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บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาระบบแฟรนไชส์และความเป็นไปได้ในการขายแฟรนไชส์ชานมไข่มุก 
เปปป้าสวีท  ประชากรในการศึกษาเป็นกลุ่มบุคคลที่มีความสนใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ กลุ่มตัวอย่าง 50 คน  เลือกด้วยวิธีการ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Selection) เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

ผลการศึกษา พบว่า ระดับความส าคัญตามการจัดอันดับส่วนประสมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  
โดยปัจจัยด้านกระบวนการมีระดับความส าคัญเป็นอันดับแรก และประเด็นที่ส าคัญที่สุด คือ ความรวดเร็วและความถูกต้อง 
ในการให้บริการ การเสนอขายแฟรนไชส์เปปป้าสวีทจึงเสนอเป็น 2 ทางเลือก ได้แด่ ชุด A เงินลงทุน 100,000 บาท และชุด B  
เงินลงทุน 200,000 บาท พร้อมการสนับสนุนท้ังก่อนเปิดร้านและหลังเปิดร้าน กลยุทธ์การตลาด ได้แก่ การให้ความส าคัญกับ
ช่ือเสียงของแฟรนไชส์เป็นที่นิยมหรือได้รับการยอมรับในวงกว้าง ต้องมีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนตลอดจนค่าสิทธิและ
ค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้านแฟรนไชส์มีความเหมาะสม มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและ 
มีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอโดยผ่านช่องทางออนไลน์   
อบรมพนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน และต้องมีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ และต้องมีความรวดเร็ว
และความถูกต้องในการให้บริการ  

Abstract 

This study aimed to enhance franchising system and explore the feasibility of selling the Peppa 
Sweet franchise business. Population of this study were specified by the purposive selection to 50 samples 
who were interested in purchasing franchise business. Questionnaires were used as the tool to collect data. 
Data obtained were analyzed by the descriptive statistics i.e frequency, percentage, mean, and standard 
deviation. The findings revealed that in an overview, the importance of marketing mix priorities was rated 
at the highest level. The first important priority was found in the process factor and the rapid and accurate 
service was the most important element. In connection with this regards, the Peppa Sweet business should 
offer two choices of franchise business proposal for the customers to choose: Set A with 100,000 Baht of 
investment and Set B with 200,000 Baht of investment. The customers of both sets shall receive the full 
support at before and after running franchise business. Marketing strategies should include following 
approaches: giving priority to the franchise fame by making it popular or receiving acceptance from wider 
public; setting up appropriate formulas to calculate the return of investment, the royalty fee, and the 
franchise fee; having good and effective system in marking the business location for the franchisees in 
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community area; keeping promoting the franchise business continuously and regularly via online channels; 
offering trainings for sales persons to provide services with the same standard; having effective business 
management system; and being able to serve the customers with rapid and accurate services. 

บทน า 

ในปัจจุบันจะพบว่าธุรกิจการรับสิทธิทางการค้าหรือธุรกิจแฟรนไชส์  ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย เนื่องจาก 
มีประชาชนและนักลงทุนจ านวนมากต้องการมีธุรกิจเป็นของตนเองหรืออยากเป็นเจ้าของกิจการ แต่เนื่องด้วยสภาวะเศรษฐกิจ 
ในปัจจุบันมีการแข่งขันทางธุรกิจที่สูงมาก ซึ่งในการท าธุรกิจการมีเงินทุนเพียงอย่างเดียว คงไม่เพียงพอส าหรับการด าเนินธุรกิจได้ 
เพราะการด าเนินธุรกิจต้องใช้ระยะเวลาในการเรียนรู้ เนื่องจากมีปัจจัยหลายด้านที่ต้องศึกษา ทั้งทางด้านทักษะและความท้าทาย
ต่างๆ พร้อมท้ังการสร้างช่ือเสียงให้เป็นท่ีรู้จักและเป็นท่ียอมรับในธุรกิจนั้นๆยังต้องใช้ระยะเวลาพอสมควร เมื่อแข่งกับสภาพ
เศรษฐกิจในขณะนี้ จึงอาจท าให้เกิดความเสี่ยงค่อนข้างมากในการประกอบธุรกิจ และการด าเนินดังนั้น ธุรกิจแฟรนไชส์  
จึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่น่าสนใจและเป็นธุรกิจที่ได้รับการยอมรับจากสากลว่าสามารถลดข้อจ ากัดดังกล่าวข้างต้นได้  
(สมาคมแฟรนไชส์ไทย, 2565) 

 การเลือกลงทุนซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ มีผลดีผู้เลือกลงทุนธุรกิจคือสามารถด าเนินธุรกิจโดยใช้ตราสัญลักษณ์สินค้า  
ที่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค พร้อมทั้งยังมีรูปแบบการจัดการและมาตรฐานที่สามารถถ่ายทอดความรู้ต่างๆในการเปิดและด าเนิน
กิจการได้ง่ายและรวดเร็ว ดังนั้นธุรกิจแฟรนไชส์จึงเป็นธุรกิจที่ท าให้ผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิได้ผลประโยชน์ร่วมกัน ซึ่งระบบ 
แฟรนไชส์จะสามารถเจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็วจะต้องมีการพัฒนาโครงสร้างและองค์ประกอบต่างๆ ท่ีเหมาะสมหลาย
ประการเช่น การจัดการวัตถุดิบ การจัดการ การฝึกอบรม เป็นต้น จากผลการวิจัยพบว่า ผู้ซื้อสิทธิแฟรนไชส์ที่ ได้รับการ
สนับสนุนจากผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชส์ อย่างเหมาะสมและเพียงพอ จะมีความผูกพันต่อตราสินค้าสูง และมีแนวโน้มที่จะสร้าง
คุณค่าให้แก่ตราสินค้าเพิ่มมากขึ้น (Nyadzayo, Matanda & Ewing, 2015) และจากงานวิจัยเกี่ยวกับความล้มเหลงของ
ธุรกิจแฟรนไชส์พบอีกว่า สาเหตุส าคัญที่ก่อให้เกิดความล้มเหลวในการด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ มีผลมาจากการขาดการดูแลและ
ขาดการสนับสนุนจากเข้าของแฟรนไชส์หรือสิทธิตราสินค้าอย่างต่อเนื่อง (Roh & Yoon, 2009, 85-99) 

จากข้อมูลสถิติของไทยแฟรนไชส์เซนเตอร์ แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ในช่วงปี พ.ศ. 2548 – 2565 มีมูลค่า
ตลาดรวมกว่า 2.3 แสนล้านบาท และในปี พ.ศ. 2565 มีจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ที่เปิดด าเนินกิจการกว่า 623 กิจการ  
ซึ่งธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องทุกปี นับตั้งแต่ปี พ.ศ.2548 จนถึงปัจจุบัน ซึ่งในปี พ.ศ. 2565 ภาพรวม
ธุรกิจแฟรนไชส์เกิดขึ้นใหม่เฉลี่ยประมาณ 19% (ไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์, 2565ก) ในขณะเดียวกันธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหาร
และเครื่องดื่ม ยังคงเป็นที่สนใจและได้รับการลงทุนในอัตรส่วนที่สูงที่สุดทั้งแบรนด์แฟรนไชส์ไทยและต่างชาติ (ไทยแฟรนไชส์
เซ็นเตอร์ , 2565ข) เนื่องจากเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคสามารถหาทานได้ทุกช่วงเวลา และมีรสชาติที่อร่อยถูกปากทุกวัย  
จึงท าให้เกิดการแข่งขันเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ที่สูงมาก โดยธุรกิจเครื่องดื่มชานมไข่มุกและของหวานเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่คน  
รุ่นใหม่เริ่มหันมาลงทุน  ทั้งนี้ ธุรกิจชานมไข่มุกได้เข้ามามีบทบาทในประเทศไทยมากขึ้นในฐานะเครื่องดื่มยามว่างที่มีต้นต า
หรับมาจากประเทศไต้หวัน และเป็นธุรกิจที่มีการเจริญเติบโตอย่างก้าวกระโดดและเป็นธุรกิจที่มาแรงในทวีปเอเชีย เทียบจาก
ในปี 2016 ตลาดชาไข่มุก มีมูลค่าที่ราวๆ 62,000 ล้านบาท ในปี 2019 ตลาดชาไข่มุก มีมูลค่าที่ราวๆ 76,900 ล้านบาท  
โตขึ้นประมาณ 24% ภายในเวลา 3 ปี และยังคาดการณ์ว่าจะมีอัตราการเจริญเติบโตขึ้นอีกปีละ 7-8% ท าให้ในปี ค.ศ. 2028 
อุตสาหกรรมนี้จะมีมูลค่ามากขึ้นอีกเท่าตัว หรือ ราว 150,000 ล้านบาท (โลกหลังโควิด “ตลาดชานมไข่มุก” จะโตขึ้น, 2563)  
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จากการที่ธุรกิจแฟรนไชส์ชานมไข่มุกสามารถลงทุนได้ง่าย ให้ผลตอบแทนคืนในระยะเวลาที่รวดเร็ว เนื่องจาก 
มีต้นทุนต่ า แต่อย่างไรก็ตาม ผู้ลงทุนในธุรกิจที่จะซื้อแฟรนไชส์ยังมีความต้องการระบบการสนับสนุนท่ีดี อีกทั้งยังตัดสินใจจาก
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันไป (สุนันทา ไชยสระแก้ว , 2554; ณัฐภัสสร แสงเงิน , 2559; ณรัชช์อร  
สิรวิชญ์ชัยเดช, 2564; ศุภสิริ สร้อยทองพงศ์, 2564) ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาเรื่อง “การพัฒนาระบบแฟรนไชส์ 
ของธุรกิจเปปป้าสวีท” เพื่อให้ได้ข้อมูลในการบริหารการจัดการธุรกิจเครื่องดื่มในระบบแฟรนไชส์ที่เป็นไปตามความต้องการ
ของผู้ลงทุน และเป็นข้อมูลในการวางแผนขยายกิจการให้เติบโตในอนาคตต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

เพื่อพัฒนาระบบแฟรนไชส์และความเป็นไปได้ในการขายแฟรนไชส์ชานมไข่มุกเปปป้าสวีท    

ประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษา 

1. ท าให้ทราบถึงแนวทางการจัดการธุรกิจแฟรนไชส์ชานมไข่มุกเปปป้าสวีท ตลอดจนกลยุทธ์การตลาด 
ที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 

2.  สามารถเป็นแนวทางในการวางแผนประกอบธุรกิจในอนาคตให้มีความชัดเจนเป็นระบบ   

นิยามศัพท ์

ระบบแฟรนไชส์  หมายถึง กระบวนการทางธุรกิจที่องค์กรธุรกิจหนึ่งๆ ได้พัฒนาวิธีการและรูปแบบ จนได้รับการ
พิสูจน์ด้วยระยะเวลาแล้วว่าประสบความส าเร็จในการประกอบการ และการจัดการธุรกิจในระดับหนึ่งและได้ถ่ายทอดสิทธิในการ
ประกอบธุรกิจ ตามวิธีการและรูปแบบดังกล่าวพร้อมกับตัวสินค้าหรือบริการให้กับบุคคลหรือกลุ่มบุคคลอื่น ภายใต้ตราหรือ
เครื่องหมายการค้า และบริการอันหนึ่งอันใด  หรือข้อตกลงกันระหว่างเจ้าของธุรกิจ อนุญาตให้ผู้ขอรับสิทธ์ิ ด าเนินธุรกิจและ
บริการภายใต้ชื่อการค้าของตน และปฏิบัติตามรูปแบบการท าธุรกิจ ของเจ้าของสิทธิ์ตามสัญญาที่ตกลงกันไว ้

การพัฒนาระบบแฟรนไชส์ หมายถึง การมีระบบสนับสนุนผู้ลงทุนซื้อแฟรนไชส์ เช่น  ระบบการอบรม  
การบริหารจัดการร้าน การท าบัญชี การสั่งซื้อสินค้าและวัตถุดิบ การให้บริการ รวมถึงระบบงานต่าง ๆ ตามแบบร้านต้นแบบ
ให้กับแฟรนไชส์ซีผู้ลงทุน เพื่อสร้างมาตรฐานแฟรนไชส์ให้มีมาตรฐานในระดับและรูปแบบเดียวกันกับร้านต้นแบบ  

แฟรนไชส์เปปป้าสวีท (Peppa Sweet) หมายถึง ร้านชานมไข่มุกภายใต้การด าเนินการขายแฟรนไชส์ของร้าน
เปปป้าสวีท มีตราสัญลักษณ์เป็นเด็กผูช้ายถือแก้ว และมีสีประจ าสัญลักษณค์ือสีชมพู รวมทั้งวัตถุดิบที่คัดสรรและน าเข้ามาจาก
ต่างประเทศ ท าให้รสชาติเครื่องดื่มและขนม เป็นที่น่าสนใจ และเป็นภาพลักษณ์ที่น่าจดจ าส าหรับผู้ที่เข้าใช้บริการเสมอ  
ในการศึกษาครั้งน้ี คือ เจ้าของตรายี่ห้อ ผู้เสนอขายระบบแฟรนด์ไชส์  

ระเบียบวิธีการศึกษา 

การศึกษาครั้งน้ี ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ  โดยมีระเบียบวิธีการศึกษา ดังนี้ 
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มบุคคลที่มีความสนใจอยากเป็นเจ้าของธุรกิจ รวมถึงผู้ประกอบการที่มองหา
และช่ืนชอบธุรกิจแนวเครื่องดื่มและของหวาน ซึ่งท าการส ารวจในเขตจังหวัดเชียงใหม่และใกล้เคียง ประชากรที่ใช้ในการศึกษา
งานวิจัยนี้คือกลุ่มผู้ที่สนใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นการศึกษาจากข้อมูลปฐมภูมิโดยการใช้แบบสอบถาม มีระยะเวลาในการ
ด าเนินการตั้งแต่เดือนมกราคม 2564 ถึงเมษายน 2564  

การสุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) เนื่องจากเป็นการศึกษาจากกลุ่ม 
ที่เฉพาะเจาะจง (Purposive Selection) คือ กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคที่สนใจอยากเป็นผู้ประกอบการ โดยมีข้อมูลจากการ
สอบถามผ่านทาง Facebook Fanpage , งานแสดงสินค้า เช่น Sweet Journey ครั้งที่ 2 ที่ Central Festival , งานผิงไฟ 
และงาน Fin Market ที่ออกตามหัวเมืองจังหวัดในตลอดระยะช่วง 2 ปี ผู้ศึกษาจึงต้องการท าการเก็บข้อมูลจ านวน 50 คน 
เพื่อความสะดวกในการวิเคราะห์ผล 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ ซึ่งเป็นข้อมูลหลักในการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถาม จ านวน 50 ชุด สอบถามผู้ที่สนใจ
ติดต่อเข้ามาสอบถามข้อมูลแฟรนไชส์เปปป้าสวีท รวมทั้งไปเก็บข้อมูลในสถานที่จัดงานกิจกรรมด้านอาหารและเครื่องดื่ม  
ทางสื่อออนไลน์ เช่น Facebook, Line โดยใช้แบบสอบถามชุดเดียวกันจนครบจ านวน 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลเกี่ยวกับระบบแฟรนไชส์ของธุรกิจชานมไข่มุก การตั้งราคา และการสนับสนุน  
ต่างๆ ค้นคว้าจากเอกสารออนไลน์ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ทันสมัย 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 

1) องค์ประกอบของแบบสอบถาม 
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม 2 ส่วน ดังนี ้
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ช่องทางรับข้อมูลข่าวสารธุรกิจแฟรนไชส์ เหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ และเงินทุนที่เห็นสมควรลงทุน
ซื้อแฟรนไชส์ จ านวน 8 ข้อ เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า โดยการให้
คะแนนในการวัดระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 29 ข้อ มีลักษณะเป็นมา
ตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ได้แก่  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านสถานที่ 
จัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ปัจจัยด้านกระบวนการ 
(Process) และปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) ซึ่งมีการวัด 5 ระดับ คือ 

ระดับส าคัญมากท่ีสุด   ให้คะแนนเท่ากับ 5  
ระดับความส าคัญมาก   ให้คะแนนเท่ากับ 4  
ระดับความส าคัญปานกลาง  ให้คะแนนเท่ากับ 3  
ระดับความส าคัญน้อย   ให้คะแนนเท่ากับ 2  
ระดับความส าคัญน้อยทีสุด  ให้คะแนนเท่ากับ 1 
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2) การสร้างและหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
2.1) ผู้ศึกษาจัดท าแบบสอบถามฉบับร่างตามแนวคิด ทฤษฏี แล้วน าไปให้อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้า  

แบบอิสระตรวจสอบถามถูกต้องและความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (content validity) 
2.2) ผู้ศึกษาปรับปรุง แก้ไขแบบสอบถามตามค าแนะนะของอาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าแบบอิสระ 
2.3) น าไปทดลองใช้ 15 ชุด เพื่อหาคุณภาพด้านความเ ช่ือมั่น ( rely ability) cronbach’s alpha 

coefficient ได้ค่าทั้งฉบับ จ านวน 29 ข้อ ค่าสัมประสิทธิ์ 0.896 ซึ่งถือว่าแบบสอบถามนี้มีความเช่ือมั่นสูงสามารถน าไปเก็บ
ข้อมูลจริงต่อไปได้ 

 การวิเคราะห์ข้อมูล  

1) การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ดังนี้ 
 1.1) ข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์  

ซึ่งเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบเลือกตอบ วิเคราะห์ด้วยการแจกแจงความถี่ ร้อยละ  
  1.2) ข้อมูลจากแบบสอบถามส่วนที่  2 การให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด (7 P’s)  

ซึ่งเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ วิเคราะห์ด้วยการหา ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
จัดล าดับค่าเฉลี่ย โดยก าหนดเกณฑ์การแปลผลค่าเฉลี่ย ดังน้ี (Best, 1977) 

 

I =  
Max − Min

N
  

  เมื่อ  

  I =  ช่วงความกว้างข้อมูลแต่ละชั้น 

  𝑀𝑎𝑥 =  คะแนนสูงสุด 

  𝑀𝑖𝑛 =  คะแนนต่ าสุด 

  𝑁 =  จ านวนช้ัน 

แทนค่า  

I =  
5 − 1

5
= 0.80 

  ดังนั้น ช่วงอันตรภาคชั้นจะมีความห่างเท่ากัน คือ  0.80   
 คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง น้อยที่สุด  
 คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง น้อย  
 คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง ปานกลาง  
 คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง มาก  
 คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง มากที่สุด 
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2)  การวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ ข้อมูลเกี่ยวกับระบบแฟรนไชส์ของธุรกิจชานมไข่มุก การตั้งราคา และการ
สนับสนุนต่าง ๆ ค้นคว้าจากเอกสารออนไลน์ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ทันสมัย ผู้ศึกษาจะประมวลใจความส าคัญ จัดหมวดหมู่เพื่อ
น าเสนอเป็นความเรียง 

สรุปผลการศึกษา 

1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นหญิงและชายจ านวนใกล้เคียงกัน โดยเป็นหญิงร้อยละ 56.00 และเป็นชาย 44.00  อายุต่ า

กว่า 35 ปี ร้อยละ 56.00  รองลงมาอายุอยู่ในช่วง 36-45 ปี ร้อยละ 32.00 และอายุ 46 ปีขึ้นไป ร้อยละ 12.00ระดับการศึกษา
ส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาโทหรือเทียบเท่า ร้อยละ 50 รองลงมาระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ร้อยละ 38.00  
และต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 12.00 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ ร้อยละ 60.00 รองลงมาเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน ร้อยละ 30.00 และที่เหลือ ร้อยละ 10.00 เป็นข้าราชการ/ข้าราชการบ านาญ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

รายได้ต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 55,000 บาท ร้อยละ 44.00 รองลงมามีรายได้ในช่วง 
35,001-55,000 บาท ร้อยละ 34.00 และรายได้ต่ ากว่า 35,000 บาท ร้อยละ 22.00 ช่องทางการรับข่าวสารธุรกิจแฟรนไชส์  
ส่วนใหญ่กว่า ร้อยละ 72.00 รับข่าวสารทางช่องทางออนไลน์ ได้แก่ อินเตอร์เน็ตและเว็บไซด์ นอกนั้น รับข้อมูลข่าวสารช่องทาง
ออฟไลน์ ได้แก่ งานออกบูธอีเวนท์ต่าง ๆ และสื่อสิ่งพิมพ์ ร้อยละ 28.00 และมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ โดยส่วนใหญ่
ตัดสินใจซื้อเพื่อหารายได้เสริม ร้อยละ 48.00 รองลงมาตัดสินใจเนื่องจากต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี ร้อยละ 24.00 เพื่อลดความ
เสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ ร้อยละ 20.00 และเพื่อต่อยอดธุรกิจของตนเอง ร้อยละ 8.00 และเห็นสมควรลงทุนในธุรกิจ 
แฟรนไชส์ด้วยทุนต่ ากว่า 100,000 บาท ร้อยละ 36.00 รองลงมา 200,001-300,000 บาท ร้อยละ 26.00 สมควรลงทุน 
100,000-200,000 บาท ร้อยละ 20.00 และทุนมากกว่า 300,000 บาท ร้อยละ 18.00   

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญตามการจัดอันดับส่วนประสมการตลาดในภาพรวม  อยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.28  

ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการตัดสินใจด้วยส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญอย่างยิ่ง โดยเรียงล าดับความส าคัญได้ ดังนี้  
อันดับ 1 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ระดับความส าคัญมากที่สุดค่าเฉลี่ย 4.45    
อันดับ 2 ปัจจัยด้านราคา (Price)  ระดับความส าคัญมากที่สุดค่าเฉลี่ย 4.42 
อันดับ 3 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ระดับความส าคัญมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.40 
อันดับ 4 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ระดับความส าคัญมากที่สุด  ค่าเฉลี่ย 4.30 
อันดับ 5 ปัจจัยด้านสถานที่จัดจ าหน่าย (Place) ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.19 
อันดับ 6 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ระดับความส าคัญมาก ค่าเฉลี่ย 4.16 
อันดับ 7 ปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 4.03  
3) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เหตุผลในการ

ตัดสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ และเงินลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ 
3.1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

3.1.1) ในภาพรวมกลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (3) มากกว่า 55,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์สูงสดุเป็นอันดบัแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท และ (1) ต่ ากว่า 35,000 บาทโดยกลุ่ม (1) ต่ ากวา่ 
35,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. ตราสินค้าเป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภค  กลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท  ให้ความส าคัญ
สูงสุดในข้อ 1. ตราสินค้าเป็นท่ีต้องการของตลาด แฟรนไชส์มีการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการ
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ของผู้บริโภคอยู่เสมอ และแฟรนไชส์มีสินค้าหรือบริการที่มีจุดเด่นและมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน และกลุ่ม (3) มากกว่า  
55,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 6.ช่ือเสียงของแฟรนไชส์เป็นที่นิยม/ได้รับการยอมรับ  

3.1.2) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์  
เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (3) ตัดสินใจเพื่อลดความเสี่ยง
จากการขาดประสบการณ์ กลุ่ม (4) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจ และกลุ่ม (1) ตัดสินใจด้วยเหตุผลต้นทุนต่ า 
ผลตอบแทนดี โดยกลุ่ม (1) ต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 6. ช่ือเสียงของแฟรนไชส์เป็นที่นิยม/ได้รับการ
ยอมรับ กลุ่ม (2) เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 7. แฟรนไชส์มีการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคอยู่เสมอ  กลุ่ม (3) เพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ  
2. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักของผู้บริโภค และกลุ่ม (4) เพื่อต่อยอดธุรกิจ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ  9. แฟรนไชส์มีสินค้าหรือ
บริการที่มีจุดเด่นและมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

3.1.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (3) เงินลงทุนท่ีเห็นสมควร
ซื้อแฟรนไชส์ 200,001-300,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม   
(2) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท กลุ่ม (1) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 100,000 
บาท  และกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า 300,000 บาท  โดยใน กลุ่ม (1) ต่ ากว่า 100,000 บาท  
ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 7. แฟรนไชส์มีการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคอยู่เสมอ 
กลุ่ม (2) 100,000-200,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. ตราสินค้าเป็นที่ต้องการของตลาด  กลุ่ม (3) 200,001-300,000 
บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ข้อ 3. ตราสินค้ามีฐานลูกค้ารองรับ และข้อ 9. แฟรนไชส์ 
มีสินค้าหรือบริการที่มีจุดเด่นและมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน  และกลุ่ม (4) มากกว่า 300,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุด 
ในข้อ 9. แฟรนไชส์มีสินค้าหรือบริการที่มีจุดเด่นและมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน  

3.2) ปัจจัยด้านราคา 
  3.2.1) ในภาพรวมกลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (3) มากกว่า 55,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน

ราคาน้อยกว่า กลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท และกลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท โดยกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท  
ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 4. ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพราะมีความตั้งใจและมีเงินลงทุนที่เพียงพอ กลุ่ม (2) 35,001-55,000 
บาท และกลุ่ม (3) มากกว่า 55,000 บาท  ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนท่ีเหมาะสม   

  3.2.2) กลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (2) เพื่อหารายได้เสริม และ(3) ตัดสินใจ
เพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาสูงสุดเป็นอันดับแรก  รองลงมาเป็นกลุ่ม  
(4) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจ และกลุ่ม (1) ตัดสินใจด้วยเหตุผลต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี โดยกลุ่ม (1) ต้นทุนต่ า 
ผลตอบแทนดี ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 4. ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพราะมีความตั้งใจและมีเงินลงทุนที่เพียงพอ กลุ่ม (2)  
เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนที่เหมาะสม และข้อ 2. ค่าสิทธิและ
ค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้านแฟรนไชส์มีความเหมาะสม กลุ่ ม (3) เพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์  
ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนท่ีเหมาะสม กลุ่ม (4) เพื่อต่อยอดธุรกิจ ให้ความส าคัญสูงสดุ
ในข้อ 1. มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนที่เหมาะสม และข้อ 2. ค่าสิทธิและค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้าน  
แฟรนไชส์มีความเหมาะสม  

  3.2.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (1) เงินลงทุนที่เห็นสมควร
ซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 100,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็น กลุ่ม (3) เงินลงทุน
ที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์  200,001-300,000 บาท กลุ่ม (2) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท 
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และกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า 300,000 บาท โดยกลุ่มให้ความส าคัญสูงสุดเหมือนกัน กล่าวคือ 
ข้อ 1. มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนท่ีเหมาะสม 

3.3) ปัจจัยด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 
  3.1.1) ในภาพรวมกลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (3) มากกว่า 55,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้าน

สถานที่จัดจ าหน่ายสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท ค่าเฉลี่ย 4.97 และ (1) ต่ ากว่า 35,000 
บาท โดยในกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1.แฟรนไชส์มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้าน
สาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน กลุ่ม (2) 35,001 -55,000 บาท  ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ  
1. แฟรนไชส์มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน กลุ่ม (3) 
มากกว่า 55,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ ในข้อ 1. แฟรนไชส์มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์
ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน   

  3.3.2) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (1) ตั ดสินใจด้วยเหตุผล
ต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อ 
แฟรนไชส์เพื่อหารายได้เสริม กลุ่ม (3) ตัดสินใจเพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ และกลุ่ม (4) ตัดสินใจซื้อ  
แฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจ ค่าเฉลี่ย 3.63 โดยในทุกกลุ่ม ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. แฟรนไชส์มีระบบในการเลือก  
จัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน 

  3.3.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์   (3) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อ 
แฟรนไชส์  200,001-300,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม  
(2) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท กลุ่ม (1) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 
100,000 บาท และกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า 300,000 บาท โดยในในทุกกลุ่ม ให้ความส าคัญ
สูงสุดในข้อ 1. แฟรนไชส์มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน  

3.4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
  3.4.1) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท และ (3) มากกว่า 55,000 
บาท โดยในกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท และ กลุ่ม (3) มากกว่า 55,000 บาทให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. แฟรนไชส์มีการ
แจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ ส่วนกลุ่ม (2) 35,000-55,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ  
1. แฟรนไชส์มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ และข้อ 2 แฟรนไชส์มีรูปแบบการส่งเสริ มการ
ขายท่ีดี เช่น การท าส่วนลด บัตรสะสมแต้ม หรือร่วมกับบัตรเครดิตหรือเครือข่ายโทรศัพท์      

  3.4.2) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (1) ตัดสินใจด้วยเหตุผล
ต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์สูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อ 
แฟรนไชส์เพื่อหารายได้เสริม กลุ่ม (4) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจ และกลุ่ม (3) ตัดสินใจเพื่อลดความเสีย่งจากการ
ขาดประสบการณ์ โดยใน กลุ่ม (1) ต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี กลุ่ม (2) เพื่อหารายได้เสริม และกลุ่ม (3) เพื่อลดความเสี่ยงจาก
การขาดประสบการณ์ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. แฟรนไชส์มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ 
ส่วนกลุ่ม (4) เพื่อต่อยอดธุรกิจ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. แฟรนไชส์มีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่ดี เช่น การท าส่วนลด 
บัตรสะสมแต้ม หรือร่วมกับบัตรเครดิตหรือเครือข่ายโทรศัพท์  

  3.4.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (1) เงินลงทุนที่เห็นสมควร
ซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 100,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดสงูสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุม่  
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กลุ่ม (2) เงินลงทุนท่ีเห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท กลุ่ม (4) เงินลงทุนท่ีเห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า 
300,000 บาท  และ (3) เงินลงทุนท่ีเห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์  200,001-300,000 บาท โดยในกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 100,000 บาท 
กลุ่ม (3) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์  200,001-300,000 บาท  และกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 
มากกว่า 300,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. แฟรนไชส์มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและ
สม่ าเสมอ  ส่วนในกลุ่ม (2) 100,000-200,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. แฟรนไชส์มีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่ดี 
เช่น การท าส่วนลด บัตรสะสมแต้ม หรือร่วมกับบัตรเครดิตหรือเครือข่ายโทรศัพท์     

3.5) ปัจจัยด้านบุคลากร 
  3.5.1) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกลุ่ม กลุ่ม (2) 35,001 -55,000 บาท  

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากรสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท และ (3) มากกว่า 
55,000 บาท โดยใน กลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท และกลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 3. พนักงาน
ขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน ส่วนในกลุ่ม (3) มากกว่า 55,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. พนักงานมีความรู้
และความเข้าใจเกี่ยวกับข้อมูลของร้าน สามารถให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ได้  

  3.5.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ 
เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากรสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (1) ตัดสินใจด้วยเหตุผล
ต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี กลุ่ม (4) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจ และกลุ่ม (3) ตัดสินใจเพื่อลดความเสี่ยงจากการขาด
ประสบการณ์ โดยในกลุ่ม (1) ต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1. พนักงานมีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกบั
ข้อมูลของร้าน สามารถให้ค าแนะน าที่ เป็นประโยชน์ได้ และข้อ 3.พนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน  
กลุ่ม (2) เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1.พนักงานมีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับข้อมูลของร้าน สามารถให้
ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ได้ กลุ่ม (3) เพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 3. พนักงานขาย
ให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน  และกลุ่ม (4) เพื่อต่อยอดธุรกิจ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2.การแต่งกายของพนักงานสะอาด 
สุภาพเรียบร้อยและมียูนิฟอร์มที่สวยงาม   

  3.5.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (3) เงินลงทุนที่เห็นสมควร
ซื้อแฟรนไชส์  200,001-300,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากรสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (1)  
เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 100,000 บาท (2) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท 
และกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า 300,000 บาท โดยใน กลุ่ม (1) ต่ ากว่า 100 ,000 บาท  
ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1.พนักงานมีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับข้อมูลของร้าน สามารถให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ได้  
และข้อ 3.พนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน กลุ่ม (2) 100,000-200,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 1.
พนักงานมีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับข้อมูลของร้าน สามารถให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ได้ กลุ่ม (3) 200,001-300,000 
บาท  และกลุ่ม (4) มากกว่า 300,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 3.พนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน     

3.6) ปัจจัยด้านกระบวนการ 
  3.6.1) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยด้านกระบวนการเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท และ (3) มากกว่า 55,000 บาท โดยแต่ละ
กลุ่มให้ความส าคัญสูงสุดเหมือนกัน กล่าวคือ ข้อ 2.ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ 

   3.6.2) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์  
เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการสูงสุดเป็นอันดับแรก  รองลงมาเป็นกลุ่ม  กลุ่ม (1) ตัดสินใจด้วย
เหตุผลต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี กลุ่ม (3) ตัดสินใจเพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ และกลุ่ม (4) ตัดสินใจซื้อ  
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แฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจโดยใน กลุ่ม (1) ตัดสินใจด้วยเหตุผลต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี และกลุ่ม (4) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์
เพื่อต่อยอดธุรกิจ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2.ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ กลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์
เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ ข้อ 3.มีระบบการบริหาร
จัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ และข้อ 4.  แฟรนไชส์มีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ และกลุ่ม (3) ตัดสินใจ
เพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์ ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 4.แฟรนไชส์มีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนิน
ธุรกิจ   

  3.6.3) ในภาพรวมกลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม  (1) เงินลงทุนที่เห็นสมควร
ซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 100,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม  
(3) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์  200,001-300,000 บาท กลุ่ม (2) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-
200,000 บาทและกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า  300,000 บาท  โดยในกลุ่ม (1) (1) เงินลงทุนที่
เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ ต่ ากว่า 100,000 บาท  และกลุ่ม (3) กลุ่ม (3) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์  200,001 -
300,000 บาท  ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ กลุ่ม (2) เงินลงทุนท่ีเห็นสมควร
ซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 2. ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ และข้อ 
6. เจ้าของแฟรนไชส์มีการช่วยเหลือและให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ และกลุ่ม (4) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 
มากกว่า 300,000 บาท ให้ความส าคัญสูงสุดในข้อ 4. แฟรนไชส์มีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ  

3.7) ปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ 
  3.7.1) ปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ โดยมีการตกแต่งมีเอกลักษณ์ สะอาด และมีสถานที่จอดรถ 

กลุ่มจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (3) มากกว่า 55,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพสูงสุด
เป็นอันดับแรก รองลงมาเป็น กลุ่ม (2) 35,001-55,000 บาท   และกลุ่ม (1) ต่ ากว่า 35,000 บาท   

  3.7.2) ปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ โดยมีการตกแต่งมีเอกลักษณ์ สะอาด และมีสถานที่จอดรถ 
กลุ่มจ าแนกตามเหตุผลในการตัดสนิใจซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (2) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพื่อหารายได้เสริม ให้ความส าคญัต่อปัจจยั
ด้านการน าเสนอทางกายภาพสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม  (4) ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เพื่อต่อยอดธุรกิจ กลุ่ม (1) 
ตัดสินใจด้วยเหตุผลต้นทุนต่ า ผลตอบแทนดี และกลุ่ม (3) ตัดสินใจเพื่อลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์   

  3.7.3) ปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ โดยมีการตกแต่งมีเอกลักษณ์ สะอาด และมีสถานที่จอดรถ 
กลุ่มจ าแนกตามเงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ กลุ่ม (1) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์  ต่ ากว่า 100,000 บาท  
ให้ความส าคัญต่อปัจจัยการน าเสนอทางกายภาพสูงสุดเป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นกลุ่ม (3) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อ 
แฟรนไชส์ 200,001-300,000 บาท กลุ่ม (2) เงินลงทุนที่เห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ 100,000-200,000 บาท และกลุ่ม (4)  
เงินลงทุนท่ีเห็นสมควรซื้อแฟรนไชส์ มากกว่า 300,000 บาท   

4)  ความเป็นไปได้ในการขายแฟรนไชส์เปปป้าสวีท 
จากข้อมูลแฟรนไชส์ชานมไข่มุกในตลาดปัจจุบัน ซึ่งส ารวจมาจากการรวบรวมของเวปไซต์ยอดนิยม 

kapook.com แฟรนไชส์ชานมไข่มุกเป็นหนึ่งในสิบแฟรนไชส์ประเภทอาหารที่รับประทานง่าย ราคาไม่แพงที่ยังคงน่าลงทุน 
(แฟรนไชส์อาหารน่าลงทุน, 2565) พบว่า แฟรนไชส์ชานมไข่มุกยังคงเป็นทางเลือกที่ดีของผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์  
ในปัจจุบัน (พ.ศ. 2565)  เนื่องจากเป็นเครื่องดื่มที่ราคาต่อแก้วไม่แพง เหมาะกับอากาศร้อนในไทย จาก จะเห็นได้ว่าแฟรนไชส์
ช า น ม ไ ข่ มุ ก ห ล า ก ห ล า ย ยี่ ห้ อ  ช า  Fumiko แ ฟ ร น ไ ช ส์ ช า ไ ข่ มุ ก จ า ก ไ ต้ ห วั น  มี ร า ค า ต่ า สุ ด  9,900 บ า ท  
ไม่รวมเคาน์เตอร์ พร้อมป้ายเมนูติดเคาน์เตอร์ อุปกรณ์และวัตถุดิบ และสูตรเครื่องดื่ม และชาไข่มุกดอทคอม แฟรนไชส์  
ชาไข่มุกจากบริษัทจ าหน่ายปลีก-ส่งวัตถุดิบ ชุดเริ่มต้น A01 ราคา 9,900 บาท (ไม่มีเครื่องซีล แต่ใช้ฝาปิดแก้ว) จนถึงสูงสุด
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ยี่ห้อชาไข่มุกดอทคอมเช่นกัน ในชุดตกแต่งร้าน ราคา 250,000-500,000 บาท ขึ้นอยู่กับขนาดและระยะทางของร้าน  
ซึ่งในภาพรวมแล้วทางเจ้าของยี่ห้อจะเสนอขายแฟรนไชส์ในราคาเฉลี่ย 100,000-200,000 บาท มีการจูงใจด้วยการไม่คิด
ค่าธรรมเนียมรายปี ไม่คิดค่าการตลาด ไม่คิดส่วนแบ่งจากยอดขาย มีการให้ค าปรึกษาและการอบรม มีท าการประชาสัมพันธ์
ให้ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียและยูทูบ เป็นต้น และจากการส ารวจในการศึกษาครั้งนี้ จะเห็นได้ว่าผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจ  
แฟรนไชส์นั้น เป็นผู้มีอายุไม่เกิน 45 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป และมีผู้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาโทเป็นจ านวน
มาก โดยส่วนใหญ่จะเป็นผู้มีประสบการณใ์นการประกอบธุรกิจอยู่แล้ว โดยมีอาชีพเป็นเจ้าของธุรกิจหรืออาชีพอิสระ รายได้ตอ่
เดือนค่อนข้างสูง กล่าวคือ มากกว่า 55,000 บาทขึ้นไป โดยส่วนใหญ่ต้องการหารายได้เสริม อีกทั้งเงินทุนที่เห็นสมควรในการ
ลงทุนซื้อแฟรนไชส์อยู่ที่ไม่เกิน 300,000 บาท การขายแฟรนไชส์เปปป้าสวีทจึงเสนอเป็น 2 ทางเลือก พร้อมการสนับสนุน 
ดังนี ้

1) ราคาแฟรนไชส์เปปป้าสวีท ชุด A ราคา 100,000 บาท ผู้ลงทุนจะได้รับ 
- คีออสพร้อมขายขนาด 150*60*220 ซม. 
-  อุปกรณ์การขายหน้าร้านครบกว่า 50 รายการ 
-  วัตถุดิบเครื่องดื่มพร้อมขายกว่า 50รายการ ชงได้ 500 แก้ว 
- แก้ว 16 ออนซ์ 500 ใบ  
- เครื่องซีลฝาแก้วแบบ automatic  
-  สิทธิในการขายเครื่องดื่มเมนูจาก peppa sweet ทุกเมน ู
-  สอนอบรมวิธีการทุกข้ันตอน 
-  ป้ายเมนูพร้อมโรลอัพส าหรับโฆษณา 1 ตัว พร้อมสื่อการขาย 
2) ราคาแฟรนไชส์เปปป้าสวีท ชุด B ราคา 200,000 บาท ผู้ลงทุนจะได้รับ 
- คีออสพร้อมขายขนาด 250*200*220 ซม. 
-  เครื่องซีลแก้ว 100% นับแก้วได้ 
-  วัตถุดิบชงเครื่องดื่มกว่า 50 รายการ (ชงได้ 1,000 แก้ว) 
-  อุปกรณ์ขายหน้าร้านกว่า 60 รายการ 
-  สิทธิในการขายเครื่องดื่มเมนูจาก peppa sweet ทุกเมน ู
-  สิทธิในการขายรายการเบเกอรี่ของ peppa sweet ทุกเมน ู
-  สอนอบรมวิธีการทุกข้ันตอน 
-  ป้ายเมนูพร้อมโรลอัพส าหรับโฆษณา 1 ตัว พร้อมสื่อการขาย  
โดยสิทธิที่ผู้ลงทุนแฟรนไชส์ได้รับจากการลงทุนทั้งสองชุด (A และ B) ได้แก่ 
-  ได้รับสิทธิในการใช้ช่ือและเครื่องหมายการค้า Peppa Sweet เพื่อด าเนินธุรกิจ 
-  ได้รับการสนับสนุนทางด้านการตลาด ซึ่งครอบคลุมถึงการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายและ

กิจกรรมทางการตลาดอื่นๆ 
-  ได้รับการสนับสนุนจาก Partner ช้ันน ามากมาย เช่น DTAC, FoodPanda, GrabFood เป็นต้น 
-  ได้รับการสนับสนุนเรื่องการออกแบบร้าน ออกแบบสิ่งพิมพ์ต่างๆ 
-  ได้รับสิทธิในการซื้อชาและวัถุดิบทุกชนิด รวมถึงภาชนะบรรจุภัณฑ์ และสินค้าอ่ืนๆ ท่ีมีเครื่องหมายการค้า 

Peppa Sweet 
-  ได้รับการสนับสนุนในการฝึกอบรมทั้งในภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ 
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-  ได้รับบริการหลังการขายอย่างมืออาชีพ 

 
แสดงตัวอย่างแฟรนไชส์เปปป้าสวีท 

5)  กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับการขายแฟรนไชส์เปปป้าสวีท 
ผู้สนใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์มีความใจที่ซื้อธุรกิจ โดยให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดที่ทางเจ้าของ

ธุรกิจแฟรนไชส์เปปป้าสวีทต้องตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของผู้สนใจ ซึ่งสามารถน ามาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด ดังนี้ 
5.1) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายผู้ซื้อแฟรนไชส์เปปป้าสวีท  
จากการส ารวจจะเห็นได้ว่าผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์นั้น เป็นผู้มีอายุไม่เกิน 45 ปี มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีขึ้นไป และมีผู้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาโทเป็นจ านวนมาก โดยส่วนใหญ่จะเป็นผู้มีประสบการณ์ในการประกอบ
ธุรกิจอยู่แล้ว โดยมีอาชีพเป็นเจ้าของธุรกิจหรืออาชีพอิสระ รายได้ต่อเดือนค่อนข้างสูง กล่าวคือ มากกว่า 55,000 บาทขึ้นไป 
โดยส่วนใหญ่ต้องการหารายได้เสริม อีกท้ังเงินทุนท่ีเห็นสมควรในการลงทุนซื้อแฟรนไชส์อยู่ท่ีไม่เกิน 300,000 บาท   

5.2) การก าหนดกลยุทธ์เมื่อผู้ซื้อมีรายได้ต่อเดือนสูง 
จากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายเป็นผู้มีรายได้ในเกณฑ์สูง (ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน มากกว่า 55,000 บาทขึ้น

ไป) จะเห็นได้ว่ากลุ่มเป้าหมายให้ความส าคัญกับช่ือเสียงของแฟรนไชส์เป็นที่นิยมและได้รับการยอมรับ มีหลักเกณฑ์การ
ค านวณผลตอบแทนที่เหมาะสม แฟรนไชส์มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ  
ใกล้แหล่งชุมชน แฟรนไชส์มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ พนักงานมีความรู้และความเข้าใจ
เกี่ยวกับข้อมูลของร้าน สามารถให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ได้ ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ และปัจจัยด้าน
การน าเสนอทางกายภาพ โดยมีการตกแต่งมีเอกลักษณ์ สะอาด และมีสถานท่ีจอดรถ  

5.3)  การก าหนดกลยุทธ์เมื่อจ านวนเงินลงทุนที่ผู้ซื้อต้องการซื้อแฟรนไชส์อยู่ท่ี 100,000-200,000 บาท 
จากการที่การก าหนดทางเลือกในการลงทุน โดยพิจารณาจากความต้องการลงทุนของกลุ่มตัวอย่างผู้สนใจ

ลงทุน ร่วมกับการตั้งราคาขายแฟรนไชส์ชานมไข่มุกในตลาดปัจจุบันอยู่ที่ 100,000-200,000 บาท ให้ความส าคัญกับ 
ตราสินค้าเป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภค มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนท่ีเหมาะสม ตลอดจนมีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้ง
ของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน มีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่ดี เช่น การท าส่วนลด  
บัตรสะสมแต้ม หรือร่วมกับบัตรเครดิตหรือเครือข่ายโทรศัพท์ พนักงานมีความรู้และความเข้าใจเกี่ยวกับข้อมูลของร้าน 
สามารถให้ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ได้ ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ และเจ้าของแฟรนไชส์มีการช่วยเหลือ
และให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ 
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5.4)  การก าหนดกลยุทธ์จากเหตุผลในการตัดสินใจซื้อฟรนไชส์    
 5.4.1) ผู้ที่ตัดสินใจด้วยเหตุผลของความคุ้มค่า คุ้มทุน กล่าวคือ “ต้นทุนต่ า  ผลตอบแทนดี”  

จะให้ความส าคัญกับช่ือเสียงของแฟรนไชส์เป็นที่นิยมหรือได้รับการยอมรับในวงกว้าง โดยผู้ซื้อต้องมีความตั้งใจและมีเงินทุน
เพียงพอ และแฟรนไชส์ที่สนใจนั้นต้องมีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ  
ใกล้แหล่งชุมชน อีกทั้งต้องมีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ มีที่ปรึกษาท่ีมีความรู้ ให้ค าแนะน า
ได้ดี   และมีการตอบสนองอย่างรวดเร็วและถูกต้อง  

 5.4.2) ผู้ที่ตัดสินใจด้วยเหตุผล “ต้องการหารายได้เสรมิ” จะให้ความส าคัญกับการที่แฟรนไชส์มีการพัฒนา
และปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคอยู่เสมอ และต้องมีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทน
ตลอดจนค่าสิทธิและค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้านแฟรนไชส์มีความเหมาะสม  มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของ
ร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ  
มีที่ปรึกษาที่มีความรู้ ให้ค าแนะน าได้ดี   และต้องเป็นแฟรนไชส์ที่ตอบสนองอย่างรวดเร็วและถูกต้อง อีกทั้งต้องมีมีระบบการ
บริหารจัดการที่ชัดเจน 

 5.4.3) ผู้ที่ตัดสินใจด้วยเหตุผล “ต้องการลดความเสี่ยงจากการขาดประสบการณ์” จะให้ความส าคัญ 
อย่างยิ่งกับตราสินค้าเป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภค มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนท่ีเหมาะสม มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้ง
ของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและ
สม่ าเสมอ   อบรมพนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน และต้องมีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ 

 5.4.4) ผู้ที่ตัดสินใจด้วยเหตุผล “เพื่อต่อยอดธุรกิจของตนเอง” ให้ความส าคัญกับการที่แฟรนไชส์มีสินค้า
หรือบริการที่มีจุดเด่นและมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน หลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนตลอดจนค่าสิทธิและ
ค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้านแฟรนไชส์มีความเหมาะสม มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดี
และมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน มีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่ดี เช่น การท าส่วนลด บัตรสะสมแต้ม หรือร่วมกับบัตร
เครดิตหรือเครือข่ายโทรศัพท์ การแต่งกายของพนักงานสะอาด สุภาพเรียบร้อยและมียูนิฟอร์มที่สวยงาม และมีความรวดเร็ว
และความถูกต้องในการให้บริการ  

โดยสรุปแล้ว ผู้สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ จะให้ความส าคัญกับช่ือเสียงของแฟรนไชส์เป็นที่นิยมหรือได้รับ
การยอมรับในวงกว้าง ต้องมีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนตลอดจนค่าสิทธิและค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้าน 
แฟรนไชส์มีความเหมาะสม มีระบบในการเลือกจัดท าเลที่ตั้งของร้านสาขาแฟรนไชส์ที่ดีและมีประสิทธิภาพ ใกล้แหล่งชุมชน  
มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ร้านผ่านสื่อต่อเนื่องและสม่ าเสมอ  อบรมพนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกัน และต้อง
มีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ และต้องมีความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ 

ดังนั้นแฟรนไชส์เซอร์จึงต้องน าจุดแข็งของทางแบรนด์ออกมาเพื่อตอบสนองความต้องหารของแฟรนไชส์ซี  
โดยทางแบรนด์มีการน าเข้าสินค้ามาจากต่างประเทศ ซึ่งมีเอกลักษณ์และรสชาติที่ต่างออกไป รวมถึงต้นทุนที่ต่ าเพราะมีการ
น าเข้ามาในปริมาณที่มาก และราคาต่ ากว่าการเลือกซื้อจากซุปเปอร์มาเกตหรือตามห้างสรรพสินค้า จึงสามารถตอบโจทย์  
กลยุทธ์ด้านราคาและความแตกต่างได้ รวมถึงมีการพัฒนาเมนูและสินค้าที่สามารถตอบสนองเทรนด์ของผู้บริโภคที่มีการ
ปรับเปลี่ยนอยู่ตลอด เนื่องจากปัจจุบันมีการให้ความส าคัญเรื่องสุขภาพมากข้ึน ทางแบรนด์จึงต้องพัฒนาเครื่องดื่มให้มีส่วนผสม
ของน้ าตาลที่ลดน้อยลง หรือเพิ่มเมนูทางเลือกให้เหมาะกับด้านสุขภาพ เช่นน้ าผลไม้ หรือท๊อปปิ้งที่ใส่ในแก้วอาจมีทางเลือกของ
สุขภาพเช่น เม็ดบุก รวมทั้งระบบการจัดการที่ ง่าย ในการวางระบบการอบรมเทรนนิ่งพนักงานให้มีมาตรฐานการบริการและ
สอบถามปัญหาความต้องการของแฟรนไชส์ซีอย่างสม่ าเสมอ ในด้านส่งเสริมโฆษณา ทางแบนด์ต้องมีการวางแผนการตลาดอย่าง
ต่อเนื่องรายปี ท าการจัดโปรโมชั่นในการน าผลิตผลทางการเกษตรที่เหมาะแก่ช่วงฤดูนั้นๆ มาท าเป็นเมนูเพื่อต้นทุนวัตถุดิบและ
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คุณภาพสินค้าที่ และสามารถท าการตลาดได้ และมีแผนส ารองในการอัพเดตข่าวสารต่างๆให้เหมาะกับการตลาดในระยะสั้น  
โดยจะมีการวางแผนอัพเดตเทรนผ่านช่องทางแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ และส่งข่าวสารให้แก่ผู้บริโภคได้รับรู้ และแฟรนไชส์
เซอร์จะมีการรวมทั้งมองภาพองค์ประกอบรวมด้านการบริการ มีการตรวจประเมินสถานที่ให้สอดคล้องตามมาตรฐานของ 
แบรนด์ 

5.5)  การก าหนดช่องทางการน าเสนอธุรกิจแฟรนไชส์เปปป้าสวีท   
ส าหรับช่องทางการน าเสนอข้อมูลข่าวสารธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้ผู้สนใจลงทุนได้รับข่าวสารการ

ขายแฟรนไชส์เปปป้าสวีทนั้น ควรท าผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก เนื่องจากผู้สนใจส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลผา่นช่องทางออนไลน์ 
(อินเตอร์เน็ต/ เว็บไซต์) ซึ่งช่องทางออนไลน์นั้น นอกจากจะเป็นช่องทางที่มีประสิทธิภาพในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายแล้ว  
ยังสามารถท าได้อย่างต่อเนื่อง สม่ าเสมอ และสามารถควบคุมงบประมาณ รวมถึงก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการโฆษณา  
ซึ่งประหยัดงบประมาณกว่าการออกบูทหรือลงทุนโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ  ซึ่งสถานการณ์ปัจจุบันโควิด19 ยังคงเป็นอุปสรรค
ในการออกบูทอีกด้วย 

6)  ระบบเแฟรนไชส์เปปป้าสวีทและการสนับสนุน 
6.1) การสนับสนุนก่อนเปิดร้าน 
• เลือกท าเลสถานที่ หรือลูกค้ามีท าเลสถานที่ในใจ เช่น หน้าโรงเรียน มหาวิทยาลัย ห้างสรรพสินค้า 

สถานพยาบาล หรืออ่ืนๆ แต่หากยังไม่มี ทางทีมงานยินดีให้ค าปรึกษาพร้อมแนะน าวิธีการเลือกท าเลและแนะน าระดับค่าเช่าที่
เหมาะสมในแต่ละสถานท่ี 

• ติดต่อแอดไลน์ @peppasweet เพือ่เลือกแพ็คเก็จที่ต้องการของทางร้าน หากแฟรนไชส์ซีต้องการตกแต่ง
และขยายขนาดร้านเพิ่มเติมเพื่อให้เหมาะกับท าเล ทางทีมงานเปปป้าสวีทจะมีทีมงานออกแบบ และให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการ
เลือกใช้วัสดุต่าง เพื่อให้อยู่ในรูปแบบของทางแบรนด์ และสามารถสามารถจัดซื้อจัดหา พร้อมเจรจาต่อรองเรื่องค่าใช้จ่ายได้ 

• การโอนช าระมัดจ าเพื่อล็อคท าเลที่ตั้งในการท าร้าน ทางเปปป้าสวีทจะมีการนัดวันเพื่อเซ็นสัญญากับ  
แฟรนไชส์ซี เพื่อเป็นการจองคิวอบรมและจะท าการล็อคท าเลค้าขายให้กับผู้ที่ท าการจองคิวก่อนตามล าดับ 

• หลังเซ็นสัญญา จะมีการจัดโปรแกรมการฝกึอบรม จะมีการอบรมหลักสูตรวิธีท าทุกข้ันตอน ภายในหนึ่งวัน
เท่านั้น (ใช้เวลาประมาน 4-6 ชม.) โดยจะมีการอบรมหลักสูตรความรู้เบื้องต้นและทฤษฎีเรื่องสูตร และการจัดการเมนูต่าง 
รวมถึงการใช้ระบบ POS เพื่อสนับสนุนเรื่องการสั่งรายการสต๊อกสินค้า การเปิดปิดยอดจากระบบ และสรุปบัญชีรายเดือน 
รวมถึงการสั่งวัตถุดิบเข้าสาขาแฟรนไชส์เพิ่มเติม (อบรมที่สาขาหลัก) หลังจากนั้นทางร้านจะส่งทีมงานท่ีมีความเช่ียวชาญเข้า
ไปเพื่ออบรมให้แก่ลูกค้าถึงสถานท่ีจริง และคอยช่วยเหลือแฟรนไชส์ซีในการขายจริงหนึ่งวัน 

• การจัดเตรียมระบบบัญชีให้แก่แฟรนไชส์ซี ทางแบรนด์จะมีการแนะน าให้ใช้ระบบ POS แบบเดียวกับของ
ร้านต้นแบบ เพื่อให้ง่ายต่อการจัดการและช่วยดูแลควบคุมปริมาณสต๊อกสินค้า เนื่องจากระบบ POS ที่ใช้จะสามารถแจ้งเตือน
ให้แก่ผู้ใช้งานในกรณีที่วัตถุดิบประเภทนั้นๆ มีสถานะใกล้หมด หรือต่ ากว่า 50 แก้ว เพื่อให้สะดวกและง่ายต่อการสั่งสินค้า
เพิ่มเติมกับแฟรนไชส์เซอร์  

• ให้ค าแนะน าแนวทางการปฏิบัติการสรรหาบุคลากรที่ถูกต้องแก่แฟรนไชส์ซี โดยจะมีการแนะน าถึง
คุณสมบัติต่างๆในแต่ละหน้าที่ ที่จ าเป็นต่อต าแหน่งต่างๆ เพื่อให้บุคลากรมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลสูงสุดการการ
บริการ 

• วางแผนและสนับสนุนกิจกรรมในการเปิดตัว (Grand Opening) อย่างเป็นทางการ พร้อมแผนการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ โดยทางเปปป้าสวีทจะมีการแนะน าเกี่ยวกับการจัดท าเพจของสาขาแฟรนไชส์ซี รวมทั้งสนับสนุนโปรโมช่ันเปิด
ร้านใหม่แก่ลูกค้า เพื่อดึงดูดความน่าสนใจ และเป็นท่ีรู้จักแก่ผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว 
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• เปปป้าสวีทจะมีการจัดส่งอุปกรณ์และวัตถุดิบทั้งหมดให้แก่ร้านค้าของแฟรนไชส์ซี พร้อมอบรมให้แก่ลูกค้า
ถึงสถานที่จริง รวมถึงวันเปิดร้าน ทางแบรนด์จะท าการจัดส่งผู้เช่ียวชาญของเปปป้าสวีท เข้าร่วมขายและดูแลเรื่องความ
เรียบร้อยในวันเปิดร้านวันแรก 

6.2) การสนับสนุนหลังเปิดร้าน 
• แฟรนไชส์เซอร์หรือทางแบรนด์จะมีการเข้าประเมินร้านและตรวจสอบเป็นช่วงในระยะแรก เพื่อให้การ

ดูแล รวมถึงสอบถามปัญกาในการด าเนินกิจการและให้ค าปรึกษาอย่างใกล้ชิดกับแฟรนไชน์ซี 
• วิจัยและพัฒนาสินค้าหรือบริการ ตลอดจนศึกษาเทรนด์การตลาด และกระบวนการใหม่ๆ ทางธุรกิจ  

ซึ่งทางแบรนด์จะมีการศึกษาตลาดความตอ้งการของผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ และจะน าแนวความคิดใหม่ๆรวมถงึ
เทคโนโลยี ท่ีจะสามารถช่วยอ านวยความสะดวกในด้านการตลาด และงานบริการ พร้อมทั้งสื่อการโฆษณาต่างๆ เพื่อให้เอื้อกับ
กิจการของแฟรนไชส์ทั้งหมด 

• การอบรมพนักงานในขณะท างาน (On the Job Training) เมื่อมีการออกแบบเมนูใหม่ให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคแล้ว ทางแฟรนไชส์เซอร์จึงต้องมีการจัดอบรมพนักงานทั้งภาคทฤษฎีและปฏิบัติ เพื่อให้เกิดการพัฒนาให้
ทันกับเทรนด์ในขณะนั้นๆ 

• การให้การช่วยเหลือในเรื่องอื่นๆ ตลอดจนให้ค าปรึกษาอย่างต่อเนื่อง โดยทั่วไปมักเป็นเรื่องการบัญชี  
การบริหารจัดการและบริหารงานบุคคล โดยจะมีการจัดตารางเข้าเยี่ยมสาขาของแฟรนไชส์ซี ตลอดทุกๆ 3-6 เดือนเป็นประจ า 
และมีระบบคอลเซ็นเตอร์ของทางแฟรนไชส์เซอร์เอง เพื่อคอยช่วยเหลือแฟรนไชส์ซีได้ทันที เมื่อต้องการ 

อภิปรายผล 

ผลการศึกษาครั้งนี้ ในภาพรวมพบว่าระดับความส าคัญตามการจัดอันดับส่วนประสมการตลาดในภาพรวม  
อยู่ในระดับมากที่สุด โดยเรียงล าดับ ได้แก่ อันดับ 1 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ระดับความส าคัญมากที่สุด อันดับ 2 
ปัจจัยด้านราคา (Price) ระดับความส าคัญมากที่สุด อันดับ 3 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ระดับความส าคัญมากที่สุด  
อันดับ 4 ปัจจัยด้านสถานที่จัดจ าหน่าย (Place) ระดับความส าคัญมากท่ีสุด อันดับ 5 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ระดับความส าคัญมากที่สุด อันดับ 6 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ระดับความส าคัญมากที่สุด  และอันดับ 7 ปัจจัยด้าน
การน าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการตัดสินใจของกลุ่ม
ตัวอย่างด้วยส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญอย่างยิ่ง สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิริ สร้อยทองพงศ์ (256 4)  
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้ประกอบการรายย่อยในจังหวัดพิษณุโลก พบว่า ทุกด้านของปัจจัย  
ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และการศึกษาของ ณรัชช์อร  
สิรวิชญ์ชัยเดช (2564) ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์สัญชาติไทยของผู้ประกอบการ ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดพิษณุโลก พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์สัญชาติไทยของ
ผู้ประกอบการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์  และณัฐภัสสร แสงเงิน (2559) ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ 7-Eleven ของ ผู้ที่สนใจในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยได้แก่ 
ปัจจัยด้านราคา และการสนับสนุน ปัจจัยด้านกายภาพ และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 

1. ควรท าการศึกษารูปแบบการท าตลาดทางช่องางออนไลน์ของธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้ผู้สนใจ
ลงทุนได้รับข่าวสารการขายแฟรนไชส์อย่างมีประสิทธิภาพ 

2. ควรท าการศึกษาการสนับสนุนแฟรนไชส์ เช่น การเลือกท าเลที่ตั้ง การสนับสนุนการขาย การท าตลาด การให้
ค าแนะน าและค าปรึกษาอย่างต่อเนื่อง การวิจัยและการพัฒนา การโฆษณาและการส่งเสริมการขาย การคัดเลือกผู้ขายวัตถุดิบ 
เพื่อจัดสรรวัตถุดิบให้แก่ ผู้ซื้อแฟรนไชส์และการฝึกอบรม ท่ีจะท าให้ธุรกิจผู้ที่ซื้อแฟรนไชส์ประสบความส าเร็จ   
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