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“แฟรนไชส์”  ระบบธุรกิจมหัศจรรย์  ที่สร้างสรรค์ พัฒนาธุรกิจให้เกิดขึ้นบนโลกใบนี้อย่างมากมาย

มาช่วงระยะเวลาหนึ่ง  ท่านเจ้าของธุรกิจขนาดกลาง ขนาดย่อม ที่มีความตั้งใจจะขยายธุรกิจ  

สามารถประยุกต์ใช้ระบบแฟรนไชส์ให้เข้ากับธุรกิจของท่านได้อย่างไม่น่าเชื่อ  ท่านพร้อมที่จะเป็น 

“แฟรนไชส์เซอร์ที่ดี”  แล้วหรือยัง  ถ้าท่านพร้อม ท่านสามารถหาคําตอบได้จากแบบอย่างการ

ลงทุนเล่มนี้ อย่างไรก็ตาม  แฟรนไชส์ที่ผ่านมามีทั้งสําเร็จและผิดหวัง   มีทั้งเข้ามาใหม่ด้วยความ

รวดเร็วและจากไปในเวลาไม่นาน  ด้วยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ที่ความยั่งยืนของระบบ  

ทําอย่างไรระบบแฟรนไชส์ของท่านจึงจะอยู่รอดและยั่งยืน  พันธมิตรทางธุรกิจเหล่านั้นจะอยู่

ร่ ว ม กั น ไ ด้ ใ น ร ะ บ บ อ ย่ า ง ส ม า น ฉั น ท์ ไ ด้ อ ย่ า ง ไ ร 
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What is Franchise ?

แฟรนไชส ์คือ การขายระบบงานที่ประสบ

ความสําเร็จ  โดยเจ้าของระบบงานนั้น 

เรียกว่า เจ้าของสิทธิ (Franchisor)  ตกลง

อนุญาตให้ผู้รับสิทธิ (Franchisee) ดําเนิน

ธุรกิจภายใต้ชื่อการค้า  การบริหาร และ

ระบบธุรกิจของเจ้าของสิทธิ ซึ่งเป็นผู้

พัฒนาขึ้น  ผู้รับสิทธิจะต้องดําเนินธุรกิจ

ตามรูปแบบและระบบธุรกิจของเจ้าของสิทธิ

และจ่ายค่าตอบแทนแก่เจ้าของสิทธิ
(กุลฉัตร , พงศ์เทพ. แบบอย่างการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์ , 2548)



แฟรนไชส์ จึงเป็นระบบธุรกิจที่ประกอบไปด้วย ลกัษณะ

สําคัญ 3 ประการ คอื 

1) เจ้าของสิทธิ ์(ต่อไปนี้ จะขอใช้คําว่า แฟรนไชส์

เซอร์) หรือเจ้าของระบบธุรกิจ  ถ่ายทอดความรู้ในการ

ทําธุรกิจทุกอย่างให้แก่ผูร้ับสิทธิและดูแลอยา่งใกล้ชิด 

2) ผู้รับสิทธิ์ (ต่อไปนี้ จะขอใช้คําว่า แฟรนไชส์ซี)่ 

จะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมในการใช้ชื่อการคา้เป็น

ค่าธรรมเนียมกอ่นเริ่มกิจการ (Franchise Fee หรือ 

Initial Fee) 

3) แฟรนไชส์ซี่ จะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมเป็นเปอร์เซ็นต์

ของยอดขายหรือจ่ายค่าธรรมเนียมเป็นเงินงวดราย

เดือนหรือรายป ี เรียกว่า “ค่ารอยัลตี้” (Royalty Fee)

ตามแต่แฟรนไชส์เซอร์จะกําหนด



Why Franchise? (Cloning Business) 

จากการที่ทําวิจัยพบว่า ธุรกิจที่เริ่มต้นใหม่จากศูนย์ 

อาจจะมีเพียง 20% ที่ประสบความสําเร็จ  ส่วนอีก 

80% นั้นอาจจะตายไปกบัธุรกิจ ดังนั้นการจดัการ

ธุรกิจแฟรนไชส์นั้น จะช่วยธุรกิจประสบความสําเร็จ

ได้ดว้ย 3 ประเด็นหลักคือ 

 Franchise Brand name 

 Know-how

◦ วิธีการบริหารจัดการ

◦ เครดิตกับซัพพลายเออร์

◦ ประสบการณ์ที่ประสบความสําเร็จ

 Reduce Risk / Guarantee 



Franchisor

36,842 Outlets in the world 

Seven-Eleven Japan Co.,Ltd.

Japan

Philippines

Taiwan

Hong-Kong
Malaysia

USA

Canada

Thailand

Franchisee

Sub-area Franchise

Dealer

Company Own

North

NE

South5,132 outlets
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ประเภทของกิจการแฟรนไชส์
 ปัจจุบันธุรกิจแฟรนไชส์ไทยเริ่มมีบทบาทและมีการ

พัฒนาให้เป็นระบบมากขึ้น แม้ว่าสภาวะราคาน้ํามัน

จะสูงขึ้นส่งผลกระทบต่อสภาพเศรษฐกิจโดยรวมก็

ตาม แต่กลับกลายเป็นโอกาสของการขยายตัวธุรกิจ

ด้วยระบบแฟรนไชส์  เพราะสถานการณ์ที่หลายฝ่าย

คาดการณ์กันว่าเศรษฐกิจถ้าเริ่มเข้าสู่ขาลง  ผู้คนจะ

เริ่มหวั่นใจในการสร้างความมั่นคงให้กับชีวิต  การ

ลงทุนด้วยระบบแฟรนไชส์จึงเป็นทางเลือกหนึ่งของ

ผู้คน เสมือนเป็นทางลัด ช่วยลดความเสี่ยงในการ

ดําเนินธุรกิจ  กลายเป็นทางออกใหม่ของนักลงทุน

ในปัจจุบัน กิจการแฟรนไชส์สามารถแยกออกตาม

หมวดหมู่สินค้าและบริการหลักๆ ได้ 5 กลุ่ม ตาม

ประเภทธุรกิจดังนี้



 แฟรนไชสป์ระเภทรา้นอาหาร  เป็นกลุ่มที่มีศักยภาพสูงสุด สอดคล้องกับ

ยุทธศาสตร์ครัวของโลก เพราะอาหารไทยมีเอกลักษณ์ที่โดดเด่นและมี

ชื่อเสียง มีทั้งแฟรนไชส์ในประเทศและต่างประเทศ เช่น แบล็คแคนยอน  

สุกี้โคคา  McDonald  KFC  Pizza-hut   Subway เป็นต้น

 แฟรนไชส์กลุ่มธุรกิจสื่อสารและคอมพิวเตอร์ กลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีศักยภาพ

และสอดคล้องกับยุทธศาสตร์ ICT ของประเทศไทย  ในปัจจุบันมีแฟรน

ไชส์ประเภทร้านขายโทรศัพท์เคลื่อนที่และร้านให้บริการคอมพิวเตอร์ใน

รูปแบบแฟรนไชส์มากมาย เชน่ เทเลวิซ   เจ - มาร์ท  ไอที คลินิก 

 แฟรนไชสก์ลุ่มธุรกจิบริการและบันเทิง   ได้แก่กลุ่มที่ทําธุรกิจเกี่ยวกับการ

ให้บริการ เชน่ร้านหนงัสือ  ร้านเช่าซีวีดี  บริการความงาม  บริการ

เกี่ยวกับสุขภาพ  สปา นวดแผนโบราณ  เชน่ แฟรนไชส์ซึทาญ่า  อโร

มาเวร่า สปา  เป็นต้น

 แฟรนไชสก์ลุ่มอุตสาหกรรมค้าปลีก ได้แก่ กลุ่มแฟรนไชส์ที่เป็นร้านค้า

ขายสินค้าอุปโภคบริโภค เชน่ 7-11, แฟมิลี่มาร์ท, ร้านวัตสัน

 แฟรนไชสก์ลุ่มธุรกจิก่อสรา้งและอสงัหารมิทรัพย ์ เป็นกลุ่มที่เติบโตพร้อม

กับสภาวะเศรษฐกิจช่วงขาขึ้นของประเทศไทย   เปน็รูปแบบธุรกิจเพื่อ

ขยายโอกาสในการขายที่ดินและการก่อสร้าง เช่น  บรษิัท อีอาร์เอ 

(ประเทศไทย) จํากัดและซีเมนต์ไทยโฮมมาร์ท เป็นต้น

 แฟรนไชสก์ลุ่มการศึกษา เป็นกลุ่มที่มาแรงที่สุดในปัจจุบัน  เช่น คมุอง , 

Mathnasium , Smart Brain , Clay Works 3-D Art Learning Center
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ประเภทแฟรนไชส์ตามสัญชาติ
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เปรียบเทียบวิธีการลงทุนขยายธุรกิจแบบอื่นๆ เทียบกับ

การขยายธุรกิจด้วยระบบแฟรนไชส์

ลักษณะของ

ช่องทาง

จําหน่าย
ข้อดี ข้อเสีย

ขยายสาขาเอง -ควบคุมง่าย  มีคลังสินค้า

-มีการกระจายอํานาจผ่านทางการ

บริหารของส่วนกลาง

-สามารถเลือกทําเลที่ตั้งได้ตามความ

เหมาะสม

-กําหนดนโยบายจากสํานักงานใหญ่

ได้สะดวก

-ลงทุนสูง

-ต้องทําการตลาดแบบแบ่งแยก

ในแต่ละภูมิภาค หรือ แต่ละสาขา

ให้ชัดเจน

จัดตั้งตัวแทน

จําหน่าย

-คล่องตัว ใชท้ักษะของตัวแทน

-สามารถควบคุมตัวแทนได้ง่าย โดย

กําหนดบทบาทหน้าที่ของแต่ละ

ประเภทของตัวแทนจําหน่ายได้

ชัดเจน

-รู้พฤติกรรมการบรโิภคของคนใน

ท้องถิ่นได้ดี

-ค่าคอมมิชชั่นสูง

-ตัวแทนจําหน่ายเลือกสินค้าที่มี

ชื่อเสียง หรือ ทําการตลาดได้ง่าย

เท่านั้น

-ตัวแทนจําหน่ายมีอํานาจต่อรอง

สูง



เปรียบเทียบวิธีการลงทุนขยายธุรกิจแบบอื่นๆ เทียบกับ

การขยายธุรกิจด้วยระบบแฟรนไชส์

ลักษณะของ

ช่องทาง

จําหน่าย
ข้อดี ข้อเสีย

ฝากขาย - สะดวก

- ผู้รับฝากขายตัดสินใจได้ง่าย

-ผู้ฝากขายกําหนดกลยุทธ์ส่วนตัว

สําหรับการขายได้ง่าย

-ไม่ต้องกังวลในเรื่องช่องทางการ

จําหน่าย

- ต้องลงทุนให้ผู้รับฝาก

- รับภาระสินค้าเก็บคืน

-ไม่สามารถกําหนดเงื่อนไขที่

ตายตัวให้กับรา้นค้าได้ 

- อาจถูกเอาเปรียบจากร้าน ค้าท่ี

เอาสินค้าไปฝากขาย

ขายส่งพ่อค้าคน

กลาง

- มีคนกลางจํานวนมาก 

- กระจายสินค้าได้ทั่วถึง 

- สามารถเลือกประเภทของคนกลาง

ที่มีประสิทธิ์ภาพในการขายได้

- รับซื้อสินค้าเป็นจํานวนมาก

- สามารถกําหนดกําลังการผลิต

สินค้าได้ง่าย เพราะมผีู้ซื้อที่แน่นอน

- ต่อรองเรื่องราคา 

- สินค้าเป็นกรรมสิทธิ์ของพ่อค้า

- อาจไม่ได้รับความสะดวกจาก

การให้บริการของพ่อค้าคนกลาง

- มีปัญหาเรื่องการเจรจาต่อรอง

ของพ่อค้าคนกลางในกรณีท่ี

พ่อค้าคนกลางมีอํานาจสูงกว่า



เปรียบเทียบวิธีการลงทุนขยายธุรกิจแบบอื่นๆ เทียบกับ

การขยายธุรกิจด้วยระบบแฟรนไชส์
ลักษณะของ

ช่องทาง

จําหน่าย
ข้อดี ข้อเสีย

e-Commerce -รวดเร็ว  ทันสมัย ลดค่าใช้จ่ายในการ

ติดต่อสั่งซ้ือ 

-สามารถเลือกใช้บริการจาก 

webmasterที่มีความชํานาญได้

-ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการลงทุนด้าน

สถานที่และค่าใช้จ่ายโสหุ้ย

-ได้รับการสนับสนุนจากรัฐบาล

-จับต้องสินค้าไม่ได้  ลูกค้าไม่มั่นใจ

ว่าจะได้รับสินค้า

-เทคโนโลยีไม่พร้อมและขาดผู้

ชํานาญด้านนี้

-ขาดการให้ความรู้ไปสู่ชุมชนหรือ

ผู้ประกอบการอย่างทั่วถึงและยุ่งยาก

ในการตดิต่อกับธนาคาร

ขายตรง -การกระจายตัวสูง

-เข้าถึงลูกค้าตรงกลุ่มเป้าหมาย

-เปลี่ยนคืนสินค้าได้

-ลูกค้าได้สัมผัสสินค้า

-พนักงานสามารถสาธิตใหเ้ห็น

ประโยชน์ของสินค้าต่อลูกค้าได้ชัดเจน

-พนักงานได้รับค่าตอบแทนตาม

ความสามารถในการเสนอขายสินค้า

-สินค้าราคาแพง 

-เสียค่าใช้จ่ายในการจา้งพนักงาน

ขายมาก

-เสียค่าโสหุ้ยในการดาํเนินธุรกิจสูง

-สินค้าส่วนใหญก่ําหนดผลตอบแทน

พนักงานขายที่เกินความเป็นจริง

-สินค้าส่วนใหญไ่ม่จําเป็นต่อการ

ดํารงชีวิตพ้ืนฐาน



วิธีการลงทุนธรุกิจแฟรนไชส์

Franchise

Franchisee

ซื้อแฟรนไชส์

Franchising

ขายแฟรนไชส์



Franchise  “การแลกเปลี่ยนจุดแข็งของผู้ลงทุนสองฝั่ง”

 ธุรกิจขนาดกลาง ขนาดย่อมที่จะใช้ระบบแฟรนไชส์

ในการขยายธรุกิจจะมลีักษณะที่คลา้ยกัน คือ มีทุน

ปัญญาแต่ขาดทุนเงิน  ดังนั้นวิธีการของแฟรนไชส์

เสมือนการแลกเปลี่ยนจุดแข็งของผู้ลงทุนสองฝั่งดัง

ภาพ

SMEs

มีทุนทางปัญญา (Knowledge)

แต่ขาดเงินทุนจึงต้องการขายภมูิ
ปัญญาเพื่อเพิ่มรายไดแ้ก่ธุรกิจ

ผู้ประกอบการรายใหม่

มีเงินทุน (Fund)

แต่ขาดภูมปิัญญา จึงต้องการ
รูปแบบธุรกิจที่มีศักยภาพใน
การลงทุนที่ยั่งยืนและมีก าไร

ขายสิทธิ์ทางการค้า

ในรูปแบบ Franchise

จ่ายค่าตอบแทนสิทธิ์

ทางการค้าในรูปแบบ 

ค่าธรรมเนียมหรือซื้อ

สินค้าจากเจ้าของสิทธิ์



สิ่งที่ต้องคํานึงก่อนซื้อแฟรนไชส์

 ความคุ้มค่าในการลงทุน (Return on  Investment) 

 ความถนดัของเราเอง (Our Competency)

 นโยบายการสนับสนุน (Supporting Policy)
ข้อดี/ข้อได้เปรียบของการซือ้แฟรนไชส์

 ขยายธุรกิจได้รวดเร็ว ใช้เงินลงทุนตํ่าให้ความรู้ในการดําเนินธุรกิจครบถ้วน

 สามารถสร้างความเจริญเติบโตของธุรกิจได้ง่าย

 ได้รับการถ่ายทอดความรู้วิธีการดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพจากแฟรนไชส์

เซอร์

 ได้รับผลตอบแทนท่ีเป็นธรรม

 ได้รับการสนับสนุนจากแฟรนไชส์เซอร์อย่างต่อเนื่อง

 ได้รับการกําหนดกลยุทธ์ด้านการตลาดท่ีมีประสิทธิ์ภาพ

ข้อเสยี / จุดอ่อนของการซื้อแฟรนไชส์

 แฟรนไชส์ซี่ขาดความอิสระในการดําเนินงานเอง

 ต้องเสียค่าธรรมเนียมหรือค่าความจงรักภักดีต่อธุรกิจต้นแบบ



ขยายธุรกิจ หรือ ต้องการผู้ร่วมลงทุน 

ด้วยการทําแฟรนไชส์ซิ่ง (Franchising)

Franchising คือ การท่ีเจ้าของสิทธิ์ หรือที่เรียกว่า Franchisor ตกลงอนุญาต

ให้ผู้รับสิทธิ์ หรือ Franchisee ดําเนินธุรกิจภายใต้ชื่อการค้า การบริการ

และระบบธุรกิจของเจ้าของสิทธิ์ ซึ่งเป็นผูท้ี่พัฒนาขึ้น ผู้รับสิทธิ์จะต้องดําเนิน

ธุรกิจตามรูปแบบ และระบบของเจ้าของสิทธิ์ และต้องจ่ายค่าตอบแทนแก่

เจ้าของสิทธิ์  ซึ่งประโยชน์ที่เกิดขึ้นจากการทํา franchising มีดังนี้

 สามารถทําให้ธุรกิจขยายตัวได้อย่างรวดเร็วด้วยการลงทุนต่ํา

 แฟรนไชส์ซี่จะมีแรงจูงใจมากกว่าการบริหารกิจการเอง

 สามารถจัดซื้อวตัถุดิบหรือสินค้าได้ในราคาตํ่าลง

 มีสภาพคล่องทางการเงินและมีรายไดเ้พิม่มากขึ้นจากการขายสิทธิ์

 แฟรนไชส์ซี่มีศักยภาพในการเข้าถึงตลาดเป้าหมายได้ดีกว่าแฟรนไชส์เซอร์

 มีการวางระบบต่างๆ ที่ได้มาตรฐาน

 แฟรนไชส์ซี่จะไดเ้ปรียบในการใช้ตราสินค้าหรือบริการของแฟรนไชส์เซอร์

 แฟรนไชส์เซอรล์ดความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจ

 แฟรนไชส์เซอรป์ระหยัดงบประมาณการโฆษณาและประชาสัมพันธ์

 ช่วยแก้ปัญหาขาดแคลนบุคลากรที่มีคุณภาพ

 แฟรนไชส์เซอรจ์ะได้รับข้อมูลป้อนกลับจากแฟรนไชส์ซี่



สิ่งที่ Franchisor จะต้องดําเนินการ

ในการขาย Franchise

 ต้องมั่นใจว่า Brand และสินค้าของตนนั้นมีชื่อเสียง

และได้รับความนิยมในตลาดอย่างเพียงพอ

 ต้องสร้างมาตรฐานในการดาํเนินกิจการอยา่งเป็น

ระบบ ด้วย

◦ ร้านค้าต้นแบบ (Pilot Size) 

◦ ขั้นตอนการบริหารจัดการ (Program Franchise)

◦ คู่มือปฏิบตัิการ (Operation Manual)

 สามารถรับประกันรายได้ให้กบัผู้รับสทิธิ์ได้

 มีระบบและกฎเกณฑ์ในการคัดเลอืก Franchisee



ร้านค้าต้นแบบ (Pilot Site / Project)

 กําหนดวัตถุประสงค์

 กําหนดตัวผู้บริหาร

 เอกลักษณ์หรือภาพลักษณ์

ของร้าน (Corporate 

Identity)

 ทําเลที่ตั้ง (Location)

 ระบบบรหิารจัดการร้าน

ต้นแบบ (Pilot Project 

Management)

 มาตรฐานของร้านต้นแบบ 

(Pilot Project Standard)



Franchise Program ; ขั้นตอนก่อนเปิดกิจการ

1. จัดเตรียมโปรแกรมการฝึกอบรม

2. คัดเลือกทําเล/เจรจาเพื่อซื้อหรือเช่า

3. แบบแผนการก่อสร้างและตกแต่ง

สถานที่ที่มาตรฐานให้แก่แฟรนไชส์ซี่

4. สั่งและติดตั้งอุปกรณ์ที่มีมาตรฐาน

เดียวกันกับร้านตน้แบบ

5. เตรียมระบบบัญชีให้แก่แฟรนไชส์ซี่

6. ให้แนวทางการสรรหาบุคคลหรือช่วย

คัดเลือกบุคลากร(Recruitment and 

Selection)

7. วางแผนและสนับสนุนกจิกรรมในการ

เปิดตัว (Grand Opening) 

8. วางแผนการโฆษณา  ประชาสัมพันธ์ 



Franchise Program ; ขั้นตอนหลังเปิดกิจการ

 เข้าประเมินร้านและตรวจสอบเป็นช่วงในระยะแรก 

เพื่อใหก้ารดูแลและใหค้ําปรึกษาอย่างใกลช้ิด

 จัดอบรมพนักงานในขณะทํางาน (On The Job 

Training) และดูแลอย่างใกลช้ิด (Close Monitoring) 

 วิจัยและพัฒนาสินค้าหรือบริการ  ตลอดจนโปรแกรม

การตลาดและกระบวนการใหม่ๆ ทางธุรกิจ

 แผนโปรแกรมการจัดซื้อ สั่งสินค้า

 แผนการโฆษณา ประชาสัมพันธ ์ในภาพรวมทั้ง

ระบบแฟรนไชส์ 

 การใหก้ารช่วยเหลอืในเรื่องอื่นๆ ตลอดจนให้

คําปรึกษาอย่างต่อเนื่อง เช่น การบริหารงานบุคคล

และการบัญช ี ภาษี 



คู่มือระบบปฎิบัติการแฟรนไชส์

Franchise operation manual 
การสร้างคู่มือปฏิบัติการระบบแฟรนไชส์ 

เป็นสิ่งที่จําเป็นอย่างยิ่ง เพราะสาเหตุ

ดังนี้

1) เป็นเครื่องมือหลักในการสร้างแนว

ปฏิบัติให้เกิดมาตรฐานร่วมกันทุกๆ 

แฟรนไชส์ซี่ที่ได้ขายสิทธิ์ไป  

2) เป็นเครื่องมือวัดประสิทธิ์ภาพในการ

ทํางานตามสัญญา    ตลอดจนใช้

บังคับให้เป็นไปตามสัญญา

3) สามารถใช้แจ้งเตือน  กําชับ  บังคับ 

ให้เป็นไปตามคู่มือ

4) เพื่อความง่ายในการถ่ายทอดความรู้  

เทคโนโลยีต่างๆ  ในการปฏิบัติกา

5) เ ป็ น ต้ น แ บ บ ใ น ก า ร ส ร้ า ง คู่ มื อ

ปฏิบัติการเล่มใหม่ๆ ขึ้นมาได้เรื่อยๆ  

เพ่ือให้เกิดการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง



การร่วมลงทุนในลักษณะต่างๆของธุรกิจแฟรนไชส์

 ธุรกิจแฟรนไชส์ขนาดใหญ่  หมายถึง ธุรกิจที่ต้องมีการลงทุนด้วยเงินลงทุน

ที่จํานวนมาก  โดยส่วนใหญ่จะมากกว่า 1,000,000 บาทขึ้นไป ส่วนใหญ่ที่

พบเห็นกันบ่อยๆ ได้แก่ ธุรกิจเครือข่ายขนาดใหญ่ เช่น ร้านสะดวกซื้อ 7-

eleven  ร้านอาหาร Black canyon  ร้านเช่าวีดิโอ TSUTAYA  เป็นต้น  

โดยผู้ลงทุนจะได้รับประโยชน์คือ แฟรนไชส์เซอร์จะลดความเสี่ยงให้นัก

ลงทุนด้วยการดูแลที่ครอบคลุมเกือบทุกด้านตั้งแต่การตรวจทําเล  หา

พนักงาน อบรม ออกแบบตกแต่งร้านและระบบบญัชีการเงิน

 ธุรกิจแฟรนไชส์ขนาดกลาง  หมายถึง  ธุรกจิที่ต้องมีการลงทุนด้วยเงินลงทุน

ประมาณ 100,000 – 1,000,000 บาท   เชน่  ธุรกิจร้านไอศกรีมบาสกิ้น 

รอบบ้ิน, โรงเรียนจินตภาษา-คณิต เป็นต้น  โดยผู้ขายแฟรนไชส์จะเข้ามา

ดูแลในภาพรวมที่เกือบจะครบวงจร  อาจช่วยในบางงาน เช่น จัดเตรียม

อุปกรณ์ที่สําคัญให้ หรือ ช่วยในการตัดสินใจเลือกทําเลที่ตั้ง เป็นต้น

 ธุรกิจแฟรนไชส์ขนาดเล็ก หมายถึง ธุรกิจที่มีการลงทุนประมาณ 10,000 –

100,000 บาท  เชน่  กว๋ยเต๋ียวลูกชิ้นนายฮั่งเพ้ง  ไก่ย่างหา้ดาว เป็นต้น  

โดยผู้ขายแฟรนไชส์จะจัดส่งสินค้าและสิ่งที่สําคัญให้นักลงทุน แต่ไม่ได้ช่วย

ลงไปในส่วนปลีกย่อยมากนัก ให้นักลงทุนมีส่วนในการตัดสินใจในบางเรื่อง 



การร่วมลงทุนในลักษณะต่างๆของธรุกิจแฟรนไชส์

เลือกเป็นนายตัวเองหรือ

เป็นเจ้าของคนเดียว  

 การเป็นเจา้ของคนเดียว ในรูปแบบบุคคล  

นิติบุคคล หรือ บริษัทก็ตาม สามารถที่จะ

ควบคุมดูแลธุรกิจได้ในทุกหน้าที่  รวมทั้ง

สามารถประเมินสภาวะการลงทุนได้ ซึ่งจะ

ทําให้ง่ายต่อการพยากรณ์ยอดขายและ

กระบวนการทางธุรกิจทั้งกระบวนการ

 ข้อจํากดัคือ การเป็นธุรกิจใหม่ที่เพิ่งจะ

เปิดตัวต้องใชเ้งินลงทุนค่อนข้างมาก  รวม

ไปถึงการจะพยากรณ์ขยายหรือเพิ่มสาขา

ออกไป  และที่สําคัญ คือ การขาดบุคลากร 

หรือ พนักงาน  ที่มีความรู้ ความสามารถมา

ช่วยการบริหารงานธุรกิจ  เพราะการเป็น

เจา้ของคนเดียวทําให้คิดว่าได้รบัผลกําไร

แบบเต็มเม็ดเต็มหน่วย แต่แท้จริงแล้วจะมี

ภาระในการบริหารจัดการรวมถึงปัญหาที่จะ

เกิดขึ้นตามมาในแต่ละวันอีกด้วย



การร่วมลงทุนในลักษณะต่างๆของธุรกิจแฟรนไชส์

การมีหุ้นส่วนหรือพันธมิตร

ธุรกิจแฟรนไชส์อาจต้องการเงินลงทุน

จ า ก นั ก ล ง ทุ น  ก า ร เ ลื อ ก วิ ธี นี้ ก็

เหมาะสม  แต่ปัญหาที่ จะ เกิดขึ้ น

ตามมาก็คือ  การมีความขัดแย้งกันใน

เรื่องความคิด หรือ มีความเห็นที่ไม่

ตรงกันในเรื่องการบริหารงาน หรือ 

เกี่ยวกับธุรกิจ  แต่วิธีแก้ไขในส่วนนี้ก็

คือ  กําหนดขอบเขตความรับผิดชอบ 

หรือ หน้าที่การทํางานของแต่ละคน

ให้เหมาะสม  ไม่ก้าวก่ายกัน  

หุ้นส่วนจะมีอยู่ 2 ประเภท คือ หุ้นส่วนที่

รับผิดชอบเต็มจํานวน  เป็นผู้ที่จะ

รับผิดชอบในส่วนหนี้สินของธุรกิจ

ร่วมกับเราเต็มจํานวนทั้งหมด  ส่วน

หุ้นส่วนที่รับผิดชอบเพียงบางส่วน 

เป็นผู้ที่จะรับผิดชอบในส่วนหนี้สิน

ของธุรกิจเท่าที่ถือหุ้นอยู่ในธุรกิจ

เท่านั้น



การร่วมลงทุนในลักษณะต่างๆของธุรกิจแฟรนไชส์

การเป็นตัวแทนหรือนายหน้า
 ถ้าธุรกิจแฟรนไชส์ต้องการกระจาย

ตราสินค้าออกไปให้แพร่หลายมาก

ขึ้น    วิธีนี้จะได้รับความนิยมมาก  

เรียกผู้ที่ เป็นตัวแทนหรือนายหน้า

ข อ ง ธุ ร กิ จ ว่ า   “ ดี ล เ ล อ ร์ ” ห รื อ 

ตัวแทนจําหน่าย  แต่ก็จะประสบกับ

ปัญหาการที่จะควบคุมให้ตัวแทน

จําหน่ายสร้างความเจริญเติบโตให้

เป็นไปตามเป้าหมายได้เพราะตัวแทน

จําหน่ายมีทางเลือกที่สามารถช่วย

ธุรกิจอื่นได้ตามความพอใจ หรือ 

สามารถเลือกขายสินค้าของธุรกิจที่

เป็นคู่แข่งได้  ตัวแทนจําหน่ายส่วน

ใหญ่จะสนใจธุรกิจใหม่  ๆ ที่ เป็น

ธุรกิจขนาดเล็ก  แม้ว่าธุรกิจของเรา

จะมีคุณภาพที่เหนือกว่าก็ตาม  ซึ่ง

การใช้ระบบนี้อาจเป็นอุปสรรคต่อ 

ธุรกิจในอนาคตได้



การให้ไลเซ่นส์ หรือ การให้สัมปทาน

 การขยายธุรกิจด้วยการให้ไลเซน่ส์ หรือ สัมปทาน

คือ  การอนญุาตให้ใช้สูตรสําเรจ็ในการดําเนิน

ธุรกิจ หรือ สอนกรรมวิธี  และ กลยุทธ์ในการ

บริหารงาน  รวมถึงการอนุญาตให้ใช้ชื่อของธุรกิจ

ส่วนใหญ่การใช้วิธีนี้จะเป็นธุรกิจที่มีการ

ลงทุนสูงมากและมักจะใหส้ิทธิ์เพียงรายเดียว        

แต่การให้ไลเซน่ส์ นี้จะไม่ลงลึกไปถึงรายละเอียด

ปลีกย่อยในเรื่องการให้การสนับสนุน  การจัดการ

ทางธุรกิจและการทําการตลาดของธุรกิจ

 แต่อย่างไรก็ตามวิธีนี้ก็ยังมีความเสี่ยงในการทํา

ธุรกิจเพราะอาจทําให้ชื่อเสียงด้อยลง  อาจทําลาย

ภาพพจน์ของธุรกิจได้  ถ้าจะให้ไลเซ่นส์ หรือ การ

ให้สัมปทานแก่ใคร  คําถามที่ต้องถามตัวเองคือ  

กล้าพอที่จะอนุญาตให้ใครใช้ชื่อธุรกิจโดย

ปราศจากการควบคุม   ตลอดทั้งระบบการดําเนิน

ธุรกิจของได้หรือไม่  และวัตถุดิบในแต่ละส่วนนั้น

จะมั่นใจได้มากน้อยแค่ไหนว่าจะไม่มีผลกระทบต่อ

ภาพลักษณ์ของธุรกิจ

ตัวอย่าง ไลเซ่นส์ เช่น Cp-all , McDonald 

การร่วมลงทุนในลักษณะต่างๆของธุรกิจแฟรนไชส์



การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน

ธุรกิจแฟรนไชส์
ปริมาณเงินลงทุน 

(Investment)

◦ Initial Fee

◦ ที่ดิน + สิ่งปลูกสร้าง

◦ อุปกรณ์ / เคร่ืองมือ

 ค่าใช้จ่ายในการบริหาร

กิจการทั้งหมด

◦ Royalty Fee

◦ ค่าสาธาณูปโภค (น้ํา , ไฟ)

◦ ค่าเช่า

◦ ค่าแรงพนักงาน

◦ ค่าบริหารจัดการ

◦ ภาษี
• พยากรณ์รายได้ต่อเดือน
• ประเมิน % กําไรขั้นต้น

ตัวชี้วัดสําคัญ

ROI(อัตราผลตอบแทนต่อสนิทรัพย์รวม) 
= กําไรจากการดําเนินงานสุทธิหลังหักภาษี(EAT)x100 / สินทรัพย์รวม

Pay Back Period (ระยะเวลาคืนทุน) 
= ค่าใช้จ่ายในการลงทุนทั้งหมด (สินทรัพย์รวม) / ผลตอบแทนต่อปี(EAT)



Investment Owner Rental

Land / Building 1000000 0

Initial Fee 1200000 1200000

Tools/Equipment 500000 500000

2700000 1700000

Revenue (365x35,000) 12775000 12775000

Gross Margin10% 1277500 1277500

Expenses

Rent (15,00/Month) 0 180000

Royalty Fee 3% 383250 383250

Electricity 60,000 60,000

Water 12000 12000

Wages (6) 360000 360000

Management 108000 108000

Misc. 36000 36000

Total Expenses 959250 1139250

EBT 318250 138250

Tax30% 95475 41475

EAT 222775 96775

ROI 8.25 5.69

Pay Back Period 12.12 17.57



การทําสัญญา (Franchise Contract)
ข้อกําหนดโดยทั่วไปในสัญญาแฟรนไชส์ มักประกอบด้วยสิ่งเหล่านี้

 พื้นที่ จะอนุญาตให้ผู้ซื้อแฟรนไชส์ดําเนินการในเขตพ้ืนที่ใดได้บ้าง

 ระยะเวลา จะกาํหนดให้สัญญาแฟรนไชส์มีอายุกี่ป ีสามารถต่อสัญญาได้

หรือไม่

 เครื่องหมายการค้า เครื่องหมายบริการ ลขิสิทธิ์ ทรัพย์สินทางปัญญาต่าง ๆ ที่

จะอนุญาตให้ใช้

 ความช่วยเหลือที่ผู้ขายแฟรนไชส์จะให้ เช่น การวางแผนการตลาด กิจกรรม

ส่งเสริมการตลาด การฝึกอบรมพนักงาน

 การออกแบบตกแต่งร้าน ตามท่ีผู้ขายแฟรนไชส์กําหนด

 ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ เชน่ การจ่ายค่าธรรมเนียมขั้นต้น และค่าธรรมเนียม

รายเดือนหรือรายปีแล้วแต่ตกลง

 การควบคุมคุณภาพ เช่น การตรวจร้านค้า การควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบ

 การบอกเลิกสัญญาคู่สัญญาสามารถบอกเลิกสัญญาภายใต้เงื่อนไขใดได้บ้าง

ดูตัวอย่างสัญญาแฟรนไชส์ที่ http://kulachatrakul.blogspot.com



Source of Franchise knowledge

 http://www.thaifranchisecenter.com/

 http://www.thailandfranchising.com/

 http://www.franchisefocus.co.th/

 http://www.fsathai.org/

 http://www.franchiseb2b.net/

 http://www.franchise108.com

 http://www.francorpthailand.com/

 http://www.peerapong.com/franchise/

 ลงทุน 7-11 http://www.cpall.co.th/

http://www.thaifranchisecenter.com/
http://www.thailandfranchising.com/
http://www.franchisefocus.co.th/
http://www.fsathai.org/
http://www.franchiseb2b.net/
http://www.franchiseb2b.net/
http://www.franchiseb2b.net/
http://www.franchise108.com/
http://www.franchise108.com/
http://www.franchise108.com/
http://www.francorpthailand.com/
http://www.peerapong.com/franchise/
http://www.cpall.co.th/


บรรณานุกรม
 กุลฉัตร ฉัตรกุล ณ อยุธยา , พงศ์เทพ เติมสงวนวงศ์. 2548.

แบบอย่างการลงทุนแฟรนไชส์. กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม.
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