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บทที่ 3 
ความพรอมของธุรกิจสูระบบแฟรนไชส 
การตลาดพ้ืนฐาน และกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจแฟรนไชส 

 
การขยายสาขาแฟรนไชส  การขยายสาขาแฟรนไชส  เปนการสรางCorparate Image ใหกับธุรกิจ เพื่อสราง

ความเช่ือถือใหลูกคา  และเปนการดึงช่ือเสียงของกิจการกลับมา  ตัวอยางเชน รานMcDonald  หรือ KFC ถามี
เพียงสาขาเดียวธุรกิจคงไมสามารถอยูรอดไดเปนแน 

 

 โดยทั่วไปธุรกิจที่เติบโตในปจจุบัน จะมีการขยายสาขาที่อาจจะเริ่มตนดวยระบบ Company Own คือการสราง Chain 

Store หรือระบบรานสาขา  โดยเจาของแนวคิดเปนผูขยายสาขาเอง  ลําดับตอไปก็คือ การลงทุนดวยการเจรจารวมทุนกับผูอื่น 
(Joint Venture)  แมวาจะเริ่มเปล่ียนสัดสวนการลงทุนแตรูปแบบการทํางานนั้น ยังดําเนินการดวยบริษัทแมเพราะเรายังไมแนใจ
วาจะสามารถควบคุมกิจการน้ันไดดวยตัวเองกอนในระยะแรก  หรือเปนการเตรียมการเพ่ือดูความพรอมวามีมากเพียงใด  ขั้น
สุดทายคือการทําแฟรนไชส สิ่งสําคัญที่สุดในการทําแฟรนไชสก็คือ  การคัดเลือกผูรับแฟรนไชสหรือแฟรนไชสซี  จะตอง
เลือกแฟรนไชสซีที่มีความพรอมทั้งเรื่องเงินทุน  และความต้ังใจจริง ปองกันสิ่งที่ผิดพลาดที่แกไขไมไดภายหลัง 
 กลยุทธการขยายแฟรนไชส  จัดทําขึ้นเพ่ือ  ลดตนทุนการผลิต  และลดความเสี่ยงในการลงทุน  หากเรื่องใดทําแลวจะ
เปนความเสี่ยงก็ควรตัดสวนน้ันออกไป แฟรนไชสเปนระบบธุรกิจที่เนนการสรางตรา Brand เปนเรื่องที่ตอเน่ืองจากแนวคิดการ
ดําเนินงานของธุรกิจ Business Concept ที่ชัดเจน ดังน้ันจะเห็นไดวา การทําธุรกิจแฟรนไชสจะตองมีตราสินคาเสียกอนเพ่ือสราง
รานแฟรนไชสใหเปนรูปแบบเดียวกัน  และมีสัญลักษณะของธุรกิจเพ่ือใหคนสามารถจดจําธุรกิจของเราไดงายขึ้น และสําคัญ
ที่สุดระบบแฟรนไชสเปนการใหสิทธิการใชตราสัญญลักษณน่ันเอง 
 การเริ่มตนทําธุรกิจเจาของควรมีวิสัยทัศนที่กวางไกล  มองเห็นอนาคต  และพยายามคิดที่จะทําสิ่งใหมๆ อยูเสมอ  กวา
จะสรางธุรกิจใหเปนระบบแฟรนไชสสําเร็จไดน้ันตองอาศัยทั้งความสามารถและความตั้งใจอยางสูง 
 
แนวคิดทางธุรกิจ 

แนวคิดทางธุรกิจจะเริ่มจาก การเปนคุณคาของรูปแบบธุรกิจ(Business  Concept)ที่ดําเนินการอยูไดอยางชัดเจน  คือ 
การท่ีเราตองรูวาธุรกิจของเราขายอะไร  หรือนําเสนออะไรใหลูกคา  เรากําลังจะมอบอะไรใหกับธุรกิจ  นอกจากนี้ยังตองรูวา
ลูกคาเราคือกลุมใดอีกดวย ตัวอยางเชน  Seven-Eleven เริ่มตนดวยแนวคิดที่วา  วันหยุดไปโบสถไมมีอะไรรับประทาน  เดิมราน
Seven-Eleven เปนรานขายนํ้าแข็ง  และเริ่มนําขนมปงมาวางขาย  และธุรกิจก็เติบโตมาไดดวย Business Concept ที่จับชองวาง
กับความสะดวก แนวคิดของนาฬิกา Rolex ขายความแพง  ความหรูหรา  ความรวย  คนที่ซื้อยอมเสียเงินจํานวนมากเพ่ือซื้อ
นาฬิกา Rolex ก็เพราะตองการใชเปนเครื่องบงบอกฐานะของตน คุณคาธุรกิจอาจจะยึดรูปแบบการดําเนินการไดสามทาง
ดังตอไปน้ี 

1. คุณคาดานความสะดวก (Convenience Value)  คือ  การใหบริการที่เนนความสะดวกใหกับลูกคาเปาหมาย  
ตัวอยางเชน McDonald  เนนการบริการท่ีรวดเร็ว  หรือ  Seven-Eleven มี concept ทําเลก็เก่ียวของกับเรื่องของ
ความสะดวกที่สรางสิ่งแวดลอมที่ใหบริการแกลูกคาสรางความสะดวกเปนหลัก เชน สะดวกพื้นที่ดวยการวาง
สาขากระจายตัว สะดวกเวลา ดวยการสรางรานที่เปดตลอดเวลา  
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2. คุณคาดานผลิตภัณฑ (Product Value)    คือการสรางความแตกตาง(Diffenciate) ใหกับสินคาและบริการ  สําหรับ
ธุรกิจอาหารเรื่องความแตกตางของผลิตภัณฑคงเปนเรื่องยาก  ดังน้ันธุรกิจอาหารจะตองสรางความแตกตางคือ  
“Something to talk” คือ บางสิ่งบางอยางที่ทําใหสิ่งน้ันมีประวัติขึ้นมา 

3. คุณคาดานการปฏิบัติ (Business –Behavior Value)  เปนสวนเสริมที่จะทําใหองคประกอบคุณคาดานอื่นๆ 
สมบูรณ  โดยเปนดานการควบคุมบุคลากร  การฝกอบรมพนักงาน  เชน  รานSeven-Eleven พนักงานจะถูกฝกวา
เมื่อมีลูกคาเขามาในรานตองกลาวคําวา “ สวัสดีคะ/ครับ”  หรือเมื่อลูกคาออกจากรานก็กลาวคําวา “ขอบคุณคะ/
ครับ” รูปแบบการใหบริการถือเปนลักษณะเฉพาะของรานคาที่ตองปรับใหเกิดความคุนเคย และถาสรางเปน
จุดเดนในการทําธุรกิจไดถือเปนสิ่งที่ควรทํา วิธีการดังกลาวจะชวยสรางลูกคาประจําไดตอเน่ืองซึ่งเปนงานหลัก
ของธุรกิจที่ตองสรางใหเกิดขึ้นใหได 

 
การพิจารณาพื้นฐานธุรกิจท่ีจะปรับเปนระบบแฟรนไชส 

ถาจะมองวาธุรกิจใดสรางเปนแฟรนไชสไดหรือไม ดูไมนาเปนคําถามที่ตอบยากเทาไร แตถามองแบบลึกซึ้งมากขึ้น 
จะเห็นมุมมองไดหลายดาน การวิเคราะหดูจากหลักการกันงายๆเปนแนวทางพิจารณาปจจัยหลักที่นาจะเห็นแนวทางการเลือก
ธุรกิจที่สามารถวางระบบใหเกิดแฟรนไชสดังน้ี 

ปจจัย ของความสามารถในการทําแฟรนไชส 
สิ่งที่จะกลาวถึง เปนปจจัยที่จะประกอบใหธุรกิจที่มีความเปนไปไดในการสรางระบบงานเปนแฟรนไชสไดอยางราบรื่น 

และมีโอกาสสําเร็จมากกวา เพราะธุรกิจแฟรนไชสน้ันจะตองดูวาตลาดเหมาะกับการขยายธุรกิจหรือไม  คนที่ตองกินตองใชน้ัน
ตองการสินคาตอเน่ืองคือ ไมใชพอซื้อลูกใช แมก็ใชได ใชทั้งปก็ยังไมหมด อยางน้ีถาจะทําตลาดยากเพราะขาดการซื้อซ้ํา  ตองดู
ดวยวามีกลุมลูกคาใหญและมากพอที่จะรองรับสินคาบริการหรือเปลา  อันที่จริงแลวธุรกิจที่ตองการสรางแฟรนไชสก็เพ่ือหาทาง
หรือ กลยุทธที่จะครองตลาดใหมากที่สุด โดยขจัดปญหาเรื่องบุคลากรใหนอยลง โดยการสรางความเปนเจาของขึ้นมาในสาขาท่ี
ขยายออกไป แตถาตลาดมีเล็กนิดเดียวเปนสินคาเฉพาะก็ไมตองทําแฟรนไชสใหเหน่ือย หาวิธีอื่นทําดูนาจะเหมาะกวา 

 
การสรางสินคาใหเปนแฟรนไชสไดดีน้ันจึงตอง เนนยํ้าท่ีตราสินคาท่ีมาตรฐานของสินคาหรือบริการลูกคายอมรับ ถาธุรกิจ

เราๆทานมีขอคุณสมบัติท่ีกลาวถึงตอไป  ก็เตรียมตัวปดฝุนโครงการมาสรางแฟรนไชสกันดีกวา  
1. เริ่มจากดูที่ภาพพจนตราสินคา และ มาตรฐานของสินคาบริการ รวมถึงขนาดของกิจการของธุรกิจที่กําลังจะมาจัดใหเปนแฟ

รนไชส ยิ่งดีมีความเช่ือถือมาก ความเขมแข็งขององคกรสูง อยางน้ีโอกาสสรางเปนระบบงานแฟรนไชสก็เปนไปไดมาก
เน่ืองจากความเช่ือถือของลูกคาจะชวยใหการกลาทดลองใชสินคาบริการเปนไปดวยดี รวมถึงการที่องคกรมีขนาดใหญยอม
มีทรัพยากรทุกๆดานพรอมที่จะสรางระบบงานการ รวมถึงการสนับสนุนดานการเงินไดอยางดี เรียกไดวา แรงหนุนดีมีชัย
ไปกวาครึ่ง 
จะเห็นไดวาขณะน้ีบานเราก็จะมี บริษัทที่มีศักยภาพหรือมีตราที่ไดรับกันอยูแลว ใชความไดเปรียบขอน้ีมา 
สรางระบบแฟรนไชสใหเปนกลยุทธในการขยายสาขา ยึดตลาดสรางชองทางการจะหนาย ซึ่งเปนรูปแบบของระบบแฟรน
ไชสในระยะที่สอง เมื่อผานจากชวงระบบแฟรนไชสที่เกิดจากการสรางธุรกิจเล็กๆจากบริษัทเล็กๆเทาน้ัน บริษัทที่มีความ
พรอมเหลาน้ีสรางระบบงานแฟรนไชสไดดี เพราะมีทั้งกําลังคนเวลา และเงินทุน มีทรัพยากรท่ีสนับสนุนงานสรางรูปแบบ
การทําธุรกิจไดดี ยกเวนวา มองระบบงานแฟรนไชสผิดไป คิดเพียงเปนกลไกของการขายสินคาเทาน้ัน ไมมีทีมงานที่
รับผิดชอบเฉพาะ ระบบแฟรนไชสก็จะไมสําเร็จ 
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2. อัตราทํากําไรเปนหัวใจของธุรกิจ อยาลืมวาเมื่อสรางธุรกิจที่ตองมีการจัดการ การรักษามาตรฐาน ตนทุนการดําเนินการก็จะ

สูงขึ้น ดังน้ันถาพ้ืนฐานกําไรของธุรกิจที่จะสราง น้ันกําไรมากกวายอมไดเปรียบ  อยางที่พูดกันอยูเสมอวาการกระจาย
สาขาแฟรนไชสก็เหมือนกระจายความสําเร็จ กําไรยิ่งมากการลงทุนก็มีผลที่คุมมากกวา คิดงายๆ กําไรไมดีธุรกิจจะดีได
อยางไร 
เห็นไดวาธุรกิจที่เปนอาหารจะมีการสรางเปนแฟรนไชสมากชนิดก็เพราะวา อาหารสรางมูลคาไดมากกวา สรางอัตรากําไร
ที่เพ่ิมคาเขาไปได อาหารแบบจานดวนบางครั้งอัตรากําไรข้ันตนมากกวา 60% เมื่อตัดคาใชจายอื่นๆทั้ง ทีมงานที่ตองมี
คุณภาพมากขึ้น การสรางมูลคาเพ่ิมในสินคาตางๆตองตัดกําไรไปเปนคาใชจายกันมากขึ้น ดังน้ันตนทุนในการดําเนินงาน
อาจจะมากกวาธุรกิจประเภทเดียวกัน แตสิ่งที่ไดจากการสรางมูลคาเพ่ิมก็คือ ยอดขายที่มากกวาน่ันเอง 

   
3. ธุรกิจน้ันจะตองสามารถถายทอดได ระบบการทํางานงายในการจัดการ  ถาจะใหดีตองเปนธุรกิจที่มีลักษณะที่สามารถถอด

แบบของธุรกิจพรอมทั้งกําหนดมาตรฐานได เชน รูปแบบของราน วัตถุดิบ เครื่องมือเครื่องใช สามารถจัดหาไดไมยาก
เกินไป  ถาหากเปนธุรกิจที่ตองอาศัยความสามารถพิเศษในการประกอบการหรือตองมีคุณวุฒิพิเศษในการเรียนรู ก็ไม
สามารถปรับระบบใหเขาสูงานแฟรนไชสได 
ดังน้ันอาชีพที่ติดตัวคนทําแบบ หมอ ไมวาจะรักษาคนไข หรือหมอดู  ก็ทําแฟรนไชสยากครับ อาชีพที่เปนวิชาชีพเฉพาะ 
อยางการออกแบบ ทําฟน หรือบางคนที่เปนดาราใหญมาสอนรองเพลงแตคนจะเรียนกับดาราเทาน้ัน อยางน้ีก็ตองหาทาง
ยากขึ้นไปหนอย เพราะแฟรนไชสตองถอดระบบทํางานใหสามารถแยกราง ไปทํางานอยางเดียวกันในสภาพแวดลอมที่
แตกตางกันที่ยังรักษาคุณภาพมาตรฐานไดดวย 

 
4. ธุรกิจที่มีอายุของกิจการการดําเนินงานยาวนานมีโอกาสสรางแฟรนไชส เน่ืองจากบงบอกวาธุรกิจน้ัน 

ผูบริหารท่ีมีประสบการณยาวนาน และ ธุรกิจประสบความสําเร็จมีเงินทุนเพ่ือการสรางธุรกิจจนสรางความพรอมในการ
ขยายกิจการของธุรกิจตอเน่ืองได ประสบการณ และ ความรู และเปนที่มาของความเช่ียวชาญในธุรกิจน้ันๆ มพัีนธมิตรทาง
ธุรกิจมากพอที่จะขยายงานไดในระดับธุรกิจใหญตอเน่ือง 

5. สินคาในธุรกิจน้ันตลาดมีความตองการกวางขวางไมใชสินคาเฉพาะเจาะจงกลุมลูกคาเกินไป สามารถทําตลาดใหมีความ
ตองการหรือสรางใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดความตองการ ถาขนาดตลาดมีความใหญเพียงพอ จะสรางรายได และเปนไป
ไดในการขยายธุรกิจ ตอเน่ืองเปนระบบสาขา ยิ่งถามีลักษณะพิเศษ แนวความคิดการทําธุรกิจของสินคาบริการชัดเจน เปนที่
ตองการของตลาด มีเสนทางการกําเนิดบงบอกจุดเดน หรือ บอกไดวาธุรกิจใหสิ่งใดกับลูกคาชัดเจนโอกาสก็มากขึ้น ทํา
ธุรกิจเพ่ิมเติม ซึ่งก็คือความสามารถในการเพ่ิมยอดขาย จากสินคาบริหารใหมๆ และแปรเปล่ียนทําใหธุรกิจมีโอกาสเพ่ิม
มากขึ้นมีความแตกตาง สรางสีสันในตลาดไดดี 

6. อัตราการลงทุนอัตราการลงทุนไมมาก หรือ นอยเกินไป เพราะการลงทุนนอยเกินไป กิจการก็จะมียอดรายไดไมมาก
พอที่จะจูงใจใหผูที่มีความสามารถมาดําเนินการธุรกิจ หรือถามากเกินไปนักลงทุนที่มีศักยภาพก็นอยทําใหไมสามารถหาผู
ลงทุนไดเพียงพอตอเปาหมายการขยายสาขา 
การลงทุนในระบบแฟรนไชสก็ไมตางอะไรกับธุรกิจอื่นทั่วไป ไมใชลงทุนหน่ึง แสนแตจะขายไดวันละสองสามหมื่นคง
เปนไปไดยาก ทุกธุรกิจมีขอจํากัดในการสรางยอดขายกําไร เพียงแตแฟรนไชสสรางระบบการทํางานที่ดีและอาศัยเครือขาย
ทํางานใหไดผลงานที่ดีกวาเทาน้ัน งบประมาณการลงทุนจะคัดกลุมคนที่จะลงทุน เน่ืองจากกลุมคนเหลาน้ันจะประเมินการ
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ลงทุนและรายไดที่จะไดรับตอเดือนคุมกับการลงเงินลงแรงดวย ถาลงทุนนอยกําไรนอยก็จะไดกลุมคนกลุมหน่ึง ที่แตกตาง
กันไป ดวยประสบการณแลวผมวา การลงทุนในระดับมากกวาสองแสนขึ้นไปนาจะทําใหทุกคนไมวาแฟรนไชสซอร
หรือแฟรนไชสซีมีผลการดําเนินที่ออกมาดีกวา แตถามากกวาสองลานแลวบานเราจะหาคนลงทุนยากมากขึ้น แตคง
เปล่ียนไปตามสภาพสังคม แตก็ยงัคงอยูบนหลักการที่วา ลงทุนอยางไรก็จะไดผลตอบแทนอยางน้ัน ผลที่ไดจะคัดกลุมผู
ลงทุนไปดวย 

7. การนําเทคโนโลยีมาใชในการบริหารกิจการ ถาองคกรสามารถบริหารงานบนขอมูลที่ไดจากการใชเทคโนโลยีในการ
ควบคุม ระบบงาน สินคา ที่ตลาดยอมรับและสามารถใหความสะดวกกับระบบแฟรนไชสหรือมีเครื่องมือที่มีเทคนิคพิเศษ
ในการผลิตหรือใหบริการท่ีผูอื่นไมสามารถทําไดก็จะเปดโอกาสใหสามารถพัฒนาระบบธุรกิจเปนแฟรนไชสได  

 
จริงๆแลวโดยพ้ืนฐาน ระบบธุรกิจแฟรนไชสก็คือ ระบบธุรกิจท่ัวไปที่เนนการขยายสาขา วิธีการคิดก็เปนแบบธุรกิจ

ท่ัวไป ใชหลักการเดียวกัน แตวิธีคิดของธุรกิจแฟรนไชสจะตองคิดเผ่ือคนอ่ืนดวยเสมอ ตองมีการแบงหนาท่ีและบทบาท ตองมี
หลักของการอยูรวมกันมาเก่ียวของมากขึ้น แฟรนไชสเกิดไดจากการตลาดท่ีดี มีการเติบโตตอเน่ืองไดจากการสรางระบบท่ี
เขมแข็ง และจะยืนนานไดดวยการสรางกลไกของการประสานงานกันในหมูสมาชิกท่ีดี 
สรุป องคประกอบที่สรางใหแฟรนไชสประสพความสําเร็จ 
 การสราง Brand Name  
 การวางรูปแบบของการคิดคาใชจายดานคาธรรมเนียมตางๆในระบบอยางยุติธรรม 
 การสรางความสัมพันธในองคกรรูปแบบแฟรนไชสและทีมงานที่รับผิดชอบ 
 การคัดเลือกแฟรนไชสซีที่มีประสิทธิภาพ 
 รูปแบบการติดตามผลประกอบการของสาขา และการแกปญหา 

 
 
การพัฒนาธุรกิจใหเปนแฟรนไชส 
 การสรางมาตราฐานทางธุรกิจใหแนนอน 
 การสรางคูมือระบบแฟรนไชส Operation Manual 
 การสรางระบบการฝกอบรม 
 การวางรูปแบบการปฏิบัติงาน ดานเอกสารตางๆ 
 การออกแบบและพัฒนางานเครื่องมือทางการตลาดตางๆ 
 การเปดตัวองคกร และการโฆษณา ประชาสัมพันธ 
 การวางแผนการตลาด วางกลุมลูกคาและการเจาะตลาด 
 การสรางโครงสรางคาธรรมเนียมตางๆ 
 การสรางความตองการดานการตลาด Macro Marketing 
 การสรางตลาดแฟรนไชสซี Micro Marketing  
 การวางระบบงานชวยเหลือใหคําปรึกษากับแฟรนไชสซ ี

 



 21

กรณีศึกษา  (Case Study) 
Success Story มาเรียนรูประสบการณความสําเร็จจากกรณีศึกษา 

McDonald’s ประเทศไทย 
 การศึกษากรณีแมคโดนัลดเพ่ือต้ังขอสังเกตของบริษัทยักษของโลก และระบบแฟรนไชสที่กําลังอยูในระหวาง
พัฒนาการขายแฟรนไชสใหประเทศไทย  บริษัทแมคฯ ไทยถือเปนบริษัทรวมทุนที่มีหุนสวนระหวาง แมคฯ คอปอเรช่ันที่
สหรัฐอเมริกาและคนไทย ซึ่งแตเดิมแมคฯ มีนโยบายวาไมตองการขายแฟรนไชส เพราะเมื่อบริษัทไดพัฒนาธุรกิจจนมีเงินทุน
มหาศาล แลวไมจําเปนตองขาย เพราะบริษัทไมตองการเล่ียงกับขอเสียของการขายระบบแฟรนไชส จนกระทั่งปจจุบันแมคฯ 
เริ่มตองการขยายสาขาแฟรนไชส เพราะสาเหตุมาจากการแขงขันทางการตลาด แมคฯ เริ่มมีการปรับแตงลดขนาดของราน ที่
ทําเล จากที่เคยอยูตามหางฯ ก็มาเปดตามถนน ซอย 
 กอนที่จะทําแมคฯ มีการทดสอบระบบดวยการวางสินคาชนิดใหมเชน การเปดตัวสมตําในสูตรของแมคฯเอง อยางไร
ก็ตามแมคฯ มองการขยายสาขาท้ังในดานวิชาการ และเนนการวางแผนตามหลักความเปนจริง โดยไมไดมองแคการขายแฟรน
ไชสเทาน้ัน แตมองดวยการขยายตัวทางธุรกิจ ซึ่งดวยความที่แมคฯเขาใจความหมายของแฟรนไชส สงผลใหไมจําเปนที่ตองรีบ
รอนขายธุรกิจในระบบแฟรนไชส  และดวยความสําเร็จที่ผานมาขององคกรเกิดขึ้นไดก็เพราะใสใจกับความสําเร็จของแฟรน
ไชสซีมากกวาเนนการขายขยายแฟรนไชส  
ประวัติของ McDonald’s 
ป ค.ศ.1937 เปดโดยพ่ีนอง 2 คนคือ Dick และ Mac เปนรานเล็กๆ โดยที่สาขาแรกยังคงเปนพิพิธภัณฑอยูจนถึงปจจุบันน้ี  

อยูที่นอกเมืองลอสแองเจอลิส  
ป ค.ศ. 1950 เริ่มเปดขาย 14 สาขา รานของเขาเปดในช่ือ Mc Donald Brother Burger Drive through 

ในชวงป ค.ศ. 1954 นายเรย คลาค Ray Kroc ขณะนั้นเขาอายุได 52 ปแลว เปนพนักงานขายเครื่องปนนมที่
เปนที่นิยมในรานอาหารท่ัวไป เรย คลาคไดใชประสบการณที่เคยเปนพนักงานขายมาจับธุรกิจน้ี เขาเห็น
ขอดีของรานแมคฯ ก็คือ ทําไมรานน้ีจึงบริการลูกคาไดดีและไดรวดเร็ว ทําไมรานน้ีจึงมีคนเขาคิวรอซื้อ 
คลาค Krocเห็นเชนน้ันเขาจึงเจรจากับ Dick และ Mac เพ่ือขอขยายระบบธุรกิจดังกลาวน้ี โดยการขายสิทธิ์
ในการเปดราน โดยเขาจะใหสวนแบงเปนเงินกอนหน่ึงกับ Dick และ Mac โดยที่ Kroc ไดเห็นใน 14 สาขา
แรก และนํามาเปนประสบการณก็คือ ตองอาศัยความรูของการทําอาหารที่มีมาตรฐานทั้งอาหารและการ
ใหบริการ การควบคุมมาตรฐานตางมีการกําหนดเวลามาควบคุม การใชอุณหภูมิในการประกอบอาหาร  
ดวยแนวคิดแนวใหมในการปฏิวัติวิธีการดําเนินการธุรกิจแฟรนไชส  เรย คลาค Ray Kroc จึงไดช่ือวาเปน 
สุดยอดของนักธุรกิจดานแฟรนไชส King of  Franchise 

ป ค.ศ. 1955 Kroc ไดเปดแมคโดนัลดสาขาแรกที่ปรับตามแนวคิดของเขา และไดรับการตอนรับอยางทวมทน 
ป ค.ศ. 1956 เปดขายแฟรนไชสแรกดวยคาธรรมเนียมเพียง 950 $ เหรียญสหรัฐ 
ป ค.ศ. 1957 มีแฟรนไชส 37 สาขา 
ป ค.ศ. 1959 ขยายตัวดวยความรวดเร็ว ถึง100 สาขา 
ป ค.ศ. 1961 เปดสาขาที่ 228 และเปดตัวศูนยกลางการอบรมเปน มหาวิทยาลัยแฮมเบอรเกอรดวย 
ป ค.ศ. 1962 เปดครบ 400 สาขา 
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ป ค.ศ. 1965 แมคฯ สามารถประสบความสําเร็จเขาสูตลาดหลักทรัพยไดดวยหุน 22.5$ ตอ หุน ปจจุบันแมคโดนัลดอยูใน
ตลาดหลักทรัพยในสหรัฐมา 38 ปแลว (ขอมูล ค.ศ. 2003 )  
McDonald’s  เรียนรูอะไรท่ีทําใหประสบความเร็จ 
1. แมคฯ ใสใจกับความสําเร็จของแฟรนไชสซีมากกวาการขายแฟรนไชส และจะไมเปดสาขาใหม ตราบใดสาขาที่เขาขายแฟ

รนไชสอยูยังไมประสบความสําเร็จ คือแฟรนไชสซียังทํางานดวยตัวเองไมได 
2. แมคฯ สนใจมาตรฐานของระบบ ปรัชญาแมคโดนัลดคือ การขายการบริการ สินคาของแมคฯ เนนขายที่ คุณภาพ (Quality) 

บริการ (Service) ความสะอาด (Cleanliness) และคุณคา (Value) สิ่งที่แมคฯ ตองการขายจริงๆ ก็คือ Q , S , C , V (คุณภาพ , 
บริการ , ความสะอาด และคุณคา) 
ในประเทศรัสเซียแมคฯ เคยสรางปรากฎการณที่ทําใหคนตอคิวเขาแถวเพ่ือจะซื้อแมคฯ ยาวที่สุดในโลกระยะทางกวา 10 
ก.ม. ถึงขนาดลงกินเนสบุค ทําใหแมคฯ เปนสัญลักษณแหงความเจริญ (Symbol of Civilization) ของระบบเศรษฐกิจของ
แตละประเทศไปโดยปริยาย 

3. แมคฯ ใหความสําคัญกับการเลือกแฟรนไชสมาก  
4. แมคฯ มีการฝก(Training)ใหกับแฟรนไชสซี (ซึ่งไมใชแฟรนไชสซีของแมคฯ แตเปนพนักงานของแมคฯ )เปนระยะเวลา

ประมาณ 2 ป ในมหาวิทยาลัยแฮมเบอรเกอร  
5. แมคฯ เขาใจความสัมพันธของ แนวคิดการทํางานรวมกันแบบขาเตา 3 ขา (three-legged-stool ซึ่งเปนconcept ของ Ray 

Kroc เกิดขึ้นเมื่อ 60 ปที่ผานมา) ซึ่งเปนความสัมพันธ 3 เสาคือ 1. แฟรนไชสซอร  2. แฟรนไชสซี  3. Supplier  ก็คือแมคฯ 
ไมเคยขายวัตถุดิบใดๆเลยใหแฟรนไชสซี เปนเง่ือนไขและนโยบายสําคัญของแมคฯ เพราะแมคฯไมอยากใหแฟรนไชสซี
คิดวาแมคฯ คากําไร เพราะก็ไดจากคาสิทธิไปแลว โดยใหเปนภาระของ Supplier โดยตรง แมคฯ มีหนาที่แคกําหนด
มาตรฐานให Supplier จะตองสงวัตถุดิบที่มีมาตรฐานในราคาตํ่าสุดใหกับแฟรนไชสซี ทําใหแฟรนไชสซีมองแมคฯ ซึ่ง
เปนแฟรนไชสซอรอยางถูกตองวาแมคฯ ทําเพ่ือชวยสงเสริมระบบมากกวาการตองการกําไร 

 

พิซซาฮัท Pizza Hut 
ประวัติของ Pizza Hut 
ป ค.ศ.1958   เริ่มตนจากพ่ีนอง 2 คน คือ Dan และ Frank  Carney ซึ่งมีความใฝฝนในการอยากเปนนักธุรกิจ โดยที่ไมมี

ความรูเรื่องของธุรกิจเลย ไดเปดรานพิซซาขึ้นมา เพราะชวงน้ันคนอเมริกาชอบทานพิซซา  
ป ค.ศ. 1959 ธุรกิจมีความบังเอิญ คือขายดีทําใหเปดไดถึง 6 สาขา และก็เริ่มเรียนรูประสบการณในการขาย 
ป ค.ศ. 1964 เปดตึกมาตรฐานเปนรานตนแบบที่ทําธุรกิจในระบบพิซซา ฮัท 
ป ค.ศ. 1968           มีความลําพองใจในธุรกิจของตัวเอง มีคนอยากไดแฟรนไชส จึงขายแฟรนไชส  

ทําใหขยายไปถึง 100      สาขา แตในระยะแรกก็เกิดปญหาแขงขันกันเอง ดวยการบริหารระบบงานแฟรน
ไชสที่ไมสมบูรณเพียงพอ 

ป ค.ศ. 1969 พิซซา ฮัท ไดเขาสูตลาดหุนดวยราคา 16$ เหรียญสหรัฐ  
ป ค.ศ. 1972 เกิดปญหาอยางรุนแรงจนทําใหหุนสวนใหญ คือ แดน Dan ที่เปนหน่ึงในผูกอต้ังตองออกจากธุรกิจ 
ป ค.ศ. 1976 การขยายตัวดวยความรวดเร็วหลังแกปญหาได สามารถเปดไดถึง 2,000 สาขา 



 23

ป ค.ศ. 1977 นาย แฟรงค Frank สามารถบริหารธุรกิจ จนขายใหกับ เปปซ่ี-โคลา โดยขอเงื่อนไขกับเปปซ่ี-โคลา ใหสิทธิ

ตนสําหรับเปนพื้นที่เล็กๆบางสวน เพื่อที่จะทําเปนธุรกิจแบบแฟรนไชสซี 

ป ค.ศ. 1986 เปปซี่-โคลาเปล่ียนการทํางานเปนระบบ ต้ังบริษัทเพ่ือดูแล Supplier โดยตรง เพ่ือ Supply 
 วัตถุดิบสินคา  ที่มีคุณภาพและถูกที่สุดใหกับแฟรนไชสซี และมีการขยายตัวอยางมากทั่วโลก 

Pizza Hut  เรียนรูอะไรท่ีทําใหประสบความเร็จ 
1. Dan และ Frank  Carney มีโอกาสเรียนรูธุรกิจใหมๆ แตไมมีความรูที่ดีจึงทําใหการจัดการธุรกิจขาดประสิทธิภาพ 
2. Dan และ Frank ขายแฟรนไชสไปเพราะไมมีมาตรฐาน คุมไมได ไมเขาใจหลักการธุรกิจ 
3. พิซซา ฮัทเติบโตมาจากการขาย และการขาย เติบโตมากจนเกินไป จนประสบปญหา 
4. การเปนเจาของธุรกิจดวยตัวเอง โดยการสงเสริมระบบมาตรฐานใหกับตัวเอง 
ธุรกิจที่ใหญ ตองการเงินมากๆและคนที่เปนผูจัดการ ทีมงานที่ดําเนินธุรกิจที่ดี จึงไดทําการขายใหกับเปปซี่-โคลา 
 
 


