหก้ารบริหารงานเป็นไปอยา่งคล่องตวั มีความพึง
พอใจและตั้งใจในการด าเนินงาน 
 5. การประกอบการในตลาดท่ีมีขนาดเล็กได ้ธุรกิจขนาดยอ่มสามารถด าเนินการในตลาด
ขนาดเล็กได ้ตลาดในทอ้งถ่ิน และความสามารถแนะน าสินคา้หรือการบริการใหม่ ๆ ออกสู้ตลาดได้
ดีกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะใชเ้งินทุนไม่มากจึงสามารถปรับเปล่ียนตลาดไดง่้ายกวา่ 
 6. สายการติดต่อส่ือสารสั้น การถ่ายทอดค าสั่งจากผูป้ระกอบการสู่พนกังานท าไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว แกไ้ขปัญหาไดท้นัข่าวสารต่าง ๆ ไม่ถูกบิดเบือน หรือแปลความหมายผดิ การติดต่อส่ือสาร
ดว้ยวาจาโดยตรงกบัพนกังานจะสามารถขจดัความสับสน หรือการตีความผดิพลาดท่ีมกัเกิดจาก
ค าสั่งท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษรไดเ้ป็นอยา่งดี ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสายการติดต่อส่ือสารท่ีสั้นอยา่งมี
ประสิทธิภาพนั้น จะช่วยลดปัญหา ดา้นบุคลากรท่ีเกิดจากการติดต่อส่ือสารท่ีผดิ ๆ และปัญหาดา้น
มนุษยส์ัมพนัธ์อีกดว้ย 
 ขอ้เสียเปรียบของการประกอบการธุรกิจขนาดยอ่ม (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 10-
11) 
 1. การจดัหาทุน การด าเนินธุรกิจขนาดยอ่มจะมีโอกาสในการไดรั้บเงินทุน และสินเช่ือ
นอ้ยกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ ตลาดของเงินทุนจ ากดักวา่เพราะมีหลกัทรัพยแ์ละความสามารถท่ีต ่ากวา่ 
ดงันั้นเงินทุนในธุรกิจเพื่อขยายกิจการจึงมกัเป็นเงินทุนส่วนตวัจึงท าใหไ้ม่สามารถขยายธุรกิจให้
ใหญ่ข้ึนได ้เหมือนธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีสามารถในการจดัหาเงินทุนเพิ่มเติมไดง่้ายกวา่ 
 2. ผูบ้ริหารขาดประสบการณ์และความลึกซ้ึงในการบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดยอ่มเป็น
จ านวนมากขาดการศึกษา หรือการฝึกอบรมท่ีจ าเป็นต่อความส าเร็จของธุรกิจ ผูป้ระกอบการขนาด
ยอ่มจะจดัการในทุก ๆ ดา้นหนา้ท่ีของการด าเนินงานอาจจะขาดความรู้ความสามารถ ขาด
ประสบการณ์ หรือความช านาญในบางหนา้ท่ี 
 3. การธ ารงรักษาบุคลากร ธุรกิจขนาดยอ่มไม่สามารถจะด ารงรักษาคนงานท่ีมีฝีมือไวไ้ด ้
เน่ืองจากบุคลากรจ านวนมากพอใจท่ีจะท างานในธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีใหค้่าตอบแทนสูงกวา่ มีความ
มัน่ใจในการท างานมากวา่ เพราะเส้นทางในอาชีพของพนกังานในธุรกิจขนาดยอ่มนั้นสั้นกวา่ธุรกิจ
ขนาดใหญ่ เม่ือท างานไดใ้นระยะหน่ึง และมีประสบการณ์ก็จะหางานใหม่ท าใหห้น่อยธุรกิจขนาด
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ใหญ่ หรือตั้งกิจการเป็นของตนเอง ท าใหต้อ้งหาพนกังานใหม่ ตอ้งสอนงานใหม่ ซ่ึงตอ้งเสียทั้งเวลา
และค่าใชจ่้าย 
 4. ธุรกิจขนาดยอ่มขาดเงินทุนในดา้นการศึกษาคน้ควา้วจิยัทางธุรกิจดา้นต่าง ๆ  
 5. มีปัญหาเร่ืองการน าเสนอสินคา้ หรือบริการใหเ้ป็นท่ีรู้จกัยอมรับ หรือการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคจะตอ้งใชร้ะยะเวลานานกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ 
 6. ธุรกิจขนาดยอ่มมีความเส่ียง และมีตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยท่ีสูงกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ 
 ความส าเร็จในธุรกจิขนาดย่อม 
 เม่ือธุรกิจขนาดยอ่มตอ้งเผชิญหนา้แข่งขนักนัดูเหมือนวา่ธุรกิจขนาดใหญ่จะมีโอกาส
ชนะ แต่อยา่งไรก็ตามธุรกิจขนาดยอ่มก็มีปัจจยัในการด าเนินงานท่ีตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่ง
มัน่คง และสามารถพฒันาโอกาสของความส าเร็จไดด้ว้ยปัจจยั ดงัน้ี (พรนภา เป่ียมไชย, 2556,  
หนา้ 12-15) 
 1. ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 หากธุรกิจตอ้งประสบความส าเร็จ ตอ้งพยายามเสนอคุณค่าใหลู้กคา้มากกวา่คู่แข่งขนั 
ซ่ึงคุณค่านั้นก่อใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive advantage) การมีขอ้ไดเ้ปรียบทาง
ธุรกิจท่ีแขง็แกร่ง และคงทนกวา่จะมีโอกาสชนะ และเป็นการรักษาลูกคา้ไดน้านกวา่ ดงันั้นธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งมีผลิตภณัฑ ์และบริการท่ีดีกวา่ในการแข่งขนั มิฉะนั้นแรงกดดนัของตลาดอาจท าให้
ธุรกิจลม้เลิกไป 
  1.1 ความยดืหยุน่ (Flexibility) การเปล่ียนแปลงของตลาดอยา่งรวดเร็วจะท าใหธุ้รกิจ
ขนาดยอ่มสามารถปรับตวัไดอ้ยา่งรวดเร็วกวา่ธุรกิจขนาดใหญ่ ในขณะท่ีธุรกิจขนาดใหญ่ถูกจ ากดั
ในเร่ืองการตอบสนองต่อตลาดใหม่ ๆ เน่ืองจากธุรกิจขนาดใหญ่ตอ้งลงทุนในจ านวนมาก แต่ธุรกิจ
ขนาดใหญ่ก็จะไดเ้ปรียบในเร่ืองการประหยดัต่อขนาดการผลิต (Economy of scale) 
  1.2 นวตักรรม (Innovation) นวตักรรมท่ีเกิดข้ึนใหม่ โดยมากเกิดข้ึนจากผูป้ระดิษา์
คิดคน้อิสระซ่ึงเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ในขณะท่ีธุรกิจขนาดใหญ่จะมุ่งเนน้การวจิยัพฒันาผลิตภณัฑท่ี์
ตนเองผลิตอยูแ่ลว้เป็นหลกั ธุรกิจขนาดยอ่มมีส่วนช่วยใหเ้กิดส่ิงประดิษาห์ลายส่ิงท่ีพวกเขา้ใชอ้ยู่
ในปัจจุบนั เช่น กลอ้ง คอมพิวเตอร์ 
  Joseph Schumpeter เป็นนกัเศรษาศาสตร์ กล่าววา่ การเขา้มาแทนท่ีของผลิตภณัฑ ์
กระบวนการ ความคิด และธุรกิจ ดว้ยส่ิงท่ีดีกวา่ ผลิตภณัฑที์ดีกวา่ ความคิดทีดีกวา่ ธุรกิจท่ีดีกวา่ 
(Creative destruction) มนัไม่ใช่กระบวนการท่ีง่ายถึงแมว้า่การเปล่ียนแปลงนั้นจะเป็นการคุกคาม 
แต่ก็เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากต่อระบบทุนนิยม (วพิุธ อ่องสกุล และธชัวรรณ กนิษาพ์งศ,์ 2550, หนา้ 11) 
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  1.3 ความสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ดกบัลูกคา้ (Close relationship to  customers)  เจา้ของ
ธุรกิจขนาดยอ่มไดรู้้จกักบัลูกคา้ในระกบัใกลชิ้ด ท าใหธุ้รกิจขนาดยอ่มสามารถใหบ้ริการเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ก่อนธุรกิจรายอ่ืน ท าใหธุ้รกิจขนาดยอ่มไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
จากผลิตภณัฑ ์และบริการดว้ยคุณภาพเฉพาะบุคคล ท าใหส้ามารถแข่งขนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมี
ความไดเ้ปรียบในเร่ืองราคาดว้ยการผลิตจ านวนมาก 
  1.4 คุณภาพสินคา้ (Product quality)  ค  าวา่ “คุณภาพ” หมายถึง ลกัษณะทั้งหมดของ
ผลิตภณัฑ ์และบริการท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ ความจ าเป็น ความตอ้งการของลูกคา้ และเป็นไปตาม
ความคาดหวงัของลูกคา้ ถา้สินคา้มีคุณภาพดี  ก็จะท าใหธุ้รกิจมีขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และท า
ใหลู้กคา้เกิดความพอใจท่ีจะซ้ือ บริษทัต่าง ๆ ไดน้ าการบริหารคุณภาพรวม (Total quality 
management: TQM) ไปปฏิบติัในการก าหนดนโยบายคุณภาพส าหรับทุกระดบัขององคก์าร เจา้ของ
ธุรกิจขนาดยอ่มหลายคนซ่ึงประสบกบัปัญหาทรัพยากรท่ีมีจ ากดัไดห้นัมามองการตอบแทนดา้น
คุณภาพ (ROQ–Return On Quality) ซ่ึงเป็นการมุ่งความสนใจท่ีการผลิตคุณภาพในลกัษณะท่ีส าคญั
ท่ีสุดส าหรับลูกคา้ในท่ีน้ีจะตอ้งเป็นคุณภาพท่ีสามารถเพิ่มยอดขาย ก าไร หรือสวนครองตลาด และ
ลดความส้ินเปลืองทรัพยากรของบริษทั 
 2. การเร่ิมตน้ (Getting started) 
 การเร่ิมตน้จากส่ิงท่ีถูกตอ้งในการเร่ิมตน้ท าธุรกิจขนาดยอ่ม ตอ้งมัน่ใจไดว้า่เคร่ืองมือท่ี
จะท าใหป้ระสบความส าเร็จได ้นัน่คือ ตอ้งมองตลาดวา่กวา้งพอท่ีจะสามารถสร้างก าไรมีเงินทุน
พอเพียง มีพนกังานมีทกัษะ และมีขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง 
  2.1 ขนาดตลาดและค าจ ากดัความ (Marketing size and definition) ธุรกิจตอ้งรู้วา่ใคร
จะเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ ์หรือบริการ เทคนิคทางการตลาดจะช่วยใหผู้ป้ระกอบธุรกิจทราบวา่ลูกคา้
ตอ้งการอะไร จ านวนเท่าใด ขอ้มูลเหล่าน้ีจะท าใหธุ้รกิจทราบถึงก าไรท่ีจะเกิดข้ึน ซ้ึงตอ้งสรุปไดว้า่
ตลาดตอ้งใหญ่พอส าหรับธุรกิจ ต่อไปก็ตอ้งรู้วา่อะไรคือความตอ้งการของลูกคา้ และส่ิงท่ีชอบ
หรือไม่ชอบของลูกคา้ เพื่อท่ีจะตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ข้ึน และเพื่อท่ีจะสามารถ
แข่งขนัในตลาดได ้
  2.2 การจดัหาเงินทุนท่ีเพียงพอ  (Finding and keeping) บ่อยคร้ังการเร่ิมตน้ท าธุรกิจ
ของผูป้ระการโดยปราศจากทุนท่ีเพียงพอ ส่ิงท่ีส าคญัในการท าธุรกิจคือ เงินทุน การเร่ิมตน้ธุรกิจ
ดว้ยความขดัขอ้งดา้นการเงินจะเป็นปัญหาในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจ การท่ีธุรกิจไม่มีเงิน
สดหมุนเวยีนอยา่งเพียงพอจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของธุรกิจ ดงันั้นธุรกิจขนาดยอ่ม
จ าเป็นตอ้งจดัหาเงินทุนโดยการกูธ้นาคาร หรือสถาบนัการเงินอ่ืน ๆ ผูป้ระกอบการตอ้งวางแผน
และประเมินจ าเงินท่ีตอ้งใชอ้ยา่งดีท่ีสุด 



41 

  2.3 การจดัหาและธ ารงรักษาพนกังาน (Finding and keeping employees)  การธ ารง
รักษาพนกังานท่ีมีความสามารถเพื่อขจดัปัญหาการขาดแคลนพนกังาน และเป็นส่ิงท่ีธุรกิจขนาด
ยอ่มตอ้งท าอยูต่ลอดเวลา เพราะพนกังานเป็นสินทรัพยท่ี์มีค่าท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 
และสินทรัพยท่ี์ไม่สามารถจบัตอ้งไดจ้ะเรียกวา่  “ทุนทางดา้นปัญญา” (Intellectual capital) 
  2.4 การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง (Getting accurate information) ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาด
ยอ่ม ผูท่ี้ยงัไม่มีประสบการณ์ และความเช่ียวชาญจ าเป็นตอ้งดูขอ้มูลทุกส่วนของธุรกิจ และหาแหล่ง
ขอมูลเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจ 
 ปัญหาและข้อจ ากดัของธุรกิจขนาดย่อมในภาพรวม 
 พรนภา เป่ียมไชย (2556, หนา้ 15-16) ระบุวา่ ปัญหาและขอ้จ ากดัของธุรกิจขนาดยอ่ม 
ประกอบดว้ย 
 1. ปัญหาดา้นการจดัการ ธุรกิจขนาดยอ่มมกัจะขาดความรู้ในดา้นการจดัการท่ีเป็นระบบ 
จะใชป้ระสบการณ์จากการเรียนรู้โดยการเรียนถูกเรียนผดิเป็นหลกั อาศยับุคคลในครอบครัว หรือ
ญาติพี่นอ้งมาช่วยงาน  ซ่ึงการบริหารงานในลกัษณะน้ี หากธุรกิจไม่ใหญ่มากนกัก็จะดูแลไดอ้ยา่ง
ทัว่ถึง แต่เม่ือกิจการเร่ิมขยายตวั หากไม่มีการปรับปรุงการบริหารจดัการเป็นระบบก็จะเกิดปัญหา
ในระยะยาวได ้
 2. ปัญหาดา้นการตลาด ธุรกิจขนาดยอ่มจะด าเนินงานเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตลาดในทอ้งถ่ิน หรือตลาดภายในประเทศ ซ่ึงผูป้ระกอบการขาดความรู้ความสามารถในดา้น
การตลาดวงกวา้งโดยเฉพาะตลาดในต่างประเทศ 
 3. ปัญหาดา้นแรงงาน แรงงานท่ีท างานอยูใ่นธุรกิจขนาดยอ่ม จะมีปัญหาการเขา้ออกสูง 
คือเม่ือมีความช านาญมากข้ึนก็จะออกไปท างานในธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีผลตอบแทน หรือสวสัดิการ
ท่ีมากกวา่ จึงท าใหเ้กิดปัญหาในเร่ืองคุณภาพของแรงงานไม่สม ่าเสมอ การพฒันาไม่ต่อเน่ืองจะ
ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพการผลิต และคุณภาพสินคา้ 
 4. ปัญหาขาดแคลนเงินทุน ธุรกิจขนาดยอ่มมกัจะประสบปัญหาการขอกูเ้งินจากสถาบนั
การเงินเพื่อมาลงทุน หรือขยายการลงทุน หรือน ามาเป็นเงินหมุนเวยีน เน่ืองจากไม่มีระบบบญัชีท่ีดี 
และขาดหลกัทรัพยค์  ้าประกนัเงินกู ้ ท  าใหต้อ้งพึ่งพาเงินกูน้อกระบบ และตอ้งจ่ายดอกเบ้ียในอตัราท่ี
สูงกวา่การกูเ้งินในระบบ 
 5. ปัญหาขอ้จ ากดัดา้นเทคโนโลยกีารผลิต โดยทัว่ไปแลว้ธุรกิจขนาดยอ่มมกัใชเ้ทคนิค
การผลิตท่ีไม่ซบัซอ้นเน่ืองจากมีการลงทุนท่ีต ่า และประกอบกบัผูป้ระกอบการ หรือพนกังานขาด
ความรู้พื้นาานดา้นเทคนิคจึงท าใหข้าดการพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ ์ตลอดจนการพฒันาคุณภาพ
มาตราานท่ีดี 
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 6. ปัญหาขอ้จ ากดัดา้นบริการส่งเสริมพฒันาขององคก์ารภาครัาและเอกชน การส่งเสริม
พฒันาธุรกิจขนาดยอ่มท่ีผา่นมาไดด้ าเนินการโดยหน่วยงานของรัา และเอกชนท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การ
ส่งเสริมอุตสาหกรรม กรมพฒันาฝีมือแรงงาน กรมส่งเสริมการส่งออก ส านกังานคณะกรรมการ
ส่งเสริมการลงทุน บรรษทัเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอ่ม ลงทุน บรรษทัเงินทุนอุตสาหกรรม 
แห่งประเทศไทย หอการคา้ไทย สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย  และสามคมการคา้และ
อุตสาหกรรมต่าง ๆ ไม่เพียงพอเน่ืองจากอุตสาหกรรมขนาดยอ่มมีเป็นจ านวนมาก และกระจายอยู่
ทัว่ประเทศ จึงท าใหบ้ริการส่งเสริมสนบัสนุนไม่อาจสนองตอบไดท้ัว่ถึง และพอเพียง 
 7. ปัญหาการเขา้ถึงบริการการส่งเสริมของรัา ธุรกิจขนาดยอ่มจ านวนมากเป็นการจดัตั้ง
กิจการท่ีมีรูปแบบไม่เป็นทางการไม่มีการจดทะเบียนพาณิชย ์หรือทะเบียนการคา้ ดงันั้นกิจการ
เหล่าน้ีค่อนขา้งปิดตวัเองในการเขา้มายุง่เก่ียวกบัหน่วยงานรัาอาจเน่ืองมาจากปฏิบติัไม่ค่อยถูกตอ้ง
เก่ียวกบัการเสียภาษี การรักษาสภาพส่ิงแวดลอ้ม หรือรักษาความปลอดภยัตามท่ีก าหนดตาม
กฎหมาย 
 แนวคิดทางการตลาดส าหรับธุรกจิขนาดย่อม (Marketing concepts) 
 ศรีสุภา สหชยัเสรี (2554, หนา้ 17) ไดก้ล่าววา่ แนวคิดในการด าเนินกิจกรรมใด ๆ เพื่อมุ่ง
ตอบสนองความตอ้งการบรรลุสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไวข้ององคก์ร เช่น ผลก าไรสูงสุด ถือครองส่วน
ตลาดสูงสุด เป็นผูน้ าอุสาหกรรมหรือเป็นท่ียอมรับของสังคม เป็นคน้ 
 พรนภา เป่ียมไชย (2556, หนา้ 16-17) ไดก้ล่าววา่ แนวคิดทางการตลาดเป็นแนวคิดท่ีเนน้
วา่องคก์ารควรจะพยายามท่ีจะตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ และบรรลุ
เป้าหมายของตนเอง ในเวลาเดียวกนันั้นเม่ือปัจจยัแวดลอ้มมีการเปล่ียนแปลงววิฒันาการของ
แนวคิดจึงแบ่งออกไดเ้ป็น 5 ประเภทใหญ่ ๆ ดงัน้ี  
 1. แนวคิดดา้นการผลิต (Production concepts) เป็นแนวคิดในการด าเนินธุรกิจท่ีมุ่งเนน้
การผลิตใหไ้ดจ้  านวนมากเพื่อใหใ้ชต้น้ทุนในการผลิตต่อหน่วยใหต้ ่าท่ีสุด โดยจะปรับปรุง
ผลิตภณัฑใ์หดี้ข้ึน เร็วข้ึน และผลิตไดจ้  านวนมากข้ึน โดยธุรกิจจะไม่ค  านึงถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค ผูผ้ลิตสินคา้จะเช่ือวา่ผูบ้ริโภคจะชอบผลิตภณัฑ์ท่ีราคาถูก หาซ้ือไดส้ะดวก เป็นสินคา้ท่ี
ผลิตออกมาคร้ังละมาก ๆ และวางจ าหน่ายในร้านคา้จ านวนมากนัน่เอง 
 2. แนวคิดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product concept) เป็นแนวคิดท่ีมุ่งไปท่ีการปรับปรุงคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์และการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ออกสู่ตลาดตลอดเวลา โดยเช่ือวา่ผูบ้ริโภคจะมี
ความพึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ และความแตกต่างจากสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืน จึงท าให้
ธุรกิจตอ้งพยายามปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑอ์ยูต่ลอดเวลา เช่น คอมพิวเตอร์ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
โทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ 
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 3. แนวคิดดา้นการขาย (Selling concept) เป็นแนวคิดท่ีท่ีมุ่งความส าคญัในการขาย และ
ความส าคญัในการส่งเสริมการตลาด เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจและตอ้งการในสินคา้และการ
บริการธุรกิจ เช่ือวา่ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ปริมาณมากข้ึน เม่ือไดรั้บการกระตุน้จากขาย และการ
ส่งเสริมการคลาดอยา่งเพียงพอ 
 4. แนวคิดดา้นการตลาด (Marketing concept) เป็นแนวคิดท่ีมุ่งความส าเร็จไปท่ีผูบ้ริโภค 
ผลิตสินคา้ และบริการโดยค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
โดยอาศยักิจกรรมทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated marketing) คือการใชเ้คร่ืองมือทาง
การตลาดทุก ๆส่วนร่วมกนั โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะสร้างความพึงพอใจของตลาดเป้าหมายใหมี้
ประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งขนั   
 5. แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The social marketing concept) เป็นแนวคิดใหม่ท่ี
ธุรกิจจะตอ้งมีความรับผิดชอบต่อผูบ้ริโภค และสังคม ผูบ้ริหารท่ียึดแนวคิดน้ีในการบริหารจะถือ
หลกัในการตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการในปัจจุบนัเพื่อสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ตลาด
เป้าหมาย โดยตอ้งท าใหมี้ประสิทธิภาพเหนือกวา่คู่แข่ง โดยการใหบ้ริการในดา้นการบ ารุงรักษา 
หรือเพิ่มระดบัคุณภาพชีวติของผูบ้ริโภค และสังคม 
 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย และส่งเสริมการตลาด 
 การจดัจ าหน่าย (Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้
จากธุรกิจไปยงัตลาด ตวักลางทางการตลาดเป็นธุรกิจท่ีช่วยเสริมช่วยขายและจ าหน่ายสินคา้ไปยงัผู ้
ซ้ือขั้นสุดทา้ย ประกอบดว้ย 1) คนกลาง (Middleman) พอ่คา้คนกลาง (Merchant Middlemen) 
ตวัแทนคนกลาง (Agent Middlemen)  2) ธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีกระจายสินคา้ 3) ธุรกิจท่ีใหบ้ริการ
ทางการตลาด 4) สถาบนัการเงิน (ภูดินนัท ์อดิทิพยางกูร, 2555) 
 การจดัจ าหน่าย หมายถึง การเลือกและการใชผู้เ้ช่ียวชาญทางการตลาด ประกอบดว้ย คน
กลาง บริษทัขนส่ง และบริษทัเก็บรักษาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมายโดยสร้าง
อรรถประโยชน์ดา้นเวลา สถานท่ี ความเป็นเจา้ของ (McCarty & Perreault, 1990, p. 526 อา้งถึงใน 
สุธาทิพย ์วฒันศกัด์ิ, 2556, หนา้ 8) 
 การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ย กิจกรรม และสถาบนัใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์หรือบริการจากองคก์ารไปสู่ตลาด
เป้าหมาย กิจกรรมท่ีใชใ้นในการกระจายสินคา้จะประกอบดว้ยการขนส่ง และการเก็บรักษาสินคา้
คงเหลือ ส่วนสถาบนั และการเก็บรักษาสินคา้คงเหลือ ส่วนสถานบนัก็คือสถาบนัการตลาด 
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 การก าหนดกลยทุธ์การจดัจ าหน่ายน้ีจะตอ้งค านึงถึงความสะดวกของกลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมายในดา้นต่าง ๆ คือ การคุมพื้นท่ีจ  าหน่าย (Coverage) การเลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) การ
เลือกคนกลาง( Assortment) และการเลือกกิจกรรมกระจายตวัสินคา้ (Market Logistics) (พรนภา  
เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 16-17) 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง หน่วยเศรษากิจต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมในกระบวนการ
น าพาสินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่มือผูบ้ริโภค ซ่ึงการตดัสินใจเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสมมี
ความส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ี
เก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ ทั้งหมด เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินคา้ เป็นตน้ (ภูดินนัท ์อดิทิพยางกูร, 
2555) 
 ในช่องทางของการจดัจ าหน่าย ผูผ้ลิตอาจจะใชค้นกลางเขา้มาช่วยในการจดัจ าหน่าย 
และกระจายสินคา้ ซ่ึงคนกลางสามารถแบ่งออกได ้2 รูป แบบ (าิติรัตน์ คุณรัตนาภรณ์, 2550) 
 1. ช่องทางตรง (Direct channel) หมายถึง เป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูผ้ลิตขายสินคา้
โดยตรงใหก้บัผูบ้ริโภค โดยไม่ผา่นคนกลาง เช่น การขายดว้ยเคร่ืองอตัโนมติั (Automatic machine) 
การขายตรง (Direct sales) การตลาดทางโทรศพัท ์(Telephone marketing) การขายทางไปรษณีย ์
(Direct mail) ท่ีส่งแคต็ตาล็อก (Catalog) ไปยงัลูกคา้เป้าหมายทางไปรษณีย ์เป็นตน้ (าิติรัตน์  
คุณรัตนาภรณ์, 2550)  
 2. ช่องทางออ้ม (Indirect Channel or Indirect Distribution) คือ ช่องทางท่ีผูผ้ลิต
เคล่ือนยา้ยสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคโดยผา่นคนกลาง โดยคนกลางอาจจะเป็นตวัแทน ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก 
หรือตวัแทนจ าหน่าย (ธีราวรรณ์ จนัทรมานนท ์2555) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ศรีสุภา สหชยัเสรี (2554, หนา้ 189) ไดก้ล่าวถึงการส่งเสริมการตลาดในช่วงเวลาหน่ึง 
มุ่งเนน้การย  ้าเตือนใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดท้ราบถึงการมีอยูข่องผลิตภณัฑใ์นตลาด และ
กระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น ๆ เป็นส าคญั โดยผา่นเคร่ืองมือต่าง ๆ คือ การโฆษณา  
การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์  
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ
เพื่อทศันคติ (Attitude)  และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying behavior) (McCarthy & Perreault, 1990,  
p. 703 อา้งถึงใน สุธาทิพย ์วฒันศกัด์ิ, 2556, หนา้ 9) 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือการส่ือสารทางการตลาด (Marketing 
communication) เป็นกิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อ และผูข้าย เป็นส่วนผสมทาง
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การตลาดท่ีส าคญั เพื่อกระตุน้ ชกัจูง หรือสร้างทศันคติ ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสาร
อาจใชพ้นกังานขาย และการติดต่อโดยไม่ใชค้น โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีส าคญั 5 ประการ ไดแ้ก่ การ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน  การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง ท่ีรวม
เรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 143) 
 การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และ
ผลิตภณัฑบ์ริการของผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค การโฆษณาเป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีไม่ใช่บุคคล 
การโฆษณาเป็นการน าเสนออยา่งเปิดเผยสาธารณะชนสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดท้ัว่ถึง กระตุน้
ความสนใจศิลป์ต่าง ๆ ถือวา่เป็นการส่ือสารทางเดียว การโฆษณาเป็นวธีิการส่ือสารต่าง ๆ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร วทิย ุโทรทศัน์ ส่ือกลางแจง้ ส่ือยานพาหนะเคล่ือนท่ีต่าง ๆ การโฆษณา ณ 
จุดขาย และป้ายโฆษณาเป็นตน้ ทางการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัและแพร่หลายท่ีสุด การโฆษณาเป็น
เคร่ืองมือส่ือสารท่ีคุม้กบัค่าใชจ่้าย เม่ือพิจารณาถึงตน้ทุนเพียงแต่วา่การโฆษณาผูรั้บข่าวสารไม่มี
โอกาสตอบสนองในทนัที (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 145) 
 การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) 
 สมาคมการตลาดอเมริกา ไดนิ้ยามค าวา่ “การขายโดยบุคคล” หมายถึง การขายท่ีผูข้ายมี
ปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหนา้กบัลูกคา้ 
 การขายโดยบุคคลเป็นการส่ือสารระหวา่งพนกังานขายกบัลูกคา้โดยท่ีทั้ง 2 ฝ่ายมีการ
โตต้อบกนัในสถานการณ์นั้น โดยจะเป็นการส่ือสารแบบตวัต่อตวัมากวา่ เป็นการส่ือสารท่ีใช้
ส่ือมวลชนเหมือนการส่ือสารการตลาดแบบอ่ืน การขายโดยบุคคลนั้นใชบุ้คคล (พนกังานขาย) ใน
การด าเนินการขายโดยไม่จ  าเป็นตอ้งใชส่ื้อ โดยจะน าเสนอขอ้มูลทางการตลาดดว้ยตวัเองจึงท าให้
ทราบการตอบกลบัของผูรั้บข่าวสารทนัทีและสามารถปรับเปล่ียนการส่ือสารของตนตาม
สถานการณ์ในขณะนั้น (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552, หนา้ 128 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 
149) 
 การประชาสัมพนัธ์ (Public relations หรือ PR) การประชาสัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารการตลาดกระตุน้การเสนอซ้ือสินคา้หรือบริการเผยแพร่ข่าว ท่ีจะเหมือนกบัการโฆษณา 
ตรงท่ีเป็นการส่ือสารท่ีไม่ใชบุ้คคล และมุ่งไปยงักลุ่มคนจ านวนมากการประชาสัมพนัธ์สามารถ
สร้างภาพลกัษณ์ไดดี้กวา่เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดรูปแบบอ่ืน เป็นโปรแกรมท่ีถูกก าหนด
ข้ึนมาเพื่อสนบัสนุน หรือป้องกนัภาพลกัษณ์ของกิจการ หรือผลิตภณัฑข์องกิจการนั้น นกัการตลาด
กบัลูกคา้คนกลาง ซพัพลายเออร์ ดีลเลอร์ และกบัสาธารณชนดว้ยเช่นกนั 
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 การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 
 การส่งเสริมการขาย เป็นการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหไ้ดรั้บการ
ตอบสนองทนัที ในขณะท่ีการโฆษณา และการประสัมพนัธ์มุ่งท่ีอิทธิพลต่อทศันคติ และความ
คาดหวงัของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้ หรือบริการในระยะยาว เป็นเคร่ืองมือในการจูงใจท่ีน ามาใชใ้น
ช่วงเวลาสั้น ๆ เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน และซ้ือปริมาณมากข้ึน มีส่ิงจูงใจให้
ผูรั้บข่าวสารท่ีตอบสนองต่อข่าวสารนั้น ๆ โดยใหร้างวลัตอบแทนภายใตรู้ปแบบตามท่ีก าหนดโดย
มีลกัษณะของการส่ือสาร (Communication) จูงใจดว้ยส่ิงตอบแทน (Incentive) และเชิญชวน 
(Invitation) 
 การตลาดทางตรง (Direct marketing) 
 การตลาดทางตรง สมาคมการตลาดอเมริกา (America marketing association) ไดก้ล่าวค า
นิยามค าวา่ การตลาดทางตรง หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดท่ีผูข้ายส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยใชส่ื้อ
ต่าง ๆ เช่น การขายตรง ไปรษณียท์างตรง การตลาดทางไกล การโฆษณาทางตรง การขายผา่น
แคต็ตาล็อก การขายทางเคเบิล เป็นตน้ เพื่อใหลู้กคา้หรือผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ตอบกลบัโดยทาง
โทรศพัท ์ทางไปรษณีย ์หรือเขา้มาพบ (สิทธ์ิ ธรีสรณ์, 2552, หนา้ 172 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 
2556, หนา้ 157) 
 การเลือกท าเลทีต่ั้ง 
 การเลือกท าเลท่ีตั้งส าหรับธุรกิจขนาดยอ่ม เป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญัประการหน่ึงส าหรับ
ผูป้ระกอบการท่ีจะตอ้งค านึงถึงเพราะมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ และก าไรตามท่ีคาดหวงัไว ้การเลือก
ท่ีตั้งท าเลมีผลกระทบโดยตรงต่อการผลิต การตลาด ตน้ทุนของธุรกิจ การเลือกท าเลท่ีตั้งท่ี
เหมาะสมจะเป็นรากาานทางธุรกิจ เพราะท าเลถือเป็นช่องทางเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ จะท าใหลู้กคา้ซ้ือหา
สินคา้หรือบริการไดส้ะดวกข้ึน ท าเลท่ีตั้งท่ีดีสามารถเป็นจุดเด่นของธุรกิจท่ีส าคญัมากยิง่ สามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งได ้โดยไม่ตอ้งลงแรงลงทุนในการบริหารงานดา้นอ่ืนมากนกั แต่ถา้
ธุรกิจมีท าเลดี ประกอบกบัมีการบริหารท่ีดีดว้ยจะยิง่สร้างความส าเร็จใหก้บัธุรกิจไดง่้าย และ
รวดเร็วมากข้ึนดว้ย 
 ความหมายของท าเลทีต่ั้ง 
 มีผูใ้หค้วามหมายของท าเลท่ีตั้งไวห้ลายความหมายดงัน้ี 
 ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง เป็นสถานท่ีท่ีเอ้ืออ านวยใหห้น่วยธุรกิจประกอบกิจการสะดวกท่ีสุด 
โดยค านึงถึงค่าใชจ่้าย ผลก าไร สภาพแวดลอ้มภายนอกอ่ืน ๆ ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และพนกังาน
ในช่วงเวลาท่ีด าเนินกิจการ (อุษณีย ์จิตตะปาโล และนุตประวณ์ี เลิศกาญจนวตั, 2546, หนา้ 18  
อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 160) 
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 ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง สถานท่ีซ่ึงสามารถท าการผลิต หรือปฏิบติัการเพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจ
ขององคก์ารบรรลุไดต้ามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้หรือ หมายถึง สถานท่ีท่ีสามารถประกอบกิจกรรม
ทางธุรกิจท่ีก่อใหเ้กิดประโยชน์โดยรวมสูงสุด แต่มีค่าใชจ่้ายต ่าสุด (ปิยฉตัร จารุธีรศาสตร์, 2555, 
หนา้ 91 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 160) 
 ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง แหล่งท่ีท าใหธุ้รกิจสามารถประกอบกิจกรรมไดโ้ดยพิจารณาถึงก าไร 
ค่าใชจ่้าย ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ความสัมพนัธ์กบัพนกังาน และปัจจยัท่ีส าคญัอ่ืน ๆ ตลอดจน
ระยะเวลาท่ีผูป้ระกอบการประสงคจ์ะประกอบกิจกรรมชนิดนั้น โดยทัว่ไปจะหาแหล่งท่ีตั้งท่ี
เหมาะสมส าหรับสินคา้ประเภทนั้น ๆ และก่อใหเ้กิดผลประโยชน์โดยรวมจากการเลือกท าเลท่ีตั้ง
สูงสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายต ่าท่ีสุดเท่าท่ีจะสามารถเป็นไปได ้(สมชาย หิรัญกิตติ, 2555, หนา้ 8-27  
อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 160) 
 ค าวา่ ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง แหล่งท่ีจะท าใหธุ้รกิจสามารถประกอบกิจการไดโ้ดยมีก าไร
รวม ทั้งควรเป็นแหล่งท่ีมีค่าใชจ่้ายต่างๆ นอ้ยส่งเสริมความสัมพนัธ์ของพนกังาน และลูกคา้เขา้ถึง
ไดง่้าย ท าเลท่ีตั้งนั้นควรมีความเหมาะสมกบัประเภทของธุรกิจผูมุ้่งด าเนินการธุรกิจขนาดยอ่มจึง
ควรใชห้ลกัเกณฑก์ารเลือกท าเลท่ีตั้ง แตกต่างกนัออกไป  ศูนยร์วมธุรกิจ 3bconnections.com 
 จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้า่ ท าเลท่ีตั้ง หมายถึง สถานท่ีท่ีใชเ้ป็นแหล่งประกอบ
กิจกรรมต่าง ๆในการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงตอ้งค านึงถึงปัจจยัท่ีส าคญัต่าง ๆ เพื่อก่อใหเ้กิดผลประโยชน์
จากการเลือกท าเลท่ีตั้งสูงสุด โดยตอ้งพิจารณาถึงค่าใชจ่้าย ก าไร ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ตลอดจน
พจิารณาระยะเวลาท่ีผูป้ระกอบการประสงคจ์ะประกอบกิจกรรมนั้น 
 ปัจจัยส าคัญในการเลือกท าที่ตั้ง 
 ผูป้ระกอบการท่ีจะเลือกท าเลท่ีตั้ง ตอ้งแน่ใจก่อนวา่ ธุรกิจของตนมีวตัถุประสงคใ์นการ
ด าเนินธุรกิจอยา่งไร เพราะจะท าส่งผลถึงการตดัสินใจเลือกท าเลท่ีตั้ง ขนาดของสถานท่ีและปัจจยั
ต่างๆ ไดแ้ก่ (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 163) 
 1. ความเหมาะสมกบัประเภทของธุรกิจ ธุรกิจแต่ละประเภทยอ่มมีกิจกรรมการด าเนิน
ธุรกิจท่ีแตกต่างกนั การเลือกท าเลท่ีตั้งใหเ้หมาะสมกบัประเภทของธุรกิจเป็นหลกัการท่ีส าคญั
ผูป้ระกอบการตอ้งวิเคราะห์นึกลงไปในแต่ละประเภทของธุรกิจ ท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจหน่ึง 
ซ่ึงอาจส่งผลใหก้บัธุรกิจประสบความส าเร็จ 
 2. ตน้ทุนของท าเลท่ีตั้ง ตน้ทุน หรืองบประมาณนั้นเป็นปัจจยัส าคญัอยา่งยิง่ในการเลือก
ท าเลท่ีตั้ง ถา้หากผูป้ระกอบการตอ้งการท าเลท่ีตั้งท่ีดี เหมาะสมกบัการด าเนินธุรกิจ แต่ตอ้งซ้ือท่ีดิน
ราคาในราคาสูง ธุรกิจอาจตอ้งกูย้มืเงินเพื่อลงทุนซ่ึงจะเป็นหน้ีกอ้นใหญ่ท่ีตอ้งอาศยัระยะเวลาใน

http://www.3bconnections.com/3bcontents_details.php?id=53
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การช าระคืนท่ียาวนาน ดงันั้นเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรตดัสินใจเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีดีท่ีสุด ในราคาท่ี
ธุรกิจจะจ่ายได ้และตน้ทุนท่ีท่านมีอยูพ่อเพียง และเหมาะสมกบัท าเลท่ีตั้ง 
   3. ความชอบส่วนตวัของผูป้ระกอบการ ผูป้ระกอบการอาจมีทศันคติหรือมีความนิยม
ชมชอบท าเลท่ีตั้งบา้นท าเลยเป็นพิเศษ หรืออาจจะเป็นท าเลท่ีใหค้วามสะดวกกบัผูป้ระกอบการใน
การด าเนินธุรกิจ เช่น อาจเป็นท าเลท่ีเป็นทอ้งถ่ินก าเนิดของผูป้ระกอบการ หรือผูป้ระกอบการอาจมี
อาคารท่ีวา่งอยูห่รืออาจไดรั้บการสนบัสนุนจากญาติ หรือบุคคลใกลชิ้ด เป็นตน้ ผูป้ระกอบการบาง
คนชอบเมืองใหญ่ยา่นธุรกิจ บางคนชอบชนบทเมืองเล็กไม่มีคู่แข่งขนั อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการ
ไม่ควรเลือกท าเลท่ีตั้งดว้ยความรู้สึกมากจนเกินไป จนละเลยท่ีจะไตร่ตรองให้รอบคอบ เพราะจะ
น ามาซ่ึงความลม้เหลวในการเร่ิมท่ีตั้งและจะส่งผลถึงธุรกิจโดยรวมในท่ีสุด 
 4. คู่แข่งขนั หรือสภาพการแข่งขนั ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาถึงการแข่งขนัในท าเล
ท่ีตั้งท่ีเราจะเลือกเป็นสถานท่ีท่ีจะใชใ้นการด าเนินธุรกิจวา่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรงหรือไม่ เพราะการ
เลือกท าเลท่ีตั้งอยูใ่กลก้บัคู่แข่งจะ ลดทอนรายไดข้องธุรกิจท าลายโอกาสความส าเร็จของธุรกิจได้
ลูกคา้สามารถเปล่ียนใจไปอุดหนุนร้านของคู่แข่งไดไ้ม่ยาก เพราะลูกคา้จะคิดวา่ใชสิ้นคา้หรือ 
บริการของใครก็เหมือนกนั ดงันั้นหากปริมาณลูกคา้โดยเฉล่ียลดนอ้ยลงธุรกิจตั้งท าเลท่ีอยูข่า้งทาง
ด่วนรถผา่น แต่ไม่สามารถจอดรถไดจึ้ง ตอ้งใชปั้จจยัอ่ืน ๆ ในการดึงลูกคา้เช่นการท าโปรโมชัน่
เป็นตน้ 
 5. การจราจรและคมนาคม ส าหรับธุรกิจร้านคา้ถา้มีการสัญจรไปมาของลูกคา้ยิง่มาก
เท่าไหร่นั้นหมายถึงโอกาสท่ีธุรกิจจะมีลูกคา้มากข้ึน การท่ีคมนาคมสะดวกลูกคา้จะสามารถเดิน
ทางเขา้มาถึงธุรกิจไดง่้าย มีความสะดวกในการเดินทาง มีความสะดวกในเร่ืองสถานท่ีจอดรถ        
มีความสะดวกในเร่ืองการขนส่งสินคา้เขา้และออก อยูใ่กลป้้ายรถประจ าทาง ใกลส้ านกังาน มี
สะพานลอย หรือทางมา้ลายขา้มถนน แต่ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาใหร้อบคอบ บางแห่งดู
เหมือนวา่สะดวกแต่ท าเลไม่ดี เพราะเป็นทางผา่นแต่ไม่มีจุดแวะ หรือท าเลท่ีอยูข่า้งทางด่วนท่ีมีรถ
ผา่นแต่ไม่สามารถจอดรถได ้
 6. สาธารณูปโภคขั้นพื้นาาน ส่ิงอ านวยความสะดวกหรือสาธารณูปโภคขั้นพื้นาาน 
ต่าง ๆ เช่น รถไฟฟ้า น ้าประปา โทรศพัท ์ซ่ึงถือเป็นสาธารณูปโภคท่ีจ าเป็นในการด าเนินงานถา้หาก
มีอยา่งครบถว้นก็จะสามารถเร่ิมตน้ธุรกิจไดท้นัทีไม่ตอ้งเสียเวลาในการสร้างส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่างๆหรืออาจตอ้งจ่ายตน้ทุนกอ้นใหญ่โดยไม่จ  าเป็น หรือถา้หากค่าสาธารณูปโภคขั้น
พื้นาานดงักล่าวก็ท าใหก้ารด าเนิน ธุรกิจเป็นไปดว้ยความยากล าบาก 
 7. รัศมีทางการคา้ รัศมีของร้านคา้ หรือกิจการท่ีเหมาะสมดึงใหลู้กคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ 
หรือบริการได ้เช่นมีรัศมีของร้านโชห่วยก็คือจะครอบคลุมเฉพาะในซอยหรือถา้เป็น
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หา้งสรรพสินคา้รัศมีก็จะครอบคลุมพื้นท่ีในเมือง ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งดูวา่จะท าธุรกิจประเภท
ใดจะขายส่ง ขายปีกหรือ ดูวา่สินคา้ประเภทใด ผูป้ระกอบการเปิดธุรกิจในยา่นใดก็พิจารณาขอ้
ไดเ้ปรียบและเสียเปรียบท่ีแตกต่างกนัอยา่งรอบคอบก่อนการตดัสินใจ 
  8. แหล่งของตลาดแรงงาน  ธุรกิจตอ้งการแรงงานเพื่อใชใ้นการด าเนินงานหากธุรกิจมี
ขนาดกลางข้ึนไปค่อนขา้งใหญ่พนกังาน ยอ่มตอ้งใชพ้นกังานจ านวนมาก ดงันั้นบวกกบัการตอ้ง
พิจารณาวา่ ท าเลท่ีตั้งนั้นสามารถเขา้ถึงแรงงาน และตรงกบัความตอ้งการของธุรกิจหรือไม่ ถา้ธุรกิจ
ตอ้งประสบกบัการขาดแคลนแรงงานก็จะท าใหธุ้รกิจด าเนินงานไดอ้ยา่งล่าชา้ หรือถา้หากธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งจา้งแรงงานจากนั้นอ่ืนท่ีห่างไกลจากธุรกิจก็จะท าใหต้น้ทุนของผูป้ระกอบการตอ้งสูง
กวา่ปกติแน่นอน 
 9. ตั้งอยูใ่กลส้ถานท่ีส าคญั ผูป้ระกอบการเลือกท าเลใกลก้บัสถานท่ีส าคญัก็จะช่วย
สนบัสนุนใหธุ้รกิจสามารถด าเนินการไดดี้ยิง่ข้ึน สถานท่ีส าคญัไดแ้ก่ 
  9.1 สถาบนัการศึกษา มหาวทิยาลยั โรงเรียน นบัป็นท าเลท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจหลาย
ประเภท เช่น ธุรกิจร้านอาหาร ร้านเคร่ืองเขียน ร้านถ่ายสาร ร้านซกัรีด ร้านสะดวกซ้ือ หอพกั เป็น
ตน้ 
  9.2 หน่วยงานต่าง ๆ ของรัาบาล สถานีต ารวจ กระทรวง ทบวง กรม ก็จะเหมาะสม
กบัธุรกิจประเภทร้านอาหาร รานกาแฟ เคร่ืองด่ืม ร้านสะดวกซ้ือ ร้านถ่ายเอกสาร เป็นตน้ 
  9.3 ธนาคารหรือสถาบนัการเงิน จะมีผูม้าติดต่องาน หรือลูกคา้สัญจร จ านวนมาก 
ทุกวนัท าการก็จะเหมาะกบัธุรกิจประเภทร้านอาหาร ร้านถ่ายเอกสาร เป็นตน้ 
  9.4 สถานท่ีขนส่ง รถโดยสาร รถยนตส์าธารณะ เป็นสถานท่ีมีคนผา่นปาตลอดเวลา  
ก็จะเหมาะกบัธุรกิจประเภทร้านอาหาร เคร่ืองด่ืม แผงหนงัสือ เป็นตน้ 
 10. กฎหมาย ภาษีทอ้งถ่ิน ก่อนพิจารณาเลือกท าเลท่ีตั้งผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้ง
ตรวจสอบอยา่งถ่ีถว้น ในเร่ืองกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกสถานท่ี การก่อตั้ง และการ
ด าเนินการควรมีการศึกษาผงัเมือง เพราะแต่ละพื้นท่ีเป็นเขตแตกต่างกนัส่วนในเร่ืองภาษีทอ้งถ่ินท่ี
ผูป้ระกอบการตอ้งช าระมีทางภาษีโรงเรือน และภาษีบ ารุงทอ้งท่ีการเลือกท าเลท่ีตั้งมีผลในดา้นภาษี 
คือการน าสถานประกอบการไปตั้งในเขตปลอดอากร จะไดรั้บสิทธ์ิยกเวน้ภาษีอากร เขตปลอด
อากร หมายถึง เขตพื้นท่ีท่ีก าหนดไวส้ าหรับการประกอบอุตสาหกรรม หรือกิจการอ่ืนท่ีเป็น
ประโยชน์แก่เศรษากิจของประเทศสิทธ์ิท่ีประโยชน์ทางอากรตามกฎหมาย เช่น ยกเวน้อากรขาเขา้
ส าหรับของท่ีไดน้ าเขา้มาในราชอาณาจกัรเพื่อน าเขา้ในเขตปลอดอากร ยกเวน้ภาษีมูลค่าเพิ่มส าหรับ
การน าสินคา้จากต่างประเทศเขา้ไปในเขตปลอดอากร ยกเวน้ภาษีสรรพสามิตส าหรับการน าเขา้ 
และการผลิตของท่ีท าในเขตปลอดอากร เป็นตน้ 
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 11. ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ของท าเลท่ีตั้ง ลกัษณะภูมิประเทศของท าเลท่ีตั้ง หมายถึง 
ลกัษณะทางกายภาพ และธรรมชาติของแผน่ดิน รวมทั้งทางดา้นสูงต ่าของผิวโลก แหล่งน ้า ถนน 
เมืองต่างๆบรรยากาศ ความช้ืน ส่ิงเหล่าน้ีจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกท าเลท่ีตั้ง 
 12. ลกัษณะของสถานท่ี ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาวา่สถานท่ีนั้น ๆ นอกจากจะ
ค านึงถึงปัจจุบนัแลว้เราอาจตอ้งเพื่อความเป็นไปไดใ้นอนาคตดว้ย ท าเลท่ีตั้งแห่งน้ีจะมีโอกาส
ขยายตวั และเจริญเติบโตมีเน้ือท่ีเพียงพอหรือไม่ หากกิจการเจริญกา้วหนา้จะพอมีหนทางในการ
ขยบัขยายกิจการหรือไม่ 
 13. แหล่งวตัถุดิบ ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาต าแหน่งของท าเลท่ีตั้งใหเ้หมาะสมวา่ควร
จะอยูใ่กลก้บัแหล่งวตัถุดิบท่ีจุดใด เป็นระยะทางเท่าใดจึงจะท าใหค้วามสะดวกสบายในการขนส่ง
และใหเ้สียตน้ทุนต ่าท่ีสุด  
 14. วฒันธรรมทศันคติของคนในชุมชน การยอมรับของชุมชนท่ีมีต่อธุรกิจมีความส าคญั 
เพราะถา้ไม่เป็นท่ียอมรับก็จะมีความเป็นไปไดน้อ้ยท่ีจะไดรั้บการสนบัสนุนของชุมชนนั้น ดงันั้น
เม่ือเขา้ไปอยูใ่นชุมชนแลว้ ก็ตอ้งสร้างสัมพนัธภาพกบัชุมชนสนบัสนุนกิจกรรมของชุมชน การจา้ง
แรงงานในชุมชน บ าเพญ็ประโยชน์แก่สาธารณะ ไม่ท าลายส่ิงแวดลอ้ม เป็นตน้ 
 15. ดา้นการตลาด  ธุรกิจทุกประเภทยอ่มตอ้งการใหลู้กคา้เขา้มาอุดหนุน หรือใชบ้ริการ
ใหม้ากท่ีสุด ดงันั้นการเลือกท่ีตั้งธุรกิจควรเลือกให้อยูศู่นยก์ลางเมืองหรือชุมชนและมีประชาชน
หนาแน่น และลูกคา้สะดวกท่ีจะมาใชบ้ริการ 
 

การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขนัและกลยุทธ์ธุรกจิ 
 การเปล่ียนแปลงของปัจจยัแวดลอ้มในมิติต่าง ๆ ท าใหอ้งคก์ารธุรกิจตอ้งปรับเปล่ียน
วธีิการเดินงาน ของตนเองให้สอดคลอ้งกบัขอ้จ ากดัของสภาวการณ์ มิเช่นนั้นจะถูกคู่แข่งขนั 
แซงหนา้ แลว้ตอ้งเส่ือมสลายไปในท่ีสุดผูบ้ริหารจึงตอ้งใหค้วามสนใจ และพยายามผลกัดนัวงการ
ธุรกิจใหมี้ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั หมายถึง ความสามารถของการด าเนินธุรกิจในแง่การ
สร้างสรรค ์และส่งมอบคุณค่า และความพอใจต่อลูกคา้ และไดรั้บการยอมรับ ท่ีมากกวา่คู่แข่งขนั
ขณะเดียวกนัสามารถท าก าไรไดสู้งกวา่คู่แข่งขนัอ่ืน ๆ ในอุตสาหกรรมเดียวกนัเป็นเวลาต่อเน่ืองกนั
หลายปี (ธนชยั ยมจินดา, 2555, หนา้  4-24 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 188) 
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 แรงกดดัน 5 ประการในการแข่งขัน (Five force model) 
 Michael E. Porter ศาสตราจารย ์Harvard business school นกัเขียนช่ือดงัในเร่ืองความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัโดย Porter อธิบายวา่ ปัจจยัท่ีมีความส าคญัท่ีผูบ้ริหารองคก์ารธุรกิจตอ้ง
ค านึงถึงคือระดบัความรุนแรงของการแข่งขนัในอุสาหกรรมระหวา่งคู่แข่งท่ีมีอยู ่แสดงใหเ้ห็นวา่
องคก์ารธุรกิจท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนัมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงแค่ไหนความรุนแรงของการ
แข่งขนัจะถูกก าหนดโดยแรงผลกัดนัพื้นาาน 5 ประการ ซ่ึงแสดงถึงความสามารถในการด าเนินงาน
และการท าก าไรของธุรกิจ (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 189) 

 
 
 1. อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ (Threat of new entrants) คู่แข่งขนัรายใหม่ใน
อุตสาหกรรมจะเป็นอุปสรรคทางการคา้ส าหรับธุรกิจเดิม จะส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทาง
การตลาด ปริมาณการผลิต ความรุนแรง และความซบัซอ้นในการแข่งขนั ซ่ึงมกัจะส่งผลกระทบใน
ดา้นลบต่อกิจการท่ีด าเนินธุรกิจอยูแ่ลว้ ดงันั้นธุรกิจเดิมท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมจะพยายามสร้าง
อุปสรรคต่อการเขา้สู่อุตสาหกรรมหากอุตสาหกรรมมีส่ิงกีดขวางมากคู่แข่งขนัรายใหม่ก็จะเขา้มา
ในอุตสาหกรรมยาก 
 การประเมินความสามารถในการเขา้แข่งขนัของธุรกิจรายใหม่ใหอุ้ตสาหกรรมสามารถ
ประเมินไดจ้ากการเขา้สู่ช่องทางการจดัจ าหน่ายง่าย หรือยาก ขนาดการผลิตท่ีประหยดัเงินทุนขนาด
เล็กหรือใหญ่ ความแตกต่างของผลิตภณัฑน์โยบายของรัาบาลท่ีใหก้ารสนบัสนุนการลงทุนราย
ใหม่ รวมทั้งประสบการณ์และการเรียนรู้ในอุตสาหกรรมนั้นมีมากนอ้ยแค่ไหน 

ภาพท่ี 2-1 โมเดลแรงกดดนั 5 ประการจาการแข่งขนั   (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 190) 
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 2. อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต (Bargaining power of suppliers) ผูข้าย
ปัจจยัการผลิตเป็นกลุ่มบุคคลอีกกลุ่มหน่ึงท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อธุรกิจโดยท่ีผูข้ายปัจจยัการผลิตอาจ
คิดราคาปัจจยัการผลิตลดคุณภาพหรือลดปริมาณของปัจจยัการผลิตซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อตน้ทุนใน
การบริการผลิต หรือท าใหก้ระบวนการผลิตล่าชา้กวา่ก าหนด ผูข้ายปัจจยัการผลิตจะมีอ านาจการต่อ
ลองต่อผูซ้ื้อก็เน่ืองจากสาเหตุดงัน้ี  
  2.1 ผูซ้ื้อสั่งซ้ือปัจจยัการผลิตในปริมาณไม่มาก  
  2.2 ผูข้ายปัจจยัการผลิตมีจ านวนนอ้ยราย  
  2.3 ปัจจยัการผลิตมีลกัษณะพิเศษ  
  2.4 ในระยะเวลาอนัสั้นไม่สามารถหาปัจจยัการผลิตอ่ืนมาทดแทนได ้แต่ถา้หากเป็น
ปัจจยัการผลิตแบบทัว่ไปมีผูข้ายรายใหบ้ริการอยูผู่ส่้งปัจจยัการผลิตก็จะมีอ านาจในการต่อรองหรือ
ข้ึนราคานอ้ย 
 3. อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers) ผูซ้ื้อจะมีอิทธิพลโดยตรง
ต่อการเดินธุรกิจหากผูซ้ื้อมีทางเลือกของสินคา้ท่ีทดแทนกนัไดม้ากเท่าใดอ านาจการต่อรองของเคา้
จะส่งผลต่อราคาสินคา้ หรือบริการของคุณมากข้ึนเท่านั้น ซ่ึงเป็นสาเหตุส าคญัในการด ารงอยูข่อง
ธุรกิจเพราะการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อจะไดผ้ลตอบแทนในรูป รายไดแ้ละก าไรใหธุ้รกิจ การท่ีผูซ้ื้อมี
อ านาจการต่อลองมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัดงัน้ี  
  3.1 ผูซ้ื้อเป็นลูกคา้รายใหญ่สั่งซ้ือในปริมาณท่ีมาก และมีสัดส่วนการซ้ือสูงกวา่ลูกคา้
รายอ่ืน  
  3.2 มีผูข้ายมากรายผูซ้ื้อจึงมีทางเลือกในการซ้ือสินคา้ชนิดนั้นมาก  
  3.3 สินคา้ท่ีซ้ือมีผลต่อตน้ทุนของผูซ้ื้อ ในสัดส่วนท่ีสูงท าใหผู้ซ้ื้อตอ้งขวนขวายหา
ผูข้ายท่ีดีท่ีสุด  
  3.4 สินคา้ท่ีซ้ือมีความส าคญัต่อการผลิตสินคา้ของผูซ้ื้อนอ้ย  
  3.5 ผูซ้ื้อมีความกงัวลหรือให้ความส าคญัต่อตน้ทุนสินคา้เน่ืองจากไดก้ าไรจากการ
ขายสินคา้ต ่า 
 4. อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน (Threat of substitute products or 
service) สินคา้ หรือบริการทดแทน คือสินคา้ หรือบริการท่ีมีความแตกต่างจากสินคา้หรือบริการอ่ืน 
แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้หมือนกนั หรือใกลเ้คียงกนั ซ่ึงหมายความวา่
ถา้ราคาของผลิตภณัฑห์น่ึงสูงข้ึนจะเป็นตน้เหตุใหป้ริมาณความตอ้งการซ้ืออีกผลิตภณัฑห์น่ึงสูงข้ึน
ในสัดส่วนท่ีมาก สินคา้ หรือบริการท่ีทดแทนกนัสามารถวดัไดจ้ากทางเลือกท่ีลูกคา้มีในการท่ีจะ
ซ้ือสินคา้ หรือบริการขององคก์ารธุรกิจเรา ยงัมีสินคา้ทดแทนมากเท่าใดจะท าใหผ้ลก าไรลดลง
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เน่ืองจากผูซ้ื้อสามารถเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้ทดแทนได ้และยงัท าใหเ้กิดการใชสิ้นคา้ทดแทนนั้น
เป็นสินคา้ถาวรได ้ถา้หากวา่สินคา้ท่ีทดแทนนั้นมีคุณสมบติัท่ีดีกวา่ 
 5. ระดบัการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรม (Rivaly among existing firms) 
มีอุตสาหกรรมจ านวนมากในระบบเศรษากิจแบบเสรีนิยมจะมีระดบัของการแข่งขนัท่ีรุนแรง
เน่ืองจากการด าเนินการใดใดของกิจการหน่ึงก็จะส่งผลต่อคู่แข่งขนัเสมอการแข่งขนัโดยทัว่ไปของ
อุตสาหกรรมจะมีการแข่งขนักนั ดา้นราคา ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์และนวตักรรมของ
ผลิตภณัฑปั์จจยัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัของกิจการก็คือ จ านวนของคู่แข่งขนัลกัษณะความแตกต่าง
หรือความเหมือนของสินคา้หรือบริการ อตัราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมตลอดจนความยาก
ง่ายในการเขา้ และออกจากอุตสาหกรรมลว้นส่งผลกระทบต่อความรุนแรงและความซบัซอ้นใน
การแข่งขนั 
 นอกจากน้ี พรนภา เป่ียมไชย (2556, หนา้ 16-17) ไดแ้บ่งลกัษณะของการแข่งขนัไดเ้ป็น 
4 แบบ คือ 
 1. การแข่งขนัในอุตสาหกรรม (Industry competition) จะเกิดข้ึนเม่ือผูแ้ข่งขนัคือผูผ้ลิต
ทั้งหมดท่ีผลิตสินคา้ และบริการเหมือนกนั หรือผลิตสินคา้กลุ่มเดียวกนั เช่น คู่แข่งของรถโตโยตา้  
ก็คือ รถยนตย์ีห่้ออ่ืน ๆ ทุกยีห่อ้ 
 2. การแข่งขนัในรูปแบบของผลิตภณัฑ ์(Form competition) จะเกิดข้ึนเม่ือคู่แข่งขนัผลิต
สินคา้ และบริการท่ีใหป้ระโยชน์เหมือนกนัหรือผลิตสินคา้ท่ีทดแทนกนัได ้เช่น เคร่ืองปรับอากาศ
ใชแ้ทนพดัลม 
 3.  การแข่งขนัในตราสินคา้ (Brand competition) จะเกิดข้ึนเม่ือคู่แข่งขนัผลิตสินคา้ และ
บริการท่ีมีขอ้เสนอเหมือนกนัจะจ าหน่ายใหก้บัลูกคา้กลุ่มเดียวกนัในราคาเท่ากนั เช่น น ้ายาปรับผา้
นุ่มของคอนฟอร์ทกบัเอสเซน้ และไฮยนีส์ 
 4. การแข่งขนัโดยทัว่ไป (Generic competition) เกิดข้ึนเม่ือคู่แข่งขนัไดแ้ก่สินคา้ หรือ
บริการใดใดท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งแบ่งบนัรายไดไ้วเ้พื่อจบัจ่ายใชส้อย เช่น การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองซกัผา้
เคร่ืองใหม่จะตอ้งค านึงถึงรายไดท่ี้ตอ้งจดัสรรไวเ้ป็นค่าเทอมและอุปกรณ์การเรียนของลูกคา้ซ่ึง
สินคา้เหล่าน้ีจดัวา่เป็นคู่แข่งขนัทัว่ไปของเคร่ืองซกัผา้ เป็นตน้ 
 วธีิการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 กลยทุธ์ทางการแข่งขนัท่ีสามารถจะท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัก็จะมุ่งเนน้
การก าไรและส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ์โดยทัว่ไปผูบ้ริหารสามารถก าหนดกลยทุธ์ใน
การสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัหรือใน 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 
193-194) 
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 1. กลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost leadership strategy) ผูบ้ริหารจะตอ้งมี
ความสามารถทางดา้นวศิวกรรมการผลิตและจดัซ้ือเพื่อให้มีาานะทางตน้ทุนต ่าการผลิตและการ
ประหยดัจากผลิตจ านวนมาก ตอ้งเพิ่มส่วนคลองตลาดให้มากหรือขยายตลาดเพื่อลดตน้ทุนการจดั
จ าหน่ายธุรกิจตอ้งการท่ีจะลงทุนในเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์ก่อนท่ีมีเทคโนโลยสูีงออกแบบลกัษณะ
ผลิตภณัฑใ์หง่้ายแก่การผลิตโดยจุดประสงคห์ลกัของการผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าอาจรวมไปถึงการวจิยั
และพฒันาการจดัการคุณภาพเพื่อลดค่าใชจ่้ายใหต้ ่ากวา่คู่แข่งขนัซ่ึง จะท าใหส้ามารถตั้งราคาขายได้
อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 2. กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation strategy) เป็นการแสวงหาขอ้
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนันั้นใหก้บัธุรกิจ พยายามมุ่งความส าคญัของตลาดโดยพยายามสร้าง
ผลิตภณัฑ ์หรือบริการท่ีแตกต่างจากคนอ่ืน เพื่อใหเ้กิดคุณค่าท่ีสูงข้ึนแก่ลูกคา้ ซ่ึงจะท าใหส้ามารถ
ตั้งราคาขาย และเกิดส่วนต่างไดสู้งกวา่คู่แข่งขนัเนน้การสร้างความแตกต่างใหเ้ด่นชดัระหวา่ง
ผลิตภณัฑข์องตนและของคู่แข่งในสายตาของผูบ้ริโภค การสร้างความแตกต่างท่ีได ้
  2.1 ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นกิจกรรมการออกแบบลกัษณะของผลิตภณัฑใ์ห้
แตกต่างจากคู่แข่ง การสร้างผลิตภณัฑใ์หแ้ตกต่างจะตอ้งพิจารณาประเด็นส าคญัดงัน้ี 
   2.1.1 รูปลกัษณะ (Features) คือลกัษณะทางกายท่ีสามารถมองเห็นได ้
   2.1.2 คุณภาพการท างาน (Performance quality) เป็นระดบัการท างานพื้นาานของ
ผลิตภณัฑ ์มีกลยทุธ์การปรับปรุงคุณภาพใหดี้ข้ึน กลยทุธ์การรักษาคุณภาพ และกลยทุธ์การลด
คุณภาพ 
   2. 1.3 ความทนทาน (Durability) เป็นการวดัอายกุารท างานของผลิตภณัฑ ์ 
   2. 1.4 รูปแบบการออกแบบ (Style and design) 
  2.2 ความแตกต่างดา้นการบริการ (Services differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างกนัดา้นบริการท่ีเหนือกวา่คุ่แข่งขนั ซ่ึงประกอบดว้ย 
   2.2.1 การบ ารุงรักษาและซ่อมแซม (Maintenance and repair) เป็นการใหบ้ริการ
ของธุรกิจเพื่อช่วยเหลือลูกคา้และบริการปรับปรุงแกไ้ขสินคา้ท่ีซ้ือไปแลว้ใหก้บัลูกคา้ 
   2.2.2 การติดตั้ง (Installation) มกัใชก้บัสินคา้จ าพวกเคร่ืองไฟฟ้า หรือสินคา้ท่ีมี
อายกุารใชง้านนาน 
   2.2.3 การขนส่ง (delivery) เป็นกลยทุธ์การขนส่งท่ีรวดเร็ว และการรักษาสินคา้ให้
อยูใ่นสภาพท่ีดี 
   2.2.4 ความสะดวกในการสั่งซ้ือ (Ordering ease) เป็นกลยทุธ์ท่ีง่ายส าหรับลูกคา้ใน
การสั่งซ้ือสินคา้เช่นการสร้างทางโทรศพัท ์ 
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   2. 2.5 การบริการใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้ (Customer consulting) เป็นบริการให้
ค  าแนะน าขอ้มูลต่าง ๆ กบัลูกคา้โดยไม่คิดมูลค่า 
  2.3 ความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personnel differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างในคุณสมบติัของบุคลากรดา้นต่าง ๆ คือ  
   2.3.1 ความสามารถ (Competence) พนกังานตอ้งมีความรู้ความสามารถ 
   2.3.2 ความเช่ือถือได ้(Credibility) พนกังานตอ้งท างานให้มีความน่าเช่ือถือ 
   2.3.3 มีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีความเป็นกนัเอง 
   2.3.4 ตอบสนองลูกคา้ ใหบ้ริการและแกปั้ญหาแก่ลูกคา้ดว้ยความรวดเร็ว 
  2.4 ความแตกต่างดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel differentiation) เป็นการสร้าง
ความเขม้แขง็ 
  2.5 ความแตกต่างดน้ภาพลกัษณ์ (Image differentiation) เป็นการสร้างความแตกต่าง
ท่ีเนน้ดา้นจิตวทิยา ถึง แมว้า่ผลิตภณัฑต่์าง ๆ จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อได้
เหมือนกนั แต่วา่ผูซ้ื้อจะรู้สึกถึงความแตกต่างในภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์หรือธุรกิจ 
 3. กลยทุธ์มุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Focus strategy) เป็นกลยทุธ์ท่ีธุรกิจมุ่งตลาดท่ีแคบ  
ผลิตสินคา้เพื่อขายในตลาดเฉพาะท่ีตนสามารถด าเนินงานไดอ้ยา่งมีศกัยภาพในการท าก าไรสูงซ่ึง
จะท าการด าเนินงานมีประสิทธิภาพ และมีความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนั  
 นอกจากน้ียงัมีกลยทุธ์ในการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอีก คือ กลยทุธ์การ
ตอบสนองท่ีรวดเร็ว เพื่อนกลยทุธ์ท่ีธุรกิจ ตอ้งตอบสนองต่อสถานการณ์ตลาดผูบ้ริโภคอยา่ง
รวดเร็วเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดใหก้บัผูบ้ริโภค และยงัมีกลยทุธ์ท่ีเรียกวา่ การรวมตวักนัทาง
การตลาด เป็นพนัธมิตรทางธุรกิจ เช่น รวมกนักระจายสินคา้ รวมกนัก าหนดราคา ร่วมกนัส่งเสริม
การตลาด 
 การจัดซ้ือและการบริหารสินค้าคงเหลือ 
 การจดัซ้ือคือกิจกรรมของผูจ้ดัซ้ือโดยยดึหลกั 5R’s พิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ใหไ้ดคุ้ณภาพ 
(Right quality) จ านวนท่ีถูกตอ้ง (Right quality) เลือกจากแหล่งท่ีถูกตอ้ง (Right source) ในราคาท่ี
ถูกตอ้ง (Right price) และตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด (Right need) โดยสามารถการ
น าเอาไปขายแลว้มีก าไร (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2553, หนา้ 3 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, 
หนา้ 205)   
 การจดัซ้ือ คือ การด าเนินกิจกรรมเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงวตัถุดิบ วสัดุอุปกรณ์ เคร่ืองมือ 
เคร่ืองใชต้ามท่ีกิจการตอ้งการ โดยมีคุณสมบติั  ปริมาณ  ราคา  ช่วงเวลา  แหล่งขาย  และการ
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น าส่ง  ณ  สถานท่ีถูกตอ้ง ในสภาพท่ีพร้อมจะน าไปผลิตจ าหน่าย หรือใชง้าน (ก่อเกียรติ วริิยะกิจ
พฒันา และมาลยั ม่วงเทศ, 2551, หนา้ 3 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 205) 
 การจดัซ้ือ โดยสรุป เป็นกระบวนการจดัการเก่ียวกบัการจดัหาวตัถุดิบและบริการใหแ้ก่
ธุรกิจโดยมีทราบถึงความตอ้งการ การเลือกผูข้ายวตัถุดิบเพื่อใหไ้ดว้ตัถุดิบและส่งของตามท่ี
ตอ้งการ โดยการจดัซ้ือตอ้งตอบสนองความตอ้งการทั้งระยะสั้นและระยะยาวในการด าเนินธุรกิจ 
 ดงันั้น ผูบ้ริหารดา้นกรจดัซ้ือตอ้งตดัสินใจในเร่ืองดงัต่อไปน้ี (าิติรัตน์ มีมาก, 2552, หนา้ 
383) 
 1. กระบวนการจดัหาวตัถุดิบหรือบริการ 
 2. การเลือกผูข้ายวตัถุดิบ 
 3. ความสัมพนัธ์กบัผูข้ายวตัถุดิบ 
 4. การท าสัญญา  
 5. การจดัซ้ือรวมหรือกระจาย  
 6. การวเิคราะห์คุณค่า 
 วตัถุประสงค์ของการจัดซ้ือ 
 การด าเนินการจดัซ้ือมีวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีส าคญัดงัน้ี  
 1. ดา้นสินคา้หรือบริการตรงตามท่ีตอ้งการโดยสามารถจดัซ้ือและใชง้านไดต้ามความ
ตอ้งการองคก์าร  
 2. ไดสิ้นคา้หรือบริการในปริมาณท่ีถูกตอ้งโดยสามารถจดัซ้ือเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ตาม
จ านวนท่ีตอ้งการไม่ขาดตอนและมีความสดของกบัจ านวนสั่งซ้ือท่ีประหยดั 
 3. โดยสินคา้หรือบริการในช่วงเวลาท่ีเหมาะสมไม่ส่งสินคา้ก่อนเวลาหรือหลงัเวลาท่ี
ลูกคา้ก าหนด 
 4. ไดสิ้นคา้หรือบริการในราคาท่ีเหมาะสม เน่ืองจากราคาเป็นมูลาานส าคญัของการ
จดัซ้ือการจดัหาสินคา้หรือบริการใหไ้ดใ้นราคาท่ียติุธรรมเพราะหากผูซ้ื้อสินคา้ในราคาสูงจะส่งผล
ใหต้น้ทุนการผลิตหรือบริการอยูใ่นระดบัท่ีสูง 
 5. สินคา้หรือบริการไดม้าจากแหล่งจดัส่งท่ีถูกตอ้งเหมาะสมโดยการเลือกผูข้ายสินคา้
หรือบริการท่ีมีคุณสมบติัท่ีเหมาะสม เช่น มีความสุจริตยุติธรรม ความน่าเช่ือถือ มีการปรับปรุง
สินคา้ใหดี้อยูเ่สมอ  
 6. เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพโดยสินคา้ท่ีจดัซ้ือมานั้นตอ้งสามารถใชง้านไดต้ามท่ี
ตอ้งการมีอายกุารใชง้านนาน  
 7. ทดสอบคุณภาพของวตัถุดิบท่ีท าการซ้ือใหอ้ยูใ่นมาตราานเพียงพอส าหรับใชง้าน  
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 8. เพื่อสนบัสนุนการด าเนินงานของบริษทัดว้ยการจดัซ้ือสินคา้หรือบริการอยา่งพอเพียง 
เพื่อไม่ใหก้ระบวนการผลิตหยดุชะงกั เน่ืองจากการขาดปัจจยัการผลิต  
 9. ท าการฝึกอบรมและพฒันาบุคลากรฝ่ายจดัซ้ือเพื่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการท างานให้
แผนกและบริษทัประสบความส าเร็จ  
 10. เพื่อใหกิ้จการมีก าไร สามารถตั้งอยูใ่นภาวการณ์แข่งขนัไดซ่ึ้งฝ่ายจดัซ้ือยอ่มมีส่วน
เก่ียวขอ้งดว้ย 
 กระบวนการจัดซ้ือ  
 กระบวนการจดัซ้ือของกิจการแต่ละแห่ง ก็จะมีวธีิการท่ีแตกต่างกนัไป ข้ึนอยูก่บัลกัษณะ
ของกิจการ ขั้นตอนการปฏิบติัท่ีสามารถน าไปปรับให้เหมาะสมกบัสภาวะของแวดลอ้ม ของแต่ละ
ธุรกิจ  ดงัน้ี 
 1. การรับรู้ปัญหา บริษทัเร่ิมรับรู้ปัญหาวา่ความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น หวัหนา้ฝ่าย
ผลิตตอ้งการจะผลิตสินคา้อาจจะเบิกวตัถุดิบมาจากสตอ็กและมีการสั่งสินคา้มาทดแทน ในการ
สั่งซ้ือสินคา้ตอ้งจะตอ้งผา่นฝ่ายจดัซ้ือ ซ่ึงตอ้งใชก้ารคาดคะเนความตอ้งการของแผนกท่ีเป็นผูใ้ช้
สินคา้นั้น 
 2. การก าหนดความตอ้งการ คือ จะตอ้งทราบวา่ในหน่วยงานตอ้งการอะไร จ านวนเท่าใด 
และเม่ือใด ฝ่ายจดัซ้ือตอ้งศึกษาสินคา้คงเลือกก่อนวา่เหลือเท่าใด เพื่อจะไดก้ าหนดจ านวนสินคา้ท่ี
จะตอ้งสั่งซ้ือไดอ้ยา่งถูกตอ้ง เพื่อลดปัญหาของการเสนอซ้ือฉุกเฉินและมีจ านวนนอ้ย เพราะจะท า
ใหยุ้ง่ยากและส้ินเปลือง 
  2.1 ปริมาณท่ีตอ้งการ ปริมาณมีความส าคญัในการก าหนดราคา หากมีความตอ้งการ
มากก็จะท าใหกิ้จการประหยดัตน้ทุนไปไดม้ากท่ีเกิดจากขนาดของการผลิต 
  2.2 ราคาท่ีตอ้งการ เช่น ถา้จะขายราคาสินคา้ในราคาต ่าก็ไม่ควรซ้ือปัจจยัการผลิตท่ีมี
ราคาสูง 
 3. การก าหนดรายละเอียดหรือคุณลกัษณะเฉพาะของสินคา้ใหรั้ดกุม ควรศึกษา
รายละเอียดเก่ียวกบัคุณสมบติัของสินคา้หรือคุณภาพของสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการ เพื่อป้องกนั
การผดิพลาดในการจดัซ้ือ 
 4. การเลือกแหล่งขาย ผูจ้ดัซ้ือตอ้งใชดุ้ลยพินิจและขอ้มูล เพราะสินคา้อาจมีขายเพียง
แหล่งเดียว หรือหลายแหล่งซ่ึงจะตอ้งซ้ือเพียงแหล่งเดียว และตอ้งเลือกผูข้ายหรือแหล่งขาย เพราะ
ผูข้ายบางรายอาจเช่ือถือไม่ได ้การกระท าผดิเง่ือนไข 
 การเลือกผูข้ายปัจจยั ซ่ึงถือวา่เป็นส่วนท่ีส าคญักบัตวัสินคา้ท่ีซ้ือ การเลือกผูข้ายปัจจยัการ
ผลิตหรือผูข้าย ควรจะตอ้งใชก้ารวเิคราะห์อยา่งเป็นระบบไม่ใช่ท าดว้ยความเคยชิน ผูข้ายถือวา่เป็น
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ส่วนประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจ การเลือกผูข้ายจะตอ้งพิจารณาในปัจจยัต่าง ๆ (สมชาย 
หิรัญกิตติ และศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2545, หนา้ 158 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 208-
209)    
  4.1 การตดัสินใจผลิตเองหรือซ้ือ เป็นการตดัสินคา้ท่ีตอ้งท าส าหรับธุรกิจขนาดยอ่ม 
คือ จะซ้ือผลิตช้ินส่วนประกอบดว้ยตวัเองหรือซ้ือจากแหล่งภายนอก การตดัสินใจอยูท่ี่คุณภาพของ
ปัจจยัการผลิต และความสามารถหาไดง่้าย ยิง่ผูผ้ลิตตอ้งการผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษและเป็น
ความรับก็จ  าเป็นตอ้งมีการผลิตช้ินส่วนเอง 
  4.2 การส ารวจผูข้ายปัจจยัการผลิตท่ีมีศกัยภาพ กิจการตอ้งแน่ใจวา่มีการติดต่อกบั
ผูข้ายปัจจยัการผลิตท่ีดีท่ีสุด 
 5. การจดัท าใบสั่งซ้ือ เป็นงานหลกัของฝ่ายจดัซ้ือหลงัจากการเลือกแหล่งขาย การสั่งซ้ือ
ทุกคร้ังควรเป็นในรูปแบบลายลกัษณ์อกัษรตามแบบฟอร์มท่ีมีอยูแ่ลว้ของผูข้าย จะมีอยูห่ลากหลาย
ของรูปแบบแตกต่างออกไป แต่ละแห่งจะเลือกใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจของตวัเอง  
 6. การติดตามการสั่งซ้ือ เป็นหนา้ท่ีของฝ่ายจดัซ้ือ ซ่ึงสามารถใชโ้ทรศพัทติ์ดต่อหรือส่ง
หนงัสือทวนถามไปยงัผูข้าย ผูจ้ดัซ้ือมกัจะไม่มีปัญหาในการติดตามงาน การติดตามตอ้งมีการ
ติดต่อส่ือสารกบัผูข้ายเป็นประจ า จนกวา่จะไดรั้บส่ิงของตามวนัท่ีก าหนดใหมี้การส่งมอบ  
   7. การรับและการตรงสินคา้ท่ีสั่งซ้ือ ก็ตรวจรับสินคา้มกัจดัใหมี้แผนกหน่ึงเรียกวา่แผนก
สตอ็กสินคา้ ท าหนา้ท่ีโดยเฉพาะ การรับสินคา้นั้นตอ้งนบัจ านวนใหถู้กตอ้งตามแบบ สี ขนาด ตรง
กบัใบก ากบัสินคา้ และใบสั่งสินคา้ การตรวจสอบคุณภาพมีการตรวจหลายวธีิ เช่น การสัมผสั การดู
บางอยา่งตอ้งส่งตวัอยา่งเขา้ตรวจในหอ้งทดลอง 
 8.  การรวบรวมและเก็บเอกสารท่ีด าเนินการแลว้เสร็จ การรวบรวมและการจดัเก็บ
เอกสารการสั่งซ้ือท่ีด าเนินการตรวจสอบแลว้ เพื่อรวบรวมขอ้มูลไวเ้ป็นหลกัาาน การจดัเก็บเอกสาร
ตอ้งจดัเก็บใหเ้ป็นระบบเพื่อสะดวกในการคน้หา และสามารถน าขอ้มูลนั้นวางแผนการจดัซ้ือคร้ัง
ต่อไป 
 9. การรักษาความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูข้าย การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูข้ายเป็นงานส าคญั
อยา่งหน่ึงของผูท่ี้ท  าการจดัซ้ือ การสร้างความสัมพนัธ์คือการมัน่ใจท่ีมีต่อกนัไวเ้น้ือเช่ือใจ ซ่ึงกนั
และกนัอาจเกิดจากการติดต่อซ้ือขายกนัเป็นระยะเวลานาน 
 ต้นทุนการจัดซ้ือ 
 ตน้ทุนการจดัซ้ือแตกต่างจากตน้ทุนในการผลิตตน้ทุนในการจดัซ้ือ ประกอบดว้ย 
 1. ตน้ทุนค่าสินคา้หรือบริการ คือ ราคาสินคา้หรือบริการ ซ่ึงเป็นราคาท่ีผูซ้ื้อไดต้กลงซ้ือ
ขายกบัผูข้ายไว ้
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 2. ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือ คือ ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากขั้นตอนในการสั่งซ้ือ ไดแ้ก่ เงินเดือน
ของฝ่ายจดัซ้ือ ค่าโทรศพัท ์ค่าใชจ่้ายในการติดตามงาน ค่าใชจ่้ายในการตรวจรับ ค่าใชจ่้ายในการ
ตรวจสอบ และค่าใชจ่้ายในการด าเนินการช าระเงิน ค่าบญัชี และค่าใชจ่้ายในการท ารายงาน เป็นตน้ 
 3.ค่าใชจ่้ายในการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั เป็นค่าใชจ่้ายหลงัจากซ้ือสินคา้ และตอ้งน า
สินคา้ท่ีซ้ือมาเก็บรักษาไวใ้นคลงัสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการเก็บรักษาสินคา้ ประกอบดว้ย ค่าเช่า
สถานท่ี ค่าดูแลรักษาสินคา้คงคลงั ค่าสาธารณูปโภค ค่าเบ้ียประกนั ค่าของเสียหายและสูญหาย 
ค่าใชจ่้ายในการเส่ือมสภาพหรือลา้สมยั และค่าใชจ่้ายในการปฏิบติังาน เป็นตน้ 

 การบริหารสินค้าคงเหลือ 
 สินคา้คงเหลือท่ีกิจการเก็บไวใ้นสตอ็กจะมีขอ้จ ากดัในเร่ืองของปริมาณในการเก็บรักษา
และความตอ้งการของสินคา้ในแต่ละช่วงเวลาตามสถานการณ์ทางการตลาดการบริหารสินคา้
คงเหลือจะตอ้งมีความสามารถในการท าใหเ้กิดความสมดุลระหวา่งปริมาณสินคา้คงเหลือ กบัความ
ตอ้งการสินคา้ การสั่งซ้ือสินคา้ใหไ้ดส้ัดส่วนท่ีถูกตอ้งและประหยดัตอ้งค านึงถึง 2 ประการ 
 สินคา้คงคลงั หมายถึง ปริมาณสินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจมีส ารองไว ้เพื่อการใชง้าน
บริการ เพื่อการผลิต เพื่อการจ าหน่ายในอนาคตและอุปกรณ์ส านกังานช้ินส่วนอะไรวตัถุดิบ
ผลิตภณัฑค์ร่ึงส าเร็จรูปเป็นตน้ (ก่อเกียรติ วิริยะกิจพฒันา และมาลยั ม่วงเทศ, 2551, หนา้ 60 อา้งถึง
ใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 210-211) 
 สินคา้คงเหลือ หมายถึง สินทรัพยท่ี์มีไวเ้พื่อขายตามลกัษณะการประกอบธุรกิจปกติของ
กิจการ หรืออยูใ่นระหวา่งกระบวนการผลิตเพื่อแปรสภาพเป็นสินคา้ส าเร็จรูปเพื่อขายหรืออยูใ่นรูป
ของวตัถุดิบหรือวตัถุท่ีมีไวเ้พื่อใชใ้นการผลิตสินคา้หรือบริการ (สมเดช โรจน์คุรีเสถียร และคณะ, 
2554, หนา้ 11 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 211) 
 

การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในธุรกจิขนาดย่อม 
 การบริหารทรัพยากรมนุษย ์หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริหารใชใ้นพิจารณาบุคคลท่ีอยู่
ในสังคมเพื่อคดัเลือกและบรรจุบุคคลท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมเขา้มาอยูใ่นองคก์าร และขณะท่ีบุคคล
เขา้มาปฏิบติังานในองคก์ารไดมี้พฒันาธ ารงรักษาใหบุ้คคลท่ีคดัเลือกเขา้มาเพิ่มพูนความรู้
ความสามารถ มีสุขภาพกายและสุขภาพจิตท่ีดีในการท างานและยงัรวมไปถึงการแสวงหาวธีิการท่ี
ท าใหส้มาชิกในองคก์ารท่ีตอ้งพน้จากการท างานสามารถด ารงชีวติอยูใ่นสังคมอยา่งมีความสุข 
(จิตรลดา ตรีสาคร, 2554, หนา้ 197 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 241) 
 การจดัการทรัพยากรมนุษย ์หมายถึง การปฏิบติัและนโยบายต่างๆท่ีผูบ้ริหารใชดึ้ง
คุณลกัษณะของบุคคลในการท างานไดแ้ก่การฝึกอบรมการประเมินการปฏิบติังานก็ไดค้วามมัน่คง
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ปลอดภยัในการท างานเม่ือจริยธรรมการใหส้วสัดิการและจดัสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นธรรมแก่พนกังาน 
(Dessler, 2009, p. 2) 
 Watson (2010, p. 919) ไดอ้ธิบายวา่ การบริหารทรัพยากร หมายถึง การไดค้วามพยายาม 
ความรู้ความสามารถ และพฤติกรรม ท่ีบุคคลท าใหแ้ก่องคก์ารเพื่อใหบ้รรลุผลส าเร็จในวถีิท่ีช่วยให้
องคก์ารด าเนินต่อไปได ้
 นอกจากน้ี สุนนัทา เลาหนนัทน์ (2556, หนา้ 5) ไดอ้ธิบายวา่ การบริหารทรัพยากรมนุษย ์
เป็นกระบวนการตดัสินใจ และปฏิบติัท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคลากรเพื่อให้เป็นทรัพยากรบุคคลท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงสุดและส่งผลส าเร็จต่อเป้าหมายองคก์ารกระบวนการต่าง ๆ ท่ีสัมพนัธ์เก่ียวขอ้ง 
ไดแ้ก่ การวางแผนทรัพยากรมนุษย ์การวเิคราะห์งาน การสรรหาการคดัเลือก การอบรมและ
พฒันาการประเมินผล การปฏิบติังาน การจ่ายค่าตอบแทน สวสัดิการและผลประโยชน์เก้ือกูล 
สุขภาพและความปลอดภยัของพนกังานและแรงงานสัมพนัธ์ 
 ช านาญ ปิยวนิชพงษ,์ เอกพงศ ์กิติสาร, จนัทวรรณ เปรมประภา, ชลิดา การญจนจูฑะ, 
นพพร ศรีวรวไิล, เก้ือจิตร ชีระกาญจน์ และมณีรัตน์ จนัทรเนตร (2555, หนา้ 2)  ระบุวา่ การจดัการ
ทรัพยากรมนุษย ์หมายถึง เป็นการปฏิบติัท่ีเก่ียวกบับุคคลในการท างาน ผูจ้ดัการจะตอ้งด าเนินการ
ใหบ้รรลุสู่ความส าเร็จ โดยเฉพาะในเร่ืองของการสรรหา การคดัเลือก การฝึกอบรม การประเมินผล
การปฏิบติั รางวลั ความปลอดภยั จริยธรรม และสภาพแวดลอ้มท่ีมีความเป็นธรรมต่อพนกังาน 
 สรุป ทรัพยากรมนุษย ์เป็นปัจจยัท่ีส าคญัและบริหารไดย้ากท่ีสุด โดยสภาพแวดลอ้มทาง
ธุรกิจปัจจุบนั จะส่งผลต่อทศันคติและเป้าหมายในการท างานของบุคคล ซ่ึงการบริหารทรัพยากร
อยา่งมีประสิทธิภาพตอ้งเขา้ใจใน 2 ประการหลกั ๆ คือ ความเหมาะสมกบังาน คือ “บุคคล” และ 
“งาน” มีความเหมาะสมกนั และจดับุคคลใหเ้หมาะสมกบังาน หรือท่ีเรียกวา่ “Put the right man on 
the right job”  นั้นเอง 
 หลกัการบริหารทรัพยากรมนุษย์ในธุรกจิขนาดย่อม (พรนภา เป่ียมไชย, 2556,  
หนา้ 243-244) 
 หลกัการบริหารทรัพยากรมนุษยด์ว้ยระบบคุณธรรม (Merit system) จะท าใหบุ้คลากรใน
องคก์ารมีขวญัก าลงัใจในการท างานท างาน ท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพซ่ึงจะส่งผลใหอ้งคก์าร
เจริญกา้วหนา้ท่ีสุดโดยมีหลกัการดงัต่อไปน้ี 
 1. หลกัความเสมอภาค ยดึถึงหลกัความเท่าเทียมกนัเปิดโอกาสใหผู้ท่ี้มีคุณสมบติัหรือ
ต าแหน่งอยา่งเดียวกนั ตามท่ีก าหนดไว ้มีสิทธ์ิและหนา้ท่ีท่ีจะสอบเขา้แข่งขนัโดยไม่ค  านึงถึงความ
แตกต่าง ดา้นเช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ เพศ การก าหนดเงินเดือนและค่าตอบแทนไดง้านท่ีมีหนา้ท่ี และ
ความรับผดิชอบอยา่งเดียวกนัก็ไดรั้บเงินเดือนและค่าตอบแทนท่ีเท่าเทียมกนั 
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 2. หลกัความสามารถ โดยยดึถือความสามารถหรือคุณวุฒิของบุคคลเป็นส าคญั ในการ
คดัเลือกบุคคลเขา้ท างานเพื่อบรรจุใหเ้หมาะสมกบัต าแหน่งรวมทั้งการพิจารณาความดีความชอบ
ชอบและการก าหนดค่าจา้งตามความสามารถ 
 3. หลกัความมัน่คง เพื่อเป็นหลกัประกนัความมัน่คงในขณะท างานประกอบการตอ้งท า
ให ้บุคลากรมีความรู้สึกมัน่คงในการท างาน การถูกเลิกจา้งหรือการใหอ้อกจากงาน จะตอ้งมีเหตุผล
เม่ือพน้จากต าแหน่งงานควรมีผลตอบแทนตามสมควรและการท างานตอ้งเป็นอาชีพท่ีมัน่คงถาวร
เช่น การไดรับค่าจา้ง เงินเดือน สวสัดิการ และผลประโยชน์เก้ือกูลต่าง ๆ 
  4. หลกัความเป็นกลางทางการเมือง ในรัชกาลขา้ราชการจะตอ้งเป็นการทางการเมืองไม่
ฝักใฝ่การเมืองมุ่งปฏิบติัหนา้ท่ีตามนโยบายของรัาบาลโดยไม่มีการเมืองมาแทรกแซงไม่เป็น
กรรมการหรือเจา้หนา้ท่ีในพรรคการเมืองใด ๆ บริหารงานดว้ยความเป็นธรรม 
 กระบวนการจัดการทรัพยากรมนุษย์ในธุรกจิขนาดย่อม (Human resource 
management function (HRM Functions)  (พรนภา เป่ียมไชย, 2556, หนา้ 244) 
 กระบวนการจดัการทรัพยากรมนุษยท่ี์จะครอบคลุมกิจกรรมเก่ียวขอ้งกบัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
 1. การวางแผนทรัพยากรมนุษย ์(Human resource planning : HRP) 
 2. การสรรหาและการคดัเลือก (Recruitment and selection) 
 3. การปามนิเทศ (Orientation) 
 4. การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์(Human resource development : HRP) 
 5. การรักษาระเบียบวินยัในการท างาน (Discipline) 
 6. การบริหารค่าตอบแทนการท างาน (Compensation administration) 
 7. การดูแลสุขภาพและความปลอดภยัของพนกังาน (Safety and health) 
 8. การเสริมสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งลูกจา้งและนายจา้ง (Safety and health) 
 9. การประเมินผลการปฏิบติังาน (Performance appraisal)  
 10. การใหพ้นัจากงาน  
 11. ระบบขอ้มูล การตรวจสอบและวจิยัเก่ียวกบัทรัพยากรมนุษย ์(Human resource 
information system auditing and research) 
 แนวคิดด้านทฤษฎพีฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้(Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) 
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ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน 
(Solomon,2009) อธิบายไดด้งัน้ี 
(ชูชยั สมิทธิไกร,2556)  
 การตดัสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคใน
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่าง ๆ ตั้งแต่การตระหนกัถึงความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกต่างๆ และการตดัสินใจซ้ือ 
 การซ้ือ หมายถึง การด าเนินการเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
ตั้งแต่การเลือกแหล่งท่ีจะซ้ือและวธีิการจ่ายค่าสินคา้หรือบริการ 
 การใช ้หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคน าสินคา้มาใชป้ระโยชน์ตามท่ีมุ่งหวงั หรือการรับบริการ
จากองคก์ารธุรกิจ 
 การก าจดัส่วนท่ีเหลือ หมายถึง การน าส่วนท่ีเหลือของผลิตภณัฑไ์ปก าจดัทิ้งโดยอาจ
กระท าในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การทิ้งในถงัขยะ การน ากลบัมาใชใ้หม่ (Reuse) การน าไปผลิตใหม่ 
(Recycle)  
 การศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั 4 ประการ ดงัน้ี 
 1. เพื่อบรรยายพฤติกรรม (Describe)  การบรรยายวา่มีพฤติกรรมอะไรเกิดข้ึนและมี

ลกัษณะอยา่งไร หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงคือการตอบค าถามวา่ “มีพฤติกรรมอะไรเกิดข้ึนบา้ง และ

เกิดข้ึนอยา่งไร ?” ตวัอยา่งเช่น เพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แตกต่างกนัอยา่งไร 

หรือคนในเมืองกบัคนในชนบทนิยมชมรายการโทรทศัน์ท่ีแตกต่าง   

 2. เพื่อท าความเขา้ใจพฤติกรรม (Understand) นองจากจะสามารถบรรยายพฤติกรรท่ี

เกิดข้ึนไดแ้ลว้ นกัวชิาการยงัตอ้งการทราบถึงสาเหตุของการเกิดพฤติกรรมเหล่านั้นอีกดว้ย ดงันั้น

วตัถุประสงคข์อ้น้ีจึงเก่ียวขอ้งกบัคน้หาสาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการแสดงพฤติกรรมของบุคคล

หรือการพยายามตอบค าถามวา่ “พฤติกรรมเหล่านั้นเกิดข้ึนไดอ้ยา่งไร” ตวัอยา่งเช่น การคน้หา

ปัจจยัท่ีท าใหค้นในเมืองกบัคนในชนบทนิยมรายการโทรทศัน์ท่ีแตกต่างกนั 

 3. เพื่อท านายพฤติกรรม (Predict)  ความเขา้ใจถึงสาเหตุและเง่ือนไขต่าง ๆ ของการเกิด

พฤติกรรมแลว้ ท าให้นกัวชิาการสรุปกฎเกณฑ ์หรือสร้างทฤษฎีท่ีใชใ้นการอธิบายพฤติกรรมต่าง ๆ 

ไดอ้ยา่งชดัเจน และน าไปสู่การท านายพฤติกรรมในอนาคต กล่าวอีกนยัหน่ึง คือ การตอบค าถามวา่ 

“พฤติกรรมเหล่านั้นเกิดข้ึนไดเ้ม่ือไร” ตวัอยา่งเช่น การท านายวา่ผูบ้ริโภคจะจดจ าสินคา้ไดอ้ยา่ง

รวดเร็ว หากมีการโฆษณาสินคา้นั้นดว้ยความถ่ีบ่อยคร้ัง 
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 4. เพื่อควบคุมพฤติกรรม (Control) การสร้าง จดักระท า หรือเปล่ียนแปลงสภาวะบาง

ประการโดยอาศยัความรู้หรือทฤษฎีท่ีไดรั้บการยอมรับแลว้ เพื่อท าใหเ้กิดผลลพัธ์ท่ีน่าปรารถนา

หรือเพื่อป้องกนัมิใหเ้กิดผลลพัธ์ท่ีไม่พึงปรารถนา ตวัอยา่งเช่น ความรู้ทางจิตวทิยาไดบ้่งช้ีวา่ วยัรุ่น

มีการเลียนแบบพฤติกรรม ต่าง ๆ ของนกัแสดง นกัร้อง หรือนกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง จะท าใหส้ามารถ

เปล่ียนแปลงทศันคติและพฤติกรรมของวยัรุ่นไดง่้ายและรวดเร็ว 

 องค์ประกอบของพฤติกรรม 
 พฤติกรรมสามารถจ าแนกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) 
และพฤติกรรมภายใน (Cover behavior) (Sundel & Sundel, 2004) 
 1. พฤติกรรมภายนอก คือ การกระท าท่ีบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตเห็นไดแ้ละวดัได ้และ

อาจแสดงออกไดท้ั้งในรูปแบบวจันภาษา (Verbal) และแบบอวจันภาษา (Nonverbal) เช่น การพูด 

การหวัเราะ การร้องไห ้การเดิน การซ้ือสินคา้ 

 2. พฤติกรรมภายใน คือ การกระท าท่ีเกิดข้ึนภายในตวับุคคล ซ่ึงบุคคลอ่ืนไม่สามารถ

สังเกตเห็นได ้เช่น ความรู้สึก ทศันคติ ความเช่ือ การรับรู้ การคิด สามารถวดัพฤติกรรมแบบน้ีได้

ดว้ยเคร่ืองมือทางจิตวทิยา เช่น แบบวดั แบบทดสอบ 

 ทั้งพฤติกรรมภายนอกและพฤติกรรมภายในของบุคคล ต่างมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั 
กล่าวคือ พฤติกรรมภายนอกมกัเป็นส่ิงสะทอ้นใหท้ราบถึงพฤติกรรมภายในของบุคคล เช่น เม่ือ
สังเกตเห็นบุคคลก าลงัร้องไห ้อาจสันนิษาานไดว้า่บุคคลนั้นก าลงัรู้สึกเสียใจ ดงันั้นหากไม่สามารถ
ท่ีจะใหบุ้คคลท าแบบทดสอบหรือรายงานดว้ยตนเองแลว้ การท่ีจะเขา้ใจพฤติกรรมภายในของ
บุคคลจ าเป็นตอ้งอนุมาน (Infer) จากพฤติกรรมภายนอกท่ีบุคคลนั้นแสดงออกมา 
 สาเหตุพฤติกรรม 
 การท่ีบุคคลหน่ึงแสดงพฤติกรรมใดๆ ออกมา ยอ่มมีสาเหตุท่ีก่อใหเ้กิดพฤติกรรมนั้น 
(Lewin,1951) ไดเ้สนอวา่ พฤติกรรมของมนุษยเ์ป็นผลมาจากปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะส่วน
บุคคลและสถานการณ์หรือสภาพแวดลอ้ม โดยสามารถเขียนเป็นสมการไดด้งัน้ี 
 
 

B = f (P, E) 
 

B  หมายถึง พฤติกรรมของบุคคล 
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P หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคล 
E หมายถึง สภาพแวดลอ้ม 

 
 จากสมการอธิบายไดว้า่ พฤติกรรมของมนุษยล์ว้นแต่เป็นผลมาจากปฏิสัมพนัธ์ระหวา่ง
ลกัษณะส่วนบุคคล เช่น การรับรู้ แรงจูงใจ ทศันคติ หรือบุคลิกภาพ ฯลฯ กบัสภาพแวดลอ้ม ซ่ึง
อาจจะเป็นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical environment) เช่น ความหนาว ความแออดั หรือ
ความเงียบ หรือสภาพแวดลอ้มทางจิตวทิยา (Psychological environment)  เช่น วฒันธรรม ประเพณี 
หรือบรรทดัาานของกลุ่ม 
 ดงันั้น การท าความเขา้ใจกบัสาเหตุแห่งพฤติกรรมของมนุษยจึ์งจ าเป็นตอ้งพิจารณาทั้ง
ลกัษณะส่วนบุคคลและสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั้น จึงควรสนใจทั้งปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคและ
ปัจจยัภายนอกหรือสภาพแวดลอ้มของผูบ้ริโภค ทั้งสองปัจจยัน้ีเรียกวา่ “ปัจจยัก าหนดพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค” (Determinate of consumers’behaviors) 
  

 
 
ภาพท่ี 2-2 ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 
 ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

การเรียนรู้ 

ความตอ้งการและ
แรงจูงใจ 

บุคลิกภาพ ทศันคติ 

ค่านิยมและวถีิ
ชีวติ 

การรับรู้ 

 
 

กลุม่อ้างองิ 
 

 

ครอบครัว 

วฒันธรรม 

ชนชัน้ทางสงัคม 
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 1. การรับรู้ (Perception) หมายถึง การเปิดรับ ใหค้วามสนใจ หรือขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีบุคคล

ไดรั้บผา่นประสาทรับสัมผสัทั้งหา้ 

 2. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การท่ีบุคคลมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของตนเองท่ี

ค่อนขา้งถาวร อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บ 

 3. ความตอ้งการและแรงจูงใจ (Needs and motives) หมายถึง ส่ิงท่ีท าใหบุ้คคลมีความ

ปรารถนา เกิดความต่ืนตวัและพลงัท่ีจะกระท าส่ิงต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุถึงส่ิงท่ีตอ้งการนั้น 

 4. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีความเป็น

ปัจเจกบุคคล และส่ิงท่ีก าหนดลกัษณะการมีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มหรือสถานการณ์ของบุคคล

นั้น 

 5. ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงบ่งช้ีวา่ส่ิงนั้นดี

หรือเลว น่าพอใจหรือไม่พอใจ ชอบหรือไม่ชอบ และมีประโยชน์หรืออนัตราย 

 6. ค่านิยมและวถีิชีวติ (Values and lifestyles) หมายถึง รูปแบบของความเช่ือท่ีแต่ละ

บุคคลยดึถือเป็นมาตราานในการตดัสินวา่ส่ิงใดเลวหรือดี และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล 

ส่วนวถีิชีวติ คือ รูปแบบการใชชี้วติของบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปแบบของกิจกรรม (Activities) 

ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) 

 ปัจจยัภายนอก คือ สภาพแวดลอ้มภายนอกตวัของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การบริโภคไดแ้ก่ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนัทาง

สายเลือด หรือการแต่งงาน หรือการรับเล้ียงดูบุคคลท่ีเขา้มาอาศยัอยูด่ว้ยกนั 

 2. กลุ่มอา้งอิง (Reference group) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อ

พฤติกรรมของบุคคลหน่ึง ๆ โดยมุมมองหรือค่านิยมของกลุ่มอา้งอิงจะถูกน าไปใชไ้ปแนวทาง

ส าหรับการแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล 

 3. วฒันธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการด าเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม รวมทั้ง

ส่ิงต่างๆ ท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมา ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ และแบบแผน

พฤติกรรมท่ียดึถืออยูใ่นสังคมนั้น และมีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง 
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 4. ชั้นทางสังคม (Social class) หมายถึง การจ าแนกกลุ่มบุคคลในสังคมออกเป็นชั้นๆ 

โดยบุคคลท่ีอยูใ่นชั้นเดียวกนัจะมีความคลา้ยคลึงกนัในดา้นค่านิยม วถีิชีวติ ความสนใจ พฤติกรรม 

สถานะทางเศรษากิจและการศึกษา 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบริการ (Service marketing mix) 
 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2557) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (The service 
marketing mix) 
 ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใชเ้พื่อใหบ้รรลุ
วตัถุประสงคก์ารตลาดในตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย 7 ดา้น คือ  Product (ผลิตภณัฑ์บริการ)  
Price (ราคา)  Place (สถานท่ี)  Promotion ( การส่งเสริมการตลาด) Process (คน)  Physical evidence 
(ส่ิงน าเสนอทางกายภาพ) Process (กระบวนการ)  หรือท่ีเรียกกนัวา่ 7Ps โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจได ้ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ
ภณัฑ ์สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพ บริการและช่ือเสียง ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้บริการ สถานท่ี 
บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ 
บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีบุคคลตอ้งจ่ายเพื่อตอบแทนกบัการไดรั้บ
กรรมสิทธ์ิ สิทธิ ความสะดวกสบายและความพอใจในผลิตภณัฑน์ั้นใหก้บัเจา้ของเดิม หรือในอีก
ความหมายหน่ึง คือ ส่ือกลางในการแลกเปล่ียนสินคา้และบริการในรูปเงินตรา 
 3. สถานท่ีหรือการจดัจ าหน่าย (Price of distribution) คือ สถานท่ีและช่องทางในการจดั
จ าหน่ายสินคา้หรือใหบ้ริการจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภค หรือจากผูใ้หบ้ริการไปยงัลูกคา้
ผูรั้บบริการ ณ ท่ีใดท่ีหน่ึงท่ีมีความเหมาะสม และสนองความตอ้งการของผูค้า้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
สะดวกสบาย รวมถึงการก าหนดช่องทางในการกระจายการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ในท่ีต่างๆอยา่งทัว่ถึง 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้เป้าหมายเพื่อแจง้
ข่าวสารจูงใจหรือเตือนความทรงจ าของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ ์หรือบริการของกิจการ โดยการเลือกใช้
วธีิการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารขอ้มูลสินคา้ การใชพ้นกังาน การแจกแถมหรือชิงโชค 
การลดราคาอนัเป็นการกระตุน้ชกัจูงใจใหลู้กคา้หนัมาสนใจการบริการของตนเองมากข้ึน และ
รวมถึงการชอบพอใจการบริการนั้นติดต่อกนัไปอยา่งสม ่าเสมอดว้ย ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งมี
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การวางแผน และหากมีวธีิส่งเสริมการตลาดของตนไปยงัผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มอยา่งเหมาะสม เพื่อให้
ลูกคา้มาใชบ้ริการของตนเองมากข้ึนตามไปดว้ย 
 5.  ดา้นบุคคล  (People) หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก 
การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั
เป็นความ สัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หนา้ท่ีตอ้งมี
ความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถใน
การแกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร  
 6.  น าเสนอทางกายภาพ (Physical evidence) คือสภาพแวดลอ้มทั้งหมดในการน าเสนอ
บริการและสถานท่ีซ่ึงกิจกรรมกบัลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนั รวมถึงส่วนประกอบใดก็ตามท่ีเห็นได้
อยา่งชดัเจนซ่ึงช่วยอ านวยความสะดวกในการปฏิบติังานหรือในการส่ือสารงานบนัเทิง ส่ิงซ่ึงแสดง
ใหลู้กคา้เห็นบริการไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม เช่น เคร่ืองมืออุปกรณ์ ป้ายโฆษณา แผน่พบั ซองกระดาษ 
จดหมาย รถใหบ้ริการ และความสะอาดของอาคารสถานท่ี เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสะทอ้นให้
เห็นถึงคุณภาพของบริการได ้และสามารถสร้างภาพลกัษณ์ในทางบวกใหแ้ก่องคก์รได ้
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการ  ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และท า
ใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 อารดา เกียรติเสรี (2555) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกลงทุนหมูสะเตะ๊
ภายใตช่ื้อ “หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ” เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกมุ่งศึกษา
กลุ่มเป้าหมายในงานวจิยั คือ ผูป้ระกอบการท่ีร่วมทุนธุรกิจแฟรนไชส์หมูสะเตะ๊ จ านวน 7 ราย 
ขอ้มูลโดยรวมท่ีไดจ้ากการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์หมูสะเตะ๊
ภายใชช่ื้อ “หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ” ไดจ้ากการศึกษาส่วนผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการสร้างน าเสนอทาง
กายภาพ ดา้นกระบวนการถึงปัญหา อุปสรรค ขอ้เสนอแนะ และความคิดเห็นเพิ่มเติมของ
ผูป้ระกอบการ 
 ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมากใน
การตดัสินใจเลือกลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์หมูสะเตะ๊ภายใตช่ื้อ “หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ” โดยเฉพาะ
ในดา้นผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะของความสด สะอาด คุณภาพท่ีมีความเหมาะสมกบัราคาและรสชาติท่ี
อร่อยซ่ึงส่งผลท าใหลู้กคา้มีความตอ้งการและยอมรับสินคา้เป็นอยา่งมากและไดใ้หค้วามส าคญั
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เก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก ๆ ดา้นราคามีการก าหนดราคาท่ีดึงดูดใจ ไม่แพงท าใหลู้กคา้
เกิดความพึงพอใจต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีอร่อยตามลูกคา้
ตอ้งการ ดา้นการจดัจ าหน่ายมีการก าหนดขอบเขตการจ าหน่ายและสถานท่ีจ าหน่ายไดอ้ยา่งชดัเจน
ก่อนท่ีจะใหลู้กคา้ร่วมลงทุนท าธุรกิจดว้ยเพื่อช่วยลดความเส่ียงใหก้บัลูกคา้ท่ีร่วมลงทุนดว้ย ดา้น
การส่งเสริมการตลาดการให้ส่วนลด การใหเ้ครดิต การแจกคูปอง เพื่อช่วยกระตุน้ยอด การจดั
จ าหน่ายลการท าโฆษณาผา่นส่ือเพื่อใหลู้กคา้ไดท้ราบและรู้จกัสินคา้มากข้ึน บอกถึงต าแหน่งท่ีตั้ง
ของสาขา ท าใหเ้กิดความสะดวกในการซ้ือและตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน ดา้นการสร้างและน าเสนอทาง
กายภาพและดา้นกระบวนการมีลกัษณะรูปแบบและระบบแฟรนไชส์ท่ีมีความน่าสนใจสามารถ
ดึงดูดผูท่ี้ร่วมลงทุนแฟรนไชส์ใหเกิดความพึงพอใจท่ีจะร่วมธุรกิจดว้ย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้นเงิน
ลงทุนในการท าธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินค่าธรรมเนียมแรกเขา้ท่ีมีราคาไม่แพง คือ จ านวน 10,000 
บาท ซ่ึงเหมาะสมอยา่งยิง่ส าหรับการเร่ิมตน้ท าธุรกิจใหม่ ๆ อีกทั้งเง่ือนไขขอ้ผกูมดัของสัญญา 
ขอ้ตกลงต่าง ๆ ในการประกอบธุรกิจ  ผูร่้วมลงทุนดว้ยเกิดความพึงพอใจ 
  Islam, Khan, Obaidullah and Alam (2011) ไดศึ้กษา เร่ืองผลกระทบของลกัษณะของ
ผูป้ระกอบการและลกัษณะของบริษทัเก่ียวกบัความส าเร็จของธุรกิจขนาดยอ่มในบงัคลาเทศ โดย
วธีิการส ารวจผา่นแบบสอบถามการบริหารงานกบัเจา้ของและลูกจา้งของบริษทัขนาดเล็ก มีการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโดยโปรแกรม (SPSS) พบวา่ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับความส าเร็จของธุรกิจ
ขนาดยอ่มในบงัคลาเทศ ส าหรับผลการวเิคราะห์แสดงให้เห็นวา่มีเพียงหน่ึงในปัจจยัทางดา้น
ประชากรศาสตร์ซ่ึงเป็นระยะเวลาของการด าเนินการขององคก์รมีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจขนาดยอ่ม ธุรกิจขนาดยอ่มท่ีมีการด าเนินการระยะเวลานานไดรั้บการประสบ
ความส าเร็จมากในการเปรียบเทียบกบัผูท่ี้ไดรั้บในการด าเนินงานส าหรับระยะเวลาท่ีสั้น นอกจากน้ี 
2 กลุ่มเป็นอิสระหรือไม่สัมพนัธ์กนัแสดงใหเ้ห็นวา่ เพศมีบทบาทส าคญัในความส าเร็จของธุรกิจ
ของธุรกิจขนาดยอ่มในบงัคลาเทศ การศึกษาคร้ังน้ีมีความเก่ียวขอ้งของผูป้ระกอบและผูก้  าหนด
นโยบาย 

 LeBlanc (2013) ไดศึ้กษา เร่ืองผลกระทบของการศึกษาและความรู้ ประสบการณ์ การให้
ค  าปรึกษา  และความเส่ียงต่อการประสบความส าเร็จผูป้ระกอบการ อธิบายปัจจยัความรู้และ
การศึกษา การมีประสบการณ์ก่อนการท าธุรกิจการ ใหค้  าปรึกษา และระดบัความเส่ียงท่ียอมรับท่ี
น าไปสู่ความพยายามท่ีประสบความส าเร็จในช่วง 5  ปีแรกของการเร่ิมตน้ธุรกิจ ส าหรับ
ผูป้ระกอบการในทิศตะวนัตกเฉียงใตข้องรัาลุยเซียนา โดยใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ สัมภาษณ์เชิงลึก  
ผูใ้หก้ารสัมภาษณ์ จ านวน 16 คน ผลการวจิยัสรุปไดว้า่ ความรู้และการศึกษามีผลกระทบในเชิง
บวกต่อผูป้ระกอบการ ผูเ้ขา้ร่วมกล่าววา่ การมีความรู้และการศึกษาควรจะมองวา่เป็นความกา้วหนา้
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อยา่งต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มความสามารถของผูป้ระกอบการ ประสบการณ์ท่ีมีมาก่อนการเป็น
ผูป้ระกอบการมีความส าคญัและผูป้ระกอบการท่ีมีประสบการณ์จะช่วยใหพ้วกเขาในการตดัสินใจ
ไดดี้กวา่ นอกจากน้ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ยงัช้ีใหเ้ห็นวา่การให้ค  าปรึกษาเป็นส่ิงส าคญั การท่ีมีครอบครัว
และเพื่อนสนิทเป็นพี่เล้ียงใหค้  าปรึกษาอยา่งเป็น การสนบัสนุนส่วนใหญ่เกิดมาจากครอบครัวและ
เพื่อน ๆ  ส่วนระดบัความเส่ียงของผูป้ระกอบการเป็นปัจจยัท่ีจะขดัขวางการด าเนินการ อยา่งไรก็
ตามการมีขอ้มูลเพิ่มข้ึน การศึกษา ความรู้ ประสบการณ์และการไดรั้บค าปรึกษา สามารถช่วยลด
ความเส่ียงส าหรับธุรกิจไดม้ากข้ึน 
 Sadi and Henderson (2011) ไดศึ้กษาเร่ืองแฟรนไชส์และธุรกิจขนาดยอ่มในประเทศ
อุตสาหกรรม ทศันคติของซาอุดิอาระเบีย  วตัถุประสงคข์องการวจิยัน้ีเป็นการศึกษาแฟรนไชส์ใน
ธุรกิจขนาดยอ่มในประเทศซาอุดีอาระเบีย วธีิการวจิยัและการเก็บรวบรวมขอ้มูล การส ารวจโดยใช้
การสุ่มตวัอยา่งความสะดวกเป็นผูบ้ริหารของธุรกิจขนาดยอ่มดา้นการท่องเท่ียว สถานท่ีพกั และ
อาหาร บริษทั ขนส่ง และร้านคา้ปลีก ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูจ้ดัการและผูบ้ริหารระดบัสูงท่ีมี
ความเขา้ใจท่ีเพียงพอและสามารถประเมินประสิทธิภาพของระบบแฟรนไชส์และแนวโนม้ใน
อนาคต  
 ผลการวจิยัพบวา่ แฟรนไชส์เป็นวธีิการท่ีเหมาะสมส าหรับการท าธุรกิจขนาดยอ่ม ใน
ซาอุดิอาระเบียโดยมีมาตรการท่ีจะน าเสนอเพื่อช่วยใหธุ้รกิจขนาดยอ่มในซาอุดิอาระเบียมีศกัยภาพ
ในการแข่งขนั ดงัน้ี 
 1.  มีความชดัเจนของเป้าหมาย มีวสิัยทศัน์และพนัธกิจ  
 2.  มีความมุ่งมัน่ท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและการบริการท่ีมีคุณภาพ  
 3.  มีการพฒันาทกัษะในการเจรจาต่อรอง  
 4.  สร้างทีมพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ  
 5.  พฒันาทกัษะของผูป้ฏิบติังานอยา่งต่อเน่ือง  
 6.  ใชค้วามสามารถจากเทคโนโลยใีหเ้กิดประโยชน์สูงสุด  
 7.   มีการรักษามาตราานทางจริยธรรม 
 8.   การสนบัสนุนจากภาครัา  
 แมว้า่ธุรกิจขนาดยอ่มในซาอุดิอาระเบียไม่ไดมี้ขอ้ไดเ้ปรียบของการประหยดัจากขนาด 
และขอบเขต และมูลค่าการลงทุนสูง แต่มีความเป็นไปไดท่ี้จะแทรกซึมเขา้สู่ตลาดแฟรนไชส์ใน
ต่างประเทศ ซ่ึงความเป็นไปไดด้งักล่าวจะตอ้งไดรั้บการสนบัสนุนนโยบายดงัต่อไปน้ี  
 1.  การเช่ือมโยงระหวา่งการพฒันาธุรกิจและความสัมพนัธ์ทางธุรกิจ  
 2.  มุ่งเนน้ทศันคติของการวางแนวทางการตลาด  
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 3.  คน้หาโอกาสทางการตลาด  
 4.  การปรับปรุงส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีใชใ้นการด าเนินงาน  
 5.  การรักษาความปลอดภยัของเงินทุน  

 มนัจะเป็นไปไดอ้ยา่งมากถา้เร่ิมแรกจะมุ่งเนน้ไปยงัพื้นท่ีบริเวณอ่าวเน่ืองจากในพื้นท่ีนั้น
มีความสัมพนัธ์ทางการเมืองและทางเศรษากิจ และยงัมีการยอมรับในสังคมวฒันธรรมและศาสนา 

ซ่ึงในขณะเดียวกนัความแตกต่างทางวฒันธรรมท่ีนอกเหนือจากกลุ่มแขกอาหรับยงัเป็นประโยชน์
ทางการตลาด นัน่อาจจะเป็นสถานท่ีส าหรับกลยทุธ์ความแตกต่างจากพื้นาานเดิมในอิสลาม 

 ขอ้มูลหลกัและขอ้มูลรองท่ีน าเสนอนั้น ไดย้นืยนัสมมติาานของรูปแบบแฟรนไชส์ท่ีท า
ใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ และไดรั้บการพิสูจน์แลว้จากธุรกิจขนาดยอ่มในซาอุดิอาระเบีย ซ่ึงใน
อุตสาหกรรมแฟรนไชส์ในประเทศเศรษากิจทั้งหมด 409 แฟรนไชส์ ซ่ึงปัญหาท่ีจะเกิดข้ึนนั้นมา
จากความสัมพนัธ์ระหวา่งธุรกิจแฟรนไชส์ซอร์กบัธุรกิจแฟรนไชส์ซี และเร่ืองการจา้งงาน แมจ้ะมี
ขอ้จ ากดับางประการ แต่ดูเหมือนวา่แฟรนไชส์ยงัเป็นวถีิทางของการด าเนินงานและการพฒันาซ่ึง
จะเป็นท่ียอมรับมากข้ึนในกลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจการขนาดยอ่มในซาอุดิอาราเบีย นอกจากน้ียงัมี
แนวโนม้ท่ีดีส าหรับการขยายตวั โดยเฉพาะรัาบาลท่ีก าลงัจะเขา้มาสนบัสนุน อยา่งไรก็ตามยงัมี
ความตอ้งการท่ีจะคน้ควา้วจิยัใหม้ากข้ึน เน่ืองจากมีการเติบโตของผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดยอ่ม
ผา่นธุรกิจประเภทแฟรนไชส์อยา่งรวดเร็ว และมีการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพโดยเฉพาะอยา่งยิง่ใน
ซาอุดิอาราเบียและตะวนัออกกลาง ซ่ึงการส ารวจรายละเอียดของปัจจยัท่ีส่งเสริมและยบัย ั้ง
ประสิทธิภาพในคร้ังน้ีจะช่วยใหท้ราบถึงกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อประโยชน์สูงสุดของธุรกิจและการ
มีศกัยภาพส าหรับธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

การสังเคราะห์ปัจจัยแห่งความส าเร็จของผู้ประกอบการ 
 จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ แนวคิด
เก่ียวกบัการบริหารธุรกิจแฟรนไชส์ การบริหารธุรกิจขนาดยอ่ม การสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัและกลยทุธ์ธุรกิจ การบริหารทรัพยากรมนุษยใ์นธุรกิจขนาดยอ่ม และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ผูว้จิยัไดท้  าการสังเคราะห์ปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ เพื่อก าหนดกรอบแนวคิดในการ
วจิยั ไดด้งัน้ี
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ตารางท่ี 2-1 ตารางสังเคราะห์คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ 

 

เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์

zaleski (2011) √

Macmillan & Low, 1988 √

Wong, Cheung, and Venuvinod (2005) √

Arenius and Minniti (2005) √

Kumar (2007) √

Brockhaus (1980) √

Macko and Tyszka (2009) √

Ashraf & Qureshi (2010) √

Kreiser, Marino, Dickson, & Weaver, 

(2010)
√

(Grichnik, Smeja, & Welpe, 2009; Koe 

Hwee Nga & Shamuganathan, 2010)
√

Gorgievski et al., (2011) √

Seghers, Manigart, & Vanacker, (2012) √

Levesque, Minniti, & Shepherd, (2009) √

Vaillant & Lafuente, (2007) √

Welpe, Sporrle, Grichnik, Michel, & 

Audretsch, (2012)
√

Welpe et al, (2012) √

Roessl, Fink, and Kraus (2008) √

Stewart et al., (2003) √

Koellinger (2008) √

Lautenschläger & Haase, (2011) √

Zahra, Newey, and Shaver (2011) √

Lewis (2010) √

Carlson, Acs, Audretsch, & Braunerhjelm, 

(2009)
√

Binks et al., ( 2006) √

Zaleski (2011) √

Schumpeter (1939) √

Tang and Murphy (2012) √

Lautenschläger and Haase (2011) √

Islam, Khan and Obaidullah (2011) √ √ √ √

Sinha (1996) √

Kristiansen, Furuholt, &Wahid (2003) √

Mazzarol et al. (1996) √

Similarly, Kolvereid (1996) √

Cragg & king (1988); Rutherford & 

Oswald (2000)
√ √ √ √

Charney and Libecao (2000) √

Similarly, Sinha (1996) √

cf. Covin & Slevin (1991); Lumpkin & 

Dess 1996; wiklund & Shepherd (2004)
√

Lumpkin and Dess (2001) √

Koning and Brown (2001) √

Glancey et al, (1998) √

Gragg and King (1998) √

Chell 1985; Hofer & sandberg (1987) √

E.g. Birley and Westhead (1994) √

Nooteboom (1994) √

Bandura's (1997) √

Pajares, (2002) √

Kriatinsen and Indarti (2004) √

Kristiansen, Furuholt and Wahid (2003) √

Farrish (2010 ) √ √

พรนภา เป่ียมไชย (2556) √ √

คุณลักษณะผุ้ประกอบการ

การเตรียมความพร้อมของ

ผู้ประกอบการ
ช่ือนักวิจยั

ปัจจยัส่วนบุคคล บุกคลิกภาพของ

ผู้ประกอบการ

ความเส่ียงทียอมรับ

ได้

การพัฒนาทักษะ

และความรู้ของ

ผู้ประกอบการ
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ตารางท่ี 2-2  ตารางสังเคราะห์คุณลกัษณะของธุรกิจ 
 

 
  
 

 
 
 
  

 Kristiansen, Furuholt, & 

Wahid (2003)
√

Duchesneau และ Gartner 

(1990
√

Yusuf (1995);  Wijewardena 

Cooray (1996)
√

McMahon (2001) √ √

Kristiansen, Furnholt and 

Wahid (2003)
√

อารดา เกียรติเสรี (2555) √ √ √ √ √ √

Farrish (2010 ) √ √

พรนภา เป่ียมไชย (2556) √ √ √ √

ความสามารถในการ

ถ่ายทอดวิธีการท า

ความสามารถใน

การให้ค าปรึกษา
เอกลักษณ์ของธุรกจิ

คุณลักษณะของธุรกจิ

ช่ือนักวิจยั ระยะเวลา ขนาดองค์กร
แหล่งที่มาของเงนิทุน/

จ านวนเงนิลงทุน
ผลประกอบการ



73 

  
  

ตา
รา
งที่

 2-
3 

 ตา
รา
งส

ังเค
รา
ะห์

ปัจ
จยั
ดา้
นค

วา
มส

าม
าร
ถด

า้น
กา
รแ
ข่ ง
ขนั

 
 

ด้าน
เจ้า

ขอ
งห

รือ
ผู้จ

ดัก
าร

นว
ัตก

รร
ม

การ
ได้
ข้อ

มูล

ที่ถู
กต้

อง

การ ส่ง
เสริ

ม

ขอ
งภ
าครั

ฐ

คุณ
ภาพ สิน
ค้า

การ
มสี่

วน

ร่ว
มข

อง

ชุม
ชน

การ
บริ

หา
ร

คว
ามสั

มพ
ัน

ธ์ก
บัลู

กค้
า

การ

ปร
ะช

าสั
มพ

ันธ์

/กา
รโฆ

ษณ
า

แฟ
รน

ไช
ส์

คว
ามส

ามา
รถ

ในก
าร

ตอ
บส

นอ
ง

ผู้บ
ริโภ

ค

การ
ส่ง

เสริ
ม

การ
ตล

าด

การ
เลือ

ก

ท า
เลท

ี่ตั้ง

การ

ฝึก
อบ

รม

การ

หมุ
นเว

ียน

ขอ
ง

พน
ักง
าน

การ
จดั

หา

พน
ักง
าน

การ
ธ าร

ง

รัก
ษา

พน
ักง
าน

คว
ามเ

ป็น
ผู้น

 า

อุป
สร

รค์

จาก
คู่

แข่
งข
ันร

าย

ใหม่

อ าน
าจก

าร

ต่อ
รอ

งข
อง

ผู้ข
ายปั

จจ
ยั

การ
ผล

ิต

อ าน
าจก

าร

ต่อ
รอ

ง

ขอ
งผู้
ซื้อ

อุป
สร

รค์
ที่

เกดิ
จาก

สิน
ค้า

หรื
อบ

ริก
ารท

ี่

ทด
แท

น

ระ
ดับ

การ
แข่

งข
ัน

ระ
หว่

างคู่
แข่

ง

ต่าง
  ๆใ

น

อุต
สา
หก

รร
ม

Far
rish

 (20
10 

) 
√

√
√

√
√

√
√

√

อาร
ดา 

เกีย
รติ

เสรี
 (25

55)
√

พร
นภ

า เปี่
ยม

ไช
ย (

255
6)

√
√

√
√

√
√

√
√

√
√

√
√

√
√

ป
จั
จ
ยั
ด
า้น
ค
วา
ม
ส
าม
าร
ถ
ใน
ก
าร
แ
ข
ง่ข
นั

five
 for

ce 
mo

del

ช
ื อ่
น
กั
วจิ
ยั

ด้าน
ทร

พัย
ากร

ด้าน
การ

ตล
าด



บทที ่3 
วธีิการด าเนินการวจิยั 

  
 การศึกษาวจิยั เร่ือง ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี มีวธีิการด าเนินงานวจิยั โดยใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์  
ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว และเก็บแบบสอบถาม ผูบ้ริโภคร้านอาหาร
ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 
ส่วนที ่1 การวจิัยเชิงคุณภาพ 
 การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) ท่ีประสบความส าเร็จ แฟรนไชส์ซอร์อาหารประเภท
ก๋วยเต๋ียวท่ีมีระยะเวลาในการด าเนินกิจการมากกวา่ 20 ปี มีจ  านวนสาขา มากกวา่ 100 สาขา และ 
แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ท่ีประสบความส าเร็จ หมายถึง แฟรนไชส์ซีอาหารประเภทก๋วยเต๋ียวท่ีมี
ยอดขายต่อเดือน 60,000 บาทข้ึนไป 
 กลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพในการศึกษาคร้ังน้ี จ  านวน 10 คน หรือ
สัมภาษณ์จนกวา่ขอ้มูลจะอ่ิมตวั ประกอบดว้ย คือ 
                กลุ่มท่ี 1 เจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว  
2 คน ไดแ้ก่ 
 1. ชาย 4 บะหม่ีเก้ียว 
 2. เกาเหลาเน้ือ ธนัรส 
                ซ่ึงกลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์กลุ่มท่ี 1 จะสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จในการด าเนิน
ธุรกิจโดยผูว้ิจยัไดก้  าหนดเกณฑใ์นการคดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลในการสัมภาษณ์  
ตารางท่ี 3 – 1 ก าหนดเกณฑใ์นการคดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลในการสัมภาษณ์ 
 

 

จ ำนวนสำขำ
จ ำนวนปีในกำร

ด ำเนินงำนกจิกำร

ช่วงรำคำ

ค่ำแฟรนไชส์
สัญชำติกจิกำร

ลักษณะกจิกำร(ธุรกจิ

ขนำดย่อม-ขนำดกลำง)

1 2,100 22 1,400 ไทย ร้านก๋วยเต๋ียว

2 150 30 20,000 ไทย ร้านก๋วยเต๋ียวเกาเหลาเน้ือ ธยัรส/ อาหาร

3 เกณฑ์กำรพจิำรณำ 
ล ำดับ แฟรนไชส์/กลุ่ม

ชายส่ี บะหม่ีเก๊ียว/ อาหาร
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 กลุ่มท่ี 2 ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรนไชส์ 8 คน ท่ีมีคุณสมบติัยอดขายต่อเดือน 60,000 บาทข้ึนไป
ซ่ึงจากการสอบถามแฟรนไชส์ไดร้ะบุวา่ ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ท่ีมียอดขายตามท่ีระบุมี จ  านวน 10 ร้าน 
แต่จากการขอความร่วมมือในการใหส้ัมภาษณ์ พบวา่ มีผูซ้ื้อแฟรนไชส์ 8 ร้าน ท่ีใหค้วามร่วมมือใน
การใหข้อ้มูล ประกอบดว้ย  
 1. ชาย 4 บะหม่ีเก้ียว 4 คน 
 2. เกาเหลาเน้ือ ธนัรส 4 คน 
 ซ่ึงกลุ่มผูใ้หส้ัมภาษณ์กลุ่มท่ี 2 จะสัมภาษณ์เก่ียวกบั ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการด าเนิน
ธุรกิจและปัจจยัท่ีผูใ้หข้อ้มูลใหค้วามส าคญัในการเลือกธุรกิจแฟรนไชส์  
 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้  าการแบ่งวธีิในการเขา้ถึงขอ้มูลและการเก็บรวบรวมขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) และขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) 
  1.1  ขอ้มูลปฐมภูมิโดยใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชว้ธีิการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรนไชส์ และ
ผูบ้ริโภคร้านอาหารประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว 
ในจงัหวดัชลบุรี 
  1.2  ขอ้มูลทุติยภูมิ ผูว้จิยัไดศึ้กษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จากเอกสารบทความ
หนงัสืองานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทัว่ไป เพื่อเป็นการก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของการวจิยั 
และสร้างเคร่ืองมือวิจยัใหมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
  2.1  ผูว้จิยัลงพื้นท่ีเพื่อส ารวจในบริเวณพื้นท่ีจงัหวดัชลบุรี พร้อมทั้งจดบนัทึกขอ้มูล
ต่าง ๆ และบนัทึกภาพท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั เพื่อใหมี้ขอ้มูลท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน และท าการ
ติดต่อกบัผูป้ระกอบการส าหรับการสัมภาษณ์ 
  2.2  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) แบบ
ตวัต่อตวัระหวา่งผูส้ัมภาษณ์และผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อเปิดเผยขอ้มูลท่ีส าคญั ซ่ึงผูว้จิยัจะก าหนดค าถาม
ออกเป็นประเด็นต่าง ๆ ใหมี้ความครอบคลุมและสอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ีไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ในคร้ัง
น้ี โดยก่อนเร่ิมการท าการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะมีการขออนุญาตส าหรับการจดบนัทึกและการ
บนัทึกเสียง ดว้ยการกล่าวถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ และระหวา่งการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะมี
ปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหนา้กบัผูถู้กสัมภาษณ์อยา่งเป็นกนัเอง ไม่อึดอดั เพื่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนและ
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ผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระ โดยจะใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 60
นาที ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัความร่วมมือของผูถู้กสัมภาษณ์ดว้ย และจะท าการสัมภาษณ์จนกวา่จะไม่พบขอ้
สงสัยหรือไม่มีขอ้มูลใหม่เกิดข้ึน ท่ีเรียกวา่ ขอ้มูลอ่ิมตวั (Data saturation) จึงหยดุการสัมภาษณ์  
  2.3  ผูว้จิยัจะใชก้ารจดบนัทึก โดยสรุปสั้น ๆ เฉพาะประเด็นท่ีส าคญั และการ
บนัทึกเสียงในการสัมภาษณ์ และเม่ือจบการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะท าการบนัทึกขอ้มูลอ่ืน ๆ ทนัที เช่น 
ลกัษณะท่าทาง น ้าเสียง ความคิด ความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูว้จิยัขณะท่ี
รวบรวมขอ้มูล  ตามความเป็นจริงโดยไม่มีการตีความ    
  2.4  ผูว้จิยัจะน าขอ้มูลท่ีถูกบนัทึกมาท าการถอดเทปรายวนั จากนั้นจึงตรวจสอบขอ้มูล
ท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื่อน าไปศึกษาเพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป และท าการถอดเทป 
แบบค าต่อค า ประโยคต่อประโยค แลว้ตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ังดว้ยการฟังเทปบนัทึกเสียงซ ้ า 
 ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือการวจัิย 
 1.  ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความ
สอดคลอ้งกบัการศึกษางานวิจยัเร่ืองปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารในเขตจงัหวดัชลบุรี  
 2.  ผูว้จิยัมีการเตรียมความพร้อมดา้นความรู้เก่ียวกบัระเบียบวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ และ
การมีจรรยาบรรณในการเก็บรวบรวมขอ้มูล พร้อมทั้งไดข้อค าแนะน าและค าปรึกษากบัอาจารยท่ี์
ปรึกษา เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในระเบียบวธีิการวิจยั น าไปสู่การศึกษางานวจิยัในคร้ังน้ีท่ีเป็นไป
อยา่งมีความครอบคลุมและมีความถูกตอ้งของดา้นเน้ือหาหรือประเด็นท่ีตอ้งการจะศึกษา 
 3.  ผูว้จิยัมีการสร้างค าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจาก
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล โดยค าถามจะมีลกัษณะ
แบบปลายเปิด ผูใ้หส้ัมภาษณ์จึงสามารถน าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัต่าง ๆ ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี
และสมบูรณ์มากท่ีสุด เพื่อให้ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มีความครอบคลุมขอบเขตและ
วตัถุประสงคใ์นการวจิยัโดยแบบสอบถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งมีแนวค าถาม ดงัน้ี 
 ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์ 
 ค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์เจา้ของแฟรนไชส์ 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
ช่ือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ  
 2.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือกิจการ ประเภท
อาหารท่ีจ าหน่าย ขนาดของกิจการ จ านวนสาขา ท่ีตั้ง ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ ระยะเวลาท่ี
ด าเนินงาน  แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
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 3.  ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย 
  3.1  ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ความเส่ียงท่ียอมรับได ้
การพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการบุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการการเตรียมความ
พร้อมของผูป้ระกอบการ 
   3.1.1  ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษา
ของผูป้ระกอบการส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   3.1.2  ท่านคิดวา่ความเส่ียงท่ียอมรับไดใ้นการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารความเส่ียงในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   3.1.3  ท่านคิดวา่มีทกัษะและความรู้เก่ียวกบัอะไรบา้งท่ีส าคญัต่อการท าธุรกิจ และ
ท่านมีการพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ    
   3.1.4  ท่านคิดวา่บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร  
   3.1.5  ท่านคิดวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร 
  3.2  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ ไดแ้ก่ ระยะเวลาขนาดองคก์รแหล่งท่ีมาของเงินทุนผล
ประกอบการความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจความสามารถในการใหค้  าปรึกษาขนาด
ของการลงทุนเอกลกัษณ์ของธุรกิจ 
   3.2.1  ท่านคิดวา่ระยะเวลาในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   3.2.2  ท่านคิดวา่ขนาดองคก์รในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร ท่านมีแนวโนม้จะขยายธุรกิจต่อไปอยา่งไร 
   3.2.3  ท่านมีแหล่งท่ีมาของเงินทุน จ านวนเงินลงทุน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร และ 
ท่านคิดวา่แหล่งท่ีมาของเงินทุน ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร    
   3.2.4  ท่านคิดวา่ผลประกอบการในการท าธุรกิจของท่านเป็นอยา่งไร ท่านมีวธีิการ
ในการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจอยา่งไร 
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   3.2.5  ท่านคิดวา่ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวิธีการในการ
ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   3.2.6  ท่านคิดวา่มีวธีิการในการใหค้  าปรึกษาในการท าธุรกิจแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์
อยา่งไร  
   3.2.7  ท่านคิดวา่เอกลกัษณ์ของธุรกิจในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และธุรกิจของท่านมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่
แข่งขนั อยา่งไร 
  3.3  ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ไดแ้ก่ ดา้นปัจจยัการแข่งขนั  
ดา้นการตลาด ดา้นทรัพยากร ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ five force model 
   3.3.1  ดา้นปัจจยัการแข่งขนั 
    3.3.1.1  ท่านคิดวา่การสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    3.3.1.2  ท่านคิดวา่การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวธีิการไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.1.3  ท่านคิดวา่การส่งเสริมของภาครัฐในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของ
ภาครัฐในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   3.3.2  ดา้นการตลาดในการท าธุรกิจ 
    3.3.2.1  ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้าง การควบคุม และพฒันาคุณภาพ
สินคา้อยา่งไร 
    3.3.2.2  ท่านคิดวา่การมีส่วนร่วมของชุมชนในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านสร้างการมีส่วนร่วมกบั
ชุมชนในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.3  ท่านคิดวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
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    3.3.2.4  ท่านคิดวา่การประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการประชาสัมพนัธ์ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.5  ท่านคิดวา่การมีระบบแฟรนไชส์ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารระบบแฟรนไชส์ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.6  ท่านคิดวา่ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการศึกษา
และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.7  ท่านคิดวา่การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการส่งเสริมการตลาดในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    3.3.2.8  ท่านคิดวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   3.3.3  ดา้นทรัพยากรในการท าธุรกิจ    
    3.3.3.1  ท่านคิดวา่การฝึกอบรมพนกังานและผูซ้ื้อแฟรนไชส์ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการฝึกอบรมพนกังาน
และผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.3.2 ท่านคิดวา่การหมุนเวียนของพนกังานในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไรและท่านมีการหมุนเวยีนของ
พนกังานในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.3.3  ท่านคิดวา่การจดัหาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการจดัหาในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.3.4  ท่านคิดวา่การธ ารงรักษาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการธ ารงรักษาพนกังาน ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   3.3.4  ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    3.3.4.1  ท่านคิดวา่ความเป็นผูน้ าในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
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   3.3.5  Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    3.3.5.1  ท่านคิดวา่อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวิธีการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    3.3.5.2  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอ านาจการต่อรองของ
ผูข้ายปัจจยัการผลิต ในการท าธุรกิจ อยา่งไร   
    3.3.5.3  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Franchisee) ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การเจรจา
ต่อรองกบั Franchisee ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.5.4  ท่านคิดวา่อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคท่ีเกิดจาก
สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนในการท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวธีิการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    3.3.5.5  ท่านคิดวา่ระดบัการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในท าส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีระดบัการแข่งขนั
ระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมในการท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การแข่งขนัอยา่งไร 
อยา่งไร 
 ค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
ช่ือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ  
 2.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือกิจการ ประเภท
อาหารท่ีจ าหน่าย ขนาดของกิจการ จ านวนสาขา ท่ีสถานท่ีตั้ง ประสบการณ์การประกอบกิจการ 
อายขุองธุรกิจตลอดจนระยะเวลาท่ีด าเนินงาน  แหล่งท่ีมาของเงินทุน การบริหาร 
 3.  ปัจจยัใดบา้งท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ และท่านคิดวา่แฟนรไชส์
ท่ีท่านซ้ือลิขสิทธ์ิมานั้นมีจุดเด่นอยา่งไร 
 4.  ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย 
  4.1  ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ความเส่ียงท่ียอมรับได ้
การพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการบุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการการเตรียมความ
พร้อมของผูป้ระกอบการ 
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   4.1.1  ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษา
ของผูป้ระกอบการส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   4.1.2  ท่านคิดวา่ความเส่ียงท่ียอมรับไดใ้นการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารความเส่ียงในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   4.1.3  ท่านคิดวา่มีทกัษะและความรู้เก่ียวกบัอะไรบา้งท่ีส าคญัต่อการท าธุรกิจ และ
ท่านมีการพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ    
   4.1.4  ท่านคิดวา่บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร  
   4.1.5  ท่านคิดวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร 
  4.2  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจไดแ้ก่ ระยะเวลาขนาดองคก์รแหล่งท่ีมาของเงินทุนผล
ประกอบการความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจความสามารถในการใหค้  าปรึกษาขนาด
ของการลงทุนเอกลกัษณ์ของธุรกิจ 
   4.2.1  ท่านคิดวา่ระยะเวลา ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   4.2.2  ท่านคิดวา่ขนาดองคก์รในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร ท่านมีแนวโนม้จะขยายธุรกิจต่อไปอยา่งไร 
   4.2.3 ท่านมีแหล่งท่ีมาของเงินทุน จ านวนเงินลงทุน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร และ 
ท่านคิดวา่แหล่งท่ีมาของเงินทุน ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร    
   4.2.4  ท่านคิดวา่ผลประกอบการในการท าธุรกิจของท่านเป็นอยา่งไร ท่านมีวธีิการ
ในการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจอยา่งไร 
   4.2.5  ท่านคิดวา่ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านไดรั้บการ
ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ อยา่งไร ท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไร 
   4.2.6  ท่านมีความคิดเห็นต่อมีวธีิการในการใหค้  าปรึกษาในการท าธุรกิจแก่ผู ้
ซ้ือแฟรนไชส์อยา่งไร ท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไร 
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   4.2.7  ท่านคิดวา่เอกลกัษณ์ของธุรกิจในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และธุรกิจของท่านมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่
แข่งขนั อยา่งไร 
  4.3  ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ไดแ้ก่ ดา้นปัจจยัการแข่งขนั ดา้น
การตลาดดา้นทรัพยากร ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ Five force model 
   4.3.1  ดา้นปัจจยัการแข่งขนั 
    4.3.1.1  ท่านคิดวา่การสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    4.3.1.2  ท่านคิดวา่การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวธีิการไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.1.3  ท่านคิดวา่การส่งเสริมของภาครัฐในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของ
ภาครัฐในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   4.3.2  ดา้นการตลาดในการท าธุรกิจ 
    4.3.2.1  ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้าง การควบคุม และพฒันาคุณภาพ
สินคา้อยา่งไร 
    4.3.2.2  ท่านคิดวา่การมีส่วนร่วมของชุมชนในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านสร้างการมีส่วนร่วมกบั
ชุมชนในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.3  ท่านคิดวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.4  ท่านคิดวา่การประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการประชาสัมพนัธ์
และการโฆษณาในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
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    4.3.2.5  ท่านคิดวา่การมีระบบแฟรนไชส์ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารระบบแฟรนไชส์ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.6  ท่านคิดวา่ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการศึกษา
และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.7  ท่านคิดวา่การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการส่งเสริมการตลาดในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    4.3.2.8  ท่านคิดวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   4.3.3  ดา้นทรัพยากรในการท าธุรกิจ     
    4.3.3.1  ท่านคิดวา่การฝึกอบรมพนกังานส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการฝึกอบรมพนกังานในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    4.3.3.2  ท่านคิดวา่การหมุนเวียนของพนกังานในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไรและท่านมีการหมุนเวยีนของ
พนกังานในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.3.3  ท่านคิดวา่การจดัหาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการจดัหาพนกังาน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.3.4  ท่านคิดวา่การธ ารงรักษาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการธ ารงรักษาพนกังาน ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   4.3.4  ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    4.3.4.1  ท่านคิดวา่ความเป็นผูน้ าในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   4.3.5  Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
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    4.3.5.1  ท่านคิดวา่อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวิธีการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    4.3.5.2  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอ านาจการต่อรองของ
ผูข้ายปัจจยัการผลิต ในการท าธุรกิจ อยา่งไร    
    4.3.5.3  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (ลูกคา้ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียว) 
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวิธีการในการ
เจรจาต่อรองกบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.5.4  ท่านคิดวา่อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคท่ีเกิดจาก
สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนในการท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวธีิการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    4.3.5.5  ท่านคิดวา่ระดบัการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในท าส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีระดบัการแข่งขนั
ระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมในการท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การแข่งขนัอยา่งไร 
อยา่งไร 
 ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ จากนั้นจึงท าการตรวจสอบ
ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล (Trustworthiness) ดงัน้ี 
 1. ผูว้จิยัน าแบบสัมภาษณ์ท่ีร่างไดม้าท าการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 
Validity) จากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน พร้อมทั้งพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา 
ความถูกตอ้งของการใชส้ านวนและภาษา ความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงค์
ในการวจิยั และขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง จากนั้นผูว้จิยัจึงน าแบบสอบถามท่ีผา่นการ
ประเมินจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน มาใชใ้นการปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม โดยหาค่าดชันีความ
สอดคลอ้ง (Index of consistency หรือ IOC) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ใหค้ะแนน +1   หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
  ใหค้ะแนน  0    หมายถึง    ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
  ใหค้ะแนน -1    หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
 จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน หาดชันีความ
สอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงคใ์นการวจิยั โดยค านวณจากสูตรดงัน้ี 
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      IOC   =   ∑R/N 
  ∑R   =    ผลรวมของคะแนนในการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 
  N    =    จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
   
  ประกอบดว้ย  
  1.1 ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 
  1.2  ดร.วศิิษฐ ์ฤทธิบุญไชย 
  1.3 ดร.สรศกัด์ิ ขาวเหลือง 
 2. ผูว้จิยัน าแบบสัมภาษณ์เสนอต่อกรรมการจริยธรรมเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 3.  ผูส้ัมภาษณ์มีการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อใหเ้กิดความไวว้างใจ
ในตวัผูว้จิยั อนัจะมีผลต่อความถูกตอ้งและความเป็นจริงของขอ้มูล 
 4.  ผูว้จิยัมีการยนืยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member checking) โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์ ดว้ยการจดบนัทึกอยา่งละเอียด น ากลบัไปผูถู้กสัมภาษณ์ยนืยนัความถูกตอ้งของ
ขอ้มูล วา่มีความถูกตอ้งและเป็นจริง ตรงกบัความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์หรือไม่ 
 5.  ผูว้จิยัมีการตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มูล (Dependability) โดยน าขอ้มูลท่ีได้
จากการสัมภาษณ์ไปตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษางานวทิยานิพนธ์ เพื่อยนืยนัความถูกตอ้งตาม
วตัถุประสงคท่ี์ไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ 
 6. ผูว้จิยัมีการใชค้วามสามารถในการน าผลการวจิยัไปประยกุตใ์ช ้(Transferability) โดย
การเขียนระเบียบวธีิการวิจยั การวเิคราะห์ขอ้มูล และบริบทท่ีตอ้งการศึกษาอยา่งชดัเจน เพื่อเป็น
การเพิ่มความน่าเช่ือถือของการวจิยั ในการท่ีจะน าผลการวจิยัไปใชใ้นบริบทท่ีใกลเ้คียงกนั 
 7.  ผูว้จิยัมีการยนืยนัผลการวิจยั (Conformability) โดยผูว้ิจยัจะเก็บเอกสารต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวจิยัไวเ้ป็นอยา่งดีพร้อมส าหรับการตรวจสอบ (Audit trial) เพื่อเป็นการยนืยนัวา่
ขอ้มูลท่ีได ้ไม่มีความล าเอียงหรือเกิดจากการคิดข้ึนของผูว้จิยั 
 การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพโดยมีขั้นตอนในการจดัท าขอ้มูลและ
การวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความกบัเคร่ืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนามมา
พิจารณาหลายๆ คร้ัง เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีไดแ้ละพิจารณาประเด็นท่ีส าคญั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดก้ลบัมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังอยา่งละเอียด จากนั้นจึงท าการตีความพร้อม
กบัท าการดึงขอ้ความหรือประโยคส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งออกมา 
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 3.  น าขอ้มูลท่ีเป็นขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงมาไว้
กลุ่มเดียวกนั เพื่อสร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยมีรหสัขอ้มูลก ากบั
ทุกขอ้ความหรือทุกประโยค จากนั้นจึงตั้งค  าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ย 
(Sub-theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่  
 4.  อธิบายปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนอยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเน่ืองและ
กลมกลืนกนัระหวา่งขอ้ความหรือประโยคของความหมายและหวัขอ้ต่างๆ ซ่ึงในขั้นตอนน้ีตอ้ง
พยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ท่ีไม่จ  าเป็นออก 
 5.  ท าการเขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน โดยจะไม่มีการน าทฤษฎีไป
ควบคุมถึงปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน พร้อมทั้งยกตวัอยา่งค าพูดประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้เพื่อแสดง
ความชดัเจนของปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
 6.  ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล โดยน าขอ้สรุปท่ีไดไ้ปใหผู้ใ้หข้อ้มูลตรวจสอบถึง
ความเป็นจริงและความถูกตอ้ง เพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปสุดทา้ยท่ีสมบูรณ์และเป็นขอ้คน้พบท่ีไดจ้ากผูใ้ห้
ขอ้มูล จากนั้นจึงน าขอ้มูลมาตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง 

 
ส่วนที ่2 การวจิัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
 การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้ารวจิยัเชิงปริมาณในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์ 
ผูว้จิยัจะท าการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience sampling) จากผูบ้ริโภคท่ีเขา้มา
รับประทานอาหารในร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์ ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน ดงัน้ี 
 1. ชายส่ี บะหม่ีเก๊ียว   จ  านวน 200 คน 
 2. เกาเหลาเน้ือ ธญัรส   จ  านวน 200 คน 
 วธีิการเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัแจกแบบสอบถามในเบ้ืองตน้ 400 ชุด และไดต้รวจสอบการเก็บขอ้มูล หากพบวา่มี
แบบสอบถามชุดใดไม่สมบูรณ์ จึงจะไปเก็บมาทดแทนแบบสอบถามชุดท่ีเสียไป โดยใชเ้วลาเก็บ
รวบรวมขอ้มูลไดค้รบถว้นสมบูรณ์ประมาณ 5 สัปดาห์ ตั้งแต่วนัท่ี 10 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2559 ถึง
วนัท่ี 15 มีนาคม พ.ศ. 2559 ดว้ยการแจกแบบสอบถามท่ีร้านก๋วยเต๋ียวชายส่ี บะหม่ีเก๊ียวและเกาเหลา
เน้ือ ธญัรส   และทาง Internet ถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยบริโภคอาหารในร้านก๋วยเต๋ียวแฟรน
ไชส์ ชายส่ี บะหม่ีเก๊ียวและเกาเหลาเน้ือ ธญัรส ซ่ึงการด าเนินการเก็บขอ้มูลมีดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดจ้ากการเก็บขอ้มูลจาก 



87 
 

การตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มารับประทานอาหารในร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์ในเขต
จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียวท่ีร้านชายส่ี บะหม่ีเก๊ียว  และเกาเหลาเน้ือ ธยัรส   
ซ่ึงผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยตนเอง เพื่อใหก้ารด าเนินการเก็บขอ้มูลมีความถูกตอ้งและ
ครบถว้น 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ี
มีผูร้วบรวมขอ้มูลทั้งจากเอกสารบทความหนงัสืองานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทัว่ไป เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการศึกษาการวจิยัในคร้ังน้ี 
 เม่ือผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด ครบถว้นแลว้ 
จึงท าการตรวจสอบขอ้มูลของแบบสอบถามถึงความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ และความครบถว้น หาก
พบวา่แบบสอบถามชุดใดไม่มีความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ และความครบถว้น ตามแบบท่ีผูว้จิยั
ตอ้งการ แบบสอบถามชุดนั้นก็จะไม่ถูกน ามาใชใ้นการท าวจิยั และผูว้จิยัจะท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลของแบบสอบถามจนครบ 300 ชุด ตามท่ีไดก้ าหนดไว ้จากนั้น ผูว้ิจยัจะท าการประมวลผล
ขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวจิยั โดยใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 (Level or significance) 
 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจัิย 
 1.  ผูว้จิยัท  าการศึกษาจากเอกสารบทความทฤษฎีหลกัการและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
ก าหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้มีความครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  ผูว้จิยัน าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม และท าการตรวจสอบวา่แบบสอบถามมี
ความครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ 
 3  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีร่างไดม้าท าการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content 
validity) จากผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน พร้อมทั้งพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา ความ
ถูกตอ้งของการใชส้ านวนและภาษา ความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงคใ์นการ
วจิยั และขอค าแนะน าในการแกไ้ขปรับปรุง จากนั้นผูว้ิจยัจึงน าแบบสอบถามท่ีผา่นการประเมินจาก
ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน มาใชใ้นการปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม โดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง 
(Index of consistency หรือ IOC) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  ใหค้ะแนน +1   หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
  ใหค้ะแนน  0    หมายถึง    ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
  ใหค้ะแนน  -1    หมายถึง    แน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษา 
 จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน หาดชันีความ
สอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามและวตัถุประสงคใ์นการวจิยั โดยค านวณจากสูตรดงัน้ี 
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IOC   =   ∑R/N 
 

 ∑R   =    ผลรวมของคะแนนในการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 
 N    =    จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
 4.  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดท้  าการแกไ้ขตามค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน มา
น าเสนอกบัอาจารยท่ี์ปรึกษา โดยพิจารณาความสมบูรณ์ของแบบสอบถามอีกคร้ัง จากนั้นจึงน า
แบบสอบถามมาด าเนินการทดสอบความเช่ือมัน่ (Try-out) กบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 ชุด 
 5.  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดท้  าการเก็บรวบรวม มาทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability 
analysis) 
 6.  ผูว้จิยัน าแบบสอบถามเสนอต่อกรรมการจริยธรรมเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง
แบบสอบถาม 
 7.  ผูว้จิยัท  าการปรับปรุงแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญชุดเดิม เพื่อ
แกไ้ขปรับปรุงเพิ่มเติม (ถา้มี) เพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
 8.  ผูว้จิยัด าเนินการน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มารับประทานอาหารในร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จ  านวน 400 คน ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียวท่ีร้านชายส่ี บะหม่ีเก๊ียว   
และเกาเหลาเน้ือ ธญัรส    
 ลกัษณะแบบสอบถาม  
 เคร่ืองมือท่ีผูว้จิยัใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการวิจยัในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงมีเน้ือหาเก่ียวกบัพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ร้านชายส่ี บะหม่ีเก๊ียว  และเกาเหลาเน้ือ ธยัรสในเขตจงัหวดัชลบุรี 
ซ่ึงเป็นค าถามชนิดปลายเปิดและปลายปิด และไดท้ าการแบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น  
4 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ การพกัอาศยั จ านวนค าถาม 7 ขอ้ โดยเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด หรือแบบเลือกตอบ (Check list) และแบบสอบถามแบบปลายเปิด ซ่ึง
เป็นการวดัขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal scale) เรียงล าดบั (Ordinal scale) และ
อตัราส่วน (Ratio scale) 
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 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน
ค าถาม 15 ขอ้ โดยเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิดหรือแบบเลือกตอบ (Check list) ซ่ึงเป็นการวดั
ขอ้มูลประเภทมาตรานามบญัญติั (Nominal scale) และเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว
จากร้านแฟรนไชส์จ านวน 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ านวนค าถาม 49 ขอ้ 
ซ่ึงผูว้จิยัไดด้ดัแปลงแบบสอบถามจากงานวจิยัของ นวรัตน์ ศรีสวสัด์ิเพญ็ (2548) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง 
การศึกษาความเป็นไปไดข้องการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียว หงส์หยก ของอ าเภอแม่จนั 
จงัหวดัเชียงราย อกนิษฐ ์เกตุทิม (2550) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุน
ประกอบกิจการร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ “ร้านเยน็ตาโฟ โดย อ.มลัลิการ์” ในหา้งคา้ปลีก
ขนาดใหญ่ จงัหวดัเชียงใหม่เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale)ตาม
รูปแบบของLikert’s Scale โดยเป็นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการผูบ้ริโภคจ านวน
ค าถาม 2 ขอ้ เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale) ตามรูปแบบของ
Likert’s scaleโดยเป็นการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale)  
 แบบสอบถามส่วนท่ี 3-4 เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating scale)
ตามรูปแบบของ Likert’s scale โดยมีการก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  
 ระดบั    คะแนน     
 มากท่ีสุด    คิดเป็นระดบัน ้าหนกัความส าคญัเป็น 5 คะแนน  
 มาก    คิดเป็นระดบัน ้าหนกัความส าคญัเป็น 4 คะแนน 
 ปานกลาง   คิดเป็นระดบัน ้าหนกัความส าคญัเป็น 3 คะแนน  
 นอ้ย    คิดเป็นระดบัน ้าหนกัความส าคญัเป็น 2 คะแนน  
 นอ้ยท่ีสุด   คิดเป็นระดบัน ้าหนกัความส าคญัเป็น 1 คะแนน 
 วธีิการแปลผลแบบสอบถามส่วนน้ีไดใ้ชค้่าเฉล่ีย (Mean) ตามเกณฑค์ะแนนดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน ความหมาย 
 ระดบั   5        ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00    หมายถึง    มากท่ีสุด 
 ระดบั   4   ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50     หมายถึง    มาก 
 ระดบั   3   ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50     หมายถึง    ปานกลาง 
 ระดบั   2   ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50     หมายถึง    นอ้ย 
 ระดบั   1   ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50     หมายถึง    นอ้ยท่ีสุด 
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 ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ผูว้จิยัไดมี้การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี 
 1.  ความเท่ียงตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 4 ท่าน ในการพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรง
เชิงเน้ือหา (Content validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) เพื่อน าแบบสอบถามไป
ปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าแบบสอบถามไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริงและแต่ละค าถามจะตอ้งมีค่า IOC 
ไม่ต ่ากวา่ 0.5 (Rovinelli & Hambleton, 1997) โดยผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน มีดงัน้ี 
  1.1 ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 
  1.2  ดร.วศิิษฐ ์ฤทธิบุญไชย 
  1.3 ดร.สรศกัด์ิ ขาวเหลือง 
 2.  ความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาท าการปรับปรุง
แกไ้ข ตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3ท่าน จากนั้นจึงน าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ (Try-
out) จ านวน 30 ชุดกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการจะศึกษาและใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS PC Windows ในการหาความเช่ือมัน่ เพื่อหาค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s 
Alpha ดว้ยการใชเ้กณฑส์ัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha coefficient) ท่ีไดน้ าเสนอไว ้คือ ค่าแอลฟ่า (α) 
มากกวา่ หรือเท่ากบั 0.7 (Nunnally, 1978)  
 
ตารางท่ี 3-2 ค่าความเช่ือมัน่  
 

ตัวแปร Cronbach’s alpha 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.775 
ดา้นราคา 0.775 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย 0.838 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.895 
ดา้นบุคลากร (เจา้ของร้านและพนกังาน) 0.854 
ดา้นกระบวนการ 0.901 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.876 
ความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 0.844 
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 การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ผล 
 หลงัจากท าการด าเนินการรวบรวมเก็บแบบสอบถามทั้งหมดเรียบร้อยสมบูรณ์แลว้ ผูว้ิจยั
จะน าแบบสอบถามทั้งหมดมาด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
 1.  ตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยผูว้ิจยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ในการตอบ
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 400 ชุด และท าการจ าแนกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์หรือมี
ขอ้ผดิพลาดออก 
 2.  คดัเลือกแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์เรียบร้อยแลว้น ามาลงรหสัเพื่อประมวลผล
ขอ้มูลทางคอมพิวเตอร์ดว้ยโปรแกรม SPSS for Window  
 

สถิติทีใ่ช้ในการวจิัย 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for 
Windows ในการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติดงัน้ี 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ใชก้ารวเิคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหุแบบขั้นตอน (Multiple linear  regression  analysis) ท าการตรวจสอบความเป็นอิสระ
กนัของความคลาดเคล่ือน (Testing for  autocorrelation) สามารถท าไดโ้ดยใช้วิธีการทดสอบทาง
สถิติ  ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบความเป็นอิสระกนัของความคลาดเคล่ือน คือ ค่าสถิติ Durbin-Watson 
โดยพิจารณาวา่ค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าระหวา่ง 1.50-2.50 (อจัฉริยา ปราบอริพา่ย, 2547) การ
ตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ (Testing multicollinearity) โดยพิจารณาจากค่า 
Tolerance  ถา้ค่า Tolerance  มากกวา่ 0.1  แสดงวา่ตวัแปรอิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง (Menard, 
1995) และพิจารณาจากค่า VIF (Variance inflation factor) ถา้ค่า VIF นอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ตวัแปร
อิสระไม่มีความสัมพนัธ์กนัเอง (Myers, 1995) 
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บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี”เป็นการวิจยัเชิงปริมาณและการวจิยั
เชิงคุณภาพโดยการวจิยัเชิงปริมาณ ผูท้  าการวจิยัไดจ้ากการแจกแบบสอบถามใหก้บัผูท่ี้เขา้มาบริโภค
อาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรีและในส่วนการวจิยัเชิง
คุณภาพ ผูท้  าการวจิยัไดจ้ากการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์และ
ผูป้ระกอบการ 
 ส่วนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกเจา้ของแฟรน
ไซส์และผูป้ระกอบการ 
 ส่วนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถาม เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี 
  

ส่วนที ่1  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากการเกบ็ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลกึเจ้าของแฟรน
ไซส์และผู้ประกอบการ 
 เพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภท
ร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี 
 ข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์และกจิการของผู้ให้สัมภาษณ์  
 Franchisor 1 
 กิจการแฟรนไชส์ของบริษทัชายส่ี บะหม่ีเก๊ียวนั้น เร่ิมตน้มาจากการท่ีเจา้ของกิจการ    
นายพนัธ์รบ  ก าลา และครอบครัว ไดต้ดัสินใจเดินทางเขา้มาท ามาคา้ขายในกรุงเทพมหานครในปี 
พ.ศ. 2535 โดยในขั้นแรกไดต้ดัสินใจขายก๋วยเต๋ียวน ้าใสรถเขน็ซ่ึงรายไดจ้ากการขายก๋วยเต๋ียวใน
ตอนนั้นค่อนขา้งดี  จึงขายบะหม่ีรถเขน็เพิ่มข้ึนอีกคนั  ธุรกิจประสบความส าเร็จค่อนขา้งสูงแต่เส้น
บะหม่ีท่ีใชข้ายในขณะนั้นมีคุณภาพไม่ตรงตามท่ีตอ้งการดงันั้นใน ปี พ.ศ. 2537  จึงเป็นจุดเร่ิมตน้
ของการผลิตเส้นบะหม่ีเพื่อขายเองภายในกิจการของครอบครัว สาเหตุเน่ืองจากตอ้งการลดตน้ทุน
ในการขายบะหม่ีเก๊ียว และประการส าคญัเส้นบะหม่ีท่ีผลิตเองนั้นมีคุณภาพตรงตามตอ้งการ  
ในช่วงเร่ิมตน้ของการผลิตบะหม่ีและแผน่เก๊ียวนั้นตอ้งพบกบัอุปสรรคค่อนขา้งมาก เน่ืองจากมี
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ความรู้ในการผลิตเส้นบะหม่ีนอ้ย  จึงตอ้งขวนขวายเรียนรู้ดว้ยตวัเอง  ใชมื้อนวดแป้งดว้ยตวัเอง  ใช้
เวลาประมาณ 1 ปี  จึงไดสู้ตรท่ีลงตวัและเป็นท่ีพอใจของลูกคา้ 
 ดงันั้นเม่ือกิจการขายบะหม่ีรถเขน็ของตวัเองประสบความส าเร็จ  จึงเป็นแรงบนัดาลใจ
ใหห้ลาย ๆ คนอยากมาขายบะหม่ีรถเขน็บา้ง  พนัธ์รบจึงผลิตเส้นบะหม่ีส่งใหพ้อ่คา้ใหม่เหล่านั้น
ดว้ย  ชายส่ีบะหม่ีเก๊ียวจึงแตกสาขาออกไปทีละเล็กละนอ้ยและเพิ่มจ านวนมากข้ึน จนคุณพนัธ์รบ
ตอ้งเลิกขายบะหม่ีหนัมาผลิตแต่เส้นบะหม่ีขายพร้อมสูตรต่าง ๆ ภายใตร้ะบบแฟรนไชส์ แมใ้น
ปัจจุบนัจะมีคู่แข่งรายใหม่เขา้มาแต่ยอดลูกคา้ของบริษทัฯ ไม่เคยตก  เพราะเนน้การรักษาคุณภาพ
สินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานอยูต่ลอด ไม่เอาเปรียบลูกคา้และผูบ้ริโภค และเนน้การบริการเป็นส าคญั 
 Franchisor 2 
 เปิดคร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2519 ท่ีอ าเภอเมืองจงัหวดัชลบุรีปัจจุบนัมีสาขาทัว่ประเทศกวา่ 
80 สาขาและดว้ยประสบการณ์ทางดา้นการตลาดอยา่งมืออาชีพและมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง
ทางดา้นผลิตภณัฑ์จึงท าใหส้าขาแต่ละท่ีมียอดขายเพิ่มสูงข้ึนจึงท าใหร้้านอาหารเกาเหลาเน้ือธญัรส
มีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองและไดรั้บการยอมรับวา่มีช่ือเสียงมากท่ีสุดในภาคตะวนัออกและยงัไดรั้บ
รางวลัจานทองท่ีจดัการประกวดรสชาติอาหารทัว่ประเทศณสวนอมัพรกทม.จากรองนายกรัฐมนตรี
รวม 3 ปีซอ้นอีกทั้งออกรายการของท่านเชลลช์วนชิมอีกดว้ย และเม่ือปี พ.ศ. 2549 ไดเ้ร่ิมท า
ธุรกิจแฟรนไชน์ข้ึนใหบุ้คคลภายนอกไดมี้โอกาสไดร่้วมธุรกิจกบัธญัรสท าใหก้ารขยายสาขาเป็นไป
อยา่งรวดเร็วและกวา่ 9 ปี ไดมี้การขยายมากกวา่ 290 สาขา 
 Franchisee 1 
 เป็นผูห้ญิง อาย ุ42 ปี จบการศึกษาในระดบั ประถมศึกษาปีท่ี 6 ธุรกิจแฟรนไชส์ท ามา
ประมาณ 17 ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูแ่ถว
ตลาดเสมด็ ติดกบัร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ซ่ึงกิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนเร่ิมจากธุรกิจเล็กๆการขาย
น ้าขายกาแฟ ขายน ้าอยูป่ระมาณ 1ปี ไดเ้งินทุน 30,000 บาท แลว้ 30,000 บาทก็ไปลงทุนกิจการ
ก๋วยเต๋ียวและผลประกอบการของกิจการมียอดขายท่ีดี  ยอดขาย 240,000 บาทต่อเดือน มีพนกังาน
ในร้านจ านวน 2 คน เงินเดือนของพนกังาน 7,000 บาทต่อเดือน ส่วนของก าไรท่ีหกัจากพนกังาน
แลว้จะเหลือ 226,000 บาท ต่อเดือน และก าไรท่ีหกัจากตน้ทุนทั้งหมดเป็นก าไรสุทธิ 115,000  
บาทต่อเดือน 
 Franchisee 2 
 เป็นผูห้ญิง อาย ุ42 ปี จบการศึกษาในระดบั ประถมศึกษาปีท่ี 6 ธุรกิจแฟรนไชส์ท ามา
ประมาณ 1 ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูแ่ถว
เล่ียงหนองมน ติดกบัร้านสะดวกซ้ือ 7-11 ซ่ึงกิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนจากการเก็บหอมรอมริบ 
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เร่ิมจากท างานรับจา้งทัว่ไป แลว้พอมีเงินทุนก็ไปลงทุนกิจการก๋วยเต๋ียวและผลประกอบการของ
กิจการมียอดขายท่ีดี  ยอดขาย 60,000 บาทต่อเดือน มีพนกังานในร้านจ านวน 1คน เงินเดือนของ
พนกังาน 6,000 บาทต่อเดือน ส่วนของก าไรท่ีหกัจากพนกังานแลว้จะเหลือ 54,000 ต่อเดือน และ
ก าไรท่ีหกัจากตน้ทุนทั้งหมดเป็นก าไรสุทธิ 25,000 - 30,000 บาทต่อเดือน 
 Franchisee 3 
 เป็นผูห้ญิง อาย ุ50 ปี จบการศึกษาในระดบั ประถมศึกษาปีท่ี 6 ธุรกิจแฟรนไชส์ท ามา
ประมาณ 20 ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูต่รง
ขา้มหนา้สิมิรัน ซ่ึงกิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนจากการเก็บหอมรอมริบ เร่ิมจากท างานรับจา้ง
ทัว่ไป แลว้พอมีเงินทุนก็ไปลงทุนกิจการก๋วยเต๋ียวและผลประกอบการของกิจการมียอดขายท่ีดี  
ยอดขาย 120,000 บาทต่อเดือน ต่อวนั มีพนกังานในร้าน จ านวน 3 คน เงินเดือนของพนกังาน 
12,000 บาทต่อเดือน ส่วนของก าไรท่ีหกัจากพนกังานแลว้จะเหลือ 84,000 บาทต่อเดือน และก าไรท่ี
หกัจากตน้ทุนทั้งหมดเป็นก าไรสุทธิ 50,000-60,000 บาทต่อเดือน 
 Franchisee 4 
 เป็นผูช้าย อาย ุ57 ปี จบการศึกษาในระดบั ประถมศึกษาปีท่ี 4 ธุรกิจแฟรนไชส์ท ามา
ประมาณ 20 ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูแ่ถว
หนองต าลึง ซ่ึงกิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนกูธ้กส.และยมืเงินจากพี่ชายและผลประกอบการของ
กิจการมียอดขายท่ีดี  ยอดขาย 390,000 บาทต่อเดือน ต่อวนั มีพนกังานในร้านจ านวน 2 คน คนท่ี 1 
เงินเดือนของพนกังาน 12,000 บาทต่อเดือน คนท่ี 2 เงินเดือนของพนกังาน 15,000 บาทต่อเดือน 
ส่วนของก าไรท่ีหกัจากพนกังานแลว้จะเหลือ 363,000 ต่อเดือน และก าไรท่ีหกัจากตน้ทุนทั้งหมด
เป็นก าไรสุทธิ 90,000 บาทต่อเดือน 
 Franchisee 5 
 เป็นผูช้าย อาย ุ51 ปี จบการศึกษาในระดบั ประถมศึกษาปีท่ี 6 ธุรกิจแฟรนไชส์ท ามา
ประมาณ 13 ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูแ่ถว
อ่างศิลา ซ่ึงกิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนคือช่วงตน้ไม่รู้วา่การคา้ดีหรือไม่ดีเช่าตึกอาคารพาณิชย์
เพื่อขายก่อนแลว้หลงัจากนั้นประมาณสัก 1 เดือนการคา้เร่ิมดีก็คิดวา่สามารถท่ีจะซ้ืออาคารพานิชย์
ไดแ้ละผลประกอบการไม่ประสงคท่ี์จะใหข้อ้มูล 
 Franchisee 6 
 เป็นผูช้าย อาย ุ51 ปี จบการศึกษาในระดบัมธัยมปลายธุรกิจแฟรนไชส์ท ามาประมาณ 23 
ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูท่ี่ศรีราชาซ่ึง
กิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนการเร่ิมตน้ในการท าธุรกิจยืมญาติพี่นอ้งก่อนแลว้พอธุรกิจเราเร่ิมเดิน
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ไปไดเ้รามีการลงทุนสูงเราก็ใชร้ะบบเดียวกบัการกูแ้บงคก์ูธ้นาคารและผลประกอบการของกิจการมี
ยอดขายท่ีดี  ยอดขาย 3 หม่ืนกวา่บาท ต่อวนั มีพนกังานในร้านจ านวน 8คน เงินเดือนของพนกังาน 
9,000 บาทต่อเดือน ส่วนก าไรท่ีหกัจากตน้ทุนและพนกังานทั้งหมดเป็นก าไรสุทธิ20%ต่อเดือน 
 Franchisee 7 
 เป็นผูห้ญิง อาย ุ36 ปี จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรีธุรกิจแฟรนไชส์ท ามาประมาณ   
9 ปี จดัเป็นกิจการขนาดเล็ก และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 1 สาขา กิจการตั้งอยูท่ี่บา้นบึง ซ่ึง
กิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนการเร่ิมตน้ในการท าธุรกิจมีเป็นทุนส่วนตวัมีทุนของธนาคารดว้ยและ
ผลประกอบการของกิจการมียอดขายท่ีดี  ช่วงน้ีไม่ค่อยดีเท่าไหร่เส้นหนา้ร้านท าถนนแลว้เศรษฐกิจ
ตอนน้ีมนัก็ไม่ค่อยดียอดมนัก็มีตกลงมายิง่ช่วงน้ีท าถนนดว้ยเลยไม่ค่อยดี ยอดขาย 300,000บาท 
ต่อเดือน มีพนกังานในร้าน จ านวน  3 คน เงินเดือนของพนกังาน 6,000 บาทต่อเดือน ส่วนก าไรท่ี
หกัจากตน้ทุนและพนกังานทั้งหมดเป็นก าไรสุทธิ 60% ต่อเดือน 
 Franchisee 8 
 เป็นผูช้าย อาย ุ24 ปี จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรีตอนน้ีก าลงัศึกษาปริญญาโท
ธุรกิจแฟรนไชส์ท าตั้งแต่เด็กคือจะคลุกคลีตั้งแต่เด็ก คือ ท่ีบา้นจะใหช่้วยงานท่ีร้านตลอดร้านก็เปิด
มา30 ปี จดัเป็นกิจการขนาดกลาง และจ านวนสาขาทั้งหมดมีจ านวน 2 สาขา กิจการตั้งอยูท่ี่อมตะ
นคร ซ่ึงกิจการน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนการเร่ิมตน้ในการท าธุรกิจคือเป็นการกูยมืเงินมาลงทุนเปิด
กิจการและผลประกอบการของกิจการมียอดขายก็คงมาตรฐานเดิมๆยอดขายต่อวนัไม่ต ่ากวา่ 10,000 
บาท ต่อร้าน มีพนกังานในร้านจ านวน 11 คน เงินเดือนของพนกังาน 7,000 บาทต่อเดือน ส่วนก าไร
ท่ีหกัจากตน้ทุนและพนกังานทั้งหมดเป็นก าไรสุทธิ 30% ต่อเดือน 
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ตารางท่ี 4-1 รหสัขอ้ความท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
 
รหัสข้อความทีใ่ช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

Franchisor 1 
 
Franchisor 2 
Franchisee 3 
Franchisee 4 
Franchisee 5 
Franchisee 6 
Franchisee 7 
Franchisee 8 
Franchisee 9 
Franchisee 10 

บริษทั ชายส่ีหม่ีเก๊ียว จ ากดั  
 
เกาเหลาเน้ือธญัรส 
ผูรั้บสิทธิร้านชายส่ีหม่ีเก๊ียว  
ผูรั้บสิทธิร้านชายส่ีหม่ีเก๊ียว  
ผูรั้บสิทธิร้านชายส่ีหม่ีเก๊ียว    
ผูรั้บสิทธิร้านชายส่ีหม่ีเก๊ียว  
ผูรั้บสิทธิเกาเหลาเน้ือธญัรส 
ผูรั้บสิทธิเกาเหลาเน้ือธญัรส 
ผูรั้บสิทธิเกาเหลาเน้ือธญัรส 
ผูรั้บสิทธิเกาเหลาเน้ือธญัรส 

ผูจ้ดัการฝ่ายบริหารงานทัว่ไปและ
ทรัพยากรมนุษย ์
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 
เจา้ของกิจการ 

 
 ส่วนที ่1.1 ปัจจัยแห่งความส าเร็จด้านคุณลกัษณะผู้ประกอบการ ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความเส่ียงทีย่อมรับได้ การพัฒนาทกัษะและความรู้ของผู้ประกอบการ บุกคลกิภาพของ
ผู้ประกอบการ 
 การเตรียมความพร้อมของผู้ประกอบการ 
  ส่วนท่ี 1.1.1 ปัจจยัแห่งความส าเร็จดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ดา้นปัจจยัส่วน
บุคคล 
  Franchisor 1: เพศอายปุระสบการณ์ระดบัการศึกษาส่งผล ในเร่ืองของเพศในเร่ืองของ
อายใุนบางคร้ังดา้นวทิยาการเราก็อยากจะไดแ้ต่ประสบการณ์ก็ตอ้งจากคนคนท่ีมีไวยวุฒิท่ีมีทั้ง
วชิาการและประการณ์มาผสมผสานในการท างานถึงจะส่งผลต่อความส าเร็จ 
  Franchisor 2: เพศ อายไุม่มีผลต่อความส าเร็จส่วนประสบการณ์ระดบัการศึกษา 
ส่งผลต่อความส าเร็จประสบการณ์ช่วยใหก้ารตดัสินใจบางอยา่งไดเ้ก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจให้
ราบร่ืนไดก้ารศึกษาช่วยไดเ้ช่นเดียวกบัประสบการณ์แต่ไม่ไดก้ารรันตีถึงความส าเร็จไดอ้าจตอ้ง
อาศยัประสบการณ์ช่วยมากกวา่การศึกษา 
  Franchisee 1: เพศ อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อความส าเร็จ 
  Franchisee 2: เพศ อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อความส าเร็จ 
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  Franchisee 3: เพศ อายรุะดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อความส าเร็จประสบการณ์ ส่งผลต่อ
ความส าเร็จ อาศยัประสบการณ์ในการท า 
  Franchisee 4: เพศ อายสุ่งผลครับคือ อยากวางมือเพราะวา่มนัอดนอน ท าอยา่งน้ีทุก
คืนมนัไม่ไหวก็คิดวา่อยากวางมือ แต่ประสบการณ์ผมวา่ประสบการณ์จะส่งผลส่วนระดบัการศึกษา
ไม่ส่งผลต่อความส าเร็จ 
  Franchisee 5: เพศ อายไุม่มีส่งผลต่อความส าเร็จ เพราะวา่ข้ึนอยูก่บัความใส่ใจการ
บริหารการจดัการของแต่ละท่ีส่วนประสบการณ์ ระดบัการศึกษาส่งผลต่อความส าเร็จ คือพื้นฐาน
ในการคา้ขายมนัก็ตอ้งมีพื้นฐานบา้ง หรือ มีประสบการณ์บา้ง ถา้ไม่มีประสบการณ์ หรือ เรามา
เร่ิมตน้เน้ีย  เราก็ไม่สามารถรู้ไดว้า่เราจะประสบความส าเร็จรึเปล่า 

  Franchisee 6: เพศ อายมีุผลเพราะวา่อายจุริง ๆ แลว้ผมเร่ิมท าอาชีพน้ีตั้งแต่ตอนอายุ
ประมาณยงัไม่ถึง 30 ปีเราก็ช่วงแรก ๆ เราขาดประสบการณ์มนัก็ไม่ค่อยดีเท่าท่ีควรเราก็ค่อยๆ
ปรับปรุงแลว้ค่อยพฒันาแลว้ก็ศึกษาวา่เราควรจะปรับปรุงส่วนไหนบา้งแกไ้ขอะไรบา้งตรงน้ีก็จะท า
ใหเ้ราพฒันาข้ึนไปเร่ือยๆ ส่วนประสบการณ์ระดบัการศึกษา ไม่ส่งผลต่อความส าเร็จ 

  Franchisee 7: เพศ อายรุะดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อความส าเร็จประสบการณ์จะมีผล
มากกวา่ 
  Franchisee 8: เพศ อายรุะดบัการศึกษาไม่ส่งผลต่อความส าเร็จประสบการณ์ส่งผลต่อ
ความส าเร็จ 
 
ตารางท่ี 4-2  ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล  Franchisor 
 
 เพศ อายุ ประสบการณ์ ระดับการศึกษา 
Franchisor 1 - - X - 
Franchisor 2 - - X - 
รวม  - - 2 0 

 
สรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ประสบการณ์ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็น

วา่ในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยัประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจ และ
ในเร่ืองของการตดัสินใจในการด าเนินธุรกิจ  
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ตารางท่ี 4-3 ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล Franchisee 
 
 เพศ อายุ ประสบการณ์ ระดับการศึกษา 
Franchisee 1 - - - - 
Franchisee 2 - - - - 
Franchisee 3 - - X - 
Franchisee 4 X X X - 
Franchisee 5 - - X - 
Franchisee 6 X X - - 
Franchisee 7 - - X - 
Franchisee 8 - - X - 
รวม  2 2 5 0 

 
สรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ประสบการณ์ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็น

วา่ในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยัประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจ 
รองลงมา คือ เพศ กบัอาย ุโดยการเร่ิมท าธุรกิจตั้งแต่อายยุงันอ้ยท าใหเ้กิดการเรียนรู้ของธุรกิจ และ
พฒันาธรุกิจใหดี้ข้ึนจนธุรกิจประสบความส าเร็จได ้ 
  ส่วนท่ี 1.1.2 ปัจจยัแห่งความส าเร็จดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ดา้นความเส่ียงท่ี
ยอมรับได ้ 
  Franchisor 1: ค่อนขา้งท่ีจะเยอะแต่ดว้ยความไม่ประมาทของพวกเราก่อนท่ีเราจะท า
อะไรบางส่ิงบางอยา่งเราก็จะตอ้งมีนกัวิเคราะห์สังเคราะห์ในส่วนนั้นเพื่อท่ีจะมาสรุปเป็นขอ้ปฏิบติั
ตรงน้ีก็จะลดความเส่ียงได ้
  Franchisor 2: เป็นเร่ืองเศรษฐกิจโดยรวมมากกวา่เพราะธุรกิจดา้นอาหารราคาพื้นฐาน
จะมีความเส่ียงนอ้ยท่ีสุดอยูแ่ลว้อยา่งเช่นเศรษฐกิจถดถอยผูค้นมีทุนนอ้ยไม่กลา้ลงทุนระดบั 1 แสน
บาทข้ึนไป ท าใหลู้กคา้ลงัเลในการลงทุน 
  Franchisee 1: ความเส่ียงในเร่ืองรถยนต ์เพราะ ประกนัไม่ยอมรับท าประกนัประกนั
อุบติัเหตุให้เขาจะไม่รับท าถา้คุณมีอาชีพถา้คา้ตั้งอยูข่า้งทางถนนเขาจะไม่ท าทนัทีเพราะมนัเส่ียงมาก 
  Franchisee 2: ไม่มีความเส่ียง 
  Franchisee 3: ไม่มีความเส่ียง 
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  Franchisee 4: ตั้งแต่ท่ีเปิดร้านมาความเส่ียงเลยก็เราศึกษาวา่จะท าอยา่งไรให้ร้านขายดี
แลว้ก็มีวยัรุ่นมาก่อกวนตอนกลางคืนแต่เด๋ียวน้ีไม่มีเรามาคนเดียวเพราะฉะนั้นเส่ียงมาก 
  Franchisee 5: ปัญหาความเส่ียงคือตรงท่ีผูช่้วยผูช่้วยถา้เราไม่มีผูช่้วยไม่มีลูกนอ้งท่ีวา่
จะสามารถท าแทนเราไดเ้ราก็ไม่สามารถจะท าไดต้รงน้ีคือส าคญัจุดใหญ่ๆคือคนช่วยลูกนอ้ง 
  Franchisee 6: คือจะเก่ียวกบัภาวะเศรษฐกิจคืออาชีพของเราตอ้งอาศยัคนท่ีมีรายได้
เพียงพอท่ีจะมาทานอาหารเรา เพราะวา่เน้ือราคาตน้ทุนมนัสูงเพราะฉะนั้นคนท่ีประสบปัญหา
เศรษฐกิจรายไดไ้ม่ค่อยดีก็อาจจะมีผลกระทบ 
  Franchisee 7: ไม่มีความเส่ียง 
  Franchisee 8: ก็คือส่ิงแรกเลยก็คือการเร่ิมตน้ลงทุนกิจการก็ข้ึนอยูก่บัความเส่ียงอยู่
แลว้ไม่รู้วา่จะไปในทางไหนอยา่งเช่นเม่ือก่อนเปิดอยูท่ี่บางพระแลว้ทีเน้ียจะยา้ยกิจการไปท่ีอมตะ
ซ่ึงตอนนั้นท่ีอมตะก็ยงัไม่ค่อยมีร้านอาหารเปิดเลยมนัก็ตอ้งเป็นการเส่ียงท่ีเราเหมือนกบัเราตอ้งไป
ตีตลาดเขา้ตรงนั้นก็ตอ้งใชเ้งินทุนสูงอยูเ่หมือนกนั 
 
ตารางท่ี 4-4 ดา้นความเส่ียงท่ียอมรับได ้Franchisor 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล การบริหารความเส่ียง 
Franchisor 1 X  มีนกัวเิคราะห์สังเคราะห์ในส่วนนั้น 
Franchisor 2 X  การประชาสัมพนัธ์เพิ่มข้ึนและมีการใชก้ลยทุธ์การผอ่นส่ง

เร่ืองการลงทุน 
รวม 2   
  
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisor ได้
ใหค้วามคิดเห็นวา่ในการบริหารความเสียงมีความส าคญัต่อการท าธุรกิจ เพราะในการท าใหธุ้รกิจ
จะมีความเส่ียงในเร่ืองของ บุคลากร คู่แข่ง และสภาวะเศรษฐกิจ ท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบ
ความส าเร็จได ้หรือลม้เหลวในการท าธุรกิจ และในการบริหารความเส่ียง ก็จะตอ้งวเิคราะห์
สังเคราะห์ ประเมินความเส่ียง จดัล าดบัความส าคญั  เพื่อท่ีจะมาสรุปผลและเป็นขอ้ปฏิบติั ก็จะลด
ความเส่ียงได ้
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ตารางท่ี 4-5 ดา้นความเส่ียงท่ียอมรับได ้Franchisee 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล การบริหารความเส่ียง 
Franchisee1 X  ตอ้งยอมรับในความเส่ียง 
Franchisee 2 X  - 
Franchisee 3 X  - 
Franchisee 4 X  ตอ้งมีความอดทน 
Franchisee 5 X  มีส ารองลูกนอ้งพยายามหาติดต่อลูกนอ้งท่ีสามารถจะเขา้มา

ท าได ้
Franchisee 6 X  หาแหล่งวตัถุดิบท่ีราคาไม่สูง 
Franchisee 7 X  - 
Franchisee 8 X  ตอนแรกลองลงทุนเปิดห้องเดียวก่อน 
รวม 8   
  
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisee 
ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในการบริหารความเสียงมีความส าคญัต่อการท าธุรกิจ เพราะในการท าให้
ธุรกิจจะมีความเส่ียงในเร่ืองของบุคลากร ท าเลท่ีตั้ง หาแหล่งวตัถุดิบท่ีมีราคาไม่สูง และ สภาวะ
เศรษฐกิจ ท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ หรือลม้เหลวในการท าธุรกิจได ้และในการบริหาร
ความเส่ียง ก็จะตอ้งวิเคราะห์สังเคราะห์ ประเมินความเส่ียง จดัล าดบัความส าคญั  เพื่อท่ีจะมา
สรุปผลและเป็นขอ้ปฏิบติั ก็จะลดความเส่ียงได ้
  ส่วนท่ี 1.1.3 ปัจจยัแห่งความส าเร็จดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ดา้นทกัษะและ
ความรู้เก่ียวธุรกิจ 
  Franchisor 1: ควรมีทุกอยา่งเราจะก าหนดใหใ้ครมาท าอะไรในหนา้ท่ีอะไรก็ควรจะมี
ทกัษะทางดา้นนั้นโดยตรงความรู้ก็เป็นปัจจยัหน่ึง ถา้มีประสบการณ์โดยตรงก็อาจจะไม่ค่อยเจอทาง
ลดั ถา้หากมีความรู้มีทฤษฎีอะไรมาควบคู่ในการท างานพร้อมกบัประสบการณ์ก็จะเจอทางลดัก็จะ
ง่ายข้ึน 
  Franchisor 2: การศึกษาเร่ืองการตลาดและการส่ือสาร 
  Franchisee 1: ทุกคนท่ีจบัธุรกิจน้ีเราตอ้งเช่ียวชาญทุกอยา่ง อยา่งเช่น อนัดบัแรกคือ
ตอ้งลวกเป็น 2. การหัน่หมู 3.ห่อเก้ียวอีกอยา่งท่ีส าคญัคือ การหมกัหมูแต่ท่ีส าคญั คือลวกเส้นจะ
อร่อยหรือไม่อร่อยอยูท่ี่ลวกเส้น 
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  Franchisee 2: การพูดจาการเทคแคร์ลูกคา้ เนน้การท าของให้มีคุณภาพความสะอาด
ความเพราะคนทุกวนัน้ีเนน้ความสะอาดเนน้เร่ืองหลกัอนามยั และควรมีความรู้เร่ืองของการบริหาร
เร่ืองการเงินถา้เราบริหารไม่เป็นถึงจะไดข้นาดไหนก็อยูไ่ม่รอด 
  Franchisee 3: พวกอยา่งเร่ืองการขายของการหนัของอาศยัประการณ์นานหลายปีของ
อะไรท่ีเราท าทุกวนัจะท าให้เกิดความเคยชิน เร่ืองของความรู้มีก็ดีเอามาใชใ้นการขยายสาขา อยาก
ขยายแต่ท าแลว้ไม่มีคนท าท่ีไวใ้จไดก้ารเงินไวใ้จไดไ้หมการท าของออกมาดีไหมถา้เกิดท าแลว้
ลูกคา้กินแลว้ไม่ติดใจตรงน้ีใชเ้งินลงทุนเยอะ 
  Franchisee 4: ความเช่ียวชาญเก่ียวกบัการท าของหัน่ของความรู้มนัก็เก่ียวกนัเพราะวา่
เราก็ตอ้งรู้ทนัเก่ียวกบัราคาตลาด แต่ผมไม่ค่อยใส่ใจเท่าไหร่ครับของตลาดมาเวลามนัมาแพงมนัก็
แพงก็ไปตามตลาด 
  Franchisee 5: การท าธุรกิจการคา้ถา้ความเช่ียวชาญ 1. เร่ืองคุณภาพรสชาติความ
สะอาดการดูแลการบริการการตอ้นรับเอาใจใส่กบัลูกคา้ตอ้งพยายามท าใหเ้คา้เขา้มาคร้ังแรก คร้ังท่ี
สองตอ้งมาอีกหรือบอกต่อกบัคนอ่ืนญาติมิตรหรือเพื่อนฝูง ความรู้เร่ืองของสูตรสูตรจะตอ้งดูแลให้
ดีคือเราจะไม่ลดปริมาณคุณภาพลงไม่ลดวตัถุดิบลง เพราะถา้ลดเก่ียวกบัวตัถุดิบก็จะท าใหร้สชาติ
เปล่ียนแปลงหรือของไม่มีคุณภาพ 
  Franchisee 6: การเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านเป็นส่ิงส าคญัตอ้งดูแหล่งท าเลท่ีตั้งของร้าน
วา่อยูใ่นภูมิทศัน์ลกัษณะไหนอยา่งเช่นมีแหล่งท างานมีออฟฟิตมีส านกังานท่ีมีพนกังานท างานเยอะ 
มีโรงงานอุตสาหกรรมมีหมู่บา้นมีท่ีพกัอาศยัส่ิงเหลา้น้ีจะมีลูกคา้เขา้มาเยอะ แลว้ก็เวลาลูกคา้มาการ
ท่ีเราสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์กบัลูกคา้ จะไดคุ้ยกบัลูกคา้วา่ของเราเป็นยงัไงตอ้งแกไ้ขอะไรบา้งพวกน้ี
ถือวา่เราไดเ้ขา้ถึงกบัลูกคา้ 
  Franchisee 7: ความเช่ียวชาญในการท าธุรกิจก็คือความเป็นมาตรฐานเพราะวา่ของ
เป็นอาหารตอ้งรักษาสูตรให้คงมาตรฐานเดิมไวจ้ะตอ้งรักษาระดบัมาตรฐานของ รสชาติความ
สะอาดการบริการเอาไวสิ้นคา้วตัถุดิบท่ีเราจะเอามาใชเ้ราก็ตอ้งรู้วา่ท่ีน้ีวตัถุดิบดีไหม ใชไ้ดไ้หม
ราคาเป็นอยา่งไร เราก็ตอ้งมีความรู้เร่ืองพวกน้ีเราก็ตอ้งคอยดูราคาตลาด ดูราคาเน้ือข้ึน 
  Franchisee 8: อยา่งแรกคือประสบการณ์เพราะวา่ส่วนใหญ่หลายร้านท่ีเคา้ไปเปิดแลว้
เคา้ไปไม่รอดเพราะวา่เขาคิดวา่ง่ายเอาจริงๆมนัไม่ง่ายมนัตอ้งมีการหัน่เน้ือหัน่หมูเตรียมเคร่ือง
อุปกรณ์อะไรหลาย ๆ ไม่ใช่วา่ไปยนืลวกแลว้ท าไดเ้ลยตอ้งมีประสบการณ์หนะเป็นอนัดบัแรกเลย 
และความรู้เก่ียวกบัการสต๊อกของลูกคา้เราประมาณน้ีควรจะสั่งของเผื่อไวข้นาดไหนคือความรู้ก็มา
จากประสบการณ์มนัก็สั่งสมไปเร่ือย ๆ วา่ควรเตรียมของเท่าน้ีถา้ของเหลือเท่าน้ีเราตอ้งลดของ
ขนาดไหนการเลือกสั่งซ้ือของ 
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ตารางท่ี 4-6 ดา้นทกัษะและความรู้เก่ียวธุรกิจ Franchisor 
 

ความรู้ /ความเช่ียวชาญ 
 การศึกษา

เร่ือง
การตลาด
และการ
ส่ือสาร 

การ
เตรียม
สินค้า 

การ
เลือก
ท าเล
ทีต่ั้ง 

การสร้าง
มนุษย
สัมพนัธ์
กบัลูกค้า 

การรักษา
ระดับ
มาตรฐานของ
รสชาติ,ความ
สะอาด, การ
บริการ 

การ
คัดเลือก
วตัถุดิบ 

การสังสม
ประสบ 
การณ์ 

Franchisor 1 X X X X X X X 

Franchisor 2 X       
รวม 2 1 1 1 1 1 1 
 
 สรุปไดว้า่  Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของการศึกษาเร่ืองการตลาดและการ
ส่ือสาร เป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมา คือ ความรู้ความเชียวชาญควรจะมีเร่ืองการเตรียมสินคา้ การรักษา
ระดบัมาตรฐานของรสชาติ, ความสะอาด, การบริการ และการสั่งสมประสบการณ์ การคดัเลือก
วตัถุดิบ และการเลือกท่ีตั้งท าเล และการสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัลูกคา้   
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ตารางท่ี 4-7 ดา้นทกัษะและความรู้เก่ียวธุรกิจ Franchisee 
 

ความรู้ / ความเช่ียวชาญ 
 การศึกษา

เร่ือง
การตลาด
และการ
ส่ือสาร 

การ
เตรียม
สินค้า 

การ
เลือก
ท าเล
ทีต่ั้ง 

การสร้าง
มนุษย
สัมพนัธ์
กบัลูกค้า 

การรักษา
ระดับ
มาตรฐานของ
รสชาติ,ความ
สะอาด, การ
บริการ 

การ
คัดเลือก
วตัถุดิบ 

การสังสม
ประสบ 
การณ์ 

Franchisee 1  X      
Franchisee 2    X X   
Franchisee 3  X     X 
Franchisee 4 X X     X 
Franchisee 5     X   
Franchisee 6   X     
Franchisee 7 X    X X  
Franchisee 8  X    X X 

รวม 2 4 1 1 3 2 3 
 
 สรุปไดว้า่  Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของความรู้ความเชียวชาญควรจะมี
เร่ืองการเตรียมสินคา้ เป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมา คือ การศึกษาเร่ืองการตลาดและการส่ือสาร การ
รักษาระดบัมาตรฐานของรสชาติ, ความสะอาด, การบริการ และการสั่งสมประสบการณ์ การ
คดัเลือกวตัถุดิบ และการเลือกท่ีตั้งท าเล และการสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัลูกคา้   
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ตารางท่ี 4-8 การพฒันาและความรู้ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ Franchisor 
 

วธีิการ
พฒันา 

พฒันา
พนักงาน 

พฒันา
ตนเอง 

อบรม
ด้าน

การตลาด 

อ่านหนังสือ หาข้อมูลจาก
ทางโซเชียล 

อ่าน
หนังสือพมิพ์ 

Franchisor 1 X      
Franchisor 2  X X X X  
รวม 1 1 1 1 1 - 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการพฒันาควรจะพฒันาตนเอง เพราะวา่
การท าธุรกิจตอ้งมีการพฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลาเพื่อปรับปรุงจุดบกพร่องและน าไปแกไ้ขในการ
ท าธุรกิจ และหาขอ้มูลจากทางโซเชียว ตอ้งพฒันาทางดา้นต่าง ๆ อบรมดา้นการตลาด อ่านหนงัสือ 
และหนงัสือพิมพ ์ท าใหท้ราบข่าวสารในปัจจุบนัและท าใหป้รับตวัทนักบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนใน
ปัจจุบนั พฒันาพนกังาน เพิ่มพูนความรู้ของตวัพนกังานท่ีมีอยูใ่หมี้ความช านาญในดา้นนั้น ๆ 
 
ตารางท่ี 4-9 การพฒันาและความรู้ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ Franchisee 
 

วธีิการ
พฒันา 

พฒันา
พนักงาน 

พฒันา
ตนเอง 

อบรม
ด้าน

การตลาด 

อ่านหนังสือ หาข้อมูลจาก
ทางโซเชียล 

อ่าน
หนังสือพมิพ์ 

Franchisee 1  X     
Franchisee 2  X     
Franchisee 3 - - - - - - 
Franchisee 4 - - - - - - 
Franchisee 5  X     
Franchisee 6  X     
Franchisee 7  X   X X 
Franchisee 8 X      
รวม 1 5 0 0 1 1 
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 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการพฒันาควรจะพฒันาตนเอง เป็นอนัดบั
ท่ี 1 เพราะวา่การท าธุรกิจตอ้งมีการพฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลาเพื่อปรับปรุงจุดบกพร่องและน าไป
แกไ้ขในการท าธุรกิจ รองลงมา คือพฒันาพนกังาน มีการอบรมใหพ้นกังานในเร่ืองของการตอ้นรับ
ลูกคา้การบริการลูกคา้ ดูแลความสะอาดภายในร้าน และหาขอ้มูลจากทางโซเชียว ตอ้งพฒันา
ทางดา้นต่าง ๆ และเพิ่มพูนความรู้ในการท าธุรกิจ และอ่านหนงัสือพิมพ ์ท าใหท้ราบข่าวสารใน
ปัจจุบนัและท าใหป้รับตวัทนักบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั 
   ส่วนท่ี 1.1.4 ปัจจยัแห่งความส าเร็จดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ดา้นบุคลิกภาพ
ของผูป้ระกอบการ 
   Franchisor 1: มีจิตใจร่าเริงโอบออ้มอารี ท่ีส าคญัก็คือหวัใจของการประกอบธุรกิจ
ท่ีไดรั้บความส าเร็จในเร่ืองของบุคลิกภาพในตรงน้ีก็ตอ้งบุคคลนั้นตอ้งเป็นผูใ้ห้แลว้ก็เป็นคนท่ีรัก
คนอ่ืนดว้ย 
   Franchisor 2: ลกัษณะท่ีส าคญัควรตอ้งเป็นผูน้ าท่ีดีตอ้งศึกษาธุรกิจและแนวโนม้
ตลาดโดยรวมในอนาคตดว้ย 
    Franchisee 1: ตอ้งแต่งตวัดี ใหมี้ความสะอาด คือ อยา่ใหม้นัเวอร์เกินแลว้ก็อยา่ให้
มนันอ้ยเกิน ตอ้งใหม้นัอยูร่ะดบักลาง ตอ้งใหม้นัอยูร่ะดบัพอดี 

   Franchisee 2: ตอ้งสะอาดสะอา้นอธัยาศยัดีตอ้งพูดจาดี ๆ มีสุขภาพร่างกายแขง็แรง
น่าตาแจ่มใสยิม้ตอ้นรับลูกคา้เวลาเขามา ทกัทายเป็นกนัเอง 
   Franchisee 3: เป็นคนท่ีวา่คุยกบัเด็ก ๆ พูดจาก็เหมือนแม่คา้ทัว่ไปคือเรามีมนุษย์
สัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
   Franchisee 4: อธัยาศยัดีพูดดีเอาลูกคา้เป็นใหญ่ไม่ตอ้งไปโตแ้ยง้กบัลูกคา้ก็ตอ้ง
ยอมลูกคา้ทุกอยา่งจะดีจะยงัไงเราก็ตอ้งยอมลูกคา้มีหลายรูปแบบลูกคา้มาบางคนดีบางคนก็รีบ
อารมณ์ร้อน 
   Franchisee 5: คือตอ้งสะอาดแลว้เรียบร้อยแต่งตวัให้เรียบร้อยหรืออุปกรณ์ท่ีใชใ้น
ร้านทั้งหมดตอ้งสะอาดเพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพเพราะความเช่ือถือของลูกคา้ก็ตอ้งดูแลตรงน้ีดว้ย 
   Franchisee 6: อนัน้ีถือวา่เป็นหวัใจส าคญัเหมือนกนัเพราะวา่การแต่งตวัท่ีสะอาด
เรียบร้อยการแต่งตวัใส่เอ้ียมใส่หมวกคุมผมพวกน้ีถือวา่เป็นหวัใจเหมือนกนัในการบริหาร
ร้านอาหารเราตอ้งใหลู้กคา้เกิดความเช่ือมัน่วา่มองเขา้มาแลว้เน้ียร้านเราสะอาดพนกังานเรา
เรียบร้อยสะอาดหนา้ตาดีบริเวณภายในร้านก็เหมือนกนัเราตอ้งดูแลเร่ืองความสะอาดความเรียบร้อย
ใหดี้ 
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   Franchisee 7: แต่งกายใหดู้สะอาดสะอา้นจะไม่ใหใ้ส่กางเกงขาสั้นใส่เส้ืออะไรท่ี
มนัดูแลว้ไม่ดีใส่หมวกใส่ผา้กนัเป้ือนแต่งตวัก็คือใหม้นัเรียบร้อย 
   Franchisee 8: อยา่งแรกคือเรายดึถือน้ีลูกคา้คือพระเจา้ไม่วา่จะผดิจะถูกยงัไงก็
แลว้แต่ตอ้งยอมรับผดิไวก่้อนเรายิม้แยม้แจ่มใสกลา้พุดกลา้คุยเรียกลูกคา้เขา้ตลอด 
 
ตารางท่ี 4-10 ดา้นบุคลิกภาพของผูป้ระกอบการ Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
บุคลกิภาพ 

การแต่งกาย ความมีมิตรไมตรี ความเป็นผู้น าทีด่ี 
Franchisor 1 X   X  
Franchisor 2 X    X 

รวม 2   1 1 
  
 สรุปไดว้า่  Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisor 
ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ดา้นบุคลิกภาพจะตอ้งมีความมีมิตรไมตรี คือ ความมีมิตรไมตรีท่ีดีกบัลูกคา้ 
(Franchisee) และความเป็นผูน้ าท่ีดี คือ ตอ้งหมัน่ศึกษาธุรกิจและแนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคต 

 
ตารางท่ี 4-11 ดา้นบุคลิกภาพของผูป้ระกอบการ Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
บุคลกิภาพ 

การแต่งกาย ความมีมิตรไมตรี ความเป็นผู้น าทีด่ี 
Franchisee1 X  X   
Franchisor 2 X  X X  
Franchisor 3 X   X  
Franchisor 4 X   X  
Franchisor 5 X  X   
Franchisee6 X  X   
Franchisee7 X  X   
Franchisee8 X   X  

รวม 8  5 4 - 
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 สรุปไดว้า่  Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisee 
ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ดา้นบุคลิกภาพจะตอ้งมีในเร่ืองของการแต่งกาย เป็นอนัดบัท่ี 1 คือตอ้งแต่งตวั
ใหดู้สะอาดและเรียบร้อย และ รองลงมา คือ ความมีมิตรไมตรี คือตอ้งมีความมีมิตรไมตรีท่ีดีกบั
ลูกคา้ จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัลูกคา้และความพึงพอใจท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ 
   ส่วนท่ี 1.2.5 ปัจจยัแห่งความส าเร็จดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ดา้นการเตรียม
ความพร้อมของผูป้ระกอบการ 
   Franchisor 1: ก็ตอ้งมีความพร้อมในหลายดา้นทั้งเร่ืองของเงินทุนในเร่ืองของ
สถานท่ีในเร่ืองของบุคลากรก็ตอ้งพร้อมทุกอยา่งก่อนก่อนท่ีจะออกไปท าธุรกิจ 
   Franchisor 2: ความรู้และเงินลงทุนศึกษาเฉพาะทางเก่ียวกบัทางแฟรนไชส์
โดยตรง ส่วนเร่ืองเงินทุนไม่ตอ้งมีมากทางเราเนน้การอบรมเร่ือง Know how เป็นหลกัส่วนเงินทุน
จะเป็นของผูล้งทุน 
   Franchisee 1: มีในเร่ืองของเงินทุนและการความเตรียมพร้อมของสถานท่ีตอ้งไป
ส ารวจตลาดก่อนส ารวจสถานท่ีก่อนวา่สมควรจะลงไหมน้ีคือ การเตรียมพร้อมของการลงทุน 

   Franchisee 2: อนัดบัแรกเงินทุนเป็นส่ิงส าคญั เพราะวา่เราท าอะไรมนัก็ตอ้งใชเ้งิน
ทุกวนัน้ี อนัท่ี 2 ก็คือท าเลท่ีส าคญั 
   Franchisee 3: เงินลงทุนอยา่งเดียว 
   Franchisee 4: ก็ตอ้งเตรียมเงินทุน 
   Franchisee 5: คือ 1 เงินลงทุนความพร้อมเร่ืองบุคลากรแลว้ก็ความพร้อมในเร่ือง
ของวตัถุดิบแลว้อุปกรณ์ใชท้ั้งหมดในส่วนของทางร้านท่ีตอ้งเตรียม 
   Franchisee 6: คือก่อนท่ีเราจะท าการคา้เราตอ้งมีในเร่ืองของเงินทุนเรามีความ
พร้อมเก่ียวกบัเร่ืองสถานท่ีเราเลือกท าเลท่ีตั้งดีแลว้เราค่อยมาจดัระบบภายในร้านเราจดัใหไ้ดใ้น
ระบบภายในร้านทั้งพนกังานทั้งการขายต่าง ๆ หรือวา่การเตรียมอาหารออกมาขายเราตอ้งมีความ
พร้อม 
   Franchisee 7: ของพี่ก็ตอ้งเตรียมเงินทุนเพราะเป็นเงินทุนหมุนเวยีนเงินทุนพี่ก็ตอ้ง
ซ้ือของจ่ายค่าลูกนอ้งจะเป็นในเร่ืองของเงินทุนหมุนเวยีนมากกวา่ 
   Franchisee 8: การท าธุรกิจอยา่งแรกคือเงินทุนประสบการณ์ความช านาญแลว้ใน
เร่ืองของพนกังานการบริหารคนงานดว้ยอนัน้ีเป็นเหตุผลหลกั เพราะวา่คนงานท่ีเป็นอีกหน่ึงเหตุผล
ท่ีท าใหธุ้รกิจด าเนินไปไดด้ว้ยดี 
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ตารางท่ี 4-12  ดา้นการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ Franchisor 
 
 

มีการ
เตรียม
ความ
พร้อม 

ไม่มีการ
เตรียม
ความ
พร้อม 

วธีิการเตรียมความพร้อม 

ด้าน
เงินทุน 

ด้าน
พนักงาน 

ท าเล
ทีต่ั้ง 

ความรู้
เกีย่วกบั
ธุรกจิ 
แฟรน
ไชส์ 

การ
เตรียม
สินค้า
เพ่ือ

จ าหน่าย 

จัดระบบ
ภายใน
ร้าน 

Franchisor 1 X  X X X    
Franchisor 2 X  X   X   
รวม  2 0 2 1 1 1 - - 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมในการท าธุรกิจ 
โดยFranchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมในเร่ืองของเงินทุน เป็นอนัดบัท่ี 1 
เพราะวา่การท าธุรกิจตอ้งมีความพร้อมในเร่ืองของเงินทุนเป็นส่ิงส าคญั รองลงมา คือ ความรู้เก่ียวกบั
ธุรกิจแฟรนไชส์ คือ ตอ้งศึกษาเฉพาะทางเก่ียวกบัแฟรนไชส์โดยตรง ดา้นบุคลากร และท าเลท่ีตั้ง 
เพราะตอ้งมีพร้อมของบุคลากร และท าเลท่ีตั้งก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-13 ดา้นการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ Franchisee 
 
 

มีการ
เตรียม
ความ
พร้อม 

ไม่มีการ
เตรียม
ความ
พร้อม 

วธีิการเตรียมความพร้อม 

ด้าน
เงินทุน 

ด้าน
พนักงาน 

ท าเล
ทีต่ั้ง 

ความรู้
เกีย่วกบั
ธุรกจิ 
แฟรน
ไชส์ 

การ
เตรียม
สินค้า
เพ่ือ

จ าหน่าย 

จัดระบบ
ภายใน
ร้าน 

Franchisee 1 X  X  X    
Franchisee 2 X  X  X    
Franchisee 3 X  X      
Franchisee 4 X  X      
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ตารางท่ี 4-13 (ต่อ) 
 
 

มีการ
เตรียม
ความ
พร้อม 

ไม่มีการ
เตรียม
ความ
พร้อม 

วธีิการเตรียมความพร้อม 

ด้าน
เงินทุน 

ด้าน
พนักงาน 

ท าเล
ทีต่ั้ง 

ความรู้
เกีย่วกบั
ธุรกจิ 
แฟรน
ไชส์ 

การ
เตรียม
สินค้า
เพ่ือ

จ าหน่าย 

จัดระบบ
ภายใน
ร้าน 

Franchisee 5 X  X X   X  
Franchisee 6 X  X X X  X X 

Franchisee 7 X  X      
Franchisee 8 X  X X     
รวม  8 0 8 3 3 - 2 1 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมในการท าธุรกิจ 
โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมในเร่ืองของเงินทุน เป็นอนัดบัท่ี 1 
เพราะในเร่ืองของเงินทุนเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการท าธุรกิจ รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร และท าเลท่ีตั้ง 
เพราะตอ้งมีพร้อมของบุคลากรในการท าธุรกิจ และการเลือกท่ีท าเลท่ีตั้งก็ตอ้งมีการส ารวจพื้นท่ีใหดี้
ก่อนท่ีจะลงทุน และการเตรียมสินคา้เพื่อจ าหน่าย และจดัระบบภายในร้าน 
  ส่วนที ่1.2 ด้านคุณลกัษณะของธุรกจิ ได้แก่ ระยะเวลา ขนาดองค์กร แหล่งทีม่าของ
เงินทุนผลประกอบการความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกจิ ความสามารถในการให้
ค าปรึกษา ขนาดของการลงทุน เอกลกัษณ์ของธุรกจิ 
   ส่วนที ่1.2.1 ด้านคุณลักษณะของธุรกจิ ได้แก่ ระยะเวลา 
   Franchisor 1: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
   Franchisor 2: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
    Franchisee 1: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 

   Franchisee 2: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
   Franchisee 3: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
   Franchisee 4: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
   Franchisee 5: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
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   Franchisee 6: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
   Franchisee 7: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
   Franchisee 8: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-14 ระยะเวลา Franchisor 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisor 1 X  
Franchisor 2 X  
รวม  2  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของระยะเวลาส่งผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-15 ระยะเวลา Franchisee 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisee 1 X  
Franchisee 2 X  
Franchisee 3 X  
Franchisee 4 X  
Franchisee 5 X  
Franchisee 6 X  
Franchisee 7 X  
Franchisee 8 X  
รวม  8  
  
 สรุปได้ว่า Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของระยะเวลาส่งผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจ 
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   ส่วนที ่1.2.2 ด้านคุณลักษณะของธุรกจิ ได้แก่ ขนาดองค์กร 

Franchisor 1: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisor 2: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 1: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 

Franchisee 2: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 3: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 4: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 5: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 6: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 7: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 8: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 

 
ตารางท่ี 4-16  ขนาดองคก์ร Franchisor 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisor 1 X  
Franchisor 2 X  
รวม  2  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของขนาดองคก์รส่งผลต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-17  ขนาดองคก์ร Franchisee 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisee1 X  
Franchisee 2 X  
Franchisee 3 X  
Franchisee 4 X  
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ตารางท่ี 4-17  (ต่อ) 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisee 5 X  
Franchisee 6 X  
Franchisee 7 X  
Franchisee 8 X  
รวม  8  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของขนาดองคก์รส่งผลต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจ 
   ส่วนที ่1.2.3 ด้านคุณลักษณะของธุรกจิ ได้แก่ แหล่งทีม่าของเงินทุน 

Franchisor 1: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisor 2: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 1: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 

Franchisee 2: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 3: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 4: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 5: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 6: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 7: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
Franchisee 8: ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 

 
ตารางท่ี 4-18 แหล่งท่ีมาของเงินทุน Franchisor 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisor 1 X  
Franchisor 2 X  
รวม  2  
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 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของแหล่งท่ีมาของเงินทุนส่งผลต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-19 แหล่งท่ีมาของเงินทุน Franchisee 
 
 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisee1 X  
Franchisee 2 X  
Franchisee 3 X  
Franchisee 4 X  
Franchisee 5 X  
Franchisee 6 X  
Franchisee 7 X  
Franchisee 8 X  
รวม  8  
  
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของแหล่งท่ีมาของเงินทุนส่งผลต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ 
   ส่วนที ่1.2.4 ด้านคุณลักษณะของธุรกจิ ได้แก่ ผลประกอบการ 
   Franchisor 1: มีการโตอยูส่ักประมาณ 15-20% ส าหรับผลประการณ์ในปีน้ีถึงแม้
สภาวะเศรษฐไม่เอ้ือเท่าไหร่ การเพิ่มผลประกอบการทางธุรกิจเนน้ในการบริการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายแลว้ก็ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
   Franchisor 2: เติบโตต่อเน่ืองคงท่ีครับถือวา่ผลประกอบการเป็นท่ีน่าพอใจการเพิ่ม
ผลประกอบการในการท าธุรกิจ คือรักษามาตรฐานท่ีดีอยา่งเดียว 

Franchisee 1: ผลประกอบการดี 
Franchisee 2: ผลประกอบการดี 
Franchisee 3: ผลประกอบการดี 
Franchisee 4: ผลประกอบการดี 

   Franchisee 5: คิดวา่ยงัดีอยูส่ภาพเศรษฐกิจโดยรวมแลว้มนัแยอ่าจจะตกประมาณ
สัก5-10% หรือไม่ตกเลยเป็นบางวนับางช่วงการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจก็มีการเพิ่ม
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เก่ียวกบัลกัษณะคือก็หาขนมหรือของกินเพิ่มเติมนอกเหนือจากก๋วยเต๋ียวเกาเหลาเพิ่มตรงน้ีก็มี
รายไดส่้วนหน่ึงท่ีไดเ้พิ่มข้ึนมาดว้ย 
   Franchisee 6: ผลประกอบการดีการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจมีของ
หวานมีขนมขบเค้ียวหลายอยา่งๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากก๋วยเต๋ียวเกาเหลา 
   Franchisee 7: ช่วงน้ีไม่ค่อยดีแลว้เศรษฐกิจตอนน้ีมนัก็ไม่ค่อยดียอดมนัก็มีตกลง
มายิง่ช่วงน้ีท าถนนดว้ยเลยไม่ค่อยดีมีวธีิการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจคือมีของอยา่งอ่ืน
ขายเพิ่มมีกาแฟมีขนมจีบซาลาเปาพี่ก็จะเอาตรงน้ีมาช่วยเพิ่ม 
   Franchisee 8: ก็คงมาตรฐานเดิมๆตอนน้ีเหมือนร้านอยูจุ่ดอ่ิมตวัแลว้ท าไดก้็คือเรา
ก็คงคุณภาพใหเ้สมอตน้เสมอปาย 
 
ตารางท่ี 4-20 ผลประกอบการ Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisor 1 X  
Franchisor 2 X  

รวม 2  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ในเร่ืองของผลประกอบการส่งผลต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-21 ผลประกอบการ Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
Franchisee1 X  
Franchisee 2 X  
Franchisee 3 X  
Franchisee 4 X  
Franchisee 5 X  
Franchisee 6 X  
Franchisee 7 X  
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Franchisee 8 X  
รวม 8  

 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ในเร่ืองของผลประกอบการส่งผลต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ 
   ส่วนที ่1.2.5 ด้านคุณลักษณะของธุรกจิ ได้แก่ ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการ
ท าธุรกจิ 
   Franchisor 1: จะใหส้ าคญัตั้งแต่ตน้น ้าเลยก่อนท่ีจะเขา้มาตอ้งมีการฝึกอบรมอะไร
ต่างๆในทุกดา้นจนกวา่จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางธุรกิจถึงแมไ้ปประกอบกิจการไดรั้บปัญหาอะไรต่างๆ
จะพยายามท่ีจะเขา้ไปช่วยเหลือจนเขาจะไดค้วามส าเร็จในอาชีพ 
   Franchisor 2: การอบรมสถานการณ์จริง 
   Franchisee 1: เม่ือก่อนเม่ือ 20 กวา่ปีท่ีแลว้ไม่มีการอบรมไปฝึกกบัขา้งร้านก็ไป
ติดต่ออีกร้านนึงแลว้ก็ไปฝึกท ากบัเขาไปช่วยเขาท าไปเป็นลูกมือเขาก่อนแบบไม่เอาค่าจา้ง 
   Franchisee 2: ไปอบรมในบริษทัเขาก็สอนวธีิขายสอนวธิท าของท าหมูท าผกัท าทุก
อยา่ง ไปอบรม 3-4 วนัถึงไดอ้อกมาขาย 
   Franchisee 3: ตอนน้ีก็สอนหลกัสูตรท าก๋วยเต๋ียวท าชาย 4 ของเขา ใหฝึ้กอบรม  
3 วนั แต่ละคนท่ีวา่จะเปิดร้านมีการอบหมุแดง มีการอบหมูกรอบ มีการลวกบะหม่ี มีการห่อเก๊ียว 
ฝึก 3 วนั แลว้ถึงจะมาขายได ้ 
   Franchisee 4: คือก็มีสูตรใหเ้ป็นใบกระดาษสูตรน ้าซุปเราตอ้งไปหาสูตรกบัญาติ
เองตอ้งไปฝึกกบัญาติเอง 
   Franchisee 5: คือจะสอน สอนเร่ิมตน้จากเคร่ือง เคร่ืองปรุงแลว้ก็วธีิการท า วธีิการ
ท าการดูแลวา่ใส่อะไรบา้ง วตัถุดิบใส่อะไรบา้ง แลว้ก็ขั้นตอนในการท า การหัน่เน้ือ หัน่หมู วธีิการ
หมกัการเตรียมของเพื่อจะน ามาท าการปรุงรส ตรงน้ีมีการสอน 
   Franchisee 6: มีการสอนสูตรมาในเบ้ืองตน้คือสูตรอาหารเป็นเร่ืองท่ีตอ้งใชเ้วลา
ในการปรับปรุงและพฒันาของเราอยูต่ลอดเวลาถา้ไม่ปรับปรุงและพฒันาความใส่ใจต่าง ๆ จะให้
ประสบความส าเร็จยาก คือสอนเพียงใหแ้ค่วา่สูตรตอ้งท าอยา่งไรเท่านั้นเองแต่รายละเอียดต่าง ๆ 
ตอ้งใชเ้วลาและประสบการณ์ในการพฒันา 
   Franchisee 7: ก็จะสอนใหท้ าเองทุกอยา่งคืออยา่งปรุงมีจดัเคร่ืองปรุงชัง่ตวงวดัให้
เป็นมาตรฐานเลยวธีิการหมกัการหัน่เน้ือ หัน่หมู  
   Franchisee 8: ก็คือจะมีสอนใหห้มดตั้งแต่การหนัการสั่งของการตุ๋นหมูตุ๋นเน้ือ คือ
เราตอ้งไปอยูก่บัเขาไปฝึกฝนจนกวา่เราจะเป็นแลว้ถึงจะออกมาท าเอง 
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ตารางท่ี 4-22  ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ Franchisor 
 

 
มีการ

ถ่ายทอด 
ไม่มีการ
ถ่ายทอด 

วธีิการถ่ายทอด 

Franchisor 1 X - 
ตอ้งมีการฝึกอบรมในทุกดา้นจนกวา่จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญ
ทางธุรกิจ 

Franchisor 2 X - การอบรมสถานการณ์จริง 
รวม 2 2  

 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดมี้การฝึกอบรมในทุกดา้นตั้งขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอน
สุดทา้ยจนกวา่ จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางธุรกิจ  
 
ตารางท่ี 4-23 ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ Franchisee 
 

 
มีการ

ถ่ายทอด 
ไม่มีการ
ถ่ายทอด 

วธีิการถ่ายทอด 

Franchisee 1  -  

Franchisee 2 X  
อบรมในบริษทัสอนวธีิท าของท าหมูท าผกัท าทุกอยา่ง
ไปอบรม 3-4 วนั 

Franchisee 3 X  สอนหลกัสูตรใหฝึ้กอบรม 3 วนั  
Franchisee 4  -  
Franchisee 5 X  สอนสูตรเบ้ืองตน้ ขั้นตอนการท าใหฝึ้กอบรม 
Franchisee 6 X  สอนสูตรมาในเบ้ืองตน้ ใหฝึ้กอบรม 
Franchisee 7 X  สอนสูตรมาในเบ้ืองตน้ ใหฝึ้กอบรม 
Franchisee 8 X  สอนสูตรมาในเบ้ืองตน้ ขั้นตอนการท าใหฝึ้กอบรม 

รวม 6 2  
 



 117 

 สรุปไดว้า่ Franchisee เขา้ฝึกอบรมในบริษทัสอนวธีิท าสอนสูตรมาในเบ้ืองตน้ ใชเ้วลา
ในการอบรม 3-4 วนั   
 
   ส่วนที ่1.2.6  ด้านคุณลกัษณะของธุรกจิ ได้แก่ ความสามารถในการให้ค าปรึกษา 
   Franchisor 1: ทุกเร่ืองทั้งเร่ืองส่วนตวัทั้งเร่ืองของธุรกิจ การท าธุรกิจถา้จะท าให้
ไดรั้บความส าเร็จตอ้งปราศจากปัญหาหรือปัญหานอ้ยท่ีสุดปัญหาเร่ืองครอบครัวก็ส่งผล 
   Franchisor 2: ดูจากสถานการณ์จริงและกล่าวถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากประสบการณ์ท่ี
ผา่นมาเพื่อน าไปใชใ้นสถานท่ีท่ีแฟรนไชส์ซีตอ้งการเปิดจริงครับ 

Franchisee 1: ไม่มีเลย 
Franchisee 2: ไม่ค่อยมีปัญหาอะไร 

   Franchisee 3: เคยถามวา่บะหม่ีใหม้นัถูกกวา่เดิมมีไหมเขาก็บอกวา่อนัน้ีมนั
มาตรฐานอยูแ่ลว้ก็ราคาไม่แพง 
   Franchisee 4:ไม่มี 
   Franchisee 5: ผูช่ี้ยวชาญเป็นเจา้ของสูตรจะสามารถจะแนะน าแนะแนวได ้
คุณภาพไม่ไดจ้ะมีการสอนเราบอกเรา คือถา้สูตรมนัเปล่ียนแปลงไปจากสูตรรสชาติมนัก็ตอ้ง
เปล่ียนก็มีการแนะน าวา่ตอ้งใส่ขนาดน้ีจ านวนเท่าน้ีจะมีการระบุเอาไว ้
   Franchisee 6: คือถา้เกิดในบางส่วนมีปัญหาเก่ียวกบัเร่ืองของสูตรหรือวา่เร่ืองของ
การท าการปรุงอาหารเน้ียเราก็ตอ้งเราก็ตอ้งปรึกษาเคา้ ท ามาแลว้มนัเป็นแบบน้ีะจะแกไ้ขยงัไงก็มี
การพูดคุยกนั 
   Franchisee 7: ถา้ไม่เขา้ใจตรงไหน ก็ถามเลยไม่เขา้ใจวา่ตรงน้ีท าไมมนัเลาะท าไม
มนัสีมนัเป็นแบบน้ีเราก็ถามเขาเขาก็อธิบายใหเ้ราฟัง 
   Franchisee 8: ไม่ค่อยเจอปัญหา 
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ตารางท่ี  4-24  ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา Franchisor 
 

 
การให้

ค าปรึกษา
เร่ืองส่วนตัว 

การให้ค าปรึกษา
ในเร่ืองการท า

ธุรกจิ 
ประเด็นในการให้ค าปรึกษา 

Franchisor 1 X X 
เร่ืองส่วนตวัและการท าธุรกิจใหไ้ดรั้บ
ความส าเร็จ 

Franchisor 2 - X 
การประเมินสถานการณ์และการแลกเปล่ียน
ประสบการณ์การท าธุรกิจ 

รวม 1 2  
  
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor จะใหค้  าปรึกษาทั้งในเร่ืองส่วนตวัและในเร่ืองการท าธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จการประเมินสถานการณ์และการแลกเปล่ียนประสบการณ์การท าธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-25 ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา Franchisee 
 

 
การให้

ค าปรึกษา
เร่ืองส่วนตัว 

การให้ค าปรึกษา
ในเร่ืองการท า

ธุรกจิ 
ประเด็นในการให้ค าปรึกษา 

Franchisee 1 - -  
Franchisee 2 - -  
Franchisee 3 - X การขอค าปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้ 
Franchisee 4 - -  
Franchisee 5 - -  
Franchisee 6 - -  
Franchisee 7 - -  
Franchisee 8 - -  

รวม - 1  
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดเ้ขา้ไปขอค าปรึกษาเก่ียวกบัสินคา้  
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   ส่วนที่ 1.2.7 ด้านคุณลักษณะของธุรกจิ ได้แก่ เอกลกัษณ์ของธุรกจิ 
   Franchisor 1: พยายามพฒันาคุณภาพของสินคา้ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ ท าใหมี้
เอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากก๋วยเต๋ียวยีห่่ออ่ืนก็คือ ใชว้ตัถุดิบเกรด A เขา้มาสู่กระบวนการผลิตก็ท าให้
คุณภาพของเส้นบะหม่ีแผน่เก๊ียวค่อยขา้งท่ีจะมีเอกลกัษณ์เฉพาะก็คือเส้นเหนียวนุ่มจนตอนน้ีก็
ไดรั้บมาตรฐาน ISO: 22005 สามารถท่ีจะส่งออกไปทัว่โลกได ้
   Franchisor 2: มีเอกลกัษณ์ของความอร่อยท่ีน ้าซุปการหมกัสูตรพิเศษท าใหไ้ม่มี
กล่ินเน้ือและลูกช้ินท่ีท าเองคดัวตัถุดิบเกรด A ท าใหร้สชาติท่ีดีกวา่เจา้อ่ืน 
   Franchisee 1: เส้นเคา้จะนุ่มเส้นเคา้จะดีเส้นจะดีกวา่ของตลาด 
   Franchisee 2: ดูแลว้ตามหลกัทางดา้นอาหารทางโภชนาการดี คือ เคร่ืองปรุงเคร่ือง
มีมามาตรฐานมผา่น อย. เส้นบะหม่ีดีกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไปเส้นเหนียวนุ่มดีแลว้ก็ไม่ใชส้ารเคมี 
   Franchisee 3: มีสูตรไม่เหมือนคนอ่ืนจะมีสูตรของโดยเฉพาะน ้าซุปบะหม่ีจะ
เหนียวนุ่มอร่อยจะมีสูตรเฉพาะท่ีทอ้งตลาดจะไม่มีขาย 
   Franchisee 4: ก็ไม่แตกต่างตรงอ่ืนเท่าไหร่ 
   Franchisee 5: ตน้ต ารับคือเน้ือหลงัจากนั้นคนกินนอ้ยลง เพราะปัญหาจากโรค
แอนแทรก เกือบ 20 ปีท่ีแลว้เม่ือยอดเน้ือขายลดลงก็มีการปรับปรุงในส่วนของเอาหมูเขา้มาช่วยเป็น
เกาเหลาหมูตุ๋นแลว้ก็ขายคู่ไปกบัเน้ือ 
   Franchisee 6: คือมีเอกลกัษณ์ตรงท่ีเน้ือ เป็นเน้ือท่ีตุ๋นใส่เคร่ืองยาจีนหลาย ๆ อยา่ง
เพื่อให้รสชาติท่ีกลมกล่อมและหอมส่วนหน่ึงเราตุ๋นใหน่ิ้มความแตกต่างของเราอาจจะไม่เหมือนท่ี
อ่ืนเรามีเอกลกัษณ์เก่ียวกบัเร่ืองของสูตร 
   Franchisee 7: ก็คือมีช่ือเสียงมาก่อนก็มีช่ือในระดบัหน่ึง มาเปิดตรงน้ีก็ใชอ้าศยั
ช่ือเสียงท่ีมีอยู ่
   Franchisee 8: ก็สูตรเฉพาะของเขา 
 
ตารางท่ี  4-26  เอกลกัษณ์ของธุรกิจ Franchisor 
 

 มีผล ไม่มีผล 
เอกลกัษณ์ของธุรกจิ 

เคร่ืองหมายการค้า วตัถุดิบ สูตร 
Franchisor 1 X  X X X 

Franchisor 2 X   X X 
รวม 2 - 1 2 2 
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 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ไดเ้อกลกัษณ์ของธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ 
เน่ืองจาก Franchisor ไดใ้หค้วามส าคญัในเร่ืองของวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เน่ืองจากการคดัเลือก
วตัถุดิบเกรด A ท าใหมี้รสชาติท่ีดีกวา่เจา้อ่ืน และมีเอกลกัษณ์ในเร่ืองของสูตร เฉพาะของตน้ต าหรับ  
รองลงมา เคร่ืองหมายการคา้ 
 
ตารางท่ี  4-27  เอกลกัษณ์ของธุรกิจ Franchisee 
 

 มีผล ไม่มีผล 
เอกลกัษณ์ของธุรกจิ 

เคร่ืองหมายการค้า วตัถุดิบ สูตร 
Franchisee 1 X   X  
Franchisee 2 X   X X 
Franchisee 3 X   X X 
Franchisee 4  -  X  
Franchisee 5 X   X  
Franchisee 6 X   X X 
Franchisee 7 X  X X  
Franchisee 8 X    X 

รวม 7 - 1 7 4 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ไดเ้อกลกัษณ์ของธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ 
เน่ืองจาก Franchisee ไดใ้หค้วามส าคญัในเร่ืองของวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เน่ืองจากการคดัเลือก
วตัถุดิบท่ีใชต้อ้งใหมี้คุณภาพเพื่อรักษาระดบัมาตรฐานของรสชาติ รองลงมา คือมีเอกลกัษณ์ในเร่ือง
ของสูตร เฉพาะของตน้ต าหรับ  และ เคร่ืองหมายการคา้ 
  ส่วนที่ 1.3 ปัจจัยด้านความสามารถในการแข่งขัน ได้แก่  ด้านปัจจัยการแข่งขัน ด้าน
การตลาด ด้านทรัพยากร ด้านเจ้าของหรือผู้จัดการ Five force model 
   ส่วนที ่1.3.1 ปัจจัยด้านความสามารถในการแข่งขัน ได้แก่  ด้านปัจจัยการแข่งขัน 
    Franchisor 1: ทุกวนัน้ีธุรกิจในเร่ืองของอาหารมีการแข่งขนักนัสูง ไม่ใช่เฉพาะใน
กลุ่มของเรา  อาหารทุกประเภทก็ส่งผลกระทบกนัไปหมด ในเร่ืองของการเตรียมการแจง้การได ้ท่ี
ส าคญัคือ รู้เขารู้เรา 
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   Franchisor 2: พยายามสร้างความแตกต่างใหม้ากท่ีสุด ยิง่แตกต่างและเป็นท่ี
ตอ้งการของตลาดมากเท่าไหร่ ยิง่ไดเ้ปรียบ 
   Franchisee 1: คู่แข่งมีเยอะมาก คือทุกอยา่งท่ีคา้ขายจะข้ึนอยูท่ี่ลูกคา้ และข้ึนอยูก่บั
คุณภาพของสินคา้และมือในการท า ส่วนการเอาใจใส่ลูกคา้ การพูดคุยการยิม้แยม้ ก็เป็นท่ีส่ิงส าคญั  
   Franchisee 2: ในระแวกน้ีไม่ค่อยมีเพราะแถวน้ีไม่ค่อยมีของกินเท่าไหร่ แค่ยดึ
หลกัในการของใหส้ะอาดน่ากิน บางคนเขา้มาก็น่ากิน อธัยาศยัดีทกัทายเขา ถือวา่ไม่มีคู่แข่งเท่าไหร่ 
คือใหเ้ราพฒันาฝีมือของเราเท่านั้นเองใหม้นัคงคุณภาพอยู ่
   Franchisee 3: ก็มีหลายร้าน เพราะร้านเปิดเยอะข้ึนทุกวนัน สมยัก่อนขายดีมากคือ 
เปิดร้าน 5 โมงเยน็ ประมาณตี 2 ก็ไม่มีของขายแลว้ แต่ตอนน้ีตอ้งเหลดเวลาไปอีกเยอะอีกประมาณ 
1 ชัว่โมงเพราะวา่ร้านเกิดข้ึนมาเยอะ ลูกคา้ก็ตอ้งไปลองชิมเป็นเร่ืองธรรมดา 
   Franchisee 4: เห็นท่ีร้านขายดีก็มีมาเปิดเยอะ คู่แข่งก็เป็นตลาด เป็น ร้านสะดวกซ้ือ 
7-11 พวกน้ีก็ข้ึนมาทีหลงัเรา แลว้ก็ก๋วยเต๋ียวร้านอยา่งอ่ืนก็ตามมา  
   Franchisee 5: เม่ือก่อนน้ีไม่มีคู่แข่ง หลงัจากประมาณสัก 2 ปี ก็จะคู่แข่งรอบดา้น 
เม่ือก่อนน้ีมีประมาณ 2 ร้าน มีขา้วมนัไก่ ขายก๋วยเต๋ียวบา้ง แต่ร้านก็ไม่ใหญ่ แลว้หลงัจากน้ีไป
ประมาณสัก 2-3 ปีได ้ร้านก็เกิดข้ึนตอนน้ีร้านแถวน้ีมีประมาณ 20 กวา่ร้าน 
   Franchisee 6: เร่ืองการแข่งขนัประเภทอาหารดว้ยกนัมนัก็เป็นเร่ืองธรรดาตอ้งมีอยู่
แลว้แต่ทีน้ีเราถือวา่เรามีเอกลกัษณ์ ตรงท่ีวา่ช่ือร้านเป็นแบรนท่ีลูกคา้เห็นก็ยอมรับในส่วนหน่ึง แลว้
ก็ตอ้งดูแลเร่ืองความสะอาดพนกังานตอ้งแต่ตวัเรียบร้อยคือลูกคา้ผา่นไปผา่นมาเป็นจุดเด่นของร้าน 
ท าใหเ้ป็นตวัดึงใหลู้กคา้เขา้มาชิมกบัทางร้าน 
   Franchisee 7: คู่แข่งอยา่งร้านอาหาร ร้านก๋วยเต๋ียวอยา่งเน้ีย คู่แข่งมีเยอะ อยา่งเช่น
บา้นบึง ก็มีก๋วยเต๋ียวบา้นบึง แต่ของทางร้านก็คือเป็นเน้ือ เน้ือตุน้หมูตุ๋น เป็นน ้าขน้ อยา่งบา้นบึงก็จะ
เป็นน ้าใส ก็มีความแตกต่างกนัตรงน้ี 
   Franchisee 8: ตั้งแต่มาเปิดตั้งแต่นั้นแทบจะไม่ค่อยมีร้านอาหาร มีแค่ร้านอาหาร
ตามสั่งหลงัจากนั้นมีร้านมาเปิดขา้งๆ ก็มีแต่จะเป็นก๋วยเต๋ียวเยน็ตาโฟ ก๋วยเต๋ียวตม้ย  า   
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ตารางท่ี 4-28 ดา้นปัจจยัการแข่งขนั Franchisor 
 

เทคนิคด้านการแข่งขัน 

 
ความมี
เอกลกัษณ์ 

คุณภาพของ
วตัถุดิบ 

คุณภาพการ
บริการลูกค้า 

การควบคุมมาตรฐานของ
รสชาติ 

Franchisor 1    X 
Franchisor 2 X    

รวม 1 - - 1 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่เทคนิคดา้นการแข่งขนั การควบคุมมาตรฐาน
ของรสชาติมีความส าคญั  จะท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งในการท าธุรกิจ และความมีเอกลกัษณ์ คือ ในเร่ือง
ของสูตร พยายามสร้างความแตกต่างให้มากท่ีสุด ยิง่แตกต่างและเป็นท่ีตอ้งการของตลาดมากเท่าไหร่ 
ยิง่มีความไดเ้ปรียบในการท าธุรกิจ 
 
ตารางท่ี 4-29 ดา้นปัจจยัการแข่งขนั Franchisee 
 

เทคนิคด้านการแข่งขัน 

 
ความมี
เอกลกัษณ์ 

คุณภาพของ
วตัถุดิบ 

คุณภาพการ
บริการลูกค้า 

การควบคุมมาตรฐานของ
รสชาติ 

Franchisee 1    X 
Franchisee 2   X X 
Franchisee 3   X  
Franchisee 4  X X  
Franchisee 5   X X 
Franchisee 6  X X X 
Franchisee 7    X 
Franchisee 8    X 

รวม - 2 5 6 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่เทคนิคดา้นการแข่งขนั การควบคุมมาตรฐาน
ของรสชาติมีความส าคญัอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่ในการท าธุรกิจจะตอ้งควบคุมมาตรฐานของรสชาติให้
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คงท่ีอยูต่ลอดเวลาจะท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งในการท าธุรกิจ รองลงมา คือ คุณภาพการบริการลูกคา้ คือ 
ความใส่ใจเก่ียวกบัเร่ืองบริการลูกคา้ตอ้งมีอธัยาศยัท่ีดีกบัลูกคา้ ดูแลลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเพื่อท าให้
ลูกคา้เกิดความพึงพอใจท่ีเขา้มาใชบ้ริการ และคุณภาพของวตัถุดิบ คือ เร่ืองของตน้ทุนการซ้ือสินคา้
พยายามซ้ือสินคา้ท่ีราคาถูก เลือกหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพเป็นของสดใหม่อยูต่ลอด  
    ส่วนที ่1.3.1.1 ปัจจัยด้านความสามารถในการแข่งขัน ได้แก่  การสร้างนวัตกรรม 
    Franchisor 1: นวตักรรมเราก็ตอ้งมีการพฒันาของอยา่งต่อเน่ืองเพื่อท่ีจะแปลก
ออกจากตวัเดิม สร้างนวตักรรมใหม่ตรงน้ีข้ึนมาเพื่อให้เป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง 

Franchisor 2: ไม่มี 
Franchisee 1: มี  
Franchisee 2:ไม่มี 
Franchisee 3: มี  
Franchisee 4: ไม่มี 
Franchisee 5: ไม่มี 
Franchisee 6: ไม่มี 
Franchisee 7:  ไม่มี 
Franchisee 8:  ไม่มี 

 
ตารางท่ี 4-30 การสร้างนวตักรรม Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
การสร้างนวตักรรม 

มี ไม่มี 
Franchisor 1 X  X  
Franchisor 2 X   X 

รวม 2 0 1 1 
 
 สรุปไดว้า่  Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้างนวตักรรมส่งผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ตอ้งมีการพฒันานวตักรรมอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้าง
นวตักรรมใหม่ข้ึนมาเพื่อให้เป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง 
 
 



 124 

ตารางท่ี 4-31 การสร้างนวตักรรม Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
การสร้างนวตักรรม 

มี ไม่มี 
Franchisee 1 X  X  
Franchisee 2 X   X 
Franchisee 3 X  X  
Franchisee 4 X   X 
Franchisee 5 X   X 
Franchisee 6 X   X 
Franchisee 7 X   X 
Franchisee 8 X   X 

รวม 8 0 2 6 
 
 สรุปไดว้า่  Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้างนวตักรรมส่งผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ตอ้งมีการพฒันานวตักรรมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อ ใหมี้ความ
แปลกใหม่ของรสชาติข้ึนมาเพื่อใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง 
    ส่วนที ่1.3.1.2 ปัจจัยด้านความสามารถในการแข่งขัน ได้แก่  ได้ข้อมูลทีถู่กต้อง 
    Franchisor 1: ขอ้มูลท่ีส าคญั ถา้เร่ิมเป็นของ ชาย4 จากวกิฤตท่ีเป็นโอกาส
มากกวา่ วกิฤตในตรงน้ีหมายความวา่ ชาย4 ก็เป็นคนท ามาคา้ขายโดยปกติแลว้เป็นแฟรนไชส์ขนาด
เล็กของยีห่อ้นึงก็เจอวกิฤตในตรงนั้น ดว้ยขอ้บกพร่องของคุณภาพสินคา้การใหบ้ริการ ก็เลยตั้ง
ปณิธานถา้หากไดเ้ป็นเจา้ของธุรกิจในตรงน้ี ก็จะท าตรงน้ีใหเ้ป็นจุดแขง็ท่ีสุด ถึงไดรั้บความส าเร็จ 
    Franchisor 2: หนงัสือ อินเตอร์เน็ต 
    Franchisee 1: คือไปศึกษาจากร้านท่ีเขาขายอยู ่เราก็ไปฝึกไปท าจากร้านเขา  
    Franchisee 2: ก็มีเพื่อนท าแต่ก่อนไดข้อ้มูลมาจากเพื่อน 
    Franchisee 3: ดูทอ้งตลาดเอาวา่นิยมกินอะไรกนั นิยมกินบะหม่ีไหมถา้นิยมกิน
บะหม่ี ก็เปิดขายบะหม่ีของชาย 4  
    Franchisee 4:  มีการโฆษณาทางโทรทศัน์ เป็นคนท าบา้นเดียวกนั พี่ชายไปขาย
ก่อน ก็ประสบความส าเร็จเลยขายไดเ้ดือน 6-7 พนั  
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    Franchisee 5: คือจริงๆแลว้ เป็นครอบครัวท่ีการคา้มาตลอด แต่ผมก็ไม่ถนดั
ทางดา้นการคา้เท่าไหร่ เพราะวา่ท างานกบับริษทัญ่ีปุ่นมาก่อน แลว้ก็เบ่ือการท างาน ก็เลยมาจบั
อาชีพคา้ขายแทนแม่ แม่ท าอยูเ่ม่ือก่อนน้ี  
    Franchisee 6: มนัก็หลาย ๆ ดา้นอยา่งเช่น จากต าราก็ส่วนหน่ึง อาจจะเก่ียวกบั
เร่ืองไปดูร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียงท าธุรกิจมาประสบความส าเร็จก็ไปศึกษาขอ้มูลจากเขา 
    Franchisee 7:  ตามพวกอินเตอร์เน็ต ตามส่ือต่างๆ 
    Franchisee 8: ของทางร้านไม่ไดค้น้หาจากไหนเลยเพราะวา่มาจากเคร่ือญาติ 
 
ตารางท่ี 4-32 ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง Franchisor 
 

 ส่งผล 
ไม่

ส่งผล 

แหล่งข้อมูล 

ต ารา อนิเตอร์ 
เน็ต 

เคร่ือ
ญาติ 

เพ่ือน โทรทัศน์ ร้านทีม่ี
ช่ือเสียง 

การ
ส ารวจ
ตลาด 

Franchisor 1 X  - - - - - - - 
Franchisor 2 X  X X - - - - - 

รวม 2 0 1 1 0 0 0 0 0 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งส่งผลต่อความส าเร็จ ขอ้มูล
ส่วนใหญ่ไดม้าจาก ต ารา และอินเตอร์เน็ต  
 
ตารางท่ี 4-33 ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง Franchisee 
 

 ส่งผล 
ไม่

ส่งผล 

แหล่งข้อมูล 

ต ารา อนิเตอร์ 
เน็ต 

เคร่ือ
ญาติ 

เพ่ือน โทรทัศน์ ร้านทีม่ี
ช่ือเสียง 

การ
ส ารวจ
ตลาด 

Franchisee1 X  - - - - - X - 
Franchisor 2 X  - - - X - - - 
Franchisor 3 X  - - - - - - X 
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ตารางท่ี 4-33  (ต่อ) 

 

 ส่งผล 
ไม่

ส่งผล 

แหล่งข้อมูล 

ต ารา อนิเตอร์ 
เน็ต 

เคร่ือ
ญาติ 

เพ่ือน โทรทัศน์ ร้านทีม่ี
ช่ือเสียง 

การ
ส ารวจ
ตลาด 

Franchisor 4 X  - - - - X - - 
Franchisor 5 X  - - X - - - - 
Franchisee6 X  X - - - - X - 
Franchisee7 X  - X - - - - - 
Franchisee8 X  - - X - - - - 

รวม 8 0 1 1 2 1 1 2 1 
  
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งส่งผลต่อ ความส าเร็จ 
ขอ้มูลส่วนใหญ่ไดม้าจาก เครือญาติ และร้านท่ีมีช่ือเสียง รองลงมา คือ ต ารา อินเตอร์เน็ต เพื่อน 
โทรทศัน์ และการส ารวจตลาด  
    ส่วนที ่1.3.1.3 ปัจจัยด้านความสามารถในการแข่งขัน ได้แก่  การส่งเสริมของ
ภาครัฐ 
    Franchisor 1: ก็มีหลายโครงการท่ีรัฐพยายามท่ีจะใหก้ารสนบัสนุนแต่ในเร่ือง
ของโครงการของรัฐ  เป็นการสนบัสนุนค่อนขา้งท่ีจะมีช่วงระยะเวลาท่ีสั้น แลว้ก็มีวงเงินท่ีค่อนขา้ง
จ ากดั ส่วนมากจะแนะน าในเร่ืองของวธีิการมากกวา่ 

Franchisor 2: ไม่มี 
Franchisee 1: ไม่มี 
Franchisee 2: ไม่มี 
Franchisee 3: ไม่มี 
Franchisee 4:  ไม่มี 

    Franchisee 5: ในภาครัฐเคา้ไม่ไดมี้การส่งเสริม มีแต่เร่ือง มาตรฐาน Clean 
food good taste  การอบรม อบรบเก่ียวกบัคุณภาพ และความสะอาดของทางร้านใหก้บัพนกังาน
หรือเจา้ของร้าน 
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    Franchisee 6: จดัเหมือนกบัวา่อบรมผูป้ระกอบการคา้ เก่ียวกบัเร่ืองของถูก
สุขลกัษณะอนามยั เก่ียวกบัการเปิดร้านท าร้านใหมี้คุณภาพมีความสะอาด ท าใหเ้ราไดค้วามรู้แลว้ก็
น ามาปรับปรุงในร้านใหไ้ดคุ้ณภาพตามท่ีสาธารณสุขก าหนด อาจจะมีป้าย Clean food good taste  
ป้ายก๋วยเต๋ียวอนามยั ท าถูกตามขั้นตอนเคา้ก็จะไดป้้ายเหล่าน้ีท่ีมนัเป็นเคร่ืองการันตีให้กบัร้าน 
    Franchisee 7: เคา้ก็มีเรียกไปอบรคือแบบวา่สาธารณสุขอ าเภอ ก็จะมีใหเ้รียก
ประชุมร้านคา้ สาธารณจะมีมาตรวจความสะอาดสุขลกัษณะภายในร้านจะมีบอกมาตามเกณฑ์
มาตรฐาน ก็จะมีมาตรฐานของการตรวจ แลว้ก็จะเรียกไปอบรม 
    Franchisee 8: อนัน้ีส่วนใหญ่ภาครัฐจะส่งเสริมในเร่ืองเก่ียวกบัการมา
ตรวจสอบความสะอาดของร้านส่ิงของท่ีใช ้จะมีส่งคนมาตรวจทางอนามยั จะมาคอยตรวจ  
 
ตารางท่ี 4-34 การส่งเสริมของภาครัฐ Franchisor 
 

 ส่งผล 
ไม่

ส่งผล 
การส่งเสริม 

มี ไม่มี  

Franchisor 1 
X  X  ในเร่ืองของโครงการของรัฐ  เป็นการ

สนบัสนุนค่อนขา้งท่ีจะมีช่วงระยะเวลา
ท่ีสั้น แลว้ก็มีวงเงินท่ีค่อนขา้งจ ากดั 

Franchisor 2 X   X - 
รวม 2 0 1 1  

 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในภาครัฐมีการส่งเสริม ในเร่ืองของโครงการ
ของรัฐ  เป็นการสนบัสนุนค่อนขา้งท่ีจะมีช่วงระยะเวลาท่ีสั้น แลว้ก็มีวงเงินท่ีค่อนขา้งจ ากดั 
 
ตารางท่ี 4-35 การส่งเสริมของภาครัฐ Franchisee 
 

 ส่งผล 
ไม่

ส่งผล 
การส่งเสริม 

มี ไม่มี  
Franchisee 1 X   X - 
Franchisee 2 X   X - 
Franchisee 3 X   X - 
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ตารางท่ี 4-35 (ต่อ) 
 

 ส่งผล 
ไม่

ส่งผล 
การส่งเสริม 

มี ไม่มี  
Franchisee 4 X   X - 

Franchisee 5 X  X 

 เร่ือง มาตรฐาน Clean food good taste 
การอบรม อบรบเก่ียวกบัคุณภาพ และ
ความสะอาด 

Franchisee6 X  X 

 เร่ือง มาตรฐาน clean food good taste 
การอบรม อบรบเก่ียวกบัคุณภาพ และ
ความสะอาด 

Franchisee7 X  X 

 เร่ือง มาตรฐาน clean food good taste 
การอบรม อบรบเก่ียวกบัคุณภาพ และ
ความสะอาด 

Franchisee8 X  X 

 เร่ือง มาตรฐาน clean food good taste 
การอบรม อบรบเก่ียวกบัคุณภาพ และ
ความสะอาด 

รวม 10 0 4 4  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในภาครัฐมีการส่งเสริม ในเร่ืองของ 
มาตรฐาน Clean food good taste  การอบรม เก่ียวกบัคุณภาพ และความสะอาดของทางร้านใหก้บั
พนกังานหรือเจา้ของร้าน 
 
ตารางท่ี 4-36 ตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของภาครัฐ Franchisor 
 

ความต้องการให้มีการส่งเสริมของภาครัฐ 

 ภาษี ควบคุมราคาวตัถุดิบ เศรษฐกจิ เงินทุนหมุนเวยีน 
Franchisor 1 X    
Franchisor 2  X   

รวม 1 1 - - 
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 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อยากใหภ้าครัฐมีการส่งเสริมในเร่ืองของการ
ควบคุมราคาวตัถุดิบ เพราะวา่จะช่วยในเร่ืองของการลดตน้ทุนในการผลิตสินคา้ และ ภาษี เพราะภาษี
มีผลต่อตน้ทุนในการท าธรุกิจ   
 
ตารางท่ี 4-37 ตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของภาครัฐ Franchisee 
 

ความต้องการให้มีการส่งเสริมของภาครัฐ 

 ภาษี ควบคุมราคาวตัถุดิบ เศรษฐกจิ เงินทุนหมุนเวยีน 
Franchisee 1  X   
Franchisee 2   X  
Franchisee 3    X 
Franchisee 4 - - - - 
Franchisee 5  X   
Franchisee 6  X   
Franchisee 7  X   
Franchisee 8 X    

รวม 1 4 1 1 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อยากใหภ้าครัฐมีการส่งเสริมในเร่ืองของการ
ควบคุมราคาวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่ตอ้งใชเ้งินทุนเพิ่มมากข้ึนท าให้ไดก้  าไรนอ้ยลงตอนน้ี
ราคาของวตัถุดิบค่อนขา้งท่ีจะสูงมาก ไม่วา่จะเป็นหมู หรือเน้ือ หรือผกั  ของใชอุ้ปกรณ์ต่าง ๆ 
ค่อนขา้งจะสูง รองลงมา คือ ภาษี เพราะภาษีมีผลต่อตน้ทุนในการท าธุรกิจ  เศรษฐกิจ คือ ใหค้นมนัมี
รายไดเ้พิ่มมากข้ึนใชจ่้ายมนัก็จะคล่องตวั แต่ถา้เศรษฐกิจมนัไม่ดี ท าคนประหยดัหาและไม่กลา้ใช ้
และเงินทุนหมุนเวยีน 
   ส่วนที ่1.3.2 ปัจจัยด้านการตลาด  
    1.3.2.1 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ คุณภาพสินค้า 
    Franchisor 1: คุณภาพของสินคา้ ดว้ยมาตรฐานมีกระบวนการอยูแ่ลว้ 
มาตรฐานคุณภาพ มาตรฐาน ISO: 22005 ในตรงน้ีก็ตั้งแต่ตน้น ้ายนัปลายน ้าก็มีการจดัการท่ีดี 
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    Franchisor 2: อยูท่ี่การอบรมตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย รวมถึง
การคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพครับ 
    Franchisee 1: การจดัการการควบคุมเราก็ตอ้งซ้ือเองเดินซ้ือเองเดินจ่ายตลาด
เองเราควบคุมได ้ก็คือตอ้งเช็คของตลอด  
    Franchisee 2:พยายามขายวนัต่อวนั คือพยายามไม่ใหมี้อะไรคา้ง คือท าแค่ท่ีเรา
ขายได1้ วนั ไม่ใหข้องเหลือไม่ใหข้องคา้ง ก็คือสั่งของมาพอดีต่อวนั ๆ ใหข้ายหมด ถา้ไม่งั้นก็ให้
เหลือนอ้ยท่ีสุดแลว้มาท าใหม่วนัต่อวนั ท าของใหม่ขาย 
    Franchisee 3: ท าสะอาดอร่อย รสชาติท าใหเ้หมือนเดิม มีมาตรฐานเหมือนเดิม 
    Franchisee 4:  สั่งของมาเก็บไวที้ดี ๆ เก็บไวใ้นท่ี ๆ ของจะไม่เสีย สั่งของวนั
ต่อวนัก็มีเผือ่บา้งเพราะวา่จะตอ้งเผือ่ก่อนท่ีเขาจะมาส่งเราก็เผือ่มาส่งชา้ส่งเร็วเราก็เผือ่ไวส้ักหน่อย 
ไม่ใหห้มดวนัต่อวนัเท่าไหร่ เราสั่งขายวนัละ 15 โล เราก็สั่ง 20 หรือ 25 โล ก็มีเผื่อไว ้

    Franchisee 5: ตอ้งเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ไม่วา่จะเป็น หมู หรือ เน้ือ หรือ ผกั  
อุปกรณ์ปรุงตอ้งใชข้องชนิดท่ีมีคุณภาพ คือจะไม่ใชข้องท่ีถูก ถา้ของถูกคุณภาพจะไม่ดี จะมี
ผลกระทบกบัทางร้านดว้ย 
    Franchisee 6: คุณภาพสินคา้ พยายามซ้ือของสดจากตลาดทุกวนั แลว้มีการ
จดัเก็บท่ีดีใชอุ้ณหภูมิ มีถงัเก็บมีตูเ้ยน็ตูแ้ช่ เพื่อใหไ้ดค้วามสดใหม่ของอาหารไดอ้ยูต่ลอดทั้งวนั  
    Franchisee 7: คุณภาพคือ รักษามาตรฐานเดิมไว ้ตอ้งดูสินคา้ท่ีเขา้มาตลอด เน้ือ
หมู เน้ือววั ตอ้งคอยดูวา่ของสดหรือไม่สดท่ีเอามาส่ง  
    Franchisee 8: อยา่งแรกคือถา้มีประสบการณ์ จะรู้วา่ควรจะสั่งหมูร้านไหน จะ
ไดต้ามท่ีเราตอ้งการ สดใหม่ และไดส่้วนท่ีตอ้งการ และการเทียบราคา 
 
 ตารางท่ี 4-38 คุณภาพสินคา้ Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
การควบคุมคุณภาพสินค้า 

การอบรม คัดเลือกวตัถุดิบ การจัดเกบ็วตัถุดิบ 
Franchisor 1 X  X   
Franchisor 2 X  X   

รวม 10 0 2 0 0 
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 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การควบคุมคุณภาพสินคา้ส่งผลต่อ 
ความส าเร็จของธุรกิจ Franchisor มีการอบรมตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย รวมถึงการ
คดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ  
 
ตารางท่ี 4-39 คุณภาพสินคา้ Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
การควบคุมคุณภาพสินค้า 

การอบรม คัดเลือกวตัถุดิบ การจัดเกบ็วตัถุดิบ 
Franchisee 1 X   X  
Franchisee 2 X    X 
Franchisee 3 X   X  
Franchisee 4 X    X 
Franchisee 5 X   X  
Franchisee 6 X   X X 
Franchisee 7 X   X  
Franchisee 8 X   X  

รวม 8 0 0 6 3 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การควบคุมคุณภาพสินคา้ส่งผลต่อ 
ความส าเร็จของธุรกิจ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามส าคญัของการคดัเลือกวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 
เพราะ การคดัเลือกวตัถุดิบตอ้งเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ตอ้งซ้ือและสั่งวตัถุดิบเองจะท าใหมี้
ประสบการณ์คดัเลือกวตัถุดิบสามารถควบคุมวตัถุดิบได ้และส่งผลใหสิ้นคา้ไดคุ้ณภาพและมี
มาตรฐาน รองลงมา คือ การจดัเก็บวตัถุดิบ มีการจดัเก็บท่ีดีใชอุ้ณหภูมิท่ีเหมาะสม มีถงัเก็บมีตูเ้ยน็ตู้
แช่ เพื่อใหไ้ดค้วามสดใหม่ของอาหารไดอ้ยูต่ลอดทั้งวนั 
    1.3.2.2 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ การมีส่วนร่วมของชุมชน 
    Franchisor 1: โดยปกติแลว้เราถือวา่เป็นหนา้ท่ีเลยโดยเฉพาะแฟรนไชส์มีอยุท่ ัว่
ประเทศ กิจกรรมของชุมชนตั้งแต่เล็ก ๆ ส่วนบุคคลจนถึงขนาดใหญ่ ยนิดีใหค้วามช่วยเหลืออยู่
ตลอด โดยใหก้ารสนบัสนุนเก่ียวกบัเร่ืองของตวัวตัถุดิบต่าง ๆ หรือใหไ้ปจดัตั้งเป็นเล้ียงอาหาร 
หรือไม่ก็ให้เป็นทุนส าหรับกิจกรรมทางสังคม  
    Franchisor 2: ไม่มีการมีส่วนร่วมของชุมชน 
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    Franchisee 1: มีการเอาไปเล้ียงชาวบา้น จะท าบุญประจ าปีท่ีบา้นก็เอาบะหม่ี 
ไปช่วย เหมือนไปเขา้โรงทาน  

Franchisee 2: ไม่มีการมีส่วนร่วมของชุมชน 
Franchisee 3: ไม่มีการมีส่วนร่วมของชุมชน 
Franchisee 4: ไม่มีการมีส่วนร่วมของชุมชน 

Franchisee 5: ไม่มีการมีส่วนร่วมของชุมชน 
Franchisee 6: ไม่มีการมีส่วนร่วมของชุมชน 

    Franchisee 7: มีจะไปเล้ียงเด็กทุกปีอยูแ่ลว้ เพราะวา่โรงเรียนของหมู่บา้น ของ
ต าบล จะมีโรงเรียนของเด็กเล็ก วนัเด็กก็จะเอาไปทุกปี เวลามีงานหมู่บา้นถา้เกิดวา่ทางเจา้หนา้ท่ี
ติดต่อมาก็เอาไปเปิดร้าน 

    Franchisee 8: มี อยา่งบางทีจะมีเทศบาล หรือสถานีต ารวจจะมาขอความ
ร่วมมือไปจดังานเล้ียงพวกเด็กบา้ง ช่วยเหลือเด็กช่วยเหลือชุมชน จะมีติดต่อเขา้มาอยา่งบางที
เทศบาลเขา้มาติดต่อเดียวเคา้จะมีท าตรงน้ี เราจะลงไปช่วยเหลือ  
 
ตารางท่ี 4-40 การมีส่วนร่วมของชุมชน Franchisor 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีส่วนร่วม

ของชุมชน 
ไม่มีส่วนร่วม
ของชุมชน 

สร้างการมีส่วนร่วมกบั
ชุมชน 

Franchisor 1 X  X  วตัถุดิบ, จดัตั้งเล้ียงอาหาร,
ทุนส าหรับกิจกรรมทาง

สังคม 
Franchisor 2  X  X  

รวม 1 1 1 1  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การมีส่วนร่วมกบัชุมชนส่งผลต่อความส าเร็จ 
และไดมี้ส่วนร่วมกบัชุมชนในเร่ืองของตวัวตัถุดิบต่าง ๆ หรือใหไ้ปจดัตั้งเป็นเล้ียงอาหาร หรือให้
เป็นทุนส าหรับกิจกรรมทางสังคม  
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ตารางท่ี 4-41 การมีส่วนร่วมของชุมชน Franchisee 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีส่วนร่วม

ของชุมชน 
ไม่มีส่วนร่วม
ของชุมชน 

สร้างการมีส่วนร่วมกบั
ชุมชน 

Franchisee 1  X X  เด็ก 
Franchisee 2  X  X  

Franchisee 3  X  X  

Franchisee 4  X  X  

Franchisee 5  X  X  

Franchisee 6  X  X  

Franchisee 7  X X  เด็ก 
Franchisee 8  X X  เทศบาล,สถานีต ารวจ 

รวม 0 8 3 5  
 
 สรุปไดว้า่  Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ไม่ส่งผลต่อความส าเร็จ และมีการช่วยเหลือ
ชุมชนจะช่วยเหลือเด็ก เทศบาล และสถานีต ารวจ 
    1.3.2.3 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 
    Franchisor 1: โดยพนกังานท่ีมีหนา้ท่ีในการส่งวตัถุดิบท่ีจะใหเ้ขาน าไปขายก็ดู
กนัเหมือนพี่เหมือนนอ้ง ใหค้วามส าคญักบัเขาเป็นพิเศษวา่มีปัญหาอะไรก็ตอ้งช่วยเขาแกไ้ขในจุดน้ี 
    Franchisor 2: มีการพูดคุยถามถึงธุรกิจท่ีท าอยูเ่สมอ เพราะมีการสั่งซ้ือสินคา้กนั
ตลอดครับ 
    Franchisee 1: การพูดคุยการยิม้แยม้กบัลูกคา้ แลว้ก็สอบถามเคา้วา่รับอะไรดี
ตอ้งการอะไรเพิ่มไหม 
    Franchisee 2: จะพูดจาเทคแคร์ลูกคา้อยูต่ลอด ยิม้ตอ้นรับเวลาลูกคา้มา ทกัทาย
กนัเป็นกนัเอง  
    Franchisee 3: ก็เวลาลูกคา้เขา้มาท่ีร้านเราก็จะถามวา่เอาอะไรดี แลว้ก็คอย
พูดคุยกบัลูกคา้แบบเป็นกนัเอง 
    Franchisee 4: ก็มีอธัยาศยัดี พูดดี ตอ้นรับลูกคา้เวลาท่ีมาร้านของเราคอย
สอบถามเอาใจใส่ลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจกบัเรา 
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    Franchisee 5: ก็เป็นการตอ้นรับเขามีการพูดคุยแลว้ก็เชิญเขานัง่แลว้ก็สอบถาม
เคา้วา่รับอะไรดี เกาเหลา ก๋วยเต๋ียว หมู เน้ือ มีเด็กบริการเร่ืองน ้า เลือกสถานท่ีนัง่เลือก ถา้ไม่มีท่ีนัง่
เราก็ใหเ้คา้นัง่รอเราก็จดัโตะ๊ใหน้ัง่ คือเป็นการพูดคุยสอบถามกบัลูกคา้  
    Franchisee 6: ก็อนัดบัแรกเราก็ไปแนะน าสินคา้เร่ืองอาหารของเราก่อนให้
ลูกคา้ไดรู้้วา่เราขายอะไรบา้งจากนั้นเราก็มีการประชาสัมพนัธ์หรือวา่พูดคุยใหมี้ความรู้สึกวา่เป็น
กนัเองท าใหลู้กคา้เกิดความเป็นกนัเองกบัเรา  
    Franchisee 7: ก็ชวนคุย ใหค้วามเป็นกนัเองกบัลูกคา้บางคร้ังถา้เป็นลูกคา้กลุ่ม
ใหญ่เขา้มาซ่ึงส่วนมากพวกน้ีจะมาเท่ียวเราก็มีแนะน าวา่แถวบา้นเราเท่ียวไหนดีตรงไหนสวยซ่ึง
ส่วนใหญ่ลูกคา้พี่ก็จะมีกลบัมาแวะอีกเป็นกลุ่มลูกคา้อีกกลุ่ม 

    Franchisee 8: เม่ือลูกคา้เขา้มารับการบริการกบัทางร้านเราก็ตอ้งคอยถาม วา่
ขาดเหลืออะไรท่ียงัไม่ไดไ้หม ตอ้งการรับอะไรเพิ่มหรือป่าว ถา้เป็นลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการบ่อย ๆ  
ก็อาจมีการพูดคุย ก็จะถามวา่ รสชาติเป็นอยา่งไร โอเคหรือป่าว ติชมได ้แลว้ทางร้านจะไดน้ าไป
ปรับปรุง 
 
ตารางท่ี 4-42 การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ Franchisor 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 

การบริการ การพูดคุย 
Franchisor 1 X  X X 
Franchisor 2 X   X 

รวม 2 0 1 2 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ส่งผล
ต่อ ความส าเร็จของธุรกิจ โดย Franchisor  ไดใ้หค้วามใหค้วามส าคญักบัการพูดคุยเป็นอนัดบัท่ี 1 
เพราะ มีการพูดคุยถามถึงธุรกิจท่ีท าอยูเ่สมอ เพราะมีการสั่งซ้ือสินคา้อยูก่นัตลอด และรองลงมา คือ 
การบริการ พนกังานท่ีอยูใ่นออฟฟิต หรือพนกังานท่ีมีหนา้ท่ีในการส่งวตัถุดิบท่ีจะให้ Franchisee 
น าไปขาย มีการบริการท่ีเป็นกนัเองเอาใจใส่ และใหค้วามส าคญักบั Franchisee เป็นพิเศษคอย
สอบถามวา่มีปัญหา และช่วยเขาแกไ้ขในจุดน้ี 
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ตารางท่ี 4-43 การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ Franchisee 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 

การบริการ การพูดคุย 
Franchisee1 X   X 
Franchisee 2 X  X X 

Franchisee 3 X   X 

Franchisee 4 X  X X 

Franchisee 5 X  X X 

Franchisee 6 X   X 

Franchisee 7 X   X 
Franchisee 8 X  X X 

รวม 8 0 4 8 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ส่งผลต่อ 
ความส าเร็จของธุรกิจ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามใหค้วามส าคญักบัการพูดคุยเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะ
การท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้จะตอ้งพูดคุยหรือวา่ทกัทายลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกวา่มีความ
เป็นกนัเอง และรองลงมา คือ การบริการ เพราะวา่การบริการท่ีดีหรือวา่การเอาใจใส่รู้คา้คอย
สอบถามอยูต่ลอดเวลาเพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการ 
    1.3.2.4 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา 
    Franchisor 1: การโฆษณาของเราค่อนขา้งท่ีจะนอ้ยมากถา้มองถึงทางดา้นส่ือ 
แต่ทาง ชาย 4 เองคิดวา่ทาง ชาย 4 ก็โฆษณาในตวัตนอยูแ่ลว้ไปตั้งท่ีไหนก็เห็นป้าย ชาย 4 บะหม่ี
เก๊ียวอยูแ่ลว้ ตรงน้ีเป็นส่ือทางแผน่ป้าย ท่ีมีการโฆษณาไดอ้ยา่งดี อีกอยา่งหน่ึงก็ในเร่ืองของ CSR 
เราก็เขา้ไปถึงชุมชนเล็ก แมก้ระทัง่ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริง 
    Franchisor 2: แนะน าการประชาสัมพนัธ์แบบ Below the line เพื่อเขา้ถึงลูกคา้
ในพื้นท่ีจริงๆ  
    Franchisee 1: ไม่มี 
    Franchisee 2: ไม่มี เพราะวา่ของเขามีช่ือมานานแลว้ใครเห็นก็รู้วา่เป็น ชาย 4  
    Franchisee 3: ไม่มี เขาโฆษณาของเขาเอง เห็นป้ายก็รู้แลว้วา่เป็นชาย 4  
    Franchisee 4: ไม่มี 
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    Franchisee 5: คือถา้เปิดร้านจะมีการโฆษณาเก่ียว จุดเด่นในการขาย จะมีการ
แจกของรางวลัช่วงท่ีเปิดร้าน หรือมีการรถวิง่โฆษณา หรือแจกใบปลิวใหก้บัลูกคา้  
    Franchisee 6: แบรนดธ์ญัรสถือวา่ เป็นแบรนดท่ี์ใคร ๆ ก็รู้จกักนัแลว้ เปิดเองก็
ตอ้งท าประชาสัมพนัธ์เองในทอ้งถ่ินในเบ้ืองตน้ก่อน พิมพใ์บปลิวข้ึนมาแจกวา่จะเปิดวนัไหน 
อาจจะมีของช าร่วยแจก แลว้ก็ใชร้ถแห่งวิง่โฆษณา ตามสถานท่ีต่าง ๆ บริเวณ รอบ ๆ ใกลเ้คียง 
ออฟฟิศ ส านกังานต่าง ๆ ทางร้านมีการใชว้ทิยมุวลชน คือวทิยทุอ้งถ่ินประชาสัมพนัธ์อีกที ในการ
ท าโฆษณา 

    Franchisee 7: มีติดป้ายโฆษณาริมทาง  
    Franchisee 8: การโฆษณาของธญัรสก็คือ เป็นช่ือเสียงเก่าท่ีรู้จกักนัมานานอยู่
แลว้ เพราะเคยไดรั้บรางวลัจานทองยอดเยีย่ม 3 ปี ซอ้น อนัน้ีมนัก็เหมือนเป็นการโฆษณาไปในตวั 
ส่วนเราไปเปิดร้านท าโฆษณาวา่เปิดอยูต่รงน้ีอนัเน้ียเราตอ้งไปท าเอง เช่นจา้งรถมาวิง่ประกาศ   
ก็จา้งรถประมาณ 3-4 คนัใหว้ิ่งภายในอมตะวา่มีร้านธญัรสมาเปิดตรงน้ี 
 
ตารางท่ี 4-44 การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา Franchisor 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีการ

ประชาสัมพนัธ์
และโฆษณา 

ไม่มีมีการ
ประชาสัมพนัธ์
และโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์และ
โฆษณา 

Franchisor 1 X  X  แบรนด์, CSR 
Franchisor 2 X  X  แบบ Below the line 

รวม 2 0 2 0  
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การประชาสัมพนัธ์และโฆษณาส่งผลต่อ
วา่ส าเร็จ โดยทาง Franchisor ไดมี้การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา โดยการใชช่ื้อแบรนดใ์นการ
โฆษณาในตวัเอง และการท า CSR เป็นการเขา้ไปถึงชุมชนเล็ก จนถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริง และ
แนะน าการประชาสัมพนัธ์แบบ Below the line เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ในพื้น  
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ตารางท่ี 4-45 การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา Franchisee 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีการ

ประชาสัมพนัธ์
และโฆษณา 

ไม่มีมีการ
ประชาสัมพนัธ์
และโฆษณา 

การประชาสัมพนัธ์ 
และโฆษณา 

Franchisee 1 X   X  

Franchisee 2 X   X  

Franchisee 3 X   X  

Franchisee 4 X   X  

Franchisee 5 X 
 

X  
แจกของรางวลั,รถวิง่
โฆษณา, แจกใบปลิว 

Franchisee 6 X 

 

X  

แบรนด์, แจกใบปลิว,
แจกของรางวลั, รถวิง่
โฆษณา, วทิยมุวลชน 

Franchisee 7 X  X  ติดป้ายโฆษณาริมทาง 
Franchisee 8 X  X  แบรนด์,รถวิง่โฆษณา 

รวม 8 0 4 4  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การประชาสัมพนัธ์และโฆษณาส่งผลต่อวา่
ส าเร็จ โดยท่ี Franchisee ไดมี้การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา โดยใชว้ธีิการ ใชช่ื้อแบรนดใ์นการ
โฆษณา แจกของรางวลั รถวิง่โฆษณา แจกใบปลิว ตามสถานท่ีต่าง ๆ บริเวณ รอบ ๆใกลเ้คียง 
ออฟฟิศ ส านกังานต่าง ๆ  ใชว้ทิยมุวลชน คือวทิยทุอ้งถ่ินประชาสัมพนัธ์ในการท าโฆษณา และติด
ป้ายโฆษณาริมทาง จะท าให้ลูกคา้ท่ีผา่นไปผา่นมาเห็นวา่มีร้านเปิดบริการอยูจุ่ดน้ี 
    1.3.2.5 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ ระบบแฟรนไชส์ 
    Franchisor 1: ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีจะไดรั้บความส าเร็จ ตวัสินคา้ ตวับริการต่างๆ 
เป็นปัจจยัหน่ึง แต่ท่ีส าคญัอยา่งยิง่ ตอ้งใหค้นท่ีมาร่วมลงทุนของเราอยูไ่ด ้เราดูแลเขาเป็นอยา่งดี ทุก
เร่ืองในเร่ืองของเงินทุน  เร่ืองของสถานท่ี แมก้ระทั้งไม่มีเงินทุน ก็สามารถท่ีจะเอาเขา้มาเพื่อท่ีจะ
สร้างอาชีพใหเ้ขา ในเม่ือเขาไดรั้บความส าเร็จก็จะเป็นธุรกิจท่ีบอกต่อเหมือน ชาย 4 
    Franchisor 2: ก็คือการคดักรองแฟรนไชส์ซีเป็น Key seccess factor ซ่ึงเป็น
แผนหลกั ๆ ท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จ 
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    Franchisee 1: ดี แต่ถา้เขาท าเหมือนแรก ๆ จะดีมากเลย เพราะตอนน้ีเปล่ียนไป
มาก 
    Franchisee 2: ดี ส าหรับคนท่ีจะคิดลงทุนใหม่ แลว้ก็ไม่มีเงินทุนมากเขาก็พอ
อรุ่มอร่วย  
    Franchisee 3: ดี บริษทัมีมาตรฐานอยูแ่ละเปิดมานานแลว้หลายชัว่อายคุนแลว้  
    Franchisee 4: ดี แต่เปล่ียนแปลงเยอะเลยแต่เราก็ยงัเอาเดิม ๆ อยู ่แต่ทุกวนัน้ีถา้
ใครจะขายก็ตอ้งไปอยูไ่ปอบรมกบัทางบริษทั 

    Franchisee 5: ดี เพราะเป็นระบบเคร่ืองญาติ สูตรน้ีคือของแฟรนไชส์เป็น
การคา้ครอบครัวท่ีเราท ามาแต่แรกแลว้เราก็มาสานต่อ 
    Franchisee 6: ดี เพราะป็นระบบเคร่ืองญาติ แฟรนไชส์ถือวา่เป็นส่ิงท่ีท ายาก
อาหารมีรายละเอียดในการปรุงแต่งมากมายเพื่อท่ีจะใหไ้ดสู้ตรท่ีมาตรฐาน เพราะฉะนั้น ตอ้งมี
วธีิการควบคุมในเร่ืองของคุณภาพของสูตร หรือวา่การความสนในของคนซ้ือสูตร 

    Franchisee 7: ดี เพราะวา่เป็นระบบเคร่ืองญาติ แต่บางทีก็คิดวา่ยงัรักษา
มาตรฐานยงัไม่ดีเท่าท่ีควร ท่ีขายแฟรนไชส์ไปช่วงน้ีเยอะ ๆ เขารักษามาตรฐานไม่ไดเ้ต็มท่ี 

    Franchisee 8: ดี แฟรนไชส์จะเป็นพวกเครือญาติจนตอนหลงัมาท าแฟรนไชส์
แลว้ก็มี แฟรนไชส์บางร้านท่ีซ้ือไปแลว้มีการไปแปลงสูตร และตรงจุดน้ีจะท าใหร้้านธญัรสอ่ืน ๆ 
เสียช่ือไปดว้ยอนัน้ีคือ น่าจะมีการควบคุมตรงน้ีเพิ่มเติมมีการไปตรวจสอบ  
 
ตารางท่ี 4-46 ระบบแฟรนไชส์ Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล ระบบแฟรนไชส์ดี ระบบแฟรนไชส์ไม่ดี 
Franchisor 1 X  X  
Franchisor 2 X  X  

รวม 10 0 2  
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ระบบแฟรนไชส์ส่งผลต่อวา่ส าเร็จโดย
ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ระบบแฟรนไชส์ ท่ีจะไดรั้บความส าเร็จ คือ ตวัสินคา้ และ
บริการต่างๆ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งยิง่ และการคดักรอง Franchisee ก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญั ซ่ึงเป็น
แผนหลกั ๆ ท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จ  
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ตารางท่ี 4-47 ระบบแฟรนไชส์ Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล ระบบแฟรนไชส์ดี ระบบแฟรนไชส์ไม่ดี 
Franchisee 1 X  X  
Franchisee 2 X  X  

Franchisee 3 X  X  

Franchisee 4 X  X  

Franchisee 5 X  X  

Franchisee 6 X  X  

Franchisee 7 X  X  
Franchisee 8 X  X  

รวม 8 0 8  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ระบบแฟรนไชส์ส่งผลต่อวา่ส าเร็จ โดยท่ี 
Franchisee ไดใ้ห้ความคิดเห็นวา่ระบบแฟรนไชส์ดีมีมาตรฐาน เหมาะส าหรับคนท่ีจะคิดลงทุนในการ
ท าธุรกิจใหม่  
    1.3.2.6 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
    Franchisor 1: มีส่วนก็พยายามส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคมาโดยตลอด 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ทุกวนัน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็หนัมาใส่ใจในเร่ืองของชีวติมากข้ึนในการทาน
อาหาร เราก็ท าบะหม่ีซ่ึงปราศจากบะหม่ีท่ีไม่ใส่วตัถุเจือปนท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพในตรงน้ีลงไป
ท่ีส่งผลกระทบ จะเนน้ในเร่ืองของบะหม่ีท่ีมีผลต่อสุขภาพร่างกายมากกวา่  
    Franchisor 2: ธญัรสเป็นอาหารพื้นฐานมาก ๆ ทานง่าย ใชเ้วลานอ้ย ท าให้
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไม่ค่อยเปล่ียนแปลง 
    Franchisee 1: ลูกคา้ขอใหใ้ส่ของเพิ่ม เราก็ใส่ใหอ้ยา่งละนิดละหน่อย 
    Franchisee 2: เราก็ตอ้งดูใจคน ดูคนวา่เขามากินของเรา ลกัษณะของคนเป็น
อยา่งไร แลว้เขาชอบอะไร เราตอ้งคอยสังเกตุลูกคา้ 
    Franchisee 3: อยา่งเรารู้วา่เด็กคนน้ีกินบะหม่ี 2 กอ้น เราใหไ้ดเ้พราะเด็กมากิน
ประจ าๆ บางคร้ังมาขอเพิ่มของก็ไม่คิดเงิน  
    Franchisee 4: ขอเราเพิ่มนิดหน่อยก็ใส่ใหทุ้กอยา่ง 
    Franchisee 5: ขอผกัเพิ่ม ขอวตัถุดิบเพิ่มบา้ง เราก็ใหเ้พื่อการบริการของลูกคา้ 
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    Franchisee 6: ส่วนใหญ่แลว้ก็จะขอเก่ียวกบัเร่ืองของผกักบัน ้าซุป จะขอ
เก่ียวกบัเร่ืองเน้ือเยอะเราก็ให้เพื่อการบริการของลูกคา้ 

    Franchisee 7: ถา้ป็นลูกคา้เป็นประจ า ก็คือจะใส่เขาใหเ้ลย   
    Franchisee 8: มี อยา่งแรกเร่ืองของราคาเพราะวา่คนหนัมากินประหยดักนัเยอะ
ข้ึน แต่ของไม่ไดถู้กลงเหมือนเม่ือก่อน ของแพงข้ึนแต่คนก็ตอ้งการกินของถูกลง คือก็ตอ้งมีช่วงท่ี
ปรับราคาข้ึนเพราะวา่ของราคาข้ึนมาตลอด ช่วงเราปรับราคาข้ึนลูกคา้ก็จะมีถาม ก็ตอ้งบอกใหเ้ขา
เขา้ใจ ตอ้งแจง้ใหฟั้งวา่เม่ือก่อนเน้ือราคาแค่น้ีตอนน้ีเน้ือขยบัราคามาเท่าน้ี  
 
ตารางท่ี 4-48 การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

  
 สังเกตุพฤติกรรม

ผู้บริโภค 
วตัถุดิบ 

ราคาของวตัถุดิบ 

Franchisor 1 X  X   
Franchisor 2 X  X   

รวม 2 0 2 0 0 
 
 สรุปไดว้า่  Franchisor ไดใ้ห้ความคิดเห็นวา่การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ส่งผลต่อวา่ส าเร็จ โดย Franchisor  การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ก็คือตอ้ง
พยายามส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูต่ลอดวา่การบริโภคของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเป็น
อยา่งไร และมีการปรับปรุงสินคา้เพื่อตอบโจรยข์องผูบ้ริโภค จะท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคไม่
ค่อยเปล่ียนแปลง 
 
ตารางท่ี 4-49 การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

  
 สังเกตุพฤติกรรม

ผู้บริโภค 
วตัถุดิบ 

ราคาของวตัถุดิบ 

Franchisee 1 X   X  
Franchisee 2 X  X   
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ตารางท่ี 4-49 (ต่อ) 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

  
 สังเกตุพฤติกรรม

ผู้บริโภค 
วตัถุดิบ 

ราคาของวตัถุดิบ 

Franchisee 3 X   X  

Franchisee 4 X   X  

Franchisee 5 X   X  

Franchisee 6 X   X  

Franchisee 7 X  X X  

Franchisee 8 X    X 

รวม 8 0 2 6 1 
 
 สรุปไดว้า่  Franchisee ไดใ้ห้ความคิดเห็นวา่การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ส่งผลต่อวา่ส าเร็จ โดย Franchisee  การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ประกอบดว้ย
เร่ืองของวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการท่ีจะเพิ่มวตัถุดิบ รองลงมา 
คือ สังเกตพฤติกรรมผูบ้ริโภคท าใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการทานอะไรและทานแบบไหนท่ีเหมาะ
กบัผูบ้ริโภค และในเร่ืองของราคา ก็จะตอ้งแจง้ใหผู้บ้ริโภคทราบถึงราคาตน้ทุนวตัถุดิบเพื่อให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงราคาวตัถุดิบในปัจจุบนั 
    1.3.2.7 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ การส่งเสริมการตลาด 
    Franchisor 1: ทุกปีท่ีผา่นมาท าหลายวธีิกระตุน้ผูบ้ริโภค มีการแจกรถยนต ์มี
การสร้อยคอทองค า กระตุน้ผูข้าย สมาชิกแฟรนไชส์ถา้หากมียอดขายไดร้ะดบัใดระดบัหน่ึงถา้หาก
เลยข้ึนไปมียอดขายดีก็มีการแจกรถยนต ์มีการแจกทองค า แมก้ระทั้งพนกังานภายใน ในตรงน้ีก็มี
การกระตุน้อยูต่ลอดเวลา โดยการสร้างแรงจูงใจใหเ้ขาทั้งเป็นตวัเงินทั้งดา้นอ่ืน ๆ 
    Franchisor 2: อนัน้ีข้ึนอยูก่บัการโฟกสักลุ่มเป้าหมายท่ีไม่เหมือนกนั ถา้
ตอ้งการประชาสัมพนัธ์กวา้งขวางระดบัประเทศใหใ้ชก้ารลงส่ือหนงัสือนิตยสารและเว็บไซต ์
เป็นตน้ 
    Franchisee 1: มีซ้ือ 10 แถม 1    
    Franchisee 2: มีก็คือส่วนของราคา ราคาของชาย 4 บางท่ีไม่เหมือนกนั บางท่ีก็ 
35 บางท่ีก็ 40 แต่ท่ีน้ี 40 บาท ใหใ้นปริมาณ ก็ถือวา่ไดเ้ยอะลูกคา้กินอ่ิม 
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    Franchisee 3: ไม่มีการส่งเสริมการตลาด 
    Franchisee 4: ไม่มีการส่งเสริมการตลาด 
    Franchisee 5: อยา่งเม่ือก่อนน้ีมีส่งเสริมการตลาดคือเราแจกของช าร่วย หรือใช้
ต่าง ๆ ใหก้บัลูกคา้ช่วงเราเปิดร้าน หรือเรามีการคิดราคาถูก หรือบางท่ีก็อาจจะกิน 10 ชาม แถม 1 
ชาม ลกัษณะแบบน้ี 
    Franchisee 6: ในช่วงเบ้ืองตน้มีการแจกของใหก้บัลูกคา้ สมมุติวา่ลูกคา้มาเป็น
ลูกคา้ประจ ามาทานอยูเ่ร่ือย ๆ เดิมทีเดียวท่ีเคยท าก็อาจจะมีคูปองเก็บคูปองไว ้10 ใบ มาแรกกิน
ก๋วยเต๋ียวฟรี 1 ชาม  
    Franchisee 7: ไม่มีการส่งเสริมการตลาด 

    Franchisee 8: ช่วงแรกท่ีเปิดร้าน คือเหมือนใหลู้กคา้มารู้จกัวา่ร้านเราเปิดอยู่
ตรงน้ี ก็มีการอยา่งเขา้มากินแลว้ก็น ้าอดัลมฟรีประมาณน้ี 
 
ตารางท่ี 4-50 การส่งเสริมการตลาด Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การส่งเสริมการตลาด 
Franchisor 1 X  แจกรถยนต,์ สร้อยคอทองค า, เป็นตวัเงิน 
Franchisor 2 X  ใชก้ารลงส่ือหนงัสือนิตยสารและเวบ็ไซต ์

รวม 2 0  
 
 สรุปไดว้า่  Franchisor ไดใ้ห้ความคิดเห็นวา่การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อความส าเร็จ 
ทาง Franchisor ไดมี้การส่งเสริมการตลาดโดยการแจกรถยนต ์สร้อยคอทองค า และเป็นตวัเงิน เพื่อ
เป็นการสร้างแรงจูงใจ ใหก้บัพนกังานภายใน และกระตุน้ผูข้ายใหมี้ยอดขายท่ีดีข้ึน และมีการ
ประชาสัมพนัธ์โดยการลงส่ือหนงัสือนิตยสารและเวบ็ไซต ์
 
ตารางท่ี 4-51 การส่งเสริมการตลาด Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การส่งเสริมการตลาด 
Franchisee1 X  ซ้ือ 10 แถม 1    
Franchisor 2 X  เพิ่มปริมาณอาหาร 
Franchisor 3 X  - 
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ตารางท่ี 4-51 (ต่อ) 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การส่งเสริมการตลาด 
Franchisor 4 X  - 
Franchisor 5 X  แจกของช าร่วย, 10 ชาม แถม 1 ชาม 

Franchisee6 X  10 ชาม แถม 1 ชาม 

Franchisee7 X  - 

Franchisee8 X  น ้าอดัลมฟรี 

รวม 8 0  
 
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อความส าเร็จ 
ทาง โดยท่ี Franchisee มีการส่งเสริมการตลาด ในช่วงเปิดบริการวนัแรกโดยจะใชว้ธีิการสะสมคูปอง
ซ้ือ 10 แถม 1 แจกของช าร่วย และแจกน ้ าอดัลมฟรีใหก้บัผมท่ีเขา้มาใชบ้ริการ และเพิ่มปริมาณอาหาร 
    1.3.2.8 ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ การเลือกท าเลทีต่ั้ง 
    Franchisor 1: ท าเลท่ีตั้งเป็นปัจจยัท่ีส าคญั คนขายจะไดรั้บความส าเร็จหรือไม่
ส าเร็จก็ข้ึนอยูก่บัท าเลท่ีตั้ง เราก็ไม่ถึงขนาดท่ีตอ้งไปเดินส ารวจวา่มีคนเพน่พา่นมากนอ้ยแค่ไหน
บางท่ีเรามองไม่ถึงวา่จะมีคนเขา้ไปใชบ้ริการก็มีคนเยอะก็มี แต่ท่ีส าคญั ทุกวนัน้ีตอ้งมีสถานท่ีจอด
รถ หรือใกลร้้านสะดวกซ้ือท่ีคนเขา้ออกตลอด ตรงน้ีก็ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีสงผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจค่อนขา้งท่ีจะเยอะ 
    Franchisor 2: ใหเ้ปรียบเทียบเร่ืองการหาปลาในบ่อท่ีมีปลามากหรือบ่อท่ีมีปลา
นอ้ย วา่อยา่งไหนจะมีโอกาสจบัปลาไดม้ากกวา่กนั การเลือกท าเลชุมชนท่ีมีคนมากยอ่มประสบค
วาทส าเร็จมากกวา่ 
    Franchisee 1: เราก็ตอ้งดูแหล่งลูกคา้เราก็ตอ้งไปนัง่ดูก่อนดูคนก่อนการท่ีเราจะ
ไปตั้งวา่ควรจะไปลงไหมตอ้งดูลูกคา้ดว้ย ไม่ใช่วา่จะลงไดทุ้กท่ี  
    Franchisee 2: ทีแรกก็ดูยอดของ 7-11 แลว้มองวา่ขา้งในมนัก็มีหมู่บา้นแลว้ก็มี
หอ้งเช่ามีห้องแถวเยอะแลว้ของกินมนัก็ไม่ค่อยมี ก็น่าจะขายได ้ แลว้ถา้เกิดเราไม่ดูเองทางชาย4 
เป็นคนมาติดต่อแลว้ก็ใหเ้รามาดูวา่จะลงไหม ชอบไหมตรงน้ี เรามาดูก่อนถา้เราไม่ชอบ เราก็ไม่ลง
เคา้ก็ไม่วา่อะไร แต่ถา้เรามาดูแลว้มนัน่าจะขายไดเ้ราลงเคา้ก็ลงให ้
    Franchisee 3: เลือกดูท าเลท่ีเป็นชุมชนถา้เป็นชุมชนอยา่งหนา้ มอ แบบเน้ีย เด็ก
เยอะทั้งเด็กทั้งคนโตยอดขายเราก็จะดี คือเด็กประจ า คนผา่นไปผา่นมาก็มากินยอดขายมนัก็ดี 
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    Franchisee 4: ตอนนั้นก็หาแบบมัว่ก็เลย หาในกรุงเทพ ก็ดูท่ีเป็นโรงเรียน แลว้
ก็เป็นหอพกัของเด็ก เพราะวา่เขาส าเร็จก็อยูท่ี่เก่ียวกบัมหาวทิยาลยั แลว้ก็อาหารแต่ก่อนมนัก็นอ้ย ก็
หาตามแหล่งมหาลยัแหล่งท่ีคนเยอะ ๆ 
    Franchisee 5: คือลกัษณะน้ีเป็นจุดส าคญัเก่ียวกบัการเลือกท าเลท่ีตั้ง เพราะวา่  
จะตอ้งมีพื้นท่ี ท่ีสามารถจดรถไดใ้หก้บัลูกคา้และเป็นแหล่งชุมชน หรือเป็นสถานท่ีเก่ียวกบับุคคลท่ี
เยอะ อยา่งเช่น หน่วยราชการ หรือสถานท่ีออฟฟิศท่ีมีพนกังานเยอะ หรือเป็นทางผา่นกบัเส้น
ท่องเท่ียวมนัจะมีผลดีกบัทางร้าน 

    Franchisee 6: เราตอ้งเลือกเก่ียวกบัเร่ืองตอ้งมีออฟฟิศ มีส านกังาน มีคนท างาน
ใกลส่้วนราชการ หรือหมู่บา้นท่ีมีคนพกัอาศยัอยูเ่ยอะ ๆ  ถือวา่เป็นยา่นชุมชน แลว้ท่ีส าคญัตอ้งมีท่ี
จอดรถเพียงพอใหก้บัลูกคา้ เพราะวา่ร้านอาหารถือวา่ถา้ไม่มีท่ีจอดรถก็มีอุปสรรคเหมือนกนั จะขาย
ไดไ้ม่ดีเท่าท่ีควรถา้เกิดสถานท่ีเรากวา้งขวางพร้อมท่ีจะรองรับเก่ียวกบัเร่ืองท่ีจอดรถก็ดี ลูกคา้ท่ีเขา้
มาไดรั้บความสะดวกก็จะมาอยูเ่ร่ือย ๆ 

    Franchisee 7: ติดถนนใหญ่ท าเลท่ีเลือกร้านน้ี แลว้เส้นน้ีเป็นเส้นหลกัมนัเป็น
เส้นมาท่องเท่ียวเพราะเป็นทางผา่นท่ีจะไปจนัทบุรี ระยอง ตราด  
    Franchisee 8: ก็คืออยา่งของร้านผมจะไดเ้ปรียบนิดนึงก็คือเขา้ไปตอนนั้นหนะ
ยงัไม่ค่อยมีร้านอ่ืนเขา้มา เราสามารถเลือกไดเ้ยอะกวา่คนอ่ืน ก็คือจะเลือกท าเลท่ีรถสามารถจอดได ้
ท าเลท่ีใกลท่ี้พกั ใกลท่ี้แบบวา่คนโรงงานสามารถออกมากินไดแ้ลว้กลบัไปท างานทนัเวลา 
 
ตารางท่ี 4-52 การเลือกท าเลท่ีตั้ง Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
วธีิการเลือกท าเลทีต่ั้ง 

แหล่ง
ชุมชน 

ใกล้ร้าน 
สะดวกซ้ือ 7-11 

ติดถนนใหญ่ มีสถานที่
จอดรถ 

Franchisor 1 X   X  X 
Franchisor 2 X  X    

รวม 2 0 1 1 0 1 
 
 สรุปไดว้า่ Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การการเลือกท าเลท่ีตั้งส่งผลต่อส าเร็จ ทาง 
Franchisor ไดใ้ห้ความคิดเห็นวา่การเลือกสถานท่ีควรจะเลือกใกลแ้หล่งชุมชนใกลร้้านสะดวกซ้ือ  
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7-11 ท่ีคนเขา้ออกตลอด และติดถนนใหญ่ท่ีเป็นทางผา่นสถานท่ีจะไปท่องเท่ียว มีสถานท่ีจอดรถท่ี
สามารถรองรับผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเพียงพอ   
 
ตารางท่ี 4-53 การเลือกท าเลท่ีตั้ง Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 
วธีิการเลือกท าเลทีต่ั้ง 

แหล่ง
ชุมชน 

ใกล้ร้าน 
สะดวกซ้ือ 7-11 

ติดถนนใหญ่ มีสถานที่
จอดรถ 

Franchisee 1 X  X    
Franchisee 2 X  X    
Franchisee 3 X  X    
Franchise 4 X  X    
Franchisee 5 X  X   X 
Franchisee 6 X  X   X 
Franchisee 7 X    X  
Franchisee 8 X  X   X 

รวม 8 0 7 0 1 3 
  
 สรุปไดว้า่ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การการเลือกท าเลท่ีตั้งส่งผลต่อส าเร็จ ทาง 
Franchisee ไดใ้ห้ความคิดเห็นวา่การเลือกสถานท่ีควรจะเลือกใกลแ้หล่งชุมชนเป็นส่ิงท่ีส าคญัเป็น
อนัดบัท่ี 1  รองลงมา คือ มีสถานท่ีจอดรถท่ีสามารถรองรับผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเพียงพอ และติดถนน
ใหญ่ 
   ส่วนที ่1.3.3 ปัจจัยด้านทรัพยากร 
    1.3.3.1 ปัจจัยด้านทรัพยากร ได้แก่ การฝึกอบรมพนักงาน 
    Franchisor 1: โดยปกติแลว้ก็ตลอดระยะเวลาทั้งปีเลย ก็ตอ้งมีคอร์สในการอ
บรม ตามกฎหมายไม่ใหต้  ่ากวา่ 60% ของจ านวนพนกังานท่ีมีอยู ่แต่ส่วนของทางเราแทบจะ 100% 
เลย บางคร้ังคนละ 3 รอบก็มี 
    Franchisor 2: ใหพ้นกังานเรียนรู้ประสบการณ์ตรงดว้ยการฝึกฝนของจริง 
    Franchisee 1: ก็เหมือนการสอน การอบรมก็ช่วยบอกช่วยสอนเขาดี ๆ  มีแต่
ลูกหลานการคุยกบัทุกคนไม่ค่อยใส่อารมณ์   
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    Franchisee 2: ก็สอนตามหนา้ร้าน ใหเ้ขาท าอะไรก็สอนอนันั้น ใหเ้ป็นทีละ
อยา่ง ๆ ไป 
    Franchisee 3: ป้าก็สอนเคา้ป้าเป็นคนท่ีวา่สอนคร้ังเดียว คือท าไปเร่ือยๆก็จะซึม
ซบัไปเอง เขาไม่เป็นอะไรก็มาสอนใหล้วกบะหม่ี ก็คือช่วย ๆ กนั ท าไปนาน ๆ เด่ียวน้ีเคา้ก็เป็นแลว้ 

    Franchisee 4: แนะน าบอกเขาตั้งร้าน  
    Franchisee 5: ก็มีการ Meeting หรือประชุมวา่ พนกังานใหม่ท่ีเขา้มาเก่ียวกบั
ความสะอาด แลว้ก็ตอ้งดูแลเร่ืองคุณภาพ ตอ้งมีการอบรบพนกังานก่อน การพูดจา การตอ้นรับ
ลูกคา้ 

    Franchisee 6: เราก็จะมีการสอนอยูต่ลอดเวลา อยา่งเช่น เวลาเราขายเสร็จ
พนกังานก็จะวา่ง ก็จะนัง่คุยกนัถึงเร่ืองปัญหาเร่ืองงานใครคนไหนท าหนา้ท่ีอะไรมีจุดบกพร่อง
อะไรตอ้งปรับปรุงตรงส่วนนั้น มีการอบรมหรือพูดคุยอยูต่ลอดเวลา เร่ืองการอบรมการพูดคุยมนั
เป็นเร่ืองท่ีง่าย เราก็สอนกนัเป็นเร่ือง ๆ  
    Franchisee 7: สอนไปเร่ือย ๆ ก็ฝึกเขาไป แลว้ก็คอยดู เพราะตอ้งคอยดู
ตลอดเวลาท า ใส่เน้ือก่ีช้ิน จะคอยฝึกวนไปตลอด ตอ้งคอยดูคอยบอกตลอด  
    Franchisee 8: อยา่งแรกคือตอ้งเป็นการสอนให้รู้จกัของภายในร้าน ใหรู้้จกัการ
ตอ้นรับลูกคา้ ทุกอยา่งคือเราตอ้งบอกเคา้ อยา่งบางทีลูกนอ้งใหม่ๆ มาลูกคา้สั่งไรมาแลว้ไม่เขา้ใจ
แลว้ท าไปผดิ ก็บอกเอามาเปล่ียน ขอโทษลูกคา้แลว้ก็เอามาเปล่ียนใหเ้คา้ตลอด ตอ้งมีการบอก 
 
ตารางท่ี 4-54 การฝึกอบรมพนกังาน Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 

การฝึกอบรม 

คลอส 
อบรม 

เรียนรู้
ประสบการณ์

ตรง 

ความสะอาด
ภายในร้าน 

การ
ต้อนรับ
ลูกค้า 

Franchisor 1 X  X    
Franchisor 2 X   X   

รวม 2 0 1 1 0 0 
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 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การฝึกอบรมส่งผลต่อความส าเร็จ โดย 
Franchisor มีการฝึกอบรมโดยใชว้ธีิจดัคลอสอบรมใหก้บัพนกังาน และใหพ้นกังานเรียนรู้
ประสบการณ์ตรง  
 
ตารางท่ี 4-55 การฝึกอบรมพนกังาน Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล 

การฝึกอบรม 

คลอส 
อบรม 

เรียนรู้
ประสบการณ์

ตรง 

ความสะอาด
ภายในร้าน 

การ
ต้อนรับ
ลูกค้า 

Franchisee1 X   X   
Franchisee 2 X   X   
Franchisee 3 X   X   
Franchisee 4 X   X   
Franchisee 5 X    X X 
Franchisee 6 X   X   

Franchisee 7 X   X   

Franchisee 8 X    X X 

รวม 8 0 0 6 2 2 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การฝึกอบรมส่งผลต่อความส าเร็จ  
Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การฝึกอบรมโดยให้เรียนรู้ประสบการณ์ตรง เป็นอนัดบัท่ี 1 เน่ืองจาก 
ใหพ้นกังานไดเ้รียนรู้และฝึกปฏิบติัหนา้งานจริงจะท าให้พนกังานเกิดความช านาญในการปฏิบติั
มากข้ึน รองลงมา คืออบรมในเร่ืองของความสะอาดภายในร้าน และการตอ้นรับลูกคา้ 
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    1.3.3.2 ปัจจัยด้านทรัพยากร ได้แก่ การหมุนเวยีนของพนักงาน 
    Franchisor 1: ถา้เฉพาะในส่วนท่ีเป็นในส่วนของพนกังานของบริษทัเอง เรามี
สาขาอยูต่ามภูมิภาคต่างๆ ประมาณ 6 สาขาแลว้ก็มีการเปล่ียนสถานท่ีในการท างานเพื่อไม่ใหจ้  าเจ
ในการท างานในตรงน้ี อาจจะ 1ปี 2ปี เวยีนกนัหน่ึงคร้ัง 
    Franchisor 2: ไม่มีการหมุนเวยีน 
    Franchisee 1: มีการหมุนเวยีน ทุกคนตอ้งท าเป็นทุกอยา่ง สมมุติวา่ลูกนอ้งเอา
มาช่วยมีหนา้ท่ีหัน่หมูเสร็จ เราก็ตอ้งฝึกใหเ้คา้ลวกหม่ีใหเ้ป็น สมมติคนน้ีห่อเก๊ียวลุกข้ึนมาหัน่หมู 
ตอ้งท าใหเ้คา้เป็นทุกอยา่งการหมุนเวยีน 
    Franchisee 2: ก็ใหท้  าเป็นทุกอยา่ง 
    Franchisee 3: ไม่มีการหมุนเวยีน 

    Franchisee 4: ไม่มีการหมุนเวยีน 
    Franchisee 5: คือทุกคนจะมีหนา้ท่ีรับผิดชอบแต่ละหนา้ท่ีอยูแ่ลว้ บางคนก็
จะตอ้งสามารถท าไดห้ลายต าแหน่ง คือการเตรียมของใหก้บัทางหนา้ร้าน หรือทางพนกังานท่ีท า
หนา้เตาอยู ่ท  าการชงอยู ่เคา้ก็สามารถไปท าส่วนอ่ืนได ้การบริการลูกคา้ ตอ้นรับลูกคา้ คือทุกคนจะ
มีหนา้ท่ีอยูแ่ลว้แต่สามารถช่วยกนัได ้
    Franchisee 6: คือหลกัการบริหารเราตอ้งใหพ้นกังานทั้งหมดสามารถ
หมุนเวยีนในการท าแต่ละหนา้ท่ีใหไ้ดเ้หมือนกนัหมด สมมุตวา่คนเอาน ้าก็ตอ้งไปลา้งชามได ้คนเส
ริฟก็สามารถไปเอาน ้าได ้แลว้คนเสิรฟก็สามารถไปท าอาหารขายไดคื้อเราตอ้งสอนตอ้งฝึกเพื่อให้
ทุกคนท างานไดห้ลายหนา้ท่ีนะครับเพื่อป้องกนัปัญหาในการท างานตรงท่ีวา่ถา้คนน้ีไม่มาหรือขาด
ไปปีบคนเน้ียคนอ่ืนสามารถเขา้ไปแทนไดน้ะครับ เราจะหมุนเวยีนระบบการบริหารคนแบบน้ีใน
การท างาน 
    Franchisee 7: คือของพี่ท  าไดทุ้กอยา่ง ช่วยกนัไดทุ้กอยา่ง จะมีคนท าหลกัหนา้
เตา ก็จะท าหนา้เตาไป แต่พอออกจากหนา้เตาก็สามารถท่ีจะมาเก็บโตะ๊ลา้งชาม เช็ดโตะ๊ ทุกอยา่ง
เวยีนไดห้มด แต่จะสอนใหท้ าหนา้เตาเป็นทุกคนคือท าเป็นทุกอยา่ง เวลาคนน้ีไม่อยูเ่อาคนน้ีมาเสริม
ได ้

    Franchisee 8: พวกน้ีหมุนเวยีนตลอดบางทีเขาบอกกลบับา้น 1 เดือน แต่ได้
กลบัไปแลว้ไม่กลบัมา เราก็เป็นปัญหาใหญ่เลยบางที สงกรานตก์ลบั 8 คน กลบัมาแค่ 4 คน ช่วงนั้น
ก็ตอ้งบริหารให้ดีๆ ก็คือ ก็รับสมคัรคนไทยก็คือใหมี้เขา้มาลา้งจานก่อน แลว้พอเรารับมีคนอยากลง
มาเราก็รอช่วงไปเร่ือยๆ 
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ตารางท่ี 4-56 การหมุนเวยีนของพนกังาน Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การหมุนเวยีน 
Franchisor 1 X  เปล่ียนสถานท่ีในการท างาน 
Franchisor 2 X  - 

รวม 2 0  
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การหมุนเวยีนของพนกังานส่งผลต่อ
ความส าเร็จโดย Franchisor ไดมี้การหมุนเวยีนพนกังานโดยการเปล่ียนสถานท่ีในการท างาน 
เพื่อใหพ้นกังานรู้สึกวา่ไม่มีความจ าเจในการท างาน อาจจะ 1 ปี หรือ 2 ปี เวยีนกนัหน่ึงคร้ัง  
 
ตารางท่ี 4-57 การหมุนเวยีนของพนกังาน Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การหมุนเวยีน 
Franchisee1 X  หมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายในร้าน 

Franchisor 2 X  หมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายในร้าน 

Franchisor 3 X  - 
Franchisor 4 X  - 
Franchisor 5 X  หมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายในร้าน 

Franchisee6 X  หมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายในร้าน 

Franchisee7 X  หมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายในร้าน 

Franchisee8 X  รับสมคัรพนกังาน 
รวม 8 0  

 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การหมุนเวยีนของพนกังานส่งผลต่อ
ความส าเร็จ Franchisee ไดมี้การหมุนเวยีนพนกังานโดยการหมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายใน
ร้าน เพื่อใหพ้นกังานเรียนรู้ในส่วนงานต่าง ๆ และสามารถปฏิบติัแทนกนัได ้
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    1.3.3.3 ปัจจัยด้านทรัพยากร ได้แก่ การจัดหาพนักงาน 
    Franchisor 1: การสรรหาการจดัหาก็จากทั้งภายในภายนอก ท่ีเราสรรหา 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ท่ีภายในก็มาอยูก่บั ชาย4 แลว้ก็ไม่อยากไปไหน เห็นสวสัดิการดี เห็น
ค่าตอบแทน เห็นผลประโยชน์ ดูแลกนัแบบครอบครัว  ชาย 4 ก็จึงไม่ค่อยขาดพนกังาน  
    Franchisor 2: หาพนกังานในพื้นท่ี 
    Franchisee 1: ไม่มีการจดัหาพนกังาน 
    Franchisee 2: ก็คือสอบถามกบัคนขา้งๆ วา่จะมีคนท างานไหม  
    Franchisee 3: รับคนปกติ คือเม่ือก่อนป้ามีลูกนอ้งถึง 3 คน ร้านขา้วคน ร้าน
บะหม่ีคน แลว้ก็จะมีเด็กเก็บโตะ๊คน แต่ช่วงน้ีปิดเทอมลูกนอ้งกลบับา้นไป 1 คน ก็เลยเหลือแค่ 2 
คน  
    Franchisee 4: ส่วนมากมองถาม ๆ แถวบา้น ก็เอาลูกหลานท่ีบา้นมา คนท่ีเขา
ดอ้ยโอกาสไม่มีโอกาสไดเ้รียน ก็เอามาช่วยเผือ่เขาจะไดมี้อาชีพติดตวัแลว้ก็มีรายได ้
    Franchisee 5: ติดป้ายรับสมคัร แลว้ก็ติดต่อกบัเพื่อนฝงูหรือญาติพี่นอ้งท่ีแบบมี
คนมีลูกนอ้ง เพื่อนร่วมงานกนัเขาจะบอกกนัวา่ร้านน้ีรับสมคัรพนกังาน ร้านน้ีมีตอ้งการคนช่วยก่ี
คน คือแจง้ข่าวไวก่้อน วา่ตอ้งรับการพนกังานเขาก็จะหาแลว้ก็เอามาใหเ้ราส่วนนึง หรือไม่เราก็ตอ้ง
หาเอง คือติดป้ายเอาไวห้นา้ร้านวา่รับสมคัรพนกังานก่ีต าแหน่ง  
    Franchisee 6: คือลกัษณะน้ีเดิมทีเดียวจะข้ึนป้ายประกาศอยูห่นา้ร้าน วา่รับ
สมคัรพนกังานส่วนนึง แลว้ก็จากเดิมพนกังานของเดิมท่ีมีอยูแ่ลว้เขาก็จะมีการบอกต่อกนั  
    Franchisee 7: มีเป็นพวกท่ีหาพวกต่างดา้ว มีคนหาให ้แลว้ก็เสียค่าหวัคิวใหเ้ขา 

    Franchisee 8: คือแม่รู้จกัคนจดัหาเด็กเราก็ติดต่อเขา แลว้อีกอยา่งคือบางที
ลูกจา้งท่ีอยูภ่ายในร้าน เขารู้จกักบัคนทางบา้น นอ้งเขา ญาติเขา อยากลงมาท าก็จะถามมาท่ีเจา้ของ
ร้าน ก็บอกตอนน้ีขาดลูกนอ้ง แลว้พอถึงเวลาไปท าบตัรเราก็เอาไปท าบตัร 
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ตารางท่ี 4-58 การจดัหาพนกังาน Franchisor 
 

 
ส่งผล ไม่

ส่งผล 
จัดหาทั้ง
ภายในและ
ภายนอก 

ติดต่อกบั
นายหน้า

จัดหาแรงงาน 

หา
พนักงาน
ในพืน้ที่ 

ติดป้าย
รับ

สมัคร 

การบอก
ต่อของ
พนักงาน 

Franchisor 1 X  X     
Franchisor 2 X    X   

รวม 2 0 1 0 1 0 0 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การจดัหาพนกังาน
ส่งผลต่อความส าเร็จ โดย Franchisor ไดมี้การจดัหาพนกังานทั้งภายในและภายนอก และจดัหา
พนกังานในพื้นท่ี  
 
ตารางท่ี 4-59 การจดัหาพนกังาน Franchisee 
 

 

ส่งผล ไม่
ส่งผล 

จัดหาทั้ง
ภายในและ
ภายนอก 

ติดต่อกบั
นายหน้า
จัดหา
แรงงาน 

หา
พนักงาน
ในพืน้ที่ 

ติดป้าย
รับ

สมัคร 

การบอก
ต่อของ
พนักงาน 

Franchisee 1 X  - - - - - 
Franchisee 2 X    X   

Franchisee 3 X    X   

Franchisee 4 X    X   

Franchisee 5 X   X  X  
Franchisee 6 X     X X 
Franchisee 7 X   X    

Franchisee 8 X   X   X 
รวม 8 0 0 3 3 2 2 
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 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การจดัหาพนกังานส่งผลต่อความส าเร็จ 
โดย Franchisee ไดมี้การจดัหาพนกังานโดยส่วนใหญ่จะจดัหาพนกังานในพื้นท่ี และติดต่อกบั
นายหนา้จดัหาแรงงาน รองลงมา คือ ติดป้ายรับสมคัร และการบอกต่อของพนกังาน 
    1.3.3.4 ปัจจัยด้านทรัพยากร ได้แก่ การธ ารงรักษาพนักงาน 
    Franchisor 1: คือพนกังานของเราส่วนมากผมจะให้โอกาสกนัทั้งหมด ในเร่ือง
ของความกา้วหนา้ทางการงานอาชีพ ถา้คุณมาเป็นพนกังานคุณมีค่าตอบแทนในระดบัน้ี ถา้คุณไป
ขายแฟรนไชส์ก็ไดอี้กในระดบัหน่ึง ส่วนมากถา้พนกังานไปขายแฟรนไชส์แลว้ไม่ไดรั้บ
ความส าเร็จทางบริษทัก็จะยนิดีรับพนกังานตรงน้ีคืน เร่ืองการรักษา ใหค้วามเป็นอยู ่ใหค้่าตอบแทน
ดูแลเขาเหมือนพี่เหมือนนอ้ง บริหารกนัแบบครอบครัวในเร่ืองส่วนตวันะไม่เก่ียวกบัเร่ืองของงาน 
    Franchisor 2: ท าใหท้ศันคติท่ีดีต่อองคก์ร และผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าต่อการ
ท างานท่ีเหมาะสมและโบนสัประจ าปี 
    Franchisee 1: ก็คือเล้ียงเขาแบบลูกคนหน่ึง ทุกคนท่ีเขา้มาอยูก่็เหมือน
ครอบครัวเราแลว้ก็จะอยูน่านมากไม่ไปไหน 
    Franchisee 2: ดูแลเคา้เหมือนคนอยูใ่นบา้นเรา อยูด่ว้ยกนักินดว้ยกนั เหมือนคน
ในครอบครัวเรา 
    Franchisee 3: เล้ียงเหมือนลูกเหมือนหลานมากกวา่ ไม่ไดคิ้ดวา่เป็นลูกจา้ง ก็ให้
พิเศษ วา่คนไหนขยนัก็ให้เยอะหน่อย คนไหนไม่ขยนัก็ใหน้อ้ยหน่อย  
    Franchisee 4: ไม่มีหลอกแลว้แต่ใจอยากคิดจะออกก็แลว้แต่เขา เพราะวา่ท างาน
คนไทยดูแลว้ก็หายากเหมือนกนั 
    Franchisee 5: สวสัดิการส่วนหน่ึง การเอาใจใส่กบัพนกังาน ไม่วา่เจบ็ป่วย หรือ 
สุขภาพต่าง ๆ  เร่ืองเงินเดือนก็ตอ้งมีการปรับเงินเดือนให้กบัพนกังานในความเหมาะสมวา่คนน้ี
ท างานต าแหน่งน้ี ขยนัเราก็ปรับให ้อาจจะเป็นปีละคร้ัง หรือ 2 ปีคร้ัง เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจ
ใหก้บัพนกังาน 
    Franchisee 6: พนกังานอยูก่บัเราก็ตอ้งดูแลเร่ืองความเป็นอยูข่องเขา อาหารการ
กิน ท่ีพกัตอ้งอยู ่คือ วา่ตอ้งยึดหลกัวา่กินอ่ิมนอนหลบัพกัผอ่นสบาย แลว้ก็รายไดดี้ ส่ิงเหลา้น้ีถือวา่
เป็นหวัใจในการท่ีจะดูแลพนกังานของเราใหอ้ยูก่บัเราไดน้าน 
    Franchisee 7: เล้ียงดูเขาเป็นเหมือนลูกหลาน อยูกิ่นกบัเราทุกอยา่ง เวลาวนัหยดุ
พี่ก็พาไปเท่ียว เราดูแลเหมือนคนในครอบครัว 
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    Franchisee 8: จะมีอาหาร 3 ม้ือ คือกินกบัเราหมด มีการท าอาหารให ้มือ
กลางวนักินก๋วยเต๋ียวเกาเหลา ตอนเยน็มีท าอาหารให้เหมือนกนั มีท่ีพกัฟรี ซกัผา้ฟรี อยูฟ่รีกินฟรี คือ
ท างานไดเ้งินเดือนพอถึงเวลาจะใหโ้อนเงินกลบับา้น เจา้ของร้านก็จะท าการโอนให้ 
 
ตารางท่ี 4-60 การธ ารงรักษาพนกังาน Franchisor 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีสวสัดิการทีด่ี การเอาใจใส่

กบัพนักงาน 
มีการปรับเงินเดือนให้กบั

พนักงาน 
Franchisor 1 X  X X X 
Franchisor 2 X  X - - 

รวม 2 0 2 1 1 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การธ ารงรักษาพนกังานส่งผลต่อ
ความส าเร็จ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามส าคญัในเร่ืองของการมีสวสัดิการท่ีดีเป็นอนัดบัท่ี 1  เช่น 
ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าต่อการท างานท่ีเหมาะสม และมีโบนสัประจ าปี รองลงมา คือ  การเอาใจใส่กบั
พนกังาน เพราะการท่ีจะธ ารงรักษาพนกังานของเจา้ของธุรกิจตอ้งดูแลความเป็นอยูข่องพนกังาน  
บริหารกนัแบบครอบครัวทั้งในเร่ืองส่วนตวั และเร่ืองของงาน และมีการปรับเงินเดือนใหก้บั
พนกังาน เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจใหก้บัพนกังาน  
 
ตารางท่ี 4-61 การธ ารงรักษาพนกังาน Franchisor 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีสวสัดิการทีด่ี การเอาใจใส่

กบัพนักงาน 
มีการปรับเงินเดือนให้กบั

พนักงาน 
Franchisee 1 X  - X - 
Franchisor 2 X  - X - 
Franchisor 3 X  - X - 
Franchisor 4 X  - - - 
Franchisor 5 X  X X X 

Franchisee6 X  X X - 
Franchisee7 X  - X - 
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ตารางท่ี 4-61 (ต่อ) 
 

 
ส่งผล ไม่ส่งผล มีสวสัดิการทีด่ี การเอาใจใส่

กบัพนักงาน 
มีการปรับเงินเดือนให้กบั

พนักงาน 
Franchisee8 X  X X - 

รวม 8 0 3 7 1 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การธ ารงรักษาพนกังานส่งผลต่อ
ความส าเร็จ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามส าคญัการเอาใจใส่กบัพนกังานเป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ตอ้งดูแล
เร่ืองความเป็นอยู ่อาหารการกิน ท่ีพกัอาศยั ของพนกังาน และมีรายไดท่ี้ดี ส่ิงเหลา้น้ีถือวา่เป็นหวัใจ
ในการท่ีจะดูแลพนกังานให้อยูก่บัเราไดน้าน รองลงมา คือ  มีสวสัดิการท่ีดี ก็เป็นส่วนหน่ึงในการ
เอาใจใส่พนกังาน และมีการปรับเงินเดือนใหก้บัพนกังาน คือปรับตามความเหมาะสม เพื่อเป็นขวญั
และก าลงัใจใหก้บัพนกังาน 
   ส่วนที ่1.3.3 ปัจจัยด้านเจ้าของหรือผู้จัดการในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ 
    1.3.3.1 ปัจจัยด้านเจ้าของหรือผู้จัดการในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ ได้แก่  
ความเป็นผู้น า  
    Franchisor 1: ความเป็นผูน้ ามีความส าคญั ทุกอยา่งท่ีเราใชชี้วติประจ าวนั ถา้
หากคนเรามีความเป็นผูน้ า จะไดรั้บความส าเร็จในการท าอะไรสักอยา่งประมาณคร่ึงหน่ึงแลว้ ค าวา่
ผูน้  าในตรงน้ีก็ตอ้งมองการไกล ตอ้งมีวสิัยทศัน์  
    Franchisor 2: ลกัษณะท่ีส าคญัควรตอ้งเป็นผูน้ าท่ีดี ตอ้งศึกษาธุรกิจและ
แนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคต ผูล้งทุนตอ้งมีใจรักในเร่ืองบริการและศึกษาท าเลท่ีเหมาะสมใน
การเปิดร้าน 
    Franchisee 1: การเป็นผูน้ าคนไม่ใช่ง่าย ถึงจะเป็นธุรกิจเล็กๆ ยากท่ีจะคุมเด็ก
อยู ่เด็กทุกคนอารมณ์แตกต่างกนัการจะเป็นผูน้ าคนจะตอ้งรู้การพูดจะใชว้ธีิไหนมาพูดกบัเขา 
    Franchisee 2: ก็ส าคญั เราก็ตอ้งท าใหเ้ขาเช่ือวา่เราท าได ้ก่อนท่ีเราจะไปสอน
เขา 
    Franchisee 3: ก็ส าคญั เป็นผูน้ าเขา เราบอกเขาเราท าใหเ้ขาดูเป็นตวัอยา่ง แลว้ก็
สอนไปดว้ย  
    Franchisee 4: ก็มีความส าคญั ผมก็ไม่มีบุคลิกทางนั้นเลยส าหรับเป็นผูน้ า 
ส่วนมากลูกนอ้งไม่ค่อยเช่ือถือเท่าไหร่ 
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    Franchisee 5: จริงๆ แลว้การท่ีจะบริหารการจดัการก็เก่ียวกบับุคลิกของผูน้ ามี
ส่วนส าคญั คือเราจะตอ้งมีการวางแผนการจดัการในแต่ละหนา้ท่ีของแต่ละบุคคล แลว้ก็มีการอบรบ
ใหก้บัพนกังาน ใหก้บัลุกนอ้ง เพื่อใหมี้คุณภาพ 
    Franchisee 6: คือก็มีความส าคญัแต่ไม่ใช่เป็นส่ิงส าคญัมาก คือเราตอ้งมีบุคลิก
ของความเป็นผูน้ า วา่อยา่งนอ้ยก็ใหพ้นกังานของเรามีความเช่ือถือในตวัเรา แลว้ก็ลุกคา้ท่ีเขา้มาทาน
ก๋วยเต๋ียวเขาเห็นบุคลิกเราเขาาก็เช่ือถือในส่วนหน่ึง ในการบริหารลูกนอ้ง ในการบริหารร้านคา้ ก็
ถือเป็นองคป์ระกอบแต่ก็ไม่ถือวา่ส าคญัมาก 
    Franchisee 7: ก็ส าคญั คือเราเอาตวัเราเองเป็นเจา้ของร้านเราก็ตอ้งท าไดทุ้ก
อยา่ง ตุ๋นเน้ือ หนัเน้ือ ท าหนา้เตา คือเราก็ท าไดทุ้กอยา่งเขาก็จะไดเ้ห็นนวา่เจา้ของร้านก็ท าได ้ 
    Franchisee 8: คือตอ้งมีในตวัความเป็นเจา้ของร้านตอ้งมีบุคลิกความเป็นผูน้ า 
เพราะเช่นนั้นจะไม่สามารถควบคุมลูกนอ้งไดเ้ลยเขาจะไม่เช่ือฟังเรา เพราะบางทีเราตอ้งคอย
ควบคุมเพราะวา่ปัญหาหลกั ๆ มาจากลูกนอ้ง 
 
ตารางท่ี 4-62 ความเป็นผูน้ า Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การสร้างความเป็นผู้น าในการท าธุรกจิ 
Franchisor 1 X  ตอ้งมองการไกล, ตอ้งมีวสิัยทศัน์ 
Franchisor 2 X  ตอ้งศึกษาธุรกิจ, แนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคต 

รวม 2 0  
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ความเป็นผูน้ า ส่งผลต่อความส าเร็จ โดย 
Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้งมองการไกล ตอ้งมี
วสิัยทศัน์ ตอ้งศึกษาธุรกิจ และแนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคต 
  
ตารางท่ี 4-63 ความเป็นผูน้ า Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การสร้างความเป็นผู้น าในการท าธุรกจิ 
Franchisee1 X  ตอ้งรู้วธีิในการพูดกบัพนกังาน 

Franchisee 2 X  สร้างความน่าเช่ือถือในตวัเราใหก้บัพนกังาน 

Franchisee 3 X  สร้างความน่าเช่ือถือในตวัเราใหก้บัพนกังาน 
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ตารางท่ี 4-63 (ต่อ) 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล การสร้างความเป็นผู้น าในการท าธุรกจิ 
Franchisee 4 X  - 

Franchisee 5 X 
 จะตอ้งมีการวางแผนการจดัการ, มีการอบรบใหก้บั

พนกังาน 

Franchisee 6 X  สร้างความน่าเช่ือถือในตวัเราใหก้บัพนกังาน 

Franchisee 7 X  สร้างความน่าเช่ือถือในตวัเราใหก้บัพนกังาน 

Franchisee 8 X  สร้างความน่าเช่ือถือในตวัเราใหก้บัพนกังาน 
รวม 10 0  

 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ความเป็นผูน้ า ส่งผลต่อความส าเร็จ โดย 
Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือ
ในตวัเราใหก้บัพนกังาน ตอ้งรู้วธีิในการพูดกบัพนกังาน ตอ้งมีการวางแผนการจดัการ และมีการอบ
รบใหก้บัพนกังาน เพื่อท่ีจะสามารถควบคุมการท างานของพนกังานใหมี้ประสิทธิภาพได ้
   ส่วนที ่1.3.3 ปัจจัยด้าน Five force model ในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ 
    1.3.3.1 ปัจจัยด้าน Five force model ในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ ได้แก่ คู่แข่งขัน
ปัจจุบัน 

    Franchisor 1: ถา้เป็นแฟรนไชส์ก็ตามทอ้งตลาดทัว่ไปท่ีเป็นอาหารทุกประเภท
ถือวา่เป็นคู่แข่ง แต่ในมุมของชาย4 แลว้ไม่ใช่เป็นคู่แข่ง ต่างฝ่ายต่างท ามาหากิน แต่ข้ึนอยูก่บัวา่เรา
จะพฒันาวธีิการของตวัเองเขา้มาเพื่อใหช้นะคู่แข่งไดย้งัไงในตรงน้ีส าคญักวา่  
    Franchisor 2: อาหารประเภทเดียวกนัคือคู่แข่ง 

Franchisee 1: ไม่มีคู่แข่ง 
Franchisee 2: ก็เป็นร้านก๋วยเต๋ียวทัว่ไป 
Franchisee 3: ก็เป็นร้านก๋วยเต๋ียวทัว่ไปก็ไม่เชิงคู่แข่ง 
Franchisee 4: กระทะร้อน จ้ิมจุ่มท่ีมาใหม่ท่ีลูกคา้ติดใจเยอะ 

    Franchisee 5: มีลกัษณะเดียวกนัคือเราท าธุรกิจการคา้แบบน้ีก็มีร้านท่ีเปิดขาย 
อยา่งเกาเหลา ก๋วยเต๋ียวมีหลายร้าน คือคู่แข่งของเรา  



 157 

    Franchisee 6: อาหารประเภทเดียวกนั คือเก่ียวในกลุ่มของอาหารถือวา่เป็น
ธุรกิจคู่แข่ง อยา่งเช่น แฟรนไชส์เก่ียวกบัขา้วมนัไก่ หรือแฟรนไชส์ก๋วยเต๋ียวในรูปแบบอ่ืนท่ีเป็นแฟ
รนไชส์ดว้ยกนัถือวา่เป็นธุรกิจท่ีเราตอ้งใส่ใจวา่เป็นคู่แข่งพอสมควร 
    Franchisee 7: โตเกาเหลาเน้ือท่ีเป็นเกาเหลาเน้ือเหมือนกนั 

    Franchisee 8: ก็คงตอ้งเป็นธุรกิจเป็นประเภทเดียวกนัมากกวา่ อยา่งเป็น
ก๋วยเต๋ียวหมูตุ๋น เหมือนกนั เกาเหลาเน้ือเป่ือยเหมือนกนั 
 
ตารางท่ี 4-64 คู่แข่งขนัปัจจุบนั Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล คู่แข่งขัน 
Franchisor 1 X  เป็นแฟรนไชส์อาหารทุกประเภท 
Franchisor 2 X  อาหารประเภทเดียวกนั 

รวม 2 0  
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัปัจจุบนัส่งผลต่อความส าเร็จ 
โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งปัจจุบนัเป็นแฟรนไชส์อาหารทุกประเภท  
 
ตารางท่ี 4-65 คู่แข่งขนัปัจจุบนั Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล คู่แข่งขัน 
Franchisee1 X  - 
Franchisor 2 X  อาหารประเภทเดียวกนั 

Franchisor 3 X  - 
Franchisor 4 X  กระทะร้อน จ้ิมจุ่ม 
Franchisor 5 X  อาหารประเภทเดียวกนั 
Franchisee6 X  อาหารประเภทเดียวกนั 

Franchisee7 X  อาหารประเภทเดียวกนั 

Franchisee8 X  อาหารประเภทเดียวกนั 
รวม 8 0  
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 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัปัจจุบนัส่งผลต่อส าเร็จ โดย 
Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งปัจจุบนัเป็นอาหารประเภทเดียวกนั และอาหารประเภท
กะทะร้อน และจ้ิมจุ่ม 
 
ตารางท่ี 4-66 วธีิการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัปัจจุบนั Franchisor 
 

วธีิการแข่งขัน 

 
รักษาระดับมาตรฐาน
ของการบริการลูกค้า 

รักษาระดับมาตรฐาน
ของตัวสินค้า 

รักษาระดับมาตรฐานของความ
สะอาดภายในร้าน 

Franchisor 1 X X - 
Franchisor 2 X X - 

รวม 2 2 0 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งใหค้วามส าคญัมากกบั
การรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ และรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้  
 
ตารางท่ี 4-67 วธีิการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัปัจจุบนั Franchisee 
 

วธีิการแข่งขัน 

 
รักษาระดับมาตรฐาน
ของการบริการลูกค้า 

รักษาระดับมาตรฐาน
ของตัวสินค้า 

รักษาระดับมาตรฐานของความ
สะอาดภายในร้าน 

Franchisee 1 X X - 
Franchisee 2 X X - 
Franchisee 3 - - - 
Franchisee 4 - - - 
Franchisee 5 X X - 
Franchisee 6 X X X 

Franchisee 7 - X - 
Franchisee 8 X X - 

รวม 5 6 1 
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 สรุปไดว้่า ทาง Franchisee ไดใ้ห้ความคิดเห็นว่าวิธีการแข่งขนัตอ้งให้ความส าคญัมาก
เป็นอนัดบัท่ี 1 คือรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ รองลงมา คือรักษาระดบัมาตรฐานของการ
บริการลูกคา้ และรักษาระดบัมาตรฐานของความสะอาดภายในร้าน 
    1.3.3.2 ปัจจัย ด้าน Five force model ในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ ได้แก่ คู่แข่งขัน
รายใหม่ 

    Franchisor 1: ก็ทุกวนัน้ีก็มีเพิ่มอยูแ่ลว้ ก็หลาย ๆ ในเร่ืองของอาหารก็พยายาม
ข้ึนมาแข่งกนัเร่ือย ๆ แต่เราก็มีการบริหารเพื่อความอยูร่อดเราก็ประยกุตด์ว้ยวธีิการต่าง ๆ ท่ีไดรั้บ
ความส าเร็จ 
    Franchisor 2: ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นธุรกิจท่ีขายความส าเร็จ คู่แข่งรายใหม่ยอ่มมี
เขา้มาแต่ไม่มากราย เพราะการความส าเร็จตอ้งใชเ้วลามาก ดงันั้นการขยายสาขาตามจุดส าคญั 
ต่าง ๆ  ยอ่มเป็นการจดัการคู่แข่งรายใหม่ไดค้รับ 

Franchisee 1: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 2: ไม่เป็นอุปสรรค 

    Franchisee 3: เป็นอุปสรรค อยา่งของใหม่ ก็ตอ้งมีคนอยากลอง อยา่งเราเปิดมา
นาน กินรสชาติเดิม ๆ ก็กินกนัอยูแ่ลว้ทุกวนั พอร้านเปิดใหม่ ๆ เขาก็อยากลองชวนกนัไปกิน ถาม
กวา่กลวัไหม กลวัในตอนแรก ๆ มากกวา่ตอนช่วงยอดขายตกลง 
    Franchisee 4: ไม่เป็นอุปสรรค 
    Franchisee 5: ไม่เป็นอุปสรรค 
    Franchisee 6: ไม่เป็นอุปสรรค 
    Franchisee 7: ก็มีคู่แข่งเยอะ ก็เป็นส่วนแบ่งตลาดท่ีโดนกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น
อุปสรรคต่อเรา 

    Franchisee 8: ก็มี เป็น เพราะวา่หลายคนก็อยากลองอะไรส่ิงใหม่ ๆ อยา่งมีร้าน
น้ีเกิดข้ึนมาเตม็ไปหมดทุกคนก็จะอยากไปลอง แต่เราคงมาตรฐานของเราไว ้เพราะธุรกิจส่วนใหญ่ 
ก็ตอ้งแบ่งลูกคา้กนัอยูแ่ลว้ ไม่มีใครกินร้านเดิมซ ้ า ๆ ทุกวนัเป็นปี  
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ตารางท่ี 4-68 คู่แข่งขนัรายใหม่ Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอุปสรรค ไม่มีอุปสรรค 
Franchisor 1 X  X - 
Franchisor 2 X  X - 

รวม 2 0 2 0 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor  ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัรายใหม่ส่งผลต่อความส าเร็จ 
โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัรายใหม่ มีอุปสรรคต่อการท าธุรกิจ เพราะในเร่ือง
ของอาหารมีการแข่งขนักนัอยูเ่ร่ือยๆ ตอ้งก็มีการบริหารและตอ้งมีการประยกุตด์ว้ยวธีิการต่าง ๆ 
เพื่อใหธุ้รกิจอยูร่อด 
 
ตารางท่ี 4-69 คู่แข่งขนัรายใหม่ Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอุปสรรค ไม่มีอุปสรรค 
Franchisee 1 X  - X 
Franchisee 2 X  - X 
Franchisee 3 X  X - 
Franchisee 4 X  - X 
Franchisee 5 X  - X 
Franchisee 6 X  - X 
Franchisee 7 X  X - 
Franchisee 8 X  X - 

รวม 10 0 3 5 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัรายใหม่ส่งผลต่อส าเร็จ โดย 
Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัรายใหม่ มีอุปสรรคต่อการท าธุรกิจ เพราะผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการอยากลองอาหารท่ีมีรสชาติแปลกใหม่  
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ตารางท่ี 4-70 วธีิการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัรายใหม่ Franchisor 
 

วธีิการแข่งขัน 

 รักษาระดับมาตรฐานของการบริการลูกค้า รักษาระดับมาตรฐานของตัวสินค้า 
Franchisor 1 X X 
Franchisor 2 X X 

รวม 2 2 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งใหค้วามส าคญักบัการ
รักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ และรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้  
 
ตารางท่ี 4-71 วธีิการแข่งขนักบัคู่แข่งขนัรายใหม่ Franchisee 
 

วธีิการแข่งขัน 

 รักษาระดับมาตรฐานของการบริการลูกค้า รักษาระดับมาตรฐานของตัวสินค้า 
Franchisee1 - - 
Franchisor 2 - - 
Franchisor 3 - - 
Franchisor 4 - - 
Franchisor 5 - - 
Franchisee6 - - 
Franchisee7 - X 

Franchisee8 X X 

รวม 1 2 
 
 สรุปไดว้่า ทาง Franchisee ไดใ้ห้ความคิดเห็นว่าวิธีการแข่งขนัตอ้งให้ความส าคญัมาก
เป็นอนัดบัท่ี 1 คือ รักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ รองลงมา คือ รักษาระดบัมาตรฐานของการ
บริการลูกคา้  
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    1.3.3.3 ปัจจัย ด้าน Five force model ในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ ได้แก่ อ านาจการ
ต่อรองของผู้ขายปัจจัย 

    Franchisor 1: ก็มีบา้งในบางคร้ัง โดยเฉพาะ supplier เราจะไม่ยดึติดกบัใครเลย 
ก็เนน้ในเร่ืองของคุณภาพ ในเร่ืองของราคา  ถา้หากเราอยากสร้างอ านาจในการต่อรองในตรงน้ีเราก็
เพิ่ม Volume ท่ีจะสั่งเขา ในรอทเยอะ ๆ  

Franchisor 2: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 1: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 2: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 3: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 4: ไม่เป็นอุปสรรค 

    Franchisee 5: มีผลกระทบบา้ง เก่ียวกบัราคาคือมนัก็ข้ึนอยูก่บัรัฐบาลวา่อาจจะ
ไม่ไดค้วบคุมราคา ราคามนัจะสูงข้ึนเร่ือย ๆ แต่เราไม่สามารถท่ีไปปรับราคาตามวตัถุดิบได ้
เพราะวา่จะมีผลกระทบกบัลูกคา้ อ านาจการต่อรอง เราสั่งจ  านวนเยอะเราก็สามารถลดจ านวน 
ราคา % ลง  
    Franchisee 6: เราถือวา่อ านาจการต่อรองสินคา้หรือวตัถุดิบในการซ้ือเขาถือวา่
มีส่วนส าคญัมากพอสมควร อยา่งเช่นวา่ การสั่งซ้ือสินคา้อยา่งเช่นเคร่ืองด่ืมกบับริษทัน้ี เราก็มีการ
คุยวา่เราสามารถท าตลาดท าการขายไดม้ากเน่ืองจากเรามีลูกคา้เยอะ เราก็สามารถท่ีจะต่อรองกบั
เจา้ของสินคา้วา่เราจะสั่งทีเยอะ ๆ เพื่อใหไ้ดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่า การซ้ือของในปริมาณท่ีมากเรายอ่มได้
ในราคาท่ีต ่ามากกวา่การท่ีเราซ้ือของในปริมาณนอ้ย 
    Franchisee 7: คือเขาข้ึนราคาเน้ือเราก็ตอ้งยอม เพราะวา่เวลาข้ึนก็อยูท่ี่ตลาด
ดว้ย แต่ของใหดี้เหมือนเดิม ขอใหม้เป็นของท่ีมีคุณภาพ อยา่แบบวา่เอาราคาเดิมแต่เอาของเกรดต ่า
มาใหเ้รา  
    Franchisee 8: ก็มีบา้ง ช่วงบางที ของราคาข้ึนอยา่งเขาข้ึนราคามา อยา่งลูกช้ินท่ี
เราสั่งเขา เรามาขายราคาตอนแรกเราขายราคาต ่า ๆ อยูดี่ ๆ ลูกช้ินข้ึนราคามารับมาแลว้ แลว้อยูดี่ ๆ 
เรามาข้ึนของร้านเราเลยก็ไม่ไดก้็ตอ้งใชเ้วลานิดหน่อยการติดป้ายประกาศวา่จะข้ึนราคาเดือนน้ี แต่
ก็คือข้ึนอยูก่บัประสบการณ์การบริหาร 
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ตารางท่ี 4-72 อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอุปสรรค การเจรจาต่อรอง 
Franchisor 1 X  ราคาวตัถุดิบ ขอลดราคาวตัถุดิบ 
Franchisor 2 X  - - 

รวม 2 0 1 1 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัส่งผล
ต่อความส าเร็จ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัมีอุปสรรค
ต่อการท าธุรกิจ ในเร่ืองของราคาของวตัถุดิบ แต่จะไม่ยดึติดกบั Supplier โดย Franchisor ไดมี้การ
สร้างอ านาจการต่อรองโดยการสั่งวตัถุดิบในปริมาณท่ีมาก ๆ เพื่อใหไ้ดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่า การซ้ือของ
ในปริมาณท่ีมากยอ่มไดใ้นราคาท่ีต ่ามากกวา่การท่ีซ้ือของในปริมาณนอ้ย 
 
ตารางท่ี 4-73 อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอุปสรรค การเจรจาต่อรอง 
Franchisee1 X  - - 
Franchisee 2 X  - - 
Franchisee 3 X  - - 
Franchisee 4 X  - - 
Franchisee 5 X  ราคาวตัถุดิบ ขอลดราคาวตัถุดิบ 
Franchisee 6 X  ราคาวตัถุดิบ ขอลดราคาวตัถุดิบ 
Franchisee 7 X  ราคาวตัถุดิบ ขอลดราคาวตัถุดิบ 
Franchisee 8 X  ราคาวตัถุดิบ ขอลดราคาวตัถุดิบ 

รวม 8 0 4 4 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัส่งผล
ต่อความส าเร็จ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัมีอุปสรรค
ต่อการท าธุรกิจ ในเร่ืองของราคาของวตัถุดิบท่ีมีราคาท่ีสูงข้ึน ส่งผลท าใหต้อ้งใชเ้งินทุนในการท า
ธุรกิจสูงข้ึนและไดก้ าไรนอ้ยลง Franchisee ไดมี้การเจรจาต่อรองกบัผูข้ายปัจจยัขอลดราคา 
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วตัถุดิบลง เพื่อใหไ้ดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่า การซ้ือของในปริมาณท่ีมากยอ่มไดใ้นราคาท่ีต ่ามากกวา่การท่ี
ซ้ือของในปริมาณนอ้ย 
    1.3.3.4 ปัจจัย ด้าน Five force model ในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ ได้แก่ อ านาจการ
ต่อรองของผู้ซ้ือ 

    Franchisor 1: ทุกอยา่งมีค่ามาตรฐานของอยูแ่ลว้ก็คงไม่ต่อรอง ไม่มีการต่อรอง 
ส่วนมากก็เขาไม่มีเงินมาซ้ือไดต้ามเง่ือนไข เราก็จะมีเง่ือนไขท่ียดืหยุน่ใหเ้ขามากเลย ขอใหเ้ขามี
ความตั้งใจจริงๆท่ีจะมาขาย ในเร่ืองของการต่อรองราคาไม่มี 
    Franchisor 2: ไม่มีการต่อรอง 
    Franchisee 1: มีการขอของเพิ่ม ก็ใส่ใหอ้ยา่งละนิดละหน่อย แต่แบบน้ีมีไม่
เยอะ ส่วนนอ้ยจะเป็นพวกซ๊ิม ๆ  อาม่า  ขอลูกช้ินเพิ่มหน่อย ใส่ไดทุ้กอยา่งไม่เคยปฏิเสธ  
    Franchisee 2: ส่วนมากมนัก็ไม่มีนะ แต่ถา้ขอผกัเพิ่มไม่เป็นไร อยา่งนิด ๆ
หน่อย ๆ ก็ถือวา่เป็นเทคแคร์ลูกคา้ 
    Franchisee 3: มีๆ ก็ใหใ้นส่วนท่ีขอโดยท่ีไม่คิดเงิน ก็เหมือนคืนก าไรใหก้บั
ลูกคา้ ตรงน้ีก็เป็นการดึงลูกคา้ท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึนดว้ย 
    Franchisee 4: ขอเราก็ใหทุ้กอยา่ง มีลูกคา้แบบน้ีไม่เยอะ แต่ก่อนลูกคา้เยอะ ๆ  
มีลูกคา้มาจูจ้ี้จุกจิกเยอะ ๆ ท าใหเ้ราปวดหวัแต่ปกติไม่ค่อยมี 
    Franchisee 5: คือเราขายราคาเดิมแต่ถา้เคา้ขอเพิ่มเราก็ให ้แต่มีส่วนนอ้ยน 
เพราะวา่ราคาของเรา มาตรฐานอยูแ่ลว้ แต่ถา้จะขอผกัเพิ่ม ขอวตัถุดิบเพิ่มบา้งเราก็ใหเ้พื่อการบริการ
ของลูกคา้ 
    Franchisee 6: คือส่วนใหญ่แลว้บางอยา่งก็จะขอเก่ียวกบัเร่ืองของผกัเยอะ
หน่อย น ้าซุปเยอะหน่อย ส่วนจะขอเก่ียวกบัเร่ืองน้ีเยอะ ลูกช้ินเยอะ เราจะขายนอกรายการอีกทีนึง 
ขายลูกช้ินตงัหาก ขายเน้ือลวกตงัหากแบบน้ี 
    Franchisee 7: ถา้ป็นลูกคา้ประจ า ก็เติมใหเ้ลย แต่ส่วนมากไม่ค่อยมี ถา้เขาอยาก
ไดเ้ยอะ เขาก็ขอซ้ืออนัน้ีเพิ่ม 

    Franchisee 8: ก็มีแต่มนัเป็นส่วนนอ้ยมาก ๆ ก็เหมือนมีการอรุ่มอร่วยกนั บางที
เอาน ้าเยอะเพิ่มผกัใหด้ว้ย ก็ใส่ให ้เพราะนาน ๆ จะมีสักคน ถา้เขาอยากไดเ้ยอะ เขาก็ขอซ้ือเพิ่ม  
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ตารางท่ี 4-74 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอ านาจต่อรอง ไม่มีอ านาจต่อรอง วตัถุดิบ 
Franchisor 1 X   X - 
Franchisor 2 X   X - 

รวม 2 0 0 2 0 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อส่งผลต่อ
ความส าเร็จ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Franchisee) ไม่การ
ต่อรอง เพราะมีราคาท่ีเป็นมาตรฐานอยูแ่ลว้จึงไม่มีการต่อรอง  
 
ตารางท่ี 4-75 อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอ านาจต่อรอง ไม่มีอ านาจต่อรอง วตัถุดิบ 
Franchisee1 X  X  X 

Franchisee 2 X  X  X 

Franchisee 3 X  X  X 

Franchisee 4 X  X  X 

Franchisee 5 X  X  X 

Franchisee 6 X  X  X 

Franchisee 7 X  X  X 

Franchisee 8 X  X  X 

รวม 8 0 8 0 8 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อส่งผลต่อ
ส าเร็จ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (ลูกคา้ท่ีมาบริโภค
ก๋วยเต๋ียว) มีการต่อรองในเร่ืองขอเพิ่มวตัถุดิบ โดย Franchisee ไดมี้การตอบสนองให้กบัลูกคา้ท่ีมา
บริโภคก๋วยเต๋ียว แต่กลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีมีเป็นส่วนนอ้ยมาก เพราะวา่ปกติจะไม่มีการต่อรอง 
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    1.3.3.5 ปัจจัย ด้าน Five force model ในการท าธุรกจิแฟรนไชส์ ได้แก่ สินค้าหรือ
บริการที่ทดแทน 

    Franchisor 1: ก็มีบาง ในบางคร้ังสินคา้ทดแทน อยา่งเช่นท่ีไกลมากเลยสินคา้
ขาด เพราะวา่ส่วนมากเป็นสินคา้สดอาจเป็นเส้นบะหม่ีอบต่างๆ มาแทนมาทดแทนในตรงน้ีก็
พยายามในเม่ือเขามีความตอ้งการอยา่งงั้นก็จะพยายามท่ีจะผลิตเป็นบะหม่ีอบแหง้ตรงน้ีข้ึน
เพื่อท่ีจะใหเ้ขาเก็บรักษาเอาไวไ้ดน้านเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
    Franchisor 2: เป็นอุปสรรค 
    Franchisee 1: ไม่เป็นอุปสรรค 

Franchisee 2: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 3: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 4: ไม่เป็นอุปสรรค 

    Franchisee 5: ก็มีผล เพราะวา่ลูกคา้เคา้ก็ตอ้งมีตวัเลือกเพราะวา่จะมากินกบัร้าน
ธญัรส เป็นก๋วยเต๋ียว หรือเกาเหลาทุกวนั เขาก็ตอ้งเปล่ียนอาหารจากการกิน อาจจะเป็นขา้วแกง 
หรืออยา่งอ่ืน 

Franchisee 6: ไม่เป็นอุปสรรค 
Franchisee 7: เป็นอุปสรรค 

Franchisee 8: ไม่เป็นอุปสรรค 
 
ตารางท่ี 4-76 สินคา้หรือบริการท่ีทดแทน Franchisor 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอุปสรรค ไม่มีอุปสรรค 
Franchisor 1 X  X - 
Franchisor 2 X  X - 

รวม 2 0 2 0 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนส่งผลต่อ
ส าเร็จ โดย Franchisor  ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ส่วนใหญ่สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนมีอุปสรรคใน
การท าธุรกิจ  
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ตารางท่ี 4-77 สินคา้หรือบริการท่ีทดแทน Franchisee 
 

 ส่งผล ไม่ส่งผล มีอุปสรรค ไม่มีอุปสรรค 
Franchisee 1 X  - X 

Franchisor 2 X  - X 

Franchisor 3 X  - X 

Franchisor 4 X  - X 

Franchisor 5 X  X - 

Franchisee 6 X  - X 
Franchisee 7 X  X - 
Franchisee 8 X  - X 

รวม 8 0 2 6 
 
 สรุปไดว้า่ ทาง Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนส่งผลต่อ
ส าเร็จ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ส่วนใหญ่สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนไม่มีอุปสรรคใน
การท าธุรกิจ รองลงมา คือมีอุปสรรค 
 
ตารางท่ี 4-78 วธีิการขจดัอุปสรรคสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน Franchisor 
 

วธีิการขจัดอุปสรรค 

 
รักษาระดับ

มาตรฐานของการ
บริการลูกค้า 

รักษาระดับมาตรฐาน
ของตัวสินค้า 

การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

การว่ากล่าว
ตักเตือน 

Franchisor 1 - - - X 
Franchisor 2 X X X  

รวม 1 1 1 1 
 
 สรุปไดว้า่ โดย Franchisor มีการวา่กล่าวตกัเตือน Franchisee ในการใชสิ้นคา้ทดแทน 
เพราะวา่ขาย ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ของเราแต่ตกัเตือนแลว้ไม่ปฏิบติัตามก็อาจจะมีการยกเลิก
เคร่ืองหมายการคา้ และการท าธุรกิจตอ้งมีการสร้างความแตกต่างใหม้ากท่ีสุด ยิง่แตกต่างและเป็นท่ี



 168 

ตอ้งการของตลาดมากเท่าไหร่ ยิง่ไดเ้ปรียบ และตอ้งรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ และรักษา
ระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้  
 
ตารางท่ี 4-79 วธีิการขจดัอุปสรรคสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน Franchisee 
 

วธีิการขจัดอุปสรรค 

 
รักษาระดับ

มาตรฐานของการ
บริการลูกค้า 

รักษาระดับมาตรฐาน
ของตัวสินค้า 

การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

การว่ากล่าว
ตักเตือน 

Franchisee 1 - - - - 
Franchisee 2 - - - - 
Franchisee 3 - - - - 
Franchisee 4 - - - - 
Franchisee 5 X X   
Franchisee 6 - - - - 
Franchisee 7 X X - - 
Franchisee 8 - - - - 

รวม 2 2 0 0 
 
 สรุปไดว้า่ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งใหค้วามส าคญักบั
รักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ และรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ ในการขจดั
อุปสรรคจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน 
 
ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลจากการเกบ็แบบสอบถาม  
 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารของผูบ้ริโภคจากแฟรนไชส์
ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี 
 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง “ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี” โดยท าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400ชุด 
ไดรั้บการตอบแบบสอบถามกลบัมา 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100.00 ของแบบสอบถามทั้งหมดและได้
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ท าการคดัเลือกแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ สามารถน าไปใชใ้นการประมวลผลทั้งส้ิน 400ชุด คิด
เป็นร้อยละ 100.00 ของแบบสอบถามทั้งหมด (ในกรณีท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอบค าถามไม่ครบ ผูว้ิจยั
จะคดัแบบสอบถามเหล่านั้นออกไป และไปเก็บแบบสอบถามใหม่มาเพิ่ม)จากนั้นน ามาวิเคราะห์โดย
ใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ตามสมมติฐานของการวิจยั การวเิคราะห์ขอ้มูล และ
การแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูท้  าการวิจยัไดก้ าหนดการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 1. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 2. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการบริโภคอาหารจากร้านอาหาร
ประเภทแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเต๋ียว 
 3. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคอาหารจาก
ร้านอาหารแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเต๋ียว  
 4. ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 
 5. การทดสอบสมมติฐาน 
 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ของการวจัิยเชิงปริมาณ 
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมายจากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจึง
ก าหนดความหมายสัญลกัษณ์ ดงัน้ี 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 
n จ านวนของกลุ่มตวัอย่าง 
% ค่าร้อยละ 
t สถิติทดสอบ t  

Χ  ค่าเฉล่ีย 

df ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
Df Degree of freedom หรือชั้นของความเป็นอิสระ 
Std. error ค่าความคลาดเคล่ือนของตวัแปรท่ีวดัปัจจยั 
Std. errormean ค่าคลาดเคล่ือนมาตรฐานของค่าเฉล่ีย 
R2 ความสามารถในการใชต้วัแปรแฝงอธิบายการผนัแปรของ

ตวัช้ีวดั 
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 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-80 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 234 58.5 
หญิง 166 41.5 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4-80 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 234 คน คิดเป็น
ร้อยละ 58.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเป็นเพศหญิง จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 
  
ตารางท่ี 4-81 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 15 ปี 2 0.5 
15–24 ปี 266 66.5 
25–34 ปี  48 12.0 
35–44 ปี 
45 ปีข้ึนไป 

18 
66 

4.5 
16.5 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4-81 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีอายอุยูร่ะหวา่ง 15–24 ปี จ  านวน 
266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอายตุั้งแต่ 45 ปีข้ึนไป จ านวน 66 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอายุอยูร่ะหวา่ง 25–34 ปี จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  
กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอายตุั้งแต่ 35–44 ปีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และอายอุยูร่ะหวา่งนอ้ย
กวา่ 15 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-82 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 6 1.5 
มธัยมศึกษาหรือประกาศนียบตัรวชิาชีพ 
(ปวช.) 

20 5.0 

ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
สูงกวา่ปริญญาโท 

0 
348 
24 
2 

0 
87.0 
6.0 
0.5 

รวม 400 100.00 
   
 จากตารางท่ี 4-82 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 348 คน คิดเป็นร้อยละ 87.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีระดบัการศึกษาปริญญาโท 
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา หรือ
ประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.) จ านวน 20  คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-83 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ 8 2.0 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ  8 2.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 
เจา้ของกิจการ 
แม่บา้น/พอ่บา้น 
นกัเรียน-นกัศึกษา 
อ่ืนๆ  

84 
48 
6 
244 
2 

21.0 
12.0 
1.5 

61.0 
0.5 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ วา่งงาน  
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 จากตารางท่ี 4-83 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัเรียน-นกัศึกษา
จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ 
จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0  กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอาชีพเป็นขา้ราชการ และมีอาชีพเป็น
พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอาชีพเป็น 
แม่บา้น/ พอ่บา้น จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ1.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน  
2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-84 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั10,000 บาท 188 47.0 
10,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท  
30,001- 40,000 บาท 
มากกวา่ 40,000 บาท  

154 
32 
12 
14 

38.5 
8.0 
3.0 
3.5 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-84 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั
10,000 บาทจ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีรายไดต่้อเดือน
10,001–20,000 บาท จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีรายไดต่้อเดือน 
20,001–30,000 บาท จ านวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ8.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 
40,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีรายไดต่้อเดือน 30,001- 
40,000 บาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-85 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 
สมรส 
แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 

372 
24 
4 

93 
6.0 
1.0 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4-85 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีสถานภาพโสด จ านวน 372 คน คิดเป็นร้อย
ละ 93.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีสถานภาพสมรส จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษามีสถานภาพแยกกนัอยู/่หยา่ร้าง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0  
 

ตารางท่ี 4-86 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการพกัอาศยั 
 

การพกัอาศัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
บา้นตนเอง 162 40.5 
บา้นเช่า 28 7.0 
หอพกั 
อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 

204 
6 

51.0 
1.5 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุอ่ืนๆ ไดแ้ก่บา้นญาติ 
 
 จากตารางท่ี 4-86 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่พกัอาศยัอยูท่ี่หอพกั จ านวน 204 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาพกัอาศยัอยูท่ี่บา้นตนเอง จ านวน 162 คน คิด
เป็นร้อยละ 40.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาพกัอาศยัอยูท่ี่บา้นเช่า จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษาพกัอาศยัอยูท่ี่อ่ืน ๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
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 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวแฟรนไชส์ของผู้บริโภค 
 
ตารางท่ี 4-87 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
  ซ้ืออาหาร 
 

บุคคลทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตวัเอง 
ครอบครัว 
เพื่อน/ เพื่อนร่วมงาน 

290 
52 
58 

72.5 
13.0 
14.5 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-87 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง จ านวน 
290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีการตดัสินใจซ้ือดว้ยเพื่อน/ เพื่อน
ร่วมงาน จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีการตดัสินใจซ้ือดว้ยครอบครัว 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-88 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการมาซ้ืออาหารแต่ละคร้ังมา
  ซ้ือกบัใคร 
 

การมาซ้ืออาหารแต่ละคร้ังมาซ้ือกบัใคร จ านวน (คน) ร้อยละ 
ซ้ือคนเดียว 146 36.5 
เพื่อน 168 42.0 
ครอบครัว 76 19.0 
เพื่อนร่วมงาน 
อ่ืน ๆ  

6 
4 

1.5 
1.0 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ คนรัก 
 
 จากตารางท่ี 4-88 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่ในการมาซ้ืออาหารแต่ละคร้ังมาซ้ือ
กบัเพื่อน จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในการมาซ้ืออาหาร
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แต่ละคร้ังมาซ้ือคนเดียว จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในการมาซ้ืออาหาร
แต่ละคร้ังมาซ้ือกบัครอบครัว จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในการมาซ้ือ
อาหารแต่ละคร้ังมาซ้ือกบัเพื่อนร่วมงาน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาใน
การมาซ้ืออาหารแต่ละคร้ังมาซ้ือกบับุคคลอ่ืน ๆ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-89 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบริโภคอาหารในช่วงเวลาใด 
 

บริโภคอาหารในช่วงเวลาใด จ านวน (คน) ร้อยละ 
06.00 น.–12.00 น. 20 5.0 
12.01 น.–18.00 น. 166 41.5 
18.01 น.–24.00 น. 208 52.0 
24.01 น.–05.00 น. 6 1.5 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-89 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่บริโภคอาหารในช่วงเวลา 
18.01 น.–24.00 น. จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาบริโภค
อาหารในช่วงเวลา 12.01 น.–18.00 น. จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา
บริโภคอาหารในช่วงเวลา 06.00 น.–12.00 น. จ านวน  20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ศึกษาบริโภคอาหารในช่วงเวลา 24.01 น.–05.00 น. จ านวน  6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-90 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามใชเ้วลาในการรับประทาน 
  อาหาร 
 

ใช้เวลาในการรับประทานอาหาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 30 นาที 278 69.5 
30 นาที–1 ชัว่โมง 116 29.0 
มากกวา่ 1 ชัว่โมง 6 1.5 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4-90 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการรับประทานอาหาร
ไม่เกิน 30 นาที จ านวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาใชเ้วลาในการ
รับประทานอาหาร 30 นาที– ชัว่โมง จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาใช้
เวลาในการรับประทานอาหารมากกวา่ 1 ชัว่โมง จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-91 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ืออาหาร 
 

เหตุผลทีต่ัดสินใจซ้ืออาหาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
รสชาติ 196 49.0 
ราคา 8 2.0 
เดินทางไปซ้ือสะดวก 44 11.0 
บริโภคไดร้วดเร็ว 
หาซ้ือไดง่้าย 
การบริการ 
อ่ืนๆ  

18 
126 

8 
0 

4.5 
31.5 
2.0 
0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-91 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ืออาหารคือ
รสชาติ จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
อาหารคือหาซ้ือไดง่้ายจ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
อาหารคือเดินทางไปซ้ือสะดวก จ านวน 44 คน กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ืออาหารคือ
บริโภคไดร้วดเร็ว จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
อาหารคือ ราคา และการบริการ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-92 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม การบริโภคอาหารในเวลา 1 เดือน 
 

ในเวลา 1 เดือนบริโภคอาหาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 2 คร้ัง 44 11.0 
2–5 คร้ัง 194 48.5 
มากกวา่ 5 คร้ัง 114 28.5 
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ตารางท่ี 4-92 (ต่อ) 
 

ในเวลา 1 เดือนบริโภคอาหาร จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่แน่นอน 48 12.0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-92 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่ในเวลา 1 เดือนบริโภคอาหาร2 – 5 
คร้ัง จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในเวลา 1 เดือนบริโภค
อาหารมากกวา่ 5 คร้ัง จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในเวลา 1 เดือน บริโภค
อาหารไม่แน่นอน จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาในเวลา 1 เดือน บริโภค
อาหารนอ้ยกวา่ 2 คร้ัง จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-93 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามลกัษณะการสั่งอาหารแบบ 
 

ลกัษณะการส่ังอาหารแบบ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ธรรมดา 222 55.5 
พิเศษและเพิ่มส่ิงท่ีท่านชอบ 178 44.5 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-93 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีลกัษณะการสั่งอาหารแบบ
ธรรมดา จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีลกัษณะการสั่ง
อาหารแบบพิเศษและเพิ่มส่ิงท่ีท่านชอบ จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-94 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 100 บาท 328 82.0 
100-200 บาท 
201-300 บาท 

62 
6 

15.5 
1.5 
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ตารางท่ี 4-94 (ต่อ) 
 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 
มากกวา่300 บาท 4 1.0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-94 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังต ่า
กวา่ 100 บาท จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 82.0 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ัง 100-200 บาท จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ15.5  กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีค่าใชจ่้ายในการ
ซ้ือแต่ละคร้ัง 201-300 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือแต่ละคร้ังมากกวา่ 300 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-95 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการซ้ืออาหารแต่ละคร้ังซ้ือจาก 
  ท่ีใด 
 

การซ้ืออาหารแต่ละคร้ังซ้ือจากทีใ่ด จ านวน (คน) ร้อยละ 
บริเวณท่ีพกัอาศยั 282 70.5 
บริเวณสถานท่ีท างาน 
บริเวณขายอาหารตามตลาด 
อ่ืน ๆ  

20 
86 
12 

5.0 
21.5 
3.0 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ตามความพอใจร้านท่ีช่ืนชอบ 
 
 จากตารางท่ี 4-95 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่การซ้ืออาหารแต่ละคร้ังซ้ือจาก
บริเวณท่ีพกัอาศยั จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาการซ้ืออาหาร
แต่ละคร้ังซ้ือจากบริเวณขายอาหารตามตลาด จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา
การซ้ืออาหารแต่ละคร้ังซ้ือจากบริเวณสถานท่ีท างาน จ านวน  20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษาการซ้ืออาหารแต่ละคร้ังซ้ือจากท่ีอ่ืน ๆ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-96 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามบริโภคอาหารต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
  ก่ีชาม 
 

บริโภคอาหารต่อคร้ังโดยเฉลี่ยกีช่าม จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 ชาม 334 83.5 
2 ชาม 
3 ชาม 
มากกวา่ 4 ชามข้ึนไป 

64 
2 
0 

16.0 
0.5 
0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-96 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีการบริโภคอาหารต่อคร้ังโดยเฉล่ีย
ก่ีชาม 1 ชาม จ านวน 334 คน คิดเป็นร้อยละ 83.5 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีการบริโภค
อาหารต่อคร้ังโดยเฉล่ียก่ีชาม 2 ชาม จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามีการ
บริโภคอาหารต่อคร้ังโดยเฉล่ียก่ีชาม 3 ชาม จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-97 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามโดยส่วนใหญ่มกัใชบ้ริการ 
  ร้านอาหารคร้ังละก่ีคน (นบัรวมตวัท่านดว้ย) 
 
โดยส่วนใหญ่มักใช้บริการร้านอาหารคร้ังละ 

กีค่น (นับรวมตัวท่านด้วย) 
จ านวน (คน) ร้อยละ 

1-2 คน 244 61.0 
3-4 คน 
5-6 คน 
6 คนข้ึนไป 

144 
12 
0 

36.0 
3.0 
0 

รวม 400 100.00 
  
 จากตารางท่ี 4-97 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มกัใชบ้ริการร้านอาหาร คร้ังละ1-2 
คน จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามกัใชบ้ริการร้านอาหารคร้ัง
ละ 3-4 คน จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษามกัใชบ้ริการร้านอาหารคร้ัง
ละ5-6 คนจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-98 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเลือกรายการอาหารจาก 
  ร้านอาหารโดยวธีิใด 
 
เลือกรายการอาหารจากร้านอาหารโดยวิธีใด จ านวน (คน) ร้อยละ 
เมนู/ รายการอาหาร 370 92.5 
พนกังานแนะน า 
เพื่อนแนะน า/ เพื่อนสั่งให ้       
รายการราคาถูก/รายการโปรโมชัน่ 
อ่ืน ๆ  

2 
12 
10 
6 

0.5 
3.0 
2.5 
1.5 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ความชอบส่วนตวั  
 
 จากตารางท่ี 4-98 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่เลือกรายการอาหารจากร้านอาหาร
โดยวธีิเมนู/ รายการอาหาร จ านวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.5 รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา
เลือกรายการอาหารจากร้านอาหารโดยวธีิเพื่อนแนะน า/ เพื่อนสั่งให ้จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเลือกรายการอาหารจากร้านอาหารโดยวธีิรายการราคาถูก/ รายการโปรโมชัน่
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเลือกรายการอาหารจากร้านอาหารโดยวธีิอ่ืน ๆ 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเลือกรายการอาหารจากร้านอาหารโดยวธีิ
พนกังานแนะน าจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-99 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเม่ือรับประทานอาหารจาก 
  ร้านอาหารเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมด่ืมชนิดใด 
 

เม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหาร
เคร่ืองด่ืมที่นิยมด่ืมชนิดใด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

น ้าเปล่า 
น ้าผลไม/้น ้าสมุนไพร 
น ้าอดัลม  

280 
20 
84 

70.0 
0.5 
21.0 
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ตารางท่ี 4-99 (ต่อ) 
 

เม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหาร
เคร่ืองด่ืมที่นิยมด่ืมชนิดใด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

น ้าชา–กาแฟ 
อ่ืน ๆ  

16 
0 

4.0 
0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-99 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่เม่ือรับประทานอาหารจาก
ร้านอาหารเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมคือน ้าเปล่า จ านวน  280 คน คิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมา คือ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมคือ น ้าอดัลม จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อย
ละ 21.0 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมคือ น ้าผลไม/้ น ้า
สมุนไพร จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจาก
ร้านอาหารเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมคือ น ้าชา–กาแฟโปรโมชัน่ จ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-100 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเม่ือรับประทานอาหารจาก 
    ร้านอาหารอาหารวา่งท่ีนิยมมากท่ีสุด 
 

เม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหาร 
อาหารว่างทีนิ่ยมมากทีสุ่ด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

ขนมหวาน/ ขนมไทย 148 37.0 
ผลไม ้
ขนมจีบ–ซาลาเปา 
ขนมขบเข้ียว 
อ่ืน ๆ  

126 
54 
46 
26 

31.5 
13.5 
11.5 
6.5 

รวม 400 100.00 
หมายเหตุอ่ืน ๆ ไดแ้ก่แคป๊หมู 
 
 จากตารางท่ี 4-100 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่เม่ือรับประทานอาหารจาก
ร้านอาหารอาหารวา่งท่ีนิยมมากท่ีสุดเป็นขนมหวาน/ ขนมไทย จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 
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รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารอาหารวา่งท่ีนิยมมากท่ีสุดเป็น
ผลไม ้จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหาร
อาหารวา่งท่ีนิยมมากท่ีสุดเป็นขนมจีบ–ซาลาเปา จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารอาหารวา่งท่ีนิยมมากท่ีสุดเป็นขนมขบเข้ียว จ านวน 46 คน
คิดเป็นร้อยละ 11.5 และกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารอาหารวา่งท่ีนิยม
มากท่ีสุดเป็นอ่ืน ๆ จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-101 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรูปแบบการรับประทานจาก 
    ร้านอาหารลกัษณะใด 
 

รูปแบบการรับประทานจากร้านอาหาร
ลกัษณะใด 

จ านวน (คน) ร้อยละ 

รับประทานท่ีร้าน 
ซ้ือกลบัไปรับประทานท่ีพกั 

372 
28 

93.0 
7.0 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4-101 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีการเลือกรูปแบบการรับประทาน
จากร้านอาหารลกัษณะรับประทานท่ีร้าน จ านวน 372 คน คิดเป็นร้อยละ 93.0 รองลงมาคือ กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษามีการเลือกรูปแบบการรับประทานจากร้านอาหารลกัษณะซ้ือกลบัไปรับประทานท่ีพกั
จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 

 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเตี๋ยว
จากร้านแฟรนไชส์ 
 ในการแปลความหมายค่าเฉล่ียการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดโดย
ใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนเท่ากนัดงัน้ี (ศรัณยา เลิศพุทธรักษ,์ 2559, หนา้ 122) 
 ระดบัมากท่ีสุด   คือ  ค่าเฉล่ีย 4.51-5.00   
 ระดบัมาก   คือ  ค่าเฉล่ีย 3.51-4.50   
 ระดบัปานกลาง   คือ   ค่าเฉล่ีย 2.51-3.50   
 ระดบันอ้ย   คือ  ค่าเฉล่ีย 1.51-2.50   
 ระดบันอ้ยท่ีสุด   คือ  ค่าเฉล่ีย 1.00-1.50 
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ตารางท่ี  4-102 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นผลิตภณัฑ ์ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  
 จากตารางท่ี  4-102 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
ผลิตภณัฑจ์ากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X =3.74) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 ความสะอาดของอาหารมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =4.25) ล าดบัท่ี 2 คือ 
รสชาติของอาหารอร่อย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.07) ล าดบัท่ี 3 คือ รสชาติอาหารท่ีมีมาตรฐาน 
มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.02)  ล าดบัท่ี 4 คือ คุณภาพของวตัถุดิบ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.91) 
ล าดบัท่ี 5 คือ ช่ือเสียงของร้านท่ีนิยม/ ยอมรับ มีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง (X = 3.50) ล าดบัท่ี 6 คือ 
ความหลากหลายของอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง (X = 3.40)  และล าดบัท่ี 7 คือ ความแปลก
ใหม่ของอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง (X = 3.09) 

ด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. รสชาติของอาหาร
อร่อย 

60 
30.0% 

94 
47.0% 

46 
23.0% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.07 

 
0.72 

 
มาก 

 
2 

2. รสชาติอาหารท่ีมี
มาตรฐาน 
3. ความสะอาดของ
อาหาร 
4. ความหลากหลาย
ของอาหาร 
5. ความแปลกใหม่
ของอาหาร 
6. คุณภาพของ
วตัถุดิบ 
 
7. ช่ือเสียงของร้านท่ี
นิยม/ ยอมรับ 

44 
22.0% 

76 
38.0% 

22 
11.0% 

8 
4.0% 

40 
20.0% 

16 
8.0% 

116 
58.0% 

84 
42.0% 

64 
32.0% 

46 
23.0% 

106 
53.0% 

78 
39.0% 

40 
20.0% 

36 
18.0% 

88 
44.0% 

106 
53.0% 

50 
25.0% 

98 
49.0% 

- 
0% 
4 

2.0% 
24 

12.0% 
36 

18.0% 
4 

2.0% 
6 

3.0% 
 

- 
0% 

- 
- 
2 

1.0% 
4 

2.0% 
- 
- 
2 

1.0% 

 
4.02 

 
4.16 

 
3.40 

 
3.09 

 
3.91 

 
3.50 

 
0.64 

 
0.78 

 
0.87 

 
0.80 

 
0.72 

 
0.72 

 
มาก 

 
มาก 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
มาก 

 
ปานกลาง 

 

 
3 
 
1 
 
6 
 
7 
 
4 
 
5 

รวม (n = 400)      3.74 0.75 มาก  
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ตารางท่ี  4-103 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นผลิตภณัฑ ์เกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

  
 จากตารางท่ี  4-103 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
ผลิตภณัฑจ์ากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X =4.34) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 ความสะอาดของอาหารมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =4.25) ล าดบัท่ี 2 คือ 
รสชาติของอาหารอร่อย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =4.21) ล าดบัท่ี 3 คือ คุณภาพของวตัถุดิบ มี
ค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.06)  ล าดบัท่ี 4 คือ รสชาติอาหารท่ีมีมาตรฐาน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 
4.01) ล าดบัท่ี 5 คือ ความหลากหลายของอาหารมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =3.74) ล าดบัท่ี 6 คือ 

ด้านผลติภณัฑ์ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. รสชาติของอาหาร
อร่อย 

76 
38.0% 

90 
45.0% 

34 
17.0% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.21 

 
0.71 

 
มาก 

 
2 

2. รสชาติอาหารท่ีมี
มาตรฐาน 
3. ความสะอาดของ
อาหาร 
4. ความหลากหลาย
ของอาหาร 
5. ความแปลกใหม่
ของอาหาร 
6. คุณภาพของ
วตัถุดิบ 
 
7. ช่ือเสียงของร้านท่ี
นิยม/ยอมรับ 

52 
25.0% 

96 
48.0% 

34 
17.0% 

28 
14.0% 

62 
31.0% 

28 
14.0% 

102 
51.0% 

76 
38.0% 

90 
45.0% 

62 
31.0% 

90 
45.0% 

82 
41.0% 

48 
24.0% 

28 
14.0% 

66 
33.0% 

92 
46.0% 

46 
23.0% 

74 
37.0% 

- 
0% 

- 
- 

10 
5.0% 

16 
8.0% 

2 
1.0% 

12 
6.0% 

 

- 
0% 

- 
- 

  
- 
2 

1.0% 
- 
- 
4 

2.0% 

 
4.01 

 
4.34 

 
3.74 

 
3.49 

 
4.06 

 
3.59 

 
0.70 

 
0.71 

 
0.79 

 
0.87 

 
0.76 

 
0.87 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
ปานกลาง 

 
มาก 

 
มาก 

 
4 
 
1 
 
5 
 
7 
 
3 
 
6 

รวม (n = 400)      3.92 0.77 มาก  
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ช่ือเสียงของร้านท่ีนิยม/ยอมรับ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =3.59 ) และล าดบัท่ี 7 คือ ความแปลกใหม่
ของอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัปานกลาง (X = 3.49) 
 
ตารางท่ี  4-104 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นราคา ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  
 จากตารางท่ี  4-104 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
ราคาจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.91) โดยมีรายละเอียดตามล าดบั
ดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 การติดป้ายราคาบอกไวอ้ยา่งชดัเจนมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =4.06) ล าดบัท่ี 2 คือ 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.00) ล าดบัท่ี 3 คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ
มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.94)  ล าดบัท่ี 4 คือ มีราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.64) 
 
  

ด้านราคา 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

56 
28.0% 

88 
44.0% 

56 
28.0% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.00 

 
0.75 

 
มาก 

 
2 

2. ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณ 
3. มีราคาใหเ้ลือก 
 
4. การติดป้ายราคา
บอกไวอ้ยา่งชดัเจน 

48 
24.0% 

24 
12.0% 

72 
36.0% 

94 
47.0% 

84 
42.0% 

76 
38.0% 

56 
28.0% 

88 
44.0% 

44 
22.0% 

2 
1.0% 

4 
2.0% 

8 
4.0% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

 
3.94 

 
3.64 

 
4.06 

 
0.74 

 
0.71 

 
0.86 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
3 
 
4 
 
1 

รวม (n = 400)      3.91 0.77 มาก  
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ตารางท่ี  4-105 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นราคา ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

  
 จากตารางท่ี  4-105 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
ราคา จากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.95) โดยมีรายละเอียดตามล าดบั
ดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 การติดป้ายราคาบอกไวอ้ยา่งชดัเจนมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.15) ล าดบัท่ี 2 คือ 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.05) ล าดบัท่ี 3 คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ
มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.94)  ล าดบัท่ี 4 คือ มีราคาให้เลือก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.64)  
 
  

ด้านราคา 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

60 
30.0% 

90 
45.0% 

50 
25.0% 

- 
0% 

- 
0% 

 
4.05 

 
0.74 

 
มาก 

 
2 

2. ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณ 
3. มีราคาใหเ้ลือก 
 
4. การติดป้ายราคา
บอกไวอ้ยา่งชดัเจน 

54 
27.0% 

36 
18.0% 

82 
41.0% 

88 
44.0% 

74 
37.0% 

72 
36.0% 

52 
26.0% 

74 
37.0% 

40 
20.0% 

4 
2.0% 

14 
7.0% 

6 
3.0% 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

- 
- 

 
3.94 

 
3.64 

 
4.15 

 
0.83 

 
0.89 

 
0.84 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
3 
 
4 
 
1 

รวม (n = 400)      3.95 0.83 มาก  
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ตารางท่ี  4-106 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  
 จากตารางท่ี  4-106 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่ายจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.91) โดยมี
รายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 ความสะดวกในการเดินทางมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.06) 
ล าดบัท่ี 2 คือ สถานท่ีตั้งของร้านมองเห็นไดช้ดัเจน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.03) ล าดบัท่ี 3 คือ 
สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน และสถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลท่ี้พกั/ท่ีท างาน มีค่าเฉล่ีย
ระดบัมาก (X = 3.94)  ล าดบัท่ี 4 คือ เวลาเปิดของร้านสะดวกในการใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก 
(X = 3.85) ล าดบัท่ี 5 คือ สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่งสถานศึกษา มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 

ด้านสถานทีจ่ดั
จ าหน่าย 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. สถานท่ีตั้งของร้าน
มองเห็นไดช้ดัเจน 

50 
25.0% 

106 
53.0% 

44 
22.0% 

- 
- 

- 
- 

 
4.03 

 
0.68 

 
มาก 

 
2 

2. สถานท่ีตั้งของร้าน
อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 
3.สถานท่ีตั้งของร้านอยู่
ใกลแ้หล่งสถานศึกษา 
4. สถานท่ีตั้งของร้าน
อยูใ่กลท่ี้พกั/ ท่ีท างาน 
5. ความสะดวกในการ
เดินทาง 
6. เวลาเปิดของร้าน
สะดวกในการใชบ้ริการ 
7. สถานท่ีตั้งของร้านมี 
ท่ีจอดรถเพียงพอ/ 
สะดวก 

46 
23.0% 

44 
22.0% 

52 
26.0% 

58 
29.0% 

36 
22.0% 

46 
23.0% 

100 
50.0% 

80 
40.0% 

90 
45.0% 

100 
50.0% 

102 
51.0% 

76 
38.0% 

52 
26.0% 

70 
35.0% 

54 
27.0% 

38 
19.0% 

110 
26.5% 

60 
30.0% 

2 
1.0% 

6 
3.0% 

4 
2.0 
4 

2.0% 
- 
- 

14 
7.0% 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

1.5% 
- 
2 

1.0% 
4 

2.0% 

 
3.95 

 
3.81 

 
3.95 

 
4.06 

 
3.85 

 
3.73 

 
0.72 

 
0.81 

 
0.78 

 
0.74 

 
0.74 

 
0.96 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
3 
 
5 
 
3 
 
1 
 
4 
 
6 

รวม (n = 400)      3.91 0.78 มาก  
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3.81) และ ล าดบัท่ี 6 คือ สถานท่ีตั้งของร้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ/ สะดวก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 
3.73) 
 
ตารางท่ี  4-107 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

  
 จากตารางท่ี  4-107 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่ายจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.91) โดยมี
รายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 ความสะดวกในการเดินทางมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.13) 
ล าดบัท่ี 2 คือ เวลาเปิดของร้านสะดวกในการใชบ้ริการ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.03) ล าดบัท่ี 3 
คือ สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลท่ี้พกั/ท่ีท างาน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.92)  ล าดบัท่ี 4 คือ สถาน

ด้านสถานทีจ่ดั
จ าหน่าย 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. สถานท่ีตั้งของร้าน
มองเห็นไดช้ดัเจน 

48 
24.0% 

92 
46.0% 

56 
28.0% 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

 
3.91 

 
0.80 

 
มาก 

 
4 

2. สถานท่ีตั้งของร้าน
อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 
3.สถานท่ีตั้งของร้านอยู่
ใกลแ้หล่งสถานศึกษา 
4. สถานท่ีตั้งของร้าน
อยูใ่กลท่ี้พกั/ ท่ีท างาน 
5. ความสะดวกในการ
เดินทาง 
6. เวลาเปิดของร้าน
สะดวกในการใชบ้ริการ 
7. สถานท่ีตั้งของร้านมี 
ท่ีจอดรถเพียงพอ/ 
สะดวก 

38 
19.0% 

40 
20.0% 

46 
23.0% 

66 
33.0% 

52 
26.0% 

44 
22.0% 

100 
50.0% 

86 
43.0% 

100 
50.0% 

96 
48.0% 

102 
51.0% 

78 
39.5% 

52 
26.0% 

66 
33.0% 

48 
24.0% 

36 
18.0% 

46 
23.0% 

64 
32.0% 

8 
4.0% 

4 
2.0% 

4 
2.0 
2 

1.0% 
- 
- 

10 
8.0% 

2 
1.0% 

4 
2.0% 

2 
1.0% 

- 
- 
- 
- 
4 

2.0% 

 
3.82 

 
3.77 

 
3.92 

 
4.13 

 
4.03 

 
3.74 

 
0.82 

 
0.86 

 
0.80 

 
0.73 

 
0.70 

 
0.92 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
5 
 
6 
 
3 
 
1 
 
2 
 
7 

รวม (n = 400)      3.90 0.80 มาก  
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ท่ีตั้งของร้านมองเห็นไดช้ดัเจน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.91) ล าดบัท่ี 5 คือ สถานท่ีตั้งของร้านอยู่
ใกลแ้หล่งชุมชน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.82) ล าดบัท่ี 6 คือ สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่ง
สถานศึกษา มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.77) และ ล าดบัท่ี 7 คือ สถานท่ีตั้งของร้านมีท่ีจอดรถ
เพียงพอ/สะดวก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.74) 
 
ตารางท่ี  4-108 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  
  

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. มีการน าเสนอ
เมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ 

12 
6.0% 

60 
30.0% 

90 
45.0% 

14 
15.0% 

4 
4.0% 

 
3.19 

 
0.90 

 
ปานกลาง 

 
6 

2. การใหส่้วนลดพิเศษ/
ลดราคาตามช่วงเวลา 
3. คูปองส่วนลด/ สะสม
แตม้ 
4. การจดัรายการพิเศษ
ช่วงเทศกาล 
5. เพ่ิมปริมาณอาหาร
โดยไม่เปล่ียนแปลง 
ราคาตามช่วงเวลา 
6. การใหบ้ริหาร
เคร่ืองด่ืมโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย 
7. การใหบ้ริหารของ
หวาน/ขนมโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย 
8.การแจง้ข่าวสาร/
ประชาสมัพนัธ์ของร้าน 

24 
12.0% 

20 
10.0% 

24 
12.0% 

24 
12.0% 

 
50 

25.0% 
 

34 
17.0% 

 
10 

5.0% 

48 
24.0% 

48 
24.0% 

62 
31.0% 

80 
40.0% 

 
86 

43.0% 
 

48 
24.0% 

 
64 

32.0% 

92 
46.0% 

76 
38.0% 

70 
35.0% 

66 
33.0% 

 
54 

27.0% 
 

72 
36.0% 

 
82 

41.0% 

26 
13.0% 

38 
19.0% 

32 
16.0% 

22 
11.0% 

 
8 

4.0% 
 

24 
12.0% 

 
28 

14.0% 

10 
5.0% 

18 
9.0% 
12 

6.0% 
8 

4.0% 
 
2 

1.0% 
 

22 
11.0% 

 
16 

8.0% 

   
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
 

มาก 
 

 
ปานกลาง 

 
 

ปานกลาง 

 
4 
 
9 
 
3 
 
2 
 
 
1 
 
 
5 
 
 
8 
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ตารางท่ี  4-108 (ต่อ) 
 

  
 จากตารางท่ี  4-108 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
การส่งเสริมการตลาด จากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (X = 3.29) โดย
มีรายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 การใหบ้ริหารเคร่ืองด่ืมโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายมีค่าเฉล่ีย
ระดบัมาก (X =3.87) ล าดบัท่ี 2 คือ เพิ่มปริมาณอาหารโดยไม่เปล่ียนแปลงราคาตามช่วงเวลา มี
ค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.45) ล าดบัท่ี 3 คือ การจดัรายการพิเศษช่วงเทศกาล มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (
X = 3.27)  ล าดบัท่ี 4 คือ การให้ส่วนลดพิเศษ/ ลดราคาตามช่วงเวลา มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 
3.25) ล าดบัท่ี 5 คือ การใหบ้ริหารของหวาน/ ขนมโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 
3.24) ล าดบัท่ี 6 คือ มีการน าเสนอเมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.19) ล าดบัท่ี 
7 คือ มีการโฆษณาในส่ือต่างๆใหน่้าสนใจ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.17) ล าดบัท่ี 8 คือ การแจง้
ข่าวสาร/ประชาสัมพนัธ์ของร้าน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.12) และ ล าดบัท่ี 9 คือ คูปองส่วนลด/
สะสมแตม้ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.07) 
 
  

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

 
X  SD ระดบั 

ล า 
ดบั 
ที ่มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ทีสุ่ด 

9.มีการโฆษณาในส่ือ
ต่าง ๆ ใหน่้าสนใจ 

24 
12.0% 

42 
21.0% 

92 
46.0% 

28 
14.0% 

14 
7.0% 

 
3.17 

 
1.04 

 
ปานกลาง 

 
7 

รวม (n = 400)      3.29 1.01 ปานกลาง  
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ตารางท่ี  4-109 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

  
 จากตารางท่ี  4-109 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
การส่งเสริมการตลาด จากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง (X = 3.29) โดย
มีรายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 การใหบ้ริหารเคร่ืองด่ืมโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายมีค่าเฉล่ีย

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. มีการน าเสนอ
เมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ 

26 
13.0% 

70 
35.0% 

78 
39.0% 

16 
8.0% 

10 
5.0% 

 
3.43 

 
0.98 

 
ปานกลาง 

 
3 

2. การใหส่้วนลดพิเศษ/
ลดราคาตามช่วงเวลา 
3. คูปองส่วนลด/ สะสม
แตม้ 
4. การจดัรายการพิเศษ
ช่วงเทศกาล 
5. เพ่ิมปริมาณอาหาร
โดยไม่เปล่ียนแปลง 
ราคาตามช่วงเวลา 
6. การใหบ้ริหาร
เคร่ืองด่ืมโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย 
7. การใหบ้ริหารของ
หวาน/ขนมโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย 
8.การแจง้ข่าวสาร/
ประชาสมัพนัธ์ของร้าน 
9.มีการโฆษณาในส่ือ
ต่าง ๆ ใหน่้าสนใจ 

18 
9.0% 

14 
7.0% 

20 
10.0% 

26 
13.0% 

 
46 

23.0% 
 

16 
8.0% 

 
24 

12.0% 
22 

11.0% 

64 
32.0% 

44 
42.0% 

60 
30.0% 

82 
41.0% 

 
84 

42.0% 
 

62 
11.0% 

 
50 

25.0% 
56 

28.0% 

78 
39.0% 

86 
23.0% 

74 
37.0% 

60 
30.0% 

 
54 

27.0% 
 

70 
35.0% 

 
84 

42.0% 
88 

44.0% 

22 
11.0% 

34 
17.0% 

30 
15.0% 

22 
11.0% 

 
10 

5.0% 
 

30 
15.0% 

 
30 

15.0% 
26 

13.0% 

18 
9.0% 

22 
11.0% 

16 
8.0% 

10 
5.0% 

 
6 

3.0% 
 

22 
11.0% 

 
12 

6.0% 
8 

4.0% 

 
3.21 

 
2.97 

 
3.19 

 
3.46 

 
 

3.77 
 
 

3.10 
 
 

3.22 
 

3.29 

 
1.05 

 
1.05 

 
1.07 

 
1.01 

 
 

0.96 
 
 

1.10 
 
 

1.04 
 

0.96 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

 
 

มาก 
 

 
ปานกลาง 

 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 

 
6 
 
9 
 
7 
 
2 
 
 
1 
 
 
8 
 
 
5 
 
4 

รวม (n = 400)      3.29 1.02 ปานกลาง  
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ระดบัมาก (X = 3.77) ล าดบัท่ี 2 คือ เพิ่มปริมาณอาหารโดยไม่เปล่ียนแปลงราคาตามช่วงเวลา มี
ค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.46) ล าดบัท่ี 3 คือ มีการน าเสนอเมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอมีค่าเฉล่ียระดบั
มาก (X = 3.43)  ล าดบัท่ี 4 คือ การโฆษณาในส่ือต่าง ๆ ให้น่าสนใจ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 
3.29) ล าดบัท่ี 5 คือ การแจง้ข่าวสาร/ประชาสัมพนัธ์ของร้าน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.22) ล าดบั
ท่ี 6 คือ การใหส่้วนลดพิเศษ/ลดราคาตามช่วงเวลา มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.21) ล าดบัท่ี 7 คือ 
การจดัรายการพิเศษช่วงเทศกาล มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.19) ล าดบัท่ี 8 คือ การใหบ้ริหารของ
หวาน/ขนมโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.10) และล าดบัท่ี 9 คือ คูปองส่วนลด/
สะสมแตม้ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 2.97) 
 
ตารางท่ี  4-110 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นบุคลากร ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  

ด้านบุคลากร 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. เส้ือผา้เคร่ืองแต่ง
กายของบุคลากร
เหมาะสมและสะอาด 

42 
21.0% 

86 
43.0% 

64 
32.0% 

4 
2.0% 

4 
2.0% 

 
3.79 

 
0.86 

 
มาก 

 
5 

2. บุคลากรเอาใจใส่/
กระตือรือร้นในการ
บริการ 
3. บุคลากรมีมารยาท
และสุภาพกบัลูกคา้ 
4. จ านวนบุคลากรมี
เพียงพอกบัการ
ใหบ้ริการ 
5. บุคลากรมี
ความสามารถในการ
แนะน ารายการอาหาร 

58 
29.0% 

 
70 

35.0% 
40 

20.0% 
 

40 
20.0% 

 

86 
43.0% 

 
84 

42.0% 
106 

530% 
 

78 
39.0% 

 

52 
26.0% 

 
40 

20.0% 
50 

25.0% 
 

70 
35.0% 

 

2 
1.0% 

 
4 

2.0% 
4 

2.0% 
 

10 
5.0% 

 

2 
1.0% 

 
2 

1.0% 
- 
- 
 
2 

1.0% 
 

 
3.98 

 
 

4.08 
 

3.91 
 
 

3.72 
 

 
0.82 

 
 

0.84 
 

0.72 
 
 

0.87 
 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

 
3 
 
 
1 
 
4 
 
 
6 
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ตารางท่ี  4-110 (ต่อ) 
 

  
 จากตารางท่ี  4-110 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
บุคลากรจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.91) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 บุคลากรมีมารยาทและสุภาพกบัลูกคา้มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.08) 
ล าดบัท่ี 2 คือ บุคลากรบริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.00) ล าดบัท่ี 3 
คือ บุคลากรเอาใจใส่/ กระตือรือร้นในการบริการ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.98)  ล าดบัท่ี 4 คือ 
จ านวนบุคลากรมีเพียงพอกบัการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.91) ล าดบัท่ี 5 คือ เส้ือผา้
เคร่ืองแต่งกายของบุคลากรเหมาะสมและสะอาด มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.79) และล าดบัท่ี 6 คือ 
บุคลากรมีความสามารถในการแนะน ารายการอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.72) 
 
  

ด้านบุคลากร 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

6. บุคลากรบริการ
อยา่งถูกตอ้งและ
รวดเร็ว 

54 
27.0% 

 

94 
47.0% 

 

50 
25.0% 

 

2 
1.0% 

 

- 
- 
 

 
4.00 

 

 
0.75 

 

 
มาก 

 

 
2 
 

รวม (n = 400)      3.91 0.81 มาก  
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ตารางท่ี  4-111 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นบุคลากร ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

  
 จากตารางท่ี  4-111 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
บุคลากรจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X =3.91) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 บุคลากรมีมารยาทและสุภาพกบัลูกคา้มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =4.17) 
ล าดบัท่ี 2 คือบุคลากรเอาใจใส่/กระตือรือร้นในการบริการ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.09) ล าดบัท่ี 
3 คือ บุคลากรบริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.94)  ล าดบัท่ี 4 คือ 
จ านวนบุคลากรมีเพียงพอกบัการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.86) ล าดบัท่ี 5 คือ เส้ือผา้

ด้านบุคลากร 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. เส้ือผา้เคร่ืองแต่ง
กายของบุคลากร
เหมาะสมและสะอาด 

42 
21.0% 

80 
40.0% 

72 
36.0% 

4 
2.0% 

2 
1.0% 

 
3.78 

 
0.83 

 
มาก 

 
5 

2. บุคลากรเอาใจใส่/
กระตือรือร้นในการ
บริการ 
3. บุคลากรมีมารยาท
และสุภาพกบัลูกคา้ 
4. จ านวนบุคลากรมี
เพียงพอกบัการ
ใหบ้ริการ 
5. บุคลากรมี
ความสามารถในการ
แนะน ารายการอาหาร 
6. บุคลากรบริการ
อยา่งถูกตอ้งและ
รวดเร็ว 

64 
32.0% 

 
86 

43.0% 
44 

22.0% 
 

30 
15.0% 

 
48 

24.0% 
 

98 
49.0% 

 
66 

33.0% 
86 

43.0% 
 

82 
41.0% 

 
98 

49.0% 
 

30 
15.0% 

 
44 

22.0% 
68 

34.0% 
 

68 
34.0% 

 
50 

25.0% 
 

8 
4.0% 

 
4 

2.0% 
2 

1.0% 
 

18 
9.0% 

 
2 

1.0% 
 

- 
- 
 
- 
- 
- 
- 
 

2 
1.0% 

 
2 

1.0% 
 

 
4.09 

 
 

4.17 
 

3.86 
 
 

3.60 
 
 

3.94 
 

 
0.79 

 
 

0.84 
 

0.76 
 
 

0.88 
 
 

0.78 
 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

 
2 
 
 
1 
 
4 
 
 
6 
 
 
3 
 

รวม (n = 400)      3.91 0.81 มาก  
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เคร่ืองแต่งกายของบุคลากรเหมาะสมและสะอาด มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.78) และล าดบัท่ี 6 คือ 
บุคลากรมีความสามารถในการแนะน ารายการอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.60) 
 
ตารางท่ี  4-112 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นกระบวนการ ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  
  
  

ด้านกระบวนการ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ขั้นตอนการสัง่
อาหารง่ายไม่ยุง่ยาก 

60 
30.0% 

114 
57.0% 

22 
11.0% 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

 
4.14 

 
0.72 

 
มาก 

 
3 

2. ความรวดเร็วและ
ถูกตอ้งในการรับ
เมนูอาหาร 
3. ความถูกตอ้งของ
อาหารท่ีไดรั้บ 
4. ความรวดเร็วใน
การเสิร์ฟอาหาร 
5. ความรวดเร็วใน
การช าระเงิน 
6. การคิดเงินท่ีไม่
ผิดพลาดและทอนเงิน
ครบถว้น 
7. การบริการ
ตามล าดบัคิว 
8. ขั้นตอนในการ
ท าอาหารมีความ
สะอาดถูกสุขอนามยั 

64 
32.0% 

 
74 

37.0% 
60 

30.0% 
40 

20.0% 
60 

30.0% 
 

104 
520% 

70 
35.0% 

98 
49.0% 

 
90 

45.0% 
92 

46.0% 
96 

48.0% 
98 

49.0% 
 

108 
29.0% 

84 
42.0% 

38 
19.0% 

 
36 

18.0% 
44 

22.0% 
58 

29.0% 
34 

17.0% 
 

34 
17.0% 

42 
21.0% 

- 
- 
 
- 
- 
6 

2.0% 
6 

3.0% 
4 

2.0% 
 

4 
2.0% 

4 
2.0% 

- 
- 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
4 

2.0% 
 
- 
- 
- 
- 

 
4.13 

 
 

4.19 
 

4.04 
 

3.85 
 

4.03 
 
 

4.31 
 

4.10 

 
0.70 

 
 

0.71 
 

0.77 
 

0.76 
 

0.85 
 
 

0.82 
 

0.79 
 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 

 
4 
 
 
2 
 
6 
 
8 
 
7 
 
 
1 
 
5 

รวม (n = 400)      4.10 0.77 มาก  
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 จากตารางท่ี  4-112 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
กระบวนการจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.09) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 การบริการตามล าดบัคิว มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.31) ล าดบัท่ี 2 คือ 
ความถูกตอ้งของอาหารท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.19) ล าดบัท่ี 3 คือ ขั้นตอนการสั่ง
อาหารง่ายไม่ยุง่ยาก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.14)  ล าดบัท่ี 4 ความรวดเร็วและถูกตอ้งในการรับ
เมนูอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.13) ล าดบัท่ี 5 คือ ขั้นตอนในการท าอาหารมีความสะอาดถูก
สุขอนามยั มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.10) ล าดบัท่ี 6 คือ ความรวดเร็วในการเสิร์ฟอาหารมีค่าเฉล่ีย
ระดบัมาก (X = 4.04) ) ล าดบัท่ี 7 คือ การคิดเงินท่ีไม่ผดิพลาดและทอนเงินครบถว้น มีค่าเฉล่ีย
ระดบัมาก ( X  = 4.03) และล าดบัท่ี 8 คือ ความรวดเร็วในการช าระเงิน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก  
( X  = 3.85) 
 
ตารางท่ี  4-113 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นกระบวนการ ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

 
 
  

ด้านกระบวนการ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ขั้นตอนการสัง่
อาหารง่ายไม่ยุง่ยาก 

78 
39.0% 

78 
39.0% 

42 
21.0% 

- 
- 

2 
1.0% 

 
4.15 

 
0.82 

 
มาก 

 
4 

2. ความรวดเร็วและ
ถูกตอ้งในการรับ
เมนูอาหาร 
3. ความถูกตอ้งของ
อาหารท่ีไดรั้บ 
4. ความรวดเร็วใน
การเสิร์ฟอาหาร 
5. ความรวดเร็วใน
การช าระเงิน 

64 
32.0% 

 
84 

42.0% 
46 

23.0% 
42 

21.0% 

88 
44.0% 

 
72 

36.0% 
98 

49.0% 
92 

46.0% 

46 
23.0% 

 
42 

21.0% 
52 

26.0% 
60 

30.0% 

- 
- 
 
- 
- 
2 

1.0% 
4 

2.0% 

2 
1.0% 

 
2 

1.0% 
2 

1.0% 
2 

1.0% 

 
4.06 

 
 

4.18 
 

3.92 
 

3.84 

 
0.80 

 
 

0.83 
 

0.78 
 

0.81 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 

 
6 
 
 
3 
 
7 
 
8 
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ตารางท่ี  4-113 (ต่อ) 
 

  
 จากตารางท่ี  4-113 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
กระบวนการจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.08) โดยมีรายละเอียด
ตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 การบริการตามล าดบัคิวมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.24) ล าดบัท่ี 2 คือ 
ขั้นตอนในการท าอาหารมีความสะอาดถูกสุขอนามยั มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.19) ล าดบัท่ี 3 คือ 
ความถูกตอ้งของอาหารท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.18)  ล าดบัท่ี 4 ขั้นตอนการสั่งอาหาร
ง่ายไม่ยุง่ยาก มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.15) ล าดบัท่ี 5 คือ การคิดเงินท่ีไม่ผดิพลาดและทอนเงิน
ครบถว้น มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.09) ล าดบัท่ี 6 คือ ความรวดเร็วและถูกตอ้งในการรับ
เมนูอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.06) ล าดบัท่ี 7 คือ ความรวดเร็วในการเสิร์ฟอาหาร มี
ค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.92) และล าดบัท่ี 8 คือ ความรวดเร็วในการช าระเงิน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก  
(X = 3.84) 
 
  

ด้านกระบวนการ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

6. การคิดเงินท่ีไม่
ผิดพลาดและทอนเงิน
ครบถว้น 
7. การบริการ
ตามล าดบัคิว 
8. ขั้นตอนในการ
ท าอาหารมีความ
สะอาดถูกสุขอนามยั 

72 
36.0% 

 
90 

45.0% 
92 

46.0% 

80 
40.0% 

 
76 

38.0% 
60 

30.0% 

44 
22.0% 

 
28 

14.0% 
44 

22.0% 

2 
1.0% 

 
4 

2.0% 
2 

1.0% 

2 
1.0% 

 
2 

1.0% 
2 

1.0% 

 
4.09 

 
 

4.24 
 

4.19 

 
0.84 

 
 

0.84 
 

0.88 
 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

มาก 

 
5 
 
 
1 
 
2 

รวม (n = 400)      4.08 0.83 มาก  
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ตารางท่ี  4-114 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

  
 จากตารางท่ี  4-114 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
ลกัษณะทางกายภาพจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.89) โดยมี
รายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ความเหมาะสมใน
การจดัวางโตะ๊อาหาร 

36 
18.0% 

90 
45.0% 

66 
33.0% 

8 
4.0% 

- 
- 

 
3.77 

 
0.78 

 
มาก 

 
6 

2. การใหค้วามส าคญั
กบัความสะอาดของ
ผูข้ายเช่นการสวมถุง
มือการแต่งกาย 
3. การจดัแสดงสินคา้
ในตูห้นา้ร้าน 
4. ความพอเพียงของท่ี
นัง่ในการรับประทาน
อาหาร 
5. พ้ืนท่ีร้านไม่แออดั 
 
6. การติดป้ายช่ือร้าน
เห็นไดช้ดัเจน 
7. การจดัร้านท่ีเป็น
ระเบียบสะดวกต่อการ
เดินและนัง่
รับประทานอาหาร 
8. ความสะอาดของ
ภาชนะและอุปกรณ์ 

46 
23.0% 

 
 

26 
13% 
48 

24.0% 
 

82 
41.0% 

54 
27.0% 

52 
25.5% 

 
 

82 
41.0% 

88 
44.0% 

 
 

86 
43.0% 

84 
42.0% 

 
64 

32.0% 
86 

43.0% 
106 

46.5% 
 
 

76 
38.0% 

60 
30.0% 

 
 

82 
41.0% 

62 
31.0% 

 
50 

25.0% 
52 

26.0% 
42 

26.5% 
 
 

38 
19.0% 

6 
3.0% 

 
 

6 
3.0% 

6 
3.0% 

 
4 

2.0% 
8 

4.0% 
- 
- 
 
 

2 
1.0% 

- 
- 
 
 
- 
- 
- 
- 
 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
 
 
2 

1.0% 

 
3.87 

 
 
 

3.66 
 

3.87 
 
 

4.12 
 

3.93 
 

4.05 
 
 
 

4.17 

 
0.79 

 
 
 

0.73 
 

0.81 
 
 

0.85 
 

0.82 
 

0.68 
 
 
 

0.83 

 
มาก 

 
 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 
 
 

มาก 

 
5 
 
 
 
7 
 
5 
 
 
2 
 
4 
 
3 
 
 
 
1 

รวม (n = 400)      3.89 0.59 มาก  
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X =4.17) ล าดบัท่ี 2 คือ พื้นท่ีร้านไม่แออดัมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.12) ล าดบัท่ี 3 คือ การจดั
ร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่ มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.05)  ล าดบัท่ี 4 คือ การติด
ป้ายช่ือร้านเห็นไดช้ดัเจนมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.93) ล าดบัท่ี 5 คือ การใหค้วามส าคญักบัความ
สะอาดของผูข้าย เช่น การสวมถุงมือการแต่งกายและความพอเพียงของท่ีนัง่ในการรับประทาน
อาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.87) ล าดบัท่ี 6 คือ ความเหมาะสมในการจดัวางโตะ๊อาหาร มี
ค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.77) และล าดบัท่ี 7 คือ การจดัแสดงสินคา้ในตูห้นา้ร้านมีค่าเฉล่ียระดบั
มาก (X = 3.66) 
 
ตารางท่ี  4-115 ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

 
  

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ความเหมาะสมใน
การจดัวางโตะ๊อาหาร 

32 
16.0% 

86 
43.0% 

70 
35.0% 

8 
4.0% 

4 
2.0% 

 
3.67 

 
0.86 

 
มาก 

 
6 

2. การใหค้วามส าคญั
กบัความสะอาดของ
ผูข้ายเช่นการสวมถุง
มือการแต่งกาย 
3. การจดัแสดงสินคา้
ในตูห้นา้ร้าน 
4. ความพอเพียงของท่ี
นัง่ในการรับประทาน
อาหาร 
5. พ้ืนท่ีร้านไม่แออดั 
 
6. การติดป้ายช่ือร้าน
เห็นไดช้ดัเจน 

50 
16.0% 

 
 

22 
11.0% 

48 
24.0% 

 
62 

31.0% 
42 

21.0% 

72 
43.0% 

 
 

84 
42.0% 

92 
47.0% 

 
86 

43.0% 
100 

50.0% 

70 
35.0% 

 
 

82 
41.0% 

56 
26.0% 

 
48 

24.0% 
46 

23.0% 

8 
4.0% 

 
 

10 
5.0% 

6 
3.0% 

 
2 

1.0% 
12 

6.0% 

- 
- 
 
 
2 

1.0% 
- 
- 
 
2 

1.0% 
- 
- 

 
3.82 

 
 
 

3.57 
 

3.92 
 
 

4.02 
 

3.86 

 
0.85 

 
 
 

0.79 
 

0.78 
 
 

0.82 
 

0.81 

 
มาก 

 
 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 

 
5 
 
 
 
7 
 
3 
 
 
2 
 
4 
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ตารางท่ี  4-115 (ต่อ) 
 

 
 จากตารางท่ี  4-115 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวดา้น
ลกัษณะทางกายภาพจากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.86) โดยมี
รายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ ล าดบัท่ี 1 ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์มีค่าเฉล่ียระดบัมาก 
 (X = 4.16) ล าดบัท่ี 2 คือ พื้นท่ีร้านไม่แออดัมีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 4.02) ล าดบัท่ี 3 คือ ความ
พอเพียงของท่ีนัง่ในการรับประทานอาหาร มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.92)  ล าดบัท่ี 4 คือ การติด
ป้ายช่ือร้านเห็นไดช้ดัเจนและการจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่ มีค่าเฉล่ียระดบั
มาก (X = 3.86) ล าดบัท่ี 5 คือ การใหค้วามส าคญักบัความสะอาดของผูข้าย เช่น การสวมถุงมือการ
แต่งกาย มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.82) ล าดบัท่ี 6 คือ ความเหมาะสมในการจดัวางโตะ๊อาหารมี
ค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.67) และ ล าดบัท่ี 7 คือ การจดัแสดงสินคา้ในตูห้นา้ร้านมีค่าเฉล่ียระดบั
มาก (X = 3.57) 
 
  

ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ 

ระดบัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเตีย๋วจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

7. การจดัร้านท่ีเป็น
ระเบียบสะดวกต่อ
การเดินและนัง่
รับประทานอาหาร 
8. ความสะอาดของ
ภาชนะและอุปกรณ์ 

50 
25.0% 

 
 

90 
45.0% 

80 
40.0% 

 
 

62 
31.0% 

64 
32.0% 

 
 

40 
20.0% 

4 
2.0% 

 
 

6 
3.0% 

2 
1.0% 

 
 
2 

1.0% 

 
3.86 

 
 
 

4.16 

 
0.85 

 
 
 

0.91 

 
มาก 

 
 
 

มาก 

 
4 
 
 
 
1 

รวม (n = 400)      3.86 0.83 มาก  
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ตารางท่ี 4-116  สรุปภาพรวมมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรน
     ไชส์ ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X  SD อนัดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

3.74 
3.91 
3.91 
3.29 
3.91 
4.10 
3.93 

0.75 
0.77 
0.78 
1.01 
0.81 
0.77 
0.79 

4 
3 
3 
5 
3 
1 
2 

รวม 3.83 0.71  
 
 จากตารางท่ี 4-116 พบวา่ ภาพรวมมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว
จากร้านแฟรนไชส์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.83) โดยความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.10) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.93) ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย และดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก (X = 3.91) ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.74) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.29) 
 
ตารางท่ี 4-117  สรุปภาพรวมมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้าน 
     แฟรนไชส์ ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X  SD อนัดับ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ 

3.92 
3.95 
3.90 
3.29 
3.91 
4.08 

0.77 
0.83 
0.80 
1.02 
0.81 
0.83 

3 
2 
5 
7 
4 
1 
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ตารางท่ี 4-117 (ต่อ)   
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X  SD อนัดับ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.86 0.83 6 
รวม 3.84 0.84  
 
 จากตารางท่ี 4-117 พบวา่ ภาพรวมมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว
จากร้านแฟรนไชส์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.84) โดยความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 4.08) ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (X = 3.95) ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.92) ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (X = 3.91) ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.90) ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.86) และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (X = 3.29) 
 
ตารางท่ี  4-118  ความตั้งใจในการกลบัมาบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์  
      ร้านชาย 4 บะหม่ีเก๊ียว 
 

ความตั้งใจในการ
กลบัมาบริโภค 

ระดับความตั้งใจในการกลบัมาบริโภค
อาหารไทยประเภทก๋วยเตี๋ยวจากร้าน 

แฟรนไชส์ X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ทีสุ่ด 

1. ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรน
ไชส์แห่งน้ีจะเป็นท่ีท่าน
นึกถึงเป็นอนัดบัแรกใน
การบริโภคคร้ังต่อไป 

48 
24.0% 

88 
44.0% 

60 
30.0% 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

 
3.89 

 
0.81 

 
มาก 

 
1 

2. ท่านจะใชบ้ริการร้าน
ก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์แห่ง
น้ีต่อไปอยา่งแน่นอน 

36 
19.5% 

102 
48.5% 

56 
29.5% 

- 
- 

6 
3.0% 

 
3.81 

 
0.84 

 
มาก 

 
2 

รวม (n = 400)      3.85 0.82 มาก  
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 จากตารางท่ี  4-118 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจาก
ร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X =3.85) โดยมีรายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ 
ล าดบัท่ี 1 ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์แห่งน้ีจะเป็นท่ีท่านนึกถึงเป็นอนัดบัแรกในการบริโภคคร้ังต่อไป
มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X =3.89) และล าดบัท่ี 2 คือ ท่านจะใชบ้ริการร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์แห่งน้ี
ต่อไปอยา่งแน่นอน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.81)  
 
ตารางท่ี  4-119  ความตั้งใจในการกลบัมาบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ 
       ร้านเกาเหลาเน้ือ ธญัรส 
 

  
 จากตารางท่ี  4-119 แสดงมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจาก
ร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X =3.85) โดยมีรายละเอียดตามล าดบัดงัน้ีคือ 
ล าดบัท่ี 1ท่านจะใชบ้ริการร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์แห่งน้ีต่อไปอยา่งแน่นอน มีค่าเฉล่ียระดบัมาก  
(X =3.85) และล าดบัท่ี 2 คือ ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์แห่งน้ีจะเป็นท่ีท่านนึกถึงเป็นอนัดบัแรกใน
การบริโภคคร้ังต่อไป มีค่าเฉล่ียระดบัมาก (X = 3.84)  

ความตั้งใจในการ
กลบัมาบริโภค 

ระดับความตั้งใจในการกลบัมาบริโภคอาหาร
ไทยประเภทก๋วยเตี๋ยวจากร้านแฟรนไชส์ 

X  SD ระดบั 
ล า 
ดบั 
ที ่

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

1. ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรน
ไชส์แห่งน้ีจะเป็นท่ี
ท่านนึกถึงเป็นอนัดบั
แรกในการบริโภค
คร้ังต่อไป 

40 
23.0% 

86 
43.0% 

60 
30.0% 

6 
3.0% 

2 
1.0% 

 
3.84 

 
0.84 

 
มาก 

 
2 

2. ท่านจะใชบ้ริการ
ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรน
ไชส์แห่งน้ีต่อไปอยา่ง
แน่นอน 

42 
21.0% 

92 
46.0% 

62 
31.0 % 

2 
1.0% 

2 
1.0% 

 
3.85 

 
0.79 

 
มาก 

 
1 

รวม (n = 400)      3.85 0.82 มาก  
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ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์และความตอ้งการกลบัมาบริโภคก๋วยเต๋ียวจากร้านอาหารแฟรนไชส์
ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression analysis) โดยเลือกใชเ้ทคนิค 
Enter 
 สมมติฐาน: มูลเหตุจูงใจในการบริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการนการกลบัมาบริโภค
ก๋วยเต๋ียวจากร้านอาหารแฟรนไชส์ 
  H0: มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ไม่มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ  
 H1: มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์มีอิทธิพล
ต่อความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ  
 
ตารางท่ี 4-120 ผลการวเิคราะห์ Enter multiple linear regression analysis ทดสอบความสัมพนัธ์ 
    มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์มีอิทธิพล
    ต่อความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 
 

Model 
Unstandardized 

 Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig.          

Tole 
rance VIF 

 B 
Std. 

Error Beta   
  

ค่าคงท่ี -0.218 0.378  -0.567 0.565   
ดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑥1) 0.334 0.115 0.221 2.895** 0.004 0.485 2.061 
ดา้นราคา (𝑥2) -0.39 0.084 -0.031 -0.464 0.643 0.618 1.619 
ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย (𝑥3) 0.078 0.087 -0.059 0.899 0.370 0.666 1.502 
ดา้นการส่งเสริม 
การตลาด (𝑥4) 

0.032 0.082 0.031 0.391 0.696 0.440 2.270 

ดา้นบุคลากร (𝑥5) 0.104 0.119 0.084 0.879 0.380 0.308 3.244 
ดา้นกระบวนการ (𝑥6) 0.142 0.121 0.115 1.177 0.241 0.299 3.341 
ดา้นลกัษณะทาง 
กายภาพ (𝑥7) 

0.396 0.144 0.309 2.753** 0.006 0.225 4.444 

R 0.674       
R Square 0.455       
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Adjusted R Square 0.435 
F-ratio                                        22.887 (0.000**)      
Durbin-Watson 1.991       
ตวัแปรตาม  คือ  ความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ  (γ)   

*p-value < 0.05, **p-value < 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4-120 เม่ือทดสอบแลว้ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภท
ก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เน่ืองจากค่า Tolerance ทุกตวัแปร มีค่า
ระหวา่ง 0.666-0.225 ซ่ึงมากกวา่ 0.1 และค่า VIF ทุกตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 10 แสดงวา่ตวัแปรอิสระ
ไม่มีความสัมพนัธ์กนั จึงแสดงค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ “มูลเหตุจูงใจ
ในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์” และ ตวัแปรตาม “ความตั้งใจใน
การกลบัมาใชบ้ริการ”  ซ่ึงมีค่าเท่ากบั  0.674 พบวา่ ตวัแปรมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทย
ประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์กบัความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กนั มีค่า
สัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R Square) เท่ากบั 0.455 พบวา่ การเปล่ียนแปลงของ “ความตั้งใจในการ
กลบัมาใชบ้ริการ”  ข้ึนอยูก่บัมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรน
ไชส์ร้อยละ 45.5  ส่วนค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เม่ือปรับแลว้ (Adjusted R Square) เท่ากบั 0.435 
ทดสอบค่า Durbon-Watson เท่ากบั 1.991 ค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ค่า Sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่
ระดบันยัส าคญั 0.01 และ 0.05 แสดงวา่มีตวัแปรอิสระมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทย
ประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์อยา่งนอ้ย 1 ตวั ท่ีสามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวั
แปรตามความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 
 พบวา่ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ t-test ดว้ยวธีิการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple linear regression analysis) ค่าคงท่ี (B0) เท่ากบั -0.218 หน่วย มีค่า t = -0.576 มีค่า Sig. = 
0.565 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 และผลการทดสอบแต่ละตวัแปรมีดงัน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑมี์ค่า (B1) เท่ากบั 0.334 หน่วย มีค่า t = 2.895** มีค่า Sig. = 0.004 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ 0.01       
 2. ดา้นราคามีค่า (B1) เท่ากบั -0.039 หน่วย มีค่า t = -0.464 มีค่า Sig. = 0.643 ซ่ึงมากกวา่ 
0.05  
 3. ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายมีค่า (B1) เท่ากบั 0.078 หน่วย มีค่า t = -0.899 มีค่า Sig. = 0.370
ซ่ึงมากกวา่ 0.05  
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พกั มีค่า (B1) เท่ากบั 0.032 หน่วย มีค่า t = 0.391 มีค่า Sig. 
= 0.696 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 
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 5. ดา้นบุคลากรพกั มีค่า (B1) เท่ากบั 0.104 หน่วย มีค่า t = 0.879 มีค่า Sig. = 0.380 ซ่ึง
มากกวา่ 0.05  
 6. ดา้นกระบวนการมีค่า (B1) เท่ากบั 0.142 หน่วย มีค่า t = 1.177 มีค่า Sig. = 0.241 
ซ่ึงมากกวา่ 0.05  
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีค่า (B1) เท่ากบั 0.396 หน่วย มีค่า t = 2.753** มีค่า Sig. = 
0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01  
 สามารถแสดงสมการความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการของมูลเหตุจูงใจในการบริโภค
อาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรนไชส์ไดด้งัน้ี  
 UnstandardizedŶ= 0.606+0.334X1**-0.039 X2+ 0.078X3 +0.032X4 +0.104X5  
+ 0.142X6  +0.396X7** 
 StandardizedŶ  =0.221X1**-0.031X2-0.059X3+0.031X4 +0.084X5 +0.115X6 
+ 0.309X7 ** 
 เม่ือ  Ŷ = ความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ 
   X1 = ดา้นผลิตภณัฑ์      
   X2 = ดา้นราคา 
   X3 = ดา้นสถานท่ีจ าหน่าย 
   X4 = ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
   X5 = ดา้นบุคลากร 
   X6 = ดา้นกระบวนการ 
   X7 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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บทที ่5 
สรุป และอภปิรายผล 

 
 การสรุปผล และอภิปรายผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี” ในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดส้รุป
ผลการวจิยัเพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภท
ร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี ในดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ 
ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนัโดยจะน าเสนอขอ้สรุปและการอภิปรายผลตามล าดบั คือ 
วตัถุประสงคข์องการวจิยั วธีิด าเนินการวจิยั สรุปผลการวิจยั การอภิปรายผลการวจิยั และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

สรุปผลการวจิัยเชิงคุณภาพ 

 วตัถุประสงคข์องการวจิยัขอ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบ
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 1. ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ 

 2. ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ 

 3. ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั 

 ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภท
ก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ ผูซ้ื้อธุรกิจ 

แฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ผลการวจิยัพบวา่ มีดงัน้ี  
 1. ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลปัจจยัท่ีมีผลมากท่ีสุดไดแ้ก่ ประสบการณ์ โดย Franchisor และ 
Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยั
ประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจ รองลงมา คือ เพศ กบัอาย ุโดยการเร่ิมท าธุรกิจตั้งแต่อายยุงันอ้ย
ท าใหเ้กิดการเรียนรู้ของธุรกิจ และพฒันาธุรกิจใหดี้ข้ึนจนธุรกิจประสบความส าเร็จได ้ 
 2. ดา้นความเส่ียงท่ียอมรับได ้โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่
ส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในการบริหาร
ความเสียงมีความส าคญัต่อการท าธุรกิจ เพราะในการท าใหธุ้รกิจจะมีความเส่ียงในเร่ืองของ 
บุคลากร คู่แข่ง และสภาวะเศรษฐกิจ ท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จได ้หรือลม้เหลวในการท า
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ธุรกิจ และในการบริหารความเส่ียง ก็จะตอ้งวเิคราะห์สังเคราะห์ ประเมินความเส่ียง จดัล าดบั
ความส าคญั  เพื่อท่ีจะมาสรุปผลและเป็นขอ้ปฏิบติั ก็จะลดความเส่ียงได ้

 3. ดา้นทกัษะและความรู้เก่ียวกบัธุรกิจ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วาม
คิดเห็นวา่ในเร่ืองของความรู้ความเชียวชาญควรจะมีเร่ืองการเตรียมสินคา้ เป็นอนัดบัท่ี 1 รองลงมา 
คือ การศึกษาเร่ืองการตลาดและการส่ือสาร การรักษาระดบัมาตรฐานของรสชาติ, ความสะอาด, 
การบริการ และการสังสมประสบการณ์ การคดัเลือกวตัถุดิบ และการเลือกท่ีตั้งท าเล และการสร้าง
มนุษยสัมพนัธ์กบัลูกคา้   
 วธีิการพฒันาควรจะพฒันาตนเอง เป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่การท าธุรกิจตอ้งมีการพฒันา
ตนเองอยูต่ลอดเวลา เพื่อปรับปรุงจุดบกพร่องและน าไปแกไ้ขในการท าธุรกิจ รองลง คือ บุคลากร 
และทางโซเชียว ตอ้งพฒันาทางดา้นต่าง ๆ และเพิ่มพูนความรู้ของตวับุคลากรท่ีมีอยูใ่หมี้ความ
ช านาญในดา้นนั้น ๆ และอบรมดา้นการตลาด อ่านหนงัสือ และหนงัสือพิมพ ์ท าใหท้ราบข่าวสาร
ในปัจจุบนัและท าใหป้รับตวัทนักบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั 

 4) ดา้นบุคลิกภาพของผูป้ระกอบการ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็น
วา่ส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ดา้นบุคลิกภาพ
จะตอ้งมีในเร่ืองของการแต่งกาย และความมีมิตรไมตรี เป็นอนัดบัท่ี 1 คือ ตอ้งแต่งตวัใหดู้สะอาด
และเรียบร้อย และความมีมิตรไมตรีกบัลูกคา้ จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัลูกคา้และความพึง
พอใจท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ และรองลง คือ ความเป็นผูน้ าท่ีดี คือ ตอ้งหมัน่ศึกษาธุรกิจและแนวโนม้
ตลาดโดยรวมในอนาคต 

 5. ดา้นการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ  โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้ห้
ความคิดเห็นวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมในการท าธุรกิจ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้ห้
ความคิดเห็นวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมในเร่ืองของเงินทุน เป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่การท าธุรกิจ
ตอ้งมีความพร้อมในเร่ืองของเงินทุนเป็นส่ิงส าคญั รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร และท าเลท่ีตั้ง เพราะ
ตอ้งมีพร้อมของบุคลากรในการท าธุรกิจ และการเลือกท่ีท าเลท่ีตั้งก็ตอ้งมีการส ารวจพื้นท่ีใหดี้
ก่อนท่ีจะลงทุน และการเตรียมสินคา้เพื่อจ าหน่าย และจดัระบบภายในร้าน 

 ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภท
ก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ ผลการวจิยัพบวา่ มีดงัน้ี   
 1. ระยะเวลา โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของระยะเวลา
ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ เพราะวา่การประกอบธุรกิจจะประสบความส าเร็จ หรือไม่ประสบ
ความส าเร็จจะข้ึนอยูก่บัระยะในการด าเนินธุรกิจ 
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 2. ขนาดองคก์ร Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ืองของขนาด
องคก์รส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ เพราะวา่ยิง่มีขนาดขององคก์รท่ีใหญ่ข้ึน จะบ่งบอกถึงการ
เติบโตของธุรกิจ ท่ีประสบความส าเร็จ 
 3. แหล่งท่ีมาของเงินทุน โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ในเร่ือง
ของแหล่งท่ีมาของเงินทุนส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ เพราะวา่ในการท าธุรกิจจะตอ้งมีเงินทุน
เพื่อท่ีจะท าการเปิดธุรกิจอาจจะเป็นเงินทุนของตวัเอง หรือเกิดจากการกูย้มืธนาคารหรือญาติพี่นอ้ง 
 4. ผลประกอบการ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ในเร่ืองของผล
ประกอบการส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ เพราะวา่ผลประกอบการจะเป็นตวัช้ีวดัวา่ธุรกิจจะ
ประสบความส าเร็จหรือ ไม่ประสบความส าเร็จจะข้ึนอยูก่บัผลประกอบการในการท าธุรกิจ 
 5. ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ โดย Franchisee ไดมี้การฝึกอบรมในทุก

ดา้นตั้งขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดทา้ยจนกวา่จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางธุรกิจ โดย Franchisee เขา้
ฝึกอบรมในบริษทัสอนวธีิท าสอนสูตรมาในเบ้ืองตน้ ใชเ้วลาในการอบรม 3-4 วนั  
 6. ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา โดย Franchisee ไดเ้ขา้ไปขอค าปรึกษาเก่ียวกบั
สินคา้ โดยท่ี Franchisor จะใหค้  าปรึกษาทั้งในเร่ืองส่วนตวัและในเร่ืองการท าธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จการประเมินสถานการณ์และการแลกเปล่ียนประสบการณ์การท าธุรกิจ 

 7. เอกลกัษณ์ของธุรกิจโดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ได้
เอกลกัษณ์ของธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ เน่ืองจาก Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามส าคญั
ในเร่ืองของวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เน่ืองจากการคดัเลือกวตัถุดิบเกรดA ท าใหมี้รสชาติท่ีดีกวา่เจา้อ่ืน 
รองลงมา คือมีเอกลกัษณ์ในเร่ืองของสูตร เฉพาะของตน้ต ารับ  และเคร่ืองหมายการคา้ 

 ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ ผูซ้ื้อ
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนัผลการวจิยั
พบวา่ มีดงัน้ี 
 1. ดา้นปัจจยัการแข่งขนั โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่เทคนิค
ดา้นการแข่งขนั การควบคุมมาตรฐานของรสชาติมีความส าคญัอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่ในการท าธุรกิจ
จะตอ้งควบคุมมาตรฐานของรสชาติให้คงท่ีอยูต่ลอดเวลาจะท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งในการท าธุรกิจ 
รองลงมา คือ คุณภาพการบริการลูกคา้ คือ ความใส่ใจเก่ียวกบัเร่ืองบริการลูกคา้ตอ้งมีอธัยาศยัท่ีดีกบั
ลูกคา้ดูแลลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจท่ีเขา้มาใชบ้ริการ และคุณภาพของ
สินคา้ คือเร่ืองของตน้ทุนการซ้ือสินคา้พยายามซ้ือสินคา้ท่ีราคาถูก เลือกหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพเป็น
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ของสดใหม่อยูต่ลอด และความมีเอกลกัษณ์ คือ ในเร่ืองของสูตร พยายามสร้างความแตกต่างใหม้าก
ท่ีสุด ยิง่แตกต่างและเป็นท่ีตอ้งการของตลาดมากเท่าไหร่ ยิง่มีความไดเ้ปรียบในการท าธุรกิจ 

 2. การสร้างนวตักรรม โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้าง
นวตักรรมส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ตอ้งมี
การพฒันานวตักรรมอยา่งต่อเน่ืองเพื่อสร้างนวตักรรมใหม่ข้ึนมาเพื่อให้เป็นเอกลกัษณ์ของตวัเอง 
 3. ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง  โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ไดข้อ้มูลท่ี
ถูกตอ้งส่งผลต่อความส าเร็จ ขอ้มูลส่วนใหญ่ไดม้าจาก ต ารา อินเตอร์เน็ต เครือญาติ และร้านท่ีมี
ช่ือเสียง รองลงมา คือ เพื่อน โทรทศัน์ และการส ารวจตลาด  
 4. การส่งเสริมของภาครัฐ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ใน
ภาครัฐมีการส่งเสริม ในเร่ืองของ มาตรฐาน Clean food good taste  การอบรม เก่ียวกบัคุณภาพ และ
ความสะอาดของทางร้านให้กบัพนกังานหรือเจา้ของร้าน และ Franchisor และ Franchisee อยากให้
ภาครัฐมีการส่งเสริมในเร่ืองของการควบคุมราคาวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่ตอ้งใชเ้งินทุนเพิ่ม
มากข้ึนท าใหไ้ดก้  าไรนอ้ยลง ตอนน้ีราคาของวตัถุดิบค่อนขา้งท่ีจะสูงมาก ไม่วา่จะเป็นหมู หรือ เน้ือ 
หรือผกั ของใชอุ้ปกรณ์ต่าง ๆ ค่อนขา้งจะสูง รองลงมา คือ ภาษี เพราะภาษีมีผลต่อตน้ทุนในการท า
ธุรกิจ  เศรษฐกิจ คือ ใหค้นมนัมีรายไดเ้พิ่มมากข้ึนใชจ่้ายมนัก็จะคล่องตวั แต่ถา้เศรษฐกิจมนัไม่ดี 
ท าคนประหยดัหาและไม่กลา้ใช ้และเงินทุนหมุนเวยีน 

 ปัจจยัดา้นการตลาด ผลการวิจยัพบวา่ มีดงัน้ี 
 1. คุณภาพสินคา้ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การควบคุม
คุณภาพสินคา้ส่งผลต่อ ความส าเร็จของธุรกิจ Franchisor มีการอบรมตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนถึง
ขั้นตอนสุดทา้ย รวมถึงการคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามส าคญัของการ
คดัเลือกวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะการคดัเลือกวตัถุดิบตอ้งเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ตอ้งซ้ือและ
สั่งวตัถุดิบเองจะท าใหมี้ประสบการณ์คดัเลือกวตัถุดิบสามารถควบคุมวตัถุดิบได้ และส่งผลให้
สินคา้ไดคุ้ณภาพและมีมาตรฐาน รองลงมา คือ การจดัเก็บวตัถุดิบ มีการจดัเก็บท่ีดีใชอุ้ณหภูมิท่ี
เหมาะสม มีถงัเก็บมีตูเ้ยน็ตูแ้ช่ เพื่อใหไ้ดค้วามสดใหม่ของอาหารไดอ้ยูต่ลอดทั้งวนั 
 2. การมีส่วนร่วมของชุมชน โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การมีส่วนร่วมกบั
ชุมชนส่งผลต่อวา่ส าเร็จ และไดมี้ส่วนร่วมกบัชุมชนในเร่ืองของตวัวตัถุดิบต่างๆ หรือใหไ้ปจดัตั้ง
เป็นเล้ียงอาหาร หรือให้เป็นทุนส าหรับกิจกรรมทางสังคม โดยท่ี Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่
ไม่ส่งผลต่อความส าเร็จ แต่อยา่งไรก็ดีมีการช่วยเหลือชุมชนจะช่วยเหลือเด็ก เทศบาล และสถานี
ต ารวจ 
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 3. การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็น
วา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ส่งผลต่อ ความส าเร็จของธุรกิจ โดย Franchisor และ 
Franchisee ไดใ้หค้วามใหค้วามส าคญักบัการพูดคุยเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะการท่ีจะสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้จะตอ้งพูดคุยหรือวา่ทกัทายลูกคา้เพื่อใหลุ้กคา้รู้สึกวา่มีความเป็นกนัเอง และ
รองลงมา คือ การบริการ เพราะวา่การบริการท่ีดีหรือวา่การเอาใจใส่รู้คา้คอยสอบถามอยูต่ลอดเวลา
เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการ 

 4. ประชาสัมพนัธ์และโฆษณา โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การ
ประชาสัมพนัธ์และโฆษณาส่งผลต่อความส าเร็จ โดยทาง Franchisor ไดมี้การประชาสัมพนัธ์และ
โฆษณา โดยการใชช่ื้อแบรนดใ์นการโฆษณาในตวัเอง และการท า CSR เป็นการเขา้ไปถึงชุมชนเล็ก 
จนถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริง และแนะน าการประชาสัมพนัธ์แบบ Below the line เพื่อเขา้ถึงลูกคา้
ในพื้น โดยท่ี Franchisee ไดมี้การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา โดยใชว้ธีิการ ใชช่ื้อแบรนดใ์นการ
โฆษณา แจกของรางวลั รถวิง่โฆษณา แจกใบปลิว ตามสถานท่ีต่าง ๆ บริเวณรอบ ๆ ใกลเ้คียง 
ออฟฟิศ ส านกังานต่าง ๆ  ใชว้ทิยมุวลชน คือ วทิยทุอ้งถ่ินประชาสัมพนัธ์ในการท าโฆษณา และติด
ป้ายโฆษณาริมทาง จะท าให้ลูกคา้ท่ีผา่นไปผา่นมาเห็นวา่มีร้านเปิดบริการอยูจุ่ดน้ี 

5. ระบบแฟรนไชส์ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ระบบแฟรน
ไชส์ส่งผลต่อวา่ส าเร็จโดยทาง Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ระบบแฟรนไชส์ ท่ีจะไดรั้บ
ความส าเร็จ คือตวัสินคา้ และบริการต่าง ๆ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งยิง่ และการคดักรอง Franchisee 
ก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญั ซ่ึงเป็นแผนหลกั ๆ ท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จ โดยท่ี Franchisee ไดใ้หค้วาม
คิดเห็นวา่ระบบแฟรนไชส์ดีมีมาตรฐาน เหมาะส าหรับคนท่ีจะคิดลงทุนในการท าธุรกิจใหม่  
 6. การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วาม
คิดเห็นวา่การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่งผลต่อความส าเร็จ โดย Franchisor  การ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีส าคญั ประกอบดว้ย เร่ืองของวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 
เพราะวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการท่ีจะเพิ่มวตัถุดิบ รองลงมา คือ สังเกตพฤติกรรมผูบ้ริโภคท า
ใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการทานอะไรและทานแบบไหนท่ีเหมาะกบัผูบ้ริโภค และในเร่ืองของราคา 
ก็จะตอ้งแจง้ใหผู้บ้ริโภคทราบถึงราคาตน้ทุนวตัถุดิบเพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงราคาวตัถุดิบใน
ปัจจุบนั 

 7. การส่งเสริมการตลาด โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่งผลต่อความส าเร็จ ทาง Franchisor ไดมี้การส่งเสริม
การตลาดโดยการแจกรถยนต ์สร้อยคอทองค า และเป็นตวัเงิน เพื่อเป็นการสร้างแรงจูงใจ ใหก้บั
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พนกังานภายใน และกระตุน้ผูข้ายใหมี้ยอดขายท่ีดีข้ึน และมีการประชาสัมพนัธ์โดยการลงส่ือ
หนงัสือนิตยสารและเวบ็ไซตโ์ดยท่ี Franchisee มีการส่งเสริมการตลาด ในช่วงเปิดบริการวนัแรก
โดยจะใชว้ธีิการสะสมคูปองซ้ือ 10 แถม 1 แจกของช าร่วย และแจกน ้ าอดัลมฟรีใหก้บัผมท่ีเขา้มาใช้
บริการ และเพิ่มปริมาณอาหาร 

 8. การเลือกท าเลท่ีตั้ง โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การการ
เลือกท าเลท่ีตั้งส่งผลต่อส าเร็จ ทาง Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การเลือก
สถานท่ีควรจะเลือกใกลแ้หล่งชุมชนเป็นส่ิงท่ีส าคญัเป็นอนัดบัท่ี 1  รองลงมา คือ มีสถานท่ีจอดรถท่ี
สามารถรองรับผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเพียงพอ  ใกลร้้านสะดวกซ้ือ 7-11 ท่ีคนเขา้ออกตลอด และติดถนน
ใหญ่ท่ีเป็นทางผา่นสถานท่ีจะไปท่องเท่ียว  
 ปัจจยัดา้นทรัพยากร ผลการวิจยัพบวา่ มีดงัน้ี 

 1. การฝึกอบรมพนกังาน โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การ
ฝึกอบรมส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor มีการฝึกอบรมโดยใชว้ธีิจดัคลอสอบรมใหก้บัพนกังาน 
และใหพ้นกังานเรียนรู้ประสบการณ์ตรง และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การฝึกอบรมโดยให้
เรียนรู้ประสบการณ์ตรง เป็นอนัดบัท่ี 1 เน่ืองจาก ใหพ้นกังานไดเ้รียนรู้และฝึกปฏิบติัหนา้งานจริงจะ
ท าใหพ้นกังานเกิดความช านาญในการปฏิบติัมากข้ึน รองลงมา คืออบรมในเร่ืองของความสะอาด
ภายในร้าน และการตอ้นรับลูกคา้ 
 2. การหมุนเวยีนของพนกังาน โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การ
หมุนเวยีนของพนกังานส่งผลต่อส าเร็จโดย Franchisor ไดมี้การหมุนเวยีนพนกังานโดยการเปล่ียน
สถานท่ีในการท างาน เพื่อให้พนกังานรู้สึกวา่ไม่มีความจ าเจในการท างาน อาจจะ 1 ปี หรือ 2 ปี 
เวยีนกนัหน่ึงคร้ัง และ Franchisee ไดมี้การหมุนเวยีนพนกังานโดยการหมุนเวยีนต าแหน่งของ
พนกังานภายในร้าน เพื่อให้พนกังานเรียนรู้ในส่วนงานต่าง ๆ และสามารถปฏิบติัแทนกนัได ้

 3. การจดัหาพนกังาน โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การจดัหา
พนกังานส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor ไดมี้การจดัหาพนกังานทั้งภายในและภายนอก และจดัหา
พนกังานในพื้นท่ี และ Franchisee ไดมี้การจดัหาพนกังานโดยส่วนใหญ่จะจดัหาพนกังานในพื้นท่ี 
รองลงมา คือ ติดต่อกบันายหนา้จดัหาแรงงาน ติดป้ายรับสมคัร และการบอกต่อของพนกังาน 

 4. การธ ารงรักษาพนกังาน โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การ
ธ ารงรักษาพนกังานส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามส าคญัการเอาใจใส่
กบัพนกังานเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะการท่ีจะธ ารงรักษาพนกังานของเจา้ของธุรกิจตอ้งดูแลความ
เป็นอยูข่องพนกังาน  บริหารกนัแบบครอบครัวทั้งในเร่ืองส่วนตวั และเร่ืองของงาน รองลงมา คือ  
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มีสวสัดิการท่ีดี เช่น ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าต่อการท างานท่ีเหมาะสม และมีโบนสัประจ าปี และมีการ
ปรับเงินเดือนใหก้บัพนกังาน เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจใหก้บัพนกังาน 

 ปัจจยัดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ ผลการวจิยัพบวา่ มีดงัน้ี 

 1) ความเป็นผูน้ า โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ความเป็นผูน้ า 
ส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้ง
มองการไกล ตอ้งมีวสิัยทศัน์ ตอ้งศึกษาธุรกิจ และแนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคตและ Franchisee 
ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือในตวัเรา
ใหก้บัพนกังาน ตอ้งรู้วธีิในการพูดกบัพนกังาน ตอ้งมีการวางแผนการจดัการ และมีการอบรบใหก้บั
พนกังาน เพื่อท่ีจะสามารถควบคุมการท างานของพนกังานใหมี้ประสิทธิภาพได ้ 
 ปัจจยัดา้น Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ ผลการวจิยัพบวา่ มีดงัน้ี 
 1. คู่แข่งขนัปัจจุบนั โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ความเป็นผูน้ า 
ส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งปัจจุบนัเป็นแฟรนไชส์อาหารทุก
ประเภท และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งปัจจุบนัเป็นอาหารประเภทเดียวกนั และ
Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งใหค้วามส าคญัมากเป็นอนัดบัท่ี 
1 คือรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ รองลงมา คือ รักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ 
และรักษาระดบัมาตรฐานของความสะอาดภายในร้าน 
 2. คู่แข่งขนัรายใหม่ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ความเป็นผูน้ า 
ส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่คู่แข่งขนัรายใหม่ มีอุปสรรค
ต่อการท าธุรกิจเพราะ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอยากลองอาหารท่ีมีรสชาติแปลกใหม่ และ 
Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งใหค้วามส าคญัมากเป็นอนัดบัท่ี 
1 คือรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ รองลงมา คือรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ 
 3. อ  านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็น
วา่ความเป็นผูน้ า ส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการ
ต่อรองของผูข้ายปัจจยัมีอุปสรรคต่อการท าธุรกิจ ในเร่ืองของราคาของวตัถุดิบท่ีมีราคาท่ีสูงข้ึน 
ส่งผลท าใหต้อ้งใชเ้งินทุนในการท าธุรกิจสูงข้ึนและไดก้ าไรนอ้ยลง Franchisor และ Franchisee ได้
มีการเจรจาต่อรองกบัผูข้ายปัจจยัขอลดราคาวตัถุดิบลง เพื่อใหไ้ดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่า การซ้ือของใน
ปริมาณท่ีมากยอ่มไดใ้นราคาท่ีต ่ามากกวา่การท่ีซ้ือของในปริมาณนอ้ย 
 4. อ  านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่
ความเป็นผูน้ า ส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 
(Franchisee) ไม่การต่อรอง เพราะมีราคาท่ีเป็นมาตรฐานอยูแ่ลว้จึงไม่มีการต่อรอง และ Franchisee 
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ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (ลูกคา้ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียว) มีการต่อรองในเร่ือง
ขอเพิ่มวตัถุดิบ โดย Franchisee ไดมี้การตอบสนองใหก้บัลูกคา้ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียว แต่กลุ่มลูกคา้
เหล่าน้ีมีเป็นส่วนนอ้ยมาก เพราะวา่ปกติจะไม่มีการต่อรอง 
 5. สินคา้หรือบริการท่ีทดแทน โดย Franchisor และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่
สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนส่งผลต่อส าเร็จ โดย Franchisor  และ Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ 
ส่วนใหญ่สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนไม่มีอุปสรรคในการท าธุรกิจ รองลงมา คือมีอุปสรรค โดย 
Franchisor มีการวา่กล่าวตกัเตือน Franchisee ในการใชสิ้นคา้ทดแทนเพราะวา่ขายภายใต้
เคร่ืองหมายการคา้ของเราแต่ตกัเตือนแลว้ไม่ปฏิบติัตามก็อาจจะมีการยกเลิกเคร่ืองหมายการคา้ และ
การท าธุรกิจตอ้งมีการสร้างความแตกต่างใหม้ากท่ีสุด ยิง่แตกต่างและเป็นท่ีตอ้งการของตลาดมาก
เท่าไหร่ ยิง่ไดเ้ปรียบ โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งใหค้วามส าคญักบั
รักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ และรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ ในการขจดั
อุปสรรคจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน 
 

สรุปผลการวจิัยเชิงปริมาณ 

 วตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารของ
ผูบ้ริโภคจากแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเต๋ียวในเขตจงัหวดัชลบุรี สรุปผลตาม
วตัถุประสงคข์อท่ี 6 ไดด้งัน้ี 

 ส่วนที ่1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 234 คน  คิดเป็นร้อยละ 58.5 มีอายอุยู่
ระหวา่ง 15–24 ปี จ  านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 348 คน 
คิดเป็นร้อยละ 87.0 มีอาชีพเป็นนกัเรียน-นกัศึกษา จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 รายไดต่้อ
เดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 มีสถานภาพโสด จ านวน 
372 คน คิดเป็นร้อยละ 93.0 พกัอาศยัอยูท่ี่หอพกั จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 

 ส่วนที ่2 ข้อมูลพฤติกรรมในการบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์
ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 
 ขอ้มูลพฤติกรรมในการบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ประเภทร้าน
ก๋วยเต๋ียวส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง จ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5 ในการมาซ้ือ
อาหารแต่ละคร้ังมาซ้ือกบัเพื่อน จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 บริโภคอาหารในช่วงเวลา  
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18.01 น.–24.00 น. จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.0 ใชเ้วลาในการรับประทานอาหารไม่เกิน 30 
นาที จ านวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ืออาหารคือรสชาติ จ านวน 196 คน คิด
เป็นร้อยละ 49.0 ในเวลา 1 เดือน บริโภคอาหาร 2–5 คร้ัง จ านวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 มี
ลกัษณะการสั่งอาหารแบบธรรมดา จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละ
คร้ังต ่ากวา่ 100 บาท จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ82.0 การซ้ืออาหารแต่ละคร้ังซ้ือจากบริเวณท่ีพกั
อาศยั จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 มีการบริโภคอาหารต่อคร้ังโดยเฉล่ียก่ีชาม 1 ชาม จ านวน 
334 คน คิดเป็นร้อยละ 83.5 มกัใชบ้ริการร้านอาหารคร้ังละ 1–2 คน จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 
61.0 เลือกรายการอาหารจากร้านอาหารโดยวิธีเมนู/ รายการอาหาร จ านวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 
92.5 เม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมคือน ้าเปล่า จ านวน 280 คน คิดเป็นร้อยละ 
70.0 เม่ือรับประทานอาหารจากร้านอาหารอาหารวา่งท่ีนิยมมากท่ีสุดเป็นขนมหวาน/ ขนมไทย
จ านวน 148 คนคิดเป็นร้อยละ 37.0 มีการเลือกรูปแบบการรับประทานจากร้านอาหารลกัษณะ
รับประทานท่ีร้าน จ านวน 372 คน คิดเป็นร้อยละ 93.0  
 ส่วนที ่3  ข้อมูลปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารจากร้านอาหาร 
แฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้าน 
แฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 ความสะอาด
ของอาหาร ล าดบัท่ี 2 คือ รสชาติของอาหารอร่อย ล าดบัท่ี 3 คือ รสชาติอาหารท่ีมีมาตรฐาน 
 ดา้นราคา พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรน
ไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 การติดป้ายราคาบอก
ไวอ้ยา่งชดัเจน ล าดบัท่ี 2 คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ล าดบัท่ี 3 คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 
 ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว
จากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 ความ
สะดวกในการเดินทาง ล าดบัท่ี 2 คือ สถานท่ีตั้งของร้านมองเห็นไดช้ดัเจน ล าดบัท่ี 3 คือ เวลาเปิด
ของร้านสะดวกในการใชบ้ริการ 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว
จากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 การ
ใหบ้ริหารเคร่ืองด่ืมโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย ล าดบัท่ี 2 คือ เพิ่มปริมาณอาหารโดยไม่เปล่ียนแปลงราคา
ตามช่วงเวลา ล าดบัท่ี 3 คือ มีการน าเสนอเมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ 
 ดา้นบุคลากร พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟ
รนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 บุคลากรมี
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มารยาทและสุภาพกบัลูกคา้ ล าดบัท่ี 2 คือ บุคลากรเอาใจใส่/กระตือรือร้นในการบริการ ล าดบัท่ี 3 
คือ บุคลากรบริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว 
 ดา้นกระบวนการ พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจาก
ร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 การ
บริการตามล าดบัคิวล าดบัท่ี 2 คือ ความถูกตอ้งของอาหารท่ีไดรั้บ ล าดบัท่ี 3 คือ ขั้นตอนการสั่ง
อาหารง่ายไม่ยุง่ยาก และขั้นตอนในการท าอาหารมีความสะอาดถูกสุขอนามยั 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว
จากร้านแฟรนไชส์ภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ล าดบัท่ี 1 ความ
สะอาดของภาชนะและอุปกรณ์ ล าดบัท่ี 2 คือ พื้นท่ีร้านไม่แออดั ล าดบัท่ี 3 คือ การจดัร้านท่ีเป็น
ระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่ 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 เม่ือทดสอบแลว้มูลเหตุจูงใจในการบริโภคอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจากร้านแฟรน
ไชส์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการกลบัมาใชบ้ริการ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์และลกัษณะทาง
กายภาพ มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (R) มีค่าเท่ากบั  0.674 มีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R 
Square) เท่ากบั 0.455  
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 จากการวจิยัเร่ืองปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี สามารถอภิปรายผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัได้
ดงัน้ี  

 1. ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ 

 ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไดบ้อกวา่  

1) ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 2) ดา้นความเส่ียงท่ียอมรับได ้3) ดา้นทกัษะและความรู้เก่ียวกบัธุรกิจ  
4) ดา้นบุคลิกภาพของประกอบการ 5) ดา้นการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ  มีผลต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจ ทั้งน้ีเน่ืองจากในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยั
ประสบการณ์ในการบริหารธุรกิจ การบริหารความเสียงมีความส าคญัต่อการท าธุรกิจ เพราะในการ
ท าใหธุ้รกิจจะมีความเส่ียงในเร่ืองของบุคลากร คู่แข่ง และสภาวะเศรษฐกิจ ท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบ
ความส าเร็จได ้หรือลม้เหลวในการท าธุรกิจ จะตอ้งมีทกัษะและความรู้เก่ียวกบัธุรกิจ และ
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บุคลิกภาพของผูป้ระกอบการจะตอ้งมีในเร่ืองของการแต่งกาย และ ความมีมิตรไมตรีกบัผูบ้ริโภค 
และการเตรียมความพร้อมในเร่ืองของเงินทุนเป็นส่ิงส าคญั และท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ LeBlanc (2013) ไดศึ้กษา เร่ืองผลกระทบของการศึกษาและความรู้ 
ประสบการณ์ การใหค้  าปรึกษา  และความเส่ียงต่อการประสบความส าเร็จผูป้ระกอบการ อธิบาย
ปัจจยัความรู้และการศึกษา การมีประสบการณ์ก่อนการท าธุรกิจการ ใหค้  าปรึกษา และระดบัความ
เส่ียงท่ียอมรับท่ีน าไปสู่ความพยายามท่ีประสบความส าเร็จในช่วง 5  ปีแรกของการเร่ิมตน้ธุรกิจ 
ส าหรับผูป้ระกอบการในทิศตะวนัตกเฉียงใตข้องรัฐลุยเซียนา  พบวา่ ความรู้และการศึกษามี
ผลกระทบในเชิงบวกต่อผูป้ระกอบการ ผูเ้ขา้ร่วมกล่าววา่ การมีความรู้และการศึกษาควรจะมองวา่
เป็นความกา้วหนา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มความสามารถของผูป้ระกอบการ ประสบการณ์ท่ีมีมาก่อน
การเป็นผูป้ระกอบการมีความส าคญัและผูป้ระกอบการท่ีมีประสบการณ์จะช่วยใหพ้วกเขาในการ
ตดัสินใจไดดี้กวา่ นอกจากน้ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ยงัช้ีใหเ้ห็นวา่การใหค้  าปรึกษาเป็นส่ิงส าคญั การท่ีมี
ครอบครัวและเพื่อนสนิทเป็นพี่เล้ียงใหค้  าปรึกษาอยา่งเป็น การสนบัสนุนส่วนใหญ่เกิดมาจาก
ครอบครัวและเพื่อน ๆ  ส่วนระดบัความเส่ียงของผูป้ระกอบการเป็นปัจจยัท่ีจะขดัขวางการ
ด าเนินการ อยา่งไรก็ตามการมีขอ้มูลเพิ่มข้ึน การศึกษา ความรู้ ประสบการณ์และการไดรั้บ
ค าปรึกษา สามารถช่วยลดความเส่ียงส าหรับธุรกิจไดม้ากข้ึน และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Islam, 
Khan and Obaidullah (2011) ไดศึ้กษา เร่ืองผลกระทบของลกัษณะของผูป้ระกอบการและลกัษณะ
ของบริษทัเก่ียวกบัความส าเร็จของธุรกิจขนาดยอ่มในบงัคลาเทศ พบวา่ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัส าหรับ
ความส าเร็จของธุรกิจขนาดยอ่มในบงัคลาเทศ ส าหรับผลการวเิคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่มีเพียงหน่ึง
ในปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ซ่ึงเป็นระยะเวลาของการด าเนินการขององคก์รมีผลกระทบอยา่ง
มีนยัส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจขนาดยอ่ม ธุรกิจขนาดยอ่มท่ีมีการด าเนินการระยะเวลานาน
ไดรั้บการประสบความส าเร็จมากในการเปรียบเทียบกบัผูท่ี้ไดรั้บในการด าเนินงานส าหรับ
ระยะเวลาท่ีสั้น นอกจากน้ี 2 กลุ่มเป็นอิสระหรือไม่สัมพนัธ์กนัแสดงใหเ้ห็นวา่ เพศมีบทบาทส าคญั
ในความส าเร็จของธุรกิจของธุรกิจขนาดยอ่มในบงัคลาเทศ การศึกษาคร้ังน้ีมีความเก่ียวขอ้งของ 
ผูป้ระกอบและผูก้  าหนดนโยบาย 

 2. ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ 

  ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ ของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไดบ้อกวา่  
1) ระยะเวลา 2) ขนาดองคก์ร 3) แหล่งท่ีมาของเงินทุน 4) ผลประกอบการ 5) ความสามารถในการ

ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ 6) ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา 7) เอกลกัษณ์ของธุรกิจ มีผลต่อ
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ความส าเร็จของกิจการ ทั้งน้ีเน่ืองจากในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งอาศยัใน
เร่ืองของระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจเพื่อเรียนรู้จากประสบการณ์ในการท าธุรกิจท าใหท้ราบถึง
ขอ้บกพร่องของธุรกิจและน าไปปรับปรุงแกไ้ขตรงจุดนั้น  ขนาดขององคก์ร ยิง่ถา้มีองคก์รขนาด
ใหญ่จะมีระดบัของความส าเร็จท่ีสูงข้ึน แหล่งท่ีมาของเงินทุนก็เป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในการท่ีจะท า
ธุรกิจ ผลประกอบการจะบ่งบอกถึงธุรกิจมีก าไร หรือวา่ขาดทุนในการด าเนินธุรกิจ ความสามารถ
ในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จนั้นตอ้งมีวธีิการหรือขั้นตอนการท างาน
สามารถถ่ายทอดหรือสอนแก่บุคคลอ่ืนได ้ความสามารถในการใหค้  าปรึกษาจะตอ้งสามารถอธิบาย
หรือแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดระหวา่งการด าเนินธุรกิจได ้และการมีเอกลกัษณ์ของธุรกิจ ก็จะ
โอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจเพิ่มข้ึน เพราะท าใหธุ้รกิจมีความแตกต่างจากคนอ่ืน 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อารดา เกียรติเสรี (2555) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ลงทุนหมูสะเตะ๊ภายใตช่ื้อ “หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ”  พบวา่ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็น
ปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมากในการตดัสินใจเลือกลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์หมูสะเตะ๊ภายใตช่ื้อ “หมู
สะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ” โดยเฉพาะในดา้นผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะของความสด สะอาด คุณภาพท่ีมีความ
เหมาะสมกบัราคาและรสชาติท่ีอร่อยซ่ึงส่งผลท าใหลู้กคา้มีความตอ้งการและยอมรับสินคา้เป็น
อยา่งมากและไดใ้หค้วามส าคญัเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นล าดบัแรก ๆ ดา้นราคามีการก าหนดราคา
ท่ีดึงดูดใจ ไม่แพงท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และราคามีความเหมาะสม
กบัคุณภาพท่ีอร่อยตามลูกคา้ตอ้งการ ดา้นการจดัจ าหน่ายมีการก าหนดขอบเขตการจ าหน่ายและ
สถานท่ีจ าหน่ายไดอ้ยา่งชดัเจนก่อนท่ีจะใหลู้กคา้ร่วมลงทุนท าธุรกิจดว้ยเพื่อช่วยลดความเส่ียง
ใหก้บัลูกคา้ท่ีร่วมลงทุนดว้ย ดา้นการส่งเสริมการตลาดการใหส่้วนลด การให้เครดิต การแจกคูปอง 
เพื่อช่วยกระตุน้ยอด การจดัจ าหน่ายลการท าโฆษณาผา่นส่ือเพื่อใหลู้กคา้ไดท้ราบและรู้จกัสินคา้
มากข้ึน บอกถึงต าแหน่งท่ีตั้งของสาขา ท าใหเ้กิดความสะดวกในการซ้ือและตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน 
ดา้นการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ และดา้นกระบวนการมีลกัษณะรูปแบบและระบบแฟรน
ไชส์ท่ีมีความน่าสนใจสามารถดึงดูดผูท่ี้ร่วมลงทุนแฟรนไชส์ใหเ้กิดความพึงพอใจท่ีจะร่วมธุรกิจ
ดว้ย โดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้นเงินลงทุนในการท าธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัเงินค่าธรรมเนียมแรกเขา้ท่ีมี
ราคาไม่แพง คือ จ านวน 10,000 บาท ซ่ึงเหมาะสมอยา่งยิง่ส าหรับการเร่ิมตน้ท าธุรกิจใหม่ ๆ อีกทั้ง
เง่ือนไขขอ้ผกูมดัของสัญญา ขอ้ตกลงต่าง ๆ ในการประกอบธุรกิจ  ผูร่้วมลงทุนดว้ยเกิดความพึง
พอใจ  

 3. ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั 

 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการธุรกิจ 

แฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไดบ้อกวา่ 
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 3.1 ดา้นปัจจยัการแข่งขนั ในการท าธุรกิจจะตอ้งควบคุมมาตรฐานของรสชาติใหค้งท่ี
อยูต่ลอดเวลาจะท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งในการท าธุรกิจ ตอ้งมีความใส่ใจในการบริการลูกคา้ ตอ้งมี
อธัยาศยัท่ีดีกบัลูกคา้เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจท่ีเขา้มาใชบ้ริการ และพยายามซ้ือสินคา้ท่ีราคา
ถูก เลือกหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพเป็นของสดใหม่อยูต่ลอด และความมีเอกลกัษณ์ในเร่ืองของสูตร ตอ้ง
พยายามสร้างความแตกต่างใหม้ากท่ีสุด ยิง่มีความแตกต่างและเป็นท่ีตอ้งการของตลาดมากเท่าไหร่  
ยิง่มีความไดเ้ปรียบในการท าธุรกิจ จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา 
เป่ียมไชย (2556) กล่าววา่  หากธุรกิจตอ้งประสบความส าเร็จ ตอ้งพยายามเสนอคุณค่าใหลู้กคา้
มากกวา่คู่แข่งขนั ซ่ึงคุณค่านั้นก่อใหเ้กิดขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงันั้นธุรกิจจ าเป็นตอ้งมี
ผลิตภณัฑ ์และบริการท่ีดีกวา่ในการแข่งขนั มิฉะนั้นแรงกดดนัของตลาดอาจท าใหธุ้รกิจลม้เลิกไป 
  3.2 การสร้างนวตักรรม ในการท าธุรกิจจะตอ้งมีการพฒันานวตักรรมหรือคิดคน้ส่ิง
ใหม่ๆ ข้ึนอยูต่ลอดเวลาเพื่อใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ในธุรกิจของตวัเอง จากการทบทวนวรรณกรรม
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่  นวตักรรมท่ีเกิดข้ึนใหม่ โดยมาก
เกิดข้ึนจากผูป้ระดิษฐคิ์ดคน้อิสระซ่ึงเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม ในขณะท่ีธุรกิจขนาดใหญ่จะมุ่งเนน้การ
วจิยัพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ตนเองผลิตอยูแ่ลว้เป็นหลกั ธุรกิจขนาดยอ่มมีส่วนช่วยให้เกิดส่ิงประดิษฐ์
หลายส่ิงท่ีพวกเขา้ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั เช่น กลอ้ง คอมพิวเตอร์ 
  3.3 ไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง  การเร่ิมตน้ในการท าธุรกิจการจะตอ้งไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งจะท า
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ ขอ้มูลส่วนใหญ่จะไดม้าจากต ารา ทางอินเตอร์เน็ต โทรทศัน์ 
หรือส่ือต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท าธุรกิจจะเป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ
ได ้จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่  
ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดยอ่ม ผูท่ี้ยงัไม่มีประสบการณ์ และความเช่ียวชาญจ าเป็นตอ้งดูขอ้มูลทุก
ส่วนของธุรกิจ และหาแหล่งขอมูลเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจ 

  3.4 การส่งเสริมของภาครัฐ ในการท าธุรกิจภาครัฐจะมีการส่งเสริม ในเร่ืองเก่ียวกบั
คุณภาพ ความมีมาตรฐานของสินคา้ และความสะอาดของของสินคา้ ส่วนตวัผูป้ระกอบการอยาก
ใหท้างภาครัฐมีการส่งเสริมในเร่ืองของการควบคุมราคาวตัถุดิบ และในเร่ืองภาษี เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะ
ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  Sadi and Henderson 
(2011) ไดศึ้กษาเร่ืองแฟรนไชส์และธุรกิจขนาดยอ่มในประเทศอุตสาหกรรม ทศันคติของ
ซาอุดิอาระเบีย พบวา่ แฟรนไชส์เป็นวธีิการท่ีเหมาะสมส าหรับการท าธุรกิจขนาดยอ่ม ใน
ซาอุดิอาระเบีย โดยมีมาตรการท่ีจะน าเสนอเพื่อช่วยใหธุ้รกิจขนาดยอ่มในซาอุดิอาระเบียมีศกัยภาพ
ในการแข่งขนั ดงัน้ี 1) มีความชดัเจนของเป้าหมาย มีวสิัยทศัน์และพนัธกิจ  2) มีความมุ่งมัน่ท่ีจะ
ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและการบริการท่ีมีคุณภาพ  3) มีการพฒันาทกัษะในการเจรจาต่อรอง  
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4) สร้างทีมพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ  5) พฒันาทกัษะของผูป้ฏิบติังานอยา่งต่อเน่ือง 6) ใช้
ความสามารถจากเทคโนโลยีใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด  7) มีการรักษามาตรฐานทางจริยธรรม 8. การ
สนบัสนุนจากภาครัฐ  
 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้หส้ัมภาษณ์และการเก็บแบบสอบถาม พบวา่ 
 1. คุณภาพสินคา้ ตอ้งมีการควบคุมคุณภาพสินคา้ในเร่ืองของความสะอาดของอาหาร 
และความมีมาตรฐานของรสชาติของอาหาร มีการอบรมทุกขั้นตอนของการท าธุรกิจ โดยรวมถึง
การใหค้วามส าคญัในคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ จะท าใหสิ้นคา้ไดคุ้ณภาพและมีมาตรฐาน และมี
การจดัเก็บวตัถุดิบท่ีดีใชอุ้ณหภูมิท่ีเหมาะสมเพื่อใหไ้ดค้วามสดใหม่ของวตัถุดิบไดอ้ยูต่ลอดเวลา 
จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่ คุณภาพ
สินคา้  คือ ลกัษณะทั้งหมดของผลิตภณัฑ ์และบริการท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ ความจ าเป็น ความ
ตอ้งการของลูกคา้ และเป็นไปตามความคาดหวงัของลูกคา้ ถา้สินคา้มีคุณภาพดี  ก็จะท าใหธุ้รกิจมี
ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และท าใหลู้กคา้เกิดความพอใจท่ีจะซ้ือ 

 2. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ก็เป็นส่ิงท่ีส าคญั เพราะจะส่งผลต่อการตดัสินใจใหลู้กคา้เขา้
มาใชบ้ริการ เร่ืองของความสะอาดของภาชนะ และอุปกรณ์จะเป็นจะเป็นอนัดบัท่ี 1 ท่ีลูกคา้ให้
ความส าคญัมาก รองลงมา คือ พื้นท่ีร้านไม่แออดัจนเกินไป มีการจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อ
การเดินและนัง่รับประทานอาหาร และมีท่ีนัง่เพียงพอใหก้บัลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ และในเร่ือง
ของการแต่งกายของผูข้ายตอ้งมีความสะอาดอยูเ่สมอ เพราะจะท าใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในความสะอาด
ของตวัสินคา้ซ่ึงจะท าใหผู้ท่ี้เขา้มาบริโภคตดัสินใจไดง่้ายมากข้ึนในการท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการจากร้าน
อาหรและจะท าใหมี้ความตั้งใจในการกลบัมาบริโภคคร้ังต่อไป จากการทบทวนวรรณกรรม
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2557)  กล่าววา่การออกแบบตกแต่งร้านตาม
แหล่งท่ีตั้ง การจดัวางโตะ๊อาหารอยา่งเหมาะสม การใหค้วามส าคญักบัความสะอาดของร้าน การจดั
แสดงสินคา้ในตูห้นา้ร้าน สภาพแวดลอ้มภายนอกร้านมีการจดัอยา่งเหมาะสม สภาพแวดลอ้ม
ภายในร้านมีการจดัอยา่งเหมาะสม ร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ร้านมีท่ีนัง่เพียงพอต่อการใหบ้ริหาร 
พื้นท่ีภายในร้านกวา้ง/ไม่แออดั การติดป้ายช่ือร้านเห็นไดช้ดัเจน การจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวก
ต่อการเดินและนัง่รับประทานอาหาร สถานท่ีสะอาดถูกสุขลกัษณะ และความสะอาดของภาชนะ
และอุปกรณ์ 
 3. การมีส่วนร่วมของชุมชน ในการประกอบธุรกิจควรตอ้งมีความรับผดิชอบต่อสังคม
อาจจะเป็นในเร่ืองของตวัวตัถุดิบต่างๆ หรือใหเ้ป็นทุนส าหรับกิจกรรมทางสังคม จะเป็นประโยชน์
ต่อธุรกิจอยา่งมาก อยา่งเช่น สร้างช่ือเสียงใหก้บัธุรกิจ การเพิ่มจ านวนลูกคา้ ลดตน้ทุนในการ
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ด าเนินงาน ลดการใชพ้ลงังาน เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อส่ือมวลชน และสาธารณชน เป็นตน้ จากการ
ทบทวนวรรณกรรม พบวา่ Farrish (2010) ศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจ
ประเภทร้านอาหารในประเทศอเมริกา พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จ ประกอบดว้ย ดา้นการตลาด 
(Marketing) ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมของชุมชน การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์ 
การโฆษณา  แฟรนไชส์ 

 4. การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ในการท าธุรกิจจะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
มีการพูดคุยหรือคอยสอบถามอยูลู่กคา้ตลอดเวลาเพื่อใหลู้กคา้รู้สึกวา่มีความเป็นกนัเอง และการ
บริการท่ีดีหรือวา่การเอาใจใส่ลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการจากการ
ทบทวนวรรณกรรม พบวา่ Farrish (2010) ศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจ
ประเภทร้านอาหารในประเทศอเมริกา พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จ ประกอบดว้ย  ดา้นการตลาด 
(Marketing) ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมของชุมชน การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์ 
การโฆษณา  แฟรนไชส์ 

 5. การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา ในการท าธุรกิจจะตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์และ
โฆษณา โดยการใชช่ื้อแบรนดใ์นการโฆษณา และการรับผดิชอบต่อสังคม เป็นการเขา้ไปถึง
กลุ่มเป้าหมายลูกคา้ และจะท าทราบถึงผลิตภณัฑข์องกิจการ  และกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้นั้น ๆ จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่ Farrish (2010) ศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจประเภทร้านอาหารในประเทศอเมริกา พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จ
ประกอบดว้ย ดา้นการตลาด (Marketing) ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมของชุมชน การบริหารความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา  แฟรนไชส์  

6. ระบบแฟรนไชส์  ระบบแฟรนไชส์ท่ีจะไดรั้บความส าเร็จ จะข้ึนอยูก่บัตวัสินคา้ และ
บริการต่างๆ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมาก และการคดักรอง ผูท่ี้ร่วมลงทุนแฟรนไชส์ก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญั
เช่นเดียวกนั ซ่ึงเป็นแผนหลกั ๆ ท่ีท าใหป้ระสบความส าเร็จ ระบบแฟรนไชส์ท่ีดีมีมาตรฐานและมี
ความน่าสนใจ จะสามารถดึงดูดผูท่ี้ร่วมลงทุนแฟรนไชส์ใหเ้กิดความพึงพอใจท่ีจะร่วมธุรกิจดว้ย
จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่ Farrish (2010) ศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ
ธุรกิจประเภทร้านอาหารในประเทศอเมริกา พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จ ประกอบดว้ย  ดา้น
การตลาด (Marketing) ไดแ้ก่ การมีส่วนร่วมของชุมชน การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การ
ประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา  แฟรนไชส์ 

7. การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
ส าคญั ประกอบดว้ย เร่ืองของวตัถุดิบเป็นอนัดบัท่ี 1 เพราะวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการท่ีจะ
เพิ่มวตัถุดิบ รองลงมา คือ สังเกตพฤติกรรมผูบ้ริโภคท าให้ทราบวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการทานอะไรและ
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ทานแบบไหนท่ีเหมาะกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงจากผลการวจิยัเชิงปริมาณ พบวา่ ผูบ้ริโภคมากินอาหารใน
ช่วงเวลา 18.01 น.–24.00 น. ใชเ้วลาในการรับประทานอาหารไม่เกิน 30 นาที เหตุผลท่ีตดัสินใจซ้ือ
อาหารคือรสชาติ ในเวลา 1 เดือนบริโภคอาหาร 2–5 คร้ัง มีลกัษณะการสั่งอาหารแบบธรรมดา มี
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังต ่ากวา่ 100 บาท นอกจากน้ีในเร่ืองของราคา ผูป้ระกอบการควร
จะตอ้งแจง้ใหผู้บ้ริโภคทราบถึงราคาตน้ทุนวตัถุดิบเพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงราคาวตัถุดิบในปัจจุบนั 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อารดา เกียรติเสรี (2555) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ลงทุนหมูสะเตะ๊ภายใตช่ื้อ “หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ” ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งมากในการตดัสินใจเลือกลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์หมูสะเตะ๊ภายใตช่ื้อ 
“หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ” โดยเฉพาะในดา้นผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะของความสด สะอาด คุณภาพท่ีมี
ความเหมาะสมกบัราคาและรสชาติท่ีอร่อยซ่ึงส่งผลท าใหลู้กคา้มีความตอ้งการและยอมรับสินคา้เป็น
อยา่งมากและไดใ้หค้วามส าคญัเก่ียวกบัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นล าดบัแรก ๆ ดา้นราคามีการก าหนดราคาท่ี
ดึงดูดใจ ไม่แพงท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และราคามีความเหมาะสมกบั
คุณภาพท่ีอร่อยตามลูกคา้ตอ้งการ 

  8. การส่งเสริมการตลาด ในการท าธุรกิจจะตอ้งมีการส่งเสริมการตลาดโดยอาจจะมี
วธีิการการแจกแถมหรือชิงโชค  สร้อยคอทองค า และมีวิธีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์โดยการลงส่ือ
หนงัสือนิตยสารและเวบ็ไซต ์เป็นการกระตุน้ชกัจูงใจใหลู้กคา้หนัมาสนใจในมาใชบ้ริการมากข้ึน 
จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่  เป็นการ
ส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อ และผูข้าย เพื่อกระตุน้ ชกัจูง หรือสร้างทศันคติ ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย และการติดต่อโดยไม่ใชค้น โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีส าคญั 5 
ประการ ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน  การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรง ท่ีรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 

 9. การเลือกท าเลท่ีตั้ง การเลือกสถานท่ีตั้งเป็นช่องทางการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคควรจะเลือก
ใกลแ้หล่งชุมชนเป็นส่ิงท่ีส าคญั เพราะวา่จะท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไดส้ะดวกข้ึน และมี
สถานท่ีจอดรถท่ีสามารถรองรับผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเพียงพอ  การท่ีเลือกท าเลท่ีดีและมีการบริหารท่ีดี
ดว้ยจะยิง่ท  าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดง่้ายข้ึน และรวดเร็วมากข้ึน จากการทบทวนวรรณกรรม
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ปิยฉตัร จารุธีรศาสตร์ (2555 อา้งถึงใน พรนภา เป่ียมไชย, 2556)  กล่าววา่  
แหล่งท่ีท าใหธุ้รกิจสามารถประกอบกิจกรรมไดโ้ดยพิจารณาถึงก าไร ค่าใชจ่้าย ความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ โดยทัว่ไปจะหาแหล่งท่ีตั้งท่ีเหมาะสมส าหรับสินคา้ประเภทนั้น ๆ และก่อใหเ้กิด
ผลประโยชน์โดยรวมจากการเลือกท าเลท่ีตั้งสูงสุด แต่เสียค่าใชจ่้ายต ่าท่ีสุดเท่าท่ีจะสามารถเป็นไป
ได ้
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  ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นทรัพยากรของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไดบ้อกวา่ 1)  การฝึกอบรม
พนกังาน 2)  การหมุนเวยีนของพนกังาน 3)  การจดัหาพนกังาน 4)  การธ ารงรักษาพนกังาน  มีผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ ทั้งน้ีเน่ืองจากในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จได ้ในเร่ือง
ของการจดัหาพนกังาน มีวธีิการจดัหาพนกังานทั้งภายในและภายนอก และจดัหาพนกังานในพื้นท่ี 
จะตอ้งมีการฝึกอบรมพนกังานโดยใหพ้นกังานไดเ้รียนรู้และฝึกปฏิบติัหนา้งานจริงจะท าให้
พนกังานเกิดความช านาญในการปฏิบติังานมากข้ึน และอบรมในเร่ืองของความสะอาด และการ
บริการลูกคา้ การหมุนเวียนพนกังาน อาจจะมีการเปล่ียนสถานท่ีการท างานอาจจะ 1 ปี หรือ 2 ปี 
หมุนเวยีนกนัหน่ึงคร้ัง หรือหมุนเวยีนต าแหน่งของพนกังานภายใน เพื่อใหพ้นกังานไม่เกิดความรู้สึก
ในการท างานซ ้ าๆ เดิมๆ อยูต่ลอดเวลา และจะท าใหพ้นกังานเรียนรู้ในส่วนงานต่าง ๆ และสามารถ
ปฏิบติัแทนกนัได ้และการธ ารงรักษาพนกังานเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เพราะพนกังานเป็นสินทรัพยท่ี์มี
ค่าท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ ตอ้งใหค้วามส าคญักบัพนกังานและการเอาใจใส่กบัพนกังาน 
ดูแลความเป็นอยูข่องพนกังาน และมีสวสัดิการท่ีดี เช่นผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าต่อการท างานท่ี
เหมาะสม และมีโบนสัประจ าปี และมีการปรับเงินเดือนใหก้บัพนกังาน เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจ
ใหก้บัพนกังาน จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556)  
กล่าววา่ การธ ารงรักษาพนกังานท่ีมีความสามารถเพื่อขจดัปัญหาการขาดแคลนพนกังาน และเป็น
ส่ิงท่ีธุรกิจขนาดยอ่มตอ้งท าอยูต่ลอดเวลา เพราะพนกังานเป็นสินทรัพยท่ี์มีค่าท่ีจะท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จ และสินทรัพยท่ี์ไม่สามารถจบัตอ้งไดจ้ะเรียกวา่  “ ทุนทางดา้นปัญญา ” 
(Intellectual capital) และ Farrish (2010) ศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจ
ประเภทร้านอาหารในประเทศอเมริกา พบวา่ ปัจจยัแห่งความส าเร็จประกอบดว้ย ดา้นทรัพยากร 
(Resources) ไดแ้ก่ ขนาดบริษทั ทรัพยากรทางการเงิน ฝึกอบรม หรือความสามารถของพนกังาน 
การหมุนเวยีนของพนกังาน  
 ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไดบ้อกวา่ 

 1)  ความเป็นผูน้ า การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้งมองการไกล ตอ้งมี
วสิัยทศัน์ ตอ้งศึกษาธุรกิจ และแนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคต ตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บั
พนกังาน ตอ้งมีการส่ือสารท่ีดีกบัพนกังาน มีการวางแผนการจดัการ และมีการอบรบใหก้บั
พนกังาน เพื่อท่ีจะสามารถควบคุมการท างานของพนกังานใหมี้ประสิทธิภาพได ้จากการทบทวน
วรรณกรรมพบวา่  Duchesneau and Gartner (1990) พบวา่ ผูน้ าผูป้ระกอบการในบริษทั ท่ีประสบ
ความส าเร็จการท างานเป็นเวลานานมีการลงทุนส่วนบุคคลในบริษทั และมีการส่ือสารท่ีดี  
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นอกจากน้ี บริษทั ท่ีประสบความส าเร็จเหล่านั้นเร่ิมตน้ดว้ยเป้าหมายท่ีทา้ทายความสามารถและ
ผูป้ระกอบการน ามีความคิดทางธุรกิจท่ีชดัเจนและกวา้ง 

ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้น Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี จากผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไดบ้อกวา่ 

1.  คู่แข่งขนัปัจจุบนั มีผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์นั้น 
จะมีคู่แข่งปัจจุบนัเป็นแฟรนไชส์อาหารทุกประเภท หรือเป็นอาหารประเภทเดียวกนั โดยผูใ้ห้
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่บอกวา่ วิธีการแข่งขนัคู่แข่งตอ้งใหค้วามส าคญัมากเป็นอนัดบัท่ี 1 ในเร่ืองของ
การรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ รองลงมา คือการรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ 
และการรักษาระดบัมาตรฐานของความสะอาดภายในร้าน สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา  
เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่ การแข่งขนัโดยทัว่ไปของอุตสาหกรรมจะมีการแข่งขนักนั ดา้นราคา 
ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์และนวตักรรมของผลิตภณัฑ์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัของกิจการคือ 
จ านวนของคู่แข่งขนัลกัษณะความแตกต่างหรือความเหมือนของสินคา้หรือบริการ และยงั
สอดคลอ้งกบัอารดา เกียรติเสรี (2555) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกลงทุนหมูสะเตะ๊
ภายใตช่ื้อ “หมูสะเตะ๊คุณแม่โอะ๊โอ”  ท่ีพบวา่ผลิตภณัฑ ์มีลกัษณะของความสด สะอาด คุณภาพท่ีมี
ความเหมาะสมกบัราคาและรสชาติท่ีอร่อยซ่ึงส่งผลท าใหลู้กคา้มีความตอ้งการและยอมรับสินคา้
เพื่อการรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้และบริการ 
 2.  คู่แข่งขนัรายใหม่ มีผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ คู่แข่งขนัรายใหม่ เป็นอุปสรรค
ต่อการท าธุรกิจ เพราะ การท่ีมีธุรกิจท่ีเกิดข้ึนมาใหม่นั้นจะส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการอยากจะ
ล้ิมลองอาหารท่ีมีรสชาติแปลกใหม่ จึงท าใหเ้กิดส่วนแบ่งตลาดท่ีโดนกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นอุปสรรคต่อ
การด าเนินธุรกิจ โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่บอกวา่ วธีิการแข่งขนัคู่แข่งตอ้งใหค้วามส าคญัมาก
เป็นอนัดบัท่ี 1 ในเร่ืองของการรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ รองลงมา คือการรักษาระดบั
มาตรฐานของการบริการลูกคา้ จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา  
เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่ คู่แข่งขนัรายใหม่ในอุตสาหกรรมจะเป็นอุปสรรคทางการคา้ส าหรับ
ธุรกิจเดิม จะส่งผลกระทบต่อส่วนแบ่งทางการตลาด ปริมาณการผลิต ความรุนแรง และความ
ซบัซอ้นในการแข่งขนั ซ่ึงมกัจะส่งผลกระทบในดา้นลบต่อกิจการท่ีด าเนินธุรกิจอยูแ่ลว้ดงันั้นธุรกิจ
เดิมท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมจะพยายามสร้างอุปสรรคต่อการเขา้สู่อุตสาหกรรมหากอุตสาหกรรมมีส่ิง
กีดขวางมากคู่แข่งขนัรายใหม่ก็จะเขา้มาในอุตสาหกรรมยาก และยงัสอดคลอ้งกบั Sadi and 
Henderson (2011) ไดศึ้กษาเร่ืองแฟรนไชส์และธุรกิจขนาดยอ่มในประเทศอุตสาหกรรม ทศันคติ
ของซาอุดิอาระเบีย ท่ีพบวา่ผูป้ระกอบการควรมีความมุ่งมัน่ท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงและการ
บริการท่ีมีคุณภาพจะท าใหส้ามารถรักษาลูกคา้เดิมไม่ใหเ้ปล่ียนใจไปเป็นลูกคา้ของคู่แข่งรายใหม่  
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 3.  อ  านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั มีผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ อ านาจการ
ต่อรองของผูข้ายปัจจยัเป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจ ในเร่ืองของราคาของวตัถุดิบท่ีมีราคาท่ีสูง
ข้ึนอยูต่ลอดเวลา จึงท าใหผู้ล้งทุนตอ้งใชเ้งินทุนในการท าธุรกิจสูงข้ึน และไดก้ าไรท่ีนอ้ยลง โดย
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ ไดมี้การเจรจาต่อรองกบัผูข้ายปัจจยัในเร่ืองของราคาวตัถุดิบลง เพื่อใหไ้ด้
ราคาตน้ทุนท่ีต ่าลง และในเร่ืองของปริมาณการซ้ือวตัถุดิบควรจะซ้ือในปริมาณท่ีมากจะท าใหไ้ดใ้น
ราคาท่ีต ่ามากกวา่การท่ีจะซ้ือในปริมาณนอ้ย ๆ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ 
(2548, หนา้ 199) ท่ีระบุวา่ การจดัการท่ีมีความเป็นอิสระ ผูป้ระกอบการตอ้งสามารถควบคุมกิจการ
โดยเป็นเจา้ของตวัเอง และผูบ้ริหารไม่ตอ้งการอยูภ่ายใตอิ้ทธิพลของบุคคล หรือธุรกิจใด สามารถ
เจรจาต่อรองเพื่อผลประโยชน์ของธุรกิจ ตามท่ีพรนภา เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่ ผูข้ายปัจจยัการ
ผลิตเป็นกลุ่มบุคคลอีกกลุ่มหน่ึงท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อธุรกิจโดยท่ีผูข้ายปัจจยัการผลิตอาจคิดราคา
ปัจจยัการผลิตลดคุณภาพหรือลดปริมาณของปัจจยัการผลิตซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อตน้ทุนในการ
บริการผลิต  
 4.  อ  านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ มีผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ โดยอ านาจการต่อรอง
ของผูซ้ื้อ (Franchisee) ไม่การต่อรองกบั Franchisor เพราะวา่มีราคาของวตัถุดิบท่ีเป็นมาตรฐานอยู่
แลว้จึงไม่มีการต่อรอง และอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (ลูกคา้ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียว) มีการต่อรอง 
Franchisee ในเร่ืองขอเพิ่มวตัถุดิบ โดย Franchisee ไดมี้การตอบสนองใหก้บัลูกคา้ท่ีมาบริโภค
ก๋วยเต๋ียว แต่กลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีมีเป็นส่วนนอ้ยมาก เพราะวา่โดยปกติแลว้จะไม่มีการต่อรอง จากการ
ทบทวนวรรณกรรม สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556) กล่าววา่ ผูซ้ื้อจะมีอิทธิพล
โดยตรงต่อการเดินธุรกิจหากผูซ้ื้อมีทางเลือกของสินคา้ท่ีทดแทนกนัไดม้ากเท่าใดอ านาจการต่อรอง
ของเคา้จะส่งผลต่อราคาสินคา้ หรือบริการของคุณมากข้ึนเท่านั้น ซ่ึงเป็นสาเหตุส าคญัในการด ารง
อยูข่องธุรกิจเพราะการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อจะไดผ้ลตอบแทนในรูปรายไดแ้ละก าไรใหธุ้รกิจ แต่
อยา่งไรก็ดีหลกัของการท าการตลาด ผูป้ระกอบการตอ้งพยายามท่ีจะตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของลูกคา้ ดงันั้นถา้ลูกคา้มีความตอ้งการใด ๆ ท่ีผูป้ระกอบการสามารถตอบสนองได ้ก็ควรท่ีจะให้
ความส าคญักบัลูกคา้ ดงัท่ีอารดา เกียรติเสรี (2555) ไดร้ะบุไวว้า่การสร้างธุรกิจแฟรนไชส์ตอ้งให้
ความส าคญักบัการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 5.  สินคา้หรือบริการท่ีทดแทน มีผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ โดย Franchisor  และ 
Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่ ส่วนใหญ่สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนไม่เป็นอุปสรรคในการท า
ธุรกิจ จากการทบทวนวรรณกรรมสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พรนภา เป่ียมไชย (2556)  กล่าววา่ 
สินคา้ หรือบริการท่ีมีความแตกต่างจากสินคา้หรือบริการอ่ืน แต่สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดเ้หมือนกนั หรือใกลเ้คียงกนั สินคา้ หรือบริการท่ีทดแทนกนัสามารถวดัไดจ้ากทางเลือกท่ี
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ลูกคา้มีในการท่ีจะซ้ือสินคา้ หรือบริการขององคก์ารธุรกิจเราจะท าให้ผลก าไรลดลงเน่ืองจากผูซ้ื้อ
สามารถเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้ทดแทนได ้แต่ถา้การท าธุรกิจมีการสร้างความแตกต่างใหม้ากท่ีสุด 
เพราะจะท าใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งขนั โดย Franchisee ไดใ้หค้วามคิดเห็นวา่วธีิการแข่งขนัตอ้งให้
ความส าคญักบัรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ และรักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ 
ในการขจดัอุปสรรคจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน 
  
ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการศึกษาไปใช้ ผู้ขายแฟรนไชส์ 
 จากการวจิยัเร่ือง ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี ทั้งจากการสังเคราะห์วรรณกรรม การสัมภาษณ์เชิงลึก ผูว้จิยั
สามารถใหข้อ้เสนอแนะไดด้งัน้ีเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจะประสบ
ความส าเร็จ ประกอบไปดว้ย ปัจจยัส าคญัเรียงตามล าดบั ดงัน้ี 

1.  ปัจจยัดา้นการตลาด ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูข้ายแฟรนไชส์การควรให้ความส าคญักบั
การควบคุมคุณภาพสินคา้ในเร่ืองของความสะอาดของอาหาร และความมีมาตรฐานของรสชาติของ
อาหาร ตอ้งมีการอบรมทุกขั้นตอนของกระบวนการผลิตในการท าธุรกิจ  โดยรวมถึงการให้
ความส าคญัในคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ จะท าใหสิ้นคา้ไดคุ้ณภาพและมีมาตรฐาน ควรจะตอ้งมี
การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา โดยอาจะใชช่ื้อแบรนดใ์นการโฆษณา ควรจะมีการรับผดิชอบต่อ
สังคม เพื่อเป็นการเขา้ไปถึงกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ และจะท าทราบถึงผลิตภณัฑข์องกิจการ  และ
กระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้  

2.  ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูข้ายการควรจะตอ้ง
ควบคุมในเร่ืองคุณภาพของรสชาติใหมี้มาตรฐานคงท่ีอยูต่ลอดเวลา จะท าใหข้อ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งใน
การท าธุรกิจ จะตอ้งมีการพฒันาในเร่ืองของนวตักรรมหรือคิดคน้ส่ิงใหม่ ๆ ข้ึนอยูต่ลอดเวลาเพื่อให้
เป็นเอกลกัษณ์ในธุรกิจของตวัเอง ตอ้งพยายามสร้างความแตกต่างให้มากท่ีสุด ยิง่มีความแตกต่างและ
เป็นท่ีตอ้งการของตลาดมากเท่าไหร่ ยิง่มีความไดเ้ปรียบในการท าธุรกิจ และควรจะตอ้งไดข้อ้มูลท่ี
ถูกตอ้งเก่ียวกบัการท าธุรกิจ ขอ้มูลส่วนใหญ่จะไดม้าจากต ารา และทางอินเตอร์เน็ต เพื่อใหข้อ้มูลท่ี
เป็นประโยชน์ก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ  

3.  ปัจจยัดา้น Five force model ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมีวธีิใน
การแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในการท าธุรกิจ ในเร่ืองของการรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ การ
รักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ ตอ้งไม่ยดึติดกบั Supplier โดยมีการสร้างอ านาจการ
ต่อรองโดยการสั่งวตัถุดิบในปริมาณท่ีมาก ๆ เพื่อใหไ้ดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่า การซ้ือของในปริมาณท่ี
มากยอ่มไดใ้นราคาท่ีต ่ามากกวา่การท่ีซ้ือของในปริมาณนอ้ย  
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4.  ปัจจยัดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูข้ายแฟรนไชส์ควรจะมีความเป็น
ผูน้ า การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้งมองการไกล ตอ้งมีวสิัยทศัน์ในการท าธุรกิจ มี
การวางแผนการจดัการ ตอ้งศึกษาธุรกิจ และแนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคต  

5.  ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูข้ายแฟรนไชส์ควรจะตอ้งมี
ทกัษะและความรู้เก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์  ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองการตลาดและการส่ือสาร 
ควรมีการรักษาระดบัมาตรฐานของรสชาติ, ความสะอาด, การบริการ ควรมีความรู้ในเร่ืองของการ
คดัเลือกวตัถุดิบ ควรมีความรู้ในเร่ืองของการเลือกท่ีตั้งท าเล  ควรมีการสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์กบัลูกคา้
และสามารถใหค้วามรู้กบั Franchisee ได ้ และในเร่ืองของความเป็นผูน้ าท่ีดีตอ้งหมัน่ศึกษาธุรกิจและ
แนวโนม้ตลาดโดยรวมในอนาคตอยูต่ลอดเวลา และผูป้ระกอบการควรมีการเตรียมความพร้อมใน
เร่ืองของเงินทุน มีความพร้อมของบุคลากร และมีความพร้อมของท าเลท่ีตั้ง ก่อนท่ีจะท าธุรกิจ
เพราะวา่การท าธุรกิจตอ้งมีความพร้อมในเร่ืองของเงินทุนเป็นส่ิงส าคญั ตอ้งใชบุ้คลากรในการท า
ธุรกิจ และตอ้งเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีดีในการประกอบธุรกิจจะตอ้งมีการส ารวจพื้นท่ีให้ดีก่อนท่ีจะท าการ
ลงทุน 

6.  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูข้ายแฟรนไชส์การควรจะตอ้งมี
แหล่งท่ีมาของเงินทุนเป็นปัจจยัส าคญัในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ ยิง่มีทุนมากเท่าใด 
ก็จะสามารถพฒันาขนาดขององคก์รใหใ้หญ่ข้ึนตามไปดว้ย ยิง่มีองคก์รขนาดใหญ่จะมีระดบัของ
ความส าเร็จท่ีสูงข้ึนในการท าธุรกิจ จะตอ้งมีเอกลกัษณ์ของธุรกิจ เพื่อท่ีจะมีโอกาสท่ีจะประสบ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจเพิ่มข้ึน เพราะท าใหธุ้รกิจมีความแตกต่างจากคนอ่ืน และตอ้งถ่ายทอด
วธีิการท าธุรกิจใหก้บั Franchisee โดยมีการสอนสูตรในเบ้ืองตน้ และฝึกอบรมขั้นตอนการท างาน
ทุกขั้นตอน และตอ้งใหค้  าปรึกษากบั Franchisee เม่ือเกิดปัญหาระหวา่งการด าเนินธุรกิจ 

7.  ปัจจยัดา้นทรัพยากร ผูว้ิจยัขอเสนอแนะวา่ผูข้ายแฟรนไชส์ควรจะมีการจดัหาพนกังาน 
โดยมีวธีิการจดัหาพนกังานทั้งภายในและภายนอก และจดัหาพนกังานในพื้นท่ี ควรจะตอ้งมีการ
ฝึกอบรมโดยใชว้ธีิจดัคลอสอบรมใหก้บัพนกังาน และให้พนกังานเรียนรู้ประสบการณ์ตรง ควร
จะตอ้งมีการหมุนเวยีนพนกังาน อาจจะมีการเปล่ียนสถานท่ีการท างานใหก้บัพนกังาน เพื่อไม่ใหจ้  าเจ
ในการท างาน หรือ รู้สึกเบ่ือกบัการท างาน อาจจะ 1 ปี หรือ 2 ปี เวยีนกนัหน่ึงคร้ัง และจะควรตอ้งจะ
ธ ารงรักษาพนกังานเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เพราะพนกังานเป็นสินทรัพยท่ี์มีค่าท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบ
ความส าเร็จ ตอ้งใหค้วามส าคญักบัพนกังานและการเอาใจใส่กบัพนกังาน ดูแลความเป็นอยูข่อง
พนกังาน และมีสวสัดิการท่ีดี เช่น ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าต่อการท างานท่ีเหมาะสม และมีโบนสั
ประจ าปี และมีการปรับเงินเดือนใหก้บัพนกังาน เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจใหก้บัพนกังาน 
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลการศึกษาไปใช้ ผู้ซ้ือแฟรนไชส์ 
 จากการวจิยัเร่ือง ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี ทั้งจากการสังเคราะห์วรรณกรรม การสัมภาษณ์เชิงลึก ผูว้จิยั
สามารถใหข้อ้เสนอแนะไดด้งัน้ีเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียวจะประสบ
ความส าเร็จ ประกอบไปดว้ย ปัจจยัส าคญัเรียงตามล าดบั ดงัน้ี 

1.  ปัจจยัดา้นการตลาด ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์การควรให้ความส าคญักบัการ
ควบคุมคุณภาพสินคา้ในเร่ืองของความสะอาดของอาหาร และความมีมาตรฐานของรสชาติของ
อาหาร และในดา้นลกัษณะทางกายภาพจะเป็นในเร่ืองของความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์ 
พื้นท่ีร้านไม่แออดั และการจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่ โดยรวมถึงการให้
ความส าคญัในคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ จะท าใหสิ้นคา้ไดคุ้ณภาพและมีมาตรฐาน และควรจะมี
การจดัเก็บวตัถุดิบท่ีดีใชอุ้ณหภูมิท่ีเหมาะสมเพื่อใหไ้ดค้วามสดใหม่ของวตัถุดิบไดอ้ยูต่ลอดเวลา  
ควรจะตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์และโฆษณา โดยอาจะมีการแจกของรางวลั รถวิง่โฆษณา แจก
ใบปลิวตามสถานท่ีต่าง ๆ บริเวณรอบ ๆ ใกลเ้คียง ออฟฟิศ หรือส านกังานต่าง ๆ ควรจะมีการ
รับผดิชอบต่อสังคม เพื่อเป็นการเขา้ไปถึงกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ และจะท าทราบถึงผลิตภณัฑข์อง
กิจการ  และกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ควรจะตอ้งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มีการ
พูดคุยลูกคา้ตลอดเวลา เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกวา่มีความเป็นกนัเอง และการบริการท่ีดีหรือวา่การเอาใจใส่
ลูกคา้เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการเขา้มาใชบ้ริการ และควรจะเลือกท าเลท่ีตั้งใกลแ้หล่ง
ชุมชน หรือใกลร้้านสะดวกซ้ือท่ีมีคนเดินเขา้ออกอยูต่ลอด และควรจะมีสถานท่ีจอดรถท่ีสามารถ
รองรับผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเพียงพอ  การท่ีเลือกท าเลท่ีดีและมีการบริหารท่ีดีจะยิง่ท  าใหธุ้รกิจประสบ
ความส าเร็จไดง่้ายข้ึน และรวดเร็วมากข้ึน 

2.  ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์การควร
จะตอ้งควบคุมในเร่ืองคุณภาพของรสชาติใหมี้มาตรฐานคงท่ีอยูต่ลอดเวลา และในเร่ืองของการ
บริการตอ้งมีความใส่ใจในการบริการลูกคา้ มีอธัยาศยัท่ีดีกบัลูกคา้เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจท่ี
เขา้มาใชบ้ริการซ่ึงจะท าใหข้อ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งในการท าธุรกิจ ควรจะพยายามหาซ้ือสินคา้ท่ีราคาถูก 
เลือกหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพเป็นของสดใหม่อยูต่ลอด จะตอ้งมีการพฒันาในเร่ืองของนวตักรรมหรือ
คิดคน้ส่ิงใหม่ ๆ ข้ึนอยูต่ลอดเวลาเพื่อให้เป็นเอกลกัษณ์ในธุรกิจของตวัเอง ท าใหมี้ความแตกต่าง
และมีความไดเ้ปรียบในการท าธุรกิจ และควรจะตอ้งไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งเก่ียวกบัการท าธุรกิจ ขอ้มูล
ส่วนใหญ่จะไดม้าจากต ารา ทางอินเตอร์เน็ต โทรทศัน์ หรือส่ือต่าง ๆ เพื่อใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์
ก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ  
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3.  ปัจจยัดา้น Five force model ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ควรจะตอ้งมีวธีิใน
การแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในการท าธุรกิจ ในเร่ืองของการรักษาระดบัมาตรฐานของตวัสินคา้ การ
รักษาระดบัมาตรฐานของการบริการลูกคา้ และการรักษาระดบัมาตรฐานของความสะอาดภายใน
ร้าน และควรจะตอ้งมีการเจรจาต่อรองกบัผูข้ายปัจจยัในเร่ืองของลดราคาวตัถุดิบลง เพื่อใหไ้ดร้าคา
ตน้ทุนท่ีต ่าลง และในการซ้ือวตัถุดิบควรจะซ้ือวตัถุดิบในปริมาณท่ีมากจะท าใหไ้ดใ้นราคาท่ีต ่า
มากกวา่การท่ีจะซ้ือในปริมาณนอ้ย ๆ จะท าใหช่้วยลดตน้ทุนในการท าธุรกิจได ้ 

4.  ปัจจยัดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ควรจะมีความเป็น
ผูน้ า การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจจะตอ้งมีใจรักในเร่ืองบริการและศึกษาท าเลท่ีเหมาะสม
ในการเปิดร้าน ตอ้งสร้างความน่าเช่ือถือในตวัเราใหก้บัพนกังาน ตอ้งรู้วธีิในการพูดกบัพนกังาน 
ตอ้งมีการวางแผนการจดัการ และมีการอบรบใหก้บัพนกังาน เพื่อท่ีจะสามารถควบคุมการท างาน
ของพนกังานใหมี้ประสิทธิภาพได ้

5.  ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูช้ื้อแฟรนไชส์ควรจะมีในเร่ือง
ของทกัษะพื้นฐานและความรู้เก่ียวกบัการธุรกิจ  ควรจะมีความเช่ียวชาญในเร่ืองการเตรียมสินคา้  การ
รักษาระดบัมาตรฐานของรสชาติ,ความสะอาด,การบริการ ควรมีความรู้ในเร่ืองของการคดัเลือก
วตัถุดิบ ควรมีความรู้ในเร่ืองของการเลือกท่ีตั้งท าเล ควรมีการสร้างมนุษยส์ัมพนัธ์กบัลูกคา้  ควรมี
การศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองการตลาดและการส่ือสาร ผูป้ระกอบการควรจะมีการพฒันาบุคลิกภาพของ
ผูป้ระกอบการ ในเร่ืองของการแต่งกาย และ ความมีมิตรไมตรี คือตอ้งแต่งตวัใหดู้สะอาดและเรียบร้อย 
และความมีมิตรไมตรีกบัลูกคา้ จะช่วยสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัลูกคา้และความพึงพอใจท่ีจะเขา้มา
ใชบ้ริการ และในเร่ืองของความเป็นผูน้ าท่ีดีตอ้งหมัน่ศึกษาธุรกิจและแนวโนม้ตลาดโดยรวมใน
อนาคตอยูต่ลอดเวลา และผูป้ระกอบการควรมีการเตรียมความพร้อมในเร่ืองของเงินทุน มีความ
พร้อมของบุคลากร และมีความพร้อมของท าเลท่ีตั้ง ก่อนท่ีจะท าธุรกิจเพราะวา่การท าธุรกิจตอ้งมี
ความพร้อมในเร่ืองของเงินทุนเป็นส่ิงส าคญั ตอ้งใชบุ้คลากรในการท าธุรกิจ และตอ้งเลือกท าเล
ท่ีตั้งท่ีดีในการประกอบธุรกิจจะตอ้งมีการส ารวจพื้นท่ีใหดี้ก่อนท่ีจะท าการลงทุน และตอ้งมีการ
เตรียมสินคา้เพื่อจ าหน่าย และควรมีการจดัระบบภายในท่ีดีในการท าธุรกิจ 

6.  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ ผูว้จิยัขอเสนอแนะวา่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ควรจะตอ้งมีแหล่งท่ีมา
ของเงินทุนเป็นปัจจยัส าคญัในการท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ และตอ้งเขา้ฝึกอบรมในเร่ือง
ของสูตร และการท าทุกขั้นตอนกบัทาง Franchisor  จนกวา่จะเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางธุรกิจ และ ควร
จะตอ้งปรึกษากบัทาง Franchisor เม่ือเกิดปัญหาระหวา่งการด าเนินธุรกิจ เพื่อแกไ้ขปัญหาและ
ปรับปรุงในการท าธุรกิจ 
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7.  ปัจจยัดา้นทรัพยากร ผูว้ิจยัขอเสนอแนะวา่ผูป้ระกอบการควรจะมีการจดัหาพนกังาน 
โดยมีวธีิการจดัหาพนกังานในพื้นท่ี  ข้ึนป้ายประกาศรับสมคัรพนกังานอยูห่นา้ร้าน หรือมีการ
ติดต่อกบัคนจดัหาพนกังาน ควรจะตอ้งมีการฝึกอบรมพนกังานโดยใหพ้นกังานไดเ้รียนรู้และฝึก
ปฏิบติัหนา้งานจริงจะท าให้พนกังานเกิดความช านาญในการปฏิบติังานมากข้ึน และอบรมในเร่ือง
ของความสะอาด และการบริการลูกคา้ ควรจะตอ้งมีการหมุนเวยีนพนกังาน อาจจะมีการหมุนเวยีน
ต าแหน่งของพนกังานภายใน จะท าใหพ้นกังานเรียนรู้ในส่วนต่าง ๆ ของงาน และสามารถปฏิบติั
แทนกนัได ้และจะควรตอ้งจะธ ารงรักษาพนกังานเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก ตอ้งดูแลเร่ืองความเป็นอยู ่
อาหารการกิน ท่ีพกัอาศยั ของพนกังาน และมีรายไดท่ี้ดี ส่ิงเหลา้น้ีถือวา่เป็นหวัใจในการท่ีจะดูแล
พนกังานใหอ้ยูก่บัเราไดน้าน และ มีสวสัดิการท่ีดี ก็เป็นส่วนหน่ึงในการเอาใจใส่พนกังาน และมี
การปรับเงินเดือนใหก้บัพนกังาน คือปรับตามความเหมาะสม เพื่อเป็นขวญัและก าลงัใจใหก้บั
พนกังาน 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป  
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทย
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี  

1.  คร้ังน้ีเป็นการศึกษาโดยเนน้ศึกษากลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทย
ประเภทก๋วยเต๋ียว ในเขตจงัหวดัชลบุรี เท่านั้น การศึกษาคร้ังต่อไปควรขยายกลุ่มตวัอยา่งใหมี้การเก็บ
เพิ่มข้ึน เพราะการวจิยัคร้ังน้ีเก็บกลุ่มตวัอยา่งเพียงแค่ 2 บริษทัเท่านั้น ควรจะเก็บธุรกิจแฟรนไชส์
ประเภทอ่ืน ๆ  เช่น ศึกษากลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ก๋วยเต๋ียวประเภทอ่ืนๆ  

2.  ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เพิ่มเติมท่ีเป็นมูลเหตุจูงใจใหผู้บ้ริโภคเขา้มาบริโภค
ร้านอาหารแฟรนไชส์ นอกเหนือจากปัจจยัดา้นการตลาดอาจจะมีปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ ประกอบข้ึนมาอีก 

เช่น ดา้นเศรษฐกิจ วฒันธรรม เพื่อจะไดท้ราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาบริโภคร้านอาหาร 
แฟรนไชส์ 

3.  นอกจากน้ีแลว้ปัจจยัดา้นการตลาดก็เป็นส่ิงส าคญัในการศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทก๋วยเต๋ียว เช่น การประชาสัมพนัธ์และ
โฆษณาดงันั้น ในการท าการวจิยัคร้ังต่อไปควรจะศึกษางานวจิยัท่ีจะมีการประชาสัมพนัธ์และ
โฆษณาอยา่งไร เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้มาบริโภคก๋วยเต๋ียวมากข้ึน  
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แบบสัมภาษณ์ 
  
ส่วนที ่1: ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์เจ้าของแฟรนไชส์ 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
ช่ือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ  
 2.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือกิจการ ประเภท
อาหารท่ีจ าหน่าย ขนาดของกิจการ จ านวนสาขา ท่ีตั้ง ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ ระยะเวลาท่ี
ด าเนินงาน  แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 3.  ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย 
  3.1  ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ความเส่ียงท่ียอมรับได ้
การพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการบุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการการเตรียมความ
พร้อมของผูป้ระกอบการ 
   3.1.1  ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษา
ของผูป้ระกอบการส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   3.1.2  ท่านคิดวา่ความเส่ียงท่ียอมรับไดใ้นการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารความเส่ียงในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   3.1.3  ท่านคิดวา่มีทกัษะและความรู้เก่ียวกบัอะไรบา้งท่ีส าคญัต่อการท าธุรกิจ และ
ท่านมีการพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ    
   3.1.4  ท่านคิดวา่บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร  
   3.1.5  ท่านคิดวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร 
  3.2  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจไดแ้ก่ ระยะเวลาขนาดองคก์รแหล่งท่ีมาของเงินทุนผล
ประกอบการความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจความสามารถในการใหค้  าปรึกษาขนาด
ของการลงทุนเอกลกัษณ์ของธุรกิจ 
   3.2.1  ท่านคิดวา่ระยะเวลา ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
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   3.2.2  ท่านคิดวา่ขนาดองคก์รในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร ท่านมีแนวโนม้จะขยายธุรกิจต่อไปอยา่งไร 
   3.2.3  ท่านมีแหล่งท่ีมาของเงินทุน จ านวนเงินลงทุน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร และ 
ท่านคิดวา่แหล่งท่ีมาของเงินทุน ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร    
   3.2.4  ท่านคิดวา่ผลประกอบการในการท าธุรกิจของท่านเป็นอยา่งไร ท่านมีวธีิการ
ในการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจอยา่งไร 
   3.2.5  ท่านคิดวา่ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวิธีการในการ
ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   3.2.6  ท่านคิดวา่มีวธีิการในการใหค้  าปรึกษาในการท าธุรกิจแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์
อยา่งไร  
   3.2.7  ท่านคิดวา่เอกลกัษณ์ของธุรกิจในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และธุรกิจของท่านมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่
แข่งขนั อยา่งไร 
  3.3  ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ไดแ้ก่ ดา้นปัจจยัการแข่งขนัดา้นการตลาด
ดา้นทรพยัากรดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ Five force model 
   3.3.1  ดา้นปัจจยัการแข่งขนั 
    3.3.1.1  ท่านคิดวา่การสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    3.3.1.2  ท่านคิดวา่การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวธีิการไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.1.3  ท่านคิดวา่การส่งเสริมของภาครัฐในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของ
ภาครัฐในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   3.3.2  ดา้นการตลาดในการท าธุรกิจ 
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    3.3.2.1  ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้าง การควบคุม และพฒันาคุณภาพ
สินคา้อยา่งไร 
    3.3.2.2  ท่านคิดวา่การมีส่วนร่วมของชุมชนในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านสร้างการมีส่วนร่วมกบั
ชุมชนในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.3  ท่านคิดวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.4  ท่านคิดวา่การประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการประชาสัมพนัธ์ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.5  ท่านคิดวา่การมีระบบแฟรนไชส์ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารระบบแฟรนไชส์ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.6  ท่านคิดวา่ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการศึกษา
และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.2.7  ท่านคิดวา่การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการส่งเสริมการตลาดในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    3.3.2.8  ท่านคิดวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   3.3.3  ดา้นทรัพยากรในการท าธุรกิจ    
    3.3.3.1  ท่านคิดวา่การฝึกอบรมพนกังานและผูซ้ื้อแฟรนไชส์ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการฝึกอบรมพนกังาน
และผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.3.2 ท่านคิดวา่การหมุนเวียนของพนกังานในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการหมุนเวยีนของ
พนกังานในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
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    3.3.3.3  ท่านคิดวา่การจดัหาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการจดัหาในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.3.4  ท่านคิดวา่การธ ารงรักษาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการธ ารงรักษาพนกังาน ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   3.3.4  ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    3.3.4.1  ท่านคิดวา่ความเป็นผูน้ าในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   3.3.5  Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    3.3.5.1  ท่านคิดวา่อุปสรรคจ์ากคู่แข่งขนัรายใหม่ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวิธีการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    3.3.5.2  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอ านาจการต่อรองของ
ผูข้ายปัจจยัการผลิต ในการท าธุรกิจ อยา่งไร   
    3.3.5.3  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Franchisee) ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การเจรจา
ต่อรองกบั Franchisee ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    3.3.5.4  ท่านคิดวา่อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคท่ีเกิดจาก
สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนในการท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวธีิการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    3.3.5.5  ท่านคิดวา่ระดบัการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในท าส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีระดบัการแข่งขนั
ระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมในการท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การแข่งขนัอยา่งไร 
อยา่งไร 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ 
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แบบสัมภาษณ์ 
 

ส่วนที ่2: ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์ผู้ซ้ือแฟรนไชส์ 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
ช่ือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ  
 2.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือกิจการ ประเภท
อาหารท่ีจ าหน่าย ขนาดของกิจการ จ านวนสาขา ท่ีสถานท่ีตั้ง ประสบการณ์การประกอบกิจการ 
อายขุองธุรกิจตลอดจนระยะเวลาท่ีด าเนินงาน  แหล่งท่ีมาของเงินทุน การบริหาร 
 3.  ปัจจยัใดบา้งท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ และท่านคิดวา่แฟนรไชส์
ท่ีท่านซ้ือลิขสิทธ์ิมานั้นมีจุดเด่นอยา่งไร 
 4.  ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย 
  4.1  ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ความเส่ียงท่ียอมรับได ้
การพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการบุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการการเตรียมความ
พร้อมของผูป้ระกอบการ 
   4.1.1  ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษา
ของผูป้ระกอบการส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   4.1.2  ท่านคิดวา่ความเส่ียงท่ียอมรับไดใ้นการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารความเส่ียงในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   4.1.3  ท่านคิดวา่มีทกัษะและความรู้เก่ียวกบัอะไรบา้งท่ีส าคญัต่อการท าธุรกิจ และ
ท่านมีการพฒันาทกัษะและความรู้ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ    
   4.1.4  ท่านคิดวา่บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร  
   4.1.5  ท่านคิดวา่ควรมีการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร 
  4.2  ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจไดแ้ก่ ระยะเวลาขนาดองคก์รแหล่งท่ีมาของเงินทุนผล
ประกอบการความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจความสามารถในการใหค้  าปรึกษาขนาด
ของการลงทุนเอกลกัษณ์ของธุรกิจ 
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   4.2.1  ท่านคิดวา่ระยะเวลา ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
   4.2.2  ท่านคิดวา่ขนาดองคก์รในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร ท่านมีแนวโนม้จะขยายธุรกิจต่อไปอยา่งไร 
   4.2.3 ท่านมีแหล่งท่ีมาของเงินทุน จ านวนเงินลงทุน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร และ 
ท่านคิดวา่แหล่งท่ีมาของเงินทุน ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร    
   4.2.4  ท่านคิดวา่ผลประกอบการในการท าธุรกิจของท่านเป็นอยา่งไร ท่านมีวธีิการ
ในการเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจอยา่งไร 
   4.2.5  ท่านคิดวา่ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านไดรั้บการ
ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ อยา่งไร ท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไร 
   4.2.6  ท่านมีความคิดเห็นต่อมีวธีิการในการใหค้  าปรึกษาในการท าธุรกิจแก่ผู ้
ซ้ือแฟรนไชส์อยา่งไร ท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไร 
   4.2.7  ท่านคิดวา่เอกลกัษณ์ของธุรกิจในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และธุรกิจของท่านมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่
แข่งขนั อยา่งไร 
  4.3  ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนัไดแ้ก่ ดา้นปัจจยัการแข่งขนั ดา้นการตลาด
ดา้นทรัพยากร ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ Five force model 
   4.3.1  ดา้นปัจจยัการแข่งขนั 
    4.3.1.1  ท่านคิดวา่การสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    4.3.1.2  ท่านคิดวา่การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวธีิการไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.1.3  ท่านคิดวา่การส่งเสริมของภาครัฐในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของ
ภาครัฐในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   4.3.2  ดา้นการตลาดในการท าธุรกิจ 
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    4.3.2.1  ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้าง การควบคุม และพฒันาคุณภาพ
สินคา้อยา่งไร 
    4.3.2.2  ท่านคิดวา่การมีส่วนร่วมของชุมชนในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านสร้างการมีส่วนร่วมกบั
ชุมชนในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.3  ท่านคิดวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหาร
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.4  ท่านคิดวา่การประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการประชาสัมพนัธ์
และการโฆษณาในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.5  ท่านคิดวา่การมีระบบแฟรนไชส์ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการบริหารระบบแฟรนไชส์ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.6  ท่านคิดวา่ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการศึกษา
และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.2.7  ท่านคิดวา่การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการส่งเสริมการตลาดในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    4.3.2.8  ท่านคิดวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
   4.3.3  ดา้นทรัพยากรในการท าธุรกิจ     
    4.3.3.1  ท่านคิดวา่การฝึกอบรมพนกังานส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการฝึกอบรมพนกังานในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
    4.3.3.2  ท่านคิดวา่การหมุนเวียนของพนกังานในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไรและท่านมีการหมุนเวยีนของ
พนกังานในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
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    4.3.3.3  ท่านคิดวา่การจดัหาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการจดัหาพนกังาน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.3.4  ท่านคิดวา่การธ ารงรักษาพนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการธ ารงรักษาพนกังาน ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   4.3.4  ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    4.3.4.1  ท่านคิดวา่ความเป็นผูน้ าในการท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
   4.3.5  Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
    4.3.5.1  ท่านคิดวา่อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวิธีการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    4.3.5.2  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอ านาจการต่อรองของ
ผูข้ายปัจจยัการผลิต ในการท าธุรกิจ อยา่งไร    
    4.3.5.3  ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (ลูกคา้ท่ีมาบริโภคก๋วยเต๋ียว) 
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีวิธีการในการ
เจรจาต่อรองกบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 
    4.3.5.4  ท่านคิดวา่อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการท่ีทดแทน ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคท่ีเกิดจาก
สินคา้หรือบริการท่ีทดแทนในการท าธุรกิจ อยา่งไรและท่านมีวธีิการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 
    4.3.5.5  ท่านคิดวา่ระดบัการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในท าส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีระดบัการแข่งขนั
ระหวา่งคู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมในการท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การแข่งขนัอยา่งไร 
อยา่งไร 
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แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูลผูบ้ริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
  

 



253 
 

แบบสอบถาม 
 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 1.  เพศ 

  (   )  ชาย  (   )  หญิง 
 2.  อาย ุ

  (   )  นอ้ยกวา่ 15 ปี  (   )  15–24 ปี 
  (   )  25–34 ปี  (   )  35–44 ปี 
  (   )  45 ปีข้ึนไป 

 3.  ระดบัการศึกษา 
  (   ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
  (   ) มธัยมศึกษา หรือประกาศนียบตัรวชิาชีพ (ปวช.)   

  (   )  ประกาศนียบตัรวชิาชีพชั้นสูง (ปวส.) 
  (   )  ปริญญาตรี 
  (   )  ปริญญาโท 
  (   )  สูงกวา่ปริญญาโท 

 4.  อาชีพ 
  (   )  ขา้ราชการ (   )  พนกังานรัฐวสิาหกิจ  (   )  พนกังานบริษทัเอกชน 
  (   )  เจา้ของกิจการ (   )  แม่บา้น/ พอ่บา้น  (   )  นกัเรียน-นกัศึกษา 
  (   )  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........ 

 5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  (   )  ต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท (   )  10,001-20,000 บาท  

  (   )  20,001–30,000 บาท               (   )  30,001-40,000 บาท  
  (   )  มากกวา่ 40,000 บาท  

 6. สถานภาพ 
  (   )  โสด    (   )  สมรส 
  (   )  แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง  (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ)………… 
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 7. การพกัอาศยั 
  (   )  บา้นตนเอง    (   )  บา้นเช่า 
  (   )  หอพกั     (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
  
ส่วนที ่2  พฤติกรรมในการบริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 
 1. บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารจากแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเต๋ียวของท่าน
คือใคร 
  (   ) ตวัเอง (   )  ครอบครัว 
  (   )  เพื่อน (   )  เพื่อนร่วมงาน 
 2. ในการมาซ้ืออาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวแต่ละคร้ังท่านมาซ้ือกบัใคร 
  (   )  ซ้ือคนเดียว (   )  เพื่อน 
  (   )  ครอบครัว (   )  เพื่อนร่วมงาน 
  (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
 3. ท่านบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวในช่วงเวลาใดบา้ง 
  (   )  06.00 น.–12.00 น. (   )  12.01 น.–18.00 น. 
  (   )  18.01 น.–24.00 น. (   )  24.01 น.–05.00 น. 
 4. ท่านใชเ้วลาในการรับประทานอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียว
ประมาณเท่าไร 
  (   )  ไม่เกิน 30 นาที (   )  30 นาที–1 ชัว่โมง 
  (   )  มากกวา่ 1 ชัว่โมง  
 5. เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจซ้ืออาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวคือ
อะไร 
  (   )  รสชาติ (   )  ราคา 
  (   )  เดินทางไปซ้ือสะดวก (   )  บริโภคไดร้วดเร็ว 
  (   )  หาซ้ือไดง่้าย (   )  การบริการ 
  (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
 6. ในเวลา 1 เดือน ท่านบริโภคอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวบ่อยคร้ังเท่าใด 
  (   )  นอ้ยกวา่ 2 คร้ัง (   )  2 – 5 คร้ัง 
  (   )  มากกวา่ 5 คร้ัง (   )  ไม่แน่นอน 
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 7. ลกัษณะการสั่งอาหารท่ีท่านบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้าน
ก๋วยเต๋ียวคือแบบใด 
  (   )  ธรรมดา (   )  พิเศษและเพิ่มส่ิงท่ีท่านชอบ 
 8. ค่าใชจ่้ายในการซ้ืออาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวเฉล่ียต่อคร้ัง
เป็นจ านวนเท่าไหร่  
  (   )  ต ่ากวา่ 100 บาท (   )  100-200 บาท 
  (   )  201-300 บาท (   )  มากกวา่ 300 บาท 
 9. ในการซ้ืออาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวแต่ละคร้ังท่าน จะซ้ือ
จากท่ีใด 
  (   )  บริเวณท่ีพกัอาศยั (   )  บริเวณสถานท่ีท างาน 
  (   )  บริเวณขายอาหารตามตลาด  (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
 10. ท่านบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวต่อคร้ังโดยเฉล่ีย 
ก่ีชาม 
  (   )  1 ชาม (   )  2 ชาม 
  (   )  3 ชาม (   )  มากกวา่ 4 ชามข้ึนไป 
 11. โดยส่วนใหญ่ท่านมกัใชบ้ริการร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวคร้ังละ 
ก่ีคน (นบัรวมตวัท่านดว้ย) 
  (   )  1–2 คน (   )  3-4 คน 

(   )  5–6 คน (   )  6 คนข้ึนไป 
 12. โดยส่วนใหญ่ท่านมกัเลือกรายการอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ 
ร้านก๋วยเต๋ียวโดยวธีิใด 
  (   )  เมนู/ รายการอาหาร (   )  พนกังานแนะน า 
  (   )  เพื่อนแนะน า/ เพื่อนสั่งให ้     (   )  รายการราคาถูก/ รายการโปรโมชัน่ 
  (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
 13. เม่ือท่านรับประทานอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียวเคร่ืองด่ืมท่ีนิยม
ด่ืมชนิดใด 
   (   )  น ้าเปล่า (   )  น ้าผลไม/้ น ้าสมุนไพร 
   (   )  น ้าอดัลม (   )  น ้าชา–กาแฟ 
   (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
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 14. เม่ือท่านรับประทานอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์ร้านก๋วยเต๋ียว อาหารวา่งชนิดใด
ท่ีนิยมมากท่ีสุด 
  (   )  ขนมหวาน/ ขนมไทย (   )  ขนมขบเค้ียว 
  (   )  ขนมจีบ-ซาลาเปา (   )  อ่ืน ๆ (ระบุ) ………… 
 15. ส่วนใหญ่ท่านเลือกรูปแบบการรับประทานจากร้านอาหารแฟรนไชส์ประเภทร้าน
ก๋วยเต๋ียวลกัษณะใด 
  (   )  รับประทานท่ีร้าน (   )  ซ้ือกลบัไปรับประทานท่ีพกั 
    
ส่วนที ่3 ระดับความส าคัญของปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารจาก
ร้านอาหารแฟรนไชส์ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 
   
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
บริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์
ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 

ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์  

1. รสชาติของอาหารอร่อย           

2. รสชาติอาหารท่ีมีมาตรฐาน      

3. ความสะอาดของอาหาร      

4. ความหลากหลายของอาหาร           

5. ความแปลกใหม่ของอาหาร           

6. คุณภาพของวตัถุดิบ           

7. ช่ือเสียงของร้านท่ีนิยม/ยอมรับ           

ด้านราคา 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      
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ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
บริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์
ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 

ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

3. มีหลายราคาใหเ้ลือก           

4. การติดป้ายราคาบอกไวอ้ยา่งชดัเจน           

ด้านสถานทีจ่ าหน่าย  

1. สถานท่ีตั้งของร้านมองเห็นไดช้ดัเจน      

2. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน      
3. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่ง
สถานศึกษา           

4. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลท่ี้พกั/ท่ีท างาน           

5. ความสะดวกในการเดินทาง      

6. เวลาเปิดของร้านสะดวกในการใชบ้ริการ           

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

 1. มีการน าเสนอเมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ           
2. การใหส่้วนลดพิเศษ/ลดราคาตาม
ช่วงเวลา      

3. คูปองส่วนลด/สะสมแตม้      

4. การจดัรายการพิเศษช่วงเทศกาล      
5. เพิ่มปริมาณอาหารโดยไม่เปล่ียนแปลง
ราคา      
6. การใหบ้ริการเคร่ืองด่ืมโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย      
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ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
บริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์
ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 

ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

7. การใหบ้ริการของหวาน/ขนม โดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย      

8. การแจง้ข่าวสาร/ประชาสัมพนัธ์ของร้าน      

9. การมีโฆษณาในส่ือต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจ           

 ด้านบุคลากร (เจ้าของร้านและพนักงาน) 

1. เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายของบุคลากร
เหมาะสมและสะอาด      
2. บุคลากรเอาใจใส่/กระตือรือร้นในการ
บริการ      

3. บุคลากรมีมารยาทและสุภาพกบัลูกคา้      
4. จ  านวนบุคลากรมีเพียงพอกบัการ
ใหบ้ริการ      
5. บุคลากรมีความสามารถในการแนะน า
รายการอาหาร      

6. บุคลากรบริการอยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว      

ด้านกระบวนการ  

1. ขั้นตอนการสั่งอาหารง่ายไม่ยุง่ยาก      
2. ความรวดเร็วและถูกตอ้งในการรับ
เมนูอาหาร      

3. ความถูกตอ้งของอาหารท่ีไดรั้บ      

4. ความรวดเร็วในการเสิร์ฟอาหาร      

5. ความรวดเร็วในการช าระเงิน      
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ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
บริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์
ประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว 

ระดับความส าคัญ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

6. การคิดเงินท่ีไม่ผดิพลาดและทอนเงิน
ครบถว้น      

7. การบริการตามล าดบัคิว      
8. ขั้นตอนในการท าอาหารมีความสะอาด
ถูกสุขอนามยั      

ด้านภาพลกัษณ์ทางกายภาพ  

1. ความเหมาะสมในการจดัวางโตะ๊อาหาร      
2. การใหค้วามส าคญักบัความสะอาดของผูข้าย เช่น การสวม
ถุงมือ การแต่งกาย      

3. การจดัแสดงสินคา้ในตูห้นา้ร้าน      

4. ความพอเพียงของท่ีนัง่ในการรับประทานอาหาร      

5. พื้นท่ีร้าน ไม่แออดั      

6. การติดป้ายช่ือร้านเห็นไดช้ดัเจน      
7. การจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่
รับประทานอาหาร      

8. ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์      
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ส่วนที ่4 ความตั้งใจในการกลบัมาใช้บริการ 
 

ความตั้งใจในการกลบัมาใช้บริการ 
 

ระดับความตั้งใจในการกลบัมาใช้บริการ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1. ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์แห่งน้ีจะเป็นท่ี
ท่านนึกถึงเป็นอนัดบัแรกในการบริโภคคร้ัง
ต่อไป 

     

2. ท่านจะใชบ้ริการร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์
แห่งน้ีต่อไปอยา่งแน่นอน           
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ภาคผนวก ง 
ผลสรุป IOC 
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สรุปผลการทดสอบ IOC 
 

ค่าคะแนน  +1  หมายถึง  ค  าถามมีความเหมาะสม 
    0  หมายถึง   ไม่แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่ 
   -1  หมายถึง  ค  าถามท่ีไม่มีความเหมาะสม 
 

 ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item – objective congruence: IOC) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการ
พิจารณาค่า IOC คือขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 - 1.00 ถือวา่เหมาะสมสามารถน าไปใชไ้ด ้แต่
ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัออก 
 

ส่วนที ่1: ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์เจ้าของแฟรนไชส์ 

 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

1. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
ประกอบดว้ย ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ ช่ือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 

2. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักิจการของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
ประกอบดว้ย ช่ือกิจการ ประเภทอาหารท่ี
จ าหน่าย ขนาดของกิจการ จ านวนสาขา ท่ีตั้ง 
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ ระยะเวลาท่ี
ด าเนินงาน  แหล่งท่ีมาของเงินทุน 

+1 +1 +1 1 

3. ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย 
3.1 ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ความเส่ียงท่ียอมรับได ้การพฒันาทกัษะ
และความรู้ของผูป้ระกอบการ บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการ การเตรียมความพร้อมของ
ผูป้ระกอบการ 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.1.1 ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษาของ
ผูป้ระกอบการส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.1.2 ท่านคิดวา่ความเส่ียงท่ียอมรับไดใ้นการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการบริหารความเส่ียงในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.1.3 ท่านคิดวา่มีทกัษะและความรู้เก่ียวกบั
อะไรบา้งท่ีส าคญัต่อการท าธุรกิจ และท่านมี
การพฒันาทกัษะและความรู้ของ
ผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 

3.1.4 ท่านคิดวา่บุกคลิกภาพของ
ผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.1.5 ท่านคิดวา่ควรมีการเตรียมความพร้อม
ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจใหป้ระสบ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร 

+1 +1 +1 1 

3.2 ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจไดแ้ก่ ระยะเวลา ขนาดองคก์ร แหล่งท่ีมาของเงินทุน ผลประกอบการ 
ความสามารถในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ความสามารถในการใหค้  าปรึกษา ขนาดของการ
ลงทุน เอกลกัษณ์ของธุรกิจ 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.2.1 ท่านคิดวา่ระยะเวลา ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 

+1 +1 +1 1 

3.2.2 ท่านคิดวา่ขนาดองคก์รในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร ท่านมี
แนวโนม้จะขยายธุรกิจต่อไปอยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.2.3 ท่านมีแหล่งท่ีมาของเงินทุน จ านวน
เงินลงทุน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร และ ท่าน
คิดวา่แหล่งท่ีมาของเงินทุน ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร  

+1 +1 +1 1 

3.2.4 ท่านมีจ านวนเงินลงทุน ในการท า
ธุรกิจเท่าใด และ ท่านคิดวา่จ านวนเงินลงทุน 
ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.2.5 ท่านคิดวา่ผลประกอบการในการท า
ธุรกิจของท่านเป็นอยา่งไร ท่านมีวธีิการใน
การเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจ
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.2.6 ท่านคิดวา่ความสามารถในการ
ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
วธีิการในการถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.2.7 ท่านคิดวา่มีวธีิการในการใหค้  าปรึกษา
ในการท าธุรกิจแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.2.8 ท่านคิดวา่เอกลกัษณ์ของธุรกิจในการท า
ธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และธุรกิจ
ของท่านมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่แข่งขนั 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3 ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ไดแ้ก่  ดา้นปัจจยัการแข่งขนั ดา้นการตลาด  
ดา้นทรัพยากร ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ Five force model 
3.3.1 ดา้นปัจจยัการแข่งขนั 
3.3.1.1 ท่านคิดวา่การมีความยดืหยุน่ ในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 

+1 +1 +1 1 

3.3.1.2 ท่านคิดวา่การสร้างนวตักรรมในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.1.3 ท่านคิดวา่การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีวธีิการไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.3.1.4 ท่านคิดวา่การส่งเสริมของภาครัฐใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของ
ภาครัฐในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2 ดา้นการตลาดในการท าธุรกิจ   
3.3.2.1 ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้ในการท า
ธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่าน
มีการสร้าง การควบคุม และพฒันาคุณภาพ
สินคา้อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.2 ท่านคิดวา่การมีส่วนร่วมของชุมชนใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านสร้างการมีส่วนร่วมกบัชุมชนในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.3 ท่านคิดวา่การบริหารความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร และท่านมีการบริหารความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.4 ท่านคิดวา่การประชาสัมพนัธ์ในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการประชาสัมพนัธ์ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.3.2.5 ท่านคิดวา่การโฆษณาในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การโฆษณาในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.6 ท่านคิดวา่การมีระบบแฟรนไชส์ใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการบริหารระบบแฟรนไชส์ในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.7 ท่านคิดวา่ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การศึกษาและตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.8 ท่านคิดวา่การส่งเสริมการตลาด ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการ
ส่งเสริมการตลาดในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.2.9 ท่านคิดวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท า
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.3 ท่านคิดวา่ดา้นทรัพยากรในการท าธุรกิจ 
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ข้อค าถาม 

ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริ
โชติ 

ดร. ศุภ
สิทธ์ิ เลิศ
บัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้ว

สวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.3.3.1 ท่านคิดวา่การฝึกอบรมพนกังานและผูซ้ื้อแฟ
รนไชส์ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการ
ฝึกอบรมพนกังานและผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.3.2 ท่านคิดวา่การหมุนเวียนของพนกังานในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไรและ
ท่านมีการหมุนเวยีนของพนกังานในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.3.3 ท่านคิดวา่ความคล่องตวัของธุรกิจในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.3.4 ท่านคิดวา่การจดัหาและธ ารงรักษาพนกังาน 
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการจดัหาและ
ธ ารงรักษาพนกังาน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.4 ท่านคิดวา่ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
3.3.4.1 ท่านคิดวา่ความเป็นผูน้ าในการท าส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร 
หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการสร้างความเป็นผูน้ า
ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.3.4.2 ท่านคิดวา่อารมณ์ในท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.4 ท่านคิดวา่ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
3.3.4.3 ท่านคิดวา่การมีความคิดสร้างสรรคใ์น
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร
และท่านมีความคิดสร้างสรรคใ์นการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.5 Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
3.3.5.1 ท่านคิดวา่อุปสรรคจ์ากคู่แข่งขนัราย
ใหม่ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านมีวธีิการขจดั
อุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.5.2 ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูข้าย
ปัจจยัการผลิต ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีอ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั
การผลิต ในการท าธุรกิจ อยา่งไร  

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3.3.5.3 ท่านคิดวา่อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้
หรือบริการท่ีทดแทน ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้
หรือบริการท่ีทดแทนในการท าธุรกิจ อยา่งไร
และท่านมีวธีิการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

3.3.5.4 ท่านคิดวา่ระดบัการแข่งขนัระหวา่ง
คู่แข่งต่าง ๆ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร และท่านมีระดบัการแข่งขนัระหวา่ง
คู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การแข่งขนัอยา่งไร  

+1 +1 +1 1 

3.3.6 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม +1 +1 +1 1 
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ส่วนที ่2 ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์ผู้ซ้ือแฟรนไชส์ 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ 
ประกอบดว้ย ขอ้มูลคุณลกัษณะส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ ช่ือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 

2. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักิจการของผูใ้ห้
สัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ช่ือกิจการ ประเภท
อาหารท่ีจ าหน่าย ขนาดของกิจการ จ านวน
สาขา ท่ีสถานท่ีตั้ง ประสบการณ์การประกอบ
กิจการ อายขุองธุรกิจตลอดจนระยะเวลาท่ี
ด าเนินงาน  แหล่งท่ีมาของเงินทุน การบริหาร 

+1 +1 +1 1 

3. ปัจจยัใดบา้งท่ีท่านพิจารณาในการเลือกซ้ือ
ธุรกิจแฟรนไชส์ และท่านคิดวา่แฟนรไชส์ท่ี
ท่านซ้ือลิขสิทธ์ิมานั้นมีจุดเด่นอยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4. ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการ ประกอบดว้ย 
4.1 ดา้นคุณลกัษณะผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ความเส่ียงท่ียอมรับได ้การพฒันาทกัษะ
และความรู้ของผูป้ระกอบการ บุกคลิกภาพของผูป้ระกอบการ การเตรียมความพร้อมของ
ผูป้ระกอบการ 
4.1.1 ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุประสบการณ์ ระดบัการศึกษาของ
ผูป้ระกอบการส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.1.2 ท่านคิดวา่ความเส่ียงท่ียอมรับไดใ้นการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการบริหารความเส่ียงในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.1.3 ท่านคิดวา่มีทกัษะและความรู้เก่ียวกบั
อะไรบา้งท่ีส าคญัต่อการท าธุรกิจ และท่านมี
การพฒันาทกัษะและความรู้ของ
ผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 

4.1.4 ท่านคิดวา่บุกคลิกภาพของ
ผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.1.5 ท่านคิดวา่ควรมีการเตรียมความพร้อม
ของผูป้ระกอบการในการท าธุรกิจใหป้ระสบ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร 

+1 +1 +1 1 

4.2 ดา้นคุณลกัษณะของธุรกิจ ไดแ้ก่ 
ระยะเวลา ขนาดองคก์ร แหล่งท่ีมาของเงินทุน 
ผลประกอบการ ความสามารถในการ
ถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ความสามารถในการ
ใหค้  าปรึกษา ขนาดของการลงทุน เอกลกัษณ์
ของธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 

4.2.1 ท่านคิดวา่ระยะเวลาในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.2.2 ท่านคิดวา่ขนาดองคก์รในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร ท่านมี
แนวโนม้จะขยายธุรกิจต่อไปอยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.2.3 ท่านมีแหล่งท่ีมาของเงินทุน จ านวนเงิน
ลงทุน ในการท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านคิดวา่
แหล่งท่ีมาของเงินทุน ในการท าธุรกิจส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร  

+1 +1 +1 1 

4.2.4 ท่านมีจ านวนเงินลงทุน ในการท าธุรกิจ
เท่าใด และท่านคิดวา่จ านวนเงินลงทุน ในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.2.5 ท่านคิดวา่ผลประกอบการในการท า
ธุรกิจของท่านเป็นอยา่งไร ท่านมีวธีิการใน
การเพิ่มผลประกอบการในการท าธุรกิจ
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.2.6 ท่านคิดวา่ความสามารถในการถ่ายทอด
วธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านไดรั้บ
การถ่ายทอดวธีิการท าธุรกิจ ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร ท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.2.7 ท่านมีความคิดเห็นต่อมีวธีิการในการให้
ค  าปรึกษาในการท าธุรกิจแก่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์
อยา่งไร ท่านคิดวา่ควรมีการปรับปรุงอยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

  



274 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.2.8 ท่านคิดวา่เอกลกัษณ์ของธุรกิจในการท า
ธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และธุรกิจ
ของท่านมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากคู่แข่งขนั 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3 ปัจจยัดา้นความสามารถในการแข่งขนั ไดแ้ก่  ดา้นปัจจยัการแข่งขนั ดา้นการตลาด ดา้น
ทรัพยากร ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ Five force model 
4.3.1 ดา้นปัจจยัการแข่งขนั 
4.3.1.1 ท่านคิดวา่การมีความยดืหยุน่ ในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 

+1 +1 +1 1 

4.3.1.2 ท่านคิดวา่การสร้างนวตักรรมในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการสร้างนวตักรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.1.3 ท่านคิดวา่การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีวธีิการไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งในการท า
ธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.1.4 ท่านคิดวา่การส่งเสริมของภาครัฐใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีตอ้งการใหมี้การส่งเสริมของ
ภาครัฐในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.3.2.1 ท่านคิดวา่คุณภาพสินคา้ในการท า
ธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่าน
มีการสร้าง การควบคุม และพฒันาคุณภาพ
สินคา้อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2.2 ท่านคิดวา่การมีส่วนร่วมของชุมชน
ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านสร้างการมีส่วนร่วมกบัชุมชนในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2 ดา้นการตลาดในการท าธุรกิจ 
4.3.2.3 ท่านคิดวา่การบริหารความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร และท่านมีการบริหารความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2.4 ท่านคิดวา่การประชาสัมพนัธ์ในการ
ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการประชาสัมพนัธ์ในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2.5 ท่านคิดวา่การโฆษณาในการท าธุรกิจ
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การโฆษณาในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.3.2.6 ท่านคิดวา่การมีระบบแฟรนไชส์ใน
การท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการบริหารระบบแฟรนไชส์ในการ
ท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2.7 ท่านคิดวา่ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การศึกษาและตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2.8 ท่านคิดวา่การส่งเสริมการตลาด ส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการ
ส่งเสริมการตลาดในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.2.9 ท่านคิดวา่การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท า
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การเลือกท าเลท่ีตั้งในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.3 ดา้นทรัพยากรในการท าธุรกิจ 
4.3.3.1 ท่านคิดวา่การฝึกอบรมพนกังานส่งผล
ต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมีการ
ฝึกอบรมพนกังานในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.3.3.2 ท่านคิดวา่การหมุนเวียนของพนกังาน
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไรและท่านมีการ
หมุนเวยีนของพนกังานในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.3.3 ท่านคิดวา่ความคล่องตวัของธุรกิจใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.3.4 ท่านคิดวา่การจดัหาและธ ารงรักษา
พนกังาน ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีการจดัหาและธ ารงรักษาพนกังาน 
ในการท าธุรกิจ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.4 ดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการในการท าธุรกิจ 
แฟรนไชส์ 

+1 +1 +1 1 

4.3.4.1 ท่านคิดวา่ความเป็นผูน้ าในการท า
ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร และท่านมี
การสร้างความเป็นผูน้ าในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.4.2 ท่านคิดวา่อารมณ์ในท าธุรกิจแฟรน
ไชส์ส่งผลต่อความส าเร็จในการท าธุรกิจแฟ
รนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.4.3 ท่านคิดวา่การมีความคิดสร้างสรรคใ์น +1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

ท าธุรกิจส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร
และท่านมีความคิดสร้างสรรคใ์นการท าธุรกิจ 
อยา่งไร 
4.3.5 Five force model ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
4.3.5.1 ท่านคิดวา่อุปสรรคจากคู่แข่งขนัราย
ใหม่ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีอุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่ใน
การท าธุรกิจ อยา่งไร และท่านมีวธีิการขจดั
อุปสรรคเหล่านั้น อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.5.2 ท่านคิดวา่อ านาจการต่อรองของผูข้าย
ปัจจยัการผลิต ส่งผลต่อความส าเร็จในการท า
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ อยา่งไร 
และท่านมีอ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั
การผลิต ในการท าธุรกิจ อยา่งไร  

+1 +1 +1 1 

4.3.5.3 ท่านคิดวา่อุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้
หรือบริการท่ีทดแทน ส่งผลต่อความส าเร็จใน
การท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร และท่านมีอุปสรรคท่ีเกิดจากสินคา้
หรือบริการท่ีทดแทนในการท าธุรกิจ อยา่งไร
และท่านมีวธีิการขจดัอุปสรรคเหล่านั้น 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

4.3.5.4 ท่านคิดวา่ระดบัการแข่งขนัระหวา่ง
คู่แข่งต่าง ๆ ในท าส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร หรือไม่ 
อยา่งไร และท่านมีระดบัการแข่งขนัระหวา่ง
คู่แข่งต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมในการท าธุรกิจ 
อยา่งไร และท่านมีกลยทุธ์การแข่งขนัอยา่งไร 
อยา่งไร 

+1 +1 +1 1 

4.3.6 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อการพฒันาการ
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร 

+1 +1 +1 1 
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สรุปผลการทดสอบ IOC 
 

ค่าคะแนน  +1  หมายถึง  ค  าถามมีความเหมาะสม 
    0  หมายถึง   ไม่แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่ 
   -1  หมายถึง  ค  าถามท่ีไม่มีความเหมาะสม 
 

 ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item–objective congruence: IOC) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการ
พิจารณาค่า IOC คือ ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.5-1.00 ถือวา่เหมาะสมสามารถน าไปใชไ้ด ้แต่
ส าหรับขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาปรับปรุงหรือตดัออก 
 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไป 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร. ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน  

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

1. เพศ +1 +1 +1 1 
2. อาย ุ +1 +1 +1 1 
3. ระดบัการศึกษา +1 +1 +1 1 
4.อาชีพ +1 +1 +1 1 
5.รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน +1 -1 +1 0.66 
6. สภานภาพ +1 +1 +1 1 
7. การพกัอาศยั +1 +1 +1 1 
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ส่วนที ่2  แบบสอบถามข้อมูลพฤติกรรมในการบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์   
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

1.  บุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารจาก
ร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ ของท่านคือ 

+1 +1 +1 1 

2.  ในการมาซ้ืออาหารแต่ละคร้ังท่านมกัมา
ซ้ือกบัใคร 

+1 +1 +1 1 

3.  ท่านบริโภคอาหารจากร้านอาหาร
ประเภทแฟรนไชส์ในช่วงเวลาใดบา้ง 

+1 +1 +1 1 

4.  ในการเดินทางมาซ้ืออาหารจากร้าน
ประเภทแฟรนไชส์ ท่านเดินทางโดยวธีิใด 

+1 -1 +1 0.66 

5.  ท่านใช่เวลาในการรับประทานอาหารจาก
ร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ประมาณเท่าไร 

+1 +1 +1 1 

6.  เหตุผลท่ีท่านตดัสินใจซ้ืออาหารจาก
ร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ 

+1 +1 +1 1 

7.  ท่านบริโภคบ่อยคร้ังเท่าไหร่ใน 1 เดือน +1 +1 +1 1 
8. ปริมาณต่อคร้ังท่ีท่านบริโภคอาหารจาก
ร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์  คือแบบใด 

+1 +1 +1 1 

9. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ังเป็นจ านวน
เท่าไหร่ 

+1 +1 +1 1 

10. ในการมาซ้ืออาหารแต่ละคร้ังท่าน มกัซ้ือ
จากท่ีใด 

+1 +1 +1 1 

11. ท่านบริโภคอาหารจากร้านอาหารประเภท 
แฟรนไชส์ต่อคร้ังโดยเฉล่ีย   

+1 +1 +1 1 

12. โดยส่วนใหญ่ท่านมกัใชบ้ริการร้านอาหาร
ประเภทแฟรนไชส์คร้ังละก่ีคน 

+1 +1 +1 1 

13. โดยส่วนใหญ่ท่านมกัเลือกรายการอาหาร +1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

ประเภทแฟรนไชส์โดยวธีิใด 
14. เม่ือท่านนัง่รับประทานอาหารเคร่ืองด่ืมท่ี
นิยมด่ืมในร้านบ่อยท่ีสุด 

+1 +1 +1 1 

15. เม่ือท่านรับประทานอาหาร อาหารวา่ชนิด
ใดท่ีนิยมมากท่ีสุด 

+1 +1 +1 1 

16.  ส่วนใหญ่ท่านเลือกรูปแบบการ
รับประทานลกัษณะใด 

+1 +1 +1 1 

 
ส่วนที ่3  แบบสอบถามข้อมูลปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารจาก
ร้านอาหารแฟรนไชส์ 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. รสชาติของอาหารอร่อย +1 +1 +1 1 
2. รสชาติอาหารท่ีมีมาตรฐาน +1 +1 +1 1 
3. ความสะอาดของอาหาร +1 +1 +1 1 
4. ความหลากหลายของอาหาร +1 +1 +1 1 
5. ความแปลกใหม่ของอาหาร +1 +1 +1 1 
6. คุณภาพของวตัถุดิบ +1 +1 +1 1 
7. ช่ือเสียงของร้านท่ีนิยม/ ยอมรับ +1 +1 +1 1 
ด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ +1 +1 +1 1 
2. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ +1 +1 +1 1 
3. มีราคาใหเ้ลือก +1 +1 +1 1 
4. การติดป้ายราคาบอกไวอ้ยา่งชดัเจน +1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

ด้านสถานทีจ่ าหน่าย 
1. สถานท่ีตั้งของร้านมองเห็นไดช้ดัเจน +1 +1 +1 1 
2. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่งชุมชน +1 +1 +1 1 
3. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลแ้หล่ง
สถานศึกษา 

+1 +1 +1 1 

4. สถานท่ีตั้งของร้านอยูใ่กลท่ี้พกั/ท่ีท างาน +1 +1 +1 1 
5. ความสะดวกในการเดินทาง +1 +1 +1 1 
6. เวลาเปิดของร้านสะดวกในการใชบ้ริการ +1 +1 +1 1 
7. เปิดบริการทุกวนัไม่มีวนัหยดุ +1 +1 +1 1 
8. สถานท่ีตั้งของร้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ/
สะดวก 

+1 +1 +1 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการน าเสนอเมนูอาหารใหม่อยูเ่สมอ +1 +1 +1 1 
2. การใหส่้วนลดพิเศษ/ ลดราคาตามช่วงเวลา +1 +1 +1 1 
3. คูปองส่วนลด/ สะสมแตม้ +1 +1 +1 1 
4. การจดัรายการพิเศษช่วงเทศกาล +1 +1 +1 1 
5. เพิ่มปริมาณอาหารโดยไม่เปล่ียนแปลงราคา
ตามช่วงเวลา 

+1 +1 +1 1 

6. การใหบ้ริหารเคร่ืองด่ืมโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย +1 +1 +1 1 
7. การใหบ้ริหารของหวาน/ ขนม โดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย 

+1 +1 +1 1 

8. การแจง้ข่าวสาร/ประชาสัมพนัธ์ของร้าน +1 +1 +1 1 
9. มีการโฆษณาในส่ือต่าง ๆ ใหน่้าสนใจ +1 +1 +1 1 
ด้านบุคลากร 
1. การบริการของพนกังาน +1 +1 +1 1 
2. เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเหมาะสม +1 +1 +1 1 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

3. ความเอาใจใส่/กระตือรือร้น +1 +1 +1 1 
4. มีมารยาทและสุภาพกบัลุกคา้ +1 +1 +1 1 
5. จ  านวนพนกังานมีเพียงพอกบัการใหบ้ริการ +1 +1 +1 1 
6. มีความสามารถในการแนะน ารายการ
อาหาร 

+1 +1 +1 1 

ด้านกระบวนการ 
1. ขั้นตอนการสั่งท่ีง่าย +1 +1 +1 1 
2. ความถูกตอ้งของอาหารท่ีไดรั้บ +1 +1 +1 1 
3. ความรวดเร็วในการรับเมนูอาหาร +1 +1 +1 1 
4. ความรวดเร็วในการเสิร์ฟอาหาร +1 +1 +1 1 
5. ความรวดเร็วในการช าระเงิน +1 +1 +1 1 
6. การบริการท่ีไม่ผิดพลาดและครบถว้น +1 +1 +1 1 
7. การบริการตามล าดบั +1 +1 +1 1 
8. การบริการท่ีเท่าเทียมกนั +1 +1 +1 1 
9. ขั้นตอนในการท าอาหารมีความสะอาดถูก
สุขอนามยั 

+1 +1 +1 1 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ  
1. การออกแบบตกแต่งร้านตามแหล่งท่ีตั้ง +1 +1 +1 1 
2. การจดัวางโตะ๊อาหารอยา่งเหมาะสม +1 +1 +1 1 
3. การใหค้วามส าคญักบัความสะอาดของร้าน +1 +1 +1 1 
4. การจดัแสดงสินคา้ในตูห้นา้ร้าน +1 +1 +1 1 
5. สภาพแวดลอ้มภายนอกร้านมีการจดัอยา่ง
เหมาะสม 

+1 +1 +1 1 

6. สภาพแวดลอ้มภายในร้านมีการจดัอยา่ง
เหมาะสม 

+1 +1 +1 1 

7. ร้านมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั +1 0 +1 0.66 
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ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

8. ร้านมีท่ีนัง่เพียงพอต่อการใหบ้ริหาร +1 +1 +1 1 
9. พื้นท่ีภายในร้านกวา้ง/ไม่แออดั +1 +1 +1 1 
10. การติดป้ายช่ือร้านเห็นไดช้ดัเจน +1 +1 +1 1 
11. การจดัร้านท่ีเป็นระเบียบสะดวกต่อการ
เดินและนัง่รับประทานอาหาร 

+1 +1 +1 1 

12. สถานท่ีสะอาดถูกสุขลกัษณะ +1 +1 +1 1 
13. ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์ +1 +1 +1 1 
  
ส่วนที ่4 แบบสอบถามข้อมูลความตั้งใจในการกลบัมาใช้บริการ 
 

ข้อค าถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 

ดร.ธีทตั 
ตรีศิริโชติ 

ดร.ศุภสิทธ์ิ 
เลศิบัวสิน 

ดร.ชนิศรา 
แก้วสวรรค์ 

ผล 
IOC 

1. ร้านก๋วยเต๋ียวแฟรนไชส์น้ีจะเป็นร้านท่ีท่าน
จะนึกถึงเป็นอนัดบัแรกเสมอ 

+1 +1 +1 1 

2. ท่านจะใชบ้ริการร้านน้ีต่อไปอยา่งแน่นอน +1 +1 +1 1 
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ภาคผนวก จ 
ผลการตรวจอกัขราวสุิทธ์ิ 
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