
 
การศึกษาเปรียบเทยีบธรุกจิแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมีย่มของไทยและตางประเทศ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

นางสาวศญานชุฌ  โตประเสริฐพงศ 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

วิทยานพินธนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบณัฑติ 
สาขาวิชาเศรษฐศาสตร        

  คณะเศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
ปการศึกษา  2547 

ISBN  974-17-7077-4 
ลิขสิทธิ์ของจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 



 
A COMPARATIVE STUDY OF THAI AND FOREIGN PREMIUM COFFEE SHOP FRANCHISING 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Miss Sayanuch Toprasertpong 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 
for the Degree of Master of Economics in Economics 

Faculty of Economics 
Chulalongkorn University 

Academic Year 2004 
ISBN 974-17-7077-4 

 
  



หัวขอวิทยานิพนธ การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและ
ตางประเทศ 

โดย นางสาวศญานชุฌ  โตประเสริฐพงศ 
สาขาวิชา เศรษฐศาสตร 
อาจารยที่ปรึกษา รองศาสตราจารย ดร. จุฑา  มนัสไพบูลย 
 
 
 
  คณะเศรษฐศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย อนุมตัใิหนบัวิทยานิพนธฉบับนี้เปน    
สวนหนึ่งของการศกึษาตามหลักสูตรปริญญามหาบณัฑิต 
 
   ………………………………………….. คณบดีคณะเศรษฐศาสตร 
   (รองศาสตราจารย ดร. โสตถิธร มัลลิกะมาส) 
 
คณะกรรมการสอบวิทยานิพนธ 
 
   ……………………………………………  ประธานกรรมการ 
   (รองศาสตราจารย ดร.วัฒนา สุวรรณแสง จั่นเจริญ) 
 
   …………………………………………...  อาจารยที่ปรึกษา 
   (รองศาสตราจารย ดร. จฑุา มนสัไพบลูย) 
    
   …………………………………………… กรรมการ 
   (รองศาสตราจารย นราทิพย ชุติวงศ) 
 
   …………………………………………… กรรมการ 
   (ผูชวยศาสตราจารย ดร.บังอร ทับทิมทอง) 
 
 



 
ง 

ศญานุชฌ โตประเสริฐพงศ : การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและตางประเทศ          
(A COMPARATIVE STUDY OF THAI AND FOREIGN PREMIUM COFFEE SHOP FRANCHISING)           
อาจารยท่ีปรึกษา:  รศ.ดร.จุฑา มนัสไพบูลย , จํานวนหนา  214  หนา. ISBN 974-17-7077-4 
 

วิทยานิพนธฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย ดวย
วิธีวิเคราะหเชิงพรรณนาจากขอมูลทุติยภูม ิและเพ่ือวิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและ
ของตางประเทศ โดยวิเคราะหความแตกตางระหวางเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ในดานโครงสรางองคกรธุรกิจ การตลาด การผลิต และ
ระบบแฟรนไชส ซ่ึงเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกเจาของสิทธิ์แฟรนไชสท่ีเปนกรณีศึกษา รวมถึงการวิเคราะหความ
แตกตางระหวางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภค  ซ่ึงเก็บรวบรวมขอมูลจากการเก็บแบบสอบถามกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
15 ตัวอยาง และกลุมตัวอยางผูบริโภค 400 ตัวอยางของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศท่ีเปนกรณีศึกษา และใชวิธี
วิเคราะหการจําแนกประเภท (Discriminant Analysis) ในการหาคุณลักษณะท่ีสามารถจําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูซ้ือสิทธิ ์
แฟรนไชสและกลุมผูบริโภคท้ัง 2 กลุม ออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญ  

 

ผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการในธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมสวนใหญนําเสนอเครื่องดื่มกาแฟเปนผลิตภัณฑหลักของ
ราน  โดยนิยมสรางช่ือและสัญลักษณของตราสินคาเพ่ือใหจดจําไดงายและแตกตางจากคูแขงรายอื่น ซ่ึงปจจุบันยังคงมีปจจัย
หลายประการท่ีเปนอุปสรรคกีดกันการเขาสูตลาดของผูขายรายใหม  โดยผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญกับการแขงขันกัน
ดานผลิตภัณฑ การโฆษณาผลิตภัณฑ การโฆษณาองคกร รวมถึงการใหบริการของพนักงานขายในราน และนําระบบแฟรนไชสมา
ใชเพ่ือขยายโอกาสทางธุรกิจ ซ่ึงลักษณะการใหสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญเปนการใหสิทธิ์ในตัวผลิตภัณฑและเครื่องหมายการคา   
โดยสิทธิพิเศษและคาใชจายในการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสมีความแตกตางกันตามตราสินคาและประเภทของราน   

 
นอกจากน้ียังพบวาธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและตางประเทศมีความแตกตางกันท้ังในดานเจาของ

สิทธิ์แฟรนไชส ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส และผูบริโภค กลาวคือ ในดานเจาของสิทธิ์แฟรนไชส พบวา โครงสรางองคกรธุรกิจคลายคลึงกัน 
แตแฟรนไชสตางประเทศใหความสําคญักับการขยายสาขาดวยระบบแฟรนไชสนอยกวาแฟรนไชสไทย มีความแตกตางกันในดาน
โครงสรางตลาด คือ แฟรนไชสตางประเทศมีกลุมผูบริโภคกวางขวางกวา กําหนดราคาสินคาสูงกวา เนนทําเลท่ีตั้งท่ีมีการคมนาคม
และการสัญจรสูง รวมถึงใหความสําคัญกับการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีใหมและทันสมัย ในขณะท่ีแฟรนไชสไทยเนนทําเลท่ีตั้งประเภท
รานเดี่ยว นําเสนอสินคาท่ีมีคุณภาพและใชวัตถุดิบท่ีดีจากแหลงในประเทศ แตพบวาแฟรนไชสท้ังสองประเภทใหความสําคัญกับ
การประชาสัมพันธและสงเสริมการตลาดเฉพาะสาขาคลายคลึงกัน อีกท้ังแฟรนไชสท้ังสองประเภทมีโครงสรางการผลิตแตกตางกัน
ท่ีตัวกลางในกระบวนการคั่วกาแฟ และมีโครงสรางระบบแฟรนไชสแตกตางกันเน่ืองจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสตางประเทศเรียกเก็บ
คาใชจายและคาธรรมเนียมในการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสในอัตราท่ีสูงกวาการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสไทย สําหรับผลการศึกษาความแตกตาง
ในดานผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส พบวา คุณลักษณะของผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทย คือ การมีสถานภาพ
สมรส มีพฤติกรรมการหาแหลงเงินทุนโดยมีสัดสวนเงินกูตอเงินลงทุนท้ังหมดสูง มีสัดสวนเงินจากแหลงอื่นๆ ตอเงินลงทุนท้ังหมดสูง 
และมีความพึงพอใจตอการกําหนดราคาสินคาและบริการจากเจาของสิทธิ์สูง  ในขณะท่ีคุณลักษณะของผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส      
สวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศ คือ การประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  มีรายไดตอปจากการซ้ือ
สิทธิ์แฟรนไชสสูง ใชเวลาในการเขาฝกอบรมกอนเปดรานเปนเวลานาน  มีคาใชจายในการลงทุนเริ่มตนสูง รวมถึงมีความพึงพอใจ
ตอการกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพจากเจาของสิทธิ์สูง  และผลการศึกษาความแตกตางในดานผูบริโภค พบวา 
คุณลักษณะของผูบริโภคสวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทย มีสัญชาติไทย ประกอบอาชีพรับราชการหรือธุรกิจสวนตัว  ชอบ
เครื่องดื่มกาแฟรอน มีความพึงพอใจตอราคาของสินคาประเภทอื่นๆ ท่ีไมใชเครื่องดื่มกาแฟ เชน เบเกอรี่ สูง รวมถึงมีความ          
พึงพอใจตอการตกแตงราน  การแจกของแถม  และความเปนมิตรของพนักงานท่ีใหบริการ สูง ในขณะท่ีคุณลักษณะของผูบริโภค
สวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศ เปนนักเรียนหรือนักศึกษา มีคาใชจายในการใชบริการเฉล่ียตอครั้งสูง มีความพึงพอใจ
ตอความสะดวกสบายในการเดินทางมาราน ชอบบรรยากาศภายในรานและการแจกตัวอยางเครื่องดื่มใหชิมฟร ี
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                The objectives of the thesis are to investigate the market situation of premium coffee shop business in 
Thailand using secondary data which based on descriptive analysis. And to analyze the difference between two types 
of coffee-shop franchising, Thai-owned firm and foreign-owned firm. Regarding to franchisor, the study focus on the 
difference of organization, marketing, production, and franchising. The study mainly based on primary data, collected 
from franchisors in-depth interview. For franchisee and consumer opinions, the study is based on data collected by 
questionnaires of 15 franchisee samples and 400 consumer samples, and utilizing discriminant analysis to identify the 
difference between two groups of franchisee and two groups of consumer.  
 

                  The study found that most firms offer coffee beverage menu as the core product, their brand names and 
logos are designed to be differentiated by consumers. Besides, product strategies, product advertising, corporate 
advertising, people strategies, and franchising expansion are attractive competition strategies in this business. 
Moreover, the kind of benefits and franchising costs variation is the difference in brand and size of individual shop.  
 

                  Furthermore, the study found some difference of both franchisings. According to franchisors, there are 
some findings summarized as following. Firstly, their organization structures are quite similar but Thai-owned 
franchisor is likely to expand the business by franchising than the foreign-owned franchisor. Secondly, regarding to 
marketing structure, foreign-owned franchisor has more wildly range of consumers, positions the product in higher 
market, tends to establish the shop in location where easily accessed by consumers, and presenting more modern 
style of products. But, Thai-owned franchisor is likely to establish the stand-alone shop and attracts consumers by 
high quality products from local market. However, they both have similarity in advertising campaign, both prefer to 
use shop marketing and advertising. Thirdly, Production structures of both franchisors are similar except different 
suppliers of coffee making process. Lastly, for franchising structure, the foreign-owned franchisor charges higher 
initial costs and franchising fees. In examining the difference between franchisees, the result implies that Thai-owned 
firm‘s franchisees mostly are married, operate with high ratio of loan to total capital, high ratio of other source to total 
capital, and express high pricing policy satisfaction. However, foreign-owned firm‘s franchisees mostly receive high 
annual income of shop, spend high costs of franchising, take long-time for training, high preference to the standard of 
quality control, and having business experiences. In examining the difference between two groups of consumer, the 
result shows that Thai-owned firm’s consumers mostly are Thai nationality, high preference to other food and 
beverage pricing such as bakery, prefer shop decoration and free product samples, express high satisfaction of 
friendliness of staff, being the government official or business owner, and prefer hot coffee beverage menu. On the 
other hand, foreign-owned firm’s consumers mostly are students, big spenders, in favor of shop atmosphere and 
location, and high preference to product samples.  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

วิทยานิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยความชวยเหลือของบุคคลที่มีพระคุณตอผูเขียน
มากมาย นับตั้งแตรองศาสตราจารย ดร.จุฑา มนัสไพบูลย อาจารยที่ปรึกษา ที่ไดสละเวลาอันมีคา
ใหความเอาใจใส   ใหคําแนะนําที่มีคาอยางยิ่งในการเขียนวิทยานิพนธมาโดยตลอด   นอกจากนี ้
ผูเขียนขอกราบขอบพระคุณประธานกรรมการสอบวิทยานิพนธ รองศาสตราจารย ดร.วัฒนา 
สุวรรณแสง จั่นเจริญ กรรมการสอบวิทยานิพนธ   รองศาสตราจารยนราทิพย ชุติวงศ   และผูชวย
ศาสตราจารย ดร.บังอร ทับทิมทอง ผูซึ่งมีความสําคัญอยางยิ่งที่ไดสละเวลาอันมีคาชวยตรวจสอบ
วิทยานิพนธฉบับนี้จนกระทั่งเสร็จสมบูรณ  
 
 ผูเขียนใครขอขอบพระคุณผูที่ใหความชวยเหลือในดานขอมูลตางๆ ที่สําคัญอยางมากใน
การทําวิทยานิพนธ ไดแก คุณธวัทชัย ทองเจริญ  คุณกนกวรรณ คงพันธุ  และคุณกฤษณรักษ     
อธิฐานดวงดาว  รวมทั้งผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส และผูบริโภคทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบ
แบบสอบถาม   และที่สําคัญขอขอบพระคุณหนวยงานทางราชการตางๆ และผูประกอบการราน
กาแฟพรีเมี่ยมทั้งหมดที่เกี่ยวของซึ่งไมสามารถเอยนามไว ณ ที่นี้ไดทั้งหมด  ที่ไดสละเวลาอันมีคา
ใหความชวยเหลือในดานขอมูลและใหสัมภาษณเพื่อการทําวิทยานิพนธฉบับนี ้ นอกจากนี้ผูเขียน
ใครขอขอบพระคุณ  อาจารยรัชนีพรรณ  เปาทอง พบ.ม.สถิติประยุกต  ผูเชี่ยวชาญดานสถิติวิจัย
ทางสังคมศาสตร  สถาบันบัณฑติพัฒนบริหารศาสตร   ที่ใหคําปรึกษาดานการอานขอมลูทางสถติิ
แกผูวิจัย  
  
 สุดทายนี้ผูเขียนขอขอบพระคณุ ผูมพีระคณุที่สําคัญ ไดแก นายธราธร โตประเสริฐพงศ 
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บทท่ี 1  
 

บทนํา 
 

1.1     ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 
 

 การดําเนินธุรกิจที่ตองเผชิญกับสภาวะการแขงขันและพฤติกรรมโตตอบจากคูแขง      
อยางรุนแรงในปจจุบัน    ทําใหหนวยธุรกิจที่มีขนาดเล็กโดยเฉพาะหนวยธุรกิจที่มีเจาของกิจการ
เพียงคนเดียวตองเผชิญกับการแขงขันและตอสูเพื่อความอยูรอด  การดําเนินธุรกิจใหประสบ      
ความสําเร็จจึงตองอาศัยความสามารถในการบริหารจัดการ  การวางแผนการปฏิบัติงาน           
ความเขาใจตลาดและสภาพแวดลอมในการแขงขันตลอดจนการพัฒนาทางดานธุรกิจ   ซึ่งระบบ        
แฟรนไชส (Franchise) เปนรูปแบบของความรวมมือทางธุรกิจประเภทหนึ่งที่หนวยธุรกิจกําลังให
ความสนใจและนิยมนํามาใชในธุรกิจของตน    โดยเปนขอตกลงประเภทหนึ่งที่ใหสิทธิ์พิเศษแก     
ผูซื้อสิทธิ ์(Franchisee) ในการดําเนินธุรกิจภายใตชื่อตราสินคาและภาพลักษณของเจาของสิทธิ์
หรือบริษัทแม (Franchisor) ในการขายสินคาหรือบริการ  ณ พื้นที่หนึ่งๆ และในชวงเวลาที่กําหนด
ไว    โดยเจาของสิทธิ์จะถายทอดวิธีการ (Know-How) ในการดําเนินธุรกิจทุกข้ันตอนใหแก          
ผูซื้อสิทธิ์   ทั้งนี้ผูซื้อสิทธิ์จะตองจายคาตอบแทนในการใชชื่อการคาเปนคาธรรมเนียมเร่ิมแรก         
(Franchise Fee) หรือตามสัดสวนของผลการดําเนินงาน (Royalty Fee) (Francine Lafontaine, 
1992)    ในปจจุบันหนวยธุรกิจนิยมนําระบบแฟรนไชสมาใชอยางแพรหลายเนื่องจากแฟรนไชส
เปนระบบที่เปดโอกาสใหบุคคลทั่วไปสามารถเปนเจาของกิจการหรือสรางธุรกิจของตนข้ึนมาได
โดยใชเงินลงทุนไมมากและมีความเส่ียงนอยกวาการลงทุนเอง   โดยที่ผูประกอบการไมจําเปนตอง
มีความรูความสามารถในดานการบริหารธุรกิจการจัดการและการตลาดมากนักเพราะจะไดรับ
ความชวยเหลือดานตางๆ จากเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  เมื่อตกลงทําสัญญาซื้อแฟรนไชสนั้น            
ในขณะทีเ่จาของสิทธิแ์ฟรนไชสเองก็สามารถใชระบบแฟรนไชสในการขยายธุรกิจไดอยางรวดเร็ว
โดยไมจําเปนตองใชเงินลงทุนมากเทากับการขยายธุรกิจดวยตนเอง   
 

         จากการสํารวจพบวาขนาดตลาดของระบบธุรกิจแฟรนไชสในระดับโลกมีมูลคามากถึง
ประมาณ 2.3 แสนลานเหรียญดอลลารสหรัฐหรือประมาณ 9.43 ลานลานบาทซึ่งมากกวา
ผลิตภัณฑมวลรวมภายในประเทศ (GDP) ของประเทศไทยถึง 2 เทา   โดยสหรัฐอเมริกาเปนผูนํา
ดานระบบแฟรนไชสและมีระบบธุรกิจแฟรนไชสที่เปนสัดสวนถึงรอยละ 61 ของระบบแฟรนไชส 
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ของโลก   มีรานคาที่เปนของผูซื้อแฟรนไชสจากสหรัฐอเมริกาประมาณรอยละ 76 ของระบบ             
แฟรนไชส    รวมทั้งพบวามีธุรกิจที่อยูในระบบแฟรนไชสกวา 17,500 ธุรกิจทั่วโลก   มีรานคา           
ในระบบมากกวา 1.2 ลานราน  มีการจางงานในธุรกิจประเภทนี้ถึง 12.5 ลานคน    ซึ่งมียอดรวม
ของหนวยธุรกิจในระบบมากกวา 1.4 แสนลานเหรียญดอลลารสหรัฐตอป (สํานักสงเสริมและ
พัฒนาธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2546)   และสําหรับประเทศไทยนั้นระบบแฟรนไชสม ี          
บทบาทและเร่ิมเปนที่รูจักในวงกวางเนื่องจากมีการนํามาใชในธุรกิจประเภทตางๆ  อยาง            
แพรหลาย อาทิเชนธุรกิจอาหารและเคร่ืองดื่ม  ธุรกิจคอนวีเนียนสโตร   ธุรกิจโรงเรียน   ธุรกิจราน
หนังสือ   ธุรกิจซักอบรีด   ธุรกิจเส้ือผา   ธุรกิจความงาม   ธุรกิจโรงแรม   ฯลฯ  โดยประเทศไทยมี
การดําเนินธุรกิจในระบบแฟรนไชส  2 ประเภทซึ่งแบงตามที่มาของการพัฒนาจําหนายสินคาและ
บริการ (เศรษฐกิจวิเคราะห, 2545) คือธรุกิจระบบแฟรนไชสที่ซื้อแฟรนไชสมาจากตางประเทศแลว
นําเขามาขยายสาขาในประเทศไทย    และธุรกิจระบบแฟรนไชสที่ เปนของคนไทยที่ม ี            
ความสามารถขายแฟรนไชสใหกับผูที่สนใจที่จะรวมธุรกิจดวย    จากการสํารวจพบวาปจจุบัน
จํานวนเจาของแฟรนไชสในประเทศไทยมีอัตราเพิ่มสูงข้ึนคือประมาณ 270 ราย   โดยมาจาก             
แฟรนไชสที่เปนของคนไทยประมาณ 180 รายและจากตางประเทศประมาณ 90 ราย (พีระพงษ   
กิติเวชโภคาวัฒน , 2546) 
 

         ในป 2546 ธุรกิจอาหารและเคร่ืองดื่มเปนธุรกิจที่มีผูประกอบการนิยมขายสิทธิ์แฟรนไชส               
สูงที่สุดคือ  รอยละ 40 (พีระพงษ กิติเวชโภคาวัฒน, 2546)    สงผลใหอัตราการขยายตัวของ               
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องคือมีสาขารานแฟรนไชสทั้งหมดในประเทศประมาณ 
9,000 สาขาคิดเปนมูลคากวา 25,000 ลานบาท    และมีการประมาณการวาธุรกิจระบบแฟรนไชส
ของคนไทยจะมีไมนอยกวา 300 กิจการภายในระยะเวลา 5 ป คิดเปนจํานวนสาขากวา 27,000 
สาขา ทั่วประเทศ (ประชาชาติธุรกิจ, 2547) และมีอัตราการเติบโตของธุรกิจถึงรอยละ 30             
(สํานักสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2546)    โดยที่ธุรกิจรานกาแฟคั่วบดเปน
หนึ่งในธุรกิจที่นิยมนําระบบแฟรนไชสมาใชอยางแพรหลาย   เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคนิยมดื่ม
กาแฟเพิ่มมากข้ึน  โดยในชวง 10 ปที่ผานมาปริมาณการใชเมล็ดกาแฟภายในประเทศมีแนวโนม
เพิ่มข้ึน (แผนภูมิที ่1.1)  
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แผนภูมิที ่1.1: แสดงปริมาณการใชผลิตภัณฑกาแฟในประเทศ (ตัน) 
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ที่มา : สํานักงานเศรษฐกิจการเกษตร, 2548 

    

รานกาแฟคั่วบดประเภทหนึ่งที่กําลังไดรับความสนใจในปจจุบันเปนรานกาแฟที่มีรูปแบบ
ที่พฒันามาจากรานจําหนายกาแฟดั้งเดิมที่สามารถพบไดตามแหลงชุมชนทั่วไป    โดยมีรูปแบบ
การคาที่ทันสมัยมากข้ึน (Modern Trade) และจูงใจผูบริโภคมากข้ึนดวยรสชาติ คุณภาพ การ
ใหบริการ  การชงดวยเคร่ืองมือและอุปกรณที่ทันสมัยและไดมาตรฐาน ซึ่งเรียกรานกาแฟคั่วบด
ประเภทนี้วา “รานกาแฟพรีเมี่ยม” (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2546) โดยพบวาตลาดมีอัตราการเตบิโต
และการขยายตัวอยูในเกณฑสูงคือเฉล่ียรอยละ 20 ตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2546) และที่สําคัญ
คือ พบวามีการนําระบบแฟรนไชสมาใชในการขยายสาขาอยางแพรหลายทั้งในกรุงเทพและ
ตางจังหวัด ทั้งนี้สาเหตุหลักของการเติบโตในตลาดประเภทนี้มีที่มาจากการเขามาลงทุนของ
ผูประกอบการรายใหญจากตางประเทศ เชน สตารบัคส คอฟฟ  ซึ่งเปนตราสินคารานกาแฟของ
สหรัฐอเมริกาที่เปดใหบริการในระดับราคาที่สูงและประสบความสําเร็จอยางสูง สภาพดังกลาวทํา
ใหเกิดกระแสความนิยมบริโภคกาแฟในรานกาแฟพรีเมี่ยมอยางแพรหลายในระยะเวลาอันรวดเร็ว 
โดยเฉพาะในกลุมของผูมีรายไดปานกลางและผูมีรายไดสูง  ซึ่งไดสรางความตื่นตัวใหกับตลาดใน
ประเทศและทําใหมีผูประกอบการรายใหมเขาสูตลาดเปนจํานวนมาก นอกจากนี้พฤติกรรมการ
บริโภคที่เปล่ียนแปลงไปก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่สนับสนุนการขยายตัวของตลาด ซึ่งถึงแมเมื่อเทียบ
กับผูบริโภคในประเทศอ่ืนๆแลว    คนไทยยังนับวาดื่มกาแฟคอนขางนอยคือเฉล่ียเพียง 200 แกว
ตอคนตอปเทานั้น   ในขณะที่เมื่อเทียบกับคนญี่ปุนซึ่งดื่มกาแฟมากถึง 500 แกวตอคนตอป และ 
 



 

4 

80%

20%

กรุงเทพและ
ปริมณฑล
ตางจังหวัด

 

 
สหรัฐฯ 700 แกวตอคนตอป   แตทั้งนี้กพ็บวาคานิยมในการบริโภคกาแฟของคนไทยมีแนวโนมทีย่งั
สูงข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2546)    

 

 ปจจุบันมูลคาตลาดรวมของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมมีประมาณ 3,500 ลานบาทและ
อัตราการขยายตัวของตลาดยังอยูในเกณฑสูงถึงรอยละ 20 ตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2546) กลุม
ผูบริโภคที่เขามาใชบริการมีความหลากหลายมากข้ึน     ประกอบกับยังมีชองทางการจําหนายอีก
มากเพราะในป พ.ศ. 2546 พบวามีรานกาแฟพรีเมี่ยมประมาณ 415 สาขาในประเทศไทยซึ่งสวน
ใหญกระจุกตัวอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลถึงรอยละ 80 ในขณะที่มีเพียงรอยละ 20 
ที่อยูในตางจังหวัด (แผนภูมทิี่ 1.2) 
 
แผนภูมทิี่ 1.2: สัดสวนจํานวนรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย 

 
 
 
 
  
 
 
 
 

ที่มา: ประชาชาติธุรกิจ, 2546 
 

จากสถานการณในปจจุบันพบวาการขยายตัวของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยม ทําใหมผูีลงทนุ
ในธุรกิจเพิ่มมากข้ึน  ทั้งที่มาจากนักลงทุนภายในประเทศและผูลงทุนจากตางประเทศ  ซึ่งมี
สัดสวนของปริมาณการลงทุนจากตางประเทศถึงรอยละ 52 ของปริมาณการลงทุนทั้งหมด 
(วีระพันธ ทองดี, 2544) ทําใหเกิดสภาพเงินไหลออกนอกประเทศในรูปของสิทธิ์ผลประโยชนของผู
กอตั้งธุรกิจในรูปของคาธรรมเนียมแฟรนไชสหรือคาลิขสิทธิ์ทางการคา (Franchise Fee) คา     
สวนแบงทางการตลาด (Loyalty Fee) และคาสงเสริมการตลาด (Marketing Fee) รวมถึงการ   
ไหลออกของเงินตราตางประเทศจากการนําเขาวัตถุดิบหลักจากตางประเทศ คิดเปนมูลคา
ประมาณปละ 30 ลานบาท (วีระพันธ ทองดี, อางแลว) ซึ่งนาเสียดายที่ประเทศไทยตองสูญเสียเงนิ
จํานวนนี้ใหกับตางประเทศ อันเปนสาเหตุหนึ่งที่มีผลตอเศรษฐกิจไทย    
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หากพิจารณายอนกลับไปที่ธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศที่ประสบความสําเร็จ 

เชน สตารบัคส คอฟฟ ที่มาจากประเทศสหรัฐอเมริกา พบวาประเทศสหรัฐอเมริกามิใชแหลงผลิต
กาแฟที่สําคัญ   แตปจจัยที่ทําใหธุรกิจดังกลาวประสบผลสําเร็จคือระบบการจัดการและกลยุทธ
การแขงขันที่ดี  จากขอมูลศูนยสารสนเทศการเกษตรเมื่อป พ.ศ. 2547 ประเทศไทยมีพื้นที่
เพาะปลูกสําหรับผลิตเมล็ดกาแฟถึง 419,879 ไร และมีผลผลิตทีส่ามารถสงเปนสินคาออกไปขาย
ยังตางประเทศไดดวย   นอกจากนี้ยังเปนที่นาสังเกตวารานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยสวนใหญ
นําเสนอจุดเดนจากการใชวัตถุดิบกาแฟของไทย   ดังนั้นผลของการขยายตัวของตลาดรานกาแฟ
จึงมีขอดีคือจะชวยใหกาแฟคั่วบดที่ผลิตในประเทศไทยเปนที่รูจักและไดรับการยอมรับมากข้ึนทั้ง
จากชาวไทยและชาวตางประเทศ   อันจะนําไปสูการสนับสนุนแหลงวัตถุดิบกาแฟของประเทศให
สามารถสงออกไปจําหนายในรานกาแฟพรีเมี่ยมในตางประเทศในฐานะที่เปนกาแฟพื้นเมืองจาก
ประเทศไทยดวย    นับวาเปนโอกาสสําหรับผูประกอบการไทยที่ตองการไปลงทุนขยายสาขาราน
กาแฟพรีเมี่ยมในตางประเทศโดยการอาศัยชื่อเสียงของกาแฟไทย  รวมทั้งยังสามารถเพิ่ม        
รายการกาแฟไทยเขาไปในรานอาหารไทยในตางประเทศ   ทําใหชวยเพิ่มมูลคาการสงออกกาแฟ
ของไทยใหขยายตัวมากข้ึน   อีกทั้งการเติบโตอยางรวดเร็วของรานกาแฟพรีเมี่ยมเปนการเพิ่ม      
ชองทางการจําหนายสินคาและบริการซึ่งจะสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางทั่วถึง  
และอาจยังเปนการสราง   อุปสงคจากผูบริโภคกลุมใหมที่ยังไมเคยบริโภคสินคาและบริการมา
กอน    นอกจากนี้ยังเปนประโยชนตอผูบริโภคในแงของการไดรับอรรถประโยชนจากการบริโภค
สินคาและบริการที่มีคุณภาพและมีมาตรฐาน  ดังนั้นการทําธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่
เปนของไทยใหประสบความสําเร็จโดยอาศัยกลยุทธและรูปแบบการดําเนินธุรกิจที่เหมาะสมกับ 
คนไทย   จึงเปนประเด็นที่ควรใหความสนใจและทําการศึกษาเปนอยางยิ่ง เพราะจะทําใหเกิดผลดี
กับผูประกอบการไทยใหสามารถแขงขันกับผูประกอบการจากตางประเทศไดมากข้ึน   ซึ่งจะเปน       
สวนหนึ่งของการชวยลดปญหาการขาดดุลการคาระหวางประเทศลงได  

 

เนื่องจากระบบแฟรนไชสในตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมมีความสําคัญดังที่กลาวมาขางตน    
ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะทําการศึกษาสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย  
และวิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและของ
ตางประเทศ  เพื่อเปนประโยชนตอผูที่เกี่ยวของกับธุรกิจดังกลาว  ใหเขาใจสถานการณตลาดราน
กาแฟพรีเมี่ยมในปจจุบัน  และเปนประโยชนตอภาครัฐในการปรับปรุงแกไขนโยบายและหาแนวทาง
เพิ่มความสามารถในการแขงขันของธุรกิจแฟรนไชสของไทยตอไป 
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1.2  วัตถุประสงคของการศึกษา 

 

1)    ศึกษาภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย  
2)    วิเคราะหความแตกตางระหวางธรุกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและ    

ของตางประเทศ  โดยพิจารณาจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชส   ผูซื้อสิทธิแ์ฟรนไชสและผูบริโภค 
 

1.3 สมมติฐานในการวิจัย 
 

ธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ  มีความแตกตางจากธุรกิจแฟรนไชส
รานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  ทั้งในความเห็นของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภค  
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 
 

1) ขอบเขตเจาของสิทธิ์แฟรนไชสสําหรับการศึกษา 
 
ผูวิจัยทําการศึกษาเจาของสิทธิ์แฟรนไชสของธรุกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนคนไทยสําหรับ

การวิเคราะหธุรกิจแฟรนไชสไทย   และศึกษาเจาของสิทธิ์แฟรนไชสของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมที่
เปนชาวตางประเทศ สําหรับการวิเคราะหธุรกิจแฟรนไชสตางประเทศ  
 
 2) ขอบเขตผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสสําหรับการศึกษา 
        

ศึกษาเฉพาะผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและ
ตางประเทศที่ใชเปนกรณีศึกษา  โดยศึกษาเฉพาะสาขาของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ตั้งอยูในเขต
กรุงเทพมหานครเทานั้น 
 
 3) ขอบเขตผูบริโภคสําหรับการศึกษา 
     

 ศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่ใชบริการในรานของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทย
และตางประเทศที่ใชเปนกรณีศึกษา โดยศึกษาเฉพาะผูบริโภคที่ใชบริการในสาขาที่อยูในเขต
กรุงเทพมหานครเทานั้น 
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1.5 นิยามศัพท 
 

 1) รานกาแฟพรีเมี่ยม (Premium Coffee Shop) (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม, 2546) 

คือรานกาแฟที่จําหนายกาแฟสดหรือกาแฟคั่วบดที่มีการชงแบบกาแฟชนิดพิเศษ 
(Specialty Coffee Shop) ซึ่งเปนการชงกาแฟที่มีการจัดเตรียมวัตถุดิบและอุปกรณอยางดี  มี
กระบวนการชงอยางถูกตองโดยพนักงานที่ไดรับการฝกอบรมมาอยางดี มีมาตรฐานรองรับในทุก
ข้ันตอน  โดยเคร่ืองดื่มมักมีสวนผสมที่หลากหลายและใชอุปกรณเคร่ืองชงที่มีคุณภาพสูง  
ประกอบกับมีการตกแตงรานใหมีบรรยากาศที่ดี มีการสรางบรรยากาศรานตามแบบฉบับของตน
และชูจุดเดนเพื่อดึงดูดลูกคาจากการนําเสนอกาแฟที่มีคุณภาพสูง ดังนั้นจึงเปนรานที่ให
ความสําคัญกับการนั่งดื่มกาแฟภายในราน ใหความสําคัญกับรสชาติ คุณภาพ การใหบริการ 
รวมทั้งเนนการจัดสรรพื้นที่ใชสอยภายในรานใหเกิดประโยชนสูงสุด ซึ่งรานประเภทนี้มักมีราคา
สินคาเฉล่ียคอนขางสูง เพราะผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายสวนใหญเปนนักธุรกิจ นักศึกษา วัยรุน
และนักทองเที่ยว 

  
 2) แฟรนไชส (Franchise)     

 

หมายถึงสัญญาที่ใหสิทธิพ์ิเศษแกผูซื้อสิทธิ์ (Franchisee) ในการดําเนินธุรกิจภายใตชื่อ
และภาพลักษณของเจาของสิทธิ์หรือบริษัทแม (Franchisor) ในการขายสินคาหรือบริการเพื่อสราง
เปนระบบเครือขาย โดยเจาของสิทธิ์จะถายทอดวิธีการ (Know-How) ในการดําเนินธุรกิจ                 
ทุกข้ันตอนใหแกผูรับสิทธิ์ ทั้งนี้ผูซื้อสิทธิ์จะตองจายคาตอบแทนในการใชชื่อการคาเปนคา              
ธรรมเนียมเร่ิมแรก (Franchise Fee) หรือคาธรรมเนียมที่ตองจายตามสัดสวนของผลการ
ดําเนินงาน (Royalty Fee) โดยสรุป  “แฟรนไชส” เปนระบบธุรกิจที่ประกอบดวยลักษณะสําคัญ 3 
ประการคือ 

          (1)   ตองมีเจาของสิทธิ์ที่ทําการถายทอดวิทยาการการทําธุรกิจทุกอยางใหแก        
ผูซื้อสิทธิ ์อยางใกลชิด 

          (2)   ผูซื้อสิทธิ์จะตองจายคาธรรมเนียม (Franchise Fee) ในการใชชื่อทางการคา
หรือที่เรียกวาคาตอบแทนที่เปนจํานวนเงินแนนอนที่ตองจายกอนเร่ิมดําเนินงานใหแก เจาของ
สิทธิแ์ฟรนไชสเพื่อรับสิทธิแ์ละฝกอบรมสามารถเรียกอีกอยางวาคาธรรมเนียมแรกเขา  
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                     (3)   ผูซื้อสิทธิ์จะตองจายคาธรรมเนียมซึ่งเปนคาตอบแทนที่ตองจายอยาง
ตอเนื่องตามสัดสวนของผลการดําเนินงาน  อาจจะเรียกเก็บเปนเปอรเซ็นตตอเดือนหรือตอปจาก
ยอดขายหรืออาจเรียกเก็บจากยอดส่ังซื้อสินคา (Royalty Fee) 

 
3) แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม (Premium Coffee Shop Franchise)  

  

คือ รานกาแฟพรีเมี่ยมที่หนวยธุรกิจที่เปนเจาของตราสินคามีการนําระบบแฟรนไชสมาใช
ในการขยายสาขาในประเทศไทย   สามารถแบงตามลักษณะของการเปนเจาของไดเปน 2 ประเภท
คือ   แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนของไทยซึ่งหมายถึงแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมทีม่เีจาของ
เปนคนไทย   และแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนของตางประเทศซึ่งหมายถึงแฟรนไชสราน
กาแฟพรีเมี่ยมที่เจาของไมใชคนไทย 
 
 4) เจาของสิทธิ์แฟรนไชส (Franchisor)    

 

คือเจาของสิทธิ์ ซึ่งเปนผูที่คิดคนวิธีการทําธุรกิจจนมีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับและเปนผูขาย
สิทธิ์การดําเนินกิจการขายชื่อการคาของตัวเองใหแกผูอ่ืน  

   

5) ผูซ้ือสิทธิแ์ฟรนไชส (Franchisee)  
  

คือ ผูรับสิทธิ์ในการดําเนินธุรกิจตามระบบที่เจาของสิทธิ์ไดจัดเตรียมไวรวมทั้งไดใชชื่อทาง
การคา เคร่ืองหมายการคาเดียวกัน  โดยที่ตองจายคาตอบแทนในการใหสิทธิ์นั้นรวมทั้งตองจาย
คาตอบแทนตามผลประกอบการที่ไดดวย 
     

 6) แฟรนไชสตราสินคาและผลิตภัณฑ (Product and Brand Franchising) 
    

หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา  Product and Trade-name  Franchising เปนระบบกระจาย
สินคาที่ผูผลิตสินคามีฐานะเปนผูขายหรือเจาของสิทธิ์แฟรนไชสและใหสิทธิ์แกบุคคลอ่ืนซึ่งมีฐานะ
เปนผูซื้อแฟรนไชสในการขายสินคาที่ผลิตข้ึนโดยเจาของแฟรนไชสรวมถึงการใหสิทธิ์ในการใช
เคร่ืองหมายการคาของผูผลิตดวย มีลักษณะคลายกับตัวแทนจําหนายหรือพอคาสง เปนรูปแบบที่
นิยมใชในธุรกิจขายรถยนต น้ํามัน น้ําอัดลม เปนตน    
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 7) แฟรนไชสรูปแบบธุรกิจ (Business Format Franchising)  

   

เปนลักษณะของการใหสิทธิ์แฟรนไชสแกผูซื้อสิทธิ์ในลักษณะของการรับรูปแบบทางธุรกิจ
ไปดําเนินการทั้งระบบ โดยรายไดของเจาของแฟรนไชสจะมาจากคาสิทธิ์จากการใชระบบของ        
ผูซื้อแฟรนไชสแทนที่จะมาจากการขายสินคาใหกับผูซื้อแฟรนไชสเหมือนระบบแบบแฟรนไชส   
ตราสินคาและผลิตภัณฑ  ยกเวนผูขายบางรายที่มีรายไดจากการขายอุปกรณหรือสวนประกอบ
วัตถุดิบในการผลิตอาหารแกผูซื้อแฟรนไชส  ทั้งนี้บริษัทแมที่มีฐานะเปนผูขายแฟรนไชสจะชวย      
ดูแลและจัดการดานเคร่ืองหมายการคา  ประเภทสินคา  ระบบงาน  วิธีการ  และระบบการเงินแก 
ผูซื้อแฟรนไชส  

   

1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
     

 1)   ทราบถึงสถานการณตลาดและพฤติกรรมการแขงขันของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมใน
ปจจุบัน  ซึ่งจะเปนประโยชนสําหรับการใชเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจสําหรับผูที่สนใจจะเขา
มาดําเนินธุรกิจประเภทดังกลาว 

2)    สามารถเปนแนวทางสําหรับผูที่สนใจเกี่ยวกับตลาดประเภทนี้เพื่อทําการศึกษา
ตอไปในอนาคต 

3)  ทราบถึงความแตกตางของธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนของไทยและ
ของตางประเทศ ทั้งในสวนของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภค   ซึ่งจะ
ประโยชนตอภาครัฐและหนวยงานตางๆในการใชเปนแนวทางในการหากลยุทธและรูปแบบการดําเนิน
ธุรกิจในระบบแฟรนไชสที่เหมาะสมกับผูประกอบการไทยตอไป    

4) สามารถใชเปนแนวทางตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีตอแฟรนไชสราน
กาแฟพรีเมี่ยม 

5)  เปนประโยชนตอเจาของสิทธิ์แฟรนไชสในการเสนอความชวยเหลือที่เหมาะสมและ
และสามารถตอบสนองความตองการของผูที่สนใจซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
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1.7 แหลงขอมูล 
  

 การศึกษานี้ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากทั้งแหลงขอมูลปฐมภูมิและแหลงขอมูล    
ทุติยภูมิดังนี้ 
 

ขอมูลปฐมภูม ิ
  

เปนแหลงขอมูลสวนใหญสําหรับงานวิจัยนี้ โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากหนวยที่เกี่ยวของ
กับธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม ไดแก การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interviews)      
เจาของสิทธิ์แฟรนไชส การเก็บแบบสอบถามกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภคของ
ธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมทีใ่ชเปนกรณีศึกษา  

 

ขอมูลทุติยภูม ิ  
  

เปนฐานขอมูลสําหรับการศึกษาเกี่ยวกับภาพรวมและสถานการณของตลาดราน       
กาแฟพรีเมี่ยมรวมทั้งขอมูลที่เกี่ยวของกับธุรกิจแฟรนไชส  ซึ่งไดจากแหลงขอมูลดังตอไปนี้ 

1. ชมรมแฟรนไชสประเทศไทย 
2. กรมพัฒนาธุรกิจการคา กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย 
3. บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมขนาดยอม (บอย.) 
4. สถาบันวิทยบริการ จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
5. ศูนยขอมูลสารสนเทศสภาการวิจัยแหงชาติ 
6. นิตยสารโอกาสและธุรกิจแฟรนไชส 
7. ศูนยวิจยัธนาคารกสิกรไทย 
8. นิตยสาร Make Money  
9. หองสมุดคณะเศรษฐศาสตร  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
10. หองสมุดคณะเศรษฐศาสตร  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร  
11. หองสมุดศศินทร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 
12. วารสารเศรษฐกจิวิเคราะห 
13. หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ 
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1.8      โครงสรางของวิทยานิพนธ 
 

 การศึกษาในคร้ังนี้ไดนําเสนอออกเปนสวนตางๆไดดังนี้ 
 บทที ่1 บทนํา จะนําเสนอความเปนมาและความสําคัญของปญหา   วัตถุประสงคของ
การศึกษา สมมติฐานในการวิจัย ขอบเขตการศึกษา นิยามศัพท ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ และ
แหลงที่มาของขอมูล 

บทที ่2 วรรณกรรมปริทัศนและแนวคิดทฤษฎี   จะนําเสนอวรรณกรรมปริทัศนรวมถึง
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับระบบแฟรนไชส และแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 

บทที ่3 ระบบแฟรนไชส   จะนําเสนอความเปนมาของระบบแฟรนไชสในตางประเทศ 
และความเปนมาของระบบแฟรนไชสในประเทศไทย 

บทที ่4 ธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยม   จะนําเสนอความเปนมาของเคร่ืองดื่มกาแฟใน
ตางประเทศ    ความเปนมาของกาแฟในประเทศไทยและความเปนมาของรานกาแฟพรีเมี่ยมใน
ประเทศไทย 

บทที ่5 ระเบียบวิธี วิจัยหรือวิธีการศึกษา   จะกลาวถึงวิธีการเก็บรวบรวมขอมูล                
และการวิเคราะหขอมูล 

บทที ่6 ผลการศึกษา จะนําเสนอผลการศึกษาตามวัตถุประสงคของงานวิจัยสองประการ 
คือ ผลการศึกษาภาพรวมและสถานการณตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย   และผลการ
วิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและของตางประเทศ  
 บทที ่7 สรุปและขอเสนอแนะ   จะกลาวถึงผลการศึกษาโดยสังเขป ขอเสนอแนะ         
เชิงนโยบายและขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี  2 
 

วรรณกรรมปริทัศนและแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1    วรรณกรรมปริทัศน 
  

2.1.1 งานศึกษาท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสของ 
ไทยและตางประเทศ 
 

จากการทบทวนวรรณกรรมปริทัศนพบวามีงานศึกษาดังกลาวไมมากนัก  อาทิเชนงานของ 
Krisada Pacharavanich (2543) ซึ่งศึกษาผลการดําเนินการของผูประกอบการในระบบแฟรนไชส
ที่เปนของไทยเปรียบเทียบกับผูประกอบการในระบบแฟรนไชสที่เปนของตางประเทศที่ดําเนินการ
ในประเทศไทยระหวางป ค.ศ.1992-1998 ใน 4 ภาคอุตสาหกรรมคือ ภัตตาคาร โรงแรม สถานี
บริการน้ํามันและรานคอนวีเนียนสโตร ภายใตกรอบแนวคิดการไมเทาเทียมกันของขอมูล 
(Information Asymmetry) และทฤษฎี Agency Theory ที่กลาววาการดําเนินการในระบบ   
แฟรนไชสที่เปนของไทยมีความไดเปรียบในดานความรูเกี่ยวกับตลาดภายในประเทศ ในขณะที่
การดําเนินการในระบบแฟรนไชสตางประเทศมีความไดเปรียบในดานความเชี่ยวชาญในการ
บริหารจัดการและเทคโนโลยีที่กาวหนามากกวา โดยการทําธุรกิจแฟรนไชสของตางประเทศมีขอดี 
คือ ผูประกอบการสามารถเขาไปดําเนินธุรกิจในตลาดตางประเทศไดโดยมีความเส่ียงที่ต่ํา ชวยให
ขยายกิจการสูตลาดตางประเทศไดโดยใชเงินลงทุนไมสูงนัก และชวยใหเกิดโอกาสในการลงทุน
ใหมที่เกิดประโยชนสูงสุด ขณะเดียวกันก็มีอุปสรรค คือการขาดความรูความเชี่ยวชาญในการ
บริหารจัดการธุรกิจในประเทศนั้น อุปสรรคจากความแตกตางของระบบกฎหมายและความ
แตกตางทางดานวัฒนธรรมอาจมีผลตอรสนิยมและการยอมรับในสินคาและบริการของผูบริโภคใน
ประเทศนั้น อีกทั้งอาจตองแบกรับภาระคาใชจายเกี่ยวกับการดําเนินการ และคาใชจายเกี่ยวกับ
การสรางระบบการขนสงสินคาใหม โดยงานวิจัยใชดัชนีทางการเงิน คือ อัตราการเติบโตของ
ยอดขาย (Sales Growth) อัตราการเติบโตของผลกําไร (Profit Growth) และอัตราผลตอบแทนตอ
การลงทุน (Return on Investment) สําหรับการวัดผลการดําเนินงานของผูประกอบการ  และจาก
การศึกษาพบวาอัตราการเติบโตของยอดขายและอัตราผลตอบแทนตอการลงทุนไมมีความ
แตกตางกันระหวางแฟรนไชสที่เปนของไทยและแฟรนไชสที่เปนของตางประเทศที่ดําเนินการใน
ประเทศไทย ในขณะที่อัตราการเติบโตของกําไรมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 
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 สํา นักงานส งเส ริมและพัฒนาธุรกิจ  กรมธุรกิจการค า  ( 2547)  กล าวถึ ง            
จุดออนของรานอาหารที่เปนของคนไทย คือการไมพัฒนามาตรฐานการทํางานและคูมือการ
ปฏิบัติงานอยางตอเนื่อง ทําใหคุณภาพในการกระจายสาขาของรานอาหารที่ดีตกไป ในขณะที่
รานอาหารที่เปนของตางชาติสามารถสรางมาตรฐานคูมือปฏิบัติการเกือบทุกกระบวนการ ทําให
การกระจายตัวไดมากกวา ซึ่งกอใหเกิดธุรกิจขนาดใหญและมั่นคงกวา ในขณะที่ บมจ.ธนาคาร
กรุงศรีอยุธยา (1999) ทําการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางธุรกิจฟาสตฟูดของไทยและของ
ตางประเทศ 7 ปจจัย ไดผลการศึกษาดังนี้ (ตารางที่ 2.1) 
 

ตารางที่ 2.1    ผลการเปรียบเทยีบความแตกตางระหวางธรุกิจฟาสตฟูดไทยและตางประเทศ 
ปจจัยเปรียบเทียบ ฟาสตฟูดไทย ฟาสตฟูดตางประเทศ 
1. ผลิตภัณฑหลักที่ใช             สวนใหญเปนอาหารอีสาน และมี           

ไกทอด   ไกยาง 
ไกทอด พิซซา แฮมเบอรเกอร  และ
โดนัท  เบเกอร่ี   

2. ตนทุนการผลิต  
 

คอนขางตํ่า เพราะวัตถุดิบสวนใหญ
ไดจากภายในประเทศ  

คอนข า ง สู ง  เ นื่ อ ง จากต อง เ สี ย
คาธรรมเนียมลิขสิทธิ์  คาใชจายใน
การซ้ือวัต ถุดิบจากต างประเทศ
คาใช จายดานตกแต งรานอบรม
พนักงาน เพื่อใหบริการไดมาตรฐาน 

3.กลยุทธทางการตลาด  การขยายสาขาดําเนินไปอยางชาๆ 
โดยใชอาหารอีสานเปนหลักในการ
ดึงดูดลูกคาในรูปแบบราน เ ด่ียว       
(หรือ  Stand Alone)  

ขยายชองทางการจําหนายดวยการ
โฆษณาและขยายสาขาใหเขาถึง
ลูกคามากที่สุด    

4. ราคา  
 

ใกลเคียงกับรานอาหารทั่วไป ราคาจะเปล่ียนแปลงตามสภาวะ 
แขงขัน บางคร้ังดึงดูดลูกคาโดยการ
ลดราคาดวยวิธีแลกคูปองและบัตร
ลดราคาเพื่อใหลูกคามาซ้ือคร้ังตอไป                                                                  

5. การสงเสริมการขาย มักจะอาศัยการบอกตอๆกันไปของ 
ผูบริโภคเปนหลักจะมีการโฆษณา
นอยมาก 

มีการโฆษณาสูง  ประกอบกับมี              
การส งเส ริมการขายในลักษณะ              
ลด แลก แจก แถม เพื่อสูกับคูแขง 

6. การแขงขัน  
 

จากสภาพที่ เปนอาหารอีสานเปน
สวนใหญ ทําใหมีการสรางฐานให 
ม่ันคง เพราะเปนธุรกิจที่คอนขางเล็ก 

คอนขางรุนแรง มีการใชกลยุทธตางๆ 
ในการแยงชิงสวนแบงตลาดจาก
คูแขงหลายรูปแบบ             

7. ภาพพจน               เปนอาหารที่คอนขางใกล ชิดและ            
คุนเคยกับคนไทย 

เปนอาหารที่ผูบริโภคมองวามีระดับ
ตามสังคมและสมัยนิยม ไดรับการ
ตอบสนองตอผูบริโภครวดเร็ว 
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สําหรับบทความที่กลาวถึงธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยม อาทิเชน Thailand Restaurant 

News (2544) อธิบายวารานกาแฟพรีเมี่ยมจากตางประเทศมีภาระการนําเขากาแฟสูงมาก 
นอกจากนี้ยังทําใหเสียเปรียบดานคุณภาพความสดใหมและระยะเวลาการหมุนเวียนวัตถุดิบ ทํา
ใหการจัดสงวัตถุดิบและการกระจายสินคาตามสาขาตองใชเวลานานมากข้ึน อีกทั้งรานกาแฟที่
เปนแฟรนไชสจากตางประเทศ สวนใหญเนนกลุมผูบริโภคที่มีรายไดคอนขางสูง เปนตราสินคาที่มี
ชื่อเสียง ราคาสินคาโดยเฉล่ียจึงคอนขางสูง และใหความสําคัญกับการนําเสนอจุดเดนของการ  
คัดสรรคุณภาพวัตถุดิบจากตางประเทศ ในขณะที่รานกาแฟของคนไทยทั้งที่ลงทุนเองและเปด
สาขาในรูปแบบแฟรนไชสนั้นมีหลายขนาดตั้งแตขนาดเล็กจนถึงขนาดใหญ มุงเจาะกลุมลูกคา
ระดับกลางถึงบนที่เปนกลุมคนทํางานและกลุมครอบครัว นําเสนอจุดเดนของการใชวัตถุดิบกาแฟ
จากภายในประเทศ ดังนั้นรานเหลานี้จําหนายกาแฟที่มีคุณภาพใกลเคียงกับรานขนาดใหญ แต
สามารถเสนอขายสินคาในราคาที่ถูกกวา นับวาเปนการเปดโอกาสใหผูบริโภคมีทางเลือกในการ
ดื่มกาแฟเพิ่มข้ึน นอกจากนี้ ผูจดัการ (2543) ยังพบวาธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยไดเปรียบ
ดานตนทุนการดําเนินการ เนื่องจากไมตองเสียคาลิขสิทธิ์ใหกับบริษัทใหญในตางประเทศ     
ขณะเดียวกันก็มีขอเสียเปรียบ คือตราสินคายังไมเปนที่รูจัก จึงตองอาศัยความมุงมั่นในการพฒันา
คุณภาพ  รสชาติ  ตลอดจนบริการใหเทียบเทาหรือดีกวาตราสินคาที่มีชื่อเสียงจากตางประเทศ    
ในขณะที่ธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมจากตางประเทศนั้น ถึงแมวาจะเสียเปรียบทางดานตนทุน
เนื่องจากตองจายคาลิขสิทธิ์และคาธรรมเนียมรายปคอนขางสูง  แตก็มีขอไดเปรียบเนื่องจาก   
ตราสินคาเปนที่รูจัก มีเงินทุนในการขยายสาขาและสงเสริมการจําหนายอยางตอเนื่อง  

 
ผลการวิจัยของ ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2545) พบวาความนิยมในรานกาแฟพรีเมี่ยมสงผล

ใหมีการแขงขันที่รุนแรงข้ึน โดยเฉพาะในดานชองทางการจําหนาย มีการแยงชิงพื้นที่ทําเลที่ดี ทํา
ใหตนทุนในการขยายสาขาแตละแหงเพิ่มสูงข้ึน โดยชองทางการจําหนายที่นิยมตั้งรานกาแฟใน
ปจจุบันไดแก หางสรรพสินคา โรงภาพยนตร มหาวิทยาลัย โรงพยาบาล สถานีบริการน้ํามัน  และ
สถานีรถไฟฟาเปนตน เชนเดียวกับ แผนธุรกิจบานใรกาแฟ (2546) ที่พบวารานกาแฟพรีเมี่ยมมี
จํานวนเพิ่มข้ึนเชนเดียวกับการขยายตัวของมูลคาตลาดกาแฟ สวนใหญมีอัตราการเพิ่มข้ึนตาม
จํานวนชองทางการจําหนาย Thailand Restaurant News (2544) พบวา ธุรกิจของไทย
โดยเฉพาะธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) ประสบปญหาสําคัญ คือเงินลงทุนไมสูง
เทากับธุรกิจของตางชาติ  รวมทั้งการขาดการสนับสนุนจากภาครัฐที่เพียงพอ   ดังนั้นอุปสรรคหนึ่ง
ของการเปนธุรกิจที่มีขนาดเล็กคือจะทําใหอํานาจการตอรองในการหาพื้นที่ตั้งสาขาทําไดยากดวย
เชนเดียวกัน  
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จากการทบทวนวรรณกรรมขางตนทําใหเขาใจความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสของ
ไทยและแฟรนไชสของตางประเทศ  รวมถึงความไดเปรียบและเสียเปรียบจากการเปนธุรกิจ    
แฟรนไชสไทยและแฟรนไชสจากตางประเทศ โดยเฉพาะในธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยม ซึ่งสามารถใช
เปนแนวทางสําหรับการกําหนดตัวแปรที่จําแนกความแตกตางระหวางการดําเนินธุรกิจแฟรนไชส
รานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนของไทยและตางประเทศได 
   

2.1.2 งานศึกษาท่ีเกี่ยวของกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสและ
ผูบริโภค 
 

 เนื่องจากการศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ของไทยและตางประเทศ  โดยพิจารณาทั้งในสวนของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
และผูบริโภคที่มีสวนเกี่ยวของกับธุรกิจดังกลาว   และเนื่องจากยังไมมีงานวิจัยที่ศึกษาเชิงลึกใน
เร่ืองนี้โดยตรง  ดังนั้นผูวิจัยจึงทบทวนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับธุรกิจแฟรนไชสประเภท
ตางๆ ที่ศึกษาพฤติกรรมของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภค ดังนี้ 
 
1)      เจาของสิทธิ์และผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  

 

งานวิจัยที่ศึกษาที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสนั้นมีไมมากนัก  อาทิ
เชนงานของทยา กิ่งเกตุ (2545) ที่ศึกษาความคิดเห็นของผูประกอบการรานจัดดอกไม ในเขต
กรุงเทพมหานครตอการนําระบบแฟรนไชสมาใชในธุรกิจ โดยพบวารูปแบบการขายสิทธิ์แฟรนไชส
ที่ผูประกอบการนํามาใช คือเจาของสิทธิ์แฟรนไชสทําหนาที่หลักในการถายทอดความรูหรือวิธีการ
จัดการของธุรกิจรานจัดดอกไมใหแกผูซื้อแฟรนไชส   โดยใหรานแฟรนไชสไดสิทธิ์ในการใชชื่อและ
เคร่ืองหมายการคา  ได สิทธิ์ ในการขายดอกไมและสินคาอ่ืนๆ  ที่ เจาของสิทธิ์แฟรนไชส             
จัดสงให ซึ่งจะทําใหเจาของสิทธิ์แฟรนไชสสามารถขายวัตถุดิบเพิ่มเติมไดนอกเหนือจากการให
ความรูในเร่ืองเทคนิคการจัดดอกไมและวิธีการดําเนินธุรกิจเพียงอยางเดียว 

 

สําหรับงานศึกษาที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสนั้นมีปรากฏใน
การศึกษาสวนมาก อาทิเชนงานวิจัยเ ร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส 
กรณีศึกษาแฟรนไชสเส้ือผาเท็น แอนด โคของ ชุมพร สุขประสงคผล (2540) ที่พบวาปจจัยที่ผู
ซื้อสิทธิแ์ฟรนไชสสวนใหญนํามาพิจารณาในการตัดสินใจเลือกซื้อธุรกิจแฟรนไชสเส้ือผา  ไดแก 
ชื่อเสียงของบริษัท  ความมั่นคงของบริษัท ระบบการจัดการธุรกิจที่มีมาตรฐานเคร่ืองหมายการคา 
คุณภาพของผลิตภัณฑและบริการ  ระดับการไดรับสิทธิ์ในการขาย งบลงทุน คาธรรมเนียมที่ตอง
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ชําระ  ขอตกลงในสัญญา  ลักษณะที่ตั้งของรานคา  และขอตกลงในสัญญา  เชนเดียวกับงานของ 
พงศธร ศรีทาพระ (2542) ที่ศึกษาความคิดเห็นของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอการดําเนินธุรกิจ   
แฟรนไชสในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ไดแกประเภทอาหารและภัตตาคาร รานคาสะดวกซื้อ   
โรงเรียนสอนภาษา กวดวิชาและคอมพิวเตอร สารสนเทศ อุปกรณสํานักงาน ไปรษณียเอกชน  
งานพิมพและประเภทอ่ืนๆ   โดยผลการวิจัยพบวา ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญมีข้ันตอนการ
ปฏิบัติกอนการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสคือ  ตรวจสอบ  ความพรอมของตนเอง ศึกษาและตรวจสอบ 
รายละเอียดเกี่ยวกับบริษัทแม  และศึกษาความเปนไปไดของโครงการมากกวาข้ันตอนอ่ืนๆ   
สาเหตุที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญซื้อสิทธิ์เพราะไดรับผลประโยชนจากเคร่ืองหมายการคาที่เปน
ที่รูจักแลวหรือตองการมีธุรกิจสวนตัว   เหตุผลที่เลือกซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของผูประกอบการใน
ปจจุบัน คือการพิจารณาที่สินคา  ความมีชื่อเสียงของบริษัทเจาของสิทธิ์   และกลยุทธธุรกิจของ
บริษัทเจาของสิทธิ์มากกวาเหตุผลอ่ืน นอกจากนี้ยังมีการศึกษา An Empirical Analysis of 
Franchise System in Thailand Focused on Fast Food Business: Cased Study of the Pizza 
Public Co., Ltd, Success Franchisee in Thailand ของ พรสวรรค วงษกาญจนกุล (อางแลว) 
ที่ทําการวิเคราะหพฤติกรรมของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเดอะพิซซา โดยแบงประเด็นการศึกษาคือ การ
วิเคราะหดานพฤติกรรมการจัดการ   พฤติกรรมการบริหาร   พฤติกรรมดานการเงิน พฤติกรรมดาน
การตลาด    ขอตกลงสัญญาแฟรนไชส   รวมถึงการพิจารณาคูแขงทางธุรกิจ สําหรับการวิเคราะห
ระบบแฟรนไชสประเภทฟาสตฟูดในประเทศไทย    
 

2)  ผูบริโภค  
 

พิริยะ วิจักขณาพันธุ (2543) ศึกษาเฉพาะปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใช
บริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายใตกรอบแนวคิด
สวนผสมทางการตลาดสําหรับตลาดบริการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานที่ 
(Place) การสงเสริมการขาย (Promotion) บุคลากรที่ใหบริการ (People) กระบวนการหรือข้ันตอน
ของการใหบริการ (Process) และภาพลักษณตางๆ ขององคกร (Physical Evidence) โดยใช                    
แบบสอบถามผูบริโภคที่ใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชส 4 รานไดแก สตารบัคส คอฟฟ,                   
คอฟฟ เวิลด , ยู ซี ซี เอสเปรสโซ และโอ บอง แปง โดยพบวาลูกคาสวนใหญเปนนักศึกษาและ
พนักงานบริษัท  มาใชบริการเดือนละ 2-3 คร้ัง มีคาใชจายเฉล่ียคร้ังละ 100-200 บาท  สวนใหญ
มากับเพื่อนและมาเพื่อทานของวาง มีรสนิยมในการดื่มกาแฟสดที่มีรสชาติดีและมาเพื่อพบปะ
พูดคุยกัน  สวนปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ คือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือเปนปจจัยทางดานสถานที่ตั้งที่ไปมาสะดวก  สวนราคา  กระบวนการ 
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ใหบริการ ภาพลักษณของราน บุคลากร และการสงเสริมการตลาดนั้น ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเรียงลงมาตามลําดับ 

 

 ในขณะทีง่านของ จารุวรรณ แวนแกว (2544) ซึ่งศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อ
สินคาจากรานสะดวกซื้อ  เพื่อศึกษาลักษณะของผูบริโภคและพฤติกรรมการซื้อสินคาตลอดจน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาจากรานสะดวกซื้อนอกระบบแฟรนไชสเมื่อ        
เปรียบเทียบกับรานเซเวน-อีเลฟเวน โดยผลการศึกษาพบวาลูกคาทั้ง 2 กลุมมีลักษณะและ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน คือ มีสัดสวนเพศชายและเพศหญิงใกลเคียงกัน คืออายุระหวาง 20-29 
ป การศึกษาระดับปริญญาตรี   สวนใหญเปนพนักงานบริษัทและนักเรียน นักศึกษา มีรายได          
ตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท  รานคาที่นิยมไปใชบริการมักตั้งอยูใกลบาน โดยลูกคาจะนิยมซื้อ 
สินคาประเภทอาหาร ขนม และเคร่ืองดื่มจากรานเซเวนอีเลฟเวน  โดยมูลคาสินคาที่ซื้อในแตละ
คร้ังมูลคาไมถึง 100 บาท ในขณะที่ลูกคารานสะดวกซื้อนอกระบบแฟรนไชสนิยมซื้อของใช
ประจําวัน  มูลคาที่ซื้อในแตละคร้ังมากกวา 200 บาทและจากการทดสอบสมมติฐานพบวาปจจัย
สวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได ไมมอิีทธพิลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
จากรานเซเวนอีเลฟเวนและรานสะดวกซื้อนอกระบบแฟรนไชส   ปจจัยทางดานวัฒนธรรม พบวา
การรูจักคุนเคยกับรานคาไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาจากรานทั้งสองรูปแบบ และ
ปจจัยดานสวนประสมการตลาด พบวา มเีพยีงปจจัยดานสถานที่และการสงเสริมการตลาดเทานัน้
ที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคา  ในขณะที่ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทุกปจจยั อันไดแก 
สถานที ่ราคา สินคาและการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อสินคาจากรานสะดวกซื้อ
นอกระบบแฟรนไชส   

 

จากการทบทวนงานวิจัยทั้งหมดขางตน    ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของเจาของสิทธิ ์        
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภคในระบบแฟรนไชส  ซึ่งสามารถนํามาใชเปนแนวทางในการกําหนด
ตัวแปรสําหรับการพิจารณาความแตกตางของธุรกิจแฟรนไชสไทยและแฟรนไชสตางประเทศได   
โดยงานวิจัยใชพฤติกรรมของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสทางดานโครงสรางองคกรธุรกิจ โครงสราง
การตลาด  โครงสรางการผลิต และโครงสรางแฟรนไชส เปนปจจัยในการเปรียบเทียบความ
แตกตางในสวนของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  และใชแนวคิดที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคเปน
แนวทางสําหรับการกําหนดตัวแปรในการเปรียบเทยีบความแตกตางในสวนของผูซื้อสิทธิแ์ฟรนไชส
และผูบริโภค  เนื่องจากพฤติกรรมการเลือกและตัดสินใจซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเปนกระบวนการหนึ่ง
ของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการเชนเดียวกับในกรณีของผูบริโภค  
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2.2     แนวคิดและทฤษฎี 
  

2.2.1  แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับระบบแฟรนไชส 
 

1) ความสําคัญและแรงจงูใจในการเขาสูระบบแฟรนไชส 
 

“FRANCHISE” เปนศัพทภาษาอังกฤษ นิยมเรียกทับศัพทในภาษาไทยวา “แฟรนไชส” มี
รากศัพทมาจากภาษาฝร่ังเศสวา “Franchir” มีความหมายวา “Free From Servitude” แปลวา    
ไมเปนทาสและการเปนอิสระจากการอยูใตอาณัติ ในขณะที่ “Franchise”  ในภาษาอังกฤษ 
แปลวา สิทธิพิเศษ ซึ่งหมายถึงสิทธิพิเศษที่บริษัทแมหรือผูที่เปนเจาของสิทธิ์จะมอบใหแกผูที่เขา
รวมกิจการ หรือผูที่ไดรับสิทธิประโยชนทางการคา โดยแลกเปล่ียนกับคาตอบแทนจํานวนหนึ่ง 
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2544) สมาคมการคาปลีกระหวางประเทศใหความหมายของ “ธุรกิจแบบ 
แฟรนไชส” วาเปนความสัมพันธตอเนื่องที่เจาของสิทธิ์แฟรนไชส ใหสิทธิ์ในการประกอบธุรกิจและ
ใหความชวยเหลือดานการจัดองคกร การฝกอบรม การจําหนายสินคาและการบริหารแกผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชส   

  อีกความหมายหนึ่งก็คือ แฟรนไชส เปนการจัดการดานการตลาดเพื่อการจําหนาย ซึ่ง
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสใหสิทธิ์ในการประกอบธุรกิจตามวิธีการที่กําหนดแกบุคคล  กลุมบุคคลหรือ
ธุรกิจขนาดเล็กซึ่งเปนผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  เงื่อนไขของความสัมพันธในธุรกิจแฟรนไชสสามารถ
แปรผันไดเปนอยางมาก  แตในสาระสําคัญจะตองประกอบดวยส่ิงตางๆ เชน สิทธิ์ในการจําหนาย
สินคาของบริษัทแม  การใชชื่อของบริษัทแมและการออกแบบตกแตงรานที่ เปนมาตรฐาน
นอกจากนี้เงื่อนไขยังกําหนดขอจํากัดตางๆ เชน วันที่ครบอายุสัญญาและขอบเขตที่กําหนดการ
ดําเนินงานของธุรกิจ เปนตน (สุทัศน พรพุทธพงศ, 2538)   
 

ระบบแฟรนไชสมีหลายประเภท  ข้ึนอยูกับขอตกลงหรือเงื่อนไขในสัญญาของทั้ง 2 ฝาย   
แตที่ไดรับความนิยมเปนอยางมาก มักแบงตามระบบของสหรัฐอเมริกา (วารสารปราสาทสังข  
ฉบับเศรษฐกิจวิเคราะห, 2545) ไดแก 
   

1)  ผูผลิตใหสิทธิ์ในการผลิตและจําหนายแกผูคาสง (Manufacturer-Wholesaler 
Franchise System) เพื่อเปนการลดตนทุนในการขนสงของผูผลิตหรือเจาของสิทธิ์แฟรนไชส โดยมี
การจัดสงวัตถุดิบใหและกระจายไปยังผูคาปลีกหรือผูผลิตแฟรนไชสอีกตอหนึ่ง เชน เจาของ
สิทธิแ์ฟรนไชสเคร่ืองดื่มประเภทน้ําอัดลมจัดสงหัวเชื้อในการผลิตน้ําอัดลมใหแกผูคาสง 
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2) ผูผลิตหรือเจาของสิทธิ์แฟรนไชสให สิทธิ์ในการจัดจําหนายแก ผูคาปลีก 

(Manufacturer-Retailer Franchise System) โดยเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะทําการผลิตสินคาและ
สงใหผูคาปลีก ตัวแทนจําหนาย (Dealer) หรือผูซื้อแฟรนไชสในพื้นที่ตางๆ ทําใหผูซื้อแฟรนไชส ไม
คอยมีสวนในข้ันตอนการผลิตและกําหนดลักษณะสินคา เชน บริษัทน้ํามัน บริษัทรถยนต    

 

3) การใหสิทธิในเคร่ืองหมายการคา (Trade-Name Franchise System) โดยผูที่
เปนเจาของสิทธิแ์ฟรนไชสหรือเคร่ืองหมายการคาที่มีชื่อเสียงใหสิทธิ์แกผูซื้อสิทธิ์ในลักษณะตางๆ 
โดยที่ระบบดังกลาวไดรับความนิยมมากที่สุดในปจจุบัน เชน ธุรกิจฟาสตฟูด และธุรกจิรานกาแฟ 

 

4) ผูคาสงใหสิทธิ์จําหนายแกผูคาปลีก (Wholesaler-Retailer Franchise System)   
โดยผูคาสงจะมีฐานะเปนผูใหสิทธิแกผูคาปลีกในการจัดจําหนาย เชน การจําหนายยางรถยนต 

 

  ดังนั้น  แฟรนไชส (Franchise) จึงเปนแนวทางของธุรกิจรูปแบบหนึ่งที่มีลักษณะของ
การทําธุรกิจรวมกันระหวางบริษัททีเ่ปนเจาของแฟรนไชส (Franchisor) ที่ตองการขยายกิจการให
กวางขวางออกไป กับผูที่ตองการเร่ิมตนธุรกิจหรือผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส (Franchisee) ภายใต
เงื่อนไขขอตกลงรวมกัน ซึ่งการดําเนินธุรกิจตามแนวทางของแฟรนไชสนั้นผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไม
จําเปนตองเร่ิมตนธุรกิจนั้นจากข้ันแนวความคิดแตสามารถใชเงินลงทุนซื้อวิธีการหรือหลักการจาก
เจาของแฟรนไชสมาดําเนินธุรกิจใหเติบโตไดเลย การประกอบธุรกิจดวยการซื้อแฟรนไชส จึงถือได
วาเปนการลัดข้ันตอนในวงจรชีวิตของการพัฒนาธุรกิจ โดยบริษัทที่ขายแฟรนไชสจะเปนตนแบบ
ใหกับผูซื้อแฟรนไชสในดานสินคาและบริการหรือมีรูปแบบการดําเนินงานภายใตมาตรฐาน
เดียวกัน ตลอดจนใหคําปรึกษาในการบริหารงาน  การวางแผน  เทคนิคการผลิต วิธีการปฏิบัติงาน  
การเงิน  การตลาด การฝกอบรมพนักงาน  ซึ่งความรวมมือในดังกลาวจะชวยใหไดรับประโยชนทั้ง
สองฝาย  กลาวคือ เจาของสิทธิ์แฟรนไชสสามารถขยายตลาดไดเพิ่มข้ึนในขณะที่ผูซื้อสิทธิ์     
แฟรนไชสมีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จทางธุรกิจเชนเดียวกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส (วารสาร
ปราสาทสังข ฉบับเศรษฐกิจวิเคราะห, 2545)  

 
นอกจากนี้แฟรนไชสนับเปนกลยุทธชวยในการเขาสูตลาดวิธีหนึ่ง  โดยเจาของสิทธิ ์   

แฟรนไชสใหสิทธิ์แกผูซื้อแฟรนไชส ในการประกอบธุรกิจในลักษณะเหมือนหรือภายในขอบเขตที่
บริษัทแมกําหนดไว  ซึ่งการถือสิทธิ์ในการดําเนินธุรกิจนั้นอยูภายใตเงื่อนไขเฉพาะที่ตกลงกัน โดย
สิทธิน์ี้อาจอยูในรูปของการเปนตัวแทนสินคา  สิทธิ์ในการใชชื่อสินคาหรือเคร่ืองหมายการคาของ
บริษัทแมหรือสิทธิท์ี่จะนําเทคนิคในการผลิต  การตลาด  หรือวิธีการดําเนินธุรกิจของบริษัทแมมา
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ใชในกิจการของตน   โดยสิทธิ์ตางๆ จะตองอยูภายใตสัญญาหรือขอตกลงที่ทั้งสองฝายจะทํา
รวมกันหรือเรียกวา "สัญญาใหสิทธิ์"   และนอกเหนือจากการกําหนดสิทธิ์ตางๆ แลวยังมีการตกลง
ในรายละเอียดคาใชจายตางๆ ที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองจายใหกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  อาท ิ
คาแฟรนไชส (Franchise Fee) หรือที่เรียกวา   "คาธรรมเนียมแรกเขา"   ซึ่งโดยทั่วไปมักจะเปนการ
จายเพียงคร้ังเดียวในชวงเร่ิมดําเนินการคร้ังแรกและคารอยัลตี้ (Royalty Fee)  ที่เปนคาตอบแทน
ที่ผูซื้อสิทธิแ์ฟรนไชสตองจายอยางตอเนื่องตามสัดสวนของผลการดําเนินงาน   โดยอาจเรียกเก็บ
เปนเปอรเซ็นตตอเดือนหรือตอปจากยอดขายหรืออาจจะเก็บจากยอดส่ังซื้อสินคาก็ได  รวมถึง
คาธรรมเนียมการตลาด (Advertising Fee) ซึ่งเปนคาตอบแทนที่ตองจายอยางตอเนื่องตาม
สัดสวนของผลการดําเนินงาน   เพื่อนําไปใชสําหรับการโฆษณาประชาสัมพันธ   โดยรายจายใน
สวน ดังกลาวนั้นเจาของสิทธิ์แฟรนไชสอาจจะเรียกเก็บหรือไมเก็บก็ได   นอกจากนั้นในสัญญาให
สิทธิ์จะมีการกําหนดระยะเวลาของสัญญาตกลงหรือที่เ รียกวา ชวงระยะสัญญา (Contract 
Period) ซึ่งข้ึนอยูกับขอตกลงระหวางกัน ทั้งนี้ภายหลังส้ินสุดระยะสัญญาเจาของสิทธิ์มีสิทธิที่จะ
ขายสิทธิต์อไปอีกหรือไมก็ได (วารสารปราสาทสังข ฉบับเศรษฐกิจวิเคราะห, 2545) 
  

แฟรนไชส  เปนระบบที่ชวยสรางความสัมพันธเกื้อกูลซึ่งกันและกันระหวางเจาของสิทธิ ์
แฟรนไชสกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  และกอใหเกิดความกาวหนาขององคกรอยางเดนชัด (Kursh, 
1968) เปนชองทางการกระจายสินคาและบริการจากผูผลิตสูผูบริโภค (Rule, 1998) เปนระบบที่
สนับสนุนการสรางธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) มีลักษณะของการรวมตัวเปน
พันธมิตรทางธุรกิจ   สรางระบบทั้งการคิดและการบริหารงานสําหรับผูประกอบการและเปนอีก
หนึ่งในปจจัยที่แสดงใหเห็นถึงการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากชี้ใหเห็นถึงความ
เขาใจในกระบวนการจัดการธุรกิจแบบสากลของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่
จะเปนพื้นฐานของความเขมแข็งในระบบเศรษฐกจิ (กรมการคาภายใน กระทรวงพาณิชย, 2546)  
นอกจากนี้ระบบแฟรนไชสยังมปีระโยชนตอผูบริโภค เพราะรานคาที่อยูในระบบแฟรนไชสสามารถ
แกปญหาขอเสียของการไมสามารถควบคุมคุณภาพของงานและการจัดการไดตามที่กําหนด ซึ่ง
จะชวยใหผูประกอบการสามารถหาสินคาและบริการที่มีมาตรฐานมาสนองตอบแกผูบริโภคได  
(ธาน ีปติสุข, 2539) โดยชวยใหผูประกอบการสามารถกระจายสินคาสูผูบริโภคไดอยางกวางขวาง
และยกระดับคุณภาพสินคาและบริการใหกับผูบริโภคมากข้ึน  ชวยกระตุนใหผูบริโภคเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการบริโภค เนื่องจากการขยายสาขาราน มีสวนทําใหผูบริโภคคุนเคยกับตราสินคามาก
ข้ึน สงผลตอการเขาไปซื้อสินคาและบริการจากรานสาขามากข้ึน (กรมการคาภายใน กระทรวง
พาณิชย, 2546) ชวยใหสินคาและบริการเขาถึงผูบริโภคไดครอบคลุมทั่วถึงในระยะเวลาอันรวดเร็ว  
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ดังนั้นผูบริโภคจึงมีทางเลือกมากข้ึนและสามารถไดรับสินคาและบริการของผูผลิตไดสะดวกกวา  
(พรสวรรค  วงษกาญจนกุล, 2543)  

 

แรงจูงใจในการเขาสูระบบแฟรนไชสของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส คือเพื่อแกปญหาขอจํากัด
ทางดานเงินทุน (Resource Scarcity) โดยเฉพาะผูประกอบการรายยอยที่ตองการขยายสาขา
อยางรวดเร็วแตไมมีเงินลงทุนเพียงพอสําหรับการขยายสาขาดวยตนเองทั้งหมด   โดยผูซื้อสิทธ 
แฟรนไชสจะเปนแหลงเงินทุนและมีความไดเปรียบในเร่ืองความเชี่ยวชาญในการดูแลจัดการพื้นที่
แตละสาขาไดดีกวาการขยายสาขาดวยตนเองทั้งหมด อีกทั้งผูประกอบการตองการเขาสูระบบ 
แฟรนไชสเพื่อสรางความเจริญเติบโตและการพัฒนาของธุรกิจ  เชนการเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว 
(Market Penetration) การลดตนทุนที่เกิดจากตัวแทน (Agency Costs) โดยเฉพาะตนทุนในการ
รักษามาตรฐานสินคาและการควบคุมดูแลลูกจางในสาขาตางๆ (Monitoring Costs)  และการใช
ประโยชนจากตราสินคา (Brand Name Capital) ไดอยางมีประสิทธิภาพเนื่องจากผูบริโภคมั่นใจ
ในมาตรฐานของคุณภาพสินคาและบริการที่อยูในระบบแฟรนไชส (Yae Sock Roh, 2002) 

 

สําหรับแรงจูงใจในเขาสูระบบแฟรนไชสของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส คือ ระบบแฟรนไชสเปด
โอกาสใหบุคคลทั่วไปสามารถเปนเจาของกิจการหรือประกอบธุรกิจสวนตัวไดโดยใชเงินลงทุนไม
มาก ไมจําเปนตองมีความรูความสามารถพื้นฐานในดานการบริหารธุรกิจการจัดการและ
การตลาดมากนัก  เพราะจะไดรับความชวยเหลือดานตางๆ จากเจาของแฟรนไชสเมื่อตกลงทํา
สัญญาซื้อแฟรนไชสนั้น โดยการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีสวนชวยใหผูประกอบการรายยอยมีทางเลือก
ในการเขารวมธุรกิจที่มีเครือขาย (Chain) ที่มีอยูเปนจํานวนมากพอที่จะแขงขันกับผูประกอบการ
รายใหญอ่ืนๆ ซึ่งมีความเส่ียงนอยกวาการลงทุนดวยตนเอง เนื่องจากแฟรนไชสเปนเคร่ืองมือใน
การกระจายความเส่ียงในการบริหารองคกร (Portfolio) ทั้งผูซื้อสิทธิ์และเจาของสิทธิ์แฟรนไชส
สามารถกระจายความเส่ียงของการทําธุรกิจไดโดยผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะเปนผูรับความเส่ียงใน
ดานการลงทุนเนื่องจากตนทุนและรายรับของแตละสาขาที่ทําแฟรนไชสเปนความรับผิดชอบของผู
ซื้อสิทธิแ์ฟรนไชส    แตอยางไรก็ตามเนื่องจากการซื้อแฟรนไชสชวยใหผูซื้อไดรับความชวยเหลือ
จากเจาของสิทธิ์ในดานตางๆจึงถือวาเปนการชวยลดความเส่ียงในการขาดทุนของผูซื้อสิทธิ ์   
แฟรนไชสไดดีกวา (Evan E, Anderson, 1984) 
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2) ขอดีและขอเสียของแฟรนไชส (สุทัศน พรพุทธพงศ, อางแลว) 
 

2.1) ขอดีท่ีมีตอผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
 
Established Product or Service   

 

ผูบริโภคมักจะเลือกซื้อสินคาโดยดูตราสินคาและชื่อเสียงของสินคาหรือบริการ   รวมถึง
คุณภาพและมาตรฐานที่ผูขายเสนอขายให   การซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส             
มั่นใจไดวาสินคาหรือบริการที่ขายนั้นเปนที่ยอมรับของสาธารณชน  มีภาพพจนและการรับรูที่ดี 
ตอผูบริโภคโดยที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไมจําเปนตองสรางตราสินคาข้ึนมาใหม 
 
Technical and Managerial Assistance  
 

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะไดรับความชวยเหลือดานเทคนิคจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  ความ
ชวยเหลือดานเทคนิค   ทําเลที่ตั้งและการเลือกที่ตั้ง    แผนผังราน   การออกแบบ  การควบคุมและ
จัดซื้อสินคาคงคลัง  รูปแบบรานใหม  อุปกรณและการจัดซื้อประจํา  รวมถึงการเปดตัวของราน  
ซึ่งถือเปนประโยชนจากการสะสมประสบการณและความรูดานการจัดองคกรธุรกิจแบบแฟรนไชส
ของเจาของสิทธิ์   โดยที่ไมจําเปนตองมีประสบการณในธุรกิจนั้นมากอน เพราะเจาของสิทธิ ์             
แฟรนไชสจะใหความชวยเหลือ   คําแนะนําและความรูที่สําคัญในการดําเนินกิจการซึ่งไดผาน           
การเรียนรูและไดทดสอบมาแลววาใชไดผลในระดับหนึ่งในสถานการณหนึ่ง  อีกทั้งเจาของสิทธิ์               
แฟรนไชสยังคงติดตามผลจากการใหความชวยเหลืออยูตลอดเพื่อพัฒนาประสบการณที่ถูกตอง
และเหมาะสมกับสภาพแวดลอมที่เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา 
 
Quality – Control Standard      
  

เนื่องจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะควบคุมมาตรฐานดานคุณภาพกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  
ดังนั้นการบริหารและการควบคุมอยางถูกตองจะชวยใหธุรกิจแฟรนไชสประสบความสําเร็จมาก
ยิ่งข้ึนและทําใหสินคาหรือบริการมีเอกลักษณที่ดีสงผลถึงภาพพจนที่ซื่อสัตยอยางตอเนื่อง มีการ
รับรูถึงมาตรฐานคุณภาพของสินคาและบริการ   ซึ่งส่ิงเหลานี้จะมีผลทําใหธุรกิจเกิดความ     
มั่นคง   อีกทั้งยังสรางจิตสํานกึใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใหมคีวามภาคภูมใิจในการทํางานและนาํไปสู
การทํางานเปนรวมกันเปนทีมไดอยางมีประสิทธิภาพ  
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Less Operating Capital 
  

เนื่องจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะคอยใหความชวยเหลือและคําแนะนําตางๆ                      
แกผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส   ซึ่งทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสามารถบริหารงานไดอยางมีประสิทธิภาพ   
ทําใหสามารถลดเวลาและตนทุนได  ดวยเหตุนี้ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจึงสามารถเร่ิมตนธุรกิจดวย
ตนทุนที่ต่ํากวาเมื่อเทียบกับธุรกิจที่ไมใชแฟรนไชส   นอกจากนี้การทําธุรกิจรวมกันระหวาง 
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสและผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะกอใหเกิดผลประโยชนจากการมีอํานาจตอรอง
รวมกัน  ในเร่ืองของการประกันภัยและประกันสุขภาพ  เจาของสิทธิ์แฟรนไชสสามารถตอรองกับ
บริษัทประกันใหลดคาธรรมเนียม   ทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเสียคาใชจายในสวนนี้ลดลงเนื่องจาก
ธุรกิจแบบแฟรนไชสมีอํานาจตอรองเปนกลุม 
 

Opportunities for Growth 
 

นอกจากการเอ้ืออํานวยของธุรกิจแบบแฟรนไชส  จะนํามาซึ่งความสําเร็จแกผูซื้อสิทธิ ์          
แฟรนไชสแลว   ยังมีลักษณะของการใหสิทธิ์แฟรนไชสภายในอาณาเขตที่ตกลงกันไวกับเจาของ
สิทธิ์แฟรนไชส  ซึ่งเรียกวา  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอาณาเขต   โดยมีสิทธิ์ในการใหแฟรนไชสแกบุคคล
อ่ืนในการดําเนินกิจการรานคา  หากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสนี้ประสบความสําเร็จ  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
อาณาเขตจะมีสวนไดทางการเงินจากการใหแฟรนไชสคร้ังนี้   และหากอาณาเขตที่ไดรับมีโอกาส
ในการขยายแฟรนไชสเพิ่มข้ึนก็ถือเปนโอกาสของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอาณาเขตในการขยายความ
เจริญเติบโตของตนเองได 

 
2.2) ขอเสียท่ีมีตอผูซ้ือสทิธิ์แฟรนไชส 

 

Failed Expectations  
   

ความชํานาญทางธุรกิจ  ประสบการณ  วิธีการขาย  เคร่ืองหมายการคาและรูปแบบการ
โฆษณา   เปนเหตุผลหลักในการเขาสูระบบแฟรนไชสของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส   แตอยางไรก็ตาม
หากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสทําใหผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีศักยภาพหลงเขาใจผิดในส่ิงที่คาดวาจะ
ไดรับจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชส   ก็จะทําใหผูซื้อแฟรนไชสไมบรรลุในส่ิงที่คาดหวังเอาไว   ดังนั้น               
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสควรจะปรึกษาทนายและเขาใจสัญญาขอตกลงใหละเอียดถี่ถวนกอน  มิฉะนั้น
แลวส่ิงที่คาดหวังวาจะไดอาจจะไมตรงกับขอตกลงที่เปนลายลักษณอักษร    ซึ่งเงื่อนไขในสัญญา
อาจไมยุติธรรมโดยใหประโยชนแกเจาของสิทธิ์แฟรนไชสมากกวาเปนตน 
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Service Costs 

 

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองเสียคาใชจายบางอยางตอบแทนแกเจาของสิทธิ์แฟรนไชส    อาทิ
เชน  คาสิทธิ์การคาหรือคาแฟรนไชส  เงินมัดจําคาอุปกรณ  เคร่ืองหมายการคาและอ่ืนๆ   ซึ่ง                
คาธรรมเนียมเหลานี้เปนผลตอบแทนจากการลงทุนและเปนการยากที่จะยกเลิกคาธรรมเนียม
เหลานี้หรือแบงปนผลกําไรตอกัน 
 

Overdependence  
 

ความสัมพันธระหวางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสและผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอาจจะกอใหเกิด
ผลเสียไดในบางคร้ัง   อาทิเชนการที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเชื่อใจและปฏิบัติตามคําแนะนําจาก
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสมากเกินไป จนขาดการพินิจพิเคราะหหรือวิจารณญาณของตนเอง 
 

Restriction On Freedom of Ownership 
 

เนื่องจากลักษณะขอตกลงของธุรกิจแฟรนไชส ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไมมีอิสระในการ
ตัดสินใจเชนเดียวกับธุรกิจอิสระโดยทั่วไป อาทิเชน การที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสถูกบงัคับใหขายสินคา
เฉพาะที่ไมสามารถเลือกเองไดตามที่ตองการ หรือไมมีอิสระในการตัดสินใจกําหนดการโฆษณา
และสงเสริมการขายไดอยางเต็มที่ นอกจากนี้การดําเนินการตางๆยังตองข้ึนอยูกับนโยบายของ
เจาของสิทธิ์แฟรนไชส  การตัดสินใจใดๆ ที่เกินขอบเขตของสัญญาขอตกลงจําเปนตองไดรับความ
เห็นชอบและยินยอมจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนทั้งส้ิน 
 

Termination of Agreement 
          

เนื่องจากสัญญาและขอตกลงสวนใหญถูกรางและวางหลักเกณฑโดยเจาของสิทธิ ์               
แฟรนไชสเองซึ่งมักมีลักษณะที่ปกปองผลประโยชนของตนเปนหลัก  ดังนั้นผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจึง
อยูในฐานะที่เสียเปรียบในการตอรองตางๆ ดังนั้นจึงเปนส่ิงจําเปนที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะตอง
ตรวจสอบขอตกลงหรือบทบัญญัติเกี่ยวกับเงื่อนไขในการขอยกเลิกสัญญา   การโอนสิทธิ์ตลอดจน
การแกไขขอตกลงตางๆอยางถี่ถวนกอนทุกคร้ัง 
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Performance of Other Franchisees 
 

 คือผลกระทบจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรายอ่ืนที่มีผลประกอบการและการจัดการที่ไมดี  โดย
หากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไมกวดขันและเอาใจใสในการจัดระบบการใหแฟรนไชสหรือไมไดบังคับ
มาตรฐานคุณภาพก็จะสงผลกระทบตอภาพพจนของธุรกิจโดยสวนรวมรวมทั้งผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
รายอ่ืนดวย    เนื่องจากผูบริโภคมีแนวโนมที่จะกลาวหาธุรกิจทั้งหมด   ไมเพียงแตสาขาที่บริการ 
ไมดีหรือขายสินคาที่มีคุณภาพต่ําเทานั้น 
 

2.3) ขอดีท่ีตอเจาของสทิธิ์แฟรนไชส 
 

Expansion 
   

การใหสิทธิ์แฟรนไชสเปนชองทางการจัดจําหนายที่มีการขยายความเจริญเติบโตดวย         
ตนทุนต่ํา เนื่องจากไมจําเปนตองใชเงินลงทุนจํานวนมาก สามารถจํากัดความเส่ียงไดในระดบัหนึง่
ไมตองใชบุคลากรดานการจัดการมากนัก  ดังนั้นหากเจาของสิทธิ์   แฟรนไชสสามารถคัดเลือกผู
ลงทุนที่มีศักยภาพและสามารถทํากําไรไดอยางตอเนื่องก็จะสามารถดึงดูดใหเงินทุนไหลเขาสู
ระบบ ซึ่งจะนําไปใชสําหรับการขยายตัวของธุรกิจตอไป  นอกจากนี้การใหสิทธิ์แฟรนไชสจะชวย
เพิ่มโอกาสในการขยายตัวไปสูเขตทําเลที่ตั้งใหมๆ ที่ดีและยังไมสามารถเขาถึง  

 
Motivation 
      

ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมีการสนองตอบตอแรงจูงใจมากกวาการจางงานบุคลากรโดยบริษัท   
โดยผลการดําเนินการของสาขาแฟรนไชสข้ึนอยูกับแรงจูงใจในการบริหารงานของผูซื้อสิทธิ์               
แฟรนไชสเอง   อีกทั้งในบางกรณีผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสอาจเปนบุคคลในทองถิ่นที่มีความนาเชื่อถือ
และอิทธิพลมากกวาคนตางถิ่นซึ่งจะไดรับการสนับสนุนจากชุมชนในทองถิ่น   อันจะนําไปสูความ
ชวยเหลือตอการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชสตอไป 
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Bulk Purchasing 

 

การจัดซื้อสินคาเปนจํานวนมาก    เนื่องจากเงื่อนไขโดยทั่วไปของธุรกิจแฟรนไชสนั้น
กําหนดวาสินคาที่จําหนายตองเปนสินคาที่มมีาตรฐานและผูซื้อสิทธแฟรนไชสจะตองซื้อสินคาจาก
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสเทานั้น  ดังนั้นเมื่อเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจัดซื้อสินคาในแตละคร้ังเปนจาํนวน
มากจะทําใหไดรับสวนลดสินคา   มีอํานาจตอรองราคาและเงื่อนไขการชําระเงินในกรณีที่ซื้อ               
สินคาเปนเงินเชื่อ   ตลอดจนชวยประหยัดคาใชจายในการส่ังซื้อดวย 
 

Operation of Non–Union Business  
 

การขยายสาขาดวยรูปแบบแฟรนไชส (Franchised Unit) นั้น   ผูซื้อแฟรนไชสแตละราย
จะดําเนินกิจการโดยอิสระจากกัน ดังนั้นโอกาสในการรวมตัวกันของแรงงานเปนสหภาพแรงงาน
เพื่อสรางอํานาจการตอรองตางๆ กับเจาของสิทธิ์แฟรนไชสเชนการเรียกรองเพิ่มคาจางแรงงาน   
จะมีนอยมากหรือแทบไมมีเลย หากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไมถูกเอารัดเอาเปรียบมากจนเกินไป 
 
Other Advantages 
 

        ประโยชนอ่ืนๆ  อาทิเชน  เจาของสิทธิ์แฟรนไชสไมตองใชเงินลงทุนสูงในการขยายเครือขาย
ของธุรกิจ    การไดรับประโยชนจากความเชี่ยวชาญในทองถิ่นของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและการมี
รายไดจากแหลงอ่ืนๆ นอกเหนือจากคาสิทธิ์ทางการคาหรือคาแฟรนไชส  เชน  รายไดจากการ
จําหนายสินคา  วัสดุหรือการใหบริการทางการบริหาร  เปนตน 
 

2.4) ขอเสียท่ีมีตอเจาของสทิธิ์แฟรนไชส 
 

Company–Owned versus Franchised Units 
  

            เจาของสิทธิ์แฟรนไชสอาจพบวาการขยายสาขาโดยเปดสาขาบริษัทนั้นมีขอไดเปรียบกวา
การขยายสาขาแบบแฟรนไชส    เนื่องจากบริษัทแมมีอํานาจในการควบคุมสาขาของบริษัทได 
มากกวา  สามารถปรับเปล่ียนนโยบายและวิธีการตางๆ เชน  วิสัยทัศนหรือกลยุทธทางการตลาด  
การควบคุมและการตรวจสอบไดทันทีเนื่องจากมีสายการบังคับบัญชาเปนลําดับข้ัน   
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Potential Problems 
         

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสประสบปญหาจากความสัมพันธระหวางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสและ
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 3 ประการคือ     

 

1.        Recruitment     ปญหาการคัดเลือกผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส    เนื่องจากเจาของ
สิทธิ์แฟรนไชสมีความยากลําบากในการหาผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ดี   ในขณะที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส           
สวนใหญที่อยากเขารวมธุรกิจดวยมักขาดประสบการณ   แรงจูงใจและเงินทุนสนับสนุน รวมถึง
ขาดความรับผิดชอบในการมุงมั่นทํางาน 

 

2.     Communication    ปญหาการติดตอส่ือสารเกิดข้ึนเนื่องจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
เร่ิมตองการอิสระและไมมีความเชื่อมั่นในการติดตอส่ือสารกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชสอีกตอไป    
โดยเชื่อวาตนสามารถดําเนินธุรกิจไดโดยไมตองอาศัยเจาของสิทธิ์แฟรนไชส   และพยายาม              
ตัดความสัมพันธระหวางกัน    ซึ่งมักมีสาเหตุจากการที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองจายเงินคาสิทธิ์ทาง
การคาและคาแฟรนไชสตามขอตกลง    โดยการจายเงินคาธรรมเนียมจะคิดเปนรอยละของรายได
สุทธิ (Gross Income) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสบางรายอาจมีความคิดเห็นที่แตกตางไปจากเจาของ
สิทธิ์แฟรนไชสในเร่ืองของการคิดรายไดสุทธิหรืออาจจะไมเปดเผยตัวเลขรายไดสุทธิใหเจาของ
สิทธิ์แฟรนไชส    ดังนั้นการกําหนดคาธรรมเนียมตางๆ  ควรระบุใหชัดเจนในสัญญาขอตกลงและ
เปนที่เขาใจและยอมรับทั้งสองฝาย    เพื่อลดความขัดแยงจากการส่ือความหรือเจตนาสวนบุคคล
ใหนอยที่สุด    ขณะเดียวกันก็ตองตรวจสอบและควบคุมผลการปฏิบัติงานของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
ควบคูกันไป  ดังนั้นปญหาการติดตอส่ือสารจะไมเกิดข้ึนหากคูสัญญาทั้งสองฝายตางปฏิบัติ            
ภายใตขอบเขตของขอตกลงอยางถูกตอง  โดยมีพื้นฐานจากความเชื่อใจและความมีจรรยาบรรณ 

 

3. Loss of Freedom    การสูญเสียความอิสระของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  เมื่อ
ระบบการใหแฟรนไชสมีการพัฒนา  เจาของสิทธิ์แฟรนไชสตองไดรับการอนุญาตจากผูซื้อสิทธิ์            
แฟรนไชสในการเสนอสินคาใหม  เพิ่มหรือลดบริการหรือการปรับเปล่ียนนโยบายในการปฏิบัติงาน  
ดังนั้นเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจึงสูญเสียระดับการควบคุมสวนหนึ่งเปนการทดแทน  เมื่อระบบขยาย
เครือขายกวางข้ึนโดยเฉพาะอยางยิ่งการขยายตัวไปสูพื้นที่ที่หางไกล  จึงเปนความยากลําบากของ
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสในการปรับสินคาหรือบริการใหเขากับความตองการของผูบริโภคได 
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 อยางไรก็ตาม ปจจุบันการนําระบบแฟรนไชสมาใชในองคกรธุรกิจในประเทศไทยยัง
ประสบปญหาหลายประการ อาทิเชน หนวยธุรกิจสวนใหญมีปญหาเร่ืองความเขาใจที่ถูกตองของ
ทั้งเจาของสิทธิ์และผูซื้อสิทธแฟรนไชสที่มักจะพบวาผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสปฏิบัติตัวเปนผูลงทุนที่เนน
การทําธุรกิจแบบซื้อเพื่อการลงทุนไมไดมองถึงการสรางธุรกิจของตนเอง และบางคร้ังยังใชการ
บริหารงานแบบเกาที่เนนความเปนระบบครอบครัวมาใชในระบบแฟรนไชส จึงทําใหอัตราความ
ลมเหลวในธุรกิจแฟรนไชสของไทยในภาพรวมมีเพิ่มข้ึน กลาวคือ ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมักจะประสบ
ปญหาจากการจัดการของตนเองหรือเกิดจากระบบงานของบริษัทแมที่เปนเจาของสิทธิ์แฟรนไชสที่
เนนการขยายธุรกิจเพื่อมุงผลกําไรและละทิ้งระบบงานสําคัญในการสรางองคกรใหสามารถ
ควบคุมระบบไดอยางสมบูรณ นอกจากนี้ความเขาใจผิดเกี่ยวกับระบบแฟรนไชสอีกประการหนึ่ง
คือ การสรางระบบแฟรนไชสที่สนใจเพียงกระแสเงินสดที่นํามาหมุนเวียนรวมถึงการสรางงานดาน
ระบบที่ไมละเอียดเพียงพอ เพราะการเรงสรางองคกรตามกระแสจะลดคุณภาพในการจัดการ
ควบคุม รวมถึงการใหความสําคัญกับการเติบโตและวางกลยุทธระบบแฟรนไชสที่เปดโอกาสให
ผูสนใจในทุกรูปแบบโดยไมได พิจารณาถึงฐานจริงของระบบธุรกิจ การขาดระบบการควบคุมการ
จัดการที่ดีและการขาดผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความเขาใจในระบบแฟรนไชสในแนวที่ถูกตอง 
นอกจากนี้ยังพบวาธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทยไมไดวิเคราะหความตองการทางการตลาด 
การศึกษาความเปนไปไดของทําเลที่ตั้งของรานสาขา การเรงกระจายขายสิทธิ์แฟรนไชสเพื่อรับ
สิทธิ์คาธรรมเนียมทั้งหมดนี้จึงเปนสาเหตุหนึ่งที่ทําใหธุรกิจแฟรนไชสสวนใหญประสบความ
ลมเหลวอยางตอเนื่อง (Franchise B2B Thailand, 2545) 
 

2.2.2    แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค  
 

 เปนแนวคิดทางเศรษฐศาสตรที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจของ                 
ผูบริโภคในการซื้อสินคาและบริการ  รวมถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค   
ดังนั้นงานวิจัยฉบับนี้จึงนําแนวคิดที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภคมาเปนกรอบการศึกษา  เพื่อใช
ในการกําหนดตัวแปรที่คาดวาจะมีผลในการจําแนกความแตกตางระหวางผูบริโภคของแฟรนไชส
รานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและของตางประเทศ  และตัวแปรที่มีผลตอการจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชสของไทยและตางประเทศ  เนื่องจากพฤติกรรมการเลือกและตัดสินใจซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
เปนกระบวนการหนึ่งของพฤติกรรมการซื้อเชนเดียวกับในกรณีของผูบริโภค  โดยทฤษฎีดังกลาวมี
แนวคิดดังนี้ 
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เนื่องจากทฤษฎีเศรษฐศาสตรอธิบายวากอนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการใดๆ                    

ผูบริโภคจะสรางความพึงพอใจ (Preference) ไวในความคิดซึ่งความพึงพอใจนี้มาจากความรูสึก 
ความคิดเห็นหรือการไดรับขาวสารขอมูลจากแหลงตางๆ เกี่ยวกับคาของสินคาและบริการนั้นๆ    
และที่สําคัญที่สุดความพอใจของผูบริโภคสวนมากจะสรางมาจากประสบการณของการไดใช            
สินคาและบริการนั้นมาแลว   ความพึงพอใจเกี่ยวกับสินคาและบริการทําใหเกิดระบบการ
เปรียบเทียบ     เมื่อผูบริโภคตองเลือกสินคาและบริการที่ประสงคก็จะทําการเปรียบเทียบวาสินคา
และบริการใดที่ตนมีความพึงพอใจหรือชอบมากนอยหรือเทากัน (สรยุทธ มีนะพันธ, 2546) 
  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคตามแนวคิดทางเศรษฐศาสตร (ปยะ ปุณยธนภูมิ, 2544) 
ตั้งอยูบนพื้นฐานของอรรถประโยชนหรือความพอใจจากการบริโภคสินคาและบริการ โดยม ี       
ขอสมมติคือ 
 1.   ผูบริโภคเปนผูมีเหตุผลทางเศรษฐกิจ   ดังนั้นเมื่อตองซื้อสินคาหรือบริการก็จะเลือก
สินคาและบริการที่จะทําใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจสูงสุด    
 2.   การที่ผูบริโภคจะสามารถตอบไดวาเขามีความพอใจสูงสุดจากการบริโภคสินคาและ
บริการไดนั้น    ผูบริโภคตองสามารถจัดลําดับความพอใจสําหรับสินคาและบริการแตละประเภท
ไดอยางชัดเจนและรับรูวาสินคาและบริการประเภทใดใหคาอรรถประโยชนแกตนเองไดสูงสุด   ซึ่ง
ทําใหสามารถเปรียบเทียบไดวาชอบสินคาชนิดหนึ่งมากกวาสินคาอีกชนิดหนึ่ง  
 

 สมัยกอนนักวิชาการมีความเชื่อวาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนสวนหนึ่งของทฤษฎี                 
เศรษฐศาสตร   จึงมีการวิเคราะหเศรษฐศาสตรของผูบริโภค (Consumer Economics) สําหรับ
การอธิบายอุปสงคหรือความตองการของตลาดสินคาและบริการนั้นๆ ข้ึน   ซึ่งการศึกษาเชิง  
เศรษฐศาสตรนั้นมีขอบเขตเพื่ออธิบายวาผูบริโภคจะเลือกซื้อสินคาและบริการอยางไรภายใต
สถานการณใดสถานการณหนึ่ง    และความเกี่ยวพันกันในตลาดจะมีผลถึงปริมาณของผลิตภัณฑ
ที่ขายไดรวมอยางไร   อยางไรก็ตามการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในเชิงเศรษฐศาสตรยังมีขอจํากัด
อยูหลายประการอีกทั้งยังมีขอบกพรองเพราะยากตอการวัดอรรถประโยชน (Utility) และมีหลาย
สมมติฐานที่ยังไมสามารถใชไดจริง    ดังนั้นปจจุบันการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคจึงอาศัย            
วิธีการทางพฤติกรรมศาสตรรวมดวยดังนี ้
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ปจจยัท่ีมีอิทธพิลตอพฤตกิรรมการซ้ือของผูบริโภค          
   

เปนการศึกษาเพื่อวิเคราะหวาลักษณะและความรูสึกนึกคิดของผูซื้อหรือผูบริโภคไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยใด   ซึ่งจะเปนประโยชนสําหรับการสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมาย
ไดถูกตอง (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2539) ทั้งนี้ลักษณะของผูซื้อหรือผูบริโภคไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยหลัก   คือ   ปจจัยดานวัฒนธรรม   ปจจัยดานสังคม   ปจจัยสวนบุคคล   และปจจัยทางดาน
จิตวิทยา (แผนภูมิที ่2.1)   ดังนี้ 
 

แผนภูมิที ่2.1 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
(Factors Influencing Consumer’s Buying Behavior) 

 

ปจจัยทางวัฒนธรรม    ปจจัยทางสังคม 
(Culture Factor)    (Social Factor) 

วัฒนธรรม (Culture)      กลุมอางอิง (Reference Group) 
วัฒนธรรมยอย (Subculture)      ครอบครัว (Family) 
ช้ันสังคม (Social Class)      บทบาทและสถานะ (Roles and Status) 

         
  ผูซ้ือ    

   (Buyer)    
ปจจัยเฉพาะบุคคล    ปจจัยดานจิตวิทยา 
(Personal Factor)    (Psychological Factor) 

อายุ (Age)    การจูงใจ (Motivation) 
วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life 

Style)    การรับรู (Perception) 
อาชีพ (Occupation)    การเรียนรู (Learning) 
รายได (Income)    ความเช่ือถือ (Belief) 

รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style)    ทัศนคติ (Attitude) 
     บุคลิกภาพ (Personality) 
     แนวคิดของตนเอง (Self Concept) 

ที่มา :  Kotler, 1997 
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1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสัญลักษณและส่ิงที่มนุษย              
สรางข้ึนอันเปนที่ยอมรับจากรุนหนึ่งจนถึงรุนหนึ่ง   โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษยในสังคมหนึ่ง   คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตาง
ของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน   วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคม มีรายละเอียดดังนี ้
 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture)    เปนลักษณะพื้นฐานของบคุคลในสังคม  เปน 
ตัวกําหนดพื้นฐานที่ สําคัญทางดานความตองการและพฤติกรรมของบุคคลเพราะถูก                 
หลอหลอมมาตั้งแตเด็ก  เชน  คานิยม  การเรียนรู  เปนตน 

1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่ม ี
ลักษณะเฉพาะแตกตางกันในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐาน
ทางภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย  ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวยกลุมยอยดาน
เชื้อชาติ  ศาสนา  กลุมสีผิว  พื้นที่ทางภูมิศาสตร  กลุมอาชีพ  ดานอายุ  และเพศ 

1.2 ชั้นของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกในสังคมออกเปน 
ระดับฐานะที่แตกตางกัน   โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกันและสมาชิกในชั้น
สังคมที่แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน   การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปแลวถือเกณฑ          
รายได  ทรัพยสิน  หรืออาชีพ  แตละชั้นสังคมจะมีบทบาทและหนาที่ตางกันซึ่งแตละชั้นของสังคม
จะมีคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง    
 

2) ปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนปจจัยภายนอกและเปนปจจัยที่เกี่ยวของ 
ในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ   ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง  
ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซื้อ 

 

2.1 กลุมอางอิง  (Reference Groups)  เปนกลุมที่บริโภคจะเขาไปมีสวนรวม 
หรือเขาไปเกี่ยวของดวย  กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ  ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล   
กลุมอางอิงแบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูม ิ(Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และ
เพื่อนบาน และกลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวม
อาชีพ และบุคคลตางๆ ในสังคม   กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือก           
พฤติกรรมและการดําเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคลเนื่องจากบุคคลตองการ
ใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นจากกลุมอิทธิพล 
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2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 
ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

2.3 บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม   
เชน  ครอบครัว  กลุมอางอิง  องคการ  และสถาบันตางๆ โดยที่บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่
ตางกันในแตละกลุม 
 

3) ปจจัยเฉพาะบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพล 
จากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆ ไดแก  อายุ  ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว  อาชีพ   
โอกาสทางเศรษฐกิจ  การศึกษา  รูปแบบการดํารงชีวิต  บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคคล 

3.1       อายุ (Age)  อายุที่แตกตางกันจะมคีวามตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
3.2 ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เปนข้ันตอน                 

การดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมคีรอบครัว  การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงที่มี
อิทธพิลตอความตองการ  ทัศนคติและคานิยมของบคุคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและ
พฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

3.3         อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและ 
ความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน 

3.3         โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstance) ไดแก รายได ซึ่งจะ 
เปนตัววัดกําลังซื้อของผูบริโภค 

3.5      การศึกษา (Education) ผูที่การศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ 
มีคุณภาพดีมากกวาผูมกีารศกึษาต่ํา 

3.6       รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) รูปแบบการดํารงชีวิตในโลก    โดย 
แสดงออกในรูปของ Aios ซึ่งประกอบดวย (1) กิจกรรม (activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) 
ความคิดเหน็ (Opinions) แบบการดํารงชีวิตข้ึนกับวัฒนธรรม ข้ันของสังคมและกลุมอาชีพของแต
ละบุคคล 
 

4)     ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับ 
อิทธพิลจากปจจยัดานจติวิทยา  ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มอิีทธพิลตอพฤตกิรรมการ
ซื้อและการใชสินคา  ประกอบดวย 
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4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถงึ พลังส่ิงกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคลซึ่ง 
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแตอาจจะถกูกระทบจากปจจัยภายนอก  เชน  
วัฒนธรรม  ชั้นทางสังคม  หรือส่ิงกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุนใหเกิด
ความตองการ 

4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร   
จัดระเบียบ  และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  หรือหมายถึงกระบวนการ
ของความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู  จากความหมายนี้เห็นวาการ              
รับรูเปนกระบวนการของแตละบุคคลซึ่งข้ึนอยูกับปจจัยภายใน  เชน  ความเชื่อ  ประสบการณ  
ความตองการและอารมณและยัง ข้ึนกับลักษณะปจจัยภายนอกคือส่ิงกระตุน  การรับรู                        
จะพิจารณาเปนกระบวนการกล่ันกรอง  การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5                
ไดแก  การไดเห็น  ไดกล่ิน  ไดยิน  ไดรสชาติ  และไดรูสึก 

4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความโนม 
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา   การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับ                
ส่ิงกระตุนที่ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดและเกิดการตอบสนอง 

4.4 ความเชื่อ (Belief) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซึ่งเปนผล 
มาจากประสบการณในอดีต 

4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง   
หรืออาจหมายถึงความโนมเอียงที่เกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทิศทางที่
สม่ําเสมอ  ทัศนคติเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ  ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอ                    
ทัศนคติ 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนด 
พฤติกรรมการตอบสนอง  หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคล
ซึ่งนําไปสูการตอบสนองที่สม่ําเสมอและมีปฏิกิริยาตอส่ิงกระตุน  

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self   Concept) หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ 
ตนเองหรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 
 
 
 

 



บทท่ี 3 
 

ระบบแฟรนไชส 
 
 

3.1  ความเปนมาของระบบแฟรนไชสในตางประเทศ 
 

 ธุรกิจระบบแฟรนไชสเกิดข้ึนและแพรหลายมาเปนเวลานานแลวในตางประเทศ  โดย
ธุรกิจแฟรนไชสเร่ิมข้ึนคร้ังแรกเมื่อประมาณกลางศตวรรษที่ 19 ในประเทศอังกฤษซึ่งมีวิวัฒนาการ
มาจากระบบการเก็บภาษี  เปนลักษณะของการที่รัฐบาลใหแฟรนไชสแกบุคคลอ่ืนในการตัดสินใจ
และจัดเก็บภาษีรายไดรวมถึงการประเมินภาษีอ่ืนๆ    โดยที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะตองจายเงิน
จํานวนหนึ่งใหแกเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  เปนการแลกเปล่ียนซึ่งอาจเรียกวาเปนแฟรนไชสของรัฐ 
(Public Franchise)   ตอมาในป ค.ศ. 1562 เมื่อมีการปฏิรูปทางดานภาษีระบบแฟรนไชสนี้จึงได
ลมเลิกไป  แตรูปแบบการใหสิทธิ์แฟรนไชสลักษณะนี้ไดปรากฏข้ึนอีกในชวงระหวางศตวรรษที่18 
และ 19  โดยไดขยายเขาสูอุตสาหกรรมเบียรและเร่ิมแพรหลายในประเทศสหรัฐอเมริกาชวง
ศตวรรษที่ 20 (พ.ศ. 2520)  โดยมจีักรเย็บผาซิงเกอรเปนผูพัฒนาระบบแฟรนไชสข้ึนมาใชเปนราย
แรกของโลก จากนั้นจึงขยายตัวไปยังธุรกิจกลุมอ่ืนๆเชน เคร่ืองดื่ม เคร่ืองสําอาง ฟาสตฟูดส 
รวมทั้งธุรกิจโรงแรม (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2544) ซึ่งชวงเวลาดังกลาวเปนยุคที่เศรษฐกิจเกิดภาวะ
ชะงักการเติบโตกระทันหันหรือที่เรียกวา ฟองสบูแตก  ธุรกิจสวนใหญประสบกับสภาวะเศรษฐกิจ
ถดถอย   บริษัทขนาดใหญตางหันมาใชนโยบายลดขนาดขององคกรลง  สงผลใหบุคลากรและ
พนักงานที่มีความรูและมีศักยภาพจํานวนมากเผชิญกับภาวะวางงานกันอยางตอเนื่อง     อีกทั้งใน
ขณะทีเ่ศรษฐกิจตกต่ําการหางานทําเปนส่ิงที่ยากลําบาก    ดังนั้นคนสวนหนึ่งจึงหันมาทําธุรกิจที่
ตนเองสามารถลงทุนทําเองไดและมีอัตราเส่ียงตอการขาดทุนต่ําจึงนับวาธุรกิจแฟรนไชสมีบทบาท
ตอโครงสรางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และรูปแบบการดําเนินชีวิตตอประชากรสหรัฐอเมริกา   
ดวยเหตุนี้ธุรกิจแฟรนไชสในประเทศอเมริกาจึงมีอัตราการเติบโตสูงและถือเปนประเทศตนแบบ
ของระบบแฟรนไชสในโลก  
 

ธุรกิจแฟรนไชสในสหรัฐอเมริกา (สุทัศน พรพุทธพงศ, 2538) 
 

ตัวอยางเร่ิมแรกของธุรกิจแบบแฟรนไชสในสหรัฐอเมริกา  คือ  Mc Cormick Harvesting 
Machine Co.โดยมอบหมายใหตัวแทนทองถิ่นทําหนาที่เปนตัวแทนจําหนายและบริการเคร่ืองจักร
ของบริษัทในราวป ค.ศ. 1850 ตัวแทนของ  Mc Cormick เปนนักธุรกิจที่อิสระและโดยปกติมีความ
สนใจธุรกิจอ่ืนนอกเหนือจากการขายให Mc Cormick ตอมา Mc Cormick ไดเปดสาขาของตนเอง 
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เพื่อจัดจําหนายสินคา บริษัทสินคาอุปโภคบริโภคที่มีการใชธุรกิจแบบแฟรนไชสในการจําหนาย
สินคาเปนบริษัทแรก คือ The Singer Sewing Machine Co., Ltd. เมื่อป ค.ศ. 1850 เนื่องจาก
บริษัทประสบปญหาในการจัดการดานตลาดและจักรเย็บผาเปนผลิตภัณฑใหมในสมัยนั้น จึงตอง
มีการสาธิตการใชและประโยชนใชสอยแกผูบริโภค บริษัทไมมีเงินทุนเพียงพอในการจางพนักงาน
ขายจํานวนมากหรือเปดสาขาของบริษัทได จึงอาศัยตัวแทนขายในการสาธิตขายและบริการอ่ืนๆ  
จายผลตอบแทนในรูปคาคอมมิชชั่น เมื่อผลิตภัณฑเร่ิมเปนที่รูจักอยางแพรหลาย บริษัทจึงได
พัฒนาปรับเปล่ียนวิธีการตลาดใหมโดยเปดสาขาบริษัทในป ค.ศ. 1860 
 

 การปฏิวัติอุตสาหกรรมในป ค.ศ. 1800  เปนเหตุการณที่สําคัญมากตอการเปล่ียนรูปแบบ
วิธกีารจัดจําหนาย  อุตสาหกรรมบางอุตสาหกรรมเชน อุตสาหกรรมรถยนต ยางและโรงกล่ันน้าํมนั  
เร่ิมใหความสนใจเฉพาะพื้นที่เปนพิเศษ   กิจการของบริษัทเร่ิมขยายข้ึนและมีจํานวนรายนอยลง  
ดวยเหตุนี้จึงตองมีการควบคุมเกี่ยวกับความตองการของผูซื้อและพบวาการติดตอกับผูบริโภค
โดยตรงจะไดกําไรมากกวาทําใหตัวแทนขายเร่ิมลดลง    ดังนั้นการจัดจําหนายโดยตรงจึงมีความ
เปนไปไดสําหรับตลาดที่มีผูซื้อรายใหญซึ่งมีจํานวนไมกี่รายและกระจุกตัวรวมกันเปนกลุม   วิธีการ
จําหนายเชนนี้จะใชไมไดผลสําหรับตลาดสินคาอุปโภคบริโภคที่มีผูซื้อมากมายและกระจัดกระจาย
ทั่วไปดังเชนที่เห็นในปจจุบันนี้    อุตสาหกรรมรถยนตเปนตัวอยางที่ใชธุรกิจแบบแฟรนไชสในชวง
ตนปค.ศ.1910 จนถึงปจจุบันซึ่งมีวิธีการขายใหมๆ  แทนการขายกับผูบริโภคโดยตรง เชน  ตัวแทน
ขายฝาก  การสงพนักงานขายไปตามชนบทตางๆ   การขายผานทางไปรษณีย (Direct Mail 
Campaigns) และการเปดสาขาในศูนยการคา  เปนตน    โดยมีเพียง วิธี เดียวเทานั้นที ่          
ประสพผลสําเร็จคอื การใชตัวแทนขายหรือขายฝาก   จากความสําเร็จดวยวิธีการเชนนี้ไดมีการ
พฒันาเปนเครือขายของธรุกิจแบบแฟรนไชสในอุตสาหกรรมนี้และแนวความคิดนี้กไ็ดแพรหลายไป               
สูอุตสาหกรรมอ่ืนๆ และที่จะกลาวตอไปนี้จะเปนการลําดับการพัฒนาธุรกิจแบบแฟรนไชส 
 

อุตสาหกรรมรถยนต 
 

 ป ค.ศ. 1898  William E. Metzger of Detroit  เปนผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรายแรกของบริษัท 
General  Moter Corporation  ในการขายรถยนต     จากความสัมพันธระหวางเจาของสิทธิ ์             
แฟรนไชสกับผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเชนนี้ทําใหมีการขยายสายผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของตามมา   
เชน  อุปกรณไฟฟา  ซึ่งบริษัทเล็งเห็นวาการขายรถยนตจํานวนมากตองอาศัยการจัดจําหนายที่มี
ประสิทธภิาพแตบริษัทขาดแคลนเงินทุนในการเปดสาขาจํานวนมากในระยะส้ัน    จึงมุงเนนในการ
สรางตัวแทนขาย (Dealer)  ในหลายเขตพื้นที่ที่การขายมีความเปนไปได    ซึ่งตัวแทนขายถูกจํากัด 
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โดยระดับการผลิตที่คาดการณไวจากโรงงาน  ผูผลิตรถยนตรายอ่ืนๆ  ก็ไดอาศัยแนวความคิดนี้  
อุตสาหกรรมรถยนตจึงเปนอุตสาหกรรมแรกที่ใชธุรกิจแบบแฟรนไชสในการจัดจําหนายสินคามา
จนทุกวันนี้ โดยมีมูลคามากกวารอยละ  50 ของยอดขายในธุรกิจแบบแฟรนไชสทั้ งหมด                       
ความสําเร็จอันยิ่งใหญของการใชธุรกิจแบบแฟรนไชสในอุตสาหกรรม  เปนเหตุผลหนึ่งในการ
จัดตั้งตัวแทนจําหนายแตเพียงผูเดียวในอาณาเขตเชิงภูมิศาสตรโดยเฉพาะข้ึน  ทําใหเกิดการ
แขงขันภายในระดับทองถิ่น  จากความตองการของรถยนตที่มีเพิ่มมากข้ึนทําใหบริษัทมีฐานะ
การเงินมั่นคงและเร่ิมใหแฟรนไชสแกตัวกลางอิสระในเครือขายที่มีขอบเขตมากข้ึนดวย   โดย
จัดสรรไปตามสิทธิ์แตละเขตพื้นที่และจํากัดจํานวนผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในแตละเขต 
 

ภาคธุรกิจอ่ืนๆ 
   

 ธุรกิจแฟรนไชสได รับการพิสูจนและยอมรับวาเปนระบบที่ประสบความสําเร็จใน              
อุตสาหกรรมรถยนตและปโตรเลียม  ซึ่งธุรกิจอ่ืนๆไดนํามาเปนแบบอยางในการจัดจําหนาย            
สินคาของตนเอง   ความสําคัญของการพัฒนาธุรกิจแบบแฟรนไชสก็คือโอกาสในการขยายตัวของ            
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสโดยใชเงินทนุใหเปนประโยชนมากที่สุด   และการจงูใจใหผูซื้อสิทธิแ์ฟรนไชส
ในแงของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส   จะไดรับสินคาหรือบริการที่มีมาตรฐานและตรายี่หอที่มีชื่อเสียง  
สามารถสรางแรงกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทองถิ่น 
 

 ป ค.ศ. 1902   Louis Liggist  เจาของ  Rexall  Drugstores  รวบรวมคนขายมากกวา             
40 คน  กอตั้งบริษัทยาของตนเองและจัดจําหนายใหกับรานขายยาทั่วไป   โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ลดตนทุนที่เกิดจากพอคาคนกลาง  ทําใหกําไรเพิ่มข้ึน  หลังจากนี้ไมนานบริษัทเร่ิมเปดสาขาของ          
ตนเองและกลายเปนบริษัทลูกโซ (Corporate Chain)  แตยังคงไวซึ่งการใหสิทธิ์แฟรนไชสตอไป 
 

 ปค.ศ. 1909  บริษัทชิ้นสวนรถยนตในรัฐ Kensas City ไดจัดตั้ง  An Associate 
Dealership Program  ซึ่งสามารถชวยใหผูสนใจมีกิจการเปนของตนเอง  โดยมีขอกําหนดวาตอง
มีเงินทุนและความทะเยอทะยานแตไมจําเปนตองมีประสบการณมากอน   นอกจากนี้ยัง               
ใหความชวยเหลือตัวแทนเหลานี้ในดานการจัดหาทําเลที่ตั้งที่เหมาะสม  การโฆษณา  การ
จัดเตรียมดานการเงิน  การออกแบบผังราน  การเปดตัวของรานและการฝกอบรม โดยมีลักษณะ
พิเศษที่แตกตางจากระบบการใหสิทธิ์แฟรนไชสโดยทั่วไป  คือ  ไมมีการเก็บคาธรรมเนียมใดๆ จาก
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  แตไดมีการบวกราคาเพิ่มเขาไปในสินคาไวเรียบรอยแลว 
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ป ค.ศ. 1925   Howard Johnson วางจําหนายไอศกรีมในรานขายยาของเขาและ           

มีการใหสิทธิ์แฟรนไชส จนธุรกิจไอศกรีมขยายตัวและจัดจําหนายในภัตตาคาร รวมสาขาทั้งส้ิน
ประมาณกวา 700 สาขา 
   

 ป ค.ศ. 1958   Ray Kroc เร่ิมเปด Mc Donald’s โดยเนนที่คุณภาพการบริการ ความ
สะอาดและคุณภาพ และในปเดียวกัน Harian Sanders ไดพบชองทางในธุรกิจอาหารประเภท 
Kentucky Fried Chicken 
 

 ป ค.ศ. 1960  ธุรกิจหลายประเภทเร่ิมใชระบบการใหแฟรนไชส  เชน  ธุรกิจเส้ือผา  ธุรกิจ
บริการ  รานของชํา  รานคอนวีเนียนสโตร  รานซักแหง  บริการตัดหญา  ธุรกิจรักษาความ             
ปลอดภัยและธุรกิจเชาซื้อ เปนตน ในปค.ศ. 1968  อุตสาหกรรมการใหแฟรนไชสมีมูลคา               
มากกวา 100 พันลานเหรียญสหรัฐซึ่งมากกวารอยละ 10 ของGDP และคิดเปนมากกวารอยละ 25 
ของยอดขายในอุตสาหกรรมคาปลีกทั้งหมด จากการพัฒนาอยางรวดเร็วจึงมีนักธุรกิจบางคนใช
แนวความคิดของการใหแฟรนไชสไปใชในทางที่ผิดกฎหมาย ดังนั้น The Small Business 
Committee of The U.S. Senate และ House of Representatives ไดออกกฏระเบียบขอบังคับ
เกี่ยวกับการเปดเผยขอมูลของธุรกิจที่มีการใหแฟรนไชสข้ึนในปค.ศ. 1979  The Federal Trade 
Commission (FTC) ไดผานกฎหมาย The Franchise Disclosure Act โดยสวนหนึ่งของกฎหมาย
ฉบับนี้ไดบังคับผูใหแฟรนไชสในการเปดเผยขอมูล โดยตองจัดเตรียมเอกสารที่เกี่ยวของรวมทั้ง
หนังสือชี้ชวนใหแกผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสกอนที่จะมีการทําสัญญาขอตกลงซึ่งกันและกัน 
 
 ธุรกิจแบบแฟรนไชสในสหรัฐอเมริกา  มีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องในป ค.ศ. 1979   
อุตสาหกรรมการใหแฟรนไชสมีมูลคายอดขายประมาณ 116 พันลานเหรียญสหรัฐโดยมีสาขาถึง 
396,000 สาขา    และป ค.ศ. 1980  ยอดขายเพิ่มสูงข้ึนประมาณ 334 พันลานเหรียญสหรัฐโดยมี
สาขามากกวา 442,000 สาขา  ซึ่งเหตุผลสําคัญที่นักธุรกิจชาวอเมริกันใหความสนใจกับธุรกิจ             
แฟรนไชส   เนื่องจากอัตราการประสพความสําเร็จของธุรกิจแบบแฟรนไชสเมื่อเทียบกับธุรกิจ       
สวนตัว   โดยมากกวารอยละ 50 ของธุรกิจสวนตัวซึ่งจะประสบความลมเหลวภายใน 1 ป  และ
ประมาณรอยละ 65  จะลมเหลวภายในส้ินสุดปที่ 5   โดยสาเหตุของความลมเหลวเกิดจากการ
ขาดความชาํนาญในการบริหาร  การจัดการและการขาดแคลนเงินทุนขณะที่ธรุกิจแบบแฟรนไชสมี
เพียงรอยละ 3 ของจํานวนสาขาทั้งหมดเทานั้นที่เลิกกิจการ 
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 การที่ธุรกิจแบบแฟรนไชสเจริญรุงเรืองอยางตอเนื่องนั้น   มีเหตุผลมาจากแนวโนมการ
ดํารงชีวิตของคนอเมริกัน  คือ 

- แรงดลใจในการเปนเจาของกิจการ “To Start a Business of My Own”  
ธุรกิจแบบแฟรนไชสเปดโอกาสใหผูที่อยากจะมีกิจการเปนของตนเองไดประสพความสําเร็จได         
รวดเร็วกวาและความเส่ียงนอยกวาเมื่อเทียบกับธุรกจิสวนตัว 

- การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการดํารงชีวิตของคนอเมริกาและยุโรปตะวันตกที่
ตองการบริการและความสะดวกสบายมากข้ึน 

 

นอกจากนี้ธรุกจิแฟรนไชสในสหรัฐอเมริกาไดมกีารขยายธรุกิจไปสูตลาดตางประเทศ  โดย
ในป ค.ศ. 1971  มีเจาของสิทธิ์แฟรนไชสประมาณ 156 รายและสาขาของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใน
ตางประเทศ 3,365 ราย  เมื่อเทียบกับป ค.ศ. 1985  มีเจาของสิทธิ์แฟรนไชสถึงประมาณ 342 ราย
และมีสาขาของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมากถึง 30,188 ราย ในแคนาดา เอเชีย ยุโรปและลาตินอเมริกา            
 
3.2 ความเปนมาของระบบแฟรนไชสในประเทศไทย 

 

ธุรกจิแบบแฟรนไชสเขามาในประเทศไทยเปนเวลานานแลว  สืบเนื่องจากความสัมพันธ
ระหวางประเทศที่มีมาตั้งแตอดีตตามขอตกลงหรือสนธิสัญญาตางๆ ในการอนุญาตใหชาว           
ตางประเทศเขามาดําเนินธุรกิจในประเทศไทยได  อาทิเชน  ขอสนธิสัญญาในการใหความรวมมือ
ทางเศรษฐกิจระหวางประเทศไทยและสหรัฐอเมริกา (Treaty of Amity and Economic 
Relations) ดวยเหตุนี้ประเทศไทยจึงรับเอาวัฒนธรรมและรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบ               
ชาวตะวันตกมาจากสหรัฐอเมริกามากที่สุด     ดังจะเห็นไดจากการเลียนแบบในเร่ืองของการ
บริโภค การแตงกาย การแสดงออก และรูปแบบการดําเนินชีวิต เปนตน  โดยธุรกิจแบบแฟรนไชสที่
เขามาในประเทศไทยในสมัยแรกนั้น   เปนการใชหรืออาศัยชื่อทางการคามาเปนชื่อกิจการของตน  
หลังจากที่ไดรับอนญุาตจากเจาของบริษัทตางประเทศ   ซึ่งสวนใหญจะเปนธรุกิจดานโรงแรม  เชน 
เครือ Inter Cortinental, Hyatt, Holiday Inns, Sherton  และธุรกิจน้ํามัน  เชน  Shell, Esso  เปน
ตน    จนถึงยุคของการปรุงอาหารเร็วหรือที่รูจักกันในนามธุรกิจฟาสตฟูต (Fast Food)  Kentucky 
Fried Chicken  เร่ิมเขามาในชวงป พ.ศ. 2515  และเปดดําเนินการที่แถวถนนสุขุมวิทเปนคร้ังแรก    
แตปรากฏวาไมไดรับความนิยมจากคนไทยเทาที่ควรและปดกิจการไปในที่สุด    หลังจากนั้นธุรกิจ
แบบแฟรนไชสไดหายไปจากประเทศไทย  จนกระทั่งในป พ.ศ. 2520  เร่ิมมีการใหสิทธิ์แฟรนไชส
ในลักษณะการบริการรถเชาจากตางประเทศเขามาอีกคร้ังหนึ่งโดยใชชื่อวา AVIS แตการ
ดําเนินงานก็ยังไมประสพความสําเร็จเทาใดนัก 
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ธุรกิจแบบแฟรนไชสเร่ิมเขามามากข้ึนตั้งแตชวงป พ.ศ. 2520  เปนตนมา โดยสวนใหญ
เปนธุรกิจฟาสตฟูด  เชน  A&W, Mc Donald’s, Mister Donut  และการกลับมาของ  Kentucky 
Fried Chicken  อีกคร้ังหนึ่งในป พ.ศ. 2527 เมื่อเขาสูชวงป พ.ศ. 2530 เปนตนมา  ธุรกิจ                     
แฟรนไชสหลายประเภทที่มาจากตางประเทศเร่ิมเปนที่รูจักกันมากข้ึน  มีการขยายตัวอยางรวดเร็ว    
จนถึงปจจุบันมีธุรกิจแบบแฟรนไชสเขามาในประเทศไทยเปนจํานวนมาก  สาเหตุหนึ่งเนื่องมาจาก
คนไทยเร่ิมยอมรับวัฒนธรรมตะวันตกมากข้ึน  เขาใจสภาพตลาดและพฤติกรรมการบริโภคของ   
คนไทยมากข้ึน นอกจากนี้จํานวนนักทองเที่ยวเปนสาเหตุหนึ่งที่ทําใหธุรกิจแบบแฟรนไชสใน
ประเทศไดรับการตอบสนองเปนอยางดี  เนื่องจากธุรกิจแบบแฟรนไชสลวนเปนกิจการที่มีชื่อเสียง
และประสพความสําเร็จและเปนที่รูจักกันในประเทศที่พัฒนาแลวทุกประเทศ นักทองเที่ยว
ชาวตางชาติจึงรูจักและคุนเคยกับรูปแบบลักษณะของธุรกิจแบบแฟรนไชสเหลานั้นเปนอยางดี   
โดยเฉพาะธุรกิจฟาสตฟูดหรือธุรกิจคอนวีเนียนสโตร ซึ่งมมีาตรฐานที่เหมอืนกนัทุกแหง จงึสงผลให
ธุรกิจแบบแฟรนไชสเหลานี้มีตลาดพื้นฐานจากนักทองเที่ยวสวนหนึ่งแมจะไมใชทั้งหมดก็ตาม 

 

จากอดีตถึงปจจุบันธุรกิจแบบแฟรนไชสในประเทศมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว เจาของ
กิจการในประเทศที่มีศักยภาพเพียงพอสามารถพัฒนาธุรกิจของตนเองใหเปนธุรกิจแบบแฟรนไชส  
อาทิเชน  ในป พ.ศ. 2525  ธุรกิจซักอบรีดของไทยชื่อ  WASHY MASHY ไดเปดดําเนินการ              
ในระบบการใหแฟรนไชสเปนรายแรก   ตามมาดวยการใหแฟรนไชสของ  NOODLE GARDEN 
และ  PENA HOUSE  ในป พ.ศ. 2528    การใหแฟรนไชสของธุรกิจอาหารของกลุมเอสแอนดพี  
กลุม 13 เหรียญ   ธุรกิจโรงแรมของเครือดุสิตธานีที่เรียกวา  PRINCESS   ธุรกิจเคร่ืองดื่มกาแฟ
ของ  BLACK CANYON  หรือการดําเนินธุรกิจ  MINIMART CONVENIENT STORES  ของกลุม
บริษัทเครือเซ็นทรัล  รวมทั้งการใหแฟรนไชสไอที (Information Technology)  ประเภทอุปกรณ
ส่ือสารโทรคมนาคมของกลุมสหวิริยา โอเอ เซ็นเตอร  เปนตน จวบจนปจจุบันนี้มีธุรกิจหลาย
ประเภทที่อยูในประเทศไทยที่ดําเนินธุรกิจแบบแฟรนไชส 
 

   ประเทศไทยในปจจุบันแบงประเภทของแฟรนไชสตามที่มาของการพัฒนาการจําหนาย  
สินคาและบริการ 2 ประเภท ไดแก แฟรนไชสที่ซื้อมาจากตางประเทศแลวนํามาขยายสาขาใน
ประเทศแตใชเงินลงทุนในการเขาเปนแฟรนไชสสูง ซึ่งสวนใหญจะเปนกิจการประเภทอาหารหรือ
ฟาสตฟูดส และแฟรนไชสที่เปนของคนไทยซึ่งใชเงินลงทุนในการเขาเปนแฟรนไชสเร่ิมตนดวย
ราคาไมสูงมากนักทําใหผูที่มีรายไดนอยที่มีความขยันและมีความตั้งใจก็มีโอกาสเปนเจาของ 
แฟรนไชสไดงายข้ึน เชน แฟรนไชสรานกวยเตี๋ยว   รานไอศกรีม  และรานขาวมันไก  เปนตน 
(วารสารปราสาทสังข ฉบับเศรษฐกิจวิเคราะห, 2545)  
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รูปแบบการลงทุนทําธุรกิจในระบบแฟรนไชสในปจจุบัน ม ี3 รูปแบบ (วารสารปราสาทสังข 

ฉบับเศรษฐกิจวิเคราะห, 2545)   คือ 
1)   การใหสิทธิ์ในเทคนิคการผลิตหรือวิธีการ (Know-How) ซึ่งเปนเพียงการขายหรือให

เชาอุปกรณพิเศษบางอยางโดยไมเกี่ยวของกันในเร่ืองการลงทุนหรือมีทรัพยสินอ่ืนรวมกัน 
2) การรวมลงทุน (Joint-Venture Arrangement) คือ การรวมลงทุนในการทําธุรกิจ

ระหวางผูใหสิทธิแ์ละผูรับสิทธิใ์นการตั้งสาขา   เพื่อควบคุมการบริหารใหไดมาตรฐานเดียวกัน    
3)      การตั้งสาขา (Wholly-Owned Subsidiary) คือ การที่ผูถือแฟรนไชสเขามาเปน            

เจาของธุรกิจ หรือควบคุมดูแลการบริหารงานในประเทศตางๆ เอง เพื่อสรางมาตรฐานเดียวกัน           
ทั่วโลก    
  

อยางไรก็ตามการเติบโตของธุรกิจระบบแฟรนไชสที่ เปนของคนไทยที่ผานมายังมี                   
การเติบโตที่เปนไปไดชา    มหีลายธุรกิจที่พยายามผลักดันการขยายงานโดยใชรูปแบบแฟรนไชส    
แตสวนใหญมักมีปญหาจากการที่มักจะพบกับผูที่ลงทุนที่ยังใชการบริหารในระบบครอบครัวมาใช
ในระบบแฟรนไชส    ทําใหมีอัตราความลมเหลวเพิ่มข้ึน    ทั้งนี้แฟรนไชสในประเทศไทยกเ็ตบิโตใน
รูปแบบเดียวกับสหรัฐอเมริกาดวยเชนกัน    โดยการศึกษายอนกลับไปพิจารณาการเติบโตของ
ระบบแฟรนไชสอเมริกาจะเห็นไดถึงการพัฒนาระบบธุรกิจของประเทศไทย  3 ข้ันตอนดังนี้ 
 

 1)         ชวงระยะการเร่ิมตนระบบธุรกิจแฟรนไชส  จะมี ธุ ร กิ จ ข นาด เ ล็ ก ที่ คิ ด ส ร า ง
ระบบแฟรนไชสของตนเองแตสวนใหญจะมุงเนนในตัวสินคาและแนวการใหบริการเปนหลักการ
เกิดธุรกิจในชวงนี้นี้ยังไมเขมแข็งพอ     การสรางธุรกิจยังขาดระบบการบริหารที่มั่นคงทําใหมธีรุกจิ
นอยรายสามารถรักษาและคงอยูที่ยั่งยืน     เชนเดียวกับกรณีของประเทศไทยที่พบวามีการเกิด
ธุรกิจแฟรนไชสขนาดเล็กและลมหายไปในชวง 8 ปที่ผานมา     โดยเร่ิมตนจากป พ.ศ. 2528 และ
มาเปนที่รูจักในชวงป พ.ศ. 2535  และหลังจากนั้นธุรกิจแฟรนไชสของไทยก็ลมหายไปซึ่งแทบจะ
ไมมีแฟรนไชสของคนไทยเหลืออยูเลยแตยังคงมีธุรกิจที่เปนแฟรนไชสจากกลุมประเทศที่พัฒนา
แลว ซึ่งครองตลาดในไทยมากกวารอยละ 80  
 

 2)  ระยะตอมาเปนชวงของการสรางระบบธุรกิจที่เกิดจากบริษัทขนาดกลางเขามา
พัฒนาระบบแฟรนไชส    เพี่อที่จะสรางรานจําหนายของตนข้ึนในตลาดเสมือนเปนการสราง
ชองทางจัดจําหนายของสินคาโดยกระจายการลงทุนดวยระบบแฟรนไชส ดวยศักยภาพที่ดีกวา
และสามารถนําเอาความพรอมขององคกรชวยสรางระบบงานและการสรางตราสินคาไดดีกวาทํา
ใหระบบเร่ิมมีแนวทางที่ดีมากข้ึน   ในระยะนี้มีธุรกิจขนาดเล็กที่สรางความพรอมของตนเองไดดีข้ึน    
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ชวงนี้เปนชวงที่ประเทศไทยเร่ิมปรับตัวพรอมกับมีหนวยงานตางไดเขามามีสวนในการปรับความ
เขาใจในรูปแบบของธุรกิจไดดีข้ึนซึ่งจะเปนพื้นฐานที่ดีตอการพัฒนาธุรกิจแฟรนไชสในประเทศ 
 

 3)  ระยะตอเนื่องทีป่ระเทศไทยกําลังพัฒนา  แตจะเปนข้ันตอนที่ประเทศที่มีรายได
สูงและมีการพัฒนาระบบธุรกิจที่สมบูรณแบบอเมริกาไดปรับระบบในชวงนี้แลว คือการทีม่ธีรุกจิใน
ระบบแฟรนไชสเปนบริษัทขนาดใหญ  ธุรกิจแฟรนไชสมีสัดสวนตอการทําธุรกรรมในอัตราสูง ซึ่ง
หมายถึง มีธุรกิจหลายประเภทขยายตัวดวยระบบแฟรนไชสและไดรับความนิยมจากประชาชน
อยางมาก      

 

ประเทศสหรัฐอเมริกาเปนผูนําดานระบบแฟรนไชส  มีระบบธุรกิจแฟรนไชสที่เปนสัดสวน
ถึงรอยละ 61  ของระบบแฟรนไชสของโลก มีรานคาที่เปนผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของธรุกิจจากอเมริกา
ประมาณรอยละ 76 ของระบบแฟรนไชส  และมีรายงานวาปจจุบันมีธุรกิจที่อยูในระบบธุรกิจแฟรน
ไชสมากกวา  17,500 ธุรกิจทั่วโลก   โดยมีรานคาในระบบมากกวา 1.2 ลานลานราย มีพนักงานที่
ทํางานในธุรกิจแฟรนไชสประมาณ 12.5 ลานคน   และมียอดรวมของธุรกิจในระบบมากกวา 1.4 
แสนลานดอลลารตอป    โดยมีการคาดการณวาระบบของแฟรนไชสของคนไทยจะสามารถเขาสู
ระบบระยะที ่3 คือเปนองคกรดานแฟรนไชสที่มีขนาดใหญหรือมีเครือขายครอบคลุมทั่วไปไดตั้งแต
ป พ.ศ. 2546 เปนตนไป  และจะมีระบบธุรกิจแบบเดียวกับประเทศอเมริกาไดนั้นตองใชเวลานาน
กวา 5-10 ป  และตองทําอยางจริงจังและไมขาดชวงเพราะอาศัยการรวมมือกันอยางเต็มที่จาก
ภาครัฐและเอกชน (กรมการคา กระทรวงพาณิชย,2546) 
 

 ระบบธุรกิจแฟรนไชสมีสวนในการใชชีวิตของคนในสังคมโดยรวม   เพราะถือวาระบบ
ธุรกิจแฟรนไชสเปนแนวทางที่ขยายธุรกิจไดอยางรวดเร็ว  ยกระดับการใชชีวิตประจําวันของ       
แตละคนใหมีมาตรฐานในสินคาและบริการดีข้ึนได    รานที่เขาสูระบบแฟรนไชสจึงมักเปนที่นิยม
ดวยเหตุผลดังนี้  
 

1. ดีตอผูบริโภค (Good for Consumer)     เนื่องจากธุรกิจแฟรนไชสมีมาตรฐานและ 
การใหบริการที่ดีกวา  โดยการสรางรานคาใหเกิดระบบจนขายแฟรนไชสไดมากๆนั้นเกิดจากการ
สรางระบบงานที่สมบูรณจนกระทั่งธุรกิจสรางการขาย   มีความสําเร็จที่ดีทั้งตอผูบริโภค  มีระบบที่
ดีในการบริหารงานชัดเจน    
 

2. ดีตอการลงทุน ( Good for Business Owners )     เนื่องจากระบบแฟรนไชสเปนการ 
ขยายสาขาที่ไดคนทํางานและไดเงินทุนในการขยายสาขา    
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3. ดีสําหรับผูที่ตองการเปนเจาของธุรกิจ (Good for People Who Want to Own  
Business)    ธุรกิจแฟรนไชสใหอัตราความสําเร็จที่ดกีวาการเร่ิมตนธรุกจิดวยตนเอง   
   

 ปจจุบันประเทศไทยมีธุรกิจแฟรนไชสที่เปนของคนไทยมีประมาณ 270 บริษัท และเปน 
แฟรนไชสจากตางประเทศประมาณ 90 บริษัท มีสาขาที่เปนรานในระบบแฟรนไชสในประเทศ
โดยรวมประมาณ 9,000 รานคา และทั้งนี้เปนรานแฟรนไชสตางประเทศกวารอยละ 80 โดยธุรกิจ
อาหารและเคร่ืองดื่มที่เปนธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทยมีจํานวนมากที่สุดคือกวารอยละ 40 ของ
ธุรกิจแฟรนไชสทั้งหมด    สวนธุรกิจดานบริการของไทยที่เปนระบบแฟรนไชสยังไมมากนักและมี
จํานวนมากที่เปนดานการศึกษา (กรมการคา กระทรวงพาณิชย, 2547) 

 

โดยจากการสํารวจของนิตยสารโอกาสธุรกิจและแฟรนไชสป พ.ศ.2547 พบวามีธุรกิจ
หลายประเภทที่นิยมเขาสูระบบแฟรนไชส ไดแก  

 

1.    ธุรกิจการศึกษา ไดแก   APTECH, ELC Learning Center, Fun English, ควอลิตี้ 
คิดส, คุมอง, เคพีเอ็น อาคเดมี, เคมบริจด, แคล, ซุปเปอรเมมโมร่ี, โดโดยิม, ไดนามิค, ไดเร็คอิงลิช,  
เทมส, แบรลิทซ, ฟนแลงเกวจ คลับ, แมดซายด, แมทโซน, โรงเรียนภาษาจีน OKLS, โรงเรียน
ภาษาจีน MA-ED, โรงเรียนสมุดไท-อารตติโน, ศูนยอบรมคอมพิวเตอร BCC, สถาบันสอนภาษา
นาวา, สมารท รีดเดอร, สมารทเบรน, สมารทอิงลิช, สยามคอมพิวเตอร, อินฟอรเมติกส, อีเอฟ  
อิงลิชเฟรส, เอ็ดดูเคชั่นมอลล, ไอแอมจีเนียส  เปนตน 

 

2.    ธุรกิจความงาม ไดแก Bio 2000, Green  Touch, PATA อัญมณีโคลนนิ่ง, SDI,         
เจนิส,ดร.สาโรช, บิวตี้ คาเฟ, บุษบาบานสมุนไพรสด, เบลลา นีนา, พรีมาโกลด, พลอยสวย, ฟลล่ิง 
บิวตี้ & เฮลท เซ็นเตอร, ไลฟ สปริง, อโรมาเวรา สปา, อีส เมติกส, แอท  สลิม  เอ็กซเพลส  เปนตน  

 

3.    ธุรกิจคาปลีก  ไดแก   7-Eleven, Huskies, PINN, กาแรนทโมเบล, คอนเซปต              
(SB เฟอรนิเจอร), คอนนยากุ เจลล่ี , จักรวาลภัณฑ, เจ มารท, ตูปลาเงินแสน, ฟตเฟล็กซ, แฟมิล่ี
มารท, รอยัล ปอรซเลน, รีเทลล้ิงค, วีชอป, หอแวน, อากิโกะ, เอ็มช็อป  เปนตน  

 

4.    ธุรกิจเคร่ืองดื่มและไอศครีม ไดแก ไนนตี้-โฟร คอฟฟ (94°c Coffee), คอฟฟ                 
เดอลานนา ( Caffe D’ Lanna), Dr.Cool, กลอเรีย จีนส, กาแฟนายหลา, คอฟฟ ทูเดย, คอฟฟ
เวิลด, คาเฟ ดีโอโร, คาเฟเดอมอเร , เฉากวยธัญพืช , ฟอรเต, โมเดิรน คอฟฟ ,เดล่ีปร๊ินเซส ,บัดส
ไอศกรีม ,บาสกิ้น-รอบบิ้นส, ไผทองไอศกรีม, มหาชัยไอศครีม, The Coffee Maker, กาแฟสด            
ยอดดอย, ซิโคล สามลอกาแฟไทย, รานกาแฟบานดอยตุง เปนตน 
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 5.    ธุรกิจงานพิมพ ไดแก  C.Image digital, SMART  PRESS,ดับเบิ้ลเอ  กอปป
,พร้ินท มารท, ยูเมมโมร่ี, อัลฟากราฟฟคส, อีซี่ อารท เปนตน 

 

6.    ธุรกิจบริการ ไดแก 3D Quick & Go, All  Seasons, Muscle & heart Health 
Club, คิวล้ิงค, คีย เวิลด, เคมอิน, จีบีเอส, แจสซี่ (ลุค ยังเกอร), ชลาชล, เช็คพอยท, เชลล,                
ซันเบลทเอเชีย,ซึทาญา, ซูเปอร ด็อกส, เซเวน ซีส, ดรายคลินิค, ด็อกเตอรโฮม เซอรวิส, ทูบีวัน,   
เนเจอร ฮิลลส, โนเอล, โปรฟคส, โฟโตอองโวค, เมลบ็อก, ยูสไมล โฟโต, รอยัลปร้ินเซส โฮเต็ล,               
ระคุ ระคุ, ริโซ, วีดีโออีซี่, ออลไรท ออฟ ดรายคลีน, อาสาเซอรวิส, ไอที คลินิก, แฮร แมทซ, ควอลิตี้ 
คลีนนิ่งเปนตน 
  

7.    ธุรกิจเบเกอร่ี ไดแก IN & OUT, ชินซีโอ, ซูการบัน, ดังกิ้นโดนัท, ดี-เบสท,               
นพวรรณ ขนมไทย, เอราวัณ ทองมวนสด เปนตน 
   

8.     ธุรกิจรานหนังสือ ไดแก ดอกหญา, รานนายอินทร,เออารฟอรยู เปนตน 
 

9.    ธุรกิจรานอาหาร ไดแก  กวยเตี๋ยวกระทุมแบน, กวยเตี๋ยวเรือคุณหมอ, กวยเตี๋ยว
ลูกชิ้นจักรพรรดิ, กวยเตี๋ยวลูกชิ้นเตาหู นายล้ี, เกี๊ยวปลาสุราษฎร, ไกกรอบมะกัน, ขนมจีนสด 
เอราวัณ, ขาวมันไกหงษทอง, โคคา สุกี้, โจกกองปราบแฟรนไชส, ชาบูชิ,ชิกเกนรันน, เชสเตอร 
กริลล, โชคดีติ่มซํา, ซาคาเอะ ซูชิ, ดีเยี่ยมกวยเตี๋ยวเรือสมุนไพร, เดอะพิซซา คอมปะนี, นีโอสุกี้, 
บะหมี่คนแซลี, บะหมี่แชมปโลก, ใบเตย ลูกชิ้นปลาสมุนไพร, พาสตา ชาลี, พิซซาทูเดย, ภัตตาคาร
ออมทอง, ภัตตาคารเฝอ, แมคโดนัลด, โมบายสเต็ก, เย็นตาโฟทรงเคร่ือง, รานเจมสชิ๊กเกนไรซ, 
โรตี-มะตะบะ, เวลล, สยามเอราวัณ, อีซี่ส, โออิชิ ซูชิ บาร, โออิชิ บุฟเฟต, โออิชิ ราเมน, ฮามาจัง, 
แบล็คแคนยอน คอฟฟ, เคเอฟซี  เปนตน 
  

10.   ธุรกิจอสังหาริมทรัพย ไดแก  อีอารเอ เปนตน 
 

ธุรกิจระบบแฟรนไชสจะเปนธุรกิจที่กระจายลงสูประชาชนไดกวางและชวยเปล่ียนวิถีการ
ดํารงชีวิตใหม สรางความเปนระบบทั้งการคิดและการกระทําสําหรับผูประกอบการ สรางวิธี
ยกระดับคุณภาพสินคาบริการใหกบัผูบริโภคมากข้ึน กอปรกับการกระตุนกระแสใหเกิดการยอมรับ
สินคาและธุรกิจของประเทศไทยในวงกวางจากรัฐบาลจึงเปนแรงบวกใหอีกทางหนึ่งดวย  ธุรกิจ
รูปแบบแฟรนไชสเปนอีกดานที่สามารถแสดงใหเห็นการเติบโตของประเทศ ชี้ใหเห็นถงึความเขาใจ 
ในการจัดการธุรกิจแบบสากลของนักธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่จะเปนพื้นฐานของความ
เขมแข็งของระบบเศรษฐกิจตอไป (กรมการคา กระทรวงพาณิชย,2546) 
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ดังนั้นภาพโดยรวมของธุรกิจแฟรนไชสยังมีโอกาสที่ดีถาหากสามารถสนับสนุนใหม ี              

การเติบโตที่ถูกตอง มีการชวยเหลือและสรางบรรทัดฐานการประกอบการที่ดี (กรมการคา 
กระทรวงพาณิชย,2546)   ธุรกิจแฟรนไชสไทยนั้นถือวาเปนแนวทางการดําเนินธุรกิจที่มีอนาคต 
เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจเชนปจจุบันที่สงผลใหคนวางงานเพิ่มจํานวนมากข้ึนเปนลําดับ   โดยผูที่
ซื้อสิทธิ์ แฟรนไชสสวนใหญมีความประสงคที่จะดําเนินกิจการของตนเองซึ่งจะเปนผลดีตอ
ระบบแฟรนไชส   และดวยนโยบายรัฐบาลที่สงเสริมธุรกิจแฟรนไชสอยางจริงจัง  ตั้งแตการ
ฝกอบรมสูการเปนผูประกอบการแฟรนไชสจนถึงมีแหลงเงินทุนสําหรับธุรกิจแฟรนไชสโดยเฉพาะ
เปนวงเงินถึง 1 พันลานบาท  ทําใหมีการคาดการณวาธุรกิจของแฟรนไชสภายใน 3-5 ปจากนี้
นาจะมีอัตราการเติบโตอยางนอยปละรอยละ10  ดวยปจจัยสนับสนุนอันเนื่องมาจากแรงสนบัสนนุ
ของภาครัฐบาลหลายหนวยงาน  อาทิ กรมสงเสริมการสงออกที่สนับสนุนดานการตลาด
ตางประเทศ   โดยการไปจัดกิจกรรมสงเสริมโรดโชวแฟรนไชสไทยยังประเทศตางๆ  ดานกรม
พัฒนาธุรกิจและสถาบันเอสเอ็มอีมีการจัดอบรมสัมมนาเพิ่มเติมความรูใหผูประกอบการที่ตองการ
นําธุรกิจของตนเองมาจัดเปนระบบแฟรนไชสอยางสม่ําเสมอ  รวมถึงบรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรม
ขนาดยอม (บอย.) ที่สนับสนุนเงินลงทุนใหผูประกอบการทั้งขนาดเล็กขนาดยอม  รวมทั้งธนาคาร
ออมสินไดสนับสนุนการใหสินเชื่อเพื่อธุรกิจแฟรนไชสแกสมาชิก  นอกจากนี้  ปจจัยที่สงเสริม
ธุรกิจแฟรนไชสที่สําคัญอีกประการ  คือ   จํานวนเงินลงทุนที่ผูประกอบการจะตองใชสําหรับการ
ลงทุนคอนขางต่ํากวาเมื่อกอน  กลาวคือ สําหรับธุรกิจบางประเภทในปจจุบันสามารถเปน
ผูประกอบการไดหากมีเงินประมาณ  9,000 บาท ซึ่งส่ิงจูงใจดังกลาวนับเปนแรงดึงดูดให
ผูประกอบการนิยมเขาสูธุรกิจแฟรนไชสกันมากยิ่งข้ึน (วารสารปราสาทสังข ฉบับเศรษฐกิจ
วิเคราะห, 2545) 

 
ทั้งนี้การที่มีหนวยงานตางๆ โดยเฉพาะภาครัฐไดสรางโครงการสนับสนุนตาง ๆ ใหแก

ระบบธุรกิจแฟรนไชสจึงถือเปนการปรับตัวแบบกาวกระโดดของธุรกิจดานแฟรนไชสของคนไทยที่
จะชวยใหมีการขยายประเภทธุรกิจเพิ่มสาขามากข้ึน ความรูความเขาใจของประชาชนทั่วไป                
ตอระบบธุรกิจดีมากข้ึน ซึ่งถือเปนองคประกอบสําคัญที่ชวยสรางการยอมรับและสรางความเขาใจ
ในวงกวางไดอยางรวดเร็วในอนาคต (กรมการคา กระทรวงพาณิชย, 2546) 
 



บทท่ี 4   
 

ธุรกิจรานกาแฟพรีเม่ียม 
 

4.1 ความเปนมาของเคร่ืองด่ืมกาแฟในตางประเทศ 

ในปจจุบันยังไมมีการระบุแนชัดวากาแฟปลูกที่ใดเปนที่แรก    แตมีความเชื่อกันวานาจะม ี
ตนกําเนิดที่ประเทศเอธิโอเปยโดยคนเล้ียงแพะในแถบเยเมนไดสังเกตพบวาแพะมีกริยาอาการ
เปล่ียนแปลงคือมีความกระตือรือรนมากข้ึนหลังจากกินเมล็ดสีแดงจากตนไมตนหนึ่งซึ่งก็คือ             
ตนกาแฟ    ดังนั้นคนดูแลฝูงแพะจึงลองชิมผลไมนั้นบาง และทําใหเขารูสึกกระฉับกระเฉงและ     
สดชื่นข้ึนสามารถเดินผานเทือกเขากลับหมูบานไดโดยไมรูสึกเหน็ดเหนื่อยจึงนําขาวการคนพบไป
บอกแกชาวบาน  ตอมาพอคาชาวอาหรับไดเขามาคาขายที่เอธิโอเปยจึงไดนํากาแฟไปทดลองปลูก
ในคาบสมุทรอาระเบีย    โดยปลูกมากในบริเวณที่เปนประเทศเยเมนในปจจุบัน (วารสารสงเสริม
การลงทุน, 2546)  หลังจากนั้นมีการนํากาแฟเขาไปในประเทศตุรกี ซึ่ง ณ ที่แหงนั้นมีการนําเมล็ด
กาแฟมาอบใหแหงแลวนําไปบดใหละเอียดกอนนําไปตมในน้ําเดือดซึ่งเปนที่มาของเคร่ืองดื่ม
กาแฟในปจจุบัน (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547) 
 

 สําหรับวิวัฒนาการการดื่มกาแฟนั้นพบวาในป ค.ศ.1615 คณะพอคาเวนิชไดนํากาแฟเขา
มาเผยแพรในยุโรปเปนคร้ังแรกโดยไดนําไปขายในรานขายยาในฐานะเปนยาสมุนไพรชนิดหนึ่ง
หลังจากนั้นอีกหนึ่งปชาวดัตชไดนํากาแฟไปเพาะปลูกเพื่อการคาขาย   จนกระทั่งในป ค.ศ.1645 
เกิดรานกาแฟรานแรกในยุโรปที่ประเทศอิตาลี  และอีกประมาณ 5 ปตอมารานกาแฟแหงแรกจึง
ถือกําเนิดข้ึนในประเทศอังกฤษเปนคร้ังแรกที่เมืองอ็อกฟอรดและที่กรุงลอนดอนอีก 2 ปตอมา    
ซึ่งเจาของรานเปนชาวกรีกและชาวอังกฤษ    หลังจากนั้นรานกาแฟก็เปนที่นิยมกันมากในประเทศ
อังกฤษทําใหมีรานกาแฟเปดข้ึนตามมาอีกเปนจํานวนมากกระจายอยูทั่วไป     รานกาแฟเหลานั้น
มีชื่อเรียกวา “Penny Universities” โดยสาเหตุที่เรียกเชนนั้นเนื่องจากลูกคาสามารถเขาไปใช
บริการจากรานกาแฟและสามารถดื่มกาแฟไดในราคาถวยละหนึ่งเพนนีโดยตองหยอดเงินใน      
กลองทองเหลืองที่สลักคําวา “To Insure Promptness” หรือที่แปลวา “เพื่อความทันใจ” เปนการ
กระตุนใหลูกคายอมจายเงินหนึ่งเพนนีเพื่อแลกกับบริการที่ดีเยี่ยม วลีดังกลาวเรียกโดยยอวา 
“TIP” ซึ่งเปนคําที่รูจักกันเปนอยางดีในปจจุบัน (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547) 
 
 



 
46 

 

 หลังจากที่มีรานกาแฟเกิดข้ึนที่ประเทศอิตาลีและอังกฤษ  ตอมาในป ค.ศ.1683 ก็เกิดราน
กาแฟข้ึนแหงแรกในกรุงเวียนนา ประเทศสวิสเซอรแลนด  ในชวงที่กองทัพตุรกีกําลังโอบลอมกรุง
เวียนนาและไดนํากาแฟเขามาสูเวียนนาดวย  ภายหลังการลาถอยกลับไปของกองทัพตุรกี    ราน
กาแฟยังคงเปดอยูในกรุงเวียนนาโดยมีชื่อรานวา “Blue Bottle ” และผูเปนเจาของรานกาแฟ      
ดังกลาวคือ “Kolchitzkey” ผูซึ่งตอมาไดคิดคนการชงกาแฟแบบกรองและการผสมกาแฟแบบ           
ใสนม   ตอมาในป ค.ศ.1689 รานกาแฟรานแรกในกรุงปารีส ประเทศฝร่ังเศสก็ถือกําเนิดข้ึนมา 
ตามมาดวยการเปดรานกาแฟในกรุงเบอรลิน ประเทศเยอรมันในป ค.ศ.1721  และเร่ิมกระจายอยู
ทั่วไปในทวีปยุโรป (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547) 
 

 ในชวงระยะเวลาที่มีการขยายตัวของรานกาแฟในทวีปยุโรปนั้นป ค.ศ.1690 ชาวดัตซ       
ไดกอตั้งบริษัทที่มีชื่อวา ”East India Coffee” ซึ่งเปนบริษัทที่ดําเนินการขนสงกาแฟออกสูทวีป     
เอเชีย   โดยไดดําเนินการภายหลังจากการนํากาแฟเขาสูเกาะชวาและประเทศอินโดนีเซีย จากนั้น
เมื่อป ค.ศ.1727 จึงมีการนําเขาเมล็ดกาแฟเขาสูประเทศบราซิล    ทําใหประเทศบราซิลกลายเปน
ประเทศที่ปลูกและผลิตกาแฟไดมากที่สุดของโลกจากนั้นเปนตนมา (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547)              
ตอมาชวงคริสตศตวรรษที่ 19   วิวัฒนาการเกี่ยวกับกาแฟยังคงดําเนินตอไปเร่ือยๆ จนกระทั่ง              
ป ค.ศ.1809 Meslitta Bentz ไดทดลองนํากระดาษจากสมุดบันทึกมาใชกรองกากกาแฟ  นับไดวา
เปนตนกําเนิดของกระดาษกรองที่ใชในปจจุบัน  ตอมาปค.ศ.1893 มิชชันนารีของนิกาย          
โรมันคาทอลิคไดนํากาแฟไปเผยแพรในประเทศเคนยา (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547)   จากนั้นเมื่อเขาสู
ชวงคริสตศตวรรษที่ 20 กาแฟสําเร็จรูปจึงถูกคิดคนข้ึนเปนคร้ังแรกในป ค.ศ.1901 โดยนักเคมีชาว
ญี่ปุน-อเมริกันชื่อวา ”Santori Kato”  จนกระทั่งป ค.ศ.1906 ไดมีการพัฒนาเคร่ืองชงกาแฟ        
เอสเพรสโซเพื่อการคาข้ึนที่ประเทศอิตาลี    ป ค.ศ.1938 เนสทเล ไดคิดคนกาแฟ Freeze – Dried 
เพื่อชวยแกปญหาผลผลิตกาแฟลนตลาดในประเทศบราซิล  ซึ่งตอมากลายเปนกาแฟยี่หอ           
เนสกาแฟ ที่เปดตัวในประเทศสวิสเซอรแลนด (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547) เมื่อเวลาผานไปกาแฟได
กลายเปนเคร่ืองดื่มที่คนทั่วโลกนิยมดื่ม ทําใหมนุษยมีการพัฒนากระบวนการผลิตเพิ่มข้ึนเละหัน
มาเปดรานกาแฟกันมากข้ึน ทําใหทุกวันนี้ทั่วโลกมีรานกาแฟเกิดข้ึนเปนจํานวนมากและเกิดตรา
สินคาข้ึนมามากมาย อันสงผลใหธุรกิจรานกาแฟสามารถอยูรอดมาไดจนถึงทุกวันนี้ และมี
แนวโนมวาจะเติบโตตอไปอีกในอนาคต   
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กาแฟนับไดวาเปนสินคาที่มีความสําคัญในตลาดการคาโลก เปนพืชเศรษฐกิจที่มีผลตอ
เศรษฐกิจและการเมืองของประเทศผูผลิตบางประเทศและเปนพืชเคร่ืองดื่มที่สําคัญในประเทศ    
ผูบริโภค  กาแฟเปนสินคาโภคภัณฑที่มีมูลคาการคาระหวางประเทศมากเปนอันดับสองรองจาก
น้ํามันเทานั้นโดยมีมูลคาการคามากเปน 2 เทาของการคาชาและโกโกรวมกัน ตลาดซื้อขายกาแฟ
ลวงหนา (เปนการซื้อขายในปจจุบันเพื่อสงมอบในอนาคต) สําคัญของโลก คือ นิวยอรก และ      
ลอนดอน  มีการประมาณการวาทั่วโลกมีเกษตรกรผูปลูกกาแฟ 7-10 ลานคน โดยปจจุบันประเทศ
บราซิลเปนประเทศที่ปลูกกาแฟมากที่สุดในโลก คือปละ 1.5 ลานตัน  รองลงมาคือเวียดนาม  
950,000  ตัน  โคลัมเบีย  600,000 ตัน  อินโดนีเซีย  300,000 ตัน  ไอเวอร่ีโคสต  240,000  ตัน  
อินเดีย  220,000  ตัน และกัวเตมาลา  200,000  ตัน (วารสารสงเสริมการลงทุน, 2546)   สําหรับ
การบริโภคกาแฟในประเทศตางๆนั้นพบวาประเทศที่มีการบริโภคมากที่สุด คือ สหรัฐอเมริกา 1.4 
ลานตัน เยอรมนี 840,000 ตัน  ฝร่ังเศส 400,000 ตัน ญี่ปุน 400,000 ตัน อิตาลี 360,000 ตัน  
สเปน 240,000 ตัน และแคนาดา 200,000 ตัน  โดยเมื่อพิจารณาปริมาณการบริโภคกาแฟตอหัว
แลวพบวา  ประเทศที่บริโภคสูงสุดคือ สแกนดิเนเวีย (ฟนแลนด สวีเดน  นอรเวย) ซึ่งบริโภคมากถึง 
10 กิโลกรัมตอป  ขณะที่สหรัฐอเมริกาประมาณ 5 กิโลกรัมตอป  และคนไทยดื่มกาแฟ เฉล่ียเพียง 
0.02 ถวยตอคนตอวันเทานั้น (วารสารสงเสริมการลงทุน, 2546) 
 

4.2 ความเปนมาของกาแฟในประเทศไทย 
    

 การบันทึกเกี่ยวกับการเผยแพรกาแฟในประเทศไทย  โดยอางอิงจากบันทึกของพระสาร
ศาสตรพลขันธเมื่อป พ.ศ.2454   พบวาคนไทยคนแรกที่นําเมล็ดพันธุกาแฟเขามาเพาะปลูกใน
ประเทศไทยเปนคนแรกคือ นายตีหมุน เปนชาวมุสลิมที่อาศัยอยูทางภาคใตของไทย   ในตอนนั้น
นายตีหมุนไดนําเมล็ดกาแฟพันธุโรบัสตาเขามาปลูกที่อําเภอสะบายอย จังหวัดสงขลา เมื่อป พ.ศ.
2447  แลวคอยกระจายไปยังจังหวัดตางๆ ทั่วประเทศ   โดยในระยะแรกนั้นพื้นที่การปลูกกาแฟ 
ในประเทศไทยยังมีนอยมาก  จากการสํารวจเมื่อป พ.ศ. 2503 ประเทศไทยมีพื้นที่สําหรับปลูก
กาแฟเพียง 19,000 ไร และสามารถผลิตไดปละ 750 ตันขณะที่ประเทศตองนําเขากาแฟจาก      
ตางประเทศถึงปละ 6,000 ตัน  ดังนั้นรัฐบาลไทยจึงจัดตั้งโครงการรณรงคสนับสนุนการปลูกกาแฟ
ข้ึนในพื้นที่ทางภาคใต โดยเนนปลูกพันธุโรบัสตาเปนสวนมาก ซึ่งนับไดวาโครงการนี้ประสพ
ความสําเร็จเปนอยางดี ในเวลาตอมาพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวและสมเด็จพระบรมราชินีนาถ
ทรงพระกรุณาฯใหการสนับสนุนโครงการนี้รวมทั้งยังมีหนวยงานตางๆ  เขามาใหการสนับสนุนเปน
จํานวนมากทั้ง  ภาครัฐฯ หนวยงานเอกชนและองคการสหประชาชาติ  โดยสนับสนุนใหชาวเขา 
 



 
48 

ที่อาศัยอยูในเขตสามเหล่ียมทองคําและตามแนวพรมแดนพมาและลาวหันมาปลูกกาแฟพันธุ            
อาราบีกามากกวาเดิม     ดวยเหตุนี้ในป พ.ศ.2519 ประเทศไทยจึงสามารถสงกาแฟออกไปขายยัง
ตางประเทศไดถึงปละ 850 ตัน     และในป พ.ศ.2523 เนื่องดวยราคากาแฟในตลาดโลกแข็งข้ึน   
จึงสงผลใหการสงออกกาแฟเจริญเติบโตมากข้ึน  และมาถึงจุดสูงสุดในป  พ.ศ. 2534-2535   
กาแฟจึงถือเปนพืชเศรษฐกิจชนิดหนึ่งของไทย และจากสถิติพบวาประเทศไทยเปนผูผลิตกาแฟได
มากที่สุดเปนอันดับสามของทวีปเอเชีย  โดยมีผลผลิตรองจากเวียดนามและอินโดนีเซียเทานั้น  
อยางไรก็ตามผลผลิตของไทยเมื่อเทียบกับผลผลิตของโลกทั้งหมดยังมีสัดสวนที่นอยมาก  โดยคิด
เปนรอยละ 1.2-1.3 ของผลิตผลทั้งหมดทั่วโลกเทานั้น   และโดยเฉล่ียประเทศไทยสามารถผลิต
กาแฟไดประมาณ 80,000 ตันตอป ซึ่งกาแฟที่ประเทศสามารถผลิตไดสวนใหญเปนสายพันธุ            
โรบัสตาเกือบทั้งหมดคิดเปนรอยละ 90-95 ของผลผลิตทั้งหมดของประเทศ และที่เหลือเปนกาแฟ
อาราบีกาที่ประเทศไทยก็สามารถผลิตไดเชนเดียวกัน   สําหรับกาแฟที่ประเทศไทยสามารถผลิตได
นั้นเปนกาแฟที่นํามาใชบริโภคภายในประเทศ 30,000 – 50,000 ตัน ที่เหลือประมาณ 50,000 – 
55,000 ตัน จะสงออกไปประเทศสหรัฐอเมริกา เกาหลี    เนเธอรแลนด ญี่ปุน และโปแลนด เปนตน 
ซึ่งผลิตภัณฑที่ประเทศทําการสงออกนั้นมีทั้งที่เปนเมล็ดกาแฟและกาแฟที่ผานกระบวนการแปรรูป
แลว โดยกาแฟสําเร็จรูปนั้นเปนผลผลิตจากโรงงานแปรรูปกาแฟที่อยูทางภาคใตของไทยซึ่งจะตอง
ผานกระบวนการนําเมล็ดกาแฟมาคั่วและบดใหละเอียดเพื่อสงไปขายยังตลาดผูบริโภคตอไป  
 

4.2.1 สายพันธุของกาแฟ 
 

 กาแฟโดยทั่วไปมีอยู 4 สายพันธุ คือ อาราบิกา โรบัสตา เอ็กซิลาและเบอริกา    แตเมล็ด
กาแฟที่ประเทศไทยผลิตไดและมีความสําคัญในเชิงพาณิชยม ี2 พันธุ  คือ อาราบิกาและโรบัสตา 
(Idesign, 2004)     โดยพันธุอาราบิกา  มีแหลงเพาะปลูกสําคัญในภาคเหนือ เปนพันธุที่ปลูกและ    
ดูแลยากแตจะใหเมล็ดกาแฟที่มีรสชาติดี กล่ินหอม  ชวนดื่ม   ในขณะที่พันธุโรบัสตานิยมปลูก     
ทางภาคใตแตคุณภาพต่ํา  ไมคอยหอม   ราคาจึงถูกกวาพันธุอาราบิกา   และผลผลิตสวนใหญ
นิยมนําไปทํากาแฟสําเร็จรูปมากกวา     ปจจุบันโรงงานกาแฟผงหลายแหงภายในประเทศนําเอา
กาแฟอาราบีกาผสมกับกาแฟโรบัสตาผลิตเปนกาแฟคั่วบดและกาแฟผงสําเร็จรูปเพื่อใหผลิตภัณฑ
มีกล่ินหอมและรสชาติที่ดี   ซึ่งสัดสวนของการผสมที่แตกตางกันจะทําใหไดผลิตภัณฑที่มีความ
หอมและรสชาติตางกันดวย      โดยทั่วไปโรงงานจะใชกาแฟอราบีกาในสัดสวนที่นอย                
เนื่องจากกาแฟโรบัสตามีเนื้อกาแฟ  (Body) มากกวาและมีราคาถูกกวากาแฟอาราบีกา                
(พัชน ีสุวรรณวิศลกิจ, 2542) 
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4.2.2 ผลิตภัณฑกาแฟท่ีมีจาํหนายในตลาด 

 ผลิตภัณฑกาแฟที่มีจําหนายในตลาด แบงไดเปน 2 ประเภท (พัชนี สุวรรณวิศาลกิจ, 
2542) ไดแก 

1. กาแฟคั่วบด (Roasted and Ground Coffee) เปนผลิตภัณฑที่ไดจากการนําเอาเมล็ด
กาแฟดิบ (Green Coffee Bean) มาคั่ว เพื่อใหไดสีน้ําตาล กล่ินหอมและรสชาติที่ตองการ นํามา
บดให เปนผง ชงดวยน้ํารอน  หรือรินใสน้ํารอนผานผงกาแฟแลวกรองเอาผงกาแฟทิ้งไป              
การชงกาแฟคั่วบดนี้ ตองใชวัสดุที่สามารถกรองกากกาแฟออกได    กาแฟคั่วบดแบงไดเปน 

1.1 กาแฟคั่วบด ที่มีเนื้อกาแฟลวนๆ ซึ่งมีสวนผสมของเมล็ดกาแฟดิบ               
โรบัสตา หรือเมล็ดกาแฟดิบอาราบีกาในสัดสวนตางๆ กัน มักมีจําหนายตามรานกาแฟเฉพาะ 
(Coffee Shop) หรือมุมกาแฟ (Coffee Corner) บริเวณหางสรรพสินคา ราคาตอถวยคอนขางสูง 

1.2 กาแฟคั่วบด ที่มีสวนผสมอ่ืนๆ  เชน  เมล็ดงา  เมล็ดขาวโพด  เมล็ด
มะขาม  คั่วผสมกับกาแฟที่มีคุณภาพต่ําและอาจผสมเนย  น้ําตาลเคี่ยวไหม (Caramel) และ 
เกลือ เปนตน   กาแฟชนิดนี้มักบรรจุภาชนะเปนประเภทปปหรือกระปอง จําหนายตามรานคา
ทั่วไป มักใชทําเปนกาแฟดําเย็น (โอเล้ียง) หรือกาแฟดํารอน (โอยัวะ) ซึ่งสนองตอบตอความ
ตองการบริโภคกาแฟที่มีราคาคอนขางถูก ราคาตอถวยคอนขางถูก 

2. กาแฟผงสําเร็จรูป (Instant Coffee หรือ Soluble Coffee) เปนผลิตภัณฑที่ไดจากการ
นําเอาเมล็ดกาแฟดิบมาคั่วใหเปนสีน้ําตาล กล่ินหอม และรสชาติที่ตองการ นํามาบดเปนผง ตม
สกัดดวยน้ํารอน แลวทําใหแหงเปนผง เมื่อนํามาชงดวยน้ํารอน จะละลายไดทั้งหมด โดยไมมีกาก
เหลืออยู 

2.1  กาแฟผงสําเ ร็จรูปที่ เปนกาแฟลวนไมมีสวนผสมของส่ิงปรุงแตง                
อยางอ่ืน   การบรรจุมีทั้งการบรรจุซองอลูมิเนียมฟอยล (Aluminium Foil) ขวดแกว หรือ กระปอง 
ในปริมาณตางๆ กันเพื่อสนองตอบความตองการของผูบริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑในจํานวน
ที่เหมาะกับการบริโภคของตน 

2.2  กาแฟผงสําเร็จรูปที่มีการผสมส่ิงปรุงแตง  ไดแก  น้ําตาลและผงครีม
เทียมไวเ รียบรอยแลวเพื่ออํานวยความสะดวกในการชงดื่มแกผูบริโภคมากยิ่งข้ึน มักเปน          
ผลิตภัณฑที่บรรจุซองอลูมิเนียมในปริมาณชงคร้ังละ 1 ถวย (ประมาณ  150  มิลลิลิตร) 
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4.2.3 ตลาดของกาแฟค่ัวบด 
 

1. ตลาดกาแฟคั่วบด ที่มีราคาถูก   
คนไทยรูจักกาแฟคั่วบดมานานแลวในรูปของเคร่ืองดื่มรอนที่ชงผานถุงกรองแลวเติม

น้ําตาลตามตองการมักเรียกวา โอยัวะ และที่เติมน้ําแข็งเปนเคร่ืองดื่มเย็น เรียกวา โอเล้ียง ไดรับ
ความนิยมตามรานจําหนายอาหารโดยทั่วไป  ราคาตอถวยคอนขางถูก คือ ประมาณ 5 – 10 บาท 
 

2. ตลาดกาแฟคั่วบด ที่มีราคาตอถวยสูง    
ผูผลิตกาแฟคั่วบด ไดมกีารปรับภาพพจนและคุณภาพสินคาระดับสูงข้ึน โดยมีการเลือก

ทําเลที่ตั้งตามหางสรรพสินคา หองอาหารในโรงแรมหรือในอาคารสํานักงานตางๆ ตลาดกาแฟ
ประเภทนี้การขยายตัวคอนขางสูง นอกจากนี้ธุรกิจกาแฟคั่วบดนี้ ไดมีการขยายตลาดใน      
ซุปเปอรมารเก็ต โดยเปนลักษณะของการจําหนายปลีกในปริมาณที่เหมาะสมกับการบริโภคใน
ระดับครัวเรือน และมีการวางจําหนายเคร่ืองมือหรืออุปกรณสําหรับชงกาแฟประเภทนี้มากข้ึนทํา
ใหผูบริโภคสามารถชงดื่มไดเองที่บานหรือที่ทํางาน 
 

4.3  ความเปนมาของรานกาแฟพรีเม่ียมในประเทศไทย 
 

 เดิมนั้นกาแฟเปนเคร่ืองดื่มของชาวตางประเทศและขุนนางชั้นสูง โดยกาแฟเร่ิมเขามา
เผยแพรในประเทศไทยตั้งแตสมัยกรุงศรีอยุธยา แตไดรับการแพรหลายในสมัยกรุงรัตนโกสินทร
โดยรัชกาลที่ 3 มีพระราชดําริใหกาแฟเปนพืชเศรษฐกิจ จึงทดลองปลูกในเขตพระบรมมหาราชวัง
และโปรดเกลาฯ ใหบรรดาขาราชการทั้งชั้นผูใหญและชั้นผูนอยเพาะตนกาแฟเขามาถวายเพื่อ            
แจกจายไปปลูกกันตอไป  สมเด็จเจาพระยาบรมมหาประยูรวงศถือเปนเจาของสวนกาแฟฝงธนบุรี
คนแรก ในขณะนั้นกาแฟเปนเพียงพืชเศรษฐกิจที่ปลูกเพื่อสงออกเทานั้นและผูที่ดื่มก็จํากัดอยูแต
ภายในวัง  จนกระทั่ง เมื่ อมีชาวตางประเทศเขามาคาขายและเผยแพรศาสนามากข้ึน        
วัฒนธรรมการดื่มกาแฟกับอาหารเชาตามแบบตางประเทศจึงคอยๆแทรกซึมเขาสูสังคมไทย       
ในชวงเวลานั้นมีการตั้งรานกาแฟชื่อ Red Cross Tea Room อยูแถบส่ีกกพระยาศรีซึ่งมีเจาของ
เปนชาวสหรัฐอเมริกาและนับวาเปนรานกาแฟแหงแรกของประเทศไทยที่มีการบันทึกไว นอกจากนี้
ยังมีการจําหนายกาแฟตุงฮู   ซึ่งนับวาเปนกาแฟยี่หอเกาแกที่วางจําหนายในยุคเร่ิมแรกซึ่งถือ
กําเนิดจากรานขายของชําตุงฮูสโตรในสมัยรัชกาลที่ 5 จากนั้นรานกาแฟและวัฒนธรรมการดื่ม
กาแฟก็คอย ๆ แพรหลายในสังคมไทย จนชวงสมัยรัชกาลที่ 7 ที่รานกาแฟมีจํานวนเพิ่มข้ึน               
อยางมาก  โดยที่รานกาแฟในสมัยอดีตนั้นเปนการชงกาแฟแบบเกาคือ  การนําน้ํารอนเทลงบน         
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ผลกาแฟคั่วบดหยาบๆที่อยูในถุงกรอง   กาแฟที่ชงแลวจะรินลงในแกวและเสริฟพรอมน้ําตาลหรือ
นมขน  การดื่มกาแฟไดรับความนิยมโดยทั่วไปและเปนยุคสมัยที่เร่ิมปรากฏวานอกจากรานกาแฟ
จะเปนสถานที่สําหรับดื่มกาแฟแลวยังกลายเปนศูนยวิเคราะหขาว  มีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น
ขอมูล  ขาวสารราชการ ประชุม พูดคุย ปรึกษาหารือกันเปนกลุมหรือแมกระทั่งการซุบซิบนินทา 
อันเปนที่มาของคําวา “สภากาแฟ” ที่กลายเปนคําที่ติดอยูในสังคมไทยจนถึงทุกวันนี้  ดังนั้นจึงเหน็
ไดวาการบริโภคกาแฟอันเปนวัฒนธรรมตะวันตกเร่ิมแทรกซึมเขามาสูวัฒนธรรมไทยเร่ือย ๆ ตั้งแต
บุคคลชั้นสูงถึงบุคคลธรรมดาในปจจุบัน 
 

 ในระยะเวลาตอมาไดมีการกอตั้งรานกาแฟสมัยใหมข้ึนในประเทศไทยโดยเปนรานกาแฟ
ที่มีการพัฒนารูปแบบการตกแตงใหมีบรรยากาศที่สวยงามยิ่งข้ึน   แหลงจําหนายกาแฟเหลานี้มัก
ใชกาแฟประเภทคั่วบด (Roased and Ground Coffee) ในการชงจําหนายแกลูกคา               
(พัชน ีสุวรรณวิศาลกิจ, 2542) โดยรานกาแฟแหงแรกที่เปล่ียนรูปแบบการชงกาแฟจากการใชหมอ
ตมน้ําและถุงกาแฟแบบเกามาเปนการบดกาแฟดวยเคร่ืองบดและตมกาแฟอยางในปจจุบัน คือ 
รานจาทวีกาแฟสด (Idesign, 2004) ซึ่งรานกาแฟสดในเมืองไทยในระยะเร่ิมแรกสวนใหญให
ความสําคัญที่รสชาติและความหอมของกล่ินกาแฟแตยังไมมีการสรางเอกลักษณอยางชัดเจน ซึ่ง
ธุรกิจกาแฟคั่วบดเร่ิมไดรับความสนใจและไดรับความนิยมหลังจากการเขามาลงทุนของรานกาแฟ
สตารบัคสซึ่งเปนแบรนดรานกาแฟประเภทคั่วบดของสหรัฐอเมริกาเมื่อปพ.ศ. 2541 ซึ่งเดิมเปน
กิจการของกลุมเซ็นทรัลซึ่งรับสิทธิ์แฟรนไชสมาจากสหรัฐอเมริกา แตกลุมเซ็นทรัลไดขายหุนใน
บริษัทสตารบัคส คอฟฟ (ประเทศไทย) จํากัดคืนใหกับบริษัทสตารบัคสของสหรัฐอเมริกาในเวลา
ตอมา  และเนื่องจากรานกาแฟสตารบัคสแตกตางจากรานกาแฟแบบดั้งเดิมที่มีในประเทศไทย
เนื่องจากการเนนการสรางอารมณและบรรยากาศที่มีชีวิตชีวาในการดื่มกาแฟ มกีารตกแตงภายใน
รานอยางสวยงามมาก  มีกล่ินหอมของกาแฟคั่วบดจากเคร่ืองชงกาแฟภายในราน  มีเพลงฟง
สบายๆ ใหบริการกับลูกคารวมถึงการใหบริการที่เปนมืออาชีพ ซึ่งสภาพดังกลาวนับเปนกลไก
สําคัญในการกระตุนใหเกิดความนิยมบริโภคกาแฟคั่วบดเพิ่มข้ึนและไดสรางความตื่นตัวใหกับ
ตลาดรานกาแฟคั่วบดในประเทศไทยเปนอยางมากจนทําใหมีการคาดการณกันวาการบริโภค
กาแฟของคนไทยมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนในอนาคต   เปนเหตุใหนักลงทุนทั้งชาวไทยและชาวตางชาติ       
จํานวนมากสนใจเขามาลงทุนในธุรกิจรานกาแฟโดยเฉพาะอยางยิ่งรานกาแฟสดคั่วบดสูงข้ึน      
ดังจะเห็นไดจากการปรากฏข้ึนของรานกาแฟคั่วบดในสถานที่ตางๆ เชน สถานีบริการน้ํามัน โดยมี
ทั้งรานที่เปนรูปแบบแฟรนไชสจากตางประเทศและที่เปนของไทย เปนตน 
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 ในปจจุบันสามารถแบงธุรกิจที่เกี่ยวของกับกาแฟออกเปน 3 ประเภทไดแก   ธุรกิจกาแฟ 
ผงสําเร็จรูป ธุรกิจกาแฟพรอมดื่มและธุรกิจกาแฟคั่วบด (ธุรกิจรานกาแฟ, 2547) สําหรับธุรกิจ
กาแฟผงสําเร็จรูปนั้นจะผลิตออกมาในรูปของกาแฟผงที่ใชตามบานซึ่งมีปริมาณการบริโภคมาก            
ที่สุด   สวนธุรกิจกาแฟพรอมดื่มสวนมากจะผลิตออกมาในรูปของกาแฟกระปองที่พรอมดื่มไดทนัท ี
และสําหรับธุรกิจกาแฟคั่วบดเปนธุรกิจที่กําลังไดรับความนิยมเปนอยางสูงในปจจุบัน   โดย            
สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2546) แบงประเภทธุรกิจรานกาแฟ             
คั่วบดที่พบในประเทศไทยไดดังนี้ 
 

1.     กาแฟโบราณ 

    หมายถึงกาแฟที่ชงโดยใชอุปกรณถุงผากรองและชงในกระปองชง  เมล็ดกาแฟมักมี
สวนผสมของธัญพืชชนิดอ่ืนๆเพื่อแตงกล่ินและรสชาติใหเหมาะกับรสนิยมของคนไทย   โดย
เคร่ืองดื่มมักจะถูกปรุงผสมกับนมขนหวานเปนหลักและมักจะมีการชงชาดวยกรรมวิธีเดียวกันใน
การขายคูกันเสมอ    สําหรับสูตรในการชงมักไมมีมาตรฐานที่แนนอนข้ึนอยูกับความพอใจของ
ลูกคาและผูชงเปนหลัก  รานกาแฟรูปแบบนี้มักดําเนินกิจการโดยเจาของรานชงเอง  ปจจุบันพบ
เห็นในรูปแบบรถเข็นตามตลาดสดหรือในรูปแบบรานกาแฟเกาแก เชน เยาวราช  บางลําพู เปนตน 
 

2.     กาแฟสดสไตลลูกทุง      

 กาแฟสดในความหมายที่เขาใจโดยทั่วไปนั้นหมายถึงกาแฟคั่วบดที่ชงแกวตอแกว     มิใช
กาแฟสําเร็จรูป (Instant Coffee) ที่เพียงเติมน้ํารอนก็จะสามารถดื่มไดทันที    ปจจุบันสามารถ          
พบเห็นซุมกาแฟสดไดทั่วไปตามสถานที่ตางๆ เชน สถานีบริการน้ํามัน ทาน้ํา ตึกอาคารสํานักงาน 
การขายกาแฟในรูปแบบกาแฟสดมีที่มาจากรูปแบบการขายอาหารริมทางเชนเดียวกับการขาย
ผลไมริมทาง   หลังจากนั้นจึงมีการพัฒนาเปนซุมกาแฟสดริมทางที่คอยใหบริการแกผูที่ตองขับรถ              
เดินทางขามจังหวัด  รูปแบบการใหบริการของรานกาแฟลักษณะนี้โดยมากเปนการจําลอง         
รูปแบบของรานกาแฟชนิดพิเศษ (Specialty  Coffee  Shop)   โดยมีการปรับเปล่ียนบรรยากาศให
สามารถเขาถึงไดงายข้ึน  เชน  เปนซุมหรือบานไมขนาดเล็ก  หรือที่เรียกวากาแฟสดสไตลลูกทุง
โดยอุปกรณที่ใชมักเปนเคร่ืองชงกาแฟขนาดเล็กที่ออกแบบใหใชภายในบาน   สวนสูตรที่ใชชงมัก
ใชกาแฟที่ชงจากเคร่ืองอัตโนมัติผสมกับนมขนหวานเปนสวนผสมหลัก   อยางไรก็ตามยังพบวา
รานกาแฟในลักษณะนี้ยังไมสามารถรักษามาตรฐานของเคร่ืองดื่มไดอยางดีนักเนื่องจากอุปกรณ
ยังมีขอจํากัด  อีกทั้งยังขาดความรูความเขาใจในเร่ืองรายการเคร่ืองดื่มทําใหขาดความ                
หลากหลายของรายการสินคา  ดังนั้นโอกาสที่จะพัฒนาธุรกิจจึงมีนอย 
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3.       กาแฟชนิดพิเศษ (Specialty Coffee Shop) 

 หมายถึงการชงกาแฟที่มีการจัดเตรียมวัตถุดิบและอุปกรณอยางดี   มีกระบวนการชง
อยางถูกตองโดยพนักงานที่ไดรับการฝกอบรมมาอยางดี    มีมาตรฐานรองรับในทุกข้ันตอน              
สวนมากมักนําเสนอเคร่ืองดื่มแบบอิตาเลียนสไตล เชน เอสเพรสโซ  คาปูชิโน  มอคคา เปนตน  
โดยเคร่ืองดื่มมักมีสวนผสมที่หลากหลายและใชอุปกรณเคร่ืองชงที่มีคุณภาพสูง  ประกอบกับมี
การตกแตงรานใหมีบรรยากาศที่ดีทําใหสามารถมีลูกคาประจําไดมากและลูกคามีความรูสึกวา       
ไมจําเจ มีการใหบริการเคร่ืองดื่มที่มีคุณภาพสมราคา   โดยที่ตลาดของกาแฟคั่วบดประเภทนี้มักมี
ราคาตอถวยสูงจึงเรียกวารานกาแฟพรีเมี่ยม เพราะผูผลิตกาแฟคั่วบดไดมกีารปรับภาพพจนและ
คุณภาพของสินคาใหมีราคาสูงข้ึน โดยมีการเลือกทําเลที่ตั้งตามหางสรรพสินคา หองอาหารใน        
โรงแรมหรือในอาคารสํานกังานตางๆ  ซึ่งตลาดกาแฟประเภทนี้มกีารขยายตัวคอนขางสูงและกาํลัง
ไดรับความนิยมในปจจุบัน  
 

 ประเภทของจุดขายของกาแฟชนิดพิเศษ มีดังนี้ 
 3.1 แบบรถเข็น (Coffee Cart) เปนการทําธุรกิจกาแฟครบถวนในรถเข็นคันเดียวซึ่ง
จะรวมทั้งระบบน้ําดีและน้ําทิ้งดวย    ขอดีจึงอยูที่การใชพื้นที่นอยสะดวกในการเคล่ือนยายเพื่อ
เปล่ียนทําเลที่ตั้งและใชพนักงานเพียงคนเดียว เนนการขายแบบนํากลับ (Take Away)  
 3.2 แบบคี-ออส (Kiosk)   เปนรูปแบบเคาทเตอร 2 แนว   ดานหนาและหลังมีพื้นที่ใช
สอยเพิ่มมากข้ึนเพื่อการบริการลูกคา สามารถใหบริการไดทั้งนั่งดื่มในรานและซื้อกลับ  

3.3 รานกาแฟ (Coffee House/ Shop)    เปนรานกาแฟเต็มรูปแบบ มีพื้นที่และการ 
ตกแตงเปนสัดสวนของตัวเอง มีเอกลักษณเฉพาะตัว ขนาดใหญหรือเล็กกําหนดตามพื้นที่  
 3.4 แบบบริการเสริม (Menu or Service Added) โดยเพิ่มบริการจุดขายกาแฟชนิด
พิเศษเขากับธุรกิจหลัก เชน รานอาหาร รานหนังสือและรานสะดวกซื้อ เปนตน 
   

 มูลคาตลาดรวมของธรุกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมในป พ.ศ. 2546 มีประมาณ 3,500 ลานบาท
และอัตราการขยายตัวของตลาดยังอยูในเกณฑสูงถึงรอยละ 20 ตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2546)  
โดยกลุมลูกคาที่เขามาใชบริการจะมีความหลากหลายมากข้ึน   จากเดิมที่เปนนักธุรกิจและ       
นักทองเที่ยวแตปจจุบันจะมีกลุมคนทํางาน นักเรียน นักศึกษาเร่ิมเขามาใชบริการมากข้ึน         
นอกจากนี้ธุรกิจรานกาแฟในประเทศไทยเปนธุรกิจที่นาสนใจเพราะผูบริโภคคนไทยนิยมดื่มกาแฟ
กันอยางแพรหลาย   ทําใหเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจกาแฟพรีเมี่ยมอีกทั้งพฤติกรรมผูบริโภค
ของคนไทยเร่ิมหันมาดื่มกาแฟเพื่อความบันเทิง สนุกสนาน และมีชีวิตชีวามากข้ึน 
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การขยายตัวของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมมผีลตอคนไทย ดังนี้ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย,2546) 
 1. เปล่ียนแปลงพฤติกรรมการดื่มกาแฟของคนไทย โดยการเปดรานกาแฟพรีเมี่ยม
มากข้ึนทําใหคนไทยมีความรูเกี่ยวกับกาแฟคั่วบดมากข้ึนและสามารถเปล่ียนทัศนคติของคนไทยที่
มีตอรานจําหนายกาแฟคั่วบดได    เนื่องจากเดิมนั้นคนไทยนิยมบริโภคกาแฟสําเร็จรูปมากกวา
กาแฟคั่วบด   อีกทั้งคนไทยคิดวารานจําหนายกาแฟคั่วบดนั้นมีราคาแพง   ซึ่งที่จริงแลวราคา
จําหนายของกาแฟคั่วบดในรานกาแฟพรีเมี่ยมเปนไปตามคุณภาพของสินคารวมไปถึงความใหม
สดของสินคา   ดังนั้นโอกาสของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมยังเปดกวางสําหรับนักลงทุน  
 

 2. กาแฟที่ผลิตในไทยไดรับความนิยมมากข้ึนโดยเฉพาะกาแฟคุณภาพสูงที่ผลิตทาง
ภาคเหนือ เชน กาแฟของโครงการหลวง กาแฟดอยวาวี กาแฟดอยชาง เนื่องจากรสชาติที่โดดเดน
มีเอกลักษณเฉพาะ   โดยรานกาแฟพรีเมี่ยมของนักลงทุนไทยนั้นนําเสนอจุดเดนของการนํากาแฟ
ในประเทศแตกตางจากรานกาแฟพรีเมี่ยมจากตางประเทศที่เนนกาแฟคั่วบดที่นําเขาจาก                 
ตางประเทศ    นอกจากกาแฟคั่วบดที่ผลิตในประเทศจะเปนที่รูจักของคนไทยมากข้ึนแลวชาว             
ตางประเทศเร่ิมยอมรับรสชาติของกาแฟคั่วบดที่ผลิตในประเทศไทยมากข้ึน  จนกระทั่งมีการส่ัง
นําเขาเพื่อไปจําหนายในรานกาแฟพรีเมี่ยมในตางประเทศในฐานะที่เปนกาแฟพื้นเมืองจากไทย
ดวย นับวาเปนใบเบิกทางสําหรับผูประกอบการไทยที่ตองการไปลงทุนขยายสาขารานกาแฟ                      
พรีเมี่ยมในตางประเทศโดยอาศัยชื่อเสียงของกาแฟไทย  อีกทั้งยังสามารถเพิ่มเมนูกาแฟไทย             
เขาไปในรานอาหารไทยในตางประเทศอันจะชวยเพิ่มยอดมูลคาการสงออกกาแฟสําเร็จรูปของ
ไทยใหขยายตัวมากข้ึน  
 

 3. ปริมาณการนําเขากาแฟสําเร็จรูปขยายตัวอยางรวดเร็ว การขยายตัวอยางรวดเร็ว
ของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมโดยเฉพาะรานจากตางประเทศ เนื่องจากรานเหลานี้เนนกาแฟนําเขา
ทําใหมูลคาการนําเขากาแฟสําเร็จรูปขยายตัวอยางกาวกระโดดมาตั้งแตป พ.ศ.2543 โดยมีมูลคา
การนําเขาเพียง 88.01 ลานบาทในป พ.ศ. 2542 และป พ.ศ. 2543 มูลคาการนําเขาเพิ่มข้ึนเปน 
178.86 ลานบาทหรือขยายตัวกวา 1 เทาตัว  โดยป พ.ศ. 2546 มูลคาการนําเขากาแฟสําเร็จรูป
เพิ่มข้ึนเปน 850 ลานบาทหรือเพิ่มข้ึนจากในป 2545 ประมาณรอยละ 25 (ศูนยวิจัยกสิกรไทย
,2546) 
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 ถึงแมวาตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมจะเปนตลาดที่มีอัตราการเติบโตสูงและมีโอกาสสําหรับ
การเขามาลงทุนของผูประกอบการรายใหม  แตการเขาสูตลาดดังกลาวยังมี อุปสรรคอยู           
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย,2546) กลาวคือตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมเปนตลาดที่จํานวนกลุมเปาหมายมี
จํานวนนอย   กลุมผูบริโภคเปาหมายระดับคนชั้นกลางข้ึนไปนั้นมีเพียงรอยละ 20 ของประชากรทัง้
ประเทศเทานั้น ซึ่งนับวาเปนความเส่ียงในการลงทุน     อีกทั้งผูลงทุนรายยอยมีความเส่ียงสูง   
เพราะจากสถิติการลงทุนรานกาแฟในสหรัฐอเมริกานักลงทุนรายยอยนั้นรอยละ 80 จะประสบกับ
ภาวะขาดทุนและตองออกจากธุรกิจไปภายในระยะ 3 ปแรกและผูที่รอดจากชวง 3 ปแรกมาไดนั้น
อีกรอยละ 80-90 ประสบกับภาวะขาดทุนในชวง 5 ปถัดมา ดังนั้นการอยูรอดของนักลงทุนราย
ยอยตองสรางกลยุทธที่แตกตางจากรายใหญไมวาจะเปนรูปแบบการตกแตงรานและประเภทของ
กาแฟภายในราน นอกจากนี้มีการคาดการณวาในอนาคตจะมีธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมจาก         
ตางประเทศเขามาเปดกิจการในเมืองไทย เนื่องจากตลาดกาแฟยังเล็กและยังมีโอกาสเติบโตไดอีก
มาก  ดวยเหตุนี้ทามกลางแนวโนมการแขงขันที่ทวีความรุนแรงมากข้ึนสงผลใหผูประกอบการตอง
นํากลยุทธตางๆมาใชรวมถงึการทําการวิจัยเบื้องตนถงึกลุมผูบริโภคเปาหมายกอนการเขาไปลงทนุ
เพื่อความอยูรอดและเพื่อความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2546)   
 
 



บทท่ี 5 
 

วิธีการศึกษา 
 
5.1 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 

 ผูวิจัยแบงวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลออกเปน 2 สวนตามวัตถุประสงคดังนี้  
 

สวนท่ี 1   ศึกษาภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย  
 

แหลงขอมูลที่ใชในการศึกษาในสวนนี้เปนขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ที่ไดจาก
บทความ ขาวสาร เอกสารเผยแพร รวมทั้งผลการสํารวจตลาดจากหนวยงานตางๆ ทั้งภาครัฐและ
เอกชน 

 

สวนท่ี 2    วิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย
และของตางประเทศ    
 

 การศึกษาในสวนนี้จะทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลใน 3 สวนคือ เจาของสิทธิ ์
แฟรนไชส ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส และผูบริโภค ดังนี้ 
 

1) เจาของสิทธิ์แฟรนไชส    
 

แหลงขอมูลที่ใชเปนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth 
Interviews) เจาของสิทธิ์แฟรนไชสของธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนคนไทยและที่เปนชาว
ตางประเทศ ซึ่งเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุมตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่มี
เจาของเปนคนไทย 1 ราย สําหรับเปนตัวแทนในการวิเคราะหธุรกิจแฟรนไชสของคนไทย และสุม
ตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่มีเจาของเปนคนตางประเทศ 1 ราย สําหรับเปน
ตัวแทนในการวิเคราะหธุรกิจแฟรนไชสของตางประเทศ ดวยวิธี  การสุมตัวอยางแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ซึ่งเปนการเลือกตัวอยางตามหลักเกณฑที่กําหนดไว เนื่องจากในการ
สํารวจประชากรรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทยป พ.ศ. 2547 พบวามีผูประกอบการในตลาดที่
ดําเนินธุรกิจประเภทดังกลาวเปนจํานวนมาก (ตารางที่ 5.1) โดยมีรูปแบบที่หลากหลายและ
แตกตางกันตามขนาดธุรกิจ มาตรฐานคุณภาพสินคาและบริการ ราคาสินคา และกลุมผูบริโภค
เปาหมาย ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการสุมตัวอยางเพื่อเปรียบเทียบเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟ     
พรีเมี่ยมไทยและตางประเทศที่มีลักษณะธุรกิจคลายกันสําหรับการศึกษาในคร้ังนี้  
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ตารางที่ 5.1 ตัวอยางรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย จําแนกตามลักษณะการเปนเจาของ 
 

รานกาแฟพรีเม่ียมตางประเทศ รานกาแฟพรีเม่ียมของไทย 
สตารบัคส คอฟฟ 
กลอเรีย จีนส คอฟฟส 
โอบองแปง 
ยูซีซี 
คอฟฟ เวิลด 
คอฟฟบีนส 
 

แบล็คแคนยอน คอฟฟ 
ไนนต้ี-โฟร คอฟฟ 
เดอะคอฟฟเมคเกอร 
ฟอรเต 
คาเฟ ดีโอโร 
บาริสตา 
คอฟฟ เดอ ลานนา 
โพส คอฟฟ 
โซเวนเต 
โมเดิรน คอฟฟ 
คอฟฟ แมกซ 
กาแฟบานดอยตุง 
คอฟฟ ทูเดย 
ราบีกา คอฟฟ 
กาแฟบานเรา 
กาแฟบานดอยตุง 
ชาโต เดอ ลาเต 

ที่มา : ขอมูลจากการสํารวจของผูวิจัย, 2547 
 

โดยมหีลักเกณฑในการเลือก คือ 

 

1) เปนเจาของตราสินคารานกาแฟพรีเมี่ยมที่มีการใหสิทธิแ์ฟรนไชสในประเทศไทย    
2) เปนเจาของสิทธิ์แฟรนไชสที่ใหสิทธิ์แฟรนไชสประเภทรูปแบบธุรกิจ (Business 

Format Franchise) 
3) มสีาขาอยางนอย 10 สาขา และมีสาขาทั้งในกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด  
4) มีระยะเวลาการจัดตั้งบริษัทมากกวา 2 ป  
5) มจีุดเดนของตราสินคา (Brand) คือ เคร่ืองดื่มประเภทกาแฟ (มีรายรับจากผลิตภัณฑ

กาแฟและเคร่ืองดื่มมากกวารอยละ 50 ของรายรับทั้งหมดจากสินคาของราน)    
6) มีรูปแบบรานที่เปนพื้นที่สําหรับการใชบริการภายในราน 
7) จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทที่กระทรวงพาณิชย  มีสถานภาพคงอยูในปจจุบัน และมี

สํานักงานใหญตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ซึ่งพบวามีผูประกอบการรานกาแฟพรีเมี่ยม ที่มีลักษณะตรงตามวัตถุประสงคของ
การศึกษาจํานวนนอยมาก (ตารางที่ 5.2)  
 

ตารางที่ 5.2 ตัวอยางรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย ที่มีลักษณะตรงตามหลักเกณฑการเลือก
ตัวอยาง 
 

รานกาแฟพรีเม่ียมตางประเทศ รานกาแฟพรีเม่ียมของไทย 
คอฟฟ เวิลด 
 

ไนนต้ี-โฟร คอฟฟ 
เดอะคอฟฟเมคเกอร 
ฟอรเต 
คาเฟ ดีโอโร 

ที่มา : ขอมูลจากการสํารวจของผูวิจัย, 2547 
 

ดังนั้นการศึกษาในคร้ังนี้จึงสุมตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่มี
เจาของเปนคนไทย 1 ราย สําหรับเปนตัวแทนในการวิเคราะหธุรกิจแฟรนไชสของคนไทย   และสุม
ตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมที่มีเจาของเปนคนตางประเทศ 1 รายเปนตัวแทน
ในการวิเคราะหธุรกิจแฟรนไชสของตางประเทศ   และดวยเหตุผลของความลับทางการคาผูวิจัยจึง
ไมเปดเผยชื่อตราสินคาของตัวอยางที่เปนกรณีศึกษา 
 
2) ผูซ้ือสิทธิแ์ฟรนไชส 
 

แหลงขอมูลที่ใชในการศึกษาในสวนนี้เปนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บ
แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งงานวิจัยนี้จะเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของ
ตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศที่ใชเปนกรณีศึกษา  

 
อยางไรก็ตามจากการเก็บรวบรวมขอมูล ปรากฏวามีผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟ  

พรีเมี่ยมไทยใหความรวมมือตอบแบบสอบถามทั้งส้ิน 9 สาขาจากประชากรผูซื้อสิทธิ์ทั้งส้ิน 17 
สาขา และมีผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศใหความรวมมือตอบ
แบบสอบถามทั้งส้ิน 6 สาขาจากประชากรผูซื้อสิทธิ์ทั้งส้ิน 10 สาขา ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงใชขอมูล
จากแบบสอบถามของผูซื้อสิทธิ์รานกาแฟพรีมี่ยมไทย 9 สาขา และผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของราน
กาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศ 6 สาขา สําหรับการวิเคราะหในสวนนี้ 
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3) ผูบริโภค 
 

แหลงขอมูลที่ใชในการศึกษาในสวนนี้เปนขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการเก็บ
แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูบริโภคที่ใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและ
ตางประเทศในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งงานวิจัยนี้เก็บรวบรวมขอมลูจากการสุมตัวอยางผูบริโภคที่
ใชบริการในรานกาแฟพรีเมี่ยมของตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไทยและตางประเทศที่ใชเปน
กรณีศึกษา โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายชั้น (Multi-Stage Sampling) ซึ่งเปนวิธีการเลือก
ตัวอยางผานข้ันตอนหลายข้ันตอน ดังนี้ 
   

 ขั้นท่ี 1 เนื่องจากประชากรที่ศึกษาในคร้ังนี้คือจํานวนผูบริโภคทั้งหมดที่เขามาใชบริการ
ในรานกาแฟพรีเมี่ยมของแฟรนไชสทั้งสองประเภทที่เปนกรณีศึกษา ซึ่งไมสามารถระบุจํานวนที่ 
แนนอนได ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการสุมตัวอยางจากตารางการสุมตัวอยางของ Taro Yamane (1967) 
ที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95 มีความคลาดเคล่ือนที่รอยละ 5 จากประชากรที่ไมสามารถระบุ
จํานวนได (∞) จึงไดจํานวนตัวอยางสําหรับการศึกษานี้ทั้งส้ิน 400 ตัวอยาง   โดยแบงเปนกลุม
ตัวอยางผูใชบริการของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและของตางประเทศกลุมละ 200 
ตัวอยางในสัดสวนที่เทากัน 

    

ขั้นท่ี 2  เลือกเขตในกรุงเทพมหานครสําหรับศึกษา โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยพิจารณาจากเขตที่มีรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนกรณีศึกษาทั้งสองราย
ตั้งอยูในพื้นที่ใกลกัน เปนแหลงชุมชนและการคา และเปนเขตที่มีความหนาแนนของรานกาแฟ   
พรีเมี่ยมรายอ่ืนๆ สูง ซึ่งจะแสดงใหเห็นถึงพื้นที่ที่มีการกระจุกตัวของกลุมผูบริโภคที่มีศักยภาพและ
มีความนาจะเปนที่จะเลือกใชบริการในรานกาแฟพรีเมี่ยมสูง ซึ่งเขตที่เลือกศึกษาไดแก เขตบางรัก 
(สีลมและสาธร) เขตบางกะป เขตลาดพราว และเขตวัฒนา (สุขุมวิท)    

   
ขั้นท่ี 3 เลือกสาขารานในเขตที่เลือกศึกษา โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) ซึ่งพิจารณาจากที่ตั้งของสาขาแฟรนไชสไทยและตางประเทศที่เปน
กรณีศึกษาที่อยูในบริเวณใกลเคียงกันที่สุด   เพื่อใหผูบริโภคสามารถมีทางเลือกในการบริโภคได
โดยไมมีขอจํากัดดานระยะทาง   ซึ่งสาขาที่เลือกมีทั้งส้ิน 10 สาขาแบงเปนสาขาของรานแฟรนไชส
ไทย 5 สาขา และรานของแฟรนไชสตางประเทศ 5 สาขา (ตารางที่ 5.3) โดยแบงเปนสาขาละ 40 
ตัวอยาง 
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ตารางที่ 5.3 รายชื่อสาขาสําหรับการศึกษาผูบริโภค 
 

แฟรนไชสไทย แฟรนไชสตางประเทศ 
สาขาเรดบลู สาธร สาขาสีลม 
สาขาเดอะมอลลรามคําแหง สาขาเอแบค (รามคําแหง) 
สาขาโกลเดนเพลส (พระราม 9) สาขาเดอะมอลล บางกะป 
สาขาวิลลา ทองหลอ ซอย 15 สาขานานา ซอย 3 
สาขาเจเลง พลาซา (ดอนเมือง) สาขาเซ็นทรัล ลาดพราว 

 
ขัน้ท่ี 4 สําหรับแตละสาขาที่เลือก จะทําการสุมตัวอยางออกแบบสอบถามผูบริโภค ดวย

วิธีการสุมตัวอยางโดยบังเอิญ (Accidental Sampling) และเลือกสอบถามเฉพาะผูบริโภคที่เขาไป
ใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของสาขาเหลานั้นทั้งที่เปนคนไทยและคนตางชาติ   โดย
เปนลูกคาที่เคยใชบริการในรานนั้นมากกวา 1 คร้ัง    
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5.2 การวิเคราะหขอมูล 
 

ผูวิจัยแบงวิธีการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวนตามวัตถุประสงคดังนี้  
 
สวนท่ี 1    ศึกษาภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย  

 

เปนการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ซึ่งศึกษาโดยประยุกตใชกรอบ
ทฤษฎีเศรษฐศาสตรอุตสาหกรรม    เพื่อแสดงใหเห็นถึงจํานวนหนวยธรุกิจและลักษณะการดาํเนนิ
ธุรกิจในตลาด ความแตกตางในสินคาระหวางสินคาหรือผลิตผลของผูขายตางๆ ในตลาด   
อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูที่จะเขามาแขงขัน พฤติกรรมการแขงขันของตลาดรานกาแฟ     
พรีเมี่ยม สถานการณของธุรกิจในระบบแฟรนไชสในปจจุบัน รวมถึงแนวโนมในอนาคตของธุรกิจ
รานกาแฟพรีเมี่ยม  

 

สวนท่ี 2    วิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย
และของตางประเทศ 
 

 การศึกษาในสวนนี้เปนการวิเคราะหความแตกตางของธุรกิจแฟรนไชส 2 ประเภท โดย
พิจารณาจากความแตกตางของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส และผูบริโภค ดังนี้ 
 

1) เจาของสิทธิ์แฟรนไชส    
 

เปนการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา (Descriptive) เพื่อวิเคราะหความแตกตางระหวาง
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศ โดยพิจารณาความแตกตางใน 4 
โครงสราง ไดแก  

1.1 โครงสรางองคกรธุรกิจ 
1.2 โครงสรางการตลาด  
1.3 โครงสรางการผลิต 
1.4 โครงสรางระบบแฟรนไชส 
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2) ผูซ้ือสิทธิแ์ฟรนไชส 
 

เปนการวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) เพื่อหาตัวแปรสําคัญที่สามารถ
จําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศ
ไดอยางมีนัยสําคัญ ดวยวิธีการวิเคราะหจําแนกประเภท (Discriminant Analysis)  
 
   การวิเคราะหการจําแนกประเภท  เปนเทคนิคทางสถิติที่ใชในการจําแนกบุคคลหรือหนวย
วิเคราะหไปตามกลุมตางๆ ที่มีการกําหนดไวลวงหนาออกเปนกลุมตั้งแต 2 กลุมข้ึนไป ซึ่งผลของ
การวิเคราะหจะชวยในการอธิบายวาตัวแปรอิสระตัวใดมีความสําคัญที่ทําใหกลุมมีความแตกตาง
กัน  ชวยหาสมการที่ดีที่สุดและลดความผิดพลาดในการจําแนกประเภทใหนอยที่สุด โดยจะ
คัดเลือกตัวแปรที่ สําคัญตอการจําแนกกลุมมาใชในสมการนั้นๆ  และสรางสมการแสดง
ความสัมพันธของตัวแปรเหลานั้นซึ่งเรียกวา สมการจําแนกประเภท (Discriminant Function) 
และคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปรตางๆ ที่ไดในสมการจะแสดงถึงน้ําหนักหรือความสัมพันธของตัว
แปรนั้นตอการเปนสมาชิกของกลุม โดยประโยชนของการวิเคราะหจําแนกประเภทคือ เมื่อมีหนวย
หรือกรณีใหมเกิดข้ึนในเร่ืองเดียวกัน จะทําใหสามารถใชสมการที่ไดมานั้นจําแนกหนวยใหมไป
ตามกลุมตางๆ ได โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อการจําแนกหนวยนั้นตองอาศัยการพิจารณาตัวแปร
หลายตัวซึ่งยากลําบากตอการสรุป (วิชาญ บุพชัยศรี, 2545) 
 

  ขอมูลที่ใชในการวิเคราะหการจําแนกประเภทประกอบดวย ตัวแปรตามและตัวแปรอิสระ  
ซึ่งตัวแปรตามจะตองเปนตัวแปรเชิงคุณภาพ ที่แสดงถึงกลุมตางๆ ที่ตองการจําแนก และตัวแปร
อิสระหรือตัวแปรที่ทําใหกลุมแตกตางกัน ในที่นี้เรียกวา ตัวแปรจําแนกกลุม (Discriminating 
Variables) ควรเปนตัวแปรเชิงปริมาณ หรือตัวแปรเชิงคุณภาพที่ปรับใหอยูในรูปตัวแปรเทียมแลว 
(Dummy Variable)       
 

การวิเคราะหการจําแนกประเภทของผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  มีข้ันตอนดังนี้ 
 

2.1 กําหนดตัวแปรที่ใชในการวิเคราะห (ดกูารกําหนดตัวแปรในภาคผนวก ง.) 
 

ตัวแปรตาม คือ  กลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและกลุม   
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ 

ตัวแปรอิสระ คือ  ตัวแปรที่คาดวาจะมีอิทธิพลตอการจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของ   
แฟรนไชสไทยและแฟรนไชสตางประเทศ  โดยแบงตัวแปรอิสระเปน 3 กลุม คือ 
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2.1.1     กลุมตัวแปรดานลักษณะสวนตัว  
ไดแก เพศ สถานภาพ   ขนาดครอบครัว   อายุ   ระดับการศึกษา และ
รายไดกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส       

2.1.2     กลุมตัวแปรดานพฤติกรรมในการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  
ไดแก อาชีพกอนซื้อสิทธิ์ แฟรนไชส  ชั่วโมงทํางานหรือเรียนกอนซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส  การบริหารจัดการราน  ชั่วโมงทํางานหลังซื้อสิทธิ์แฟรน
ไชส  ระยะเวลาการกอตั้งราน  รายไดของรานเฉล่ียตอป   แหลงที่มาของ
เงินลงทุน  สัดสวนเงินลงทุน ระยะเวลาฝกอบรม  ประเภทของราน  
คาธรรมเนียมแฟรนไชส  คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตน คาธรรมเนียม
รอยัลตี้  คาธรรมเนียมการตลาด        

2.1.3     กลุมตัวแปรดานความพึงพอใจท่ีมีตอการซ้ือสิทธแฟรนไชส 
ไดแก ความพึงพอใจดานการจัดการ   ดานการตลาด   ดานการเงินและ
ดานขอตกลงและสัญญา 
 

2.2 สรางเคร่ืองมือสําหรับใชในการวิเคราะห 
  

 การวิจัยในคร้ังนี้ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล   ซึ่งสราง
ข้ึนโดยอาศัยแนวคิดทฤษฎีและรายงานการวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ   โดยจําแนกแบบสอบถาม
ออกเปน 3 ตอนคือ  
 ตอนที่ 1  ลักษณะสวนตัวของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
 ตอนที่ 2  พฤติกรรมในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
 ตอนที่ 3  ความพึงพอใจที่มีตอการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
 

 โดยในตอนที่ 3 นี้ สรางรูปแบบคําตอบเปนมาตรประมาณคา (Rating Scale) ซึ่ง
เปนเคร่ืองมือที่ชวยในการแปลคาคุณลักษณะทางจิตวิทยาที่เปนนามธรรมและวัดไดยาก ให         
ออกมาเปนคาเชิงปริมาณอยางเปนระบบ   ซึ่งจะสามารถใชในการประเมินกระบวนการ   ผลผลิต
และบุคลิกภาพทางสังคมของมนุษยได (พจนีย เจนพนัส, 2535) ทั้งนี้ในงานวิจัยสรางรูปแบบ           
คําตอบโดยกําหนดเกณฑในการใหคะแนนแตละขอคําถาม ดังนี้  
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 พอใจอยางยิ่ง ให 5 คะแนน 
 พอใจ  ให 4 คะแนน 
 ปานกลาง  ให 3 คะแนน 
 ไมพอใจ  ให 2 คะแนน 

   ไมพอใจอยางยิ่ง ให 1 คะแนน 
 
 

2.3 เตรียมขอมูลสําหรับใชในการวิเคราะห 
          

ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามมาตรวจสอบความ
ถูกตองครบถวน   จากนั้นจึงใหคาคะแนนและทําการลงรหัส (ภาคผนวก ง.) เพื่อเปนการแปลง
คําตอบที่ไดจากแบบสอบถามใหอยูในรูปของขอมูลที่เปนตัวเลข  เพื่อนําไปวิเคราะหดวยวิธีการ
ทางสถิติการวิเคราะหจําแนกประเภท ดวยโปรแกรม SPSS (version 10) 
 

2.4 ศึกษาความแตกตางระหวางกลุม 
 

เสนอคาความแตกตางของตัวแปรที่ใชในการจําแนกกลุม โดยแสดงในรูปของ คาเฉล่ีย 
(Means) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของคาตัวแปรแตละตัว ซึ่งคาสถิติ
ดังกลาวนี้เปนขอมูลเบื้องตนที่ชี้ใหเห็นความแตกตางระหวางกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้ง 2 กลุม  

 

2.5 สรางสมการวิเคราะหจําแนกประเภท 
 

งานวิจัยนี้สรางสมการวิเคราะหจําแนกประเภทดวยวิธีแบบข้ันตอน (Stepwise Method)  
ซึ่งใชวิธีการเลือกตัวแปรทีละตัวมาเขาสมการ โดยหาตัวแปรที่ดีที่สุดในการจําแนกมาเขาสมการ
เปนตัวแรก จากนั้นก็หาตัวแปรที่ดีที่สุดตัวที่สองมาเขาสมการเพื่อปรับปรุงแกไขใหสมการจําแนกดี
ข้ึน และในข้ันตอนตอๆ ไปก็จะเปนการนําตัวแปรที่ดีที่สุดแตละตัวที่เหลือมาเขาสมการ ในแตละ
ข้ันตอนตัวแปรที่ไดรับการคัดเลือกมากอนอาจถูกตัดทิ้งออกไป หากพบวาเมื่อนํามารวมกับตัวแปร
อ่ืนๆ แลวไมชวยใหสมการจําแนกประเภทดีข้ึน จึงอาจกลาวไดวา การคัดเลือกตัวแปรเขามาทีละ
ข้ันตอนมีความคลายคลึงกับการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ  ดังนั้นการวิเคราะหดวยวิธีนี้จึงเปนการ
คัดเลือกเอาเฉพาะตัวแปรที่มีนัยสําคัญทางสถิติในดานการจําแนกใหเขามาอยูในสมการเทานั้น   

 
ผลการวิเคราะหทําใหไดตัวแปรที่สามารถจําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูซื้อสิทธิ์             

แฟรนไชสของรานแฟรนไชสไทยและแฟรนไชสตางประเทศ  ซึ่งจะทําใหไดตัวแปรที่สามารถ
นํามาใชในการทํานายการจําแนกประเภทออกเปนกลุมตามที่ตองการไดอยางถูกตอง โดยสมการ 
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จําแนกประเภทที่ได จะเปนสมการที่แสดงความสัมพันธระหวางตัวแปรกลุม กับตัวแปรอิสระที่มี
นัยสําคัญตอการจําแนก ซึ่งมีลักษณะคลายกับสมการวิเคราะหถดถอย ดังนี้ 
 

F = d + e1G_1 + e2G_2   +…………+ enG_n 
 

โดย 
F   คือ  คะแนนที่ใชในการจําแนกกลุม  
d   คือ คาคงที่ 
e1, e2 …en  คือ  คาสัมประสิทธิข์องสมการ ซึ่งแสดงน้ําหนักหรือบทบาท 

ของตัวแปรอิสระแตละตัวในการจําแนกกลุม โดยคา
สัมประสิทธิ์ที่ประมาณไดจะทําใหคาของความเปน
สมาชิกของแตละกลุมแตกตางกันมากที่สุดหรือทําใหมี
เปอรเซ็นตการจับกลุมผิดนอยที่สุด 

      G_1, G_2…G_n คือ ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรจําแนก 
  

ทั้งนี้จากผลการวิเคราะหเพื่อหาคาสัมประสิทธิ์จําแนกกลุม (Discriminant Function 
Coefficients) สําหรับการสรางสมการนั้น ปรากฏวาม ี2 คาคือ คาสัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูใน
รูปคะแนนดิบ (จากตาราง Canonical Discriminant Function Coefficients) ซึ่งยังไมสามารถ
ระบไุดวาตัวแปรอิสระตวัใดที่มอิีทธพิลตอการแบงกลุมมาก เนื่องจากตัวแปรอิสระที่ไดจะมหีนวยที่
แตกตางกัน (Unstandardized) และคาสัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน (จาก
ตาราง Standardized Canonical Discriminant Function Coefficients) ที่ทําใหไมมีหนวย จึง
สามารถระบุไดวาตัวแปรอิสระตัวใดที่มีอิทธิพลตอการแบงกลุมมากกวาตัวแปรใด ดังนั้นการ
พิจารณาความสําคัญของตัวแปรอิสระที่มีตอการแบงกลุม จึงนิยมพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ที่
อยูในรูปมาตรฐานมากกวา และเนื่องจากการศึกษานี้แบงกลุมตัวอยางออกเปน 2 กลุมคือกลุมผู
ซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและตางประเทศ ดังนั้นสมการที่ไดจากการ
วิเคราะหจะมีเพียง 1 สมการ (เทากับจํานวนกลุม ลบ 1) (หรือดูที่ Function จากตาราง 
Eigenvalues)  

 
ดังนั้นสําหรับการนําเสนอผลการวิเคราะหในงานวิจยัฉบบันี้ จะเปนผลการวิเคราะห 

จําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรแตละดาน และพจิารณาทกุกลุมตวัแปรรวมกนั 
โดยสรางสมการจากคาสัมประสิทธิท์ี่อยูในรูปมาตรฐาน ซึ่งจะไดสมการจําแนกประเภทที่มีเฉพาะ
กลุมตัวแปรในแตละดาน และโดยรวมที่สําคัญตอการจําแนก รวมทั้งส้ิน 4 สมการ ดังนี ้
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1) สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานลักษณะสวนตัวของผู
ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 

 

Fi    =   di + eiG_i + eiG_i  +…..+ eiG_i  
   

โดย  i  = ตัวแปรดานลักษณะสวนตัวของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มอํีานาจในการ
จําแนกกลุม    

2) สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรมในการซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส 
Fi    =   di + eiG_i + eiG_i  +…..+ eiG_i  

 

โดย  i  = ตัวแปรดานพฤตกิรรมในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มอํีานาจในการ
จําแนกกลุม     

3) สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจจาก
การซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
Fi    =   di + eiG_i + eiG_i  +…..+ eiG_i  

 

โดย  i  = ตัวแปรดานพฤติกรรมในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีอํานาจในการ
จําแนกกลุม  

4) สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณากลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน 
 

Fi    =  di + eiG_i + eiG_i  +……..+ eiG_i  
 

โดย  i  = ตัวแปรจากทุกกลุมที่มีอํานาจในการจําแนกกลุม 
 

 เมื่อไดสมการจําแนกมาแลว ก็จะทําใหสามารถนําสมการจําแนกที่ไดมาใชประโยชนใน 
การหาคะแนนของหนวยวิเคราะหแตละหนวยได โดยการนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวแปร (น้ําหนัก) 
มาคูณกับคาของตัวแปรแตละหนวยแลวทําการรวมผลคูณทั้งหมด ก็จะไดคะแนนของหนวย
วิเคราะหนั้นๆ ซึ่งคะแนนดังกลาวจะบงชี้วาหนวยวิเคราะหนั้นควรเปนสมาชิกของกลุมใด 
เนื่องจากคาคะแนนการจําแนกที่เกิดจากขอมูลในกลุมเดียวกันจะใกลเคียงกัน   ในขณะที่คา
คะแนนจากขอมูลคนละกลุมจะตางกันอยางเห็นไดชัดเจน  
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2.6 การตรวจสอบความเหมาะสมของสมการจําแนกกลุม 
 

1) Group Centroid 
 

เมื่อไดตัวแปรที่มีความสําคัญตอการจําแนกกลุมแลว จะทําการเปรียบเทียบจุดศูนยกลาง
ของกลุม (Group Centroid) ทั้ง 2 กลุม โดยดูจากตาราง Functions at Group Centroids เพื่อ
พิจารณาวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมแตกตางกันมากนอยเพียงใด ซึ่งจะหมายถึงความแตกตาง
ของกลุมตัวอยางแตละกลุม โดยหากสมการดังกลาวสามารถจําแนกกลุมไดดี Group Centroid 
แตละจุดจะอยูหางกัน แตถาหากการแยกกลุมทําไดไมดีจุดดังกลาวอาจอยูใกลกัน  

 

นอกจากนี้ทําการตรวจสอบวาสมการจําแนกที่ไดสามารถจําแนกความเปนสมาชิกของ
กลุมไดระดับใด โดยพิจารณาจากคาสถิติ ดังตอไปนี้  

 

2) คาไอเกน (Eigen Value) 
 

คือ คาที่แสดงอัตราสวนการผันแปรระหวางกลุมตอการผันแปรภายในกลุม ซึ่งดูไดจาก 
ตาราง Eigenvalues โดยเปนคาที่แสดงความสามารถของสมการในการอธิบายการผันแปรของตัว
แปรทั้งหมด ถาหากคาดังกลาวสูง แสดงวา สมการดี เนือ่งจากสามารถอธบิายการผันแปรของตัว
แปรไดมาก   

 

3) คาความสัมพันธรวมแคนนอนนิคัล (Canonical Correlation) 
 

เปนมาตรวัดอัตราความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนก (ที่ไดจากสมการ) กับความ  
เปนสมาชิกของแตละกลุมและเปนคาทีใ่ชในการตัดสินความสําคัญของสมการ ซึ่งดูไดจากตาราง 
Eigenvalues โดยหากคาดังกลาวสูง แสดงวา สมการนั้นสามารถใชในการคาดคะเนการเปน
สมาชิกของกลุมนั้นไดด ี
 

4) คาวิลคสแลมบดา (Wilk’s Lamda) 
 

เปนอัตราสวนของคาการผันแปร (ผลรวมยกกําลัง) ภายในกลุมตอผลรวมยกกําลังสอง 
ของทั้งหมด กลาวคือเปนสัดสวนของการผันแปรทั้งหมดทีไ่มไดอธบิายดวยความแตกตางระหวาง
กลุม (ดูจากตาราง Wilk’s Lamda) ถาคาแลมบดาที่นอย หมายความวา สมการที่ไดมีความผัน
แปรระหวางกลุมมากกวาภายในกลุม ซึ่งถือวาเปนสมการทีด่ี และคาแลมบดาจะเทากับ 1 เมื่อ
ความแตกตางระหวางกลุมไมม ีมแีตคาความแตกตางภายในกลุม  
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5) ผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม 
 

เปนการทดสอบวาสมการจําแนกประเภทที่ไดมานั้นสามารถแยกแยะขอมูลไปยังกลุม 
ตางๆ ตามที่ควรจะเปนไดดีเพียงใด การทดสอบดังกลาวนี้ทําไดโดยเปรียบเทียบผลการจัดกลุมที่
แทจริง (Actual Group) กับกลุมที่ไดจากการวิเคราะห (Predicted Group) ซึ่งดูไดจากตาราง 
Classification Results  โดยยิ่งผลการจัดกลุมระหวาง 2 กลุมมีคาใกลกันมาก ก็หมายความวา
การวิเคราะหการจําแนกประเภทสามารถใหผลดีไดมากยิ่งข้ึน รวมถึงการพิจารณาสัดสวนความ
ถูกตองของการคาดคะเนเปนคารอยละประกอบดวย 

 

3) ผูบริโภค 
 

เปนการวิเคราะหเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) เพื่อหาตัวแปรสําคัญที่สามารถ
จําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภคที่ใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและ
ตางประเทศในเขตกรุงเทพมหานคร  ไดอยางมีนัยสําคัญ  ดวยวิธีการวิเคราะหจําแนก 
(Discriminant Analysis) ซึ่งการวิเคราะหการจําแนกประเภทของผูบริโภคมีข้ันตอนเชนเดียวกับ
การวิเคราะหในสวนของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส แตกตางกันที่การกําหนดตัวแปรที่ใชในการศึกษา ดังนี ้
 

3.1 กําหนดตัวแปรที่ใชในการวิเคราะห (ดกูารกําหนดตัวแปรในภาคผนวก ง.) 
 

ตัวแปรตาม คือ กลุมผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและกลุมผูบริโภคของ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ 

ตัวแปรอิสระ คือ ตัวแปรที่คาดวาจะมีอิทธิพลตอการจําแนกกลุมผูบริโภคของแฟรนไชสราน
กาแฟพรีเมี่ยมของไทยและกลุมผูบริโภคของรานแฟรนไชสตางประเทศ โดย
แบงตัวแปรอิสระเปน 3 ปจจัย คือ   
3.1.1     กลุมตัวแปรดานลักษณะสวนตัว  

ไดแก เพศ ขนาดครอบครัว อายุ การศึกษา สัญชาติ อาชีพและรายได  
3.1.2     กลุมตัวแปรดานพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค  

ไดแก จํานวนคร้ังในการใชบริการ คาใชจายเฉล่ีย เวลาในการนั่ง 
รายการสินคาที่นิยมส่ังบริโภค สถานที่ที่เดินทางมาราน และระยะเวลา
ในการเดินทาง  

3.1.3    กลุมตัวแปรดานความพึงพอใจของผูบริโภค 
ไดแก ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจําหนาย 
ดานการประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย และดานการใหบริการ   
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3.2 สรางเคร่ืองมือสําหรับใชในการวิเคราะห 
  

 การวิจัยในคร้ังนี้ใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล   ซึ่งสราง
ข้ึนโดยอาศัยแนวคิดทฤษฎีและรายงานการวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ   โดยจําแนกแบบสอบถาม
ออกเปน 3 ตอนคือ  
 ตอนที่ 1 ลักษณะสวนตัวของผูบริโภค  
 ตอนที่ 2 พฤติกรรมในการใชบริการของผูบริโภค  
 ตอนที่ 3 ความพึงพอใจของผูบริโภค 
 โดยในตอนที่ 3 นี้ สรางรูปแบบคําตอบเปนมาตรประมาณคา (Rating Scale) และ
สรางรูปแบบคําตอบโดยกําหนดเกณฑในการใหคะแนนแตละขอคําถามเปน 5 ลําดับเชนเดียวกับ
ในแบบสอบถามของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  

  

3.3 เตรียมขอมลูสําหรับใชในการวิเคราะห 
          

ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามมาตรวจสอบความ
ถูกตองครบถวน   จากนั้นจึงใหคาคะแนนและทําการลงรหัสเพื่อเปนการแปลงคําตอบที่ไดจาก
แบบสอบถามใหอยูในรูปของขอมูลที่เปนตัวเลข  เพื่อนําไปวิเคราะหดวยวิธีการทางสถิติการ
วิเคราะหจําแนกประเภท ดวยโปรแกรม SPSS (version 10) 

 

3.4 ศึกษาความแตกตางระหวางกลุม 
 

เสนอคาความแตกตางของตัวแปรตางๆ ที่ใชในการจําแนกกลุม โดยแสดงในรูปของ 
คาเฉล่ีย (Means) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของคาตัวแปรแตละตัว ซึ่ง
คาสถิติดังกลาวนี้เปนขอมูลเบื้องตนที่ชี้ใหเห็นความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภคทั้ง 2 กลุม  

 

3.5 สรางสมการวิเคราะหจําแนกประเภท 
 

งานวิจัยนี้สรางสมการวิเคราะหจําแนกประเภทดวยวิธีแบบข้ันตอน (Stepwise Method)  
ซึ่งผลการวิเคราะหทําใหไดตัวแปรที่สามารถจําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภคของราน
กาแฟพรีเมี่ยมแฟรนไชสไทยและแฟรนไชสตางประเทศ  ซึ่งจะทาํใหไดตัวแปรที่สามารถนาํมาใชใน
การทํานายการจําแนกประเภทออกเปนกลุมตามที่ตองการไดอยางถูกตอง  
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เชนเดียวกับการวิเคราะหในสวนของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  การนําเสนอผลการวิเคราะหใน 
งานวิจัยฉบับนี้  จะเปนผลการวิเคราะหจําแนกประเภทเมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรแตละดาน 
และพิจารณาทุกกลุมตัวแปรรวมกัน ซึ่งจะไดสมการจําแนกประเภทที่มีเฉพาะกลุมตัวแปรในแตละ
ดาน และโดยรวมที่สําคัญตอการจําแนก รวมทั้งส้ิน 4 สมการ ดังนี้ 
   

1. สมการจําแนกประเภท พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานลักษณะสวนตัวของ
ผูบริโภค 
Ci    =  ai + biX_i + biX_i  +……..+ biX_i  

 

โดย  i =   ตัวแปรดานลักษณะสวนตัวของผูบริโภคที่มีอํานาจในการจําแนกกลุม  
2. สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรมในการใช

บริการของผูบริโภค 
 Ci    =  ai + biX_i + biX_i  +……..+ biX_i  

 

โดย  i =   ตัวแปรดานพฤตกิรรมการใชบริการที่มอํีานาจในการจาํแนกกลุม  
3. สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจของ

ผูบริโภค 
Ci    =  ai + biX_i + biX_i  +……..+ biX_i  

 

โดย  i =   ตัวแปรดานความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีอํานาจในการจําแนกกลุม    
4. สมการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน 

Ci    =  ai + biX_i + biX_i  +……..+ biX_i  
 

โดย  i =   ตัวแปรจากทุกกลุมที่มีอํานาจในการจําแนกกลุม   
 

3.6 การตรวจสอบความเหมาะสมของสมการจําแนกกลุม 
 

ใชวิธกีารพจิารณาเชนเดียวกับการตรวจสอบในสวนของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ไดแก 
1) Group Centroid 
2) คาไอเกน (Eigen Value) 
3) คาความสัมพันธรวมแคนนอนนคิัล (Canonical Correlation) 
4) คาวิลคสแลมบดา (Wilk’s Lamda) 
5) ผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม 
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 โดยสรุป จากวิธกีารศึกษาตามวัตถุประสงคขอ 2 สามารถอธิบายเปนกรอบการศึกษาไดดังนี้ 
 

แผนภูมิท่ี 5.1 กรอบการศกึษา 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

  
แฟรนไชสไทย 

 
  

 
 

เจาของสิทธิ์ 
แฟรนไชส 

(Franchisor) 
  

แฟรนไชสตางประเทศ 
 
 

   
 
 

  
แฟรนไชสไทย 

 
  

 
ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

(Franchisee)   
แฟรนไชสตางประเทศ 

 
   

 
  

แฟรนไชสไทย 
 

  
 

ผูบริโภค 
(Consumers)   

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

  - โครงสรางองคกรธุรกิจ 
  - โครงสรางการตลาด 
  - โครงสรางการผลิต 
  - โครงสรางระบบ 
    แฟรนไชส 

 -  กลุมตัวแปรดาน   
    ลักษณะ สวนตัว 
 -  กลุมตัวแปรพฤติกรรม 
    ในการซ้ือสิทธิ์         
     แฟรนไชส 
 -   กลุมตัวแปรดานความ  
     พึงพอใจที่มีตอการ   
     ซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส   

 -  กลุมตัวแปรดาน  
    ลักษณะสวนตัว 
-  กลุมตัวแปรดาน  
   พฤติกรรมใชบริการ   
    ของผูบริโภค 
  - ตัวแปรดานความ  
    พึงพอใจของผูบริโภค 



บทท่ี 6 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ผูวิจัยนําเสนอการวิเคราะหออกเปน 2 สวน ดังนี้  
6.1 ผลการศึกษาภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย 
6.2 ผลการวิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและของ

ตางประเทศ  
6.2.1 เจาของสิทธิ์แฟรนไชส 
6.2.2 ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
6.2.3 ผูบริโภค 

   

6.1   ผลการศึกษาภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเม่ียมใน 
ประเทศไทย  
    

1)  จํานวนหนวยธุรกิจและลักษณะการดําเนินธุรกิจในตลาด  
    

 ปจจบุันธรุกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทยมกีารขยายตัวอยางชัดเจน  เหน็ไดจากการ
เขามาแขงขันของผูประกอบการรายเล็กและรายใหญเพิ่มข้ึนตลอดเวลาทั้งที่เปนของไทยและของ
ตางประเทศ    รวมถึงการดําเนินธุรกิจมีรูปแบบที่หลากหลายแตกตางกันไปตามคุณภาพและราคา
สินคาเพื่อที่จะตอบสนองตอกลุมผูบริโภคที่แตกตางกัน   โดยสามารถแบงประเภทราน        
กาแฟพรีเมี่ยมตามลักษณะของการลงทุนได 4 ประเภท ดังนี้ 
 
 1.1     รานกาแฟพรีเมี่ยมจากตางประเทศ (International Brand) 

 

เปนรานกาแฟที่มีตนกําเนิดตราสินคาจากตางประเทศ  โดยนําระบบการบริการ สินคา  
การตกแตงราน ระบบการจัดการ การตลาดและการบริหารงานมาจากบริษัทแมในตางประเทศ  มี
ทั้งที่เปนการลงทุนจากบริษัทแมในตางประเทศโดยตรงและเปนระบบการขายลิขสิทธิ์ทางการคา
หรือการขายสิทธิ์แฟรนไชส  มกีลุมเปาหมายเปนลูกคาระดับบน  ราคาสินคาโดยเฉล่ียแกวละ 65 
บาทข้ึนไป  จากการสํารวจตลาดในประเทศไทยป พ.ศ. 2548 พบวารานกาแฟพรีเมี่ยมในกลุมนี้มี
ลักษณะการลงทุนโดยตรงจากบริษัทแมและยังไมมีการขายสิทธิ์แฟรนไชสในประเทศไทย                
ผูประกอบการที่จัดอยูในกลุมนี้ไดแก สตารบัคส คอฟฟ (Starbucks Coffee) ซึ่งถือเปนผูนํา
ตลาด   โดยเปนรานกาแฟที่ถือกําเนิดจากประเทศสหรัฐอเมริกา กอตั้งคร้ังแรกในป พ.ศ. 2514 
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ปจจุบันมีสาขากวา 2,000 แหงทั่วโลก ไดรับความนิยมสูงสุดในสหรัฐอเมริกาและถือไดวาเปน
บริษัทที่เปนผูนําอันดับหนึ่งของโลกในเร่ืองของธุรกิจกาแฟ โดยสตารบัคส คอฟฟเขามาในประเทศ
ไทยโดยรวมมือกับกลุมหางเซ็นทรัล เมื่อป พ.ศ. 2540 มีบริษัทคอฟฟ พารทเนอร จํากัดเปนผูดูแล
การทําตลาดในประเทศไทย   ตอมาในป พ.ศ. 2543 บริษัทสตารบัคส คอฟฟ จํากัดไดเขามาถือ
สิทธิ์กิจการทั้งหมดของบริษัทคอฟฟ พารทเนอร จํากัด ดวยเหตุนี้ทําใหรานสตารบัคส คอฟฟ              
ในประเทศไทยดําเนินงานโดยบริษัทสตารบัคส คอฟฟ (ประเทศไทย) จํากัด เปนตนมา ในป               
พ.ศ. 2548 รานสตารบัคส คอฟฟที่เปดในประเทศไทย มทีั้งหมด 55 สาขาทั่วประเทศ  
 

ราน กลอเรีย จีนส คอฟฟส (Gloria Jean’s Coffees) เปนรานกาแฟพรีเมี่ยมที่นําเขา
มาจากประเทศอเมริกาแลวเปดสาขาในประเทศไทย  โดยบริษัทสเปเชียลตี ้บีนส (ไทยแลนด) โดย
เปนรานที่เปดดําเนินกิจการในประเทศไทยเมื่อป พ.ศ. 2544 ใหบริการกาแฟและเคร่ืองดื่มตางๆ 
มากกวา 75 ชนิด  การตกแตงเปนโทนสีครีม  สบายตา  เพดานสูงใหความรูสึกผอนคลาย รวมทัง้มี
บริเวณที่นั่งกลางแจงไวบริการสําหรับลูกคา และเนื่องจากตองการดํารงความเปนมาตรฐาน         
เดียวกันทั่วโลก  รานสาขาในประเทศไทยจึงนําเขาเมล็ดกาแฟทุกชนิดจากประเทศสหรัฐอเมริกา 
ในป พ.ศ. 2547 รานกลอเรีย จีนส คอฟฟส  มี 3 สาขาในประเทศไทย  สวนรานอ่ืนๆ ที่จัดอยูใน
กลุมนี้อาทิเชน  โอบองแปง ของดังกิ้นโดนัท และยูซีซี เปนตน 

 

1.2 รานกาแฟพรีเมี่ยมของนักลงทุนตางประเทศท่ีเขามาสรางตราสินคาใน 
ประเทศไทย 

   

ตัวอยางของรานที่มีชื่อเสียงและจัดอยูในกลุมนี้ คือ คอฟฟ เวิลด (Coffee World) โดย
นักลงทุนชาวฝร่ังเศส   เร่ิมดําเนินกจิการในประเทศไทยเมื่อป พ.ศ. 2540 มีบริษัท โกลเบิล รีเทล 
อินเวสเตอร เอส.ซี.เอ. ซึ่งเปนบริษัทจดทะเบียนจัดตั้งในประเทศลักเซมเบิรกเปนบริษัทใหญ  
ประกอบธุรกิจหลักคือเปนบริษัทบริหารกองทุนและพัฒนาธุรกิจขามชาติ   โดยไดรวมลงทุนกับ         
นักธุรกิจชาวไทยเพื่อกอตั้งธุรกิจรานกาแฟในประเทศไทยข้ึน  มีกลุมเปาหมายเปนนักเรียนและ        
นักศึกษามหาวิทยาลัย  กลุมคนตางชาติและนักธุรกิจ   คอฟฟ เวิลดตกแตงรานในลักษณะคลาย
หองนั่งเลนที่มีความสะดวกสบายเปนกันเอง มีความทันสมัย แสดงออกถึงความคิดสรางสรรค               
ในปจจุบันมีการขยายธุรกิจในรูปแบบของแฟรนไชสทั้งในประเทศไทยและตางประเทศ   โดยในป 
พ.ศ. 2547 มีสาขาอยูในประเทศไทย 55 สาขาและในตางประเทศ 2 สาขา   สวนรานอ่ืนๆ ที่จัดอยู
ในกลุมนี ้เชน คอฟฟบีนส เปนตน 
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1.3   รานกาแฟพรีเมี่ยมของนักลงทุนไทย 
    

เปนรานกาแฟที่เกิดข้ึนในประเทศไทยและกอตั้งโดยผูประกอบการที่เปนคนไทย  มีทั้งที่
เปนรูปแบบธุรกิจสวนตัวและการขายสิทธิ์แฟรนไชส   มีหลายขนาดตั้งแตรายเล็กถึงรายใหญ   
โดยรานกาแฟที่อยูในกลุมนี้กําลังไดรับความนิยมเปนอยางมากในประเทศไทย อาทิเชน        
แบล็คแคนยอน คอฟฟ (Black Canyon Coffee) ซึ่งเร่ิมดําเนินการเมื่อป พ.ศ.2536 เปนธุรกิจที่
เนนกลุมลูกคาระดับกลางถึงระดับบน ทั้งกลุมคนทํางานและกลุมครอบครัว บรรยากาศรานเปน
แบบไทยผสมความเปนคาวบอยแบบอเมริกัน มีจุดเดนคือการทําธุรกิจในรูปแบบรานกาแฟและ
รานอาหารอยูดวยกัน เพื่อใหลูกคาไดมีทางเลือกมากข้ึน มีการขยายธุรกิจในรูปแบบของแฟรนไชส
ทั้งในประเทศไทยและตางประเทศ โดยในป พ.ศ. 2547 มีสาขาอยูทั่วประเทศ 97 สาขาและใน
ตางประเทศ 4 สาขา  นอกจากนี้ยังมีราน ไนนตี-้โฟร คอฟฟ (94°c Coffee) ซึ่งเร่ิมดําเนินกิจการ
ในประเทศไทยเมื่อป พ.ศ. 2544 ภายใตชื่อของบริษัทอัลติเมท เบเวอรเรต โปรดักส เปนธรุกิจทีเ่กดิ
จากแนวความคิดของคนไทยที่ตองการนําเสนอกาแฟและสินคาอ่ืนๆ ที่เปนของไทย  ลักษณะการ
ตกแตงรานเนนความรูสึกสบายเหมือนเปนบานหลังที่สองของลูกคา สามารถเปนสถานที่พักผอน
หยอนใจ มีการขยายธุรกิจในรูปแบบของแฟรนไชสในประเทศไทยซึ่งเร่ิมตนขายสิทธิ์แฟรนไชสราน
กาแฟคั่วสดเมื่อป พ.ศ. 2545 โดยในป พ.ศ.2547 มีสาขาทั้งหมดในประเทศไทย 39 สาขาแบงเปน
ในกรุงเทพมหานคร 29 สาขาและตางจังหวัด 10 สาขา 

   

รานเดอะคอฟฟเมคเกอร (The Coffee Maker) กอตั้งเมื่อป พ.ศ. 2545 โดยผูบริหาร 
เปนคนไทยที่มีความเชี่ยวชาญในเทคโนโลยีการคั่วกาแฟและมีประสบการณในการดําเนินธุรกิจ
รานกาแฟในบริษัทตางประเทศที่มีชื่อเสียงเปนเวลานานกวา 20 ป   มีการตกแตงรานแนวทันสมัย
เปนเอกลักษณและสะอาด   เนนการนําเสนอกาแฟและผลิตภัณฑที่มีคุณภาพและรสชาติดีของ
ไทย ซึ่งพัฒนาโดยผูเชี่ยวชาญทางดานกาแฟโดยตรงในราคาที่เหมาะสม  มีทั้งสาขาที่บริหารโดย
บริษัทเองและรานสาขาในระบบแฟรนไชส  ปจจุบันมี 34 สาขา  รานฟอรเต (Fortay) เปนราน
กาแฟของผูประกอบการไทย ที่เนนการนําเสนอกาแฟที่มีรสชาติเขมขนจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
การใหบริการของพนักงานที่เปนมาตรฐานเดียวกัน การออกแบบตกแตงรานมีบรรยากาศสบาย ไม
หรูหรามากเกินไป ใหอรรถรสในการดื่มกาแฟ  กลุมลูกคาคือกลุมคนทํางาน มีราคาจําหนายกาแฟ
แกวละ 30 – 70 บาท ในปจจุบันมี 17 สาขาในประเทศไทย  สวนรานอ่ืนๆ ที่จัดอยูในกลุมนี้เชน  
บาริสตา, คอฟฟ เดอ ลานนา, โพส คอฟฟ, โซเวนเต, โมเดิรน คอฟฟ, คอฟฟ แมกซ, 
กาแฟบานดอยตุง, คอฟฟ ทูเดย, ราบีกา คอฟฟ, กาแฟบานเรา, กาแฟบานดอยตุง,     
ชาโต เดอ ลาเต เปนตน   
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1.4   รานกาแฟพรีเมี่ยมในสถานีบริการนํ้ามัน 
    

เปนรานกาแฟที่เนนกลุมผูบริโภคที่เปนนักเดินทาง  ใหความสําคัญกับคุณภาพ รสชาติ  
และบรรยากาศในการดื่มกาแฟ  สวนใหญมีทําเลที่ตั้งในบริเวณสถานีบริการน้ํามัน ตัวอยางของ
รานกาแฟในกลุมนี้เชน บานใรกาแฟ ซึ่งเร่ิมกิจการในป พ.ศ. 2540 โดยเปนรานกาแฟของคนไทย 
ใชชื่อตราสินคาเปนไทยและใชวัตถุดิบของเกษตรกรชาวไทย  ดําเนินธรุกิจเฉพาะเคร่ืองดืม่ประเภท
กาแฟเพียงอยางเดียวเทานั้น มีจุดเดนในรสชาติและวิธีการนําเสนอสินคา ในขณะชงจะเห็น       
กรรมวิธีข้ันตอนการชง พรอมลีลาของชาวบาน ดูมีศิลปะมีการปรุงแกวตอแกว เนนความเปนไทย 
บริหารแบบไทย จริงใจตอลูกคา ทักทายดวยคําวา "บานไรกาแฟ สวัสดีจะ" และ "บานไรขอบคุณ
จะ" พรอมยกมือไหวอยางสวยงาม  ปจจุบันสามารถพบเห็นรานไดตามสถานีบริการน้ํามันตางๆ 
ทั่วประเทศ อาทิเชน สถานีบริการน้ํามัน JET นอกจากนี้เร่ิมมกีารขยายสาขาที่เปนสแตนอโลนบาง
แลว เชน  สาขาเอกมัย เปนตน  นอกจากนี้ยังมีราน คาเฟ ดีโอโร (Caffe’ D’Oro) กอตั้งในปพ.ศ.
2542 เปนรานกาแฟคั่วสดสไตลอิตาเล่ียนที่ดําเนินธุรกิจโดยนักธุรกิจคนไทย สรางรานกาแฟ
เพื่อใหเปนทางเลือกใหกับลูกคาแทนการเลือกดื่มกาแฟจากตางประเทศ เนนคุณภาพตั้งแตการ
ปลูกกาแฟจนถึงกระบวนการปรุงเพื่อนํากาแฟที่ดีที่สุดสูถวยใหกับลูกคา และใหบริการกาแฟคัว่สด
สูตรตางๆ ซึ่งมีคุณภาพและมาตรฐานเทียบเทารานกาแฟที่เปนแฟรนไชสจากตางประเทศ           
เนนกลุมลูกคาคนรุนใหม ชาวตางชาติ รวมถึงกลุมลูกคาที่นิยมบริโภคกาแฟทั่วไป  ในป พ.ศ.2547 
มีสาขาอยูทั่วประเทศทั้งที่เปนรานสาขาและรานแฟรนไชส 30 สาขา และไดรับสิทธิ์เปนแรกรายใน
การเปดรานในสถานีบริการน้ํามันเชลลทั่วประเทศ   สวนรานอ่ืนๆ  ที่จัดอยูในกลุมนี้คือ             
คาเฟ อะเมซอน, จาวา คอฟฟ, ทอม แอนด ทีม คอฟฟ, คาเฟ อินดี้ เปนตน 
    
2)  ระดับของความแตกตางในสินคาในตลาด (Product Differentiation)    

 

2.1   คุณภาพและรูปลักษณะของสินคา 
   

ผลิตภัณฑสวนใหญที่นิยมจาํหนายภายในรานกาแฟพรีเมี่ยมนั้น  ประกอบดวยผลิตภัณฑ 
4 กลุมหลัก ไดแก กลุมเคร่ืองดื่ม (Beverage) กลุมอาหาร (Food) กลุมเมล็ดกาแฟ (Whole 
Bean) และผลิตภัณฑเคร่ืองใชเกี่ยวกับกาแฟ (Merchandise) โดยมีความหลากหลายแตกตางกัน
ไปในผูประกอบการแตละราย   ดังนี้ 
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สําหรับกลุมเคร่ืองดื่ม สวนใหญนําเสนอจุดเดนในสินคาของรานคลายกันคือเคร่ืองดื่ม
กาแฟ โดยเปนรายการเคร่ืองดื่มกาแฟหลักๆ ทั้งที่เปนแบบรอนและแบบเย็นที่รูจักโดยทั่วไป เชน 
เอสเปรสโซ (Espresso) คาปูชิโน (Cappuecino) มอคคา (Mocca)   แคฟฟ ลาเต (Caffee Latte)   
แตมีความแตกตางกันที่จุดเดนในการนําเสนอ เชน ชื่อรายการกาแฟเปนชื่อรานของตน สูตรการชง
กาแฟที่เปนเอกลักษณเฉพาะของราน คุณภาพและรสชาติที่พิเศษเฉพาะตัว และกล่ินหอมของ
กาแฟ   ในขณะทีสํ่าหรับกลุมเคร่ืองดื่มอ่ืนๆ มีความแตกตางออกไปตามความคิดสรางสรรค และ
การตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย  อาทิเชน เคร่ืองดื่มโกโกหรือช็อกโกแลต  
ชา นม  เคร่ืองดื่มปนตางๆ  น้ําผลไม  น้ําอัดลม และเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ  เปนตน   

  

สําหรับกลุมอาหาร  มีความหลากหลายแตกตางกันตามความตองการสรางจุดเดนของ
ราน และเพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภค  โดยผลิตภัณฑที่นิยมวางจําหนาย เชน เบเกอร่ีหรือ
อาหารวางประเภท คุกกี้  เคก พาย แซนวิช  วาฟเฟลและไอศกรีม ในขณะที่รายการประเภท
อาหารนั้นมีหลากหลายประเภททั้งที่เปนอาหารไทยและอาหารแบบตะวันตก เชน ซุป สลัด 
มักกะโรน ีขาวผัด ไปจนถึงอาหารตามส่ังประเภทตางๆ ทั้งนี้ซึ่งมักเปนอาหารที่ไมมีกล่ินแรงหรือ
อาหารประเภททอด  เนื่องจากจะเปนการรบกวนกล่ินของกาแฟซึ่งเปนเอกลักษณประจําราน  

 

สําหรับกลุมของเมล็ดกาแฟ เชน การขายปลีกกาแฟคั่วบด  พบวา มขีายเฉพาะในบางราน
เทานั้น โดยรานกาแฟพรีเมี่ยมบางรายจําหนายกาแฟคั่วบดที่มีแหลงผลิตจากประเทศไทย ขณะที่
บางรายจําหนายกาแฟคั่วบดที่นําเขาจากตางประเทศ เปนตน 

 

และกลุมผลิตภัณฑในกลุมเคร่ืองใชเกี่ยวกับกาแฟ อาทิเชน ถวยกาแฟ  เคร่ืองชงกาแฟ  
และอุปกรณเคร่ืองใชเกี่ยวกับกาแฟ  นอกจากนี้ยังมีการขายของใชหรือของที่ระลึก เชนแกวกาแฟ 
เส้ือยืด แผนรองแกว ที่คั่นหนังสือ กระติกน้ํารอนสําหรับบรรจุกาแฟ ที่มีตราสัญลักษณของราน
จําหนาย เพื่อใหผูใชบริการไดนําไปใชหรือเพื่อการสะสมอีกดวย   และสรางความจดจําในตรา                 
สินคา ซึ่งพบวามีขายเฉพาะในบางรานเชนกัน 

 
2.2   ความแตกตางของตราสินคาหรือเคร่ืองหมายการคา  

   

การสรางความแตกตางของตราสินคาในความรูสึกของผูบริโภคเปนปจจัยที่สําคัญ
ประการหนึ่งในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ  ซึ่งทําใหตราสินคานั้นแข็งแกรง มั่นคงและมี
ความไดเปรียบจากคูแขงอ่ืนๆ เนื่องจากผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาในตราสินคานั้นกับคูแขงขัน
เมื่อตองตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการในแตละคร้ัง   ดังนั้นผูประกอบการแตละรายในตลาด 
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รานกาแฟพรีเมี่ยมจึงใหความสําคัญกับการสรางชื่อและสัญลักษณของตราสินคาเพื่อใหเกิดการ
จดจําไดงาย สรางความแตกตางจากคูแขงรายอ่ืนและทําใหผูบริโภคระลึกถึงเมื่อตองการดื่มกาแฟ   
ผูประกอบการสวนใหญนิยมใชรูปถวยกาแฟเปนสัญลักษณของตราสินคา  อาทิเชนการใชรูปทีเ่ปน
กราฟฟคถวยกาแฟที่มีไอรอนหรือสัญลักษณที่ส่ือถึงกาแฟไดของรานไนนตี้-โฟร คอฟฟ (94°c 
Coffee) (ภาพที่ 6.1) ซึ่งนําเสนอจุดเดนวากาแฟที่ใหรสชาติที่ดีที่ สุดคือกาแฟที่ชงจากน้ําที่
อุณหภูมิ 94 องศา   สัญลักษณรูปถวยกาแฟของ รานโซเวนเต (Sovente) (ภาพที่ 6.2) และ
สัญลักษณรูปถวยกาแฟเชนเดียวกันของ รานกลอเรีย จีนส คอฟฟส (Gloria Jean’s)        
(ภาพที ่6.3) ที่ใชชื่อภรรยาของผูริเร่ิมเปนชื่อตราสินคา โดยตองการส่ือถึงการนําเสนอกาแฟและ
อาหารที่ลูกคาสามารถดื่มด่ํากับบรรยากาศของรานไปไดระหวางการดื่มกาแฟ ดังสโลแกนวา 
”Great Coffee Good Food with Friendly Service” หรือการใชสัญลักษณคลายถวยกาแฟที่มี
ควันออกมาจากถวยของรานบานใรกาแฟ  และนําเสนอจุดเดนของความเปนกาแฟไทยดวย อีกทั้ง
ตั้งชื่อรานใหเปนภาษาไทยและใชกลยุทธการสะกดคําผิดเพื่อใหคนสนใจและสรางความแตกตาง
ใหลูกคาสามารถจดจําไดงาย เชน บานใรกาแฟ (ภาพที ่6.4)   รวมทั้งการใชสัญลักษณรูปเมล็ด
กาแฟแสดงถึงการเปนรานกาแฟของ เดอะคอฟฟเมคเกอร (ภาพที่ 6.5)  ในขณะที่บางรานอาจ
สรางสัญลักษณของตราสินคาที่ไมเกี่ยวของกับกาแฟเลยเชนตราสินคาของสตารบัคส คอฟฟ 
(Starbucks Coffee) (ภาพที ่6.6) ที่เปนรูปนางเงือก 2 หางที่มีชื่อวานางเงือกไซเรน หรือการใชรูป
คาวบอยตะวันตกเปนเปนตราสินคาของ แบล็คแคนยอน คอฟฟ (Black Canyon Coffee) 
(ภาพที ่6.7) ซึ่งมีที่มาจาก Black ซึ่งเปรียบเทียบถึงเมล็ดกาแฟที่คั่วจนเปนสีดํา และ Canyon ที่
แปลวา หุบเขาซึ่งเปรียบเทียบถึงรานนี ้ ดังนั้นชื่อโดยรวมจึงบงชี้ถึงแหลงกาแฟ ที่มีความเปนสากล
อานไดงาย และจดจํางาย ดังเชนสโลแกนของรานคือ “สวรรคของคนรักกาแฟ” คือ ผูรักกาแฟจะไม
ผิดหวังถาเลือกดื่มกาแฟที่รานแบล็คแคนยอน ในขณะที่ คอฟฟ เวิลด (Coffee World)         
(ภาพที ่6.8) มีสัญลักษณของตราสินคาเปนรูปแผนที่โลก จากที่มีพื้นที่แคบจนคอยๆขยายข้ึน ซึ่ง
ตองการส่ือความหมายคือตองการใหรานกาแฟกระจายอยูทั่วทุกมุมโลก ใหรานเปนแหลงนัดพบ
ของคนรักกาแฟ ตามสโลแกนที่วา “COFFEE WORLD …WHERE THE WORLD MEETS”         
รวมทั้งตราสินคาของ ฟอรเต (ภาพที ่6.9) ที่มีจุดเดนที่ตัวอักษรและพื้นสีเทานั้น เปนตน  
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ภาพที ่6.1   ไนนตี้-โฟร คอฟฟ    ภาพที ่6.2   โซเวนเต 
 

                                                     
 
ภาพที ่6.3   กลอเรีย จีนส คอฟฟส   ภาพที ่6.4   บานใรกาแฟ 
 

                                                                
                                                                 
ภาพที ่6.5   เดอะคอฟฟเมคเกอร                ภาพที ่6.6  สตารบัคส คอฟฟ  
 

                     
    
ภาพที ่6.7  แบล็คแคนยอน คอฟฟ   ภาพที ่6.8  คอฟฟ เวิลด   

     
ภาพที ่6.9   ฟอรเต 
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2.3   สถานท่ีตั้งจําหนายสินคาของผูขายหรือผูใหบริการ   
 
ทําเลที่ตัง้ของรานกาแฟพรีเมี่ยมสวนใหญมุงไปตามแหลงธรุกิจ  แหลงทองเทีย่ว 

หางสรรพสินคา สถาบันการศกึษา โรงภาพยนตรและสถานบีริการน้ํามนั โดยกําหนดทําเลที่ตั้ง
ตามการแบงกลุมลูกคา  ซึ่งสวนใหญเปนผูบริโภคระดับกลางถึงระดับบน เชนนกัธรุกิจ นักศึกษา 
วัยรุนและนักทองเที่ยว ดังนัน้ลักษณะการเลือกทําเลที่ตั้งจึงตองเหมาะสมกบักลุมลูกคาเปาหมาย
ของราน อาทิเชน รานแบบรานเดี่ยว (Stand Alone) สําหรับรองรับกลุมลูกคาทั่วไป รานใน
หางสรรพสินคาและแหลงทองเที่ยวตามเมอืงสําคัญ สําหรับรองรับกลุมลูกคาที่มาจบัจายใชสอย
และนักทองเที่ยว และรานในอาคารสํานักงานตางๆ สําหรับกลุมคนทํางาน เปนตน โดยหลักเกณฑ
ในการพจิารณาที่ตัง้นั้นคลายกับการเปดรานทั่วไป คือการเลือกทําเลที่มผูีคนสัญจรไปมามากมาย 
การสัญจรสะดวก มทีีจ่อดรถ สามารถหาไดงายและเปนจุดสนใจของคนทั่วไป ซึ่งมคีวามยดืหยุน
แตกตางกันออกไป  

 

และเนื่องจากรูปแบบการบริโภคกาแฟของคนไทยเปล่ียนแปลงไป มีความนิยมดื่มกาแฟ
สดคั่วบดในรานกาแฟที่มีบรรยากาศและการตกแตงรานที่ทันสมัยหรือที่เรียกกันวารานกาแฟ      
พรีเมี่ยมมากข้ึน  ดังนั้นนอกจากการเลือกทําเลที่ดีแลว ผูประกอบการรานกาแฟพรีเมี่ยมจึงให
ความสําคัญกับการจัดตกแตงภายในรานใหดูทันสมัย มีความโดดเดนในเร่ืองความสะอาด 
สะดวกสบาย และบรรยากาศผอนคลาย เหมาะสําหรับการนั่งพักนั่งคุยและตอบสนองความ
ตองการของ ผูบริโภคใหมากที่สุดเพื่อสรางความแตกตางจากคูแขงรายอ่ืนๆ 

 
3)  อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูท่ีจะเขามาแขงขัน  

    

อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูที่จะเขามาแขงขันเปนการลดความสามารถของผูผลิต
หรือธุรกิจรายใหมที่จะเขามาในตลาดหรือเขามารวมแขงขัน  ซึ่งอาจสงผลดีตอการดําเนินธุรกิจ
ของผูผลิตหรือธุรกิจรายเดิมในตลาดและถูกกําหนดโดยขอไดเปรียบตางๆ ที่ผูผลิตที่เขามาอยูใน
ตลาดแลวมีเหนือผูผลิตหรือผูขายรายใหมๆ ที่จะเขามาแขงขัน   ดังนี้ 
 

3.1   อุปสรรคจากการไดเปรียบดานตนทุน  
 

ธุรกิจรานกาแฟระดับพรีเมี่ยมเปนธุรกิจที่ใหความสําคัญกับการใชบริการภายในรานของ 
ผูบริโภค   ผูประกอบการจึงใหความสําคัญกับการตกแตงรานใหมีบรรยากาศดีรวมถึงให
ความสําคัญกับคุณภาพของกาแฟและอุปกรณเคร่ืองชง    ดวยเหตุนี้ธุรกิจดังกลาวจึงมีตนทุนใน 
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การลงทุนคอนขางสูงทั้งที่เปนตนทุนคาตกแตงราน คาอุปกรณชงกาแฟโดยเฉพาะตนทุนคา
วัตถุดิบตางๆ   ดังนั้นผูประกอบการเดิมที่อยูในตลาดกอนจะมีความพรอมในการจัดหาแหลง
วัตถุดิบและสามารถซื้อวัตถุดิบไดในราคาที่ต่ํากวาผูผลิตใหมที่จะเขาสูตลาด    ซึ่งปจจัยดังกลาว
อาจเปนหนึ่งในอุปสรรคของการเขามาลงทุนของผูประกอบการรายใหมได    
 

3.2   อุปสรรคอันเกิดจากความชื่นชอบในสินคาและบริการ 
    

เนื่องจากกาแฟเปนเคร่ืองดื่มเฉพาะกลุม   ผูบริโภคมีวัฒนธรรมในการดื่มและให 
ความสําคัญกับสุนทรียภาพในการดื่มกาแฟ  คุณภาพ รสชาติของกาแฟ  ตลอดจนคุณภาพของ
การบริการ  การดื่มซ้ําจึงตองใชระยะเวลาในการเรียนรูและพัฒนาใหเกิดการยอมรับ  ธุรกิจราน
กาแฟพรีเมี่ยมจึงเปนธุรกิจที่มีเอกลักษณเฉพาะตัวสูง  ผูบริโภคจะมีรสนิยมที่ยึดติดอยูกับตรา
สินคาใดตราสินคาหนึ่ง    ดวยเหตุนี้ชื่อเสียงของตราสินคาจึงนับวาเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ผูบริโภคใช
ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการ ซึ่งถือวาเปนอุปสรรคหนึ่งที่กีดกันธุรกิจรายใหมทีจ่ะเขาสู
ตลาด  เนื่องจากผูประกอบการเดิมที่เปดมากอนมีความไดเปรียบจากการสะสมชื่อเสียง  มีความ
นาเชื่อถือและสามารถสรางความจดจําในตราสินคาไดกอนโดยเฉพาะรานกาแฟที่มาจาก
ตางประเทศ  ซึ่งมีความไดเปรียบจากการมีกลุมลูกคาสวนหนึ่งที่รูจักตราสินคานั้นกอนที่จะเขามา
ขยายกิจการในประเทศไทย  เนื่องจากบุคคลเหลานั้นเคยไปศึกษาตอที่ตางประเทศ   อีกทั้งยัง
ไดรับความชวยเหลือจากบริษัทแมในตางประเทศ ซึ่งจะทําใหมคีวามไดเปรียบกวาผูประกอบการ
ในประเทศ   ในขณะที่รานกาแฟที่เปนตราสินคาของคนไทยและใชผลิตภัณฑกาแฟที่ผลิตใน
ประเทศไทยยังไมได รับการยอมรับจากผูบริโภคสวนใหญ   ที่ยังยึดติดกับตราสินคาจาก
ตางประเทศอยู    ดังนั้นหากธุรกิจรายใหมตองการเขามาแขงขันในตลาดจะตองคํานึงถึงอุปสรรค
ในดานชื่อเสียงและความนาเชื่อถือใหมาก    

     
3.3   อุปสรรคดานกฎหมาย   

 

ธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมมีลักษณะคลายกับธุรกิจรานอาหารและเคร่ืองดื่มทั่วไป  ซึ่ง 
กฎหมายอนุญาตใหเปดไดอยางเสรี    แตก็ยังมีการกําหนดหลักเกณฑในการจัดตั้งและดําเนิน
กิจการไวอยางละเอียด กลาวคือ ผูประกอบการตองติดตอกับหนวยราชการหลายหนวยงาน ตั้งแต
การติดตอกรมทะเบียนการคาสําหรับการจัดตั้งธุรกิจ  ติดตอกรมสรรพากรเพื่อเสียภาษีเงินไดและ
ภาษีมูลคาเพิ่ม  ติดตอฝายส่ิงแวดลอมและสุขาภิบาลสํานักงานเขตเพื่อขออนุญาตใชสถานที่เพื่อ
การขาย ทํา ประกอบปรุง สะสมอาหารหรือน้ําแข็งในสถานที่เอกชน ติดตอฝายส่ิงแวดลอมและ 
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สุขาภิบาล  สํานักงานเขต เพื่อการขอใชสถานที่ประกอบการคา  ติดตอที่ฝายรายได สํานักงานเขต 
เพื่อยื่นขอติดตั้งปายและชําระภาษีปาย  ตองติดตอกรมสรรพสามิตหากสูตรกาแฟมีการผสม
แอลกอฮอลอยูดวย เพื่อยื่นจดทะเบียนสรรพสามิตกอนผลิตสินคาและยื่นชําระภาษีสรรพสามิต
ตอไป   ตองติดตอกรมการคาตางประเทศ หากวัตถุดิบในการผลิตเปนกาแฟจากตางประเทศ ตอง
ยื่นชําระภาษีนําเขากาแฟกับกรมการคาตางประเทศ  นอกจากนี้ตองติดตอสํานักงานอาหารและ
ยา กระทรวงสาธารณสุข  เพื่อตรวจสอบหลักเกณฑการพิจารณาคําขอโฆษณาอาหาร และ
ตรวจสอบประกาศกระทรวงสาธารณสุข (ฉบับที่ 197) พ.ศ. 2543 เร่ืองกาแฟ  ซึ่งรานกาแฟ       
พรีเมี่ยมที่จะจัดตั้งใหมตองผานหลักเกณฑทั้งหมดที่กําหนดไวซึ่งมีความยุงยาก  และอาจตองใช
เวลาและงบประมาณเปนจํานวนมาก  ดังนั้นเงื่อนไขทั้งหมดขางตนจึงเปนอุปสรรคอีกประการหนึง่
ที่กีดกันการเขาสูตลาดของธุรกิจรายใหมได 
 
4)  พฤติกรรมการแขงขัน 

   

เปนวิเคราะหพฤติกรรมการแขงขันตามแนวคิดพฤติกรรมตลาดและแนวคิดสวนประสม
ทางการตลาด  โดยแบงพฤติกรรมการแขงขันออกเปน 2 สวน คือ พฤติกรรมดานราคาและ               
พฤติกรรมที่ไมเกี่ยวของกับราคาดังนี้ 

   

4.1 พฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา (Price Competition) 
   

พฤติกรรมการตั้งราคาสินคาข้ึนกับปจจัยที่แตกตางกัน  เชน พิจารณาจากตนทุนวัตถุดิบ  
คาใชจายตางๆในการดําเนินงาน  ประเภทของผูบริโภค และตั้งราคาจากการวางตําแหนง
ผลิตภัณฑ (Position) ของตนในตลาด   ซึ่งพบวาผูประกอบการสวนใหญตองการใหราคาขายบงชี้
ถึงคุณภาพของสินคาและบริการของตน   โดยราคาของเคร่ืองดื่มกาแฟในตลาดประเภทนี้มักถูก
กําหนดไวในระดับสูงเพื่อแสดงถึงภาพพจนในความมีชื่อเสียงและคุณภาพของสินคา ซึ่งมีราคาอยู
ระหวาง 50-100 บาท ข้ึนอยูกับชนิดของกาแฟและกรรมวิธีการชง นอกจากนี้ยังพบวา
ผูประกอบการในตลาดไมนิยมใชกลยุทธการเปล่ียนแปลงราคาในการแขงขันกับคูแขงรายอ่ืน  
เนื่องจากไมตองการสูญเสียภาพลักษณการเปนรานกาแฟระดับพรีเมี่ยม และไมตองการให
ผูบริโภคสับสนในราคาสินคาที่เปล่ียนแปลงตลอดเวลา   
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4.2 พฤติกรรมการแขงขันท่ีไมใชดานราคา (Non – Price Competition) 
     

                  4.2.1      ผลิตภัณฑ (Product) 
     

 ผูประกอบการสวนใหญใหความสําคัญอยางมากกับการแขงขันในดานผลิตภัณฑเพื่อ
สรางความไดเปรียบและตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคที่มีรสนิยมแตกตางกัน  โดย
วิธีการที่นิยมนํามาใช เชน การคิดคน พัฒนาสูตรเคร่ืองดื่มกาแฟใหมีหลากหลายรสชาติและกล่ิน
หอมใหตรงตามความตองการของผูบริโภค การใหความสําคัญกับคุณภาพของกาแฟและวัตถุดิบที่
ใชในการชงกาแฟเพื่อใหกาแฟมีรสชาติที่ดีและมีกล่ินหอมเปนเอกลักษณ    การนําเสนอรายการ
อาหารและเคร่ืองดื่มอ่ืนๆ ควบคูกับผลิตภัณฑกาแฟ   เพื่อตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค
ที่ไมชอบดืม่กาแฟ  การใหความสําคัญกับภาชนะและบรรจุภัณฑของสินคา นอกจากนี้การพัฒนา
ผลิตภัณฑอยางสม่ําเสมอก็เปนอีกกลยุทธหนึ่งที่ผูประกอบการใหความสําคัญเพื่อสรางทางเลือก
ใหกับผูบริโภค เพื่อสรางความแตกตางจากผูประกอบการรายอ่ืน เชนรานกลอเรีย จนีส คอฟฟส  
มีการพฒันาและแนะนําสินคาใหมทุกๆ 2 เดือน เพื่อรองรับความตองการของลูกคาใหมีทางเลือก
ใหมๆ อยูเสมอ   เชนเดียวกับคอฟฟ เวิลด ที่มีนโยบายนําเสนอรายการกาแฟใหมๆ ทุกๆ 45 วัน 
เปนตน   นอกจากนี้พบวารานสวนใหญมีการวางแบบสอบถามในรานเพื่อตรวจสอบความคิดเห็น
ของผูบริโภคสําหรับการนํามาปรับปรุงสินคาและบริการในรานอยางสม่ําเสมออีกดวย  
 
                       4.2.2       การโฆษณาประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย (Promotion)  
     

การโฆษณาและการประชาสัมพันธ  
  

มีทั้งที่เปนการโฆษณาผลิตภัณฑ องคกร  และการโฆษณาเพื่อกระตุนความตองการซื้อ
พื้นฐานของผูบริโภค   โดยมีทั้งการโฆษณาประชาสัมพันธปกติและเปนชวงๆ ตามประเภทการ
สงเสริมการขายใหมๆ  ส่ือและวิธีการที่ใชในการโฆษณา ไดแก ส่ือส่ิงพิมพ นิตยสาร ใบปลิว แผน
พับ หนาเว็บไซดตางๆในอินเตอรเน็ต รวมทั้งปายโฆษณาขนาดใหญที่ตั้งไวหนารานซึง่วิธกีารนีเ้ปน
วิธีที่นิยมที่สุด  เพราะสินคาสามารถเขาถึงผูบริโภคไดเร็วดวยตนทุนที่ต่ํา   นอกจากนี้ยังพบวามี
การใชวิธีตางๆในการติดตอส่ือสารกับลูกคาโดยตรงเชนการจัดกิจกรรมพิเศษข้ึนในรานเพื่อเปน
การใหรายละเอียดและคุณภาพของสินคา  การจัดตัวอยางเคร่ืองดื่มประเภทใหมๆ ใหทดลองชมิฟรี
สําหรับผูที่เดินผานไปมาหนาราน ซึ่งนิยมทําในสาขาใหมที่เร่ิมเปดใหบริการ หรือกรณีที่ตองการ
แนะนํารายการเคร่ืองดื่มชนิดใหม   การจัดอบรมและสัมมนาตางๆ   ตลอดจนการจัดกิจกรรมทาง
สังคมตางๆ เชนการรับบริจาคหนังสือ  การใหพนักงานสาขาที่พัทยารวมมือกับประชาชนเก็บเศษ
ขยะริมชายหาดเพื่อรณรงคชายหาดสะอาด เปนตน  และพบวาไมนิยมโฆษณาดวยส่ือทาง                 
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โทรทัศน หรือวิทย ุเนื่องจากปริมาณการจําหนายจะไมคุมกับตนทุน และอาจทําใหภาพลักษณของ
สินคาเสีย   ดวยเหตุนี้การโฆษณาจึงโนมเอียงไปที่การโฆษณาผลิตภัณฑเพื่อใหความรูในเร่ือง          
สินคา เชน คุณสมบัติกาแฟของราน ความพิถีพิถันในการชงกาแฟ การแนะนําชนิดของสินคา
ตลอดจนสวนผสมของเคร่ืองดื่มแตละชนิด  และการโฆษณาองคกรเพื่อนําเสนอภาพลักษณของ
สินคาที่ดี  ชื่อสินคา และตราสินคามากกวาวิธีอ่ืน 
 

การสงเสริมการขาย 
  

ลักษณะของการสงเสริมการขายมีหลายวิธี ซึ่งปรับเปล่ียนนํามาใชสําหรับชวงเวลาที่
แตกตางกันไป  อาทิเชน การแจกคูปองสวนลดอาหารและเคร่ืองดื่ม   การแนะนําอาหารหรือ
เคร่ืองดื่มแบบใหม (New Product Launching) ในราคาพิเศษ   การใชบัตรคูปองประทับตรา
สะสมแตมเมื่อซื้อสินคาครบตามจํานวนที่กําหนดเพื่อแลกเคร่ืองดื่มฟรี การแจกของแถม   การแลก
ซื้อสินคาของรานในราคาพิเศษ   ในขณะที่รายการสงเสริมการขายในชวงปกตินั้น  พบวา
ผูประกอบการนิยมสงเสริมการขาย ดวยวิธีการตางๆอาทิเชน การแจกคูปองสวนลด   การทําบัตร
สมาชิกกับทางรานเพื่อรับสิทธิพิเศษตางๆ ในการซื้อสินคา   การสะสมแตมเพื่อรับสวนลดสินคา  
การแจกของแถม หรือการจัดรายการเปนชุด (Set) แลวตั้งราคาโดยรวมต่ํากวาการซื้อแยก 
นอกจากนี้บางรานยังนิยมเพิ่มรายการเคร่ืองดื่มแนะนําประจําเดือนหรือประจําเทศกาลตางๆใน
ราคาพิเศษ  เพื่อสรางความแปลกใหมใหกับรายการสินคา อาทิเชน สตารบัคส คอฟฟ มีรายการ
สงเสริมการขายที่เรียกวา “Coffee of the Day” ซึ่งเปนรายการกาแฟประจําวัน เปนตน   ตลอดจน
มีการรวมมือกับพันธมิตรทางธุรกิจตางๆในการสงเสริมการขายรวมกัน เชน หากลูกคาทําบัตร
สมาชิกกับนิตยสาร Brand Age จะสามารถนําบัตรมาแสดงเพื่อขอสวนลดอาหารและเคร่ืองดื่ม
ของราน กลอเรีย จีนส  คอฟฟส ได 15% เปนตน   ทั้งนี้  ผูประกอบการรานกาแฟพรีเมี่ยมสวน
ใหญไมนิยมแขงขันกันดานการสงเสริมการขาย  แตจะทําเฉพาะชวงเวลาหนึ่งๆ  และให
ความสําคัญกับการตลาดเฉพาะสาขา (Local Store Marketing) ซึ่งเปนการพิจารณาการทํา
การตลาดเปนรายสาขานั้นๆ ซึ่งจะเนนเมื่อเปนสาขาที่เร่ิมเปดบริการใหมเทานั้น   

 

การขายโดยใชพนกังานขาย 
 

ผูประกอบการแขงขันกันในการบริการลูกคา  ดวยการใหความสําคัญกับการฝกอบรม
พนักงานทุกตําแหนงใหมีมาตรฐานเดียวกัน  ทั้งในสวนของบาริสตา (คนชงกาแฟ) และพนักงาน
ขายใหมีความรูในดานการใหบริการ   การใหความรูเร่ืองชนิดของเมล็ดกาแฟจากแหลงตางๆ หรือ
กรรมวิธีในการชงกาแฟในแบบตางๆ เชนเพื่อใหผูบริโภคไดมีความรูความเขาใจในเร่ืองราวของ
กาแฟ  มีการสอบถามผูบริโภค  รวมถึงการแนะนํารายการอาหารและรายการสงเสริมการขายของ 
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รานแกผูบริโภค เพื่อที่ผูบริโภคจะไดกาแฟตรงตามความตองการ และสรางความประทับในจน
กลับมาใชบริการใหมในคร้ังตอไป   
    

4.2.3     การจัดจําหนาย (Place) 
 

ทําเลที่ตั้ง 
   

ทําเลที่ตั้งของรานในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมมีความสําคัญเปนอยางมาก       
เพราะเปนธุรกิจที่เนนความสะดวกและมีผูคนสัญจรไปมาจํานวนมาก  ทําเลที่ตั้งที่มีการแขงขันสูง 
ไดแกหางสรรพสินคาขนาดใหญ  อาคารสํานักงานขนาดใหญ  บริเวณถนนสายธุรกิจที่สําคัญๆ 
กลุมโรงพยาบาล  โรงภาพยนตร  แหลงชุมชน สถานศึกษา สถานีรถไฟฟา รวมถึงสถานีบริการ
น้ํามัน เปนตน นอกจากนี้มีผูประกอบการยังคํานึงถึงปจจัยอ่ืนๆประกอบดวยเชน การมีที่จอดรถ
สะดวกสบาย  การคํานึงถึงประเภทของรานที่อยูใกลเคียงกันโดยเฉพาะรานประเภท Kiosk หรือ 
Coffee Cart เนื่องจากกล่ินกาแฟซึ่งเปนจุดขายอาจถูกบดบังดวยกล่ินอาหารรสจัด หรืออาหาร
ทอดที่เขามารบกวน เปนตน และเนื่องจากปจจุบันราคาคาเชาที่ของทําเลตางๆสูงข้ึน  ดังนั้น
ผูประกอบการหลายรายจึงพยายามลดตนทุนที่เปนคาใชจายดังกลาวดวยการขยายสาขาออกสู
พืน้ที่ตางจังหวัดมากข้ึน เพื่อเปนการขยายชองทางการจําหนายและขยายฐานผูบริโภค และพบวา
ผูประกอบการหลายรายเร่ิมทําขอตกลงรวมธุรกิจเปนพันธมิตรกับผูประกอบการในธุรกิจประเภท
อ่ืนๆ เพื่อขยายชองทางการจําหนายใหครอบคลุมพื้นที่มากข้ึน อาทิเชนการเปนพันธมิตรรวมกับ
ธนาคารกสิกรเปน Coffee Banking ของสตารบัคส คอฟฟ   การทํา K-Bank กับธนาคารกสิกร
ไทยของ กาแฟเอ๊ียะแซ ซึ่งเปนการเปดรานกาแฟในพื้นที่ของธนาคารเปนตน  
 

ชองทางการจัดจําหนาย 
   

มีทั้งที่เปนแบบทางตรงและทางออมและทั้งสองแบบผสมกัน กลาวคือ ชองทางการจัด
จําหนายทางตรง คือรานสาขาทุกรานดําเนินการเองโดยผูที่กอตั้งธุรกิจ เชน สตารบัคส คอฟฟ ที่
ดําเนินการโดยขยายสาขาภายในประเทศทั้งหมดโดยบริษัทแม ในขณะที่ชองทางการจัดจําหนาย
ทางออม คือ การเพิ่มชองทางการจําหนายโดยผานคนกลางในการชวยทําหนาที่ในการขายและ
การตลาดอ่ืนๆเพื่อเพิ่มปริมาณการขายใหมากข้ึน เชน ระบบการใหสิทธิ์ทางการคาหรือที่เรียกวา
การใหสิทธิ์แฟรนไชส  ซึ่งในปจจุบันมีผูประกอบการหลายรายที่นําระบบการใหสิทธิ์แฟรนไชสมา
ใชในการขยายสาขารวมกับการขยายสาขาโดยบริษัทแมเอง เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนายให
มากข้ึน  อาทิเชน  คอฟฟ เวิลด   แบล็คแคนยอน คอฟฟ   ไนนตี-้โฟร คอฟฟ เดอะคอฟฟ
เมคเกอร  ฟอรเต  และ คาเฟ ดีโอโร เปนตน  
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5)  สถานการณของระบบแฟรนไชส 
 

พบวา ในปจจบุันมกีารนําระบบแฟรนไชสมาใชในธรุกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมอยางแพรหลาย   
โดยมีลักษณะของการใหสิทธิ์ในตัวผลิตภัณฑและเคร่ืองหมายการคา  รวมถึงการกําหนดระบบ
การดําเนินธุรกิจใหมีมาตรฐานเดียวกันในทุกสาขา  รวมทั้ง แผนจัดตั้งซึ่งถือเปนการถายทอด
ความเชี่ยวชาญในการดําเนินธุรกิจจากผูขายสิทธิ์ไปยังผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสหรือที่เรียกวา Business 
Format Franchise โดยตัวอยางรานกาแฟพรีเมี่ยมที่มีการขยายสาขาในประเทศดวยระบบ    
แฟรนไชส เชน รานไนนตี้-โฟร คอฟฟ ซึ่งเร่ิมตนขายสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟคั่วบดเมื่อปพ.ศ. 
2545   รานคอฟฟเวิลด ซึ่งเร่ิมขายสิทธิ์แฟรนไชสเมื่อป 2546 และรานเดอะคอฟฟเมคเกอร ซึง่
เร่ิมขายสิทธิ์แฟรนไชสเมื่อป 2545 เปนตน    โดยในปจจุบันผูประกอบการที่เปนแฟรนไชสของไทย
สามารถยกระดับและผลักดันธุรกิจแฟรนไชสไทยใหขยายกิจการในตางประเทศไดแลว อาทิเชน           
แบล็คแคนยอน คอฟฟ เปนตน  

   

สิทธิประโยชนที่ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะไดรับจากการเจาของสิทธิ์แตกตางกันออกไปตาม
เงื่อนไขของเจาของสิทธิ์  โดยสิทธิ์สวนใหญที่จะไดรับไดแกสิทธิ์ในการใชชื่อและเคร่ืองหมาย          
การคานั้น  สิทธิ์ในการซื้อเมล็ดกาแฟคั่วบดทุกชนิดรวมทั้งวัตถุดิบอ่ืนจากทางบริษัท   สิทธิ์ในการ
ซื้อภาชนะบรรจุภัณฑและอ่ืนๆที่มีเคร่ืองหมายการคาของบริษัทนั้น  สิทธิ์ในการไดรับชวยเหลือใน
การออกแบบราน  การกอสราง การตกแตงราน  การจัดหาตัวแทนจําหนายวัตถุดิบ ที่จะนํามาใช
ในการประกอบอาหารและเคร่ืองดื่ม   สิทธิ์ในการไดรับการฝกอบรมพนักงานทั้งทฤษฎีและ
ภาคปฏิบัติ พรอมเอกสารประกอบการอบรมสิทธิ์ในการไดรับความรวมมือและคําแนะนําในการ
วางกลยุทธการสงเสริมการขายและแนวทางการวางแผนการตลาดอยางตอเนื่อง  สิทธิ์ในการไดรับ
เอกสารคูมือการบริหารราน และงานบุคคล  ตลอดจนคูมือวิธีการปรุงอาหารและเคร่ืองดื่ม สูตร
และตนทุนอาหารและ เคร่ืองดื่ม 
    

 สําหรับคาใชจายหลักในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของผูประกอบการสวนใหญประกอบดวย  
คาธรรมเนียมแรกเขา (Franchise Fee)   คาธรรมเนียมรอยัลตี้ (Royalty Fee) และคาธรรมเนียม
การตลาด (Marketing Fee) โดยแตกตางกันออกไปตามตราสินคาและประเภทของราน   (ตารางที ่
6.1) ทั้งนี้เงื่อนไขหลักของการทําสัญญาแฟรนไชสมีความแตกตางกันไป อาทิเชนเจาของสิทธิ ์ 
แฟรนไชสบางรายอาจใหอิสระในการดําเนินการของผูซื้อสิทธแฟรนไชสทุกอยาง  ยกเวนตองซื้อ
วัตถุดิบจากเจาของสิทธเทานั้น   ในขณะที่บางรายมีการควบคุมการดําเนินการเกือบทุกข้ันตอน
เชนการเลือกทําเลที่ตั้งราน  การคัดเลือกพนักงาน  การชงกาแฟ  เพื่อรักษามาตรฐานของตรา            
สินคา เปนตน   
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ตารางที่ 6.1:  เปรียบเทียบคาใชจายในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย 
   

ตราสินคา คาธรรมเนียมแรกเขา
 (บาท) 

คารอยัลต้ี 
(ตอป) 

คาดูแลการตลาด 
(ตอป) 

อายุสัญญา 
(ป) 

แบล็คแคนยอน 
คอฟฟ 

 

600,000-1,000,000 รอยละ 3 ของ
ยอดขายหักคา
วัตถุดิบที่ส่ังซ้ือ
จากบริษัท 

รอยละ 2 ของ
ยอดขายหักคา
วัตถุดิบที่ส่ังซ้ือ    
จากบริษัท 

10 

ไนนต้ี-โฟร คอฟฟ 200,000 - 400,000 รอยละ 3-5  
ของยอดขาย 

รอยละ 3 
ของยอดขาย 

10 

คอฟฟ เวิลด 
 

400,000 - 600,000 รอยละ 6 ของ
ยอดขาย 

รอยละ 4 ของ
ยอดขาย 

6 

เดอะคอฟฟเมคเกอร 50,000-200,000 20,000-60,000 
บาท 

ไมระบุ 3-10 

ฟอรเต 100,000-300,000 ไมระบุ ไมระบุ 5 
คาเฟ  ดีโอโร 300,000 รอยละ 4               

ของยอดขาย 
รอยละ 2 ของ                  
ยอดขาย 

5 

ที่มา: ขอมูลจากการสํารวจ, 2548 
 

จากการศึกษาพบวาผูประกอบการรานกาแฟพรีเมี่ยมบางรายเคยมีประสบการณในการ
ขยายสาขาดวยการใหสิทธิ์แฟรนไชสมากอน   แตทําการยกเลิกการใหสิทธิ์แฟรนไชสและขยาย
สาขาเองทั้งหมดแทน เชน บานใรกาแฟ โดยจากการสัมภาษณ  ผูประกอบการใหเหตุผลวาไม
สามารถควบคุมมาตรฐานของสินคาและบริการไดตามที่ตองการ ซึ่งจะสงผลเสียตอภาพลักษณ
ของตราสินคาโดยตรง  แตมีแนวโนมวาอาจขายสิทธิ์แฟรนไชสใหมเมื่อระบบมีความพรอม
มากกวานี ้ นอกจากนี้ยังพบวายังผูประกอบการอีกสวนหนึ่งที่ยังไมตองการขายสิทธิ์แฟรนไชสใน
ปจจุบันแตมีแนวโนมวาจะขายสิทธิ์แฟรนไชสในอนาคต   
    

6)  แนวโนมในอนาคต 
    

 สําหรับตลาดของธุรกิจรานกาแฟในอนาคตนั้น   ผูประกอบการสวนใหญเห็นวายังไมถึง
จุดอ่ิมตัว   มีการคาดการณวาจะมีรานกาแฟเปดตัวมากข้ึนแตจะสามารถอยูไดนานหรือไมข้ึนอยู
กับการตัดสินใจของลูกคาโดยรวม  รานที่ไมไดรับความนิยมจะปดตัวลงไป  ในขณะที่รานที่ไดรับ
ความนิยมก็จะสามารถดําเนินการตอไปได   โดยรานกาแฟที่จะสามารถแขงขันไดในอนาคตนั้น
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ผูประกอบการตองใสใจกับคุณภาพ การสรางความเปนมาตรฐาน  สรางเอกลักษณของตนเอง  
สรางมูลคาเพิ่ม  สรางตราสินคาใหชัดเจนไมเลียนแบบใคร  ซึ่งสามารถสรุปแนวโนมในอนาคตดังนี้  
    

1) การขยายชองทางการจําหนาย 
   

มีแนวโนมวาผูประกอบการพยายามขยายฐานลูกคาไปสูกลุมเปาหมายใหมๆ มากข้ึน   
ในทําเลที่ตั้งใหมๆเชนในธนาคาร  โรงพยาบาล  รวมถึงการขยายสาขาออกสูพื้นที่ในตางจังหวัด
นอกจากการขยายสาขาใหครอบคลุมตลาดภายในประเทศแลว   ผูประกอบการยังใหความสําคัญ
กับการขยายสาขาออกตางประเทศ  เพื่อใหรานเปนที่รูจักของผูบริโภคตางประเทศใหมากข้ึน 
 

2) การเพิ่มฐานลูกคาโดยการเพิ่มรายการอาหารและเคร่ืองดื่ม 
  

ผูประกอบการพยายามขยายกลุมผูบริโภคใหกวางขวางมากข้ึน  เพื่อเพิ่มยอดขายและ
สวนแบงตลาด  ที่จากเดิมที่เนนความเปนรานกาแฟที่มีกลุมเปาหมายหลักคือผูบริโภคที่นิยมดื่ม
กาแฟ   และมีแนวโนมวาผูประกอบการพยายามเพิม่รายการอาหารและเคร่ืองดื่ม เพื่อตอบสนอง
ความตองการของลูกคาในกลุมที่กวางขวางมากข้ึน ทั้งกลุมผูบริโภคที่ตองการอาหารประเภทอ่ืน  
และกลุมที่ตองการเคร่ืองดื่มประเภทอ่ืนที่ไมใชกาแฟ เปนตน  
 

3) การจัดรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่องตลอดทั้งป 
    

 เนื่องจากการแขงขันที่รุนแรงมากข้ึน  ผูประกอบการจึงพยายามแขงขันกันสรางความ 
แตกตางและสรางความสนใจจากผูบริโภคอยูตลอดเวลา ดวยการจัดรายการสงเสริมการขายตางๆ 
อยางตอเนื่องตลอดทั้งป อาทิเชน การออกรายการกาแฟและอาหารใหมๆ  การจัดรายการอาหาร
และเคร่ืองดื่มเปนชุดหรือการออกสูตรกาแฟและเคร่ืองดื่มใหมๆมาใหผูบริโภคไดทดลองอยูเสมอ 
 

4) นําเสนอเมนูเพื่อสุขภาพมากข้ึน 
     

 เพื่อสนองความตองการผูบริโภคที่รักสุขภาพ  แตก็ยังคงตองการหารานที่สามารถดื่มด่ํา
กับบรรยากาศที่ดีได 
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6.2    ผลการวิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟ        
         พรีเม่ียมของไทยและของตางประเทศ   
 

 6.2.1   เจาของสิทธิ์แฟรนไชส (Franchisor)    
 

ผูวิจัยไดศึกษาธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมเปนกรณีศึกษา โดยศึกษาธุรกิจแฟรนไชส 
รานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย และแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ เพื่อเปรียบเทียบ
ความแตกตางในหัวขอตอไปนี้  

 

6.2.1.1  โครงสรางองคกรธุรกิจ 
 

1) ความเปนมาและลักษณะของธุรกิจ 
 

แฟรนไชสไทย 
 

 บริษัทกอตั้ง พ.ศ. 2544 เพื่อดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด โดยเปนบริษัทในเครือของกลุม
บริษัทผูผลิตกาแฟรายใหญรายหนึ่งในประเทศไทยที่จัดตั้งข้ึนในป พ.ศ. 2504 ที่ประกอบธุรกิจ
หลักคือจําหนายกาแฟคั่วสดและเปนบริษัทผูผลิตกาแฟเปนเวลานานกวา 40 ป รานกาแฟดงักลาว
มีวิสัยทัศน (Vision) คือ มุงมอบการบริการและคุณภาพของกาแฟไทยที่ดีที่สุดใหแกลูกคา และ
เพื่อเปนผูนํารานกาแฟของไทย มีพันธกิจ (Mission) คือมุงดําเนินการเพื่อใหบริษัทเปนผูนําในสวน
แบงการตลาดของธุรกิจกาแฟ และเปนผูนําในเร่ืองคุณภาพกาแฟระดับพรีเมี่ยมของคนไทย  
  

นอกจากการประกอบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมแลว  ผูประกอบการยังดําเนิน
ธุรกิจประเภทอ่ืนที่เกี่ยวของกับกาแฟอีก  ไดแก   

1)    รานกาแฟสด   ดําเนินการโดยการขายสิทธิ์แฟรนไชส โดยเปนรานกาแฟที่ขาย             
สินคาและบริการในราคาที่ถูกลงและมีขนาดพื้นที่รานเล็กลง เพื่อขยายฐานผูบริโภค    

2)    สถาบันสอนปรุงกาแฟ (Coffee Training Institute) จัดตั้งเมื่อป พ.ศ. 2546 เพื่อเปด
อบรมหลักสูตรเกี่ยวกับสูตรอาหารและการใหบริการในรานกาแฟ       

3)    บริการใหคําปรึกษาจัดตั้งรานกาแฟ (Turn Keys) เปนการใหบริการตั้งแตการชวย
ออกแบบราน ใหคําแนะนําในการตกแตงราน รวมทั้งรายละเอียดอ่ืนๆสําหรับการตั้งรานกาแฟ  

4)    ขายสงสินคาที่เกี่ยวของกับธุรกิจรานกาแฟ (Coffee Business Supplies) อาทิเชน 
อุปกรณการชงกาแฟ  กาแฟคั่วและวัตถุดิบหลักอ่ืนๆ เปนตน   
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ในปจจุบันบริษัทมจีํานวนสาขาจํานวนสาขาทั้งหมดในประเทศไทย 39 สาขา และยังไมมี

การขยายสาขาออกสูตางประเทศ ทั้งนี้เปนสาขาในกรุงเทพมหานคร 29 สาขาแบงเปน แฟรนไชส 
17 สาขา ขยายสาขาเอง 9 สาขา และสาขาในตางจังหวัด 10 สาขาแบงเปนสาขาแฟรนไชส              
6 สาขา ขยายสาขาเอง 3 สาขา 
 

 แฟรนไชสตางประเทศ 
   

บริษัทตั้งข้ึนในประเทศไทยเมื่อป พ.ศ. 2540 โดยมีบริษัทแมเปนกลุมบริษัทที่ประกอบ
ธุรกิจหลัก คือบริหารกองทุนและพัฒนาธุรกิจขามชาติและมีเจาของเปนชาวฝร่ังเศส  โดยรายได
จากการขายสวนใหญมาจากการขายอาหารและเคร่ืองดื่ม มีวิสัยทัศน (Vision) โดยแบงเปน
วิสัยทัศนสําหรับสาขาในประเทศ คือ  ตองการเปนรานกาแฟพรีเมี่ยมอันดับ 1 ของประเทศ โดยตั้ง       
เปาหมายไว 80 สาขา ภายในป พ.ศ. 2549 และวิสัยทัศนสําหรับสาขาในตางประเทศ คือ ตั้ง          
เปาหมายไว 200 สาขาภายในระยะเวลา 5 ป  มีพันธกิจ (Mission) สอดคลองกับวิสัยทัศนของ
บริษัทที่ใหความสําคัญกับการขยายสาขา คือ เปนรูปแบบของการจัดการองคกรที่เปนสวนผสม
ระหวางสาขาที่ขยายดวยตนเองและสาขาที่ขยายโดยการขายสิทธิ์แฟรนไชส ซึ่งถือเปนการหา 
พันธมิตรทางธุรกิจ  ทั้งนี้ไมไดระบุจํานวนของสัดสวนที่แนนอน แตข้ึนกับการเจรจาตอรองและ
ความสนใจของผูลงทุน 
 

 นอกจากการประกอบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมแลว  ผูประกอบการยังดําเนิน
ธุรกิจประเภทอ่ืนที่เกี่ยวของกับกาแฟอีก  ไดแก   

1)    ขายปลีกเมล็ดกาแฟคั่ว (Retail Coffee Bean)  
2)    ขายปลีกสินคาอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ (Coffee Accessories) อาทิเชน อุปกรณการชง

กาแฟอยางงาย หมวก เส้ือเชิ้ต ถวยกาแฟ เปนตน 
 

ในปจจุบันบริษัทมจีํานวนสาขาจํานวนสาขาทั้งหมดในประเทศไทย 55 สาขาและมีสาขา
ในตางประเทศ 2 สาขา ทั้งนี้เปนสาขาในกรุงเทพมหานคร 33 สาขาแบงเปน แฟรนไชส 10 สาขา 
ขยายสาขาเอง 23 สาขา   และสาขาในตางจังหวัด 22สาขาแบงเปนแฟรนไชส 10 สาขา ขยาย
สาขาเอง 12 สาขา 
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2) โครงสรางการบริหาร (Organization Chart) 

  

 แฟรนไชสไทย 
  

ระบบโครงสรางการทํางานและหนาที่ความรับผิดชอบ  ประกอบดวยแผนกที่สําคัญคือ  
ฝายทรัพยากรบุคคล   ฝายจัดซื้อ    ฝายการตลาด  ฝาย MIS   ฝายครัวกลาง ฝายซอมบํารุง ฝาย
บัญชี ฝายพัฒนาธุรกิจ ฝายปฏิบัติการ ฝายพัฒนาและฝกอบรม ฝายออกแบบกอสราง และฝาย
กฎหมาย   ทุกฝายรับผิดชอบดูแลโดยผูจัดการทั่วไปซึ่งข้ึนตรงกับกรรมการผูจัดการของบริษัท    
ทั้งนี้ฝายพัฒนาธุรกิจจะดูแลรับผิดชอบสาขาแฟรนไชสในสวนที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหความ
เปนไปได การหาทําเลที่ตั้ง และกระบวนการอ่ืนๆ กอนเร่ิมเปดสาขาแฟรนไชส ในขณะที่ฝาย
ปฏิบัติการจะดูแลรับผิดชอบสาขาทุกสาขาหลังการเปดดําเนินกิจการแลว ทั้งที่เปนสาขาของ
บริษัทเองและสาขาที่เปนแฟรนไชส (แผนภูมิที ่6.1)  
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แผนภูมท่ีิ  6.1   โครงสรางการบริหารรานแฟรนไชสไทย 

 
  กรรมการผูจัดการ      
         
  ผูจัดการทั่วไป      
         
       
 

ทรัพยากร 
บุคคล   

บัญชี 
 การเงิน   

         
         
   พัฒนา     
 

จัดซ้ือ 
  ธุรกิจ   ผูจัดการเขต  

         
       ผูจัดการเขต  
       
 

การตลาด 
  

ปฏิบัติการ 
  ผูจัดการเขต  

         
       ผูจัดการเขต  
   พัฒนาและ     
 

MIS 
  ฝกอบรม  พัฒนาผลิตภัณฑ  

         
         
       
 

ครัวกลาง 
  

ออกแบบ 
กอสราง     

         
         
       
 

ซอมบํารุง 
  

กฎหมาย 
    

         
         
         
         
  

ที่มา: ผังองคกรของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมของไทยที่ใชเปนกรณีศึกษา, 2548 
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แฟรนไชสตางประเทศ 
 

ระบบโครงสรางการทํางานและหนาที่ความรับผิดชอบคลายคลึงกับบริษัทประเภท
รานอาหารและเคร่ืองดื่มทั่วไป คือ มีฝายจัดการ การตลาด การขาย และการฝกอบรม ซึ่ง
โครงสรางโดยรวมคือ แตละแผนกจะมีผูจัดการประจําแผนก และมีรูปแบบโครงสรางเดียวกันทั้งที่
เปนการบริหารดวยระบบแฟรนไชสและที่ไมใชแฟรนไชส โดยทุกแผนกรับผิดชอบดูแลทั้งสาขาที่
ขยายเองและที่เปนแฟรนไชส ยกเวนความแตกตางคือ สาขาที่เปนของบริษัทจะข้ึนกับแผนก
ปฏิบัติการโดยตรง ซึ่งจะทําหนาที่ในการสงผานคําส่ังไปยังแผนกอ่ืนตอไป  ในขณะที่สาขาที่
เปนแฟรนไชสจะข้ึนกับแผนกแฟรนไชสโดยตรง  (แผนภูมิที ่6.2) 

 
 



                                                                                                                                                 

 

 
แผนภูมท่ีิ 6.2 โครงสรางการบริหารรานแฟรนไชสตางประเทศ 

 
                  
         

ฝายบริหาร 
(MD.)          

                    
                    

      การเงิน 
 

การตลาด 
 

พัฒนา
ผลิตภัณฑ  

ทรัพยากร
บุคคล  

ปฏิบัติการ 
 

ฝกอบรม 
 

ธุรกิจแฟรนไชส 

                    
                    
  สาขาบริษัท  สาขาบริษัท  สาขาบริษัท  สาขาบริษัท  สาขาบริษัท     
                    
                    
                    
                    
            สาขาแฟรนไชส  สาขาแฟรนไชส  สาขาแฟรนไชส 
                    

ที่มา : ผังองคกรแฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมของตางประเทศที่ใชเปนกรณีศึกษา, 2548 
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3) ทรัพยากรบุคคล 
    

แฟรนไชสไทย 
 
บริษัทมีผูบริหารและพนักงานทั้งหมดเปนคนไทย  และสําหรับการการจางงานในราน

สาขานั้นมีรูปแบบและอัตราการจางงานเชนเดียวกันทั้งที่เปนสาขาของบริษัทและสาขาของ                
แฟรนไชสซึ่งข้ึนกับขนาดของพื้นที่ราน โดยรานประเภทรานเดี่ยวหรือรานขนาดใหญ (Stand 
Alone) มีพนักงานประจํารานประมาณ 5-7 คน รานประเภทคอรเนอร Corner หรือ Kiosk มี
พนักงานประจํารานประมาณ 1-3 คน ซึ่งผูมีอํานาจในการจางพนักงานและกําหนดอัตราจาง          
ในรานสาขา สําหรับสาขาที่บริหารเอง ไดแก ฝายสรรหาพนักงาน แผนกบุคคล ของเจาของสิทธิ์ 
แฟรนไชส    ในขณะที่สาขาที่เปนแฟรนไชส   ไดแก ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและฝายสรรหาพนักงาน 
แผนกบุคคล ของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส 

 
แฟรนไชสตางประเทศ 
   

บริษัทมีเจาของกิจการเปนชาวตางประเทศ  มีสัดสวนของพนักงานและผูบริหารเปน             
คนไทยและตางประเทศเปนคนไทยรอยละ 99 และเปนคนตางประเทศรอยละ 1 และสําหรับการ
จางงานในรานสาขา แตละรานประกอบดวยผูจัดการอยางนอย 1 คน ประกอบกับพนักงานในราน
ซึ่งข้ึนกับประเภทและขนาดของพื้นที่ตั้ง โดยรานประเภทรานเดี่ยว มีพนักงานประมาณ 4-10 คน 
ในขณะที่รานประเภทคอรเนอรมีพนักงานประมาณ 3 คน โดยผูมีอํานาจในการจางพนักงานใน
รานสาขาสําหรับสาขาที่บริหารเอง ไดแก แผนกบุคคลของบริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชสใหเปน          
ผูสัมภาษณและจัดหาพนักงานให โดยกําหนดอัตราจางตามเกณฑที่ผูขายสิทธิ์ แฟรนไชสระบุไว
หรือในอัตราที่มากกวาก็ได  และสําหรับสาขาที่เปนแฟรนไชส ไดแก ผูซื้อสิทธิ์ แฟรนไชสเอง             
ยกเวนในบางกรณีที่ผูซื้อแฟรนไชสรองขอใหฝายบุคคลของบริษัทแมเปนผูจัดหาให ทั้งนี้กําหนด
อัตราจางพนักงานตามเกณฑที่ผูขายสิทธิ์แฟรนไชสระบุไวหรือในอัตราที่มากกวาก็ได 
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4) ลักษณะการลงทุน  
 

แฟรนไชสไทย 
 

ในปจจุบันมีลักษณะการลงทุนใน 2 รูปแบบ แบงตามลักษณะของพื้นที่   คือ 
            1)      รานประเภทรานเดี่ยว (Shop หรือ Stand Alone) คือ มีพื้นที่เปนสวนตัว สามารถ
เปดและปดรานไดโดยมีประตูสําหรับเปดและปด ซึ่งอาจเปนรานคาที่อยูในศูนยการคาหรืออาคาร 
 
ตางๆ โดยเปนสวนหนึ่งของอาคารใหญ หรืออาจเปนรานที่อยูอิสระ (Stand Alone) โดยมีพื้นที ่            
ตั้งแต 50 ตารางเมตรข้ึนไป   
             2)     รานประเภทคอรเนอร (Corner หรือ Kiosk) คือ มีพื้นที่ประมาณ 6-50 ตารางเมตร 
ซึ่งอาจจะเปนสวนหนึ่งของอาคารหรือบริเวณรานคาทั่วๆ ไปโดยจะไมไดเปนหองของตนเอง แตจะ
เปนสวนหนึ่งของอาคารหรือพลาซา   

 

แฟรนไชสตางประเทศ 
   

ในปจจุบันมีลักษณะการลงทุนใน 2 รูปแบบ แบงตามลักษณะของพื้นที่   คือ 
1)   รานประเภทเดี่ยว (Shop หรือ Stand Alone) คือ รานคาที่มีขนาดของพื้นที่ประมาณ 

15 ตารางเมตรข้ึนไป ถึง 100-200 ตารางเมตร   
2)    รานประเภทคอรเนอร (Corner หรือ Kiosk) คือ รานที่มีขนาดพื้นที่ประมาณ 15            

ตารางเมตร 
 

6.2.1.2  โครงสรางการตลาด 
  

1) กลุมผูบริโภค 
    

แฟรนไชสไทย 
 
เปนกลุมผูบริโภคที่มีรายไดปานกลางข้ึนไป  สวนใหญเปนผูบริโภคกลุมวัยทํางาน อายุ

ระหวาง 25 ปข้ึนไป และกลุมที่เปนครอบครัว แบงเปนกลุมผูบริโภคชาวไทยประมาณรอยละ 70 
และกลุมผูบริโภคชาวตางชาติรอยละ 30 ซึ่งข้ึนอยูกับทําเลที่ตั้งของแตละสาขา  
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แฟรนไชสตางประเทศ 
 

เปนกลุมผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 18-40 ป ไดแก นักเรียนและนักศึกษามหาวิทยาลัย กลุม
คนตางชาติ และนักธุรกิจ โดยกลุมนี้มีลักษณะความตองการคือ ตองการดื่มเคร่ืองดื่มที่ดี ในรานที่
มีบรรยากาศสากล รวมถึงตองการทดลองประสบการณสมัยใหม แบงเปนกลุมผูบริโภคชาวไทย
ประมาณ รอยละ 85 และกลุมผูบริโภคชาวตางชาติรอยละ15 ซึ่งสวนใหญอยูตามสาขาใน
ตางจังหวัด เชน พัทยา ภูเก็ต และสมุย สวนในกรุงเทพมหานครนั้นมีอยูตามสาขาที่มีการกระจุก
ตัวของชาวตางชาติสูง อาทิเชน สาขามาบุญครอง สีลม และนานา เปนตน 

 
2) พฤติกรรมการแขงขันดานราคา (Price) 

    

แฟรนไชสไทย 
 

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสมีพฤติกรรมการตั้งราคาสินคา โดยพิจารณาจากปจจัยตางๆ
ประกอบกัน ไดแก ตนทุน ภาพพจนของผลิตภัณฑ  และคูแขง  โดยประธานกรรมการบริหารของ
บริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชสเปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจกําหนดราคาสินคา ซึ่งพบวามีการ
กําหนดราคาไวในระดับปานกลางถึงสูง เพื่อเพิ่มทางเลือกใหกับผูบริโภค และแบงราคาตาม
ประเภทอาหารและเคร่ืองดื่ม  คือ เคร่ืองดื่มกาแฟประมาณ 50–80 บาท เคร่ืองดื่มอ่ืนๆ ที่ไมใช
กาแฟประมาณ 25-80 บาทและประเภทอาหารและเบเกอร่ีประมาณ 35-80 บาท    สําหรับ
พฤติกรรมการแขงขันโดยใชราคานั้น พบวา ผูประกอบการไมนิยมใชกลยุทธการเปล่ียนแปลง
ราคาในการแขงขัน ซึ่งจากการศึกษาพบวา ผูประกอบการเคยปรับเปล่ียนราคาคร้ังใหญเพียง 1 
คร้ังคือเมื่อป พ.ศ. 2546 โดยเปนการปรับเฉพาะรายการเคร่ืองดื่มที่มีสวนผสมนม ซึ่งปรับเพิ่ม
ราคาจากตนทุนรายการละ 5 บาท  

    
แฟรนไชสตางประเทศ 

   

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสมีพฤติกรรมการตั้งราคาสินคา โดยพิจารณาจากภาพพจนของ
ผลิตภัณฑ (Positioning) เปนจุดประสงคหลัก  ประกอบกับการพิจารณาความตองการของตลาด
และคูแขง  โดยประธานกรรมการบริหารของบริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชสเปนผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจกําหนดราคาสินคา โดยพบวามีการกําหนดราคาไวในระดับสูง  และแบงระดับราคาตาม
ประเภทอาหารและเคร่ืองดื่มและตามปริมาณการซื้อซึ่งมี 3 ขนาดคือ เคร่ืองดื่มกาแฟประมาณ 
45-100 บาท   เคร่ืองดื่มอ่ืนๆที่ไมใชกาแฟประมาณ 40-100 บาท และประเภทอาหารและ          
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เบเกอร่ีประมาณ 40-80 บาท สําหรับพฤติกรรมการแขงขันโดยใชราคานั้น    พบวา
ผูประกอบการไมนิยมใชกลยุทธการเปล่ียนแปลงราคาในการแขงขัน ซึ่งจากการศึกษาพบวา 
ผูประกอบการเคยเปล่ียนแปลงระดับราคาสินคาเพียงคร้ังเดียว คือ เมื่อป พ.ศ. 2544 โดยเพิ่มข้ึน
ประมาณรอยละ 15 เพื่อยกระดับภาพพจนของสินคาจากระดับกลางบนไปถึงระดับบน  และเพื่อ
เพิ่มคุณภาพสูตร  เพิ่มความประทับใจและประสบการณที่ดีของลูกคา  และมีการเปล่ียนแปลง
รูปแบบรานใหมีส่ิงอํานวยความสะดวกมากข้ึน เชน ใหบริการเชื่อมตออินเตอรเน็ต  เปนตน ทั้งนี้
เหตุผลที่ผูประกอบการไมนิยมเปล่ียนแปลงราคาสินคาเนื่องจากไมตองการใหผูบริโภคสับสนเร่ือง
ราคา และการเปล่ียนแปลงราคาในแตละคร้ังนั้นตองใชเวลาในการประเมินผลนาน 
 

3) พฤติกรรมการแขงขันดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
    

แฟรนไชสไทย 
 

การกําหนดทําเลท่ีตั้งหลักของรานข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการซึ่งจะพิจารณาเปนราย
กรณีไป  อาทิเชน ความเหมาะสมของสถานที่ตั้ง  ตนทุนและผลได  รวมถึงแนวโนมความเปนไปได
ในอนาคต  นอกจากนี้เวลาในการเปดบริการข้ึนอยูกับศักยภาพและสถานที่ตั้งของสาขา โดย
สวนมากแลวรานประเภทเดี่ยว เปดบริการประมาณ 7:00 – 22:00 น. ในขณะที่รานใน
หางสรรพสินคา ข้ึนกับเวลาเปดปดของนั้นหาง จากการสัมภาษณพบวาทําเลที่ตั้งที่ประสบ
ความสําเร็จที่สุดไดแก รานประเภทรานเดี่ยวที่อยูติดถนนหลัก สามารถมองเห็นไดชัดเจนและมีที่
จอดรถสะดวกสบาย  โดยไมนิยมเปดสาขาในหางสรรพสินคา เพราะตนทุนคาพื้นที่สูง ดังนั้นการ
เปดสาขาในสถานที่เหลานั้นจึงเปนเพียงการตั้งเพื่อสนับสนุนสาขาอ่ืนๆ เทานั้น  นอกจากนีรู้ปแบบ
และการตกแตงรานเหมือนกันทุกสาขา เนนความรูสึกสบายเหมือนเปนบานหลังที่สองของลูกคา    
ลักษณะโตะและเกาอ้ีภายในราน ข้ึนอยูกับขนาดพื้นที่ของรานและความพึงพอใจของผูซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชส การใชวัสดุอุปกรณในการตกแตงนั้นข้ึนอยูกับความเหมาะสม ซึ่งมีการกําหนดความถี่
ในการปรับปรุงรานเฉล่ียทุกๆ 3 ป และข้ึนอยูกับสภาพของสถานที่ ทั้งนี้ผูมีอํานาจการตัดสินใจคือ
ประธานกรรมการของบริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  สําหรับชองทางการจัดจําหนายนั้น จาก
การศึกษา พบวา มีระบบตัวกลางทางการตลาดที่ชวยในการจําหนายสินคาและบริการ เพื่อเพิ่ม
ชองทางการจําหนายสินคาใหไปสูผูบริโภคไดอยางทั่วถึง   โดยมทีั้งที่เปนรูปแบบการขยายสาขาที่
เปนของบริษัทเองซึ่งใชพนักงานขายในการติดตอกับลูกคาโดยตรง  และรูปแบบของการขยาย
สาขาดวยการใหสิทธิ์แฟรนไชสซึ่งผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจะทําหนาที่เปนตัวกลางในการขายสินคา
และบริการแกลูกคาอีกทอดหนึ่ง     

 

 



                                                                                                                                                 

 

98 
แฟรนไชสตางประเทศ 
 

พฤติกรรมการแขงขันดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
   

นโยบายในการกําหนดทําเลท่ีตั้งหลักของราน คือ เนนทําเลที่ตั้งที่ เหมาะสมกับ
กลุมเปาหมาย  มีการคมนาคมและสัญจรของคนสูง และตองมีกลุมผูบริโภคเปาหมายที่แทจริง
ประมาณรอยละ 5-10 ซึ่งทําเลที่เหมาะสมกับวัตถุประสงค คือ หางสรรพสินคา อาคารสํานักงาน 
สถานศึกษา และรานเดี่ยวในแหลงชุมชน โดยขนาดพื้นที่ข้ึนอยูกับทําเลที่ตั้งและการคมนาคม 
นอกจากนี้เวลาในการเปดบริการข้ึนอยูกับสถานที่ที่รานสาขานั้นตั้งอยู มีรูปแบบและการตกแตง
รานเหมือนกันทุกสาขา เนนการเปนหองนั่งเลนที่มีความสะดวกสบายเปนกันเอง  แสดงใหเห็นถึง
ความทันสมัย สมัยใหม คนรุนใหม  การเลือกใชวัสดุอุปกรณในการตกแตงข้ึนอยูกับความ
เหมาะสม  การกําหนดความถี่ในการปรับปรุงสถานที่ข้ึนอยูกับสภาพและความเหมาะสมของราน
ในแตละสาขา โดยผูจัดการฝายดําเนินการจะเปนผูนําเร่ืองเสนอเขาที่ประชุมแลวใหกลุมประธาน
กรรมการบริหารเปนผูมีอํานาจตัดสินใจ  สําหรับชองทางการจัดจําหนายนั้น  มีระบบตัวกลาง
ทางการตลาดทั้งที่เปนรูปแบบของการขยายสาขาที่เปนของบริษัทเองซึ่งใชพนักงานขายในการ
ติดตอกับลูกคาโดยตรง และการขยายสาขาดวยการใหสิทธิ์แฟรนไชส เพื่อเพิ่มชองทางการ
จําหนายสินคาเชนเดียวกับแฟรนไชสไทย    
 

4) พฤติกรรมการแขงขันดานผลิตภัณฑ (Product) 
    

แฟรนไชสไทย 
 

นโยบายหลักทางดานผลิตภัณฑ คือ เนนสินคาที่มคีุณภาพ  มมีาตรฐานและใชวัตถดุบิทีด่ ี 
รวมถึงตองดูดีและมีภาพลักษณที่ดี  เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขงรายอ่ืน  เมื่อพิจารณา
พัฒนาการของผลิตภัณฑที่วางขายภายในรานตั้งแตกอตั้งบริษัท  พบวา ในระยะแรกนําเสนอ
ผลิตภัณฑหลัก คือ เคร่ืองดื่มกาแฟรอนและเย็น รวมทั้งเคร่ืองดื่มอ่ืนๆ ที่มีขายในรานทั่วไป  ตอมา
จึงนําอาหารวาง เชน ขนมปง เคกและเบเกอร่ี มาวางขายรวมดวย  จนกระทั่ง 3 ปที่ผานมา
ผูประกอบการเร่ิมเล็งเห็นความสําคัญของการนําเสนอผลิตภัณฑประเภทสลัดและแซนวิช  รวมถึง
อาหารประเภทอาหารจานเดียว  เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ตองการรับประทาน
อาหารประเภทอ่ืนรวมกับการดื่มกาแฟดวย  โดยในปจจุบันผลิตภัณฑหลักที่วางขายภายในราน 
คือ เคร่ืองดื่มกาแฟ  เคร่ืองดื่มประเภทอ่ืนๆ ที่ไมใชกาแฟ และอาหารวางไดแกเคกและเบเกอร่ี   
ในขณะที่อาหารจานเดียว อุปกรณการชงกาแฟ เคร่ืองบด เมล็ดกาแฟคั่ว และของที่ระลึก เชนถวย
กาแฟที่มีสัญลักษณตรา  สินคาของราน  มจีําหนายเฉพาะบางสาขาเทานั้น   
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ถึงแมกาแฟที่นําเสนอจะเปนที่รูจักโดยทั่วไป เชน เอสเปรสโซ  คาปูชิโน มอคคาและลาเต 

แตผูประกอบการสรางความแตกตางดวยสูตรการชงที่เปนเอกลักษณ นําเสนอคุณภาพของเมล็ด
กาแฟจากแหลงผลิตในประเทศไทย  และตั้งชื่อรายการกาแฟเปนชื่อตราสินคาของราน นอกจากนี้
ยังมีการตั้งชื่อรายการอาหารและเคร่ืองดื่มเปนภาษาอังกฤษกํากับดวยภาษาไทยเพื่อใหเกิดความ
เขาใจ  ใชกลยุทธการพัฒนาปรับปรุงสินคาและบริการทุก 3 เดือน และนําเสนอรายการสินคา
ใหมๆ ในชวงเทศกาลที่สําคัญ  โดยเจาของสิทธิ์มีแนวโนมที่จะนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆประเภท
เคกและเบเกอร่ีที่ทําเองและมีรูปลักษณที่ทันสมัย  เสนอสูตรเคร่ืองดื่มใหมๆ และรายการอาหาร
เพื่อสุขภาพและมีไขมันต่ํามากข้ึนในอนาคต  เนนการออกผลิตภัณฑเปนกลุมเพื่อใหเกิดกระแส
ความสนใจ  นอกจากนี้กลยุทธการแขงขันอีกประเภทที่ผูประกอบการใหความสําคัญคือ             
การเสนอบริการสําหรับอํานวยความสะดวกและสรางบรรยากาศในการใชบริการ  ซึ่งแตกตางกัน
ตามความเหมาะสมและการตัดสินใจของเจาของรานสาขานั้น อาทิเชน อินเตอรเน็ต  โทรทัศน   
หนังสือพิมพ  นิตยสาร  เพลง  มุมความรูเร่ืองเมล็ดพันธุกาแฟ  มุมเคร่ืองเติมกาแฟ น้ําเย็น 
กระดาษทิชชู  และหองน้ํา  โดยมีนโยบายสํารวจความคิดเห็นของลูกคาทุก 1 เดือน โดย                     
ผูรับผิดชอบในการประเมินผลคือฝายการตลาดสวนกลาง 

 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

 นโยบายหลักทางดานผลิตภัณฑ คือ ตองเปนผลิตภัณฑใหม ทันสมัย แตกตางและ
เหมาะสมกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย  เมื่อพิจารณาพัฒนาการของผลิตภัณฑที่วางขายภายในราน
ตั้งแตกอตั้งบริษัทโดยแบงตามผลิตภัณฑพบวา  สําหรับผลิตภัณฑกาแฟและเคร่ืองดื่มอ่ืนๆ นั้น  
ในระยะแรกมีรูปแบบที่เปนประเภทรอน เย็นและปน  หลังจากนั้นจึงเพิ่มรายการใหมีความ
หลากหลายข้ึน นั่นคือ กาแฟรอน กาแฟเย็น กาแฟปน กาแฟเย็นสูตรพิเศษ กาแฟสูตรที่ไมมีกาแฟ
ทั้งที่ปนและไมปน และรายการเคร่ืองดื่มอ่ืนๆ ที่ไมมีกาแฟเปนตน  สําหรับผลิตภัณฑประเภท
อาหารนั้น พบวา ในชวงแรกมีเพียงรายการของหวาน เชน วาฟเฟลและเคก  จากนั้นจึงเพิ่ม
รายการที่เปนอาหารวางมากข้ึน เพื่อสนองตอบความตองการของลูกคา แตไมถึงกับเปนอาหาร
คาว เนื่องจากไมตองการใหกล่ินรบกวนบรรยากาศในรานและไมตองการใหเสียภาพพจนหลักของ
ราน ปจจุบันผลิตภัณฑหลักที่วางขายภายในราน คือ เคร่ืองดื่มกาแฟ   เคร่ืองดื่มประเภทอ่ืนๆ ที่
ไมใชกาแฟ และอาหารวาง เชน วาฟเฟลและแซนวิช       
 

ถึงแมวากาแฟที่นําเสนอเปนที่รูจักโดยทั่วไป เชน  เอสเปรสโซ  คาปูชิโน มอคคาและลาเต  
แตผูประกอบการสรางความแตกตางดวยสูตรการชงที่มีสวนผสมหลากหลายใหเลือก  นอกจากนี้
ยังมีการตั้งชื่อรายการอาหารและเคร่ืองดื่มเปนภาษาอังกฤษทั้งหมด ใชกลยทุธการพัฒนาปรับปรุง
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สินคาและบริการที่มีอยูเดิมอยูตลอดเวลา  โดยสําหรับกาแฟนั้น  มีนโยบายออกผลิตภัณฑใหม
ทุกๆ 45 วัน ในขณะที่ผลิตภัณฑอาหาร มีนโยบายคิดคนและพัฒนาสินคาอยางตอเนื่อง ทั้งนี้จะ
เนนการพัฒนารายการประเภทเคร่ืองดื่มและกาแฟมากกวา โดยเจาของสิทธิ์แฟรนไชสมีแนวโนมที ่
จะนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อขยายกลุมผูบริโภคใหกวางขวางมากข้ึน เนื่องจากผูบริโภคใน
ปจจุบันมีอุปสงคตอสินคาและบริการแตกตางกัน จึงมีเปาหมายที่จะขยายประเภทผลิตภัณฑ เพื่อ
ตอบสนองความตองการที่หลากหลายในตลาด แตมีเงื่อนไขวาตองไมแตกตางออกไปจาก
ภาพพจนเดิมของบริษัท เพราะไมตองการเสียฐานลูกคาเดิม  โดยเจาของสิทธิ์วางแผนสรางกลุม            
ผูบริโภคเปาหมายในอนาคต ซึ่งแบงเปนผูบริโภคกลุมเดิมและผูบริโภคกลุมใหม (ชวงอายุ 12-40 
ปข้ึนไป) ไดแก กลุมที่เปนเด็กและผูใหญ ซึ่งเปนชวงอายุที่กวางข้ึน  ทั้งที่เปนกลุมเด็กที่ไมทาน
กาแฟ  กลุมผูบริโภคที่ตองการอาหารประเภทอ่ืน  และกลุมที่ตองการเคร่ืองดื่มประเภทอ่ืนที่ไมใช
กาแฟ เปนตน เนื่องจากผูบริโภคในปจจุบันมีอุปสงคตอสินคาและบริการแตกตางกัน  นอกจากนี้
ในอนาคตมีการวางแผนที่เพิ่มรายการสินคาที่นําเขามาขายภายในรานมากข้ึน ไดแก อุปกรณการ
ตมกาแฟ เชนเคร่ืองบด  เมล็ดกาแฟคั่ว  กาแฟกระปอง  จําหนายของที่ระลึก เชนถวยกาแฟที่มี
สัญลักษณตราสินคา เปนตน  กลยุทธการแขงขันอีกประเภทที่ผูประกอบการใหความสําคัญคือ  
การนําเสนอบริการตาง ๆ สําหรับอํานวยความสะดวกและสรางบรรยากาศในการใชบริการ ซึ่ง  
แตกตางกันไปข้ึนกับความเหมาะสมและการตัดสินใจของเจาของรานสาขานั้น เชน อินเตอรเน็ต  
โทรทัศน  หนังสือพิมพ นิตยสาร  เพลง  โปสเตอรที่ใหความรูเร่ืองเมล็ดพันธุกาแฟ  มุมเคร่ืองเติม
กาแฟ น้ําเย็น กระดาษทิชชู และหองน้ํา   โดยมีนโยบายสํารวจความคิดเห็นของลูกคาอยาง
สม่ําเสมอ  ดวยการวางแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นของผูบริโภคไวบนโตะอาหาร  

   

5) พฤติกรรมการแขงขันโดยการประชาสัมพันธและสงเสริม
การตลาด (Promotion) 
    

แฟรนไชสไทย 
 

ใหความสําคัญกับการโฆษณาประชาสัมพันธภาพลักษณของผลิตภัณฑและ
ภาพลักษณขององคกรอยางตอเนื่อง  เพื่อสรางภาพลักษณของการเปนรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย
และเพื่อใหผูบริโภครูจักตราสินคามากข้ึน  ส่ือโฆษณาที่ใช ไดแก ส่ือส่ิงพิมพเชนนิตยสาร  แผนพับ  
ใบปลิว  วิทย ุและปายโฆษณาขนาดใหญซึ่งสวนมากใชสําหรับการโฆษณา ณ จุดขาย  การใชวิธี
ใหขาวและประชาสัมพันธ เชนบทความในส่ือส่ิงพิมพ  โดยแผนกประชาสัมพันธดูแลใหมีกิจกรรม
ใหมๆ ออกทุกๆ 1 เดือน และมีแนวโนมวาผูประกอบการจะเนนการโฆษณาเพื่อจับกลุมผูบริโภค
ทั่วไป (Mass Market) มากข้ึน เชนการใชปายโฆษณาขนาดใหญ (Bill Board) หรือการเปน            
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ผูสนับสนุนในรายการโทรทัศน เปนตน นอกจากนี้ลักษณะของการสงเสริมการขายที่
ผูประกอบการใช ไดแก การใหสะสมแตมเพื่อรับสิทธิประโยชนตางๆ เพื่อสรางความถี่ในการใช
บริการของลูกคา   การแจกตัวอยางสินคาหนารานหรือในงานแสดงนิทรรศการที่รานเขาไปมีสวน
รวม  การแถมสินคาฟรีเชนการซื้อ 1 แถม 1  การแจกคูปองสวนลดในชวงที่ตองการกระตุน
ยอดขายการทําบัตรสมาชิก (Member Card) การขายสินคาเปนชุดในราคาพิเศษ เปนตน  ซึ่งเนน
สงเสริมการขายอยางตอเนื่องและเนนสงเสริมการขายเฉพาะสาขา  แตมีแนวโนมวาในอนาคต
ผูประกอบการจะนําเสนอรายการสงเสริมการขายที่เหมือนกันทุกสาขา (Overall Standard) เพื่อ
ไมใหผูบริโภคเกิดความสับสน  สําหรับการสงเสริมการขายโดยใชพนักงาน (People) นั้น 
ผูประกอบการใหความสําคัญกับการใหบริการลูกคาโดยการฝกอบรมพนักงานขายภายในรานให
เปนมิตรและสามารถแนะนํารายการสงเสริมการขายใหมๆใหกับลูกคาไดอยางดี   กระบวนการ
และข้ันตอนการใหบริการของรานเปนการขายแบบแบบกึ่งบริการดวยตนเอง กลาวคือโดยปกติ
ลูกคาเปนผูส่ังรายการอาหารและเคร่ืองดื่ม และรอรับอาหารดวยตนเอง แตในบางกรณีที่ตองใช
เวลาในการปรุงอาหารหรือเคร่ืองดื่มนานเกินไป ทางรานจะมีบริการนําอาหารไปสงใหที่นั่ง เปนตน    
 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

 การโฆษณาประชาสัมพันธ แบงเปน 2 ประเภทคือ เนนการโฆษณา ณ จุดขาย                     
(In Store Marketing) ถึงประมาณรอยละ 80 เชน การแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรี  การแจก
ใบปลิวหนาราน  การใชส่ือภายในราน หรือปายโฆษณาหนาราน และการโฆษณาโดยรวม 
(Public) ประมาณรอยละ 20 ไดแก การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชนหนังสือพิมพ วิทยุ ใบปลิวแตยัง
ไมมีการใชส่ือทางโทรทัศน   การที่บริษัทเนนการสงเสริมการขายแบบแรกเปนสวนมาก  เนื่องจาก
เห็นวาผลิตภัณฑของรานไมใชสินคาที่สามารถขายไดงายและรวดเร็ว (Fast Moving Product) 
เหมือนกับสินคาที่วางขายในหางสรรพสินคา หรือคอนวีเนียนสโตร  ดังนั้นถึงแมวาผูบริโภคจะ
ไดรับส่ือแตก็ไมสามารถซื้อไดทันที  เพราะไมมีชองทางการจําหนายที่เขาถึงผูบริโภคไดในทันท ี 
ในขณะที่เชื่อวาการโฆษณา ณ จุดขาย ชวยใหการสงเสริมการขายมีประสิทธิภาพมากกวา    
สําหรับความถี่ในการโฆษณานั้นดําเนินการใน 2 ลักษณะคือ การโฆษณาประชาสัมพันธควบคูไป
กับรายการ การสงเสริมการขายใหมๆ ซึ่งมีข้ึนทุกๆ 45 วัน  และการโฆษณาประชาสัมพันธเปน
ชวงๆ ตามประเภทการสงเสริมการขายใหมๆ  นอกจากนี้มีแผนการใหสิทธิพิเศษอ่ืนๆ แกผูบริโภค
ในลักษณะของการออกบัตรสมาชิก (Member Card) รวมถึงนโยบายการจัดสงถึงบาน (Delivery) 
ตอไปในอนาคต  ดังนั้นรูปแบบการสงเสริมการขายของบริษัทจึงเนนการใชกลยุทธการตลาด ณ 
จุดขาย (In Store Marketing) ประกอบกับการสงเสริมการขายอ่ืนๆ เชนการออกผลิตภัณฑใหมๆ 
(New Product Launching) อยางสม่ําเสมอ  การแจกคูปองสวนลด   การใหสวนลดสินคา  การ
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แจกคูปองสะสมแตม การแถมสินคาฟรีรวมถึงการทําบัตรสมาชิก เปนตน ซึ่งลักษณะดังกลาวเปน
การสงเสริมการขายเฉพาะชวงเวลาหนึ่งๆเทานั้น  และสําหรับการสงเสริมการขายโดยใชพนักงาน 
(People) นั้น ผูประกอบการใหความสําคัญกบัการฝกอบรมพนกังานใหมคีุณภาพดีอยูเสมอ มกีาร
จัดโปรแกรมฝกอบรมและพัฒนาคุณภาพของพนักงานกอนการใหบริการลูกคาอยูตลอดเวลา  ให
ความสําคัญกับการเอาใจใสลูกคาอยางดีที่สุด  เพื่อสรางความประทบัใจแรกและความจดจาํใหแก
ลูกคา และในขณะเดียวกันพนักงานทุกคนก็ตองสามารถปฏิบัติงานที่ตนรับผิดชอบไดเปนอยางดี
อีกดวย   นอกจากนี้กระบวนการและข้ันตอนการใหบริการของรานเปนการใหบริการแบบกึ่งบริการ
ดวยตนเอง เรียกวา Table Service ซึ่งหมายถึงการนําอาหารและเคร่ืองดื่มไปใหที่โตะ แตการส่ัง
อาหารตองทําดวยตนเองที่เคาเตอรส่ังอาหาร  
 

6.2.1.3 โครงสรางการผลิต  
 

  1) แหลงท่ีมาของปจจัยการผลิต 

แฟรนไชสไทย  

แบงเปนแหลงวัตถุดิบในประเทศและที่ตองนําเขาจากตางประเทศ   โดยปจจัยการผลิต
หลัก คือ เมล็ดกาแฟนั้นไดจากแหลงผลิตภายในประเทศ รอยละ 90 ซึ่งไดแกกาแฟพันธุอาราบีกา 
รอยละ 70 และพันธุโรบัสตา รอยละ 30 และตองนําเขาจากตางประเทศรอยละ 10 ซึ่งไดแกกาแฟ
สายพันธุพิเศษที่มาจากแหลงผลิตโดยตรง เชน บลูเมาทเทน สําหรับวัตถุดิบอ่ืนๆไดจากแหลงผลิต
ภายในประเทศสวนใหญ   ในขณะที่วัตถุดิบบางชนิดตองนําเขามาจากตางประเทศเนื่องจากยังไม
สามารถหาซื้อไดในประเทศอาทิเชน ชา ผงโกโก น้ําเชื่อม เคร่ืองปรุงพิเศษเปนตน 

 
แฟรนไชสตางประเทศ 
แบงเปนแหลงวัตถุดิบที่ไดจากในประเทศและที่ตองนําเขาจากตางประเทศ  โดยปจจยัการ

ผลิตหลัก คือ เมล็ดกาแฟ  เปนกาแฟพันธุอาราบีกาทั้งหมด  ซึ่งไดจากโครงการหลวงตางๆ ใน
ภาคเหนือ เชน โครงการหลวงดอยตุง ซึ่งเปนแหลงผลิตในประเทศไทยทั้งหมด  ในขณะที่วัตถุดิบ
อ่ืนๆ ตองนําเขามาจากตางประเทศเนื่องจากยังไมสามารถหาซื้อไดในประเทศอาทิเชน น้ําเชื่อม 
ซอสปรุงรสตางๆ  
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  2) กระบวนการผลิตกาแฟค่ัว 
 

แฟรนไชสไทย 
 

สําหรับที่มาของกาแฟคั่วนั้น   ผูประกอบการจะรับซื้อเมล็ดกาแฟดิบที่บริษัทนายหนา 
(Broker) ซื้อมาจากแหลงผลิต ซึ่งบริษัทเจาของแฟรนไชสจะตองสุมตัวอยางเพื่อคัดเลือกกาแฟดิบ
ที่เหมาะสมและไดมาตรฐานที่ตองการกอน  แลวจึงตัดสินรับซื้อเพื่อนําเขาสูกระบวนการคั่วใน
โรงงานของตนเอง  โดยกระบวนการคัดเลือกเมล็ด  ทําโดยการตรวจสอบทางกายภาพ (พจิารณาสี 
ลักษณะผิว ความเงา) ตรวจสอบความชื้น อุณหภูม ิตรวจสอบโดยการทดลองชิม (นําตัวอยางจาก
การสุมมาทําการคั่วบดชงดวยน้ํารอนเพื่อทดสอบกล่ินและรสชาติ) โดยผูเชี่ยวชาญ ซึ่งหากพบ
ปญหากรณีที่สินคาไมตรงตามลักษณะที่ตองการบริษัทจะมีมาตรการสงคืนทันที โดยเมื่อรับซื้อ
แลวจะนําเขาสูกระบวนการตางๆ ดังนี้  

1.   กระบวนการคัดเลือกเมล็ด 
ทําการสุมตัวอยางคัดเลือกเมล็ดกาแฟดิบที่เหมาะสมและไดมาตรฐานตรงตามที่บริษัทรับ 

ซื้อตองการซ้ําอีกคร้ัง 
2.    กระบวนการคัดแยกกอนเขาเคร่ืองคั่วกาแฟ 
ทําความสะอาดเพื่อกําจัดส่ิงสกปรก  แลวนําไปคัดแยกเมล็ดกาแฟดิบดวยมือโดยแบง

ตามขนาด  ลักษณะและปริมาณตามแหลงผลิตและพันธุของกาแฟ  เพื่อแบงกาแฟดิบตามความ
เหมาะสมของกาแฟที่จะนําไปชง    

3. กระบวนการคั่ว 
ตั้งอุณหภูมิและตั้งเวลาของเคร่ืองคั่วกาแฟใหไดระดับมาตรฐานที่กําหนด   โดยกาแฟที่มี 

แหลงผลิตจากในประเทศและจากตางประเทศตองนําไปคั่วแยกกัน   เนื่องจากลักษณะของกาแฟ
ที่คั่วแลวคุณสมบัติของสี กล่ินและรสชาติจะแยกตามเอกลักษณของกาแฟแตละประเภท  ดังนั้น
กาแฟที่นําไปคั่วในแตละคร้ังตองมาจากแหลงเดียวกัน  

4. กระบวนการบรรจุหีบหอ (Packaging) 
นําเมล็ดกาแฟที่คั่วแลวทําใหเย็นลงแลวนํามาบดใหเปนผงดวยเคร่ืองบด (Grinder) ใหได 

ความละเอียดของผลตามตองการ    นําไปผานข้ันตอนการบรรจุลงบรรจุภัณฑแลวเตรียมพรอม
สําหรับการจัดสงใหกับแผนกคลังสินคาของบริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชสตอไป   จากนัน้กเ็ปนทาํจงึ
การจัดสงเพื่อเตรียมจัดสงไปยังสาขาตางๆตอไป    
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แฟรนไชสตางประเทศ 
สําหรับที่มาของกาแฟคั่วนั้น  ผูประกอบการมีบริษัทตัวแทน (Supplier) ทําหนาที่ตั้งแต

การจัดซื้อเมล็ดกาแฟดิบจากแหลงผลิตจนถึงกระบวนการคั่วกาแฟในโรงงานซึ่งเปนโรงงานของ
บริษัทตัวแทนเพราะในปจจุบันบริษัทยังไมมีโรงงานคั่วกาแฟเปนของตนเอง ทั้งนี้ไดมีการจด
ทะเบียนลิขสิทธิ์ สูตรเฉพาะในการคั่วเมล็ดกาแฟไวเพื่อปองกันการลอกเลียนแบบ   โดย
กระบวนการตางๆมีดังนี้  

      1)    กระบวนการคัดเลือกเมล็ด 
ตัวแทนที่เปนผูรับซื้อเมล็ดกาแฟดิบทําการสุมตัวอยางคัดเลือกเมล็ดกาแฟดิบที่เหมาะสม 

และไดมาตรฐานตรงตามที่บริษัทรับซื้อตองการ  โดยการตรวจสอบทางกายภาพ (พิจารณา                 
สี ลักษณะผิว ความเงา ) ตรวจสอบความชื้น  ตรวจสอบโดยการทดลองชิม (นําตัวอยางจากการ
สุมมาทําการคั่วบดชงดวยน้ํารอนเพื่อทดสอบกล่ินและรสชาติ)โดยผูเชี่ยวชาญ และเมื่อรับซื้อแลว
ตองตรวจสอบเมล็ดกาแฟดิบดวยวิธีการเดิมซ้ําอีกคร้ัง แลวจัดเก็บในที่ที่อากาศถายเทได 
สะดวก แตตองมีฐานรองที่พื้นเพื่อไมใหความชื้นเปล่ียนไป   

      2)     กระบวนการคัดแยกกอนเขาเคร่ืองคั่วกาแฟ 
ทําความสะอาดเพื่อกําจัดส่ิงสกปรก  แลวสงตอไปยังคัดแยกขนาดของเมล็ดกาแฟดิบดวย 

เคร่ืองสายพานคัดแยกเมล็ด   ทําการแยกเมล็ดที่มีขนาดตางๆกันเพื่อประโยชนข้ันตอนในการคั่ว 
เพราะหากไมมีการแยกขนาดเมล็ดเวลาคั่วเมล็ดที่เล็กจะสุกและไหมเร็วกวาเมล็ดขนาดใหญทําให
รสชาติกาแฟคั่วไมดีเทาที่ควร   

      3)   กระบวนการคั่ว 
ตั้งอุณหภูมิและตั้งเวลาของเคร่ืองคั่วกาแฟใหไดระดับมาตรฐานที่กําหนด  โดยเมล็ด 

กาแฟที่ไดมาตรฐานนั้น  เมื่อผานการคั่วแลวจะเกิดเปนสีน้ําตาลเขมตลอดทั้งเมล็ดและทุกเมล็ด มี
ไขมันเคลือบที่ผิวทําใหมีกล่ินหอม   และหลังจากผานการคั่วแลวตองนํามาตรวจสอบความชื้นและ
คา Ph อีกคร้ัง จากนั้นจึงเก็บเมล็ดกาแฟที่คั่วแลวไวในหองที่มีอากาศเย็น 

       4)    กระบวนการบรรจุหีบหอ (Packaging) 
นําเมล็ดกาแฟบรรจุใสถุงพลาสติกหรือถุงอลูมิเนียมฟอยลที่ปดสนิท   แลวจัดเก็บในหองที่ 

มีอากาศเย็นเพื่อรักษาอุณหภูมิ  เตรียมพรอมจัดสงใหกับใหบริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชสตอไป 
และฝายคลังสินคา (Warehouse) ของบริษัทตองทําการสุมตัวอยางเพื่อตรวจสอบมาตรฐานของ
กาแฟคั่วกอนตกลงส่ังซื้อ   ซึ่งหากพบปญหากรณีที่สินคาไมตรงตามลักษณะที่ตองการบริษัทจํามี
มาตรการสงคืนทันที   เมื่อทําการตกลงส่ังซื้อเรียบรอยแลวจึงนํามาจัดเก็บไวที่คลังสินคา (Ware 
House)   จากนั้นก็เปนหนาที่ของฝายจัดสง (Logistic team) เพื่อเตรียมจัดสงไปยังสาขาตางๆ 
ตอไป     
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   3) ชองทางการจําหนายวัตถุดิบตามราน 
 

แฟรนไชสไทย 
 

สําหรับชองทางการจําหนายวัตถุดิบตามรานนั้น   ผูประกอบการทําสัญญาจางตัวแทน  
(Distributor) ในการทําหนาที่จัดสงวัตถุดิบทุกประเภทจากคลังสินคาบริษัทสูรานสาขาตางๆทั่ว
ประเทศทั้งที่เปนสาขาของบริษัทเองและสาขาของแฟรนไชส   ทั้งนี้ความถี่ในการจัดสงแตละคร้ัง
ข้ึนอยูกับความหางไกลของสาขานั้น  (แผนภูมิที ่6.3) 
 

 แฟรนไชสตางประเทศ 
 

ชองทางการจําหนายวัตถุดิบตามรานข้ึนอยูกับประเภทของสินคา ศักยภาพของผูจัดสง
และทําเลที่ตั้งของรานสาขาตางๆ สามารถทําได 2 วิธีคือ  

      1)    สําหรับวัตถุดิบประเภทที่เก็บในคลังสินคาได เชนเมล็ดกาแฟคั่ว  และภาชนะบรรจ ุ
ซึ่งบริษัทเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจะส่ังวัตถุดิบมาจัดเก็บในคลังสินคา แลวสงตอไปยังรานสาขา
ตางๆอีกที 

       2)    สําหรับวัตถุดิบที่ไมสามารถเก็บไวไดนานเชน นม ขนมเคก นั้นจะมีตัวแทนจากแหลง 
วัตถุดิบทําการจัดสงใหกับรานสาขาโดยตรง  (แผนภูมิที ่6.4) 
 
 
 

 



 
แผนภูมิท่ี 6.3 ท่ีมาของกาแฟค่ัวและชองทางการเคลือ่นยายวตัถุดิบกาแฟของบริษัทแฟรนไชสไทย 
              
             

          แหลงผลิต
ในประเทศ          

สาขาบริษัท 
 

   Broker Franchisor Distributor    
    

โรงงานค่ัวกาแฟ 
(เปนของเจาของสิทธิ์)  

คลังสินคา (Ware House) 
(เปนของเจาของสิทธิ์)     

          แหลงผลิต
ตางประเทศ   คัดเลือกเมล็ด      

สาขา 
แฟรนไชส  

             

ผูบริโภค 

    คัดแยกเมล็ด         
              
    เขาเคร่ืองค่ัว         
              
    บรรจุหีบหอ         
              
ที่มา :  จากการสัมภาษณบริษัทแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมีย่มของไทยทีเ่ปนกรณีศกึษา, 2548 
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แผนภูมิท่ี 6.4 ท่ีมาของกาแฟค่ัวและชองทางการเคลื่อนยายวัตถุดิบกาแฟของแฟรนไชสตางประเทศ 
              
             

           
         

สาขาบริษัท 
 

ตัวกลาง ตัวกลาง ฝายจัดสงของบริษัท    แหลงผลิต 
ในประเทศ (Supplier) 

โรงงานค่ัวกาแฟ 
(เปนของSupplier) Supplier 

คลังสินคา (Ware 
House) 

(เปนของเจาของสิทธิ์) 
Logistic Team    

           
  คัดเลือกเมล็ด      

สาขา 
แฟรนไชส  

             

 
 
 

 
ผูบริโภค 

    คัดแยกเมล็ด         
              
    เขาเคร่ืองค่ัว         
              
    บรรจุหีบหอ         
              
ที่มา : จากการสัมภาษณบริษัทแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศที่เปนกรณีศึกษา, 2548 
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  4) แผนการผลิตในอนาคต 
 

แฟรนไชสไทย 
 

สําหรับแผนการผลิตในอนาคต  จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการตองการสงออก
เมล็ดกาแฟคั่วจากไทยสูตางประเทศมากข้ึน  อาทิเชนทวีปเอเชีย และตะวันออกกลางเปนตน 
เนื่องจากผูประกอบการมีศักยภาพจากการมีโรงงานของตนเองอยูแลว   
 

 แฟรนไชสตางประเทศ 
 

สําหรับแผนการผลิตในอนาคต จากการสัมภาษณพบวาถึงแมในปจจุบันผูประกอบการจะ
ใชเมล็ดกาแฟดิบที่ผลิตภายในประเทศเกือบรอยละ 100 แตเนื่องจากโอกาสทางธุรกิจของเมล็ด
กาแฟที่มีแนวโนมสดใส ทางบริษัทจึงวางแผนโครงสรางการผลิตไว อาทิเชน การนําเขาเมล็ดกาแฟ
คั่วจากตางประเทศเขามาขายปลีกในประเทศ การสงออกเมล็ดกาแฟแลวไปขายยังตางประเทศ 
ทั้งที่เปนเมล็ดกาแฟสดและเมล็ดกาแฟที่คั่วแลว การขายปลีกเมล็ดกาแฟคั่วแลวภายในรานทั้งที่
เปนผลิตภัณฑจากในประเทศและที่ส่ังนําเขามา การขายปลีกกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มแบบ
กระปอง ทั้งในประเทศและสงออกไปตางประเทศ 
 

6.2.1.4  โครงสรางแฟรนไชส 
  

  1) นโยบายแฟรนไชส 
 

แฟรนไชสไทย 
  

เจาของสิทธิม์ีนโยบายในการขายสิทธิ์ทางการคา (Franchise) เพื่อที่จะเปดโอกาสใหกับ 
ผูที่สนใจทําธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมทั้งในเขตกรุงเทพและตางจังหวัด ซึ่งคณะกรรมการบริหาร
กําหนดอัตราคาธรรมเนียมและคาใชจายในการลงทุนเปดราน โดยพิจารณาจากระบบการดําเนิน
ธุรกิจและความรูความเชี่ยวชาญของบริษัท (Know How) เปนสําคัญ โดยคาธรรมเนียมแฟรนไชส 
(Franchise Fee) ข้ึนอยูกับประเภทของราน คาธรรมเนียมรอยัลตี้ (Royalty Fee) และคา                
ธรรมเนียมการตลาด (Marketing Fee) คิดเปนรอยละ3 ของยอดขาย (ตารางที่ 6.2) 
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ตารางที่  6.2   อัตราคาธรรมเนยีมและคาใชจายในการลงทุนซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไทย 
 

รายการ Shop Corner 
- คาธรรมเนียมแฟรนไชส 
- คาธรรมเนียมรอยัลต้ี 
- คาธรรมเนยีมการตลาด 
- อายุของสัญญา 

400,000  บาท 
3-5 % 
3 % 
10 ป 

200,000 บาท 
3-5 % 
3 % 
10 ป 

ที่มา : ขอมูลจากการสัมภาษณ, 2548 
 

 แฟรนไชสตางประเทศ 
 

นโยบายดานแฟรนไชส คือ ขายสิทธิ์แฟรนไชส เพื่อเปดโอกาสในการรวมธุรกิจกับ
พันธมิตรทางการคา  โดยอัตราคาธรรมเนียมและคาใชจายในการลงทุนเปดราน (ตารางที่ 6.3) ถูก
กําหนดจากกลุมประธานกรรมการบริหาร (Board) โดยปจจัยในการกําหนดการตั้งคาธรรมเนียม
นั้นมาจากคาใชจายในการดําเนินงาน เชน คาใชจายในการสํารวจพื้นที่ คาใชจายในการออกแบบ
รานคา ตนทุนการฝกอบรมพนักงาน เปนตน   ตนทุนความรูความเชี่ยวชาญของบริษัท (Know 
How) เชน เคร่ืองหมายการคา ประสบการณของบริษัท สูตรอาหารและเคร่ืองดื่ม เปนตน และ          
คาใชจายในการชวยเหลือผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในแตละราย เชน คาจางพนักงานที่บริษัทสงไปชวย
ในการดูแลรานสาขานั้นๆ เปนตน 
 

ตารางที่  6.3   อัตราคาธรรมเนยีมและคาใชจายในการลงทุนซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตางประเทศ 
 

รายการ Shop Corner 
- คาธรรมเนียมแฟรนไชส 
- คาธรรมเนียมรอยัลต้ี 
- คาธรรมเนียมการตลาด 
- อายุของสัญญา 

600,000  บาท 
6% 
4% 
6  ป 

400,000 บาท 
6% 
4% 
6  ป 

ที่มา:  ขอมูลจากการสัมภาษณ, 2548 
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  2) เง่ือนไขสัญญาแฟรนไชส 
  
แฟรนไชสไทย  
 
สําหรับเงื่อนไขตางๆที่ระบุในสัญญา ไดแก  เง่ือนไขการกอสรางราน  พบวาเจาของ

สิทธิ์แฟรนไชสเปนผูรับประมูลกลุมผูรับเหมากอสรางมาใหผูซื้อสิทธิ์เลือกตัดสินใจไดเอง ทั้งนี้
กําหนดใหรูปแบบรานภายในเปนมาตรฐานเดียวกัน ขณะที่รูปแบบรานภายนอกข้ึนอยูกับ
สภาพแวดลอมของที่ตั้งนั้น  ในขณะที่เง่ือนไขดานวัตถุดิบ ข้ึนกับประเภทของวัตถุดิบ โดย
วัตถุดิบหรือปจจัยการผลิตที่มีตราเคร่ืองหมายการคาของบริษัทกํากับอยู ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอง
ส่ังซื้อผานทางเจาของสิทธิ์แฟนไชสเทานั้น   ในขณะที่วัตถุดิบที่ไมจําเปนตองมีตราเคร่ืองหมาย
การคาหรือสามารถหาซื้อไดตามตลาดทั่วไปนั้น  ผูซื้อสิทธิ์สามารถเลือกไดวาตองการส่ังซื้อผาน
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสหรือซื้อดวยตนเอง  สําหรับ เง่ือนไขการตออายุสัญญาเมื่อครบอายุ
สัญญา (Renew Contract) นั้น สามารถตออายุไดอีกทุก 10 ป แตกําหนดเฉพาะสถานรานที่
กําหนดไวในสัญญาเทานั้น ทั้งนี้ตองพิจารณาเงื่อนไขอ่ืนๆประกอบดวย เชน โอกาสทางธุรกิจและ
สถานที่เปนตน โดย ผูซื้อแฟรนไชสไมสามารถขายสิทธิ์แฟรนไชสตอ ไมสามารถประกอบกิจการ
เพื่อแขงขันกับบริษัทได ไมสามารถประกอบกิจการที่เกี่ยวของกับธุรกิจรานกาแฟหรือเปนที่ปรึกษา
ในกิจการที่เกี่ยวของภายในระยะเวลา 2 ป   ซึ่งถาบริษัทผูขายแฟรนไชสสืบพบจะมีสิทธิ์ในการ
ฟองรองผูประกอบการรายนั้นได   โดยมมีาตรการลงโทษผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ละเมิดขอตกลงและ
ถูกยกเลิกสัญญากอนหมดอายุสัญญาการใชสิทธิ์  ผูซื้อสิทธิ์ตองชดเชยคาเสียหายตามที่ได
ประมาณการไว  ซึ่งจะพิจารณาถึงคาธรรมเนียมรอยัลตีท้ี่ประเมินแลวตองจายใหครบอายุสัญญา  
โดยสิทธิประโยชนที่จะไดรับจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  มีทั้งความชวยเหลือที่ใหแกผูซื้อสิทธิ ์  
แฟรนไชสในข้ันตน  และความชวยเหลือขณะดําเนินงาน อาทิเชน การชวยเลือกทําเลและตกแตง
รานคาตลอดจนการจัดราน  ใหคําแนะนําในการบริหารและการจัดการภายใน   การสนับสนุนดาน
การตลาดและกิจกรรมสงเสริมการขาย  การฝกอบรมพนักงาน  การตรวจสอบและประเมิน
คุณภาพของผลิตภัณฑรวมถึงคุณภาพของการจัดการและการตรวจสอบยอดขาย  
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แฟรนไชสตางประเทศ 
 
สําหรับเงื่อนไขตางๆที่ระบุในสัญญา เชน เง่ือนไขการกอสรางรานนั้นเจาของสิทธิ ์          

แฟรนไชสจะมีรายละเอียดการกอสรางทั้งหมดให   โดยผูซื้อสิทธิ์สามารถเลือกผูรับเหมากอสรางที่
บริษัทจัดหาใหหรือเลือกที่จะหามาเองได  และสามารถตอรองราคาโดยไมตองผานเจาของสิทธิ ์ 
ในขณะทีเ่ง่ือนไขทางดานวัตถุดิบนั้น  ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองซื้อวัตถุดิบหลักจากเจาของสิทธิ์
เทานั้น  แตสามารถซื้อไดในราคาตนทุนที่บริษัทซื้อมาจากแหลงผลิต  และสําหรับเง่ือนไขการ
ตออายุสัญญาเมื่อครบอายุสัญญา (Renew Contract) นั้น ข้ึนอยูกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชสและ
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส โดยพิจารณาจาก ความรวมมือที่ดีของผูซื้อสิทธิ์ การปฏิบัติตามกฎที่สัญญา
ระบุไว โอกาสทางการตลาดในอนาคตของรานสาขานั้น ซึ่งเจาของสิทธิ์แฟรนไชสมีอํานาจ             
ชอบธรรมในการเพิ่มคาธรรมเนียมแฟรนไชสหรือคาธรรมเนียมการตลาด โดยข้ึนกับผล
ประกอบการเดิมของรานสาขานั้น   ทั้งนี้ทั้งสองฝายสามารถเลือกที่จะทําการตอสัญญาใหม
หรือไมก็ได ซึ่งถาไมตอสัญญาสามารถปฏิบัตติามทางเลือกใดก็ไดดังนี้ 

1. ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรายนั้นสามารถขายสิทธิ์ตอใหผูอ่ืนได แตทั้งนี้ตองไดรับการ
อนุมัติจากผูขายแฟรนไชสกอน  

2. ผูซื้อแฟรนไชสสามารถโอนกรรมสิทธิ์เปนมรดกใหแกผูอ่ืนได แตทั้งนี้ตองไดรับ
การอนุมัติจากผูขายแฟรนไชสกอน  

3. ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสใหผูขายสิทธิ์แฟรนไชสเขาซื้อและดําเนินกิจการตอ  
 

ซึ่งสิทธิ์ของผูซื้อแฟรนไชสในการขายสิทธิ์แฟรนไชสตอนั้นสามารถทําไดแตตองไดรับการ
อนุมัติจากผูขายสิทธิ์แฟรนไชสกอนและขายตอไดเพียงสาขาเดียว  และผูซื้อแฟรนไชสไมสามารถ
ออกไปประกอบกิจการในลักษณะของรานคาที่เหมือนหรือใกลเคียงกันภายในระยะเวลา 1 ป         
นับจากวันที่หมดสัญญา  เชน รานกาแฟ รานเบเกอร่ี รานแซนวิช หรือรานไอศกรีม เปนตน แตทัง้นี้
ไมหามในสวนของกิจการที่เกี่ยวของกับวัตถุดิบ   โดยมาตรการลงโทษผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ละเมิด
ขอตกลงนั้น   จะกําหนดเปนลําดับข้ันโดยเร่ิมจากการตักเตือนดวยวาจา และสงเอกสารการ
ตักเตือนเปนลายลักษณอักษร   โดยเจาของแฟรนไชสจะทําการยกเลิกสัญญาทันทีแตไมตองเสีย
คาปรับ   นอกจากนี้สิทธิประโยชนที่จะไดรับจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  มีทั้งความชวยเหลือ       
ในข้ันตน  และความชวยเหลือขณะดําเนินงาน อาทิเชน   การสนับสนุนการเลือกทําเลและตกแตง
รานคาตลอดจนการจัดราน   คําแนะนําในการบริหารและการจัดการภายใน   การสนับสนุนดาน
การตลาดและกิจกรรมสงเสริมการขาย  การฝกอบรมพนักงาน   ความชวยเหลือในการส่ังซื้อ      
วัตถุดิบ  การตรวจสอบและประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑ   รวมถึงคุณภาพของการจัดการและ
การตรวจสอบยอดขาย      
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  3) หลักเกณฑการเลือกผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
 
แฟรนไชสไทย 
 
พิจารณาจากหลายวิธีประกอบกัน ไดแก การสัมภาษณเชิงลึก การพิจารณาจากใบสมัคร  

และจากเงินลงทุนข้ันต่ํา ภายใตพื้นฐานตางๆ คือ ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองมคีวามตั้งใจที่จะเปดราน
อยางแทจริง และมีประสบการณในการประกอบธุรกิจพอสมควร มี ขั้นตอนการขอซ้ือสิทธิ์              
แฟรนไชส คือ การยื่นใบแสดงความจํานงสนใจรับสิทธิ์แฟรนไชส จากนั้นจึงมีการขอนัดพบปะ
พูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นตอการดําเนินธุรกิจ การสรรหาและคัดเลือกสถานที่ การลงนามใน
บันทึกขอตกลงสนใจรับสิทธิ์แฟรนไชส  การออกแบบและคัดเลือกผูรับเหมากอสราง  การตกแตง
ราน  การสรรหา คัดเลือกและฝกอบรมบุคลากรประจําราน การจดทะเบียนนิติบุคคลและธุรกรรม
ตางๆ  การลงนามในสัญญาอนุญาตใหใชสิทธิ์แฟรนไชส  สรุปการดําเนินการกอนเปดราน  และ
ข้ันตอนการดําเนินการเปดราน  ทั้งนี้     กลยุทธการตลาดเพื่อจูงใจผูซ้ือสิทธิแ์ฟรนไชสนัน้  ไม
มีแบบแผนการตลาดโดยตรง เนื่องจากสวนใหญมาจากการตลาดจากสวนกลาง โดยในระยะหลัง        
ผูประกอบการใหความสําคัญกับการตลาดตอผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสโดยตรงมากข้ึน  ซึ่งจะเปนไปใน
ลักษณะของการออกงานนิทรรศการที่เกี่ยวของกับธุรกิจแฟรนไชสมากข้ึนเปนตน 
   

 แฟรนไชสตางประเทศ 
    

พิจารณาจากองคประกอบสําคัญ 3 ประการ คือ มีทําเลที่ด ีมีความพรอมดานการเงินและ
ตองมีความใสใจในการบริหารจัดการรานเอง ทั้งนี้ตองการผูลงทุนที่มีใจรักในธุรกิจกาแฟแทจริง มี
ความจริงใจ ชอบและรักการดื่มกาแฟ มีเงินสําหรับการลงทุนพอสมควรและมีเวลาในการบริหาร
รานกาแฟ   ขั้นตอนการขอซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส ตองปฏิบัติตามเงื่อนไข 2 รูปแบบ คือ รูปแบบ
มาตรฐานและรูปแบบพิเศษ ซึ่งแตกตางกัน คือ รูปแบบพิเศษนั้นเปนกรณีที่ผูลงทุนไมมีสถานที่ตั้ง
และตองการใหเจาของสิทธิ์แฟรนไชสจัดหาใหจึงตองมีเงื่อนไขคามัดจําในการชวยหาทําเลที่ตั้งให 
ซึ่งนอกนั้นจะมรีายละเอียดเหมือนเงื่อนไขมาตรฐานทุกอยาง  กลาวคือ  บริษัทจะทําการพิจารณา
และทําการอนุมัติทําเลที่ตั้ง  มีการออกแบบสถานที่ให การจัดหาพนักงานให การดูแลการกอสราง  
และการฝกอบรมพนักงาน  การจัดสงทีมงานไปชวยดูแลความเรียบรอยหลังจากเปดรานใหม    
การใหคําปรึกษา ตรวจสอบมาตรฐานและคุณภาพราน และการใหความชวยเหลือตาม
สถานการณเฉพาะอยางของผูซื้อแฟรนไชส  ทั้งนี้กลยุทธการตลาดหลักในการจูงใจผูซ้ือสิทธิ ์           
แฟรนไชส  ข้ึนกับความเหมาะสมและเปนไปในลักษณะของการโฆษณาประชาสัมพันธ
นโยบายแฟรนไชสควบคูกับการจูงใจผูบริโภค เชนผานส่ือส่ิงพิมพที่เจาะกลุมเฉพาะดาน 
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4) การฝกอบรมผูซ้ือแฟรนไชส 
    

 แฟรนไชสไทย 
    

เปนการฝกอบรมทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ  โดยภาคทฤษฎีนั้นเปนการฝกอบรมกับ
สถาบันของสํานักงานใหญในสวนกลาง (Formal Classes at a Centralized Location) กอนการ
เปดราน ในขณะที่ภาคปฏิบัติ คือการฝกทํางานในสาขาอ่ืนๆ (On the Job at Another Outlet)    

 
แฟรนไชสตางประเทศ 
 

เปนการฝกอบรมโดยฝายอบรมพนักงานของบริษัท รวมทั้งฝายการเงินหรือฝายอ่ืนๆที่
เกี่ยวเนื่องกับหัวขอการฝกอบรมนั้น ซึ่งจะทําการอบรมเปนทีละราย  และแบงตามประเภทของ
ตําแหนงงาน ไดแก  ระดับพนักงานทั่วไป  ผูจัดการราน และผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  โดยระดับ
พนักงานทั่วไป  การฝกอบรมจะครอบคลุมพื้นฐานการปฏิบัติงานทุกอยางในราน ตั้งแตวิธีการชง
กาแฟ การประกอบอาหาร การใหบริการลูกคา การซอมบํารุง การดูแลรักษาเคร่ืองใชและอุปกรณ  
วิธีการทางการตลาดและอ่ืนๆ เชน การแกไขปญหาเฉพาะหนาในราน  สําหรับผูจัดการราน          
การฝกอบรมจะครอบคลุมหลักสูตรพื้นฐานของระดับพนักงานทั่วไป  ประกอบกับหลักสูตรการ
บริหารงานบุคคล ไดแก การพัฒนาบุคลากร (หลักสูตรของผูนํา) เชน ฝกการเปนผูนําในราน          
การพูดใหกําลังใจพนักงาน  การแกไขปญหาเฉพาะหนา  การคิด วิเคราะหพัฒนาพนักงานใหมี
ประสิทธิภาพสูงสุด  แนวทางการคัดเลือกและฝกพนักงานภายในราน และงานทางดานเอกสาร
ตางๆ เชนเอกสารทางบัญชี และรายการตนทุนทั่วไป   และสําหรับการฝกอบรมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส   
การฝกอบรมจะครอบคลุมหลักสูตรพื้นฐานของระดับพนักงานทั่วไปและระดับผูจัดการราน
ประกอบกับหลักสูตรเพิ่มเติม ไดแก การจัดการทางดานภาษี การประกันภัย  ตนทุนชั้นสูง เชน      
งบกําไร-ขาดทุน  ผลประกอบการของบริษัท  
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  5) เหตุผลและแรงจูงใจของการเขาสูระบบแฟรนไชส 
 

แฟรนไชสไทย 
 

เหตุผลที่สําคัญที่สุด คือ เพื่อใหสามารถเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว (Market Penetration)  
สวนเหตุผลรองลงมาคือ เพื่อสรางชื่อในตราสินคา  และเพื่อเปนชองทางกระจายสินคาและบริการ 

 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

เหตุผลที่สําคัญที่สุดคือ ตองการสรางชื่อในตราสินคาเพื่อใหครอบคลุมและกระจายไปทั่ว
ประเทศในระยะเวลาที่รวดเร็วโดยมีตนทุนที่ต่ํา เพราะในขณะที่ขนาด (Size) เชน จํานวนสาขา 
จํานวนการจางงานและจํานวนพนักงานเทาเดิม   แตลดตนทุนการควบคุมดูแลในแตละสาขาลง 
ซึ่งหมายถึง บริษัทจะมีประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน   สวนเหตุผลรองลงมาคือเพื่อลดตนทุนในการรักษา
มาตรฐานสินคา (Monitoring Costs) และเพื่อเปนชองทางการกระจายสินคาและบริการ
ตามลําดับ 

 

  6) ทัศนคติและความคิดเห็นท่ีมีตอระบบแฟรนไชส 
 

แฟรนไชสไทย 
 

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสเห็นดวยที่สุดกับแนวคิดที่วา แฟรนไชสเปนเคร่ืองมือในการกระจาย
ความเส่ียงในการบริหารองคกร (Portfolio) เพราะชวยใหทั้งผูซื้อสิทธิ์และเจาของสิทธิ์แฟรนไชส
สามารถกระจายความเส่ียงในการขาดทุนจากการทําธุรกิจ รองลงมา คือ เห็นดวยวาผูซื้อสิทธิ์              
แฟรนไชสมีฐานะที่เปนแหลงเงินทุนและมีความไดเปรียบในเร่ืองความเชี่ยวชาญในการดแูลจดัการ
พื้นที่แตละสาขาไดดีกวา    และแนวคิดที่วาระบบแฟรนไชสชวยแกปญหาขอจํากัดทางดานเงินทุน
ของผูประกอบการรายยอยในการขยายสาขา (Resource Scarcity) เปนวิธีการทําใหธุรกิจ
ขยายตัวอยางรวดเร็วโดยอาศัยเงินทุนไมมาก   

 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

เจาของสิทธิ์แฟรนไชสเห็นดวยมากที่สุดกับแนวคิดที่วา ระบบแฟรนไชสชวยใหหนวยธรุกจิ
สามารถเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว (Market Penetration) รองลงมา คือ เห็นดวยวาแฟรนไชสชวย
ลดตนทุนจากตัวแทน (Agency Costs) โดยเฉพาะตนทุนการรักษามาตรฐานสินคาและการ            
ควบคุมดูแลลูกจางในสาขาตางๆ (Monitoring Costs) และแนวคิดที่วาแฟรนไชสการชวย               
แกปญหาขอจํากัดทางดานเงินทุนในการขยายสาขา (Resource Scarcity)  
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7) เหตุผลท่ีผูขายสิทธิ์แฟรนไชสคิดวาผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสเลือกซ้ือ

สิทธิ์แฟรนไชสของราน 
 

 แฟรนไชสไทย 
 

เนื่องจากคุณภาพของสินคาและบริการมากที่สุด  รองลงมาคือชื่อเสียงของบริษัท และ
ความมั่นคงของบริษัท   

 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

เนื่องจากชื่อเสียงของตราสินคามากที่สุด  รองลงมาคือคุณภาพของสินคาและบริการ   
และระบบการจัดการธุรกิจที่มีมาตรฐาน 

 
  8) ปญหาและอุปสรรคจากการใชระบบแฟรนไชส 
 
แฟรนไชสไทย 
 

เจาของสิทธิ์แฟรนไชส พบวาปญหาที่พบมากที่สุด คือ ปญหาที่เกิดจากผูซื้อสิทธ               
แฟรนไชส เชน การปฏิบัติตัวเปนผูลงทุนมากกวาการตองการทําธุรกิจที่แทจริงของผูซื้อสิทธิ์                  
แฟรนไชส   ปญหาในเร่ืองความเขาใจที่ไมตรงกันระหวางเจาของสิทธิ์และผูซื้อสิทธิ์  และปญหา
การละเมิดขอตกลงตางๆของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส   สวนปญหาที่พบรองลงมาคือการที่รายไดจาก
การขายของผูซื้อสิทธิ์ไมเปนไปตามที่ประมาณไว  และปญหาการควบคุมดูแลมาตรฐานความ
สะอาดและคุณภาพของสินคาและบริการของราน  

 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

เจาของสิทธิ์แฟรนไชส พบวาปญหาที่พบมากที่สุด คือ ปญหาความเขาใจที่ไมตรงกัน
ระหวางเจาของสิทธิ์และผูซื้อสิทธิ ์ สวนปญหาที่พบรองลงมา คือ ปญหาการละเมิดขอตกลงตางๆ
ของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  การที่รายไดจากการขายของผูซื้อสิทธิ์ไมเปนไปตามที่ประมาณไว  และ
ปญหาที่เกิดจากผูซื้อสิทธแฟรนไชส   เชนการปฏิบัติตัวเปนผูลงทุนมากกวาการตองการทําธุรกิจที่
แทจริงของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  
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  9)  แนวโนมการขยายธุรกิจโดยระบบแฟรนไชสในอนาคต 
 

แฟรนไชสไทย 
 

ผูประกอบการตองการขยายสิทธิ์แฟรนไชสอยางตอเนื่องควบคูไปกับการขยายสาขาที่เปน
ของตนเอง โดยเปาหมายสาขาในแตละปคือประมาณ 15-20 สาขา และตองการใหมีสาขา 50 
สาขาใหไดภายในป 2547 จากนั้นก็จะชะลอการขยายสาขาและเปล่ียนมาใหความสําคัญกับการ
พัฒนาสินคาและบริการแทน   โดยปจจัยที่ใชเปนเกณฑในการตัดสินใจวางแผนธุรกิจในอนาคต
นั้น ข้ึนกับวิจารณญาณของผูบริหารเปนหลัก        
 

แฟรนไชสตางประเทศ 
 

 ผูประกอบการวางแผนที่จะขยายแฟรนไชสอยางตอเนื่องควบคูไปกับการขยายสาขาทีเ่ปน
ของตนเอง  เพื่อใหตราสินคาเปนที่รูจักมากข้ึนภายในงบประมาณการลงทุนที่จํากัด  
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สรุปความแตกตางระหวางเจาของสิทธ์ิแฟรนไชส (Franchisor) 

 

1.       โครงสรางองคกรธุรกิจ 
 

ตารางที่  6.4 สรุปความแตกตางของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ในดานโครงสรางองคกรธรุกิจ 
โครงสรางองคกรธุรกิจ แฟรนไชสไทย แฟรนไชสตางประเทศ 

ลักษณะธุรกิจ ธุรกิจรานกาแฟค่ัวบด ธุรกิจรานกาแฟค่ัวบด 
โครงสรางการบริหาร คล า ย ค ลึ ง กั บ ธุ ร กิ จ ป ร ะ เ ภ ท

รานอาหารและเคร่ืองด่ืมทั่วไป 
คล า ย ค ลึ ง กั บ ธุ ร กิ จ ป ร ะ เ ภ ท
รานอาหารและเคร่ืองด่ืมทั่วไป 

การบริหาร สาขาแฟรนไชสดูแลโดยฝายพัฒนา
ธุรกิจและฝายปฏิบติัการ 

สาขาแฟรนไชส ดูแลโดยแผนก 
แฟรนไชสโดยตรง 
 

ลักษณะการลงทุนราน แบงตามลักษณะพื้นที ่
- Shop/Stand Alone 
- Corner/kiosk 

แบงตามลักษณะพื้นที ่
- Shop/Stand Alone 
- Corner/kiosk 

สาขาในตางประเทศ ไมมี มี 
ที่มา: ขอมูลจากบทวิเคราะหในงานวิจัย, 2548 
 

2.       โครงสรางการตลาด 
 

ตารางที่  6.5 สรุปความแตกตางของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ในดานโครงสรางการตลาด 
พฤติกรรมการแขงขัน แฟรนไชสไทย แฟรนไชสตางประเทศ 

กลุมผูบริโภค   
-  กลุมผูบริโภคหลัก กลุมวัยทํางาน 25 ปขึ้นไป 

และกลุมที่เปนครอบครัว 
กลุม ผู บ ริ โภค  18-40 ป  ได แก    
นักเรียนนักศึกษา 
-  คนตางชาติ 
-  นักธุรกิจ  

-  สัดสวนผูบริโภค - ชาวไทย          70%  
- ชาวตางชาติ    30% 

ชาวไทย          85%  
ชาวตางชาติ    15% 

ราคา (Price)   
-  การแบงแยกราคา มีขนาดเดียว แบงราคาตามขนาด 3 ขนาด 
-  ราคาเคร่ืองด่ืมกาแฟ  50–80 บาท    45-100 บาท    
-  ราคาเคร่ืองด่ืมอื่นๆ 
    ที่ไมใชกาแฟ 

25-80 บาท       40-100 บาท     

-  ราคาอาหารและเบเกอร่ี     35-80 บาท     40-80   บาท     
-  การเปล่ียนแปลงราคาสินคา ไมนิยม ไมนิยม 
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                                                       แฟรนไชสไทย                       แฟรนไชสตางประเทศ 
ชองทางการจัดจําหนาย (Place)               
-  ปจจัยกําหนดทําเลที่ต้ังหลัก  
    ของราน 

- ความเหมาะสมของสถานที่ต้ัง   
- ตนทุนและผลได  
- แนวโนมความเปนไปไดใน 
อนาคต 

- เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 
- การคมนาคมและสัญจรของ 
  คนสูง    

-  ทําเลที่ต้ังหลัก รานเด่ียว (Stand Alone) -  หางสรรพสินคา 
-  อาคารสํานักงาน 
-  สถานศึกษา 

-  เวลาในการเปดบริการ ขึ้นอยูกับศักยภาพและสถานที่ต้ัง
ของสาขานั้น 

ขึ้นอยู กับศักยภาพและสถานที่ ต้ัง
ของสาขานั้น 

-  รูปแบบราน เหมือนกัน เหมือนกัน 
-  การตกแตงราน เนนความรูสึกสบาย เหมือนเปน

บานหลังที่สองของลูกคา   
มีความทันสมัย สมัยใหม เหมาะกับ
คนรุนใหม  และเปนแหลงนัดพบของ
คนทั่วไป 

-  การปรับปรุงสถานที่ ทุกๆ  3ป   ขึ้นอ ยู กับสภาพของ
สถานที่     

ขึ้นอยู กับสภาพของรานและความ
เหมาะสม 

-  ระบบตัวกลางทางการตลาด ขยายสาขาที่เปนของบริษัทเอง
และใหสิทธิ์แฟรนไชส 

ขยายสาขาที่เปนของบริษัทเองและ
ใหสิทธิ์แฟรนไชส 

ผลิตภัณฑ (Product)   
-  ผลิตภัณฑหลัก -  กาแฟ 

-  เคกและเบเกอร่ี  
- กาแฟ 
- เคกและเบเกอร่ี 

-  นโยบายหลักดานผลิตภัณฑ สินคาที่มีคุณภาพ  
มีมาตรฐานและใชวัตถุดิบที่ดี   

สินคาใหม ทันสมัย   

-  ผลิตภัณฑที่นําเสนอภายใน 
    ราน 

-  เคร่ืองด่ืมกาแฟ  
-  เคร่ืองด่ืมประเภทอื่นๆที่ 
   ไมใชกาแฟ 
-  เคกและเบเกอร่ี   
-  อาหารจานหลัก 
-  อุปกรณการชงกาแฟและ 
   เมล็ดกาแฟค่ัว 
-  ของที่ระลึก 

- เคร่ืองด่ืมกาแฟ 
- เคร่ืองด่ืมประเภทอื่นๆที่ไมใช 
   กาแฟ   
-  เคกและเบเกอร่ี   
     
 
     

- การพัฒนาปรับปรุงสินคา ทุก  3 เดือน ตลอดเวลา 
- ผลิตภัณฑกาแฟใหม  เฉพาะเทศกาลสําคัญ ทุกๆ 45 วัน    
- บริการอื่นๆ ขึ้นกับความเหมาะสมของสถานที่ ขึ้นกับความเหมาะสมของสถานที่ 
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                                                          แฟรนไชสไทย                    แฟรนไชสตางประเทศ 
การประชาสัมพันธและสงเสริมการตลาด (Promotion) 
- รูปแบบการโฆษณา เนนการโฆษณา ณ จุดขาย เนนการโฆษณา ณ จุดขาย 
- ส่ือโฆษณา นิตยสาร หนังสือพิมพ แผนพับ 

ใบปลิว  วิทยุ และปายโฆษณา
หนาราน  ฯลฯ 

นิตยสาร  หนั ง สือพิมพ  แผนพับ 
ใบปลิว  วิทยุ และปายโฆษณาหนา
ราน  ฯลฯ 

- รูปแบบการสงเสริมการขาย เนนสงเสริมการขายเฉพาะสาขา  
ประกอบกับการสงเสริมการขาย
อื่นๆ   

เนนสงเสริมการขายเฉพาะสาขา  
ประกอบกับการสงเสริมการขายอื่นๆ 

- ประเภทการสงเสริมการขาย -  การแจกคูปองสวนลด 
-  การแจกคูปองสะสมแตม 
-  การแถมสินคาฟรี 
-  การทําบัตรสมาชิก 
-  การขายอาหารเปนเซต 

-  การแจกคูปองสวนลด 
-  การใหสวนลดสินคา  
-  การแจกคูปองสะสมแตม 
-  การแถมสินคาฟรี 
-  การทําบัตรสมาชิก 

- ความถ่ีในการโฆษณาและ
สงเสริมการขาย 

ทุก 1 เดือน ทุกๆ 45 วัน   

- การสงเสริมการขายโดยใช
พนักงาน (People) 

เปน มิตรและสามารถแนะนํ า
รายการสงเสริมการขายใหมๆ
ใหกับลูกคาไดอยางดี    

มุงสรางความประทับใจแรกและ
ความจดจําใหแกลูกคา 

- กระบวนการและขั้นตอนการ
ใหบริการ (Process) 

ก่ึงบริการดวยตนเอง 
(Table Service) 

ก่ึงบริการดวยตนเอง 
(Table Service) 

ที่มา: ขอมูลจากบทวิเคราะหในงานวิจัย, 2548 
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3.       โครงสรางการผลิต 
 

ตารางที่  6.6 สรุปความแตกตางของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ในดานโครงสรางการผลิต 
 แฟรนไชสไทย แฟรนไชสตางประเทศ 
แหลงวัตถุดิบ - ในประเทศ 

- นําเขา 
- ในประเทศ 
- นําเขา 

พันธุกาแฟที่ใช อาราบีกา /โรบัสตา อาราบีกา  
การซ้ือกาแฟดิบจากแหลงผลิต โดยบริษัทนายหนา โดยบริษัทนายหนา 
โรงงานค่ัวกาแฟ มี ไมมี 
กระบวนการผลิตกาแฟค่ัว เหมือนกัน เหมือนกัน 
ตัวแทนจัดสง ทําสัญญาจาง แบงตามประเภทวัตถุดิบ 

- เจาของสิทธิ์  àวัตถุดิบใน
คลังสินคา 
- ตัวแทนจากแหลงวัตถุดิบ à 
วัตถุดิบที่ไมสามารถเก็บไวไดนาน 

ที่มา: ขอมูลจากบทวิเคราะหในงานวิจัย, 2548 
 

 

4. โครงสรางระบบแฟรนไชส     
 

ตารางที่  6.7 สรุปความแตกตางของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ในดานโครงสรางระบบแฟรนไชส 
 แฟรนไชสไทย แฟรนไชสตางประเทศ 
นโยบาย เพื่อเปดโอกาสสําหรับผูที่สนใจทํา

ธุรกิจ 
เพื่อหาพันธมิตรทางการคา 
 

คาธรรมเนียมแฟรนไชส 200,000-400,000 บาท 400,000-600,000 บาท 
คารอยัลต้ี 3-5 % 6% 
คาดูแลการตลาด 3 % 4% 
อายุสัญญา 10 ป 6 ป 
เหตุผลและแรงจูงใจในการเขาสู
ระบบแฟรนไชส 

สามารถเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว สามารถสรางช่ือในตราสินคาให
กระจายอยางรวดเร็ว 

อุปสรรคจากการเขาสูระบบ 
 แฟรนไชส 

ความเข าใจไมตรง กันระหว าง
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสและผู ซ้ือ
สิทธิ์แฟรนไชส 

ความเข าใจไมตรง กันระหว าง
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสและผู ซ้ือ
สิทธิ์แฟรนไชส 

ที่มา: ขอมูลจากบทวิเคราะหในงานวิจัย, 2548 
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6.2.2 ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส (Franchisee)    
 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของ
รานกาแฟพรีเมี่ยมที่ใชเปนกรณีศึกษา ปรากฏวามีผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทย
ใหความรวมมือตอบแบบสอบถามทั้งส้ิน 9 สาขาจากผูซื้อสิทธิ์ของรานทั้งส้ิน 17 สาขา คิดเปน 
รอยละ 53 และมีผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศใหความรวมมือตอบ
แบบสอบถามทั้งส้ิน 6 สาขาจากผูซื้อสิทธิ์ของรานทั้งส้ิน 10 สาขา คิดเปนรอยละ 60 ซึ่งจํานวน
ตัวอยางที่ไดจากทั้งสองกลุมคิดเปนสัดสวนมากกวาคร่ึงหนึ่งของประชากรที่ศึกษาทั้งหมด ดังนั้น
ผูวิจัยจึงถือวาการนําขอมูลดังกลาวมาวิเคราะหอยูในเกณฑที่สามารถรับได มีผลการวิเคราะหดังนี ้

 

ตอนท่ี 1      ลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของ
ไทยและรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ (ดูเพิ่มเติมในภาคผนวกที่ จ.) 
 

1. ดานลักษณะสวนตัว  
   

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สวนใหญมีสถานภาพ
สมรส มีสมาชิกในครอบครัวเฉล่ีย 3 คน มีอายุเฉล่ีย 39 ป ระดับการศึกษาสูงสุดจบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี รองลงมาคือระดับปริญญาโท และระดับอนุปริญญา (หรือเทียบเทา) สวนใหญมี
รายไดกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชสประมาณ 25,001 – 50,000 บาทตอเดือน และคิดเปนรายไดเฉล่ีย 
63,333 บาทตอเดือน  

ในขณะทีก่ลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ สวนใหญ
เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีทั้งสถานภาพโสดและสมรสจํานวนเทากัน  มีสมาชิกใน               
ครอบครัวเฉล่ีย 3 คน สวนใหญมีอายุ 31-36 ป รองลงมามีอายุ 37-40 ป และ 41-46 ป สรุป
โดยรวมมคีาเฉล่ีย 36.83 ป จบการศึกษาระดับปริญญาโท รองลงมาคือระดับอนุปริญญา (หรือ              
เทียบเทา) และมีรายไดกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเฉล่ีย 100,000 บาทตอเดือน   
 

ตารางที่ 6.8 คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จําแนกตามปจจัยดานลักษณะสวนตัว 
 แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมไทย แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม

ตางประเทศ 
ขนาดครอบครัว (คน) 3.11 3 

อายุ (ป) 39.44 36.83 
รายไดกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

 (บาทตอเดือน) 
63,333 100,000 
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2. ดานพฤติกรรมการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  สวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว  รองลงมาเปน
พนักงานบริษัทเอกชน และรับราชการ มีชั่วโมงทํางานหรือเรียนตอเดือนกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
ประมาณ 246.22 ชั่วโมงตอเดือน นิยมใหผูจัดการดูแลรานเปนหลัก มากกวาการบริหารจัดการ
รานดวยตนเอง  กลุมตัวอยางสวนใหญมีชั่วโมงทํางานหรือเรียนหลังซื้อสิทธิ์แฟรนไชสลดลงเหลือ  
214.22 ชั่วโมงตอเดือน  รานสาขาที่เปนของกลุมตัวอยางสวนใหญ มีระยะเวลาการกอตั้งรานจาก
การซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมาแลวนอยกวา 6 เดือน รองลงมาคือ 13-24 เดือน คิดเปนคาเฉล่ียโดยรวม
เพียง 11.67 เดือน  โดยมีรายรับจากการขายเฉล่ียเพียง 2,472,333 บาทตอป แหลงที่มาของเงิน
ลงทุนมาจากแหลงเงินออม แหลงเงินกู และจากแหลงอ่ืนๆ ตามลําดับ มีสัดสวนเงินออมเงินกูและ
เงินจากแหลงอ่ืนๆ ตอเงินลงทุน เฉล่ียรอยละ 74.44 รอยละ 20  และรอยละ 5.56 ตามลําดับ  กลุม
ตัวอยางทั้งหมดเขารับการฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนเปดรานประมาณเฉล่ียเพียง 
6.67 วัน  มีการดําเนินธุรกิจที่เปนรานประเภท รานเดี่ยวหรือสแตน อโลนมากกวาเลือกดําเนิน
กิจการในรานประเภทคอรเนอร  ตองจายคาธรรมเนียมแฟรนไชสคิดเปนคาเฉล่ียประมาณ 
288,888.89 บาท มีคาใชจายในการลงทุนเร่ิมตนจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส เฉล่ียเพียง 
1,365,055.60 บาท  ตองจายคาธรรมเนียมรอยัลตี้หรือคาสวนแบงการตลาดที่คิดจากยอดขาย
ใหแกเจาของสิทธิ์แฟรนไชสในแตละป  คิดเปนคาเฉล่ีย  68,444.44 บาท  และตองจาย
คาธรรมเนียมการตลาดหรือคาธรรมเนียมในการชวยสงเสริมการตลาดใหแกเจาของสิทธิ์แฟรนไชส
ในแตละป  คิดเปนคาเฉล่ีย 68,444.44 บาท          

 

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศ สวนใหญ
ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว  รองลงมารับราชการ และเปนนักเรียนหรือนักศึกษา มีชั่วโมงทํางาน
หรือเ รียนตอเดือนกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชสคิดเปนคาเฉล่ีย  214.67 ชั่วโมงตอเดือน  ม ี                  
พฤติกรรมการบริหารจัดการรานโดยนิยมใหผูจัดการดูแลรานเปนหลักมากกวาการบริหารจัดการ
รานดวยตนเอง  มีชั่วโมงทํางานหรือเรียนหลังซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเฉล่ีย 221.33 ชั่วโมงตอเดือน ราน
สาขาที่เปนของกลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาการกอตั้งรานจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสมาแลว
เฉล่ีย 32.67 เดือน มีรายรับจากการขายเฉล่ียมากถึง 6,442,000.00 บาทตอป  มีแหลงที่มาของ
เงินลงทุนจากแหลงเงินออมและจากเงินกู แตไมมีเงินลงทุนที่มาจากแหลงอ่ืนๆเลย  มีสัดสวนเงิน
ออมตอเงินลงทุนทั้งหมดเฉล่ียรอยละ 86.67   และสัดสวนเงินกูตอเงินลงทุนทั้งหมดเฉล่ียรอยละ
13.33 กลุมตัวอยางสวนใหญเขารับการฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนเปดรานคิดเปน
ระยะเวลาเฉล่ียการฝกอบรม 31.67 วัน  มีการเลือกดําเนินธุรกิจในรานแบบรานรานเดี่ยวหรือ    
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สแตนอโลน และรานประเภทคอรเนอรในสัดสวนที่เทากัน  ตองจายคาธรรมเนียมแฟรนไชสเฉล่ีย 
516,666.67 บาท มีคาใชจายในการลงทุนเร่ิมตนจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสเฉล่ีย 1,786,666.70 
บาท ตองจายคาธรรมเนียมรอยัลตี้เฉล่ีย 322,100 บาท นอกจากนี้ยังพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ
ตองจายคาธรรมเนียมการตลาดคิดเปนคาเฉล่ียรวมประมาณ 128,840.00 บาท     
 

ตารางที่ 6.9 คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จําแนกตามปจจัยดานพฤติกรรมการซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส 

 

 แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมไทย แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม
ตางประเทศ 

ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนกอนซ้ือสิทธิ ์
แฟรนไชส (เฉล่ียตอเดือน) 

246.22 214.67 

ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนหลังซ้ือสิทธิ์ 
แฟรนไชส (เฉล่ียตอเดือน) 

214.22 221.33 

ระยะเวลาการกอต้ังราน (เดือน) 11.67 32.67 
รายไดของรานเฉล่ียตอป (บาท) 2,472,333 6,442,000 

สัดสวนเงินออมตอเงินลงทุนทั้งหมด 
(รอยละ) 

74.44 86.67 

สัดสวนเงินกูตอเงินลงทุนทั้งหมด  
(รอยละ) 

20 13.33 

สัดสวนเงินจากแหลงอื่นๆตอเงินลงทุน
ทั้งหมด (รอยละ) 

5.56 0 

ระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน (วัน) 6.67 31.67 
คาธรรมเนียมแฟรนไชส (บาท) 288,888.89 516,666.67 

คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตน (บาท) 1,365,055.6 1,786,666.7 
คาธรรมเนียมรอยัลต้ี (บาท) 68,444.44 322,100 
คาธรรมเนียมการตลาด (บาท) 68,444.44 128,840 

 
 

3. ดานความพึงพอใจท่ีมีตอการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
 

3.1 ความพึงพอใจดานการจัดการ 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  มคีวามพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองของการใหคําปรึกษา
และแกไขปญหา  รองลงมาคือความพึงพอใจดานการฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนเปด
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ราน  ระบบการดําเนินการในดานตางๆ  และความพึงพอใจดานระบบการตรวจสอบผลการ
ดําเนินการซึ่งใหคะแนนความพึงพอใจเทากัน  

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟตางประเทศ  มีความพึงพอใจ
มากที่สุดในเร่ืองของระบบการดําเนินการในดานตางๆ รองลงมาคือการฝกอบรมจากเจาของ
สิทธิ์แฟรนไชสกอนเปดราน  และระบบการตรวจสอบผลการดําเนินการ 

  
3.2 ความพึงพอใจดานการตลาด 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยมีความพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองของรูปแบบการตกแตง
สถานที ่ รองลงมาคือความพึงพอใจจากการกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพ  และจากการ
กําหนดราคาสินคาและบริการของเจาของสิทธิ ์ตามลําดับ 

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟตางประเทศมีความพึงพอใจมาก
ที่สุดเทากันในเร่ืองของการโฆษณาประชาสัมพันธ  รูปแบบการตกแตงสถานที่ และการกําหนด
มาตรฐานการควบคุมคุณภาพ  รองลงมาคือ ความพึงพอใจในดานรายการสงเสริมการขาย  

 
3.2 ความพึงพอใจดานการเงิน 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยมคีวามพงึพอใจมากที่สุดในเร่ืองของตนทุนคาธรรมเนยีม
แรกเขาที่ตองจายใหแกเจาของสิทธิ์  รองลงมาคือเร่ืองผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซื้อสิทธิ์  

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟตางประเทศมีความพึงพอใจมาก
ที่สุดในเร่ืองผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซื้อสิทธิ์  รองลงมาคือ เร่ืองตนทุนคาธรรมเนียมแรก
เขาที่ตองจายใหแกเจาของสิทธิ์  

 

3.4 ความพึงพอใจดานขอตกลงและสัญญา 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา กลุมตัวอยางผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยสวนใหญมีความพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองของขอตกลง
ดานการจัดการ  รองลงมาคือเงื่อนไขดานอายุสัญญา  และขอตกลงดานการเงิน  ตามลําดับ    

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟตางประเทศมีความพึงพอใจมาก
ที่สุดในเร่ืองขอตกลงดานการจัดการ  รองลงมาคือความพึงพอใจดานขอตกลงดานการตลาด และ
ดานเงื่อนไขดานอายุสัญญา  
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ตารางที่ 6.10 คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จําแนกตามปจจัยดานความพึงพอใจที่
มีตอการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
 

 แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมไทย แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม
ตางประเทศ 

ความพึงพอใจดานการจัดการ 
- การฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์ 
แฟรนไชสกอนเปดราน 

3.33 4 

- การใหคําปรึกษาและแกไขปญหา 3.44 3 
- ระบบการดําเนินการในดานตางๆ 3.33 4.3 
- ระบบการตรวจสอบผลการ  
  ดําเนินการ 

3.33 3.5 

ความพึงพอใจดานการตลาด 
- การกําหนดมาตรฐานการควบคุม 
  คุณภาพ 

3.78 3.83 

- การกําหนดราคาสินคาและบริการ 3.11 2.5 
- รายการสงเสริมการขาย 2.78 3.67 
- การโฆษณาประชาสัมพันธ 2.78 3.83 
- รูปแบบการตกแตงสถานที่ 4 3.83 
ความพึงพอใจดานการเงิน 
- ตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตอง 
  จายใหแกเจาของสิทธิ์ 

3.56 2.17 

- ผลการดําเนินงานในปจจุบันของ 
  ผูซ้ือสิทธิ์ 

2.67 4.5 

ความพึงพอใจดานขอตกลงและสัญญา 
- ขอตกลงดานการจัดการ 3 3.5 
- ขอตกลงดานการตลาด 2.56 3.17 
- ขอตกลงดานการเงิน 2.78 2.83 
- เง่ือนไขดานอายุสัญญา 2.89 3 
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ตอนท่ี 2  การวิเคราะหการจําแนกประเภท 
 

1.      การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานลักษณะ
สวนตัวของผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  

 

 จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญ โดยพิจารณาเฉพาะกลุม     
ตัวแปรดานคุณลักษณะสวนตัวของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จํานวน 11 ตัวแปร พบวา ไมมีตัวแปรใดที่
สามารถจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (จากการวิเคราะหจําแนกประเภท พบวามีระดับนัยสําคัญถึง 0.062)   แสดงวาเมื่อ
พิจารณาเฉพาะตัวแปรในกลุมลักษณะสวนตัวของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส   ไมมีตัวแปรใดที่ทําใหกลุม
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้ง 2 กลุม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 

 
อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาตัวแปรดานลักษณะสวนตัวของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา                

ตัวแปรที่มีแนวโนมสามารถจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์ได คือ ผูที่จบการศึกษาระดับปริญญาตรี (G_9) 
โดยสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธกับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส โดยการ
พิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized 
Canonical Discriminant Function Coefficients คือ  
 

Z = 1.00 G_9 
 

และเมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม 
(Group Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไทย คือ 0.430 และคากลางของ
กลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตางประเทศ คือ -0.645 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมมี
ความแตกตางกันพอสมควร แตไมมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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2.   การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรม            
การซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

 

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกนัไดอยางมนีัยสําคัญ โดยพจิารณาเฉพาะกลุมตวั
แปรดานพฤตกิรรมการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จํานวน 24 ตัวแปร พบวา ตัวแปรที่สามารถจําแนกกลุมผู
ซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกนัไดอยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดบั 0.05 ม ี 4 ตัวแปร 
ไดแก ชั่วโมงทาํงานหรือเรียนกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส (G_19) ระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน 
(G_30)   คาธรรมเนียมรอยัลตี ้(G_34)   และคาธรรมเนียมการตลาด (G_35) 
 

 นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ไดดังนี้  
 

 Z = -1.403G_19 + 1.452G_30 + 5.418G_34 - 4.886G_35    
 

จากสมการพบวา ตัวแปรตนทุนคาธรรมเนียมรอยัลตี้ (G_34) มีความสําคัญสูงสุด และ 
ตัวแปรระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน (G_30) มีความสําคัญรองลงมา  

 

เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไทย คือ -5.103 และคากลางของกลุมผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสตางประเทศ คือ 7.655 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมมีความแตกตาง
กันพอสมควร จึงทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึนนาจะอยูในระดับ
ที่นาพอใจ 

 

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม (Discriminant Power) พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 45.07 ซึ่งมีคา
คอนขางสูง แสดงวา สมการดังกลาวมีอํานาจในการจําแนกสูง คา Canonical Correlation คือ 
0.99 ซึ่งมีคาคอนขางสูง แสดงวามีความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนกกลุมสูง และคา Wilk‘s 
Lambda คือ 0.22 ซึ่งมีคาต่ํา แสดงวา สมการที่ไดมีความผันแปรระหวางกลุมมากกวาภายใน
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กลุม ซึ่งถือวาเปนสมการที่ดี และจากการทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดในสมการสามารถ
จําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์ออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 6.11) 
 

ตารางที่ 6.11 คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตวัอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของ
รานกาแฟไทยและรานกาแฟของตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตัวแปรดานพฤติกรรมการซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส 
 

Discriminant 
Function 

Eigen 
Value 

Canonical 
Correlation 

Wilk’s 
Lambda 

Chi-Square Degree of 
Freedom 

Sig. 

1 45.07 0.99 0.22 42.132 4 0.000 
   

และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองที่
พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรมการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส สามารถพยากรณผลของการเปน
สมาชิกของกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไดถูกตองถึงรอยละ  100 ซึ่งแสดงวา  สมการที่ ไดมี
ประสิทธิภาพในการจําแนกกลุมสูงมาก โดยลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่
จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของไทย ไดแก ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มชีั่วโมงทาํงานหรือเรียนกอนซือ้
สิทธิ์แฟรนไชสสูง (ตารางที่ 12 ในภาคผนวก จ.) และลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความ
นาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศ ไดแก ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีระยะเวลา
ฝกอบรมกอนเปดรานสูง (ตารางที่ 28 ในภาคผนวก จ.)  ตองจายคาธรรมเนียมรอยัลตี้สูง  (ตาราง
ที่ 35 ในภาคผนวก จ.) และมีคาใชจายคาธรรมเนียมการตลาดสูง(ตารางที่ 37 ในภาคผนวก จ.)  
 
3.    การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความ               
พึงพอใจท่ีมีตอการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

 

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกนัไดอยางมนีัยสําคัญ โดยพจิารณาเฉพาะกลุมตัว
แปรดานความพึงพอใจที่มีตอการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสจํานวน 15 ตัวแปร พบวาตัวแปรที่สามารถ
จําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกนัไดอยางมนีัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 มี
เพียง 2 ตัวแปร ไดแก ความพงึพอใจที่มตีอตนทนุคาธรรมเนยีมแรกเขาที่ตองจายใหแกเจาของ
สิทธิ ์(G_45) และความพงึพอใจที่มตีอผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซื้อสิทธิ์ (G_46) 
 

 นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
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Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ไดดังนี้  
 
 Z = -0.836G_45 + 0.923G_46 
 

จากสมการพบวาตัวแปรความพึงพอใจที่มีตอผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซื้อสิทธิ์ 
(G_46) มีความสําคัญสูงสุด และตัวแปรความพึงพอใจที่มีตอตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตอง
จายใหแกเจาของสิทธิ ์(G_45) มีความสําคัญรองลงมา 

 

เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไทย คือ -2.262 และของกลุมผูซื้อสิทธิ ์
แฟรนไชสตางประเทศ คือ 3.393 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมมีความแตกตางกัน
พอสมควร ทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึนอยูในระดับที่นาพอใจ 

 

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม (Discriminant Power) พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 8.86 ซึ่งมีคา
คอนขางสูง แสดงวา สมการดังกลาวมีอํานาจในการจําแนกสูง คา Canonical Correlation คือ 
0.948 ซึ่งมีคาคอนขางสูง แสดงวามีความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนกกลุมสูง และคา 
Wilk‘s Lambda คือ 0.101 ซึ่งมีคาต่ํา แสดงวา สมการที่ไดมีความผันแปรระหวางกลุมมากกวา
ภายในกลุม ซึ่งถือวาเปนสมการที่ดี และจากการทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดในสมการ
สามารถจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์ออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ0.05 (ตารางที่ 6.12) 
 

ตารางที่ 6.12     คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส                   
ของรานกาแฟไทยและตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจที่มีตอการซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส 
 

Discriminant 
Function 

Eigen 
Value 

Canonical 
Correlation 

Wilk’s 
Lambda 

Chi-Square Degree of 
Freedom 

Sig. 

1 8.86 0.948 0.101 27.458 2 0.000 
 

และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองที่
พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจที่มีตอการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส สามารถพยากรณผล
ของการเปนสมาชิกของกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไดถูกตองถึงรอยละ 100 ซึ่งแสดงวา สมการที่ไดมี
ประสิทธิภาพในการจําแนกกลุมสูงมาก โดยลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่
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จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของไทย ไดแก ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความพึงพอใจกับตนทุน
คาธรรมเนียมแรกเขาที่ตองจายใหแกเจาของสิทธิ์สูง (ตารางที่ 40 ในภาคผนวก จ.)  และลักษณะ
ของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศ ไดแก 
ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความพึงพอใจใหความสําคัญกับผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซื้อสิทธิ์
สูง (ตารางที่ 40 ในภาคผนวก จ.) 
 

4.        การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาจากกลุมตัวแปรทุกกลุม 
 

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญ โดยพิจารณากลุมตัวแปรทุก
กลุมทั้งส้ินจํานวน 50 ตัวแปร พบวา ตัวแปรที่สามารถจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสทั้งสองกลุม
ออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี 9 ตัวแปร ไดแก สถานภาพสมรส (G_3) 
อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส (G_17) รายไดของรานเฉล่ียตอป (G_24)   
สัดสวนเงินกูตอเงินลงทุนทั้งหมด (G_28) สัดสวนเงินจากแหลงอ่ืนๆตอเงินลงทุนทั้งหมด (G_29) 
ระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน (G_30) คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตน (G_33) ความพึงพอใจจาก
การกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพ (G_40) ความพึงพอใจจากการกําหนดราคาสินคาและ
บริการ (G_41)  
 

 นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ไดดังนี้  
 

 Z = -13.551G_3 + 9.578G_17 + 14.128G_24 + 10.470G_28  
+3.825G_29 + 21.720G_30 – 2.080G_33 -12.951G_40 
+5.721G_41  

 

จากสมการพบวาตัวแปรระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน (G_30)  มีความสําคัญสูงสุด 
รองลงมา คือ ตัวแปรรายไดของรานเฉล่ียตอป (G_24) และตัวแปรสัดสวนเงินกูตอเงินลงทุน
ทั้งหมด (G_28) ตามลําดับ   
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เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไทย คือ -43.338 และของกลุมผูซื้อสิทธิ ์
แฟรนไชสตางประเทศ คือ 65.007 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมมีความแตกตางกัน
พอสมควร ทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึนอยูในระดับที่นาพอใจ 

 

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม (Discriminant Power) พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 3250.683 ซึ่งมีคา
สูง แสดงวา สมการดังกลาวมีอํานาจในการจําแนกสูง คา Canonical Correlation คือ 1 ซึ่งมคีาสูง
แสดงวามีความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนกกลุมสูง และคา Wilk‘s Lambda คือ 0 ซึ่งมีคา
ต่ํา แสดงวา สมการที่ไดมีความผันแปรระหวางกลุมมากกวาภายในกลุม ซึ่งถือวาเปนสมการที่ดี 
และจากการทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดในสมการสามารถจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์ออก
จากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 6.13) 
 

ตารางที่ 6.13   คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
ของรานกาแฟไทยและรานกาแฟของตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตัวแปรทุกกลุม 
 Discriminant 

Function 
Eigen 
Value 

Canonical 
Correlation 

Wilk’s 
Lambda 

Chi-Square Degree of 
Freedom 

Sig. 

1 3250.683 1 0 68.739 9 0.00 
   

และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองทีน่าํตวั
แปรทุกกลุมมาพิจารณารวมกัน สามารถพยากรณผลของการเปนสมาชิกของกลุมผูซื้อสิทธิ์   
แฟรนไชสไดถูกตองถึงรอยละ 100 ซึ่งแสดงวา สมการที่ไดมีประสิทธิภาพในการจําแนกกลุมสูง
มาก โดยลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของ
ไทย ไดแก ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีสถานภาพสมรส (ตารางที่ 2 ในภาคผนวก จ.)   มีสัดสวนเงินกู
ตอเงินลงทุนทั้งหมดสูง  (ตารางที่ 25 ในภาคผนวก จ.) มีสัดสวนเงินจากแหลงอ่ืนๆตอเงินลงทุน
ทั้งหมดสูง (ตารางที่ 26 ในภาคผนวก จ.) และมีความพึงพอใจตอการกําหนดราคาสินคาและ
บริการจากเจาของสิทธิ์   (ตารางที่ 39 ในภาคผนวก จ.) และลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มี
ความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศ ไดแก ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มี
ประกอบธุรกิจสวนตัวกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส (ตารางที่ 10 ในภาคผนวก จ.)    มีรายไดของรานจาก
การซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอปสูง (ตารางที่ 19 ในภาคผนวก จ.) ใชเวลาในการเขาฝกอบรมกอนเปด
รานเปนเวลานาน (ตารางที่ 28 ในภาคผนวก จ.)  มีคาใชจายในการลงทุนเร่ิมตนสูง (ตารางที่ 33 
ในภาคผนวก จ.) รวมถึงมีความพึงพอใจตอการกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพจากเจาของ
สิทธิ์สูง (ตารางที่ 39 ในภาคผนวก จ.) 
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6.2.3 ผูบริโภค (Consumers)    
 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการใชแบบสอบถาม  (Questionnaire) สัมภาษณ             
กลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและตางประเทศ ในเขต
กรุงเทพมหานคร ประเภทละ 200 ตัวอยาง รวมทั้งส้ิน 400 ตัวอยาง มีผลการวิเคราะหดังนี้ 

 

ตอนท่ี 1     ลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมท่ี
เปนของไทยและท่ีเปนของตางประเทศ (ดูเพิ่มเติมในภาคผนวกที่ ฉ) 
 

1. ดานลักษณะสวนตัว 
  

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค พบวา กลุมตัวอยางผูบริโภคของ
ธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทย เปนเพศหญิง มากกวาเพศชายและมีสมาชิกในครอบครัว
เฉล่ีย  2 คน สวนใหญมีอายุตั้งแต 37 ปข้ึนไป รองลงมาคือระหวาง 31-36 ป และ 25-30 ป 
ตามลําดับ ระดับการศึกษาสูงสุดจบการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี รองลงมาจบการศึกษา
ปริญญาโท และอนุปริญญา (หรือเทียบเทา) มีสัญชาติไทยมากกวาตางชาติ สวนใหญประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว และยังเปนนักเรียนหรือ
นักศึกษา มีรายไดเฉล่ีย 54,002.50 บาทตอเดือน 

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟตางประเทศ เปนเพศหญิง
มากกวาเพศชาย มีสมาชิกในครอบครัวเฉล่ีย 2 คน มีระดับอายุระหวาง 19-24 ป รองลงมามีอายุ
มากกวา 37 ปข้ึนไป และอายุ 25-30 ป ตามลําดับ การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี รองลงมาคือ
ปริญญาโท และมัธยมศึกษา (หรือเทียบเทา) สวนใหญมีสัญชาติไทยมากกวาตางชาติ สวนใหญ
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาเปนนักเรียนหรือนักศึกษา และประกอบธุรกิจ         
สวนตัว มีรายไดเฉล่ียประมาณ 56,406.00 บาทตอเดือน 
 
ตารางที่ 6.14 คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามปจจัยดานลักษณะสวนตัว 

 
 แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมไทย แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม

ตางประเทศ 
ขนาดครอบครัว (คน) 1.89 1.77 
รายได (บาทตอเดือน) 54,002.50 56,406.00 
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2. ดานพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 

 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค  พบวา  กลุมตัวอยางผูบริโภคของ  
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมีย่มไทยสวนใหญ นิยมมาใชบริการในรานกาแฟไทย  คิดเปนคาเฉล่ียรวม
ของจํานวนคร้ังที่มาใชบริการ 4 คร้ังตอเดือน มีคาใชจายในการใชบริการแตละคร้ังเฉล่ียประมาณ 
130.13 บาท   ใชเวลานั่งในรานเฉล่ียประมาณ 36.67 นาที ตอคร้ัง รายการอาหารที่กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคชอบมากที่สุด คือ กาแฟรอน รองลงมาคือกาแฟเย็น และเคร่ืองดื่มเย็นประเภทอ่ืน นิยม
เดินทางมาใชบริการจากบาน รองลงมาคือมาจากสถานที่ทํางาน และจากที่อ่ืนๆ โดยใชระยะเวลา
ในการเดินทางมาใชบริการที่รานคิดเปนระยะเวลาเฉล่ียประมาณ 24.44 นาที 

ในขณะที่กลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศสวนใหญ 
นิยมมาใชบริการรานกาแฟตางประเทศ เฉล่ีย 4 คร้ังตอเดือน มีคาใชจายเฉล่ียในการใชบริการ            
แตละคร้ัง 149.20 บาท ใชเวลานั่งในรานเฉล่ีย 37.31 นาทีตอคร้ัง รายการอาหารที่กลุมตัวอยาง
ชอบมากทีสุ่ด คือกาแฟเย็น รองลงมาคือกาแฟรอน และเคร่ืองดื่มเย็นประเภทอ่ืน นิยมเดินทางมา
ใชบริการจากบาน รองลงมาคือมาจากสถานที่ทํางาน และจากสถานศึกษา และใชเวลาในการ            
เดินทางมาใชบริการที่รานเฉล่ีย 22.93 นาที  
 
ตารางที่ 6.15 คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามปจจัยดานพฤติกรรมการใชบริการ
ของผูบริโภค 

 
 แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมไทย แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม

ตางประเทศ 
จํานวนคร้ังในการใชบริการ   (เฉล่ียตอ

เดือน) 
3.51 4.36 

คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง (บาท) 130.13 149.20 
เวลาในการนั่ง (นาที) 36.67 37.31 

ระยะเวลาในการเดินทางมาใช บริการ 
(นาที) 

24.44 22.93 
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3. ดานความพึงพอใจของผูบริโภค 
 

3.1 ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค  พบวา กลุมตัวอยางผูบริโภคของ  
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  มีความพึงพอใจมากที่สุด ในเร่ืองของความสะอาดของ
อาหารและเคร่ืองดื่ม รองลงมาคือ ความสดใหมของอาหารและ เคร่ืองดื่ม  และกล่ินหอมของ
เคร่ืองดื่มกาแฟ  ในขณะที่กลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ 
มีความพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองของความสะอาดของอาหารและเคร่ืองดื่ม  รองลงมาคือความสด
ใหมของอาหารและเคร่ืองดื่ม  และกล่ินหอมของเคร่ืองดื่มกาแฟ  

 

3.2 ความพึงพอใจดานราคา 

 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค  พบวา กลุมตัวอยางผูบริโภคของ   
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  มีความพึงพอใจดานราคาของเคร่ืองดื่มกาแฟมากที่สุด 
รองลงมาคือมีความพึงพอใจดานราคาของสินคาอ่ืนนอกจากกาแฟ ในขณะที่กลุมตัวอยาง
ผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ  มีความพึงพอใจดานราคาของ
เคร่ืองดื่มกาแฟมากที่สุด  รองลงมาคือดานราคาสินคาอ่ืนนอกจากกาแฟ  

 

3.3 ความพึงพอใจดานชองทางการจําหนาย 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค  พบวา กลุมตัวอยางผูบริโภคของ  
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  มีความพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองของการสามารถนั่งในราน
ไดนานโดยไมจํากัดเวลา  รองลงมาคือความสะอาดของราน และการตกแตงสถานที่สวยงาม 
ในขณะที่กลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ  มีความพึงพอใจ
มากที่สุดในเร่ืองของการสามารถนั่งในรานไดนานโดยไมจํากัดเวลา  รองลงมาคือความ
สะดวกสบายตอการเดินทาง และความสะอาดของราน  

 

3.4 ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย 
 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค  พบวา กลุมตัวอยางผูบริโภคของ  
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  มีความพึงพอใจมากที่สุด ในเร่ืองของการไดรับสิทธิพิเศษที่
ไดจากการสมัครทําบัตรสมาชิกกับทางราน รองลงมาคือ การขายอาหารเปนชุด (Set) และการ
แจกคูปองสวนลด ในขณะที่กลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของ
ตางประเทศ มีความพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองการแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหทดลองชิมฟรี รองลงมา
คือ การไดรับสิทธิพิเศษที่ไดจากการสมัครทําบัตรสมาชิกกับทางราน และการแจกคูปองสวนลด  
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3.5 ความพึงพอใจดานการใหบริการ 

 

จากขอมูลสถิติเบื้องตนจากกลุมตัวอยางผูบริโภค  พบวา  กลุมตัวอยางผูบริโภคของ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยมีความพึงพอใจมากที่สุดในเร่ืองความถูกตองของรายการที่
ส่ัง  รองลงมาคือ ความเปนมิตรของพนักงาน  และการแตงกายของพนักงาน  ในขณะที่กลุม
ตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ มีความพึงพอใจมากที่สุดใน
เร่ืองความถูกตองของรายการที่ส่ัง  รองลงมาคือ ความพึงพอใจดานการแตงกายของพนักงาน  
และความเปนมิตรของพนักงาน    
 

ตารางที่ 6.16 คาเฉล่ียของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามปจจัยดานความพึงพอใจของ
ผูบริโภค 

 แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมไทย แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม
ตางประเทศ 

ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ 
- กล่ินหอมของเคร่ืองด่ืมกาแฟ 3.94 4.03 
- รสชาติของกาแฟ 3.92 3.94 
- รสชาติของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ 3.63 3.74 
- ความหลากหลายของรายการอาหาร  
   และเคร่ืองด่ืม 

3.56 3.54 

- มาตรฐานของรสชาติ 3.87 3.91 
- ความสะอาดของอาหารและเคร่ืองด่ืม 4.27 4.25 
- ความสดใหมของอาหารและเคร่ืองด่ืม 4.24 4.07 
ความพึงพอใจดานราคา  
- ราคาของเคร่ืองด่ืมกาแฟ 3.54 3.30 
- ราคาของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ 3.49 3.25 
ความพึงพอใจดานชองทางการจําหนาย  
- ความสะดวกสบายตอการเดินทาง 3.90 4.08 
- การตกแตงสถานที่สวยงาม 3.92 3.81 
- บรรยากาศภายในราน 3.79 3.97 
- ความสะอาดของราน 4.10 4.06 
- จํานวนสาขาที่มากพอตอการใช  
   บริการ 

3.28 3.53 

- สามารถนั่งในรานไดนานโดยไมจํากัด 
  เวลา 

4.27 4.20 

- ที่นั่งเพียงพอตอการใชบริการ 3.61 3.68 
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ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย  
- การแจกตัวอยางเคร่ืองด่ืมใหชิมฟรี 3.06 3.27 
- การสะสมแตมเพื่อรับเคร่ืองด่ืมฟรี 3.10 3.02 
- การขายอาหารเปนชุด (Set) 3.25 3.18 
- การแจกคูปองสวนลด 3.19 3.21 
- การแจกของแถม 3.10 2.93 
- การใหสิทธิพิเศษกับผูที่ทําบัตรสมาชิก 3.34 3.25 
ความพึงพอใจดานการใหบริการ 
- ความรวดเร็วในการใหบริการ 4.03 3.89 
- ความเปนมิตรของพนักงาน 4.16 3.99 
- การแตงกายของพนักงาน 4.14 4.02 
- ความถูกตองของรายการที่ส่ัง 4.31 4.25 
- รายการเพลงและมุมหนังสือที่จัดไว 
  ใหบริการ 

3.71 3.59 

- การแนะนําสินคาและรายการสงเสริม   
  การขายของพนักงาน 

3.53 3.49 

 
 
ตอนท่ี 2  การวิเคราะหการจําแนกประเภท 
 

1.  การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานลักษณะ
สวนตัวของผูบริโภค  
    

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน 
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูบริโภคทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญ โดยพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดาน
คุณลักษณะสวนตัวของผูบริโภค 20 ตัวแปร พบวา ตัวแปรที่สามารถจําแนกกลุมผูบริโภคทั้งสอง
กลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี 2 ตัวแปร คือตัวแปรความเปน
นักเรียนหรือนักศึกษา (X_17) และสัญชาติ (X_12)  

 

นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับประเภทรานกาแฟที่บริโภค ไดดังนี้  
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 Z = 0.836X_17 – 0.660X_12 
 

จากสมการพบวา ตัวแปรความเปนนักเรียนหรือนักศึกษา (X_17) มีความสําคัญสูงสุด 
และตัวแปรสัญชาติ (X_12) มีความสําคัญรองลงมา 

 

เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสไทย คือ -0.219 และคากลางของ
กลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสตางประเทศ คือ -0.219 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุม
มีความแตกตางกันพอสมควร จึงทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึน
นาจะอยูในระดับที่นาพอใจ 

 

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม (Discriminant Power) พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 0.048 ซึ่งมีคาต่ํา    
แสดงวา สมการดังกลาวมีอํานาจในการจําแนกต่ํา คา Canonical Correlation คือ 0.214 ซึ่งมีคา
ต่ํา แสดงวามีความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนกกลุมต่ํา และคา Wilk‘s Lambda คือ 0.954 
ซึ่งมีคาสูง แสดงวา สมการที่ไดมีความผันแปรระหวางกลุมมากกวาภายในกลุมเล็กนอย ซึ่งถือวา
สมการมีอํานาจในการแบงกลุมไดไมมากนัก แตจากการทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดใน
สมการสามารถจําแนกกลุมผูบริโภคออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 6.17) 
 

ตารางที่ 6.17    คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตัวอยางผูบริโภคของราน
กาแฟไทยและรานกาแฟของตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตวัแปรดานลักษณะสวนตัว 
 

Discriminant 
Function 

Eigen Value Canonical 
Correlation 

Wilk’s 
Lambda 

Chi-Square Degree of 
Freedom 

Sig. 

1 0.048 0.214 0.954 18.696 2 0.00 
  
 

และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองที่
พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานคุณลักษณะสวนตัวของผูบริโภค สามารถพยากรณผลของการ
เปนสมาชิกของกลุมผูบริโภคไดถูกตองรอยละ 59.3 ซึ่งแสดงวา สมการที่ไดมีประสิทธิภาพในการ
จําแนกกลุมปานกลาง โดยลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสราน
กาแฟพรีเมี่ยมของไทย ไดแก ผูบริโภคที่มีสัญชาติไทย (ตารางที่ 6 ในภาคผนวก ฉ.) และลักษณะ
ของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ ไดแก 
ผูบริโภคที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา (ตารางที่ 7 ในภาคผนวก ฉ.) 
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2.   การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตวัแปรดานพฤติกรรม
การใชบริการ 

 

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน 
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูบริโภคทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญ โดยพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดาน
พฤติกรรมการใชบริการ จํานวน 11 ตัวแปร พบวา ตัวแปรที่สามารถจําแนกกลุมผูบริโภคทั้งสอง
กลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 มี 4 ตัวแปรคือ จํานวนคร้ังในการใช
บริการ (X_21) คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง (X_22) การส่ังเมนูกาแฟรอน (X_24) และการเดินทางมา
จากสถานศึกษา (X_30) 
 

นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับประเภทรานกาแฟที่บริโภค ไดดังนี้  
      

 Z = 0.426X_21 + 0.508X_22 – 0.489X_24 + 0.552X_30 
 

จากสมการพบวา ตัวแปรการเดินทางมาจากสถานศึกษา (X_30) มีความสําคัญสูงที่สุด 
และตัวแปรคาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง (X_22) มีความสําคัญรองลงมา 

 

เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสไทย คือ -0.241 และคากลางของ
กลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสตางประเทศ คือ 0.241 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมมี
ความแตกตางกันพอสมควร จึงทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึน
นาจะอยูในระดับที่นาพอใจ 

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 0.058  ซึ่งมีคาต่ํา    แสดงวา สมการ
ดังกลาวมีอํานาจในการจําแนกต่ํา คา Canonical Correlation คือ 0.235 ซึ่งมีคาต่ํา แสดงวามี
ความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนกกลุมต่ํา และคา Wilk‘s Lambda คือ 0.945 ซึ่งมีคาสูง 
แสดงวา สมการที่ไดมีความผันแปรระหวางกลุมมากกวาภายในกลุมเล็กนอย ซึ่งถือวาสมการมี
อํานาจในการแบงกลุมไดไมมากนัก แตจากการทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดในสมการ
สามารถจําแนกกลุมผูบริโภคออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 6.18) 



 
139 

ตารางที่ 6.18  คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตัวอยางผูบริโภคของราน
กาแฟไทยและรานกาแฟของตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตวัแปรดานพฤตกิรรมการใชบริการ 
 

Discriminant 
Function 

Eigen Value Canonical 
Correlation 

Wilk’s 
Lambda 

Chi-Square Degree of 
Freedom 

Sig. 

1 0.58 0.235 0.945 22.472 4 0.00 
 
 

และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองที่
พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรมการใชบริการ สามารถพยากรณผลของการเปนสมาชิก
ของกลุมผูบริโภคไดถูกตองรอยละ 61 ซึ่งแสดงวา สมการที่ไดมีประสิทธิภาพในการจําแนกกลุมสูง 
โดยลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย 
ไดแก ผูบริโภคที่ชอบส่ังกาแฟรอน (ตารางที่ 16 ในภาคผนวก ฉ.) และลักษณะของผูบริโภคที่มี
ความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของตางประเทศ ไดแก ผูบริโภคที่มี
จํานวนคร้ังในการใชบริการรานกาแฟตอเดือนสูง (ตารางที่ 11 ในภาคผนวก ฉ.) มีพฤติกรรมการ
ใชจายในการใชบริการเฉล่ียตอคร้ังสูง (ตารางที่ 13 ในภาคผนวก ฉ.)  รวมทั้งผูบริโภคที่มกัเดนิทาง
มาใชบริการรานกาแฟจากสถานศึกษา (ตารางที่ 17 ในภาคผนวก ฉ.) 
 

3.        การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึง
พอใจจากการใชบริการ 
 

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน 
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูบริโภคทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมนีัยสําคญั โดยพิจารณากลุมตัวแปรดานความพึง
พอใจจากการใชบริการ จํานวน 28 ตัวแปร พบวา ตัวแปรที่สามารถจําแนกกลุมผูบริโภคทั้งสอง
กลุมออกจากกนัไดอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ม ี 10 ตัวแปร คือ รสชาติของสินคาอ่ืน 
(X_34) ความสดใหม (X_38) ราคาของสินคาอ่ืน (X_40) ความสะดวกสบายตอการเดินทาง 
(X_41) การตกแตงสถานที่ (X_42) บรรยากาศภายในราน (X_43) จํานวนสาขาที่มากพอตอการใช
บริการ (X_45) การแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรี (X_48) การแจกของแถม (X_52) และความ
เปนมิตร (X_55) 
  

 นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับประเภทรานกาแฟที่บริโภค ไดดังนี้  
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Z = 0.432X_34 – 0.318X_38 – 0.454X_40 +0.329X_41 – 0.739X_42  
+0.637X_43 + 0.285X_45 +0.585X_48 - 0.486X_52 – 0.294X_55 

 

จากสมการพบวา ตัวแปรที่มีความสําคัญสูงสุดคือ การตกแตงสถานที่  (X_42) รองลงมา
คือ บรรยากาศภายในราน (X_43) 

 

เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสไทย คือ -0.470 และคากลางของ
กลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสตางประเทศ คือ 0.470 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุมมี
ความแตกตางกันพอสมควร จึงทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึน
นาจะอยูในระดับที่นาพอใจ 

 

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม (Discriminant Power) พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 0.222   ซึ่งมีคา   
ปานกลาง แสดงวา สมการดังกลาวมี อํานาจในการจําแนกไดปานกลาง  คา  Canonical 
Correlation คือ 0.426 ซึ่งมีคาปานกลาง แสดงวามีความสัมพันธระหวางคะแนนการจําแนกกลุม
ปานกลาง และคา Wilk‘s Lambda คือ 0.818 ซึ่งมีคาปานกลาง แสดงวา สมการที่ไดมีความผัน
แปรระหวางกลุมมากกวาภายในกลุมปานกลาง ซึ่งถือวาเปนสมการที่ดีปานกลาง และจากการ
ทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดในสมการสามารถจําแนกกลุมผูบริโภคออกจากกันไดอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 6.20) 
 

ตารางที่ 6.19   คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตัวอยางผูบริโภคของราน
กาแฟไทยและรานกาแฟของตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจจากการใช
บริการ 
 

Discriminant 
Function 

Eigen Value Canonical 
Correlation 

Wilk’s 
Lambda 

Chi-Square Degree of 
Freedom 

Sig. 

1 0.222 0.426 0.818 78.811 10 0.00 
 

 และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองที่
พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจจากการใชบริการ สามารถพยากรณผลของการ
เปนสมาชิกของกลุมผูบริโภคไดถูกตองรอยละ 70.3 ซึ่งแสดงวา สมการที่ไดมีประสิทธิภาพในการ
จําแนกกลุมสูง โดยลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟ    
พรีเมี่ยมของไทย ไดแก ผูบริโภคที่มีความพึงพอใจกับความสดใหมของอาหารและเคร่ืองดื่มสูง  
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(ตารางที่ 20 ในภาคผนวก ฉ.) มีความพึงพอใจกับราคาของสินคาอ่ืนที่ไมใชกาแฟสูง (ตารางที่ 21 
ในภาคผนวก ฉ.)  มีความพึงพอใจตอการตกแตงสถานที่ของรานสูง (ตารางที่ 22 ในภาคผนวก ฉ.)  
มีความพึงพอใจกับกลยุทธการแจกของแถมสูง (ตารางที่ 23ในภาคผนวก ฉ.)  และมีความ         
พึงพอใจกับความเปนมิตรของพนักงานที่ใหบริการในรานสูง (ตารางที่ 24 ในภาคผนวก ฉ.)   
 

     และลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ของตางประเทศ ไดแก ผูบริโภคที่มีความพึงพอใจกับรสชาติของสินคาอ่ืนที่ไมใชกาแฟสูง (ตารางที ่
20 ในภาคผนวก ฉ.)   ความพึงพอใจกับความสะดวกสบายตอการเดินทางมาใชบริการในรานสูง 
(ตารางที่ 22 ในภาคผนวก ฉ.) ความพึงพอใจกับบรรยากาศการนั่งภายในรานสูง (ตารางที่ 22 ใน
ภาคผนวก ฉ.)   ความพึงพอใจกับจํานวนสาขาที่มีมากพอตอการเลือกใชบริการสูง  (ตารางที่ 22 
ในภาคผนวก ฉ.) และความพึงพอใจกับกลยุทธการแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหผูบริโภคไดทดลองชิม
ฟรีสูง (ตารางที่ 23 ในภาคผนวก ฉ.) 
 
4.       การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณากลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน 
      

จากการใชวิธีการวิเคราะหความแตกตางระหวางกลุม ดวยการคัดเลือกตัวแปรเขาไปใน 
สมการทีละตัว (Stepwise Discriminant Analysis) เพื่อเปนการคัดเลือกตัวแปรที่สามารถจําแนก
กลุมผูบริโภคทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญ เมื่อพิจารณากลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน 
จํานวน 59 ตัวแปร พบวา ตัวแปรที่สามารถจําแนกกลุมผูบริโภคทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ม1ี3 ตัวแปรคือ สัญชาติ (X_12) รับราชการ (X_13) นักเรียนหรือ
นักศึกษา (X_17) ประกอบธุรกิจสวนตัว (X_18) คาใชจายเฉล่ีย (X_22) กาแฟรอน (X_24) ราคา
สินคาอ่ืน  (X_40) ความสะดวกสบายตอการเดินทาง  (X_41) การตกแตงสถานที่ (X_42) 
บรรยากาศภายในราน (X_43) การแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรี (X_48) การแจกของแถม 
(X_52) และความเปนมิตร (X_55)  

 

 นําตัวแปรที่มีนัยสําคัญดังกลาวมาสรางสมการจําแนกประเภท โดยการพิจารณาจากคา
สัมประสิทธิ์จําแนกกลุมที่อยูในรูปคะแนนมาตรฐาน จากตาราง Standardized Canonical 
Discriminant Function Coefficients ซึ่งสามารถสรางสมการที่แสดงน้ําหนักของตัวแปรที่สัมพันธ
กับประเภทรานกาแฟทีบ่ริโภค ไดดังนี้  
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Z = 0.344X_12 + 0.223X_13 - 0.214X_17 + 0.288X_18 -

0.334X_22 + 0.259X_24 + 0.382X_40 - 0.378X_41 + 0.611X_42 - 
0.632X_43 - 0.546X_48 + 0.433X_52 + 0.301X_55 

 

จากสมการพบวา โดยตัวแปรที่มีความสําคัญสูงสุดคือ บรรยากาศภายในราน (X_43) 
รองลงมาคือ การตกแตงสถานที่ (X_42) 

 

เมื่อสรางสมการจําแนกประเภทแลว ทําการเปรียบเทียบคากลางของแตละกลุม (Group 
Centroids) พบวา คากลางของกลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสไทย คือ 0.543 และคากลางของ
กลุมผูบริโภคในรานแฟรนไชสตางประเทศ คือ -0.543 แสดงใหเห็นวาจุดศูนยกลางของแตละกลุม
มีความแตกตางกันพอสมควร จึงทําใหคาดวาความสามารถในการแบงกลุมของสมการที่สรางข้ึน
นาจะอยูในระดับที่นาพอใจ 

  

นอกจากนี้จากการพิจารณาคาสถิติตางๆ ที่แสดงความมีนัยสําคัญทางสถิติของสมการ
จําแนกกลุม (Discriminant Power) พบวา แบบจําลองมีคา Eigen Value คือ 0.296  ซึ่งมีคา   
ปานกลาง แสดงวา สมการดังกลาวมี อํานาจในการจําแนกไดปานกลาง  คา  Canonical 
Correlation คือ 0.478 ซึ่งมีคาปานกลาง แสดงวามีความสัมพนัธระหวางคะแนนการจําแนกกลุม
ปานกลาง และคา Wilk‘s Lambda คือ 0.772 ซึ่งมีคาปานกลาง แสดงวา สมการที่ไดมีความผัน
แปรระหวางกลุมมากกวาภายในกลุมปานกลาง ซึ่งถือวาเปนสมการที่ดีปานกลาง และจากการ
ทดสอบทางสถิติพบวา ตัวแปรทั้งหมดในสมการสามารถจําแนกกลุมผูบริโภคออกจากกันไดอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 6.12) 
 

ตารางที่ 6.20    คาสถิติในการตัดสินสมการจําแนกประเภทของกลุมตวัอยางผูบริโภคของราน
กาแฟไทยและรานกาแฟของตางประเทศ   จําแนกตามกลุมตวัแปรทุกกลุมรวมกนั  
 
Discriminant 

Function 
Eigen Value Canonical 

Correlation 
Wilk’s 

Lambda 
Chi-Square Degree of 

Freedom 
Sig. 

1 0.296 0.478 0.772 101.527 13 0.00 
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และจากการพิจารณาผลการคาดคะเนการเปนสมาชิกของกลุม พบวา แบบจําลองที่

พิจารณากลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน สามารถพยากรณผลของการเปนสมาชิกของกลุมผูบริโภคได
ถูกตองรอยละ 69.3 ซึ่งแสดงวา สมการที่ไดมีประสิทธิภาพในการจําแนกกลุมสูง โดยลักษณะของ
ผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย ไดแก ผูบริโภคที่มี
สัญชาติไทย (ตารางที่ 6 ในภาคผนวก ฉ.) มีอาชีพรับราชการ (ตารางที่ 7 ในภาคผนวก ฉ.)  มี
อาชีพธุรกิจสวนตัว (ตารางที่ 7 ในภาคผนวก ฉ.)  ชอบส่ังเมนูกาแฟรอน (ตารางที่ 16 ในภาคผนวก  
ฉ.) มีความพึงพอใจกับราคาของสินคาอ่ืนที่ไมใชกาแฟสูง (ตารางที่ 21 ในภาคผนวก ฉ.) มีความ
พึงพอใจกับการตกแตงสถานที่ของรานสูง (ตารางที่ 22 ในภาคผนวก ฉ.) มีความพึงพอใจกับกล 
ยุทธการแจกของแถมสูง (ตารางที่ 23 ในภาคผนวก ฉ.) และมีความพึงพอใจกับความเปนมิตรของ
พนักงานที่ใหบริการสูง (ตารางที่ 24 ในภาคผนวก ฉ.)  

 

และลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะบริโภคในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ของตางประเทศ ไดแก ที่ผูบริโภคที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษา (ตารางที่ 7 ในภาคผนวก ฉ.)มี
พฤติกรรมการใชจายในการใชบริการเฉล่ียตอคร้ังสูง (ตารางที่ 13 ในภาคผนวก ฉ.) มีความพึงพอ
ใจความสะดวกสบายตอการเดินทางมาที่รานสูง (ตารางที่ 22 ในภาคผนวก ฉ.) มีความพึงพอใจ
กับบรรยากาศภายในราน (ตารางที่ 22 ในภาคผนวก ฉ.) และมีความพึงพอใจกับกลยุทธการแจก
ตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรี (ตารางที่ 23 ในภาคผนวก ฉ.) 
 
     

    
    

  
 



บทท่ี 7 
 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 

7.1 บทสรุป  
 

ธุรกิจแฟรนไชส (Franchise) เปนรูปแบบความรวมมือทางธุรกิจประเภทหนึ่งทีห่นวยธรุกจิ
นํามาใชในการปรับตัวเพื่อเผชิญหนากับสภาวะการแขงขันในปจจุบัน  ธุรกิจแฟรนไชสมีอัตราการ
เติบโตและประสบความสําเร็จอยางสูงในประเทศสหรัฐอเมริกา  ซึ่งกําลังมีบทบาทและไดรับความ
นิยมอยางแพรหลายในประเทศไทย  โดยรานกาแฟพรีเมี่ยมเปนหนึ่งในธุรกิจที่นิยมนําระบบ               
แฟรนไชสมาใช  ทําใหธุรกิจไดรับการตอบรับที่ดีจากผูบริโภคและมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว             
ในปจจุบันมผูีประกอบการรายใหมเขามาแขงขันในตลาดมากข้ึนทั้งที่เปนนักลงทุนภายในประเทศ
และผูลงทุนจากตางประเทศ   ดังนั้นนอกจากผูประกอบการตองแขงขันกับธุรกิจที่เปนของคนไทย
ดวยกันแลว  ยังตองเผชิญหนากับการแขงขันจากผูประกอบการรายใหญที่มาจากตางประเทศอีก
ดวย   ดังนั้นการดําเนินธุรกิจของไทยใหประสบความสําเร็จ  นอกจากการนํารูปแบบแฟรนไชสมา
ใชเชนเดียวกับที่ทั่วโลกใชแลว  การปรับใชกลยทุธดังกลาวใหเหมาะสมกบัคนไทยจงึเปนประเดน็ที่
ควรใหความสนใจและทําการศึกษาเปนอยางยิ่ง  เพราะจะทําใหธุรกิจแฟรนไชสของไทยมีความ
เขมแข็งและสามารถแขงขันกบัผูประกอบการจากตางประเทศไดมากข้ึน    

 

งานวิจัยเร่ืองธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทยและพฤติกรรมผูบริโภค กรณีศึกษาราน
กาแฟพรีเมี่ยมนี้จึงมีข้ึนโดยมีวัตถุประสงค 2 ประการคือ ศึกษาภาพรวมและสถานการณของ
ตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย และวิเคราะหความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสราน
กาแฟ พรีเมี่ยมของไทยและของตางประเทศ โดยพิจารณาจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชส ผูซื้อสิทธิ ์
แฟรนไชส และผูบริโภค โดยสรุปผลการศึกษาไดดังนี้  
 

1)  ภาพรวมและสถานการณของตลาดรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย 
 

เปนการวิเคราะหเชิงพรรณนาจากขอมูลทุติยภูมิ  เพื่อศึกษาภาพรวมและขอมูลพื้นฐาน
ของตลาดเกี่ยวกับจํานวนหนวยธุรกิจและลักษณะการดําเนินธุรกิจในตลาด  ความแตกตางใน
สินคาและบริการ   อุปสรรคในการเขาสูตลาดของผูที่จะเขามาแขงขัน   พฤติกรรมการแขงขันของ
หนวยธุรกิจ  รวมถึงสถานการณของธุรกิจในระบบแฟรนไชสในปจจุบัน  โดยผลการศึกษาพบวา
ปจจุบันธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทยสามารถแบงประเภทตามลักษณะของการลงทุนได 
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4 ประเภท คือ รานกาแฟพรีเมี่ยมจากตางประเทศ รานกาแฟพรีเมี่ยมของนักลงทุนตางประเทศที่
เขามาสรางตราสินคาในประเทศไทย รานกาแฟพรีเมี่ยมของนักลงทนุไทย และรานกาแฟพรีเมี่ยม
ในสถานีบริการน้ํามัน   สําหรับความแตกตางในคุณภาพและรูปลักษณะของสินคา พบวา
สวนใหญนําเสนอจุดเดนสินคาหลักของรานคลายกัน คือ เคร่ืองดื่มกาแฟ  โดยผลิตภัณฑทั่วไป
ประกอบดวย 4 กลุมหลัก คือ กลุมเคร่ืองดื่ม กลุมอาหาร  กลุมเมล็ดกาแฟ และผลิตภัณฑเคร่ืองใช
เกี่ยวกับกาแฟ มีความหลากหลายแตกตางกันไปในผูประกอบการแตละราย ตามจุดเดนในการ
นําเสนอเพื่อใหมีผลตอความรูสึกและการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูบริโภค เชน ตั้งชื่อรายการ
กาแฟโดยใชชื่อราน สูตรการชงกาแฟที่เปนเอกลักษณเฉพาะของราน  คุณภาพและรสชาติที่พิเศษ
เฉพาะตัว และกล่ินหอมของกาแฟ  มีความแตกตางออกไปตามความคิดสรางสรรค และการ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมเปาหมาย    

 

สําหรับความแตกตางของตราสินคา  พบวาผูประกอบการนิยมสรางชื่อและสัญลักษณ
ของตราสินคา เพื่อใหจดจําไดงาย แตกตางจากคูแขงรายอ่ืน และทําใหผูบริโภคระลึกถึงเมื่อ
ตองการดื่มกาแฟ เชน รูปถวยกาแฟ  รูปเมล็ดกาแฟ ในขณะที่บางรานอาจสรางสัญลักษณของ
ตราสินคาที่ไมเกี่ยวของกับกาแฟเลยเชนรูปนางเงือกไซเรน  รูปคาวบอยตะวันตก และรูปแผนที่
โลก เปนตน สําหรับความแตกตางของสถานท่ีตั้งจําหนายสินคาของผูขายหรือผูใหบริการ
นั้น  เนนทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งเปนผูบริโภคระดับกลางถึงบน  ซึ่งพบวา
ไมมีความแตกตางมากนัก  คือสวนใหญมุงไปตามแหลงธุรกิจ  แหลงทองเที่ยวและสถานที่ที่การ
สัญจรไปมาเปนจํานวนมาก  การสัญจรสะดวก  มีที่จอดรถ สามารถหาไดงายและเปนจุดสนใจ
ของคนทั่วไป  ซึ่งหลักเกณฑในการเลือกทําเลนั้นมีความยืดหยุนแตกตางกันออกไป   นอกจากนี้
ยังใหความสําคัญกับการตกแตงภายในรานใหมีบรรยากาศดี ทันสมัย และแตกตางจากคูแขง           
รายอ่ืนๆ  และถึงแมวาการเติบโตของธุรกิจจะทําใหมผูีขายรายใหมๆ ตองการเขามาแขงขัน   แตก็
พบวายังมีอุปสรรคกีดกันผูประกอบการรายใหมอยู ไดแก อุปสรรคจากการไดเปรียบดาน       
ตนทุน  ซึ่งเปนอุปสรรคที่เกิดจากผูประกอบการเดิมที่อยูในตลาดกอนมีความพรอมในการจัดหา
แหลงวัตถุดิบและสามารถซื้อวัตถุดิบไดในราคาที่ต่ํากวาผูผลิตใหมที่จะเขาสูตลาด  อุปสรรคอัน
เกิดจากความชื่นชอบในสินคาและบริการซึ่งเปนอุปสรรคที่เกิดจากเนื่องจากผูประกอบการเดิมที่
เปดมากอนมคีวามไดเปรียบจากการสะสมชื่อเสียง มคีวามนาเชื่อถือและสามารถสรางความจดจาํ
ในตราสินคาไดกอน  และอุปสรรคดานกฎหมายซึ่งในปจจุบันพบวาไมมีขอกีดกันมากนักเนื่องจาก
กฎหมายอนุญาตใหเปดไดอยางเสรี แตยังคงมีหลักเกณฑยุงยากพอสมควร 
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สําหรับ พฤติกรรมการแขงขันทางดานราคา พบวา ผูประกอบการสวนใหญกําหนดราคา
สินคาเพื่อใหราคาขายบงชี้ถึงคุณภาพของสินคาและบริการของตน  และไมนิยมใชกลยุทธการ
เปล่ียนแปลงราคาแขงขันกับคูแขงรายอ่ืน แตใหความสําคัญอยางมากกับการแขงขันในดาน
ผลิตภัณฑ เพื่อสรางความไดเปรียบและตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคที่มีรสนิยม
แตกตางกัน  สําหรับ ดานการโฆษณาและการประชาสัมพันธ  พบวามีทั้งการโฆษณา
ประชาสัมพันธปกติและเปนชวงๆ ตามประเภทการสงเสริมการขายใหมๆ โดยเนนการโฆษณา 
ผลิตภัณฑเพื่อใหความรูในเร่ืองสินคา และการโฆษณาองคกรเพื่อนําเสนอภาพลักษณของสินคา
มากกวาวิธีอ่ืน  สําหรับ ดานการสงเสริมการขาย พบวา มหีลายวิธโีดยนํามาใชสําหรับชวงเวลา
ที่แตกตางกัน  ไมนิยมแขงขันกันดานการสงเสริมการขาย แตจะใหความสําคัญกับการตลาด
เฉพาะสาขามากกวา นอกจากนี้มีการแขงขันกันใน การขายโดยใชพนักงานขาย เพื่อสรางความ
ประทับใจแกลูกคาและกลับมาใชบริการใหมในคร้ังตอไป  สําหรับ พฤติกรรมการจัดจําหนาย 
พบวา มกีารแขงขันดานชองทางการจําหนายสูงมาก โดยเนนทําเลที่ตั้งที่มีความสะดวกและมีผูคน
สัญจรไปมาจํานวนมาก  ซึ่งมีการแขงขันสูงในปจจุบัน ดังนั้นผูประกอบการจึงมีแนวโนมขยาย
สาขาออกสูพื้นที่ตางจังหวัด  และทําขอตกลงรวมธุรกิจกับธุรกิจประเภทอ่ืนๆ เพื่อขยายชอง
ทางการจําหนายมากข้ึน สําหรับชองทางจัดจําหนายของผูประกอบการในตลาดมีทั้งที่เปนแบบ
ทางตรงและทางออมและทั้งสองแบบผสมกัน  โดยในปจจุบันมกีารนําระบบการใหสิทธิ์แฟรนไชส
มาใชในการขยายสาขารวมกับการขยายสาขาโดยบริษัทแมเอง  เพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย  
 

สําหรับ สถานการณของระบบแฟรนไชส  ในปจจุบันพบวาเปนลักษณะของการใหสิทธิ์
ในตัวผลิตภัณฑและเคร่ืองหมายการคา  รวมถึงการกําหนดระบบการดําเนินธุรกิจใหมีมาตรฐาน
เดียวกันในทุกสาขา  โดยสิทธิประโยชนท่ีผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสจะไดรับจากการเจาของสิทธิ์
นั้นแตกตางกันออกไปตามเงื่อนไขของเจาของสิทธิ์  โดยคาใชจายหลักในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
ประกอบดวย  คาธรรมเนียมแรกเขา คาธรรมเนียมรอยัลตี ้และคาธรรมเนียมการตลาด ซึ่งแตกตาง
กันออกไปตามตราสินคาและขนาดของพื้นที่ราน และจากการศึกษา แนวโนมในอนาคตของ
ธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยม พบวาผูประกอบการมีแนวโนมขยายฐานลูกคาไปสูกลุมเปาหมาย
ใหมๆ ในทําเลที่ตั้งใหมๆ มีความพยายามเพิ่มฐานลูกคาโดยการเพิ่มรายการอาหารและเคร่ืองดื่ม
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในกลุมที่กวางขวางมากข้ึน   มีแนวโนมจัดรายการสงเสริม
การขายอยางตอเนื่องเพื่อสรางความแตกตางและสรางความสนใจจากผูบริโภคอยูตลอดเวลา            
มีการนําเสนอเมนูเพื่อสุขภาพมากข้ึนเพื่อสนองความตองการผูบริโภคที่รักสุขภาพ   
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2) ความแตกตางระหวางธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและของตางประเทศ 
 

2.1 เจาของสิทธิ์แฟรนไชส 
 

สําหรับการวิเคราะหในสวนของเจาของสิทธิ์แฟรนไชสนั้น   เปนการวิเคราะหเชิงพรรณนา
โดยใชขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณเชิงลึกตัวอยางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสที่เปนกรณีศึกษา เพื่อ
เปรียบเทียบความแตกตางระหวางเจาของสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศ  
ซึ่งผลการศึกษาพบวา 1) โครงสรางองคกรธุรกิจ ธุรกิจแฟรนไชสทั้งสองประเภทมีรูปแบบ
โครงสรางคลายคลึงกัน แตเจาของสิทธิ์แฟรนไชสตางประเทศใหความสําคัญกับการขยายสาขา
ดวยระบบแฟรนไชสนอยกวาเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไทย  2) โครงสรางการตลาด พบวา กลุม
ผูบริโภคของธุรกิจแฟรนไชสตางประเทศมีระดับอายุกวางขวางกวา สําหรับพฤติกรรมการแขงขัน
ทางดานราคา พบวา แฟรนไชสทั้งสองไมนิยมใชกลยุทธการเปล่ียนแปลงราคาในการแขงขัน 
และแฟรนไชสตางประเทศกําหนดราคาสินคาและบริการในระดับที่สูงกวาแฟรนไชสไทย เมื่อ
พิจารณาพฤติกรรมการแขงขันดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ธุรกิจแฟรนไชสไทยเนนทําเล
ที่ตั้งประเภทรานเดี่ยว ในขณะที่ธุรกิจแฟรนไชสตางประเทศเนนทําเลที่มีการคมนาคมและการ
สัญจรสูง และพบวาผูประกอบการแฟรนไชสไทยใชกลยุทธการตกแตงรานใหความรูสึกสบาย
เหมือนเปนบานหลังที่สอง ในขณะที่ผูประกอบการแฟรนไชสตางประเทศเนนการตกแตงรานที่มี
ความทันสมัย สมัยใหม และใหความรูสึกเปนสากล สําหรับพฤติกรรมการแขงขันดานผลิตภัณฑ 
พบวา ผูประกอบการแฟรนไชสไทยเนนการนําเสนอสินคาที่มีคุณภาพ  มีมาตรฐานและใชวัตถุดิบ
ที่ดี  ในขณะที่แฟรนไชสตางประเทศเนนการนําเสนอผลิตภัณฑที่ใหมและทันสมัย  สําหรับ
พฤติกรรมการแขงขันโดยการประชาสัมพันธและสงเสริมการตลาด พบวาเจาของสิทธิ์แฟรนไชสทั้ง
สองประเภท ใหความสําคัญกับการโฆษณาและสงเสริมการขาย ณ สาขาตางๆ ของราน  

 

3) โครงสรางการผลิต พบวา แฟรนไชสทั้งสองประเภทมีแหลงวัตถุดิบที่ไดจากในประเทศ
และที่ตองนําเขาจากตางประเทศ โดยแฟรนไชสไทยใชกาแฟพันธุอาราบีกาและพันธุโรบัสตา
วัตถุดิบหลักในการชงกาแฟ   แตแฟรนไชสตางประเทศใชกาแฟพันธุอาราบีกาทั้งหมด แฟรนไชส
ไทยมีโรงงานคั่วกาแฟเปนของตนเอง จึงอาศัยตัวกลางในการทําหนาที่เฉพาะในการซื้อเมล็ดกาแฟ
ดิบจากแหลงผลิตเทานั้น สวนกระบวนการคั่วกาแฟจนถึงการกระจายวัตถุดิบสงตามรานเปน
หนาที่ ของผูประกอบการแฟรนไชส เองทั้ งหมด  ในขณะที่กระบวนการคั่ วกาแฟของ
ผูประกอบการแฟรนไชสตางประเทศนั้นตองอาศัยตัวกลางในการจัดซื้อกาแฟดิบจากแหลงผลิต
และคั่วกาแฟใหกับบริษัท 4)โครงสรางระบบแฟรนไชส พบวา ผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตองเสีย
คาธรรมเนียมแฟรนไชส  คารอยัลตี้และคาธรรมเนียมการตลาดของการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
ตางประเทศมากกวาการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของไทย ซึ่งเหตุผลและแรงจูงใจของการเขาสูระบบ  
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แฟรนไชสของธุรกิจไทย คือ เพื่อใหสามารถเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว และเห็นดวยวาแฟรนไชส
ชวยใหทั้งผูซื้อสิทธิ์และเจาของสิทธิ์แฟรนไชสสามารถกระจายความเส่ียงในการขาดทุนจากการทาํ
ธุรกิจได ในขณะที่ธุรกิจตางประเทศ คือ ตองการสรางชื่อในตราสินคาใหกระจายทั่วไป  และเห็น
ดวยวาระบบแฟรนไชสชวยใหหนวยธุรกิจสามารถเขาสูตลาดไดอยางรวดเร็ว   

 
2.2     ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

    

สําหรับความแตกตางระหวางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสนั้น  จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
แบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟพรีเมี่ยมที่เปนของคนไทย  
9 ราย และที่เปนของตางประเทศ 6 รายในเขตกรุงเทพมหานคร และวิเคราะหขอมูลดวยวิธีทาง
สถิติการวิเคราะหจําแนกประเภท (Discriminant Analysis) พบวา ในการวิเคราะหจําแนกประเภท
โดยพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานลักษณะสวนตัว พบวาไมมีตัวแปรใดที่มีความสัมพันธกับ
การซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมและมีบทบาทในการจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของ
รานกาแฟทั้งสองกลุมไดอยางมีนัยสําคัญ ที่ 0.05 และเมื่อวิเคราะหการจําแนกประเภทโดย
พิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรมการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส พบวา ตัวแปรที่มี
ความสัมพันธกับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและมีบทบาทในการจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของราน
กาแฟทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 มี 4 ตัวแปร ไดแก ชั่วโมงทํางาน
หรือเรียนกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน  คาธรรมเนียมรอยัลตี้ และคา           
ธรรมเนียมการตลาด โดยคุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ ์      
แฟรนไชสรานกาแฟของไทยมากกวาของตางประเทศ คือ ผูที่มีชั่วโมงทํางานหรือเรียนกอนซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชสสูง ในขณะที่คุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ ์          
แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศมากกวาของไทย คือ ผูที่ใชระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน
นาน  ตองเสียคาธรรมเนียมรอยัลตี้และคาธรรมเนียมการตลาดจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสูง 
 

 ผลการวิเคราะหการจําแนกประเภทโดยพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจ
ท่ีมีตอการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  พบวา  ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสและมี 
บทบาทในการจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางม ี            
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ม ี2 ตัวแปร ไดแก ความพึงพอใจที่มีตอตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตอง
จายใหแกผูซื้อสิทธิ์และความพึงพอใจที่มีตอผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซื้อสิทธิ์ โดย       
คุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของไทย
มากกวาของตางประเทศ คือ ผูที่มีความพึงพอใจตอตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตองจายใหแก
เจาของสิทธิ์สูง  ในขณะที่คุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ ์    
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แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศมากกวาของไทย คือ ผูที่มีความพึงพอใจตอผลการดําเนินงาน
ในปจจุบันสูง  และผลการวิเคราะหจําแนกประเภทเมื่อพิจารณาตัวแปรทุกกลุมรวมกัน ซึ่งมี
ความสําคัญที่สุดตอการวิเคราะหในสวนนี้  โดยพบวา  ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการซื้อสิทธิ์ 
แฟรนไชสและมีบทบาทในการจําแนกกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของรานกาแฟทั้งสองกลุมออกจาก
กันไดอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 มี 9 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรสถานภาพสมรส  ตัวแปรอาชีพ
ประกอบธุรกิจสวนตัวกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  รายไดของรานเฉล่ียตอป สัดสวนเงินกูตอเงินลงทุน
ทั้งหมด   สัดสวนเงินจากแหลงอ่ืนๆตอเงิน ลงทุนทั้งหมด  ระยะเวลาฝกอบรมกอนเปดราน คา     
ใชจายในการลงทุนเร่ิมตน  ความพึงพอใจจากการกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพ  ความ
พึงพอใจจากการกําหนดราคาสินคาและบริการ  โดยคุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความ
นาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟของไทยมากกวาของตางประเทศ คือ การมีสถานภาพ
สมรส มีพฤติกรรมการหาแหลงเงินทุนโดยมีสัดสวนเงินกูตอเงินลงทุนทั้งหมดสูง มีสัดสวนเงินจาก
แหลงอ่ืนๆตอเงินลงทุนทั้งหมดสูง และมีความพึงพอใจตอการกําหนดราคาสินคาและบริการจาก
เจาของสิทธิ์สูง ในขณะที่คุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่มีความนาจะเปนที่จะซื้อสิทธิ ์      
แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศมากกวาของไทย คือ การประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวกอนซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส  มีรายไดของรานจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสตอปสูง ใชเวลาในการเขาฝกอบรมกอน
เปดรานเปนเวลานาน  มีคาใชจายในการลงทุนเร่ิมตนสูง รวมถึงมีความพึงพอใจตอการกําหนด
มาตรฐานการควบคุมคุณภาพจากเจาของสิทธิ์สูง  
 

2.3 ผูบริโภค 
 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ใช
บริการในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมทั้งส้ิน 400 ราย   แบงเปนผูบริโภคของรานกาแฟพรีเมี่ยม
ของไทย 200 ราย และของตางประเทศ 200 ราย   โดยจากการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีทางสถิติการ
วิเคราะหจําแนกประเภท (Discriminant Analysis) เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดาน
ลักษณะสวนตัว พบวา ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการบริโภคในรานกาแฟและมีบทบาทในการ
จําแนกกลุมผูบริโภคของรานกาแฟทั้งสองกลุมไดอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 มี 2 ตัวแปร ไดแก 
ความเปนนกัเรียนหรือนกัศึกษา และสัญชาติ โดยคุณลักษณะของผูบริโภคที่มคีวามนาจะเปนทีจ่ะ
ใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟของไทยมากกวาของตางประเทศ คือ การเปนสัญชาติไทย  
ในขณะที่คุณลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟของ
ตางประเทศมากกวาของไทยโดย คือ การเปนนักเรียนหรือนักศึกษา และเมื่อพิจารณาเฉพาะ กลุม
ตัวแปรดานพฤติกรรมการใชบริการ พบวา ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการบริโภคในรานกาแฟ
และมีบทบาทในการจําแนกกลุมผูบริโภคของรานกาแฟทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมี
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นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ม ี4 ตัวแปร ไดแก จํานวนคร้ังในการใชบริการ  คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง  การ
ส่ังเมนกูาแฟรอน และการเดินทางมาจากสถานศึกษา โดยคุณลักษณะของผูบริโภคที่มคีวามนาจะ
เปนที่จะใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟของไทยมากกวาของตางประเทศ คือการชอบส่ังรายการ   
เคร่ืองดื่มกาแฟรอน ในขณะที่คุณลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะใชบริการใน    
แฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศมากกวาของไทย คือ ผูที่นิยมใชบริการในรานกาแฟพรีเมี่ยม
บอยคร้ังในแตละเดือน  มีพฤติกรรมการใชจายเฉล่ียในแตละคร้ังสูง และนิยมเดินทางมาใชบริการ
จากสถานศึกษา 

 

และสําหรับผลการวิเคราะหการจําแนกประเภทโดยพิจารณากลุมตัวแปรดานความ   
พึงพอใจในการใชบริการ พบวา  ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการบริโภคในรานกาแฟและม ี        
บทบาทในการจําแนกกลุมผูบริโภคของรานกาแฟทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.05 มี 10 ตัวแปร ไดแก ความพึงพอใจตอรสชาติของสินคาอ่ืน ความสดใหม ราคาของ
สินคาอ่ืน ความสะดวกสบายตอการเดินทาง การตกแตงสถานที่ บรรยากาศภายในราน จํานวน
สาขาที่มากพอตอการใชบริการ การแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรี การแจกของแถม และความ
เปนมิตร โดยคุณลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟของ
ไทยมากกวาของตางประเทศ คือ ผูที่มีความพึงพอใจดานความสดใหมสูง ดานราคาสินคาอ่ืนที่
ไมใชกาแฟสูง ดานการตกแตงสถานที่สูง ดานการแจกของแถมสูง และดานความเปนมิตรสูง  
ในขณะที่คุณลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟของ
ตางประเทศมากกวาของไทย  คือ ผูที่มีความพึงพอใจดานรสชาติของสินคาอ่ืนที่ไมใชกาแฟสูง 
ดานความสะดวกสบายตอการเดินทางสูง  ดานบรรยากาศภายในรานสูง  ดานการมีจํานวนสาขา
ที่มากพอตอการเลือกใชบริการสูง  และดานการแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรีสูง  และเมื่อทําการ
วิเคราะหจําแนกประเภทโดยพิจารณากลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน ซึ่งมีความสําคัญที่สุดตอการ
วิเคราะหในสวนนี ้ โดยพบวา ตัวแปรที่มีความสัมพันธกับการบริโภคในรานกาแฟและมีบทบาทใน
การจําแนกกลุมผูบริโภคของรานกาแฟทั้งสองกลุมออกจากกันไดอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ม ี
13 ตัวแปร ไดแก สัญชาติ  รับราชการ  นักเรียนหรือนักศึกษา ประกอบธุรกิจสวนตัว คาใชจาย
เฉล่ีย  กาแฟรอนความพึงพอใจตอราคาสินคาอ่ืน  ความพึงพอใจตอความสะดวกสบายตอการ
เดินทาง ความพึงพอใจตอการตกแตงสถานที่  ความพึงพอใจตอบรรยากาศภายในราน ความ     
พึงพอใจตอการแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรี  ความพึงพอใจตอการแจกของแถม   และความ  
พึงพอใจตอความเปนมิตรของพนักงาน  โดยคุณลักษณะของผูบริโภคที่มีความนาจะเปนที่จะใช
บริการในแฟรนไชสรานกาแฟของไทยมากกวาของตางประเทศ คือ การมีสัญชาติไทย มีอาชีพรับ
ราชการหรือประกอบธุรกิจสวนตัว  ชอบส่ังรายการเคร่ืองดื่มกาแฟรอน  ใหคะแนนความ            
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พึงพอใจตอระดับราคาของสินคาอ่ืนๆ ที่ไมใชกาแฟสูง ใหคะแนนความพึงพอใจตอการตกแตง
สถานที่ของรานสูง  ใหคะแนนความพึงพอใจตอกลยุทธการแจกของแถมสูง  และใหคะแนนความ
พึงพอใจตอความเปนมิตรของพนักงานที่ใหบริการสูง ในขณะที่คุณลักษณะของผูบริโภคที่มีความ
นาจะเปนที่จะใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟของตางประเทศมากกวาของไทย คือ การเปน
นักเรียนหรือนักศึกษา มีพฤติกรรมการใชจายในการใชบริการเฉล่ียตอคร้ังสูง ใหคะแนนความ    
พึงพอใจตอความสะดวกสบายตอการเดินทางมาที่รานสูง  ใหคะแนนความพึงพอใจตอบรรยากาศ
ภายในราน และใหคะแนนความพึงพอใจตอกลยุทธการแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรีสูง  
 
สรุปสมมติฐาน 

 

ผลการวิเคราะหของงานวิจัย สามารถสรุปสมมติฐาน คือ ธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟ 
พรีเมี่ยมของตางประเทศ  มีความแตกตางจากธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของ
ไทย ท้ังในความเห็นของผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสและผูบริโภค ดังนี้ 
    

ในความเห็นของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส จากผลของแบบจําลองผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ทําให
ทราบวา ปจจัยที่สามารถจําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของธุรกิจแฟรนไชส
รานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและตางประเทศไดอยางมีนัยสําคัญ ไดแก การประกอบธุรกิจสวนตัวกอน
ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  การมีสถานภาพสมรส  รายไดของรานตอป  ระยะเวลาในการฝกอบรมกับ
เจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนเปดราน  คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตน  สัดสวนเงินกูตอเงินลงทุน
ทั้งหมด สัดสวนเงินจากแหลงอ่ืนๆตอเงินลงทุนทั้งหมด ความพึงพอใจจากการกําหนดมาตรฐาน
การควบคุมคุณภาพของสินคาและบริการโดยเจาของสิทธิ์แฟรนไชส  และความพึงพอใจจากการ
กําหนดราคาสินคาและบริการจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชส   

 
ดังนั้นจึงกลาวไดวา คุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยม

ไทย คือ การมีสถานภาพสมรส  มีพฤติกรรมการหาแหลงเงินทุนโดยมีสัดสวนเงินกูตอเงินลงทุน
ทั้งหมดสูง มสัีดสวนเงินจากแหลงอ่ืนๆ ตอเงินลงทุนทั้งหมดสูง และมคีวามพงึพอใจตอการกาํหนด
ราคาสินคาและบริการจากเจาของสิทธิ์สูง  ในขณะที่คุณลักษณะของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส สวนใหญ
ของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศ คือ การประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัวกอนซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  มี
รายไดตอปจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสูง ใชเวลาในการเขาฝกอบรมกอนเปดรานเปนเวลานาน  มี
คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตนสูง รวมถึงมีความพึงพอใจตอการกําหนดมาตรฐานการควบคุม
คุณภาพจากเจาของสิทธิ์สูง 
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 ในความเห็นของผูบริโภค จากผลของแบบจําลองผูบริโภค ทําใหทราบวาปจจัยที่สามารถ
จําแนกความแตกตางระหวางกลุมผูบริโภคที่ใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมไทยและใน
รานแฟรนไชสตางประเทศไดอยางมีนัยสําคัญ ไดแก สัญชาติ  การประกอบอาชีพ รับราชการ การ
เปนนักเรียนหรือนักศึกษา การมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว คาใชจายเฉล่ียในการใชบริการตอ
คร้ัง การส่ังเมนูกาแฟรอนเปนรายการที่ชอบที่สุด  ความพึงพอใจตอราคาสินคาอ่ืนๆ ที่ไมใชกาแฟ 
ความพึงพอใจที่มีตอความสะดวกสบายในการเดินทางมาใชบริการ ความพึงพอใจที่มีตอการ
ตกแตงสถานที่ ความพึงพอใจที่มีตอบรรยากาศภายในราน  ความพึงพอใจที่มีตอการแจกตัวอยาง
เคร่ืองดื่มใหชิมฟรี  ความพึงพอใจที่มีตอการสงเสริมการขายประเภทการแจกของแถม  และความ
พึงพอใจตอความเปนมิตรของพนักงาน   

 
ดังนั้นจึงกลาวไดวา คุณลักษณะของผูบริโภคสวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยมไทย คือ 

การมีสัญชาติไทย มีอาชีพรับราชการหรือประกอบธุรกิจสวนตัว  ชอบส่ังรายการเคร่ืองดื่มกาแฟ
รอน  ใหคะแนนความพึงพอใจตอระดับราคาของสินคาประเภทอ่ืนๆ ที่ไมใชเคร่ืองดื่มกาแฟ เชน   
เบเกอร่ี สูง ใหคะแนนความพึงพอใจตอการตกแตงสถานที่ของรานสูง  ใหคะแนนความพึงพอใจ
ตอกลยุทธการแจกของแถมสูง  และใหคะแนนความพึงพอใจตอความเปนมิตรของพนักงานที่
ใหบริการสูง ในขณะที่คุณลักษณะของผูบริโภคสวนใหญของรานกาแฟพรีเมี่ยมตางประเทศ คือ
การเปนนักเรียนหรือนักศึกษา มีพฤติกรรมการใชจายในการใชบริการเฉล่ียตอคร้ังสูง ใหคะแนน
ความพึงพอใจตอความสะดวกสบายตอการเดินทางมาที่ราน ชอบบรรยากาศภายในรานและ     
กลยุทธการแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหชิมฟรีสูง  
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7.2   ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 

จากผลการวิเคราะหความแตกตางของการดําเนินธุรกิจของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม 
2 รูปแบบ แสดงใหเห็นถึงคุณลักษณะที่เปนขอเดนและขอดอยของธุรกิจแฟรนไชสทั้งสองประเภท
ทั้งในสวนของเจาของสิทธิ์ ผูซื้อสิทธิ ์และผูบริโภค ดังนั้นผูวิจัยจึงเสนอแนวทางที่เหมาะสมในการ
สงเสริมและพัฒนาขอเดน  รวมถึงการปรับปรุงแกไขขอดอยของธุรกิจ ซึ่งจะเปนผลดีตอ
ผูประกอบการแฟรนไชสไทยในการเพิ่มความสามารถในการแขงขันกับผูประกอบการทั้งในและ
ตางประเทศไดในอนาคต ดังนี้   
 

7.2.1     ขอเสนอแนะสําหรับเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไทย 
     

กลยุทธตอผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  
   

1.     ถึงแมวาคาใชจายในการลงทุนเร่ิมตนจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของไทยที่ต่ํากวาของ
ตางประเทศ และการกําหนดระดับราคาสินคาและบริการของรานแฟรนไชสไทยจะจูงใจใหนัก
ลงทุนซื้อสิทธิ์แฟรนไชสไทย แตผลการดําเนินการของรานรวมถึงสิทธิพิเศษและความชวยเหลือ
ตางๆ ที่จะไดรับจากการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสก็เปนอีกเงื่อนไขที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสิทธิ์
ดังนั้นเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไทยจึงควรศึกษาถึงความตองการที่แทจริงของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส 
เพื่อที่เสนอความชวยเหลือที่เหมาะสมและสรางแรงจูงใจตอนักลงทุนในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสของ
ไทย อันจะเปนผลดีตอการขยายชองทางการจําหนายผานการขยายสาขาโดยผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส
อาทิเชน การใหความสําคัญกับการจัดการฝกอบรมเพื่อถายทอดวิธีการบริหารจัดการตางๆ แกผู
ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส  ในระยะเวลาที่นานเพียงพอตอการฝกทักษะการประกอบธุรกิจอยางแทจริง            
รวมถึงควรใหความสําคัญกับการสรางมาตรการควบคุมคุณภาพของสินคาและบริการใหได         
มาตรฐานเชนเดียวกับธุรกิจแฟรนไชสตางชาติ  เพื่อสรางความนาเชื่อถือแกนักลงทุน เปนตน    

 

กลยุทธตอผูบริโภค 
 

1.    เนื่องจากผลการวิเคราะหพบวา ลักษณะอาชีพของผูบริโภคมีความสําคัญตอการใช
บริการในรานแฟรนไชสของแตละประเภท ดังนั้นผูประกอบการจึงควรใหความสําคัญกับการวาง
กลยุทธโดยคํานึงถึงปจจัยดังกลาว โดยเฉพาะการเนนกลุมเปาหมายผูบริโภคที่มีอาชีพรับราชการ
และประกอบธรุกิจสวนตัว เนื่องจากสวนใหญสามารถตอบสนองตอกลยทุธในปจจุบันไดเปนอยาง
ดี ในขณะที่กลุมผูบริโภคที่เปนนักเรียนหรือนักศึกษามีการตอบสนองตอกลยุทธไดนอย ซึ่งสาเหตุ
สวนหนึ่งอาจเกิดจากทําเลที่ตั้งของรานที่ไมสอดคลองกับกลุมเปาหมาย ดังนั้นหากผูประกอบการ
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สามารถปรับกลยุทธเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคกลุมดังกลาวได ก็จะทําใหสามารถ
ขยายกลุมผูบริโภคไดกวางขวางมากข้ึน  ซึ่งจะทําใหเพิ่มยอดขายและสวนแบงการตลาดไดอีกดวย 
 2.    เนื่องจากกลุมผูบริโภคที่เปนชาวตางชาติที่ใชบริการในรานแฟรนไชสตางประเทศมี           
สัดสวนมากกวารานแฟรนไชสไทย ดังนั้นผูประกอบการที่เปนเจาของสิทธิ์แฟรนไชสควรทําการ
วิจัยในรายละเอียดถึงความตองการที่แทจริงของผูบริโภคกลุมดังกลาว เพื่อหาแนวทางในการ
ตอบสนองความตองการอยางเหมาะสม นอกจากนี้การที่ผูบริโภคมีความเห็นวาการใหบริการดวย
ความเปนมิตรของพนักงานเปนจุดเดนของการใหบริการในรานแฟรนไชสไทย ดังนั้นผูประกอบการ
จึงอาจนํากลยุทธดังกลาวมาปรับใช เพื่อสรางประสบการณที่ดีใหแกลูกคาและบงบอกถึงความ
เปนรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทย  ซึ่งแนวทางดังกลาวเปนส่ิงที่ผูประกอบการสามารถใชสราง    
ความสามารถในการแขงขันได 

3.    ถึงแมวาผูประกอบการในธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมจะไมนิยมใชกลยุทธการ
เปล่ียนแปลงราคาในการแขงขันกัน แตเนื่องจากการใชบริการในรานแฟรนไชสตางประเทศมี
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังสูงกวาการใชบริการในรานแฟรนไชสของไทย  รวมทั้งผูบริโภคมีความ       
พึงพอใจตอการกําหนดราคาสินคาอ่ืนๆ ที่ไมใชกาแฟสูงกวากลุมผูใชบริการของรานแฟรนไชส
ตางประเทศ สอดคลองกับผลการศึกษาที่พบวา ผูประกอบการแฟรนไชสจากตางประเทศกําหนด
ราคาสินคา ทุกประเภทในระดับที่สูงกวารานกาแฟแฟรนไชสไทย ดังนั้นเจาของสิทธิ์แฟรนไชสไทย
จึงควรอาศัยจุดเดนดังกลาวจูงใจใหผูบริโภคหันมาเลือกใชบริการในรานแฟรนไชสไทย ทั้งนี้
ผูประกอบการตองนําเสนอภาพลักษณที่ดี และสินคาที่มีคุณภาพใหเทียบเทากับรานแฟรนไชส
ตางประเทศดวย 
 4.   เนื่องจากผูบริโภคมีการตอบสนองตอกลยุทธดานสถานที่และชองทางการจําหนาย
ของรานแฟรนไชสไทยในดานรูปแบบการตกแตงรานไดเปนอยางดี ดังนั้นผูประกอบการจึงควร
รักษารูปแบบการตกแตงดังกลาวไวรวมทั้งการดูแลรานใหดูดีอยูเสมอ นอกจากนี้แนวทางที่ควรมี
การปรับปรุงคือ การวางกลยุทธเพื่อนําเสนอบรรยากาศที่ดีตอการใชบริการในรานและตอบสนอง
ตอความตองการมากข้ึน และการขยายสาขาของรานไปสูสถานที่ตั้งที่มีความสะดวกสบายตอการ
ใชบริการเพื่อใหผูบริโภคสามารถเขาถึงและใชบริการไดมากข้ึน ทั้งนี้ผูประกอบการอาจหาทําเล   
ที่ตั้งแหลงใหมแทนการตั้งในพื้นที่ที่มีการแขงขันกันสูง เพื่อหลีกเล่ียงคาใชจายในการเชาพื้นที่  

5. เนื่องจากผูบริโภคยังตอบสนองตอกลยุทธการโฆษณาประชาสัมพันธของธุรกิจ       
แฟรนไชสไทยไดไมดีนัก  ผูประกอบการจึงควรใหเนนการโฆษณาประชาสัมพันธใหผูบริโภครูจัก
และจดจําตราสินคาและคุณภาพของสินคาและบริการไดมากข้ึน และอาจนําวิธกีารประชาสัมพนัธ 
ณ จุดขาย เชน การแจกตัวอยางเคร่ืองดื่มใหทดลองชิมฟรีมาใช  เพื่อใหผูบริโภคที่สัญจรไปมา 
หนารานไดรับรูถึงรสชาติและคุณภาพที่ดีของสินคากอนซึ่งจะเปนการจูงใจผูบริโภคใหเขาไปใช
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บริการในราน  เนื่องจากเปนกลยุทธที่ผูบริโภคสวนใหญของรานแฟรนไชสตางประเทศสามารถ
ตอบสนองไดเปนอยางดี  
 

7.2.2 ขอเสนอแนะสําหรับภาครัฐ 
 
1.     เนื่องจากเงื่อนไขแฟรนไชสเปนปจจัยสําคัญที่นักลงทุนใชในการพิจารณาเพื่อ        

ตัดสินใจซื้อสิทธแฟรนไชส ดังนั้นภาครัฐจึงควรสงเสริมความรูเกี่ยวกับระบบการบริหารจัดการและ
เทคโนโลยีที่กาวหนาและเปนมาตรฐานสากลแกผูประกอบการ เพื่อสรางระบบแฟรนไชสที ่        
นาเชื่อถือและไดมาตรฐานเทียบเทาสากล นอกจากนี้ควรจัดใหมีการเผยแพรขอมูลเกี่ยวกับ
ธุรกิจแฟรนไชสอยางถูกตองและทั่วถึง เพื่อใหนักลงทุนมีความเขาใจและสามารถใชประโยชนจาก
ระบบแฟรนไชสไดอยางมีประสิทธิภาพที่สุด 

2.     เนื่องจากธุรกิจระบบแฟรนไชสที่เปนของไทยสวนใหญมีขนาดเล็กและยังไมเปนที่
รูจักมากนัก ดังนั้นภาครัฐควรสงเสริมการโฆษณาประชาสัมพันธตราสินคาที่เปนของคนไทยให
เปนที่รูจักและจดจํามากข้ึนทั้งในและตางประเทศ ทั้งนี้ภาครัฐตองกระตุนใหเจาของสิทธิ์แฟรนไชส
เห็นความสําคัญของตราสินคาและภาพลักษณที่เปนเอกลักษณไทยควบคูกันไปดวย 

3.     ภาครัฐควรผลักดันใหมีหนวยงานที่ดูแลรับผิดชอบธุรกิจแฟรนไชสโดยเฉพาะ เพื่อ
จัดหาแหลงเงินทุนเพื่อชวยเหลือผูประกอบการ และสนับสนุนดานการตลาดทั้งในและตางประเทศ 

 
7.3   ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป  
  

1. เนื่องจากขอบเขตงานวิจัยนี้จํากัดการศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร  ดังนั้น 
จึงควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาไปสูจังหวัดอ่ืนๆ ที่ไมใชกรุงเทพมหานครดวย  สําหรับนํามา 
เปรียบเทียบผลการวิจัยนี้อันจะเปนประโยชนตอทั้งภาครัฐบาลและภาคเอกชนในทางวิชาการ            
มากข้ึน  

2.     เนื่องจากการศึกษานี้จํากัดขอบเขตการวิจัย โดยศึกษาเฉพาะกรณีศึกษาตราสินคา
ของรานกาแฟพรีเมี่ยมเพียง 2 รายเทานั้น ดังนั้นจึงควรขยายขอบเขตการศึกษาโดยการเพิ่ม      
ตัวอยางตราสินคาหรือยี่หอของแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมในการศึกษาใหมากข้ึน เพื่อให
ผลการวิจัยที่ไดใกลเคียงกับความเปนจริงมากที่สุด 

3.     เนื่องจากกลุมตัวอยางผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสที่ผูวิจัยใชเปนกรณีศึกษามีจํานวนนอย
มากเนื่องจากศึกษาจากรานกาแฟพรีเมี่ยมเพียง 2 ราย   ดังนั้นจึงควรขยายขอบเขตการศึกษาให
มากข้ึน เพื่อใหผลการศึกษาใกลเคียงความเปนจริงมากที่สุด 



 
รายการอางอิง  
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แบบสอบถามผูซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมของไทยและตางประเทศ         

คําช้ีแจง  :   แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธปริญญาโท เศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย  
     ซ่ึงขอมูลจากแบบสอบถามนี้จะนํามาใชเปนประโยชนสําหรับการศึกษาเทานั้น    ขอมูลที่ทานตอบ 

          ผูวิจัยถือเปนความลับทางธุรกิจและไมมีผูใดทราบวาผูใหขอมูลคือใคร   และในโอกาสนี้ขาพเจา 
                     จึงใครขอขอบพระคุณในความรวมมือของทานเปนอยางสูง 

(ขอความกรุณาตอบทุกคําถาม) 
 

สวนที ่ 1 :  ลักษณะทั่วไปของผูซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส (โปรดทําเคร่ืองหมาย  √  ลงในชอง) 
1)   เพศ       ชาย                หญิง 
2)   สถานภาพ 

      โสด       ระบ ุสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน(รวมทั้งตัวทาน)………………..คน        
      สมรส    ระบ ุสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน(รวมทั้งตัวทาน)………………..คน 
      อื่นๆ      ระบ ุสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน(รวมทั้งตัวทาน)……………..…คน 

3)   อายุ  (โปรดระบ)ุ   ……..………ป   
4)   ระดับการศึกษาสูงสุดของทาน 
        ตํ่ากวามัธยมศึกษา       มัธยมศึกษา (หรือเทียบเทา) 

      อนุปริญญา (หรือเทียบเทา)      ปริญญาตรี 
      ปริญญาโท       ปริญญาเอก  

5)   รายไดกอนซ้ือแฟรนไชส   เฉล่ีย………………………บาทตอเดือน 
 

สวน  2 :  พฤติกรรมการซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส 
6)   อาชีพกอนซ้ือแฟรนไชส     
        รับราชการ       นักทองเที่ยว 

      พนักงานรัฐวิสาหกิจ      พนักงานบริษัทเอกชน 
      นักเรียน/นักศึกษา       ประกอบธุรกิจสวนตัว             

         แมบาน        อื่นๆ ระบ.ุ.................. 
7)   จากอาชีพในขอ 6. ทานทํางาน/เรียน เฉล่ีย……………วันตอสัปดาห และ…..…….…ช่ัวโมงตอวัน 
8)   ลักษณะการบริหารจัดการรานแฟรนไชส      

   บริหารจัดการรานเอง       มีผูจัดการรานเปนผูดูแล 
  อื่นๆ ระบ…ุ…………….. 

 
 
 
 



 
162 

 
  9)   หลังการซ้ือแฟรนไชส ทานทํางาน/เรียน   เฉล่ีย……………วันตอสัปดาห และ…..…….…ช่ัวโมงตอวัน 
10)  ระยะเวลาในการดําเนินกิจการของรานสาขานี้ …....เดือน 
11)  จํานวนลูกคาในวันธรรมดา   เฉล่ีย ………...คน ตอวัน 
12)  จํานวนลูกคาในวันเสาร-อาทิตย   เฉล่ีย ………...คน ตอวัน 
13)  คาใชจายของลูกคา    เฉล่ีย ………...บาท ตอคร้ัง  
14)  แหลงที่มาของเงินลงทุนซ้ือแฟรนไชส (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
      เงินออม   รอยละ…………..ของเงินลงทุนทั้งหมด 

  เงินกูจากสถาบันการเงิน รอยละ…………..ของเงินลงทุนทั้งหมด 
  อื่นๆ   รอยละ…………..ของเงินลงทุนทั้งหมด 

15)  ระยะเวลาในการฝกอบรมกับเจาของแฟรนไชสกอนการดําเนินธุรกิจ …………….วัน 
16)  รูปแบบรานของทาน   

  Shop/Stand Alone  (รานที่มีพื้นที่สวนตัว มีประตูเปด–ปด) 
  Kiosk/Corner  (ไมมีพื้นที่รานสวนตัว เปนสวนหนึ่งของอาคารหรือบริเวณรานคาทั่วๆไป) 

17)  คาใชจายในระยะเร่ิมตนของการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส    
คาธรรมเนียมแฟรนไชส(คาธรรมเนียมแรกเขา)   ..……………………..บาท 
คาสํารวจสถานที่    ……………………….บาท 
คาอุปกรณเคร่ืองใช   ……………………….บาท 
คากอสรางและตกแตง   ……………………….บาท 
คาเชา(ลวงหนา)    ……………………….บาท  
คาเงินเดือนพนักงาน   ……………………….บาท 
คาโฆษณาและงานโฆษณาตอนเปดราน ……………………….บาท 
คาวัตถุดิบ    ……………………….บาท 

18)  คาธรรมเนียมรอยัลต้ี (Royalty Fees)   เฉล่ีย………………….บาท ตอป 
19)  คาธรรมเนียมการตลาด (Marketing Fees)  เฉล่ีย………………….บาท ตอป 
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สวนที ่ 3 : ความพึงพอใจของทานที่มีตอการซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส 
คําช้ีแจง  :  โปรดทําเคร่ืองหมาย  √  ลงในชองระดับความพึงพอใจที่มีตอการดําเนินธุรกิจ    (1-5 คะแนน)  
( พอใจมากที่สุด 5 คะแนน /พอใจ 4 คะแนน /ปานกลาง 3 คะแนน/ไมพอใจ 2 คะแนน/ไมพอใจอยางย่ิง 1 
คะแนน ) 

ระดับความพึงพอใจ ความพึงพอใจที่มีตอการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
5 4 3 2 1 

ก. ดานการจัดการ 
20) การฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนการดําเนินธุรกิจ      
21) การใหคําปรึกษาและการแกไขปญหาของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
22) ระบบการดําเนินการในดานตางๆของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
23) ระบบการตรวจสอบผลการดําเนินการของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
ข. ดานการตลาด 
24) การกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพสินคาและบริการของ
เจาของสิทธิ์แฟรนไชส 

     

25) การกําหนดราคาสินคาและบริการของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
26) รายการสงเสริมการขายของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
27) การโฆษณาประชาสัมพันธของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
28) รูปแบบการตกแตงสถานที่รานของเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
ค. ดานการเงิน 
29) ตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตองจายใหแกเจาของสิทธิ์แฟรนไชส      
30) ความพอใจตอผลการดําเนินการของทานในปจจุบัน      
ง. ดานขอตกลงและสัญญา 
31) รายละเอียดขอตกลงดานการจัดการ      
32) รายละเอียดขอตกลงดานการตลาด      
33) รายละเอียดขอตกลงดานการเงิน      
34) รายละเอียดขอตกลงดานเง่ือนไขเก่ียวกับอายุสัญญา      
 
ขอเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………… 

 
 

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง 
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แบบสอบถามผูบริโภครานกาแฟพรีเมี่ยม 

การศึกษาเปรียบเทียบธุรกิจแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยมของไทยและตางประเทศ         
คําชี้แจง  :  แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของวิทยานิพนธปริญญาโท   เศรษฐศาสตร   จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย     

    จึงใครขอความกรุณาตอบแบบสอบถาม  ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง 
รานกาแฟพรีเมี่ยม  คือ รานกาแฟคั่วบดท่ีชงกาแฟโดยมีการจัดเตรียมวัตถุดิบและอุปกรณอยางด ีมีกระบวนการชงอยางถูกตอง 
โดยพนักงานท่ีไดรับการฝกอบรมอยางด ีการตกแตงรานมีบรรยากาศท่ีด ีใหความสําคัญกับรสชาต ิ คุณภาพและการใหบริการ 
สวนท่ี  1 :  ลักษณะสวนตัวของผูบริโภค   
1)   เพศ       ชาย                หญิง 
2)   สถานภาพ 
        โสด      ระบุ สมาชิกท่ีอาศัยในบานเดียวกัน(รวมท้ังตัวทาน)……………คน        

      สมรส    ระบุ สมาชิกท่ีอาศัยในบานเดียวกัน(รวมท้ังตัวทาน)……………คน 
      อื่นๆ     ระบุ สมาชิกท่ีอาศัยในบานเดียวกัน(รวมท้ังตัวทาน)……………คน 

3)   อาย ุ   
    ต่ํากวา 19  ป    19 – 24 ป    25 – 30 ป 
     31 – 36 ป     37 ปขึ้นไป 

4)   ระดับการศึกษาสูงสุด 
  ต่ํากวามัธยมศึกษา        มัธยมศึกษา (หรือเทียบเทา) 
      อนุปริญญา (หรือเทียบเทา)       ปริญญาตรี 
      ปริญญาโท         ปริญญาเอก  

5)   สัญชาติ       ไทย         ตางชาติ  
6)   อาชีพ 

     รบัราชการ        นักทองเท่ียว 
     พนักงานรัฐวิสาหกิจ       พนักงานบริษัทเอกชน 
     นักเรียน/นักศึกษา       ประกอบธุรกิจสวนตัว             
     แมบาน        อื่นๆ ระบุ.................... 

7)   รายได เฉล่ีย……..……บาท ตอเดือน 
สวน  2 :  พฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค    
8)   จํานวนครั้งท่ีมาใชบริการราน…………………………   เฉล่ีย…..…… ครั้ง ตอเดือน  
9)   คาใชจายในการบริโภค      เฉล่ีย…..…… บาท ตอครั้ง 
10)  ระยะเวลาท่ีใชในการน่ังรับประทานอาหารและเครื่องดื่ม     เฉล่ีย…………นาที ตอครั้ง 
11)  เมนูใดท่ีทานส่ังซ้ือรับประทานบอยท่ีสุด (เลือกเพียงคําตอบเดียว)   

    กาแฟรอน       กาแฟเย็น           เครื่องดื่มเย็นประเภทอื่น 
     เครื่องดื่มรอนประเภทอื่น       เบเกอรี่หรืออาหาร 
12)  ทานเดินทางมาท่ีราน……………………….. จาก   ( เลือกเพียงคําตอบเดียว ) 
     บาน   ระบุ เวลาท่ีใชในการเดินทางเฉล่ีย…………นาที 

    ท่ีทํางาน  ระบุ เวลาท่ีใชในการเดินทางเฉล่ีย…………นาที 
    สถานศึกษา  ระบุ เวลาท่ีใชในการเดินทางเฉล่ีย…………นาที 
    อื่นๆ ระบุ........................ ระบุ เวลาท่ีใชในการเดินทางเฉล่ีย…………นาที 
 



 
166 

สวนท่ี  3 : ความพึงพอใจของผูบริโภค 
คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  √  ลงในชองระดับความพึงพอใจเกี่ยวกับสินคาและบริการของรานน้ี (1-5 คะแนน)  
( พอใจมากท่ีสุด 5 คะแนน /พอใจ 4 คะแนน /ปานกลาง 3 คะแนน/ไมพอใจ 2 คะแนน/ไมพอใจอยางยิ่ง1 คะแนน) 

ระดับความพึงพอใจ ความพึงพอใจของผูบริโภค 
5 4 3 2 1 

ก. ดานผลิตภัณฑ............................................................................................................................... 
13)    กล่ินหอมของเครื่องดืม่กาแฟ      
14)    รสชาติของกาแฟ      
15)    รสชาติของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ      
16)    ความหลากหลายของรายการอาหารและเครื่องดื่ม      
17)    มาตรฐานของรสชาต ิ      
18)    ความสะอาดของอาหารและเครื่องดื่ม      
19)    ความสดใหมของอาหารและเครื่องดื่ม      
ข.  คานราคา........................................................................................................................................ 
20)    ราคาของเครื่องดื่มกาแฟ      
21)    ราคาของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ      
ค.  ดานชองทางการจําหนาย................................................................................................................ 
22)    ความสะดวกสบายตอการเดินทาง      
23)    การตกแตงสถานท่ีสวยงาม      
24)    บรรยากาศภายในราน      
25)    ความสะอาดของราน      
26)    จํานวนสาขาท่ีมากพอตอการเลือกใชบริการ      
27)    สามารถน่ังในรานไดนานโดยไมจํากัดเวลา      
28)    ท่ีน่ังเพียงพอตอการใชบริการ      
ง. ดานการประชาสัมพันธและสงเสริมการขาย...................................................................................... 
29)    แจกตัวอยางเครื่องดื่มใหชิมฟร ี      
30)    การสะสมแตมเพ่ือรับเครื่องดื่มฟร ี      
31)    การขายอาหารเปนชุด ( set )      
32)    การแจกคูปองสวนลด      
33)    การแจกของแถม      
34)    การใหสิทธิพิเศษกับผูท่ีทําบัตรสมาชิกกับทางราน      
จ. ดานการใหบริการ      
35)    ความรวดเร็วของการใหบริการของพนักงาน      
36)    ความเปนมิตรของพนักงาน      
37)    การแตงกายของพนักงาน      
38)    ความถูกตองของรายการท่ีส่ัง      
39)    รายการเพลงและมุมหนังสือท่ีรานจัดไวเพ่ือใหบริการ      
40)    การแนะนําสินคาและรายการสงเสริมการขายของพนักงาน       
ขอเสนอแนะ........................................................................................................................................................................... 
.............................................................................................................................................................................................
                                                                                                      ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง 
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QQUUEESSTTIIOONNNNAAIIRREE  FFOORR  CCOONNSSUUMMEERR  
A COMPARATIVE STUDY OF THAI AND FOREIGN PREMIUM COFFEE SHOP FRANCHISING  

DEFINITION: This is the questionnaire for thesis of Master Economics student from Chulalongkorn University, 
designed to understand consumer behavior in premium coffee shop. All individual survey responses are strictly 
confidential, and are for research purposes only. Your opinions are important to me. Thank you for your participation. 
 

PPAARRTT  II::  PPEERRSSOONNAALL  DDEETTAAIILLSS                                  

             

1)  Sex  Male  Female 
 

2)  Marital Status 
 Single; Please Specify How many people in your house (Including you)………… 

 Married; Please Specify How many people in your house (Including you)…………  
 Others   ; Please Specify How many people in your house (Including you)………… 

 

3)  Age 

 Under 19 Years  19–24 Years  25–30 Years 
 31–36 Years  Over 37 Years 

 

4)  Education 
 Elementary School  High School 

 Vocational School  Bachelor’s Degree 

 Master’s Degree  Doctor’s Degree 
 

5)  Nationality  Thai  Foreign 
 

6)  Occupation 

 Government Official  Tourist 
 State Enterprise  Employee 

 Student  Business Owner 
 Housewife  Others …………… 

 

7)  Income Average ……………….. Baht / Month  ( please specify) 
 

PPAARRTT  IIII::  CCOONNSSUUMMEERR  BBEEHHAAVVIIOORR                                    

               

8)  How often do you visit … (shop)………..? Average ……………….. Times / Month 
 

9)  How much money do you spend for … (shop)……….? Average ……………….. Baht / Time 
 

10)  How long do you visit … (shop)……….? Average ……………….. Minutes / Time 
 

11)  What is your most favorite menu? ((PPLLEEAASSEE,,  CCHHOOOOSSEE  OONNEE  CCHHOOIICCEE)) 

 Hot Coffee  Iced Coffee  Others Cold Beverage 

 Others Hot Beverage  Bakery or Food 
 

12)  How do you get to … (shop)……….? ( From Where )  ((PPLLEEAASSEE,,  CCHHOOOOSSEE  OONNEE  CCHHOOIICCEE)) 

 House Average time to get here …...…… Minutes 
 Office  Average time to get here …...…… Minutes 

 School / University Average time to get here …...…… Minutes 
 Others (Please Specify) ………………… Average time to get here …...…… Minutes 
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PPAARRTT  IIIIII::  CCOONNSSUUMMEERR  SSAATTIISSFFAACCTTIIOONN                                  

               

Please indicate the extent to which you satisfied or dissatisfied with the following statements. (1–5 Point)  
(5 = Very Satisfied, 4 = Somewhat Satisfied, 3 = Neither Satisfied or Dissatisfied, 2 = Somewhat  Dissatisfied, 1 = Very Dissatisfied) 
 
 

SSAATTIISSFFIIEEDD  LLEEVVEELL  CCOONNSSUUMMEERR  SSAATTIISSFFAACCTTIIOONN  
55  44  33  22  11  

PRODUCT 
13)  Fragrance of Coffee      
14)  Taste of Coffee      
15)  Taste of Others Food & Beverage      
16)  Variety of Food & Beverage      
17)  Standard of Food & Beverage      
18)  Cleanliness of Food & Beverage      
19)  Freshness of Food & Beverage      

PRICE 
20)  Price of Coffee      
21)  Price of Others Food &Beverage      

PLACE 
22)  Convenience to find / to visit      
23)  Decorate       
24)  Atmosphere      
25)  Cleanliness      
26)  Intensive branch       
27)  Unlimited Time to sit in      
28)  Enough for sit       

PROMOTION 
29)  Sampling      
30)  Trading Stamp for free beverage       
31)  Food & Beverage set promotion       
32)  Discount Coupon      
33)  Free Products      
34)  Privilege for Member Card      

SERVICE 
35)  Fastness      
36)  Friendly      
37)  Uniform      
38)  Correctness of order      
39)  Program of Welcome(Music, Magazine Corner)       
40)  Introduce Food & Beverage and Promotion       

 

Notes ……………………………………………....……………………………………………………………………………………. 
……………………………….…………………………………………………………..……………………………………………… 

TTHHAANNKK  YYOOUU  FFOORR  YYOOUURR  PPAARRTTIICCIIPPAATTIIOONN    

 



 
170 

  
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ง 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 



 
171 

การกําหนดตัวแปรและใหคาของตัวแปร 
 
1. ผูซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส 
 

ตัวแปรตาม  มีจํานวน 1 ตัวแปรคือ 
 

Fi  คือ  ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมของรานประเภทที ่i 
 

โดย  i  = 1,2  และ    F1  หมายถึง ผูซ้ือสิทธิ์ของรานแฟรนไชสไทย 
   F2 หมายถึง ผูซ้ือสิทธิ์ของรานแฟรนไชสตางประเทศ 
 
ตัวแปรอิสระ ไดแก  

ตัวแปรดานลักษณะสวนตัว 
G_1  คือ เพศ (Dummy Variable) 
   ถาเปน ชาย ใหคา 1 
    หญิง ใหคา 0 

(ใหกลุมที่เปน เพศหญิง เปนกลุมอางอิง) 
G_2-G_3 คือ สถานภาพ (Dummy Variable) 
   โดย    

G_2 = 1 ถา โสด      
        0 ถา ไมใช     

G_3 = 1 ถา สมรส 
 0 ถา ไมใช  

 (ใหกลุมที่เปน อื่นๆ เปนกลุมอางอิง) 
G_4  คือ  ขนาดของครอบครัว (คน) 
   ถาเปน โสด ใหคา จํานวนสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน 

สมรส ใหคา จํานวนสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน 
อื่นๆ      ใหคา จํานวนสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน 

G_5  คือ อายุ (ป) 
G_6-G_10 คือ ระดับการศึกษาสูงสุดของผูซ้ือสิทธิ์ (Dummy Variable) 

โดย 
       G_6 = 1 ถา ตํ่ากวามัธยมศึกษา      
        0 ถา ไมใช     

G_7 = 1 ถา มัธยมศึกษา (หรือเทียบเทา) 
 0 ถา ไมใช  

G_8  = 1 ถา อนุปริญญา (หรือเทียบเทา) 
 0 ถา ไมใช   
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G_9 = 1 ถา ปริญญาตรี  
 0 ถา ไมใช 

G_10 = 1 ถา ปริญญาโท 
  0 ถาไมใช 

(ใหกลุมที่จบการศึกษาระดับการศึกษาปริญญาเอก เปนกลุมอางอิง) 
G_11  คือ ระดับรายไดเฉล่ียกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสตอเดือน (บาท) 
 

ดานพฤติกรรมการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 
 

G_12-G_18 คือ อาชีพกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส (Dummy Variable) 
โดย 

       G_12 = 1 ถา รับราชการ      
     0 ถา ไมใช     

G_13 = 1 ถา นักทองเที่ยว 
 0 ถา ไมใช  

G_14  = 1 ถา พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 0 ถา ไมใช   

G_15 = 1 ถา พนักงานบริษัทเอกชน 
 0 ถา ไมใช 

G_16 = 1 ถา นักเรียน / นักศึกษา 
 0 ถา ไมใช 

G_17 = 1 ถา ประกอบธุรกิจสวนตัว 
 0 ถา ไมใช 

G_18 = 1 ถา แมบาน 
  0 ถาไมใช 

(ใหกลุมที่มีอาชีพอื่นๆ เปนกลุมอางอิง) 
G_19  คือ ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนเฉล่ียกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสตอเดือน  

(คํานวณจากวันทํางานหรือเรียนเฉล่ียตอสัปดาห  x ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนเฉล่ีย
ตอวัน  x  4) 

G_20-G_21 คือ ลักษณะการบริหารจัดการราน (Dummy Variable) 
   โดย 

G_20 = 1 ถา บริหารจัดการรานเอง 
 0 ถา ไมใช 

G_21 = 1 ถา มีผูจัดการรานดูแล 
  0 ถาไมใช 

(ใหกลุมอื่นๆ เปนกลุมอางอิง) 
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G_22  คือ ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนเฉล่ียหลังซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสตอเดือน  
(คํานวณจากวันทํางานหรือเรียนเฉล่ียตอสัปดาห x  ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนเฉล่ีย
ตอวัน x 4) 

G_23  คือ ระยะเวลาการกอต้ังราน (เดือน) 
G_24  คือ รายไดราน (บาทตอป) 

(คํานวณจาก  (คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังของผูบริโภค x  จํานวนลูกคาเฉล่ียตอวันใน
วันธรรมดา x  20 x  12) + (คาใชจายเฉล่ียตอคร้ังของผูบริโภค x จํานวนลูกคา
เฉล่ียตอวันในวันเสารอาทิตย x 10 x 12)) 

G_25-G_26  คือ แหลงที่มาของเงินลงทุน  
       โดย 

G_25 = 1 ถา มาจากเงินออม      
   0 ถา ไมใช     

G_26 = 1 ถา มาจากเงินกู 
 0 ถา ไมใช  

(ใหกลุมที่มาจากแหลงอื่นๆ เปนกลุมอางอิง) 
G_27-G_29 คือ สัดสวนเงินลงทุนเร่ิมแรก (รอยละ) 
   โดย 

G_27 =   เงินออมตอเงินลงทุนเร่ิมแรก (รอยละ) 
G_28 =   เงินกูตอเงินลงทุนเร่ิมแรก (รอยละ) 
G_29 =   เงินแหลงอื่นๆตอเงินลงทุนเร่ิมแรก (รอยละ) 

G_30  คือ ระยะเวลาฝกอบรมกับเจาของสิทธิ์แฟรนไชสกอนเปดราน (วัน) 
G_31  คือ ประเภทของราน (Dummy Variable) 
   โดย = 1 ถา เปน Shop หรือ Stand Alone 

 0 ถา ไมใช 
(ให Kiosk หรือ Corner เปนกลุมอางอิง) 

G_32  คือ คาธรรมเนียมแฟรนไชส (บาท) 
G_33  คือ คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตน (บาท) 

(คํานวณจากคาธรรมเนียมแฟรนไชส + คาสํารวจสถานที่ + คาอุปกรณเคร่ืองใช + 
คากอสรางและตกแตง+คาเชาลวงหนา+เงินเดือนพนักงาน + คาใชจายในการ
โฆษณาประชาสัมพันธตอนเปดราน + คาวัตถุดิบ) 

G_34  คือ คาธรรมเนียมรอยัลต้ีที่ตองจายตอป (Royalty Fees) (บาท) 
   (คํานวณจาก   รายไดรานตอป (Z_24) x อัตราคารอยัลต้ี) 
G_35  คือ  คาธรรมเนียมการตลาดที่ตองจายตอป (Marketing Fees) (บาท) 

(คํานวณจาก   รายไดรานตอป (Z_24) x  อัตราคาการตลาด) 
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ตัวแปรดานความพึงพอใจที่มีตอการซ้ือสิทธแฟรนไชส 
ก.  ดานการจัดการ 
G_36  คือ คะแนนความพึงพอใจของการฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์กอน 

การดําเนินธุรกิจ 
G_37  คือ คะแนนความพึงพอใจของการใหคําปรึกษาและการแกไขปญหาของ 

เจาของสิทธิ์    
G_38  คือ คะแนนความพึงพอใจของระบบการดําเนินการในดานตางๆ ของ 

เจาของสิทธิ์ 
G_39  คือ คะแนนความพึงพอใจของระบบการตรวจสอบผลการดําเนินการของ 

เจาของสิทธิ์ 
ข.  ดานการตลาด 
G_40  คือ คะแนนความพึงพอใจของการกําหนดมาตรฐานการควบคุมคุณภาพ 

ของสินคาและบริการของเจาของสิทธิ์ 
G_41  คือ คะแนนความพึงพอใจของการกําหนดราคาสินคาและบริการ 
G_42  คือ คะแนนความพึงพอใจของรายการสงเสริมการขายของเจาของสิทธิ ์
G_43  คือ คะแนนความพึงพอใจของการโฆษณาประชาสัมพันธของเจาของสิทธิ ์  

แฟรนไชส 
G_44  คือ คะแนนความพึงพอใจของรูปแบบการตกแตงสถานที่ของเจาของสิทธิ์  

แฟรนไชส 
ค.  ดานการเงิน 
G_45  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตองจาย 

ใหแกเจาของสิทธิ์ 
G_46  คือ คะแนนความพึงพอใจของผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซ้ือสิทธิ์ 
ง.  ดานขอตกลงและสัญญา 
G_47  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับขอตกลงดานการจัดการ 
G_48  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับขอตกลงดานการตลาด 
G_49  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับขอตกลงดานการเงิน 
G_50  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับเง่ือนไขดานอายุสัญญา 
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2.  ผูบริโภค 
 

ตัวแปรตาม  มีจํานวน 1 ตัวแปรคือ 
 

Ci  คือ  ผูบริโภคที่ใชบริการในแฟรนไชสรานกาแฟพรีเมียมในรานประเภทที่  i 
โดย  i  = 1,2  และ    C1  หมายถึง ผูบริโภคของรานแฟรนไชสไทย 
   C2 หมายถึง ผูบริโภคของรานแฟรนไชสตางประเทศ 
ตัวแปรอิสระ ไดแก  
 

ปจจัยดานลักษณะสวนตัว 
X_1  คือ เพศ (Dummy Variable) 
   ถาเปน ชาย ใหคา 1 
    หญิง ใหคา 0 

(ใหกลุมที่เปน เพศหญิง เปนกลุมอางอิง) 
X_2  คือ  ขนาดของครอบครัว (คน) 
   ถาเปน โสด ใหคา จํานวนสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน 

สมรส ใหคา จํานวนสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน 
อื่นๆ         ใหคา จํานวนสมาชิกที่อาศัยในบานเดียวกัน 

X_3-X_6 คือ อายุ (ป) (Dummy Variable) 
โดย 
X_3  = 1 ถา ตํ่ากวา 19 ป  

 0 ถา ไมใช   
       X_4 = 1 ถา 19-24 ป     
        0 ถา ไมใช     

X_5 = 1 ถา 25-30 ป 
 0 ถา ไมใช  

X_6  = 1 ถา 31-36 ป 
 0 ถา ไมใช   

(ใหกลุมที่มีอายุ 37 ปขึ้นไปเปนกลุมอางอิง) 
X_7-X_11  คือ ระดับการศึกษาสูงสุดของผูบริโภค (Dummy Variable) 

โดย 
       X_7 = 1 ถา ตํ่ากวามัธยมศึกษา      
        0 ถา ไมใช     

X_8 = 1 ถา มัธยมศึกษา (หรือเทียบเทา) 
 0 ถา ไมใช  

X_9  = 1 ถา อนุปริญญา (หรือเทียบเทา) 
 0 ถา ไมใช   
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X_10 = 1 ถา ปริญญาตรี  
 0 ถา ไมใช 

X_11 = 1 ถา ปริญญาโท 
  0 ถาไมใช 

(ใหกลุมที่จบการศึกษาระดับการศึกษาปริญญาเอก เปนกลุมอางอิง) 
X_12  คือ สัญชาติของผูบริโภค (Dummy Variable) 

โดย 
       X_12 = 1 ถา ไทย       
     0 ถา ไมใช   

(ใหกลุมที่เปนตางชาติ   เปนกลุมอางอิง) 
X_13-X_19 คือ อาชีพของผูบริโภค (Dummy Variable) 

โดย 
       X_13 = 1 ถา รับราชการ      
     0 ถา ไมใช     

X_14 = 1 ถา นักทองเที่ยว 
 0 ถา ไมใช  

X_15  = 1 ถา พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 0 ถา ไมใช   

X_16 = 1 ถา พนักงานบริษัทเอกชน 
 0 ถา ไมใช 

X_17 = 1 ถา นักเรียน / นักศึกษา 
 0 ถา ไมใช 

X_18 = 1 ถา ประกอบธุรกิจสวนตัว 
 0 ถา ไมใช 

X_19 = 1 ถา แมบาน 
  0 ถาไมใช 

(ใหกลุมที่มีอาชีพอื่นๆเปนกลุมอางอิง) 
X_20  คือ ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน (บาท) 
 

ปจจัยดานพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 
 

X_21  คือ จํานวนคร้ังที่ใชบริการเฉล่ียตอเดือน (คร้ัง) 
X_22  คือ คาใชจายในการบริโภคเฉล่ียตอคร้ัง (บาท) 
X_23  คือ ระยะเวลาเฉล่ียในการใชบริการตอคร้ัง (นาที) 
X_24-X_27 คือ รายการสินคาที่นิยมส่ัง (Dummy Variable) 

โดย 
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       X_24 = 1 ถา กาแฟรอน      
     0 ถา ไมใช     

X_25 = 1 ถา กาแฟเย็น 
 0 ถา ไมใช  

X_26  = 1 ถา เคร่ืองด่ืมเย็นประเภทอื่น 
 0 ถา ไมใช   

X_27 = 1 ถา เคร่ืองด่ืมรอนประเภทอื่น 
 0 ถา ไมใช 

 (ให เบเกอร่ีหรืออาหาร เปนกลุมอางอิง) 
X_28-X_30  คือ สถานที่กอนเดินทางมาใชบริการ 
   โดย 
       X_28 = 1 ถา บาน          
     0 ถา ไมใช     

X_29 = 1 ถา สถานที่ทํางาน 
 0 ถา ไมใช  

X_30  = 1 ถา สถานศึกษา 
 0 ถา ไมใช   

(ใหกลุมอื่นๆ เปนกลุมอางอิง) 
X_31  คือ ระยะเวลาเฉล่ียที่ใชในการเดินทางมาใชบริการในแตละคร้ัง (นาที) 
 
ปจจัยดานความพึงพอใจของผูบริโภค 
ดานผลิตภัณฑ 
X_32  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับกล่ินหอมของเคร่ืองด่ืมกาแฟ 
X_33  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับรสชาติของกาแฟ 
X_34  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับรสชาติของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ 
X_35  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความหลากหลายของรายการ 

อาหารและเคร่ืองด่ืม   
X_36  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับมาตรฐานของรสชาติ 
X_37  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความสะอาดของอาหารและเคร่ืองด่ืม 
X_38  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความสดใหมของอาหารและเคร่ืองด่ืม 
กลยุทธดานราคา 
X_39  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับราคาของเคร่ืองด่ืมกาแฟ 
X_40  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับราคาของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ 
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กลยุทธดานชองทางการจําหนาย 
X_41  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความสะดวกสบายตอการเดินทาง 
X_42  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการตกแตงสถานที่สวยงาม 
X_43  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับบรรยากาศภายในราน 
X_44  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความสะอาดของราน 
X_45  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับจํานวนสาขาที่มากพอตอการเลือกใช 

บริการ 
X_46  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการนั่งในรานไดนานโดยไมจํากัดเวลา 
X_47  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับจํานวนที่นั่งที่เพียงพอตอการใชบริการ 
กลยุทธดานการโฆษณาประชาสัมพันธและสงเสริมการขาย 
X_48  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการแจกตัวอยางเคร่ืองด่ืมใหชิมฟรี 
X_49  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการสะสมแตมเพื่อรับเคร่ืองด่ืมฟรี 
X_50  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการจัดรายการอาหารเปนชุด 
X_51  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการแจกคูปองสวนลด 
X_52  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการแจกของแถม 
X_53  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการมีสิทธิพิเศษสําหรับผูทําบัตรสมาชิก 
กลยุทธดานการบริการ 
X_54  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความรวดเร็วของการบริการ 
X_55  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความเปนมิตรของพนักงาน 
X_56  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการแตงกายของพนักงาน 
X_57  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับความถูกตองของรายการที่ส่ัง 
X_58  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับรายการเพลงและมุมหนังสือที่ใหบริการ 
X_59  คือ คะแนนความพึงพอใจที่ใหกับการแนะนําสินคาและรายการสงเสริมการ 

ขายของพนักงาน  
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ภาคผนวก จ 
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สถิติพื้นฐานแสดงลักษณะท่ัวไปของผูซื้อสิทธ์ิแฟรนไชส 
รานกาแฟพรีเม่ียมของไทยและของตางประเทศ 

 
1.     ดานลักษณะสวนตัว 
  

ตารางที่ 1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  จําแนกตามเพศ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

เพศ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 3 33.3 2 33.3 
หญิง 6 66.7 4 66.7 
รวม 9 100.0 6 100.0 

 
ตารางที ่2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  จําแนกตามสถานภาพ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
เพศ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
โสด  3 33.3 3 50.0 
สมรส 6 66.7 3 50.0 
รวม 9 100.0 6 100.0 

 
ตารางที ่ 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  

 จําแนกตามขนาดครอบครัว 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

ขนาดครอบครัว 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1 คน 3 33.3 1 16.7 
2 คน 0 0.0 1 16.7 
3 คน 2 22.2 1 16.7 
4 คน 1 11.1 3 50.0 

5 คนขึ้นไป 3 33.3 0 0.0 
รวม 9 100.0 6 100 
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ตารางที่ 4   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                    จําแนกตามขนาดครอบครัว 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ขนาดครอบครัว 

คาเฉล่ีย 
(คน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(คน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ขนาดครอบครัว 3.11 1.76 3.00 1.26 
 

ตารางที ่5   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามอายุ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

อายุ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

 ตํ่ากวา 30 ป 1 11.1 0 0.0 
31-36 ป 1 11.1 4 66.8 
37-40 ป 3 33.3 1 16.7 
41-46 ป 3 33.3 1 16.7 

47 ปขึ้นไป 1 11.1 0 0.0 
รวม 9 100.0 6 100.0 

  
ตารางที ่6  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                   จําแนกตามอายุ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
อายุ 

คาเฉล่ีย 
(ป) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(ป) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

อายุ 39.44 7.60 36.83 4.88 
 

ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามระดับ
การศึกษาสูงสุด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
อนุปริญญา (หรือเทียบเทา) 2 22.2 1 16.7 

ปริญญาตรี 4 44.4 0 0.0 
ปริญญาโท 3 33.3 5 83.3 

รวม 9 100.0 6 100.0 
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ตารางที่ 8   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามรายได 
                      กอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
รายได  

(บาทตอเดือน) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
25,000 บาทและตํ่ากวา 2 22.2 0 0.0 
25,001 – 50,000 บาท 3 33.3 1 16.7 

  50,001 – 100,000 บาท 2 22.2 2 33.3 
100,001 บาทขึ้นไป 2 22.2 3 50.0 

รวม 9 100.0 6 100.0 
 
 
ตารางที ่9   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
                     จําแนกตามระดับรายไดกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
รายได 

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

รายได 63,333.00 37,831.86 100,000.00 36,331.80 
 

 
2. ดานพฤติกรรมการซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส 
 

ตารางที่ 10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง ผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมจําแนกตามอาชีพ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

อาชีพ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

รับราชการ 1 11.1 1 16.7 
พนักงานบริษัทเอกชน 3 33.3 0 0.0 
นักเรียน / นักศึกษา 0 0.0 1 16.7 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 5 55.6 4 66.7 

รวม 9 100.0 6 100.0 
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ตารางที่ 11  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามจํานวน 
                      ช่ัวโมงเรียนหรือทํางานกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ช่ัวโมงเรียนหรือทํางาน 

(เฉล่ียตอเดือน) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
200 ช่ัวโมงหรือตํ่ากวา 5 55.5 4 66.7 

201-300 ช่ัวโมง 2 22.2 2 33.3 
301 ช่ัวโมงขึ้นไป 2 22.2 0 0.0 

รวม 9 100.0 6 100.0 
ตารางที ่12  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                      จําแนกตามจํานวนช่ัวโมงทํางานหรือเรียนกอนซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ช่ัวโมงทํางานหรือเรียน 

คาเฉล่ีย 
(ช่ัวโมง) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(ช่ัวโมง) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ช่ัวโมงทํางานหรือเรียน 
(เฉล่ียตอเดือน) 

246.22 103.81 214.67 59.10 

ตารางที ่13 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามลักษณะการ
บริหารราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
การบริหารราน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
บริหารจัดการรานเอง 3 33.3 1 16.7 
มีผูจัดการรานดูแล 6 66.7 5 83.3 

รวม 9 100.0 6 100.0 
ตารางที ่14  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามจํานวน 
                      ช่ัวโมงทํางานหรือเรียนหลังซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ช่ัวโมงทํางานหรือเรียน 

(เฉล่ียตอเดือน) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
200 ช่ัวโมงหรือตํ่ากวา 4 44.4 3 50.0 

201-250 ช่ัวโมง 3 33.3 1 16.7 
251 ช่ัวโมงขึ้นไป 2 22.2 2 33.3 

รวม 9 100.0 6 100.0 
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ตารางที่ 15    คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
                        จําแนกตามจํานวนช่ัวโมงทํางานหรือเรียนหลังซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ช่ัวโมงทํางานหรือเรียน 

คาเฉล่ีย 
(ช่ัวโมง) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(ช่ัวโมง) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ช่ัวโมงทํางานหรือเรียน 
(เฉล่ียตอเดือน) 

214.22 45.22 221.33 59.37 

 
ตารางที ่16  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม   จําแนกตามระยะเวลา 
                      การกอต้ังราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ระยะเวลาการกอต้ังราน 

(เดือน) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
6 เดือนหรือตํ่ากวา 4 44.4 1 16.7 

7 – 12 เดือน 2 22.2 3 50.0 
13 - 24 เดือน 3 33.3 0 0.0 
25 - 48 เดือน 0 0.0 1 16.7 
49 เดือนขึ้นไป 0 0.0 1 16.7 

รวม 9 100.0 6 100.0 
 
ตารางที ่17  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
                       จําแนกตามอายุเฉล่ียของราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

ระยะเวลาการกอต้ังราน 

คาเฉล่ีย 
(เดือน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(เดือน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

อายุเฉล่ียของราน 
(เดือน) 

11.67 9.71 32.67 39.97 
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ตารางที่ 18 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามรายไดของ
รานตอป 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

   
รายไดของรานตอป 

 จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
1,000,000 บาทหรือตํ่ากวา 1 11.1 0 0.0 

1,000,001 – 3,000,000 บาท 5 55.5 1 16.7 
300,001 – 5,000,000 บาท 3 33.3 2 33.4 

5,000,001 บาทขึ้นไป 0 0.0 3 50.0 
รวม 9 100.0 6 100.0 

 
ตารางที่ 19   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
จําแนกตามรายไดของรานเฉล่ียตอป 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

    
รายไดของรานเฉล่ีย

ตอป คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

รายไดเฉล่ียตอป 
(บาท) 

2,472,333.00 1,206,382.82 6,442,000.00 3,557,188.78 

 
ตารางที ่20    จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามแหลงที่มา 
                       จากเงินออม 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

   
แหลงที่มาของเงินลงทุน 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
เงินออม 9 100.0 6 100.0 
เงินกู 3 33.3 1 16.7 

แหลงอื่นๆ 1 16.7 0 0.0 
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ตารางที่ 21   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามสัดสวน 
                       เงินออมตอเงินลงทุนทั้งหมด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

สัดสวนเงินออม 
 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
รอยละ 20 หรือตํ่ากวา 1 11.1 1 16.7 

รอยละ 21 – 50 3 33.3 0 0.0 
รอยละ 51 – 100 5 55.6 5 83.3 

รวม 9 100.0 6 100.0 
ตารางที ่22  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามสัดสวนเงินกู 
                       ตอเงินลงทุนทั้งหมด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

สัดสวนเงินลงทุน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
รอยละ 0 6 66.7 5 83.3 

รอยละ1 -50 2 22.2 0 0.0 
รอยละ 51-100 1 11.1 1 16.7 

รวม 9 100.0 6 100.0 
ตารางที ่23    จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามสัดสวน 
                         เงินจากแหลงอื่นๆ ตอเงินลงทุนทั้งหมด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

สัดสวนเงินลงทุน 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
รอยละ 0 8 88.9 6 100.0 

รอยละ 1-50 1 11.1 0 0.0 
รวม 9 100.0 6 100.0 

ตารางที ่24  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟ พรีเม่ียมจําแนก 
                       ตามสัดสวนเงินออมตอเงินลงทุนทั้งหมด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
สัดสวนเงินออม 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

สัดสวนเงินออม (รอยละ) 74.44 31.67 86.67 32.66 
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ตารางที่ 25  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                      จําแนกตามสัดสวนเงินกูตอเงินลงทุนทั้งหมด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

  
สัดสวยเงินกู 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

สัดสวนเงินกู (รอยละ) 20.00 31.23 13.33 32.66 
 
ตารางที ่26   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมจําแนก
ตามสัดสวนเงินจากแหลงอื่นๆ ตอเงินลงทุนทั้งหมด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
สัดสวนเงินลงทุนจากแหลง

อื่น คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

สัดสวนเงินลงทุนจากแหลง
อื่นๆ (รอยละ) 

5.56 16.67 0.00 0.00 

 
ตารางที ่27  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมจําแนกตามระยะเวลา 
                       การฝกอบรมกอนเปดราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ระยะเวลาฝกอบรม 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
15 วันหรือตํ่ากวา 9 100.0 0 0.0 
16 วัน – 30 วัน 0 0.0 5 83.3 

31 วันขึ้นไป 0 0.0 1 16.7 
รวม 9 100.0 6 100.0 

 
ตารางที ่28   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                       จําแนกตามระยะเวลาการฝกอบรมกอนเปดราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
 

คาเฉล่ีย 
(วัน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(วัน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ระยะเวลาฝกอบรม (วัน) 6.67 6.89 31.67 4.08 
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ตารางที่ 29   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามประเภท 
                      ของราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ประเภทของราน  

  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
Shop , Stand Alone 7 77.8 3 50.0 

Corner ,  Kiosk 2 22.2 3 50.0 
รวม 9 100.0 6 100.0 

ตารางที ่30   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตาม 
                       คาธรรมเนียมแฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

คาธรรมเนียมแฟรนไชส 
(บาท) 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
200,000 บาทหรือตํ่ากวา 5 55.6 0 0.0 
200,001 – 400,000 บาท  4 44.4 2 33.4 

400,001 บาทขึ้นไป 0 0.0 4 66.7 
รวม 9 100.0 6 100.0 

ตารางที ่31  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟ พรีเม่ียมจําแนก 
                      ตามคาธรรมเนียมแฟรนไชส 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

  
คาธรรมเนียมแฟรนไชส 

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาธรรมเนียมแฟรนไชส 
(บาท) 

288,888.89 105,409.26 516,666.67 132,916.01 

ตารางที ่32  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตามคาใชจาย 
                      เฉล่ียในการลงทุนเร่ิมตน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คาใชจายในการลงทุนเร่ิมตน 

(บาท) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
1,000,000 บาทหรือตํ่ากวา 3 33.3 0 0.0 

1,000,001 – 1,500,000 บาท 1 11.1 2 33.4 
1,500,001 – 2,000,000 บาท 5 55.5 2 33.4 

2,000,001 บาทขึ้นไป 0 0.0 2 33.4 
รวม 9 100.0 6 100.0 
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ตารางที่ 33  คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
                       จําแนกตามคาใชจายเฉล่ียในการลงทุนเร่ิมตน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คาใชจายเฉล่ียในการลงทุน

เร่ิมแรก คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาใชจายเฉล่ียในการลงทุนเร่ิมตน 
(บาท) 

1,365,055.60 597,369.15 1,786,666.70 327.439.56 

 
ตารางที ่34  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม จําแนกตาม 
                      คาธรรมเนียมรอยัลต้ี 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คาธรรมเนียมรอยัลต้ี 

(บาทตอป) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คนX รอยละ 
50,000 บาทหรือตํ่ากวา 2 22.2 0 0 
50,001 – 100,000 บาท 7 77.7 1 16.7 

100,001 บาทขึ้นไป 0 0 5 83.5 
รวม 9 100 6 100 

 
ตารางที ่35    คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                        จําแนกตามคาธรรมเนียมรอยัลต้ี   

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คารอยัลต้ี 
(บาทตอป) คาเฉล่ีย 

(บาท) 
สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คารอยัลต้ี  68,444.44 26,072.55 322,100.00 177,859.44 
ตารางที ่36   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียมจําแนกตาม 
                       คาธรรมเนียมการตลาด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คาธรรมเนียมการตลาด 

(บาทตอป) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
50,000 บาทหรือตํ่ากวา 2 22.2 1 16.7 
50,001 – 100,000 บาท 7 77.7 2 33.4 

100,001 บาทขึ้นไป 0 0.0 3 50.0 
รวม 9 100.0 6 100.0 
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ตารางที่ 37   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
                       จําแนกตามคาธรรมเนียมการตลาด   

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คาการตลาด 
(บาทตอป) คาเฉล่ีย 

 
สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน  

คาการตลาด  68,444.44 26,072.55 128,840 71,143.78 
 
3. ดานความพึงพอใจที่มีตอการซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส 
ตารางที่ 38   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                       จําแนกตามความพึงพอใจดานการจัดการ  

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานการจัดการ 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

การฝกอบรมจากเจาของสิทธิ์ 
แฟรนไชสกอนเปดราน 

3.33 0.71 4.00 1.10 

การใหคําปรึกษาและแกไขปญหา 3.44 0.88 3.00 0.63 
ระบบการดําเนินการในดานตางๆ 3.33 1.00 4.30 0.52 
ระบบการตรวจสอบ 
ผลการดําเนินการ 

3.33 0.71 3.50 0.55 

เฉล่ียรวม 3.36 0.55 3.70 0.57 
ตารางที ่39   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                       จําแนกตามความพึงพอใจดานการตลาด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานการตลาด 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

การกําหนดมาตรฐานการควบคุม            
คุณภาพ 

3.78 0.97 3.83 0.75 

การกําหนดราคาสินคาและบริการ 3.11 0.60 2.50 0.55 
รายการสงเสริมการขาย 2.78 0.97 3.67 0.52 
การโฆษณาประชาสัมพันธ 2.78 0.97 3.83 0.41 
รูปแบบการตกแตงสถานที่ 4.00 0.50 3.83 0.41 
เฉล่ียรวม 3.11 0.47 3.46 0.64 
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ตารางที่ 40   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม  
                      จําแนกตามความพึงพอใจดานการเงิน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานการเงิน 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ตนทุนคาธรรมเนียมแรกเขาที่ตองจายใหแก           
เจาของสิทธิ์ 

3.56 0.53 2.17 0.41 

ผลการดําเนินงานในปจจุบันของผูซ้ือสิทธิ์ 2.67 0.50 4.50 0.55 
เฉล่ียรวม 3.12 0.63 3.34 1.65 
 
ตารางที ่41   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
                        จําแนกตามความพึงพอใจดานขอตกลงและสัญญา 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานขอตกลงและสัญญา 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ขอตกลงดานการจัดการ 3.00 0.87 3.50 0.55 
ขอตกลงดานการตลาด 2.56 0.88 3.17 0.75 
ขอตกลงดานการเงิน 2.78 0.67 2.83 0.41 
เง่ือนไขดานอายุสัญญา 2.89 0.33 3.00 0.00 
เฉล่ียรวม 2.81 0.19 3.13 0.29 
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สถิติพื้นฐานแสดงลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยางผูบริโภคของแฟรนไชสราน
กาแฟพรีเม่ียมท่ีเปนของไทยและท่ีเปนของตางประเทศ  

 
1. ดานลักษณะสวนตัว 
  

ตารางที่ 1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามเพศ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

เพศ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 91 45.5 89 44.5 
หญิง 109 54.5 111 55.5 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที ่2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามขนาดครอบครัว 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ขนาดครอบครัว 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
1 คน 135 67.5 152 76.5 
2 คน 15 7.5 8 4.0 
3 คน 16 8.0 10 5.0 
4 คน 21 10.5 12 6.0 
5 คน 7 3.5 6 3.0 
6 คน 1 0.5 3 1.5 
7 คน 3 1.5 4 2.0 
8 คน 0 0.0 4 2.0 

11 คน 2 1.0 0 0.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที ่3 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามขนาดครอบครัว 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ขนาดครอบครัว 

คาเฉล่ีย 
(คน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(คน) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ขนาดครอบครัว 1.89 1.67 1.77 1.66 
 



 
194 

ตารางที่ 4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามอายุ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

อายุ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 19 ป 2 1.0 10 5.0 
19-24 ป 32 16.0 54 27.0 
25-30 ป 44 22.0 43 21.5 
31-36 ป 49 24.5 41 20.5 

37 ปขึ้นไป 73 36.5 52 26.0 
รวม 200 100 200 100 

 
ตารางที ่5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภคจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
ตํ่ากวามัธยมศึกษา 0 0.0 5 2.5 

มัธยมศึกษา (หรือเทียบเทา) 17 8.5 21 10.5 
อนุปริญญา (หรือเทียบเทา) 19 9.5 11 5.5 

ปริญญาตรี 108 54.0 115 57.5 
ปริญญาโท 52 26.0 42 21.0 
ปริญญาเอก 4 2.0 6 3.0 

รวม 200 100.0 200 100.0 
 
ตารางที ่6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามสัญชาติ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
สัญชาติ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
ไทย 180 90.0 163 81.5 

ตางชาติ 20 10.0 37 18.5 
รวม 200 100.0 200 100.0 
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ตารางที่ 7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามอาชีพ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

อาชีพ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

รับราชการ 18 9.0 9 4.5 
นักทองเที่ยว 1 0.5 7 3.5 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 9 4.5 11 5.5 
พนักงานบริษัทเอกชน 68 34.0 71 35.5 
นักเรียน / นักศึกษา 20 10.0 44 22.0 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 61 30.5 38 19.0 

แมบาน 8 4.0 4 2.0 
อื่นๆ 15 7.5 16 8.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที ่8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามระดับรายได 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
รายได  

(บาทตอเดือน) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
10,000 บาทและตํ่ากวา 37 18.5 50 25.0 
10,001 – 20,000 บาท  41 20.5 39 19.5 
20,001 – 30,000 บาท 38 19.0 36 18.0 
30,001- 40,000 บาท 19 9.5 10 5.0 
40,001 – 50,000 บาท 22 11.0 16 8.0 

50,001 – 100,000 บาท 30 15.0 25 12.5 
100,001 บาทขึ้นไป 13 6.5 24 12.0 

รวม 200 100.0 200 100.0 
 
ตารางที ่9 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามระดับรายได 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
รายได 

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

รายได 54,002.50 97,772.10 56,406.00 99,584.48 
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2. ดานพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค 

 

ตารางที่ 10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามจํานวนคร้ังที่มาใชบริการ 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

จํานวนคร้ังที่มาใชบริการ 
(เฉล่ียตอเดือน) จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1 คร้ัง 76 38.0 58 29.0 
2 คร้ัง 38 19.0 40 20.0 
3 คร้ัง 17 8.5 23 11.5 
4 คร้ัง 29 14.5 29 14.5 
5 คร้ัง 13 6.5 14 7.0 

มากกวา 5 คร้ัง 27 13.5 36 18.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที ่11 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามจํานวนคร้ังที่มาใชบริการ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
จํานวนคร้ังที่มาใช

บริการ คาเฉล่ีย 
(คร้ัง) 

สวนเบี่ยงเบน            
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(คร้ัง) 

สวนเบี่ยงเบน          
มาตรฐาน  

จํานวนคร้ังที่ 
มาใชบริการ 

3.51 4.42 4.36 6.06 

 
ตารางที ่12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามคาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
คาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 

 จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
100 บาทและตํ่ากวา 120 60.0 102 51.0 

101 – 150 บาท 34 17.0 36 18.0 
151 – 200 บาท 31 15.5 44 22.0 
201 บาทขึ้นไป 15 7.5 18 9.0 

รวม 200 100.0 200 100.0 
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ตารางที่ 13 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามคาใชจายเฉล่ียตอคร้ัง 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
  

คาใชจายเฉล่ียตอ
คร้ัง คาเฉล่ีย 

(บาท) 
สวนเบี่ยงเบน             
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน           
มาตรฐาน  

คาใชจาย 
เฉล่ียตอคร้ัง 

130.13 68.23 149.20 86.38 

 
ตารางที ่14 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามเวลาในการนั่ง 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
เวลาในการนั่ง 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
10 นาทีและตํ่ากวา 14 7.0 11 5.5 

11 – 20 นาที 41 20.5 32 16.0 
21 – 30 นาที 77 38.5 89 44.5 
31 – 40 นาที 7 3.5 9 4.5 
41 – 50 นาที 13 6.5 15 7.5 
51 – 60 นาที 40 20.0 36 18.0 

มากกวา 60 นาที 8 4.0 8 4.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที ่15 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามเวลาในการนั่ง 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

  
เวลาในการนั่ง 

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน          
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(บาท) 

สวนเบี่ยงเบน               
มาตรฐาน  

เวลาในการนั่ง 36.67 22.94 37.31 22.81 
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ตารางที่ 16 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามรายการอาหารที่ผูบริโภคชอบมากที่สุด 
แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 

ไทย ตางประเทศ 
 

รายการอาหารที่ผูบริโภค 
ชอบมากที่สุด จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
กาแฟรอน 77 38.5 53 26.5 
กาแฟเย็น 64 32.0 77 38.5 

เคร่ืองด่ืมเย็นประเภทอื่น 31 15.5 40 20.0 
เคร่ืองด่ืมรอนประเภทอื่น 7 3.5 12 6.0 

เบเกอร่ีหรืออาหาร 21 10.5 18 9.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที ่17 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามสถานที่ที่เดินทางมาราน 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
สถานที่ที่เดินทางมาราน  

  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
บาน 107 53.5 108 54.0 

สถานที่ทํางาน 63 31.5 44 22.0 
สถานศึกษา 10 5.0 27 13.5 

อื่นๆ 20 10.0 21 10.5 
รวม 200 100.0 200 100.0 

 
ตารางที่ 18   จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามระยะเวลาเฉล่ียในการเดินทางมาใช
บริการ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

ระยะเวลาเฉล่ีย 
ในการเดินทาง 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 
10 นาทีและนอยกวา 63 31.5 72 36.0 

11 – 20 นาที 58 29.0 38 19.0 
21 – 30 นาที 40 20.0 65 32.5 
31 – 40 นาที 12 6.0 6 3.0 
41 – 50 นาที 10 5.0 9 4.5 
51 – 60 นาที 14 7.0 8 4.0 

มากกวา 60 นาที 3 1.5 2 1.0 
รวม 200 100.0 200 100.0 
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ตารางที่ 19   คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามระยะเวลาเฉล่ียในการ
เดินทางมาใชบริการ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

  
 

คาเฉล่ีย 
(นาที) 

สวนเบี่ยงเบน           
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
(นาที) 

สวนเบี่ยงเบน             
มาตรฐาน  

ระยะเวลาเฉล่ียใน
การเดินทาง 

24.44 19.98 22.93 22.21 

 

3. ดานความพึงพอใจของผูบริโภค 
 

ตารางที่ 20 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามความพึงพอใจดาน            
ผลิตภัณฑ  

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานผลิตภัณฑ 

 
คาเฉล่ีย 

 

สวน                
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

 
คาเฉล่ีย 

 

สวน                
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

กล่ินหอมของเคร่ืองด่ืมกาแฟ 3.94 0.72 4.03 0.71 
รสชาติของกาแฟ 3.92 0.72 3.94 0.70 
รสชาติของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ 3.63 0.82 3.74 0.73 
ความหลากหลายของรายการอาหารและ              
เคร่ืองด่ืม 

3.56 0.85 3.54 0.79 

มาตรฐานของรสชาติ 3.87 0.75 3.91 0.73 
ความสะอาดของอาหารและเคร่ืองด่ืม 4.27 0.68 4.25 0.70 
ความสดใหมของอาหารและเคร่ืองด่ืม 4.24 0.57 4.07 0.77 
เฉล่ียรวม 3.92 0.53 3.92 0.51 
 
ตารางที ่21 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามความพึงพอใจดานราคา 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

  
ความพึงพอใจดานราคา 

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ราคาของเคร่ืองด่ืมกาแฟ 3.54 0.91 3.30 0.85 
ราคาของสินคาอื่นนอกจากกาแฟ 3.49 0.91 3.25 0.82 

เฉล่ียรวม 3.51 0.86 3.28 0.78 
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ตารางที่ 22 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามความพึงพอใจดาน               
ชองทางการจําหนาย  
 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดาน 
ชองทางการจําหนาย  

คาเฉล่ีย 
 

สวน                
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

 
คาเฉล่ีย 

 

สวน               
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ความสะดวกสบายตอการเดินทาง 3.90 0.84 4.08 0.78 
การตกแตงสถานที่สวยงาม 3.92 0.83 3.81 0.77 
บรรยากาศภายในราน 3.79 0.90 3.97 0.72 
ความสะอาดของราน 4.10 0.77 4.06 0.72 
จํานวนสาขาที่มากพอตอการใชบริการ 3.28 0.94 3.53 0.80 
สามารถนั่งในรานไดนานโดยไมจํากัดเวลา 4.27 0.73 4.20 0.76 
ที่นั่งเพียงพอตอการใชบริการ 3.61 0.95 3.68 0.95 
เฉล่ียรวม 3.84 0.61 3.90 0.54 
 
ตารางที ่23 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามความพึงพอใจดาน 
                    การประชาสัมพันธและการสงเสริมการขาย  
 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานการประชาสัมพันธและ

การสงเสริมการขาย  คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

คาเฉล่ีย 
 

สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

การแจกตัวอยางเคร่ืองด่ืมใหชิมฟรี 3.06 1.02 3.27 0.95 
การสะสมแตมเพื่อรับเคร่ืองด่ืมฟรี 3.10 0.96 3.02 0.96 
การขายอาหารเปนชุด (Set) 3.25 0.91 3.18 0.87 
การแจกคูปองสวนลด 3.19 0.96 3.21 1.04 
การแจกของแถม 3.10 0.98 2.93 1.04 
การใหสิทธิพิเศษกับผูที่ทําบัตรสมาชิก 3.34 0.96 3.25 1.04 
เฉล่ียรวม 3.17 0.82 3.14 0.81 
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ตารางที่ 24 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยางผูบริโภค จําแนกตามความพึงพอใจ 
                    ดานการใหบริการ 

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเม่ียม 
ไทย ตางประเทศ 

 
ความพึงพอใจดานการใหบริการ 

  
คาเฉล่ีย 

 

สวน 
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

 
คาเฉล่ีย 

 

สวน 
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

ความรวดเร็วในการใหบริการ 4.03 0.78 3.89 0.83 
ความเปนมิตรของพนักงาน 4.16 0.77 3.99 0.87 
การแตงกายของพนักงาน 4.14 0.77 4.02 0.80 
ความถูกตองของรายการที่ส่ัง 4.31 0.67 4.25 073 
รายการเพลงและมุมหนังสือที่จัดไวใหบริการ 3.71 0.04 3.59 0.95 
การแนะนําสินคาและรายการสงเสริมการขาย 
ของพนักงาน 

3.53 0.97 3.49 0.92 

เฉล่ียรวม 3.98 0.64 3.87 0.62 
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ผลการวิเคราะหจําแนกประเภทจากโปรแกรม SPSS version 10 
 

ผูซื้อสิทธ์ิแฟรนไชส 
 
1.      ผลการวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานลักษณะ
สวนตัวของผูซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส  

Eigenvalues

.320a 100.0 100.0 .492
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
Wilks' Lambda

.758 3.470 1 .062
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.

 
 

Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

1.000ปริญญาตรี
1

Function

 
Canonical Discriminant Function Coefficients

2.419
-.645

ปริญญาตรี
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
 

Functions at Group Centroids

.430
-.645

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means
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Classification Resultsa

4 5 9
0 6 6

44.4 55.6 100.0
.0 100.0 100.0

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

Count

%

Original
แฟรนไชสไทย

แฟรนไชสต
างประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

66.7% of original grouped cases correctly classified.a. 
 

 
2. การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรม            
การซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

Eigenvalues

45.071a 100.0 100.0 .989
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
Wilks' Lambda

.022 42.132 4 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.

 
 

Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

-1.403
1.452
5.418

-4.886

ช่ัวโมงทํางานกอนซื้อ
เวลาฝกอบรม(วัน)
รอยัลตี้รายป
คาการตลาดรายป

1
Function

 
Canonical Discriminant Function Coefficients

-.016
.243
.000
.000
.715

ช่ัวโมงทํางานกอนซื้อ
เวลาฝกอบรม(วัน)
รอยัลตี้รายป
คาการตลาดรายป
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
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Functions at Group Centroids

-5.103
7.655

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means

 
Classification Resultsa

9 0 9
0 6 6

100.0 .0 100.0
.0 100.0 100.0

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

Count

%

Original
แฟรนไชสไทย

แฟรนไชสต
างประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

100.0% of original grouped cases correctly classified.a. 
 

 
3. การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความพึงพอใจท่ี
มีตอการซ้ือสิทธิ์แฟรนไชส 

Eigenvalues

8.857a 100.0 100.0 .948
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
Wilks' Lambda

.101 27.458 2 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.

 
Standardized Canonical

Discriminant Function Coefficients

-.836
.923

ตนทุนคาใชจาย
ผลการดําเนินการ

1
Function
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Canonical Discriminant Function Coefficients

-1.724
1.779
-.876

ตนทุนคาใชจาย
ผลการดําเนินการ
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
 

Functions at Group Centroids

-2.262
3.393

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means

 
Classification Resultsa

9 0 9
0 6 6

100.0 .0 100.0
.0 100.0 100.0

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

Count

%

Original
แฟรนไชสไทย

แฟรนไชสต
างประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

100.0% of original grouped cases correctly classified.a. 
 

 
4.    การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาจากกลุมตัวแปรทุกกลุม 

Eigenvalues

3250.683a 100.0 100.0 1.000
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
Wilks' Lambda

.000 68.739 9 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.
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Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

-13.551
9.578

14.128
10.470
3.825

21.720
-2.080

-12.951
5.721

สมรส
ธุรกิจสวนตัว
รายไดเฉลี่ยตอป
สัดสวนเงินกู(รอยละ)
สัดสวนอื่นๆ(รอยละ)
เวลาฝกอบรม(วัน)
ตนทุนรวมเริ่มตน(บาท)
การกําหนดมาตรฐาน
กําหนดราคา

1
Function

 
Canonical Discriminant Function Coefficients

-26.117
18.314

.000

.329

.293
3.638
.000

-14.487
9.846

-53.466

สมรส
ธุรกิจสวนตัว
รายไดเฉลี่ยตอป
สัดสวนเงินกู(รอยละ)
สัดสวนอื่นๆ(รอยละ)
เวลาฝกอบรม(วัน)
ตนทุนรวมเริ่มตน(บาท)
การกําหนดมาตรฐาน
กําหนดราคา
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
 

Functions at Group Centroids

-43.338
65.007

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means

 
 

Classification Resultsa

9 0 9
0 6 6

100.0 .0 100.0
.0 100.0 100.0

ตราสินคา
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ
แฟรนไชสไทย
แฟรนไชสตางประเทศ

Count

%

Original
แฟรนไชสไทย

แฟรนไชสต
างประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

100.0% of original grouped cases correctly classified.a. 
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ผูบริโภค 
 
1. การวิเคราะหการจาํแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตวัแปรดานลกัษณะสวนตัว
ของผูบริโภค 

 
Eigenvalues

.048a 100.0 100.0 .214
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
 

Wilks' Lambda

.954 18.696 2 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.

 
 

Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

-.660
.836

สัญชาติ
นักเรียน / นักศึกษา

1
Function

 
 

Canonical Discriminant Function Coefficients

-1.898
2.306
1.258

สัญชาติ
นักเรียน / นักศึกษา
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
 

 

Functions at Group Centroids

-.219
.219

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means
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Classification Resultsa

160 40 200
123 77 200
80.0 20.0 100.0
61.5 38.5 100.0

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ
ไทย
ตางประเทศ

Count

%

Original
ไทย ตางประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

59.3% of original grouped cases correctly classified.a. 
 

 
2.   การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานพฤติกรรม
การใชบริการ 
 

Eigenvalues

.058a 100.0 100.0 .235
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
 

Wilks' Lambda

.945 22.472 4 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.

 
 

Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

.426

.508
-.489
.552

จํานวนครั้งในการใชบริการ
คาใชจายเฉลี่ย
กาแฟรอน
สถานศึกษา

1
Function

 
 

Canonical Discriminant Function Coefficients

.080

.007
-1.050
1.922

-1.064

จํานวนครั้งในการใชบริการ
คาใชจายเฉลี่ย
กาแฟรอน
สถานศึกษา
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
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Functions at Group Centroids

-.241
.241

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means

 
 

Classification Resultsa

142 58 200
98 102 200

71.0 29.0 100.0
49.0 51.0 100.0

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ
ไทย
ตางประเทศ

Count

%

Original
ไทย ตางประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

61.0% of original grouped cases correctly classified.a. 
 

 
3.        การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณาเฉพาะกลุมตัวแปรดานความ    
พึงพอใจจากการใชบริการ 
 

Eigenvalues

.222a 100.0 100.0 .426
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
 

Wilks' Lambda

.818 78.811 10 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.
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Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

.432
-.318
-.454

.329

-.739
.673
.285

.585

-.486
-.294

รสชาติของสินคาอื่น
ความสดใหม
ราคาสินคาอื่น
ความสะดวกสบายตอ
การเดินทาง
การตกแตงสถานท่ี
บรรยากาศภายในราน
จํานวนสาขาท่ีมากพอ
การแจกตัวอยางเครื่อ
งดื่มใหชิมฟรี
การแจกของแถม
ความเปนมิตร

1
Function

 
 

Canonical Discriminant Function Coefficients

.555
-.471
-.526

.408

-.918
.826
.327

.594

-.481
-.358
.319

รสชาติของสินคาอื่น
ความสดใหม
ราคาสินคาอื่น
ความสะดวกสบายตอ
การเดินทาง
การตกแตงสถานท่ี
บรรยากาศภายในราน
จํานวนสาขาท่ีมากพอ
การแจกตัวอยางเครื่อ
งดื่มใหชิมฟรี
การแจกของแถม
ความเปนมิตร
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
 

 

Functions at Group Centroids

-.470
.470

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means
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Classification Resultsa

137 63 200
56 144 200

68.5 31.5 100.0
28.0 72.0 100.0

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ
ไทย
ตางประเทศ

Count

%

Original
ไทย ตางประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

70.3% of original grouped cases correctly classified.a. 
 

 
4.       การวิเคราะหการจําแนกประเภท เมื่อพิจารณากลุมตัวแปรทุกกลุมรวมกัน 

Eigenvalues

.296a 100.0 100.0 .478
Function
1

Eigenvalue % of Variance Cumulative %
Canonical
Correlation

First 1 canonical discriminant functions were used in the
analysis.

a. 

 
 

Wilks' Lambda

.772 101.527 13 .000
Test of Function(s)
1

Wilks' Lambda Chi-square df Sig.

 
 

Standardized Canonical
Discriminant Function Coefficients

.344

.223
-.214
.288

-.334
.259
.382

-.378

.611
-.632

-.546

.433

.301

สัญชาติ
รับราชการ
นักเรียน / นักศึกษา
ประกอบธุรกิจสวนตัว
คาใชจายเฉลี่ย
กาแฟรอน
ราคาสินคาอื่น
ความสะดวกสบายตอ
การเดินทาง
การตกแตงสถานท่ี
บรรยากาศภายในราน
การแจกตัวอยางเครื่อ
งดื่มใหชิมฟรี
การแจกของแถม
ความเปนมิตร

1
Function
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Canonical Discriminant Function Coefficients

.989

.889
-.589
.672

-.004
.556
.442

-.469

.758
-.776

-.555

.429

.366
-1.131

สัญชาติ
รับราชการ
นักเรียน / นักศึกษา
ประกอบธุรกิจสวนตัว
คาใชจายเฉลี่ย
กาแฟรอน
ราคาสินคาอื่น
ความสะดวกสบายตอ
การเดินทาง
การตกแตงสถานท่ี
บรรยากาศภายในราน
การแจกตัวอยางเครื่อ
งดื่มใหชิมฟรี
การแจกของแถม
ความเปนมิตร
(Constant)

1
Function

Unstandardized coefficients
 

 

Functions at Group Centroids

.543
-.543

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ

1
Function

Unstandardized canonical discriminant
functions evaluated at group means

 
 

Classification Resultsa

138 62 200
61 139 200

69.0 31.0 100.0
30.5 69.5 100.0

แฟรนไชสรานกาแฟพรีเมี่ยม
ไทย
ตางประเทศ
ไทย
ตางประเทศ

Count

%

Original
ไทย ตางประเทศ

Predicted Group
Membership

Total

69.3% of original grouped cases correctly classified.a. 
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ประวัติผูเขียนวิทยานิพนธ 

 
นางสาวศญานุชฌ   โตประเสริฐพงศ   เกิดวันที่ 7 พฤศจิกายน พ.ศ. 2523    ที่จังหวัด 

กรุงเทพมหานคร   เปนบุตรของนายธราธร โตประเสริฐพงศ   และนางณัฐิณา โตประเสริฐพงศ 
สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาที่โรงเรียนบดินทรเดชา (สิงห สิงหเสนี) 2 เมื่อป พ.ศ.2541 
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะเศรษฐศาสตร (เกียรตินิยมอันดับ 1) จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย เมื่อป พ.ศ.2545 และไดเขาศึกษาตอในระดับปริญญาโท หลักสูตรเศรษฐศาสตร
มหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย ในป พ.ศ.2545 
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