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การวิจยัครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพื่อศึกษาถึง ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่ม
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ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัท และมีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนเท่ากับ 35,001-
45,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ พบว่าเพศมีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 0.01แนวคิด
ผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพ ันธ์กัน
ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั 
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The objective of this research was to study the Marketing Mix factors 

affecting decisions to purchase food franchise   businesses in the Bangkok metropolitan 
area. The sample size in this study was a group of four hundred individuals interested in 
buying a franchise business. The findings can be summarized as follows: The 
demographic characteristics of most of the respondents were that they were female, 
aged between thirty one and forty years of age with a bachelor's degree worked as 
company employees and have an average monthly income of 35,001 to 45,000 baht.The 
testing of the research hypotheses revealed the following: T he demographic 
characteristics identified amongst the participants had an effect decisions to purchase 
food franchise businesses in the Bangkok metropolitan area. The statistical significance 
was at a level of 0.05 .The marketing mix factors of distributio n, place promotion 
physical and process affected decisions to purchase a food franchise business in the 
Bangkok metropolitan area. The statistical significance was at level of 0.01.The 
entrepreneurial, aspect was related to the decision to purchase a food 
franchise  business in Bangkok metropolitan area at a statistically significant level of 
0.01,Indicating that both variables were at a moderate level and in the same direction  

 
Keyword : Food franchise, Business franchise, Purchase food franchise business  
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สําหรบังานวิจยัตลอดมาจนสําเร็จการศึกษาที่มิได้กล่าวไว้ในที่นีด้้วย 
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บทที่1 
บทน า 

 

ภูมิหลัง 

โลกธุรกิจในยุคปัจจุบนันี ้อายุและประสบการณ์ชีวิต จะไม่เป็นอุปสรรคในการเร่ิมต้น 
ทําธุรกิจ  เม่ือนกัธุรกิจหน้าใหม่สามารถประสบความสําเร็จ ได้โดยการสร้างธุรกิจเงินล้านโดยมีให้
เห็นกนัอยู่ไม่น้อยในปัจจุบนั ซึ่งนกัธุรกิจเหล่านีล้้วนมีปัจจยัเร่ิมต้นของความสําเร็จมาจากไอเดียที่
แปลกใหม่ โดยเร่ิมต้นจากการเป็นผู้บริโภคและใช้ความสามารถ และความทุ่มเทโดยกล้าที่จะเส่ียง
รวมไปถึงการหาข้อมูลต่างๆด้วยตนเองจากอินเตอร์เน็ท เพื่อนําข้อมูลที่ได้มาเร่ิมต้นแนวคิดของ
การเร่ิมต้นธุรกิจด้วยตนเอง ด้วยวิชาความรู้และประสบการณ์จากการได้รับคําแนะนําจากเจ้าของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ และเร่ิมลงมือวางแผนธุรกิจทนัที นัน่ทําให้ไอเดียเข้ากบัตลาดและมีความทันสมัย
โดยมองเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจ หรือบางคนที่เร่ิมทําธุรกิจโดยการเห็นความสําเร็จของ
เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์และมีความมุ่งมัน่ที่จะเติบโตในการทําธุรกิจ โดยวิธีการต่อยอดเพื่อสร้าง
ฐานลูกค้าที่แข็งแรงแทนการสร้างธุรกิจใหม่ด้วยตนเอง 

การเร่ิมต้นธุรกิจนัน้ เหมือนได้สร้างทางเดินใหม่ที่ เป็นของตนเอง สามารถควบคู่ไปกับ
การเป็นพนกังานประจําที่แม้จะสบาย แต่ก็ต้องเดินบนทางเดินของคนอ่ืน อ ย่างไรก็ตามมันไม่ใช่
เร่ืองง่ายเลยที่ใครคนหน่ึงจะสร้างธุรกิจส่วนตวัจนประสบความสําเร็จได้เป็นเจ้าของธุรกิจสมใจ
จากสถิติของผู้ที่ก่อร่างสร้างธุรกิจจะมีส่วนน้อยที่ประสบความสําเร็จ คนส่วนมากมักจะล้มเหลว
เจออุปสรรคแล้วท้อแท้ หมดกําลังใจ และเลิกทําไปในที่สุด แต่มีคนส่วนหน่ึงที่ประสบความสําเร็จ
อย่างงดงามสามารถยืนได้ด้วยตนเอง วิธีการประสบความสําเร็จก็มีหลากหลาย ส่ิงที่ สําค ัญของ
เจ้าของกิจการที่จะประสบความสําเร็จก็คือ “จุดเร่ิมต้น” จุดเร่ิมต้นนีค้ือหนทางเลือกที่เราจะใช้ใน
การเร่ิมต้นธุรกิจส่วนตวัของนัน่เอง 

การตดัสินใจในการทําธุรกิจในปัจจุบนั หลายคนฝันเอาไว้ว่าอยากที่จะมีธุรกิจเล็กๆเป็น
ของตวัเอง เพื่อจะได้ไม่ต้องเป็นลูกน้องของใคร อย่างไรก็ตามหากว่ากันตามความเป็นจริงไม่ใช่
ใครก็ได้ที่จะสามารถมีธุรกิจเป็นของตวัเอง เนื่องมาจากด้วยสภาพเศรษฐกิจ ความสามารถในการ
จดัการด้านต่างๆ ทุกอย่างมนัส่งผลให้เห็นว่ากว่าจะเกิดธุรกิจขึน้มาสักชนิดจึงไม่ใช่เร่ืองง่าย แต่ใน
ปัจจุบนัสําหรบัคนที่มีความใฝ่ฝันในลักษณะนีส้ามารถทําให้ต ัวเองประสบความสําเร็จได้ง่ายขึน้
ด้วยการเลือกซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์แล้วมาบริหารงานเองต่อการทําธุรกิจแฟรนไชส์ ผู้ที่ ต้องการทํา
ธุรกิจไม่จําเป็นต้องมีความรู้ในเร่ืองของธุรกิจมากก็สามารถเร่ิมต้นทําได้ เพราะว่าหลายๆธุรกิจ  



  2 

แฟรนไชส์จะมีการแนะนําวิธีการขายเบือ้งต้น วิธีการทําให้ร้านน่าสนใจ รวมไปถึงแนะนําการทํา
บญัชีเบือ้งต้นสําหรบัการคํานวณค่าใช้จ่าย ต่อให้ไม่เคยมีความรู้เก่ียวกับธุรกิจก็สามารถประกอบ
กิจการแฟรนไชส์ได้อย่างง่ายดาย ทําให้หลายคนมองว่าโอกาสในการประสบความสําเร็จมีอยู่มาก 

ภาพรวมและสถิติธุรกิจแฟรนไชส์ไทยตลอดปี 2559 จากรายงานของสมาคมแฟรนไชส์
ไทยระบุว่า  ธุร กิจแฟ รนไช ส์ไท ยมีประวัติค วาม เป็นมานาน กว่า  20ปี ปัจ จุบัน มีแฟรนไช ส์ 
กว่า90,000ราย เกิดใหม่วนัละ20แห่ง และจากการศึกษาของ สสว.และฐานข้อมูลเอสเอ็มอี คาด
ว่าจะมีจํานวนผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์เพิ่มเป็น 850 บริษัท และตลาดแฟรนไชส์จะมีมูลค่า
ประมาณ 200,000 ล้านบาท ในปี 2560 จะเห็นได้ว่า ในรอบปี 2559 กลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์ที่ได้รับ
ความนิยมลงทุน และมีผู้ประกอบการธุรกิจเข้าสู่ระบบแฟรนไชส์มากที่สุด คือ กลุ่มธุรกิจอาหาร ที่
มีมากถึง 118 กิจการ รองลงมา คือ กลุ่มเคร่ืองดื่มและไอศกรีม จํานวน 106 กิจการ, กลุ่ม
การศึกษา จํานวน 87 กิจการ, กลุ่มบริการ 39 กิจการ ดงันัน้ ธุรกิจแฟรนไชส์ จึง เป็นธุรกิจที่น่าจับ
ตามอง ว่าสามารถทําให้คนธรรมดาเป็นเจ้าของธุรกิจส่วนตัวได้ เพียงแค่เรียนรู้งาน เรียนรู้ระบบ 
แฟรนไชส์ อีกทัง้ช่วยสร้างงาน สร้างอาชีพ ขยายตวัและส่งเสริม GDP ให้กบัประเทศได้อีกทางหนึ่ง 

ในการวิจยัครัง้นีจ้ะมุ่งเน้นศึกษาถึงปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพ ันธ์
ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร และผู้วิจยัได้เลือกพืน้ที่ในเขตกรุงเทพมหานคร
เป็นพืน้ที่ในการศึกษา เพราะเป็นพืน้ที่ท่ีมีความหลากหลายทุกด้าน เช่น การศึกษา อาชีพ รายได้ 
ซึ่งจะทําให้ทราบถึงการตดัสินใจซือ้ที่หลากหลายความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัออกไปและผลการวิจัย
ที่สรุปออกมาจะเป็นข้อมูลในการสนบัสนุนการซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ให้กลุ่มผู้ประกอบการเกิดความ
เชื่อมัน่ในการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์มากขึน้และเป็นข้อมูลในการวางแผนกลยุทธ์ให้ธุรกิจ  
แฟรนไชส์มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ต ัง้ความมุ่งหมายไว้ดงันี ้
1. เพื่อศึกษาถึงการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร จําแนกตามข้อมูล

ส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน  
2. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 

แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาถึงแนวคิดของผู้ประกอบการที่มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้

ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ความส าคัญของการวิจัย 

1.เพื่อเป็นข้อมูลให้แก่ผู้ที่สนใจในการซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ได้นํา
ผลการวิจยัไปใช้ในการตดัสินใจในการทําธุรกิจ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายใหม่ที่สนใจที่จะเป็น
เจ้าของธุรกิจ 

2.เพื่อเป็นข้อมูลให้เจ้าของแฟรนไชส์ ที่จะปรบัปรุงกลยุทธ์ในการทําธุรกิจ โดยใช้ส่วน
ประสมทางการตลาด ให้ได้มาตรฐานที่ดีและปรบัปรุงสินค้าให้มีความโดดเด่น และก้าวสู่การเป็น
ผู้นําตลาดที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุด 

3.เพื่อเป็นข้อมูลให้แก่ผู้บริโภคที่ซือ้สินค้าหรือบริการจากธุรกิจแฟรนไชส์ได้นํ า
ผลการวิจยัไปตดัสินใจในการเลือกซือ้และใช้บริการของผลิตภณัฑ์ต่างๆ 

 
ขอบเขตของการวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นีค้ือ ผู้ที่สนใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ที่
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ คือผู้ที่สนใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ที่
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จึง กําหนดขนาดตัวอย่างโดย
การใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95%  (นราศรี ไววนิชกุล และชูศ ักดิ์  อุดมศรี:
2545:133) ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึน้ 0.05 ได้ขนาดตัวอย่างจํานวน 385 คน เพิ่ม
จํานวนตวัอย่าง 15 คน จะได้เท่ากบั 400 คน โดยจะทําการเก็บกลุ่มตวัอย่าง แบบมีขัน้ตอนดงันี ้

 
ขัน้ท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง( Purposive Sampling) โดยกลุ่มตัวอย่าง

มาจากผู้ตอบแบบสอบถาม จากการเข้าร่วมงานออกบูธแสดงสินค้าแฟรนไชส์ 4งาน ที่ เก่ียวข้อง
กบัธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร 

1.1 งานมหกรรมแฟรนไชส์ สร้างอาชีพ ครัง้ที่ 29 จดัขึน้วนัที่ 13-16 ธันวาคม 
2561 ณ RAMA 2 HALL ชัน้4 ศูนย์การค้าเซ็นทรลั พระราม 2 

1.2 งาน FOOD CHOICE จดัขึน้วนัที่ 12-24 ธันวาคม 2561  
ณ ศูนย์การค้าแฟชัน่ไอส์แลนด์  

1.3 งาน FOOD FUN FEST จดัขึน้วนัที่ 17-21 ธันวาคม 2561  
ณ คริสตลั ดีไซน์เซ็นเตอร์ 
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1.4 งานแฟรนไชส์ขายดี ครัง้ที่ 2 จดัขึน้วนัที่ 1-5 กุมภาพนัธ์ 2562  
ณ แฟชัน่ไอซ์แลนด์ ช ัน้ 3 

 
ขัน้ท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า ( Quota Sampling) โดยการกําหนดกลุ่ม

ตวัอย่างจากขัน้ที่ 1 ตามสัดส่วนจํานวนตวัอย่างทัง้หมด จะได้กลุ่มตวัอย่างในสัดส่วนที่เท่ากนัดงันี  ้
 

สถานท่ีในการเก็บกลุ่มตัวอย่าง จ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา (n) 

1.งานมหกรรมแฟรนไชส์ สร้างอาชีพ ครัง้ที่ 29  
จดัขึน้วนัที่ 13-16 ธันวาคม 2561  
ณ RAMA 2 HALL ชัน้4 ศูนย์การค้าเซ็นทรลั พระราม2 2 

 
 

100 ชุด 

2. งาน FOOD CHOICE  
จดัขึน้วนัที่ 12-24 ธันวาคม 2561  
ณ ศูนย์การค้าแฟชัน่ไอส์แลนด์ 

 

100 ชุด 

3. งาน FOOD FUN FEST  
จดัขึน้วนัที่ 17-21 ธันวาคม 2561  
ณ คริสตลั ดีไซน์เซ็นเตอร์ 

 

100 ชุด 

4. งานแฟรนไฃส์ขายดี ครัง้ที่ 2  
จดัขึน้วนัที่ 1-5 กุมภาพนัธ์ 2562  
ณ แฟชัน่ไอซ์แลนด์ ช ัน้ 3 

 
 

 100 ชุด 

 
 ขัน้ท่ี 3 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก ( Convenience Sampling) โดยขอความ

ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ตามสัดส่วนในขัน้ตอนที่ 3 จนครบ 400 คน 
 

ตัวแปรท่ีศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้  

1.1  ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
1.1.1 เพศ 
1.1.2 อายุ 
1.1.3 การศึกษา 
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1.1.4 อาชีพ 
1.1.5 รายได้ 

1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 
1.2.2 ด้านราคา 
1.2.3 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.2.5 ด้านบุคคล 
1.2.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
1.2.7 ด้านกระบวนการ 

1.3  แนวคิดของผู้ประกอบการ 
2. ตวัแปรตาม 

2.1 การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
ลักษณะด้านประชากรศาสตร์  หมายถึง ลักษณะบุคคลที่ ประกอบไปด้วย เพ ศ 

อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้  
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง แนวคิดสําหรบัการวิเคราะห์จุดอ่อนจุด

แข็งของสินค้าและบริการในด้านการตลาดโดยพิจารณาจากปัจจัย 7 ประการ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของ

มนุษย์ได้ คือ  ส่ิงที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าแล ะลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ 

ด้านราคา (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า  ( Value )  ของบริการกบัราคา (  Price ) ของบริการนัน้  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ลูกค้าจะตดัสินใจซือ้  ดงันัน้ การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระด ับการ
ให้บริการชดัเจน  และง่ายต่อการจําแนกระดบับริการที่ต่างกนั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้ า ซึ่ง มีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าแล ะ
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คุณประโยชน์ของบริการที่นําเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลที่ต ัง้ ( Location ) และช่องทาง
ในการนําเสนอบริการ 

ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือหนึ่งที่ มีความสําค ัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศน คติและ
พฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจสําคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์  

ด้านบุคคล (People) หมายถึงการต้องอาศัยการค ัดเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ
เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพ ันธ์ระหว่าง
เจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) หมายถึง การสร้างและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพให้กบัลูกค้า  โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทัง้ทางด้ายกายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า 

ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการ  ที่นําเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ 

แนวคิดของผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลที่จดัต ัง้ธุรกิจใหม่ โดยเผชิญกับความเส่ียง
และความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพื่อแสวงหาผลกําไรและความเติบโต มุ่งหาความต้องการของ
ตลาดเพื่อสนองความต้องการ ผู้ประกอบการอาจจะเป็นหน่วยงาน บริษัท ห้างร้าน หรือเอกชน
เพียงคนเดียวก็ได้ ทัง้นีผู้้ประกอบการต้องยอมรบัความเส่ียงที่อาจเกิดขึน้จากการผลิต และบริหาร
จดัการในกระบวนการผลิต ผลตอบแทนท่ีได้คือ กําไร หรือ ขาดทุน 

แฟรนไชส์ (Franchise) หมายถึง การให้สิทธ์ิทางธุรกิจโดยการนําเอาเคร่ืองหมาย
การค้า เคร่ืองหมายบริการ ชื่อทางการค้า ตลอดจนระบบการดําเนินงานของธุรกิจ ( Know How) ที่
เจ้าของสิทธ์ิ (Franchisor) ให้แก่ผู้รบัสิทธ์ิ (Franchisee) นําไปใช้ดําเนินธุรกิจซ่ึงมีลักษณะเดียวกนั
โดย Franchisee จะต้องชําระค่าธรรมเนียม การให้สิทธ์ิ (Franchise Fee) หรือผลประโยชน์อ่ืนใด
ก็ตามท่ีกําหนดโดยเจ้าของสิทธ์ิ จะให้ความช่วยเหลือกับผู้รับสิทธ์ิ  ในด้านต่างๆ เช่นด้านระบบ
บญัชี การเงิน การวางแผนการตลาด กิจกรรมส่งเสริมการตลาด การฝึกอบรมพนักงานเป็นต้น 
ทัง้นี ้เจ้าของสิทธ์ิจะควบคุมคุณภาพของสินค้าหรือบริการของผู้รบัสิทธ์ิแฟรนไชส์ 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  (Decision to Purchase a Franchise Business)
หมายถึง การที่ผู้ที่สนใจเป็นผู้ประกอบการ ในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาเลือกที่จะซือ้ธุรกิจ  
แฟรนไชส์โดยมีกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลายๆ ทางเลือกที่ได้พิจารณา
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หรือวิเคราะห์อย่างดีแล้วเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ตามที่ผู้บริโภคต้องการให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสูงสุด นอกจากนี ้ผู้บริโภคที่สนใจเป็นผู้ประกอบการได้ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ส่วน
ใหญ่มีเงินลงทุนท่ีเพียงพอ มีความตัง้ใจที่จะทําธุรกิจ มีความต้องการเป็นเจ้าของธุ รกิจ เห็นโอกาส
เติบโตของธุรกิจในอนาคต แต่ไม่ต้องการเร่ิมต้นสร้างธุรกิจเอง ไม่เคยมีประสบการณ์ในการทํา
ธุรกิจมาก่อน จึงตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อช่วยลดความเส่ียงทางธุรกิจในทุกๆ ด้าน เพื่อ
ประสิทธิภาพสูงสุดในการเป็นผู้ประกอบการ และผลกําไรที่ยั่ง ยืน   (กัญญาพัชร บํารุงกิจ, 2552; 
ปรทิพย์ ทองคํา, 2559) 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)      (dependent Variables) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 

เพศ 

อาย ุ

การศกึษา 

อาชีพ 

รายได้ 

 
แนวคิดของผู้ประกอบการ 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ด้านราคา (Price) 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ด้านบุคคล (People) 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical)  

7. ด้านกระบวนการ (Process) 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์
ประเภทอาหาร 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวิจัย  

1. ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้เฉ ล่ีย
ต่อเดือนที่ แต กต่างกัน มีผ ลต่ อการต ัดสิ นใ จซือ้ ธุร กิจ แฟ รน ไชส์  ประ เภทอาหาร ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง  

  
ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่ เก่ียวข้อง โดยได้นําเสนอตาม

หวัข้อต่อไปนี ้  
1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
3  แนวคิดและทฤษฎีการเป็นผู้ประกอบการ 
4  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 
5  แนวคิดเก่ียวกบัแฟรนไชส์ 
6  งานวิจยัที่เก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ Demography เป็นการศึกษาทางสถิติของประชากร โดยเฉพาะอย่าง

ย่ิงมนุษย์ จดัเป็นวิทยาศาสตร์ทัว่ไปแขนงหนึ่ง ศาสตร์นีส้ามารถใช้วิเคราะห์ประชากรมีชีวิต คือ
ประชากรที่ เปล่ียนแปลงตามเวลาหรือสถานที่  ประชากรศาสตร์ครอบคลุมการศึกษา ขนาด
โครงสร้าง และการกระจายของประชากรเหล่านี  ้และการเปล่ียนแปลงเชิงพืน้ที่หรือเวลาใน
ประชากรเม่ือมีการเกิด การย้ายถ่ิน การเปล่ียนตามวัยและการเสียชีวิต สามารถประมาณการ
ประชากรของโลกได้โดยอาศยัการวิจยัทางประชากรศาสตร์ การวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์
สามารถครอบคลุมทัง้สังคมหรือกลุ่มที่ใช้เกณฑ์นิยาม เช่น การศึกษา เชือ้ชาติ ศาสนาและชาติ
พนัธ์ุ สถาบนัการศึกษาปกติมกัถือว่าเป็นสาขาหนึ่งของสังคมวิทยา 

ฮาวกิน ส์  แ ล ะมาเธ อ ร์บาฟ ( Hawkins& Mothersbaugh. 2010) ได้ กล่าวไว้ ว่า
ประชากรศาส ตร์ใช้ อธิบายประชากรในแ ง่ของ ขนาด การกระจายตัวและโครงสร้างของ
ประชากรศ าสตร์ มีอิท ธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคทัง้ท างตรงแล ะทางอ้อม โดยมีผลต่ อ
คุณลักษณะอ่ืนๆ ของผู้บริโภค เช่น ลักษณะส่วนตัวและรูปแบบการต ัดสินใจในการดําเนินชีวิต
ดงันี ้

1. อายุ (Age) จะมีวฒันธรรมเป็นตวักําหนดพฤติกรรมและบรรทัดฐานทางทัศนคติ
นอกจากนีย้งัส่งผลกระทบต่อภาพลักษณ์และรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภค เนื่องจากอายุจะ
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เป็นตวักําหนดหรือเป็นส่ิงที่สามารถบอกเล่าเร่ืองได้ จากประสบการณ์ ด ังคํากล่าวที่ ว่า ผู้ ใหญ่
อาบนํา้ร้อนมาก่อน 

2. การศึกษา (Education) เป็นส่วนหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการซือ้สินค้า โดยพิจารณา
จากกําไรและอาชีพนอกจากนี ้ยงัมีอิทธิพลต่อความคิดการตดัสินใจ และความสัมพ ันธ์ อ่ืนๆ โดย
เป็นลักษณะอีกประการหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้รบัสาร การที่คนได้รับการศึกษาที่แตกต่างกันในยุค
สมยัที่ต่างกนั ในระบบการศึกษาที่แตกต่างกันจึงย่อมมีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความ
ต้องการที่แตกต่างกนั  

3. รายได้ ( Income) ซึ่งระด ับของรายได้ในครัวเรือนรวมกับความมั่งค ั่งสะสม
(Accumulated Wealth) จะเป็นตวักําหนดอํานาจในการซือ้ของประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ ( 2538: 41-42) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์
(Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครวั ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
เป็น เกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ เป็นลักษ ณะที่สําค ัญที่
ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมาย ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ที่สําคญัมี ดงัต่อไปนี  ้

1. เพศ (SEX) สามารถแบ่งแยกความต้องการของผู้บริโภคได้โดย แบ่งแยกจากเพศ
ของผู้บริโภคเป็นหลัก ในการตอบสนองความต้องการซึ่งเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําค ัญ 
เพราะปัจจุบนันีต้วัแปร ด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมาก เพศที่แตกต่างกัน
มกัจะมีทศันคติ การรบัรู้ และการตดัสินใจในเร่ืองการซือ้สินค้าบริโภคที่ต่างกัน นักการตลาดต้อง
ศึกษาตวัแปรนีอ้ย่างรอบคอบ 

2. อายุ (AGE) กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและ
บริการที่แตกต่างกนัเช่น กลุ่มวยัเด็กต้องการสินค้าที่เฉพาะเจาะจงต่อช่วงอายุของเด็ก กลุ่มวัยรุ่น
ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินค้าแฟชัน่ กลุ่มผู้สูงอายุจะสนใจสินค้าเก่ียวกับสุขภาพและ
ความปลอดภยั นกัการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุ เป็นตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ที่แตกต่าง
กนัและได้ค้นหาความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความสําคญัที่อายุ 

3. สถานภาพครอบครวั (MARITAL STATUS) ลักษณะสําค ัญ3 ประการคือ การเข้า
สู่ชีวิตสมรส การแตกแยกของชีวิตสมรส และการสมรสใหม่ (ศิริวรรณ เสรี รัตน์ และคณะ. 2541)
สถานภาพสมรสเป็นคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีสําคญัท่ีเก่ียวกับเร่่ืองทางเศรษฐกิจสังคม
กฎหมาย เป้าหมายที่สําคญัของการวิเคราะห์ทางการตลาดคือ การให้ความสําค ัญกับสถานภาพ
และจํานวนสมาชิกในครอบครัว และประเด็นที่ สําค ัญที่สุดในการศึกษาเก่ียวกับองค์ประกอบ
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เก่ียวกับสถาน ภา พ สมรส ของประ ช ากร คือประเภท ข อง สถาน ภาพส มรส  โดยอง ค์การ
สหประชาชาติได้รวบรวมและแบ่งแยกประเภทของสถานภาพสมรส ดงันี  ้

3.1 โสด 
3.2 สมรส 
3.3 หม้ายและไม่สมรสใหม่ 
3.4 หย่าร้างและไม่สมรสใหม่ 
3.5 สมรสแต่แยกกนัอยู่โดยไม่ถูกต้องตามกฎหมาย 

สถานภาพสมรส มีส่วนสําคญัต่อการต ัดสินใจของบุคคล โดยคนโสดจะมีอิสระทางความคิ ด
มากกว่าคนที่แต่งงานแล้ว การต ัดสินใจในเร่ืองต่างๆ จะใช้เวลาน้อยกว่าคนที่แต่งงานแล้ว 
เนื่องจากไม่มี ภาระผูกพนัธ์และไม่ต้องรบัผิดชอบมากนกั  

4. รายได้ ระดบัการศึกษาและอาชีพ(Income Education and Occupation) เป็นต ัว
แปรที่สําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด มีแนวโน้มความสัมพ ันธ์  ใกล้ชิดกันในเชิงเหตุและผล
ส่วนใหญ่ เป็นกลุ่มที่มีระดบัการศึกษาสูง บุคคลที่มีการศึกษาน้อย โอกาสที่จะหางานระดับสูงจึง
ยาก ทําให้มีรายได้ตํ่า ในขณะเดียวกนัการเลือกซือ้สินค้าที่แท้จริงอาจเป็นเกณฑ์ รูปแบบการดํารง
ที่ประเมินชีวิตจากค่านิยม 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543: 38-39) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอายุ
เพศ วงจรชีวิตของครอบครวั การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลักษณะดังกล่าวมีความสําค ัญต่อนักการ
ตลาด เพราะเก่ียวข้ องกับอุปสง ค์ ( Demand) ในตัวสินค้ าทัง้หลาย การเปล่ียนแปลงทาง
ประชากรศาสตร์ ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม่ และตลาดอ่ืนก็จะหมดไปตามช่วงเวลาหรือ
ลดความสําคญัลง ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ที่สําคญัมีดงันี  ้

1. อายุ  นกัการตลาดต้องคํานึงถึงความสําคญัของการเปล่ียนแปลงของประชากรใน
เร่ืองของอายุและช่วงวยัที่มีความแตกต่างกนั 

2. เพศ จํานวนประชากรที่ทํางานนอกบ้านเพิ่มมากขึน้เร่ือยๆ นกัการตลาดต้องคํานึง
ว่าปัจจุบนั สตรี เป็นผู้ซือ้รายใหญ่ ซึ่งที่แล้วมาผู้ชายเป็นผู้ตดัสินใจซือ้  

3. วงจรชีวิตครอบครวั ข ัน้ตอนแต่ละขัน้ของวงจรชีวิตของครอบครัวเป็นต ัวกําหนดท่่ี
สําคญัของพฤติกรรมที่แตกต่างกนั 

4. การศึกษาและรายได้ นกัการตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล
เนื่องจากรายได้จะมีผลต่ออํานาจการซือ้ ส่วนผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่า เนื่องจากผู้ที่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างราย ได้
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สูงมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่า เพราะจะทําให้นักการตลาดนัน้สามารถประเมินขนาดของตลาด
เป้าหมายได้  ตามสัดส่วนที่ต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

 
จากแนวคิดและความหมายของทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ สรุปได้ว่า เพศ อายุ

การศึกษา อาชีพ และรายได้ที่มีความแตกต่างกนั จะส่งผลทําให้มีการตดัสินใจที่แตกต่างกัน โดย
ในด้านการตลาด หากการตดัสินใจที่จะซือ้ อํานาจในการต ัดสินใจจะอ้างอิงมาจากข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ ในลักษณะเดียวกนั เหตุการณ์เดียวกนั จะมีการต ัดสินใจที่ต่างกันเนื่องมาจาก 
 การศึกษาและอาชีพ ที่มาจากทศันคติและประสบการณ์ทางด้านความรู้ที่แตกต่างกนั 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

คอตเลอร์ และอาร์มสตอง (Kotler & Armstrong , 1994, p. 6) กล่าวว่า การตลาดเป็น
กระบวนการทางสังคมและการบริการซึ่งบุคคลและกลุ่มบุคคลได้รับส่ิงที่สนองความจําเป็นและ
ความต้องการของเขา จากการสร้างและแลกเปล่ียนระหว่างผลิตภณัฑ์และมูลค่าของผลิตภณัฑ์  

ส่วนประสมการตลาดบริการ ศิริวรรณ เสรีรตัน์ , ปริญ ลักษิตานนท์, สุภร เสรีรัตน์(2541) 
ได้สรุปเก่ียวกบัแนวความคิดกลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ( Market Mix)ไว้ในหนังสือ
การบริหารการตลาดยุคใหม่ว่า ข ัน้ตอนในการต ัดสินใจซือ้ ( Buying Decision Process) เป็น
ลําดบัข ัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 7 ข ัน้ตอน คือธุรกิจ
ที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ดงัมีรายละเอียดดงัต่อไปนี ้

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงที่สนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือส่ิงที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นัน้ๆ
โดยทัว่ไปแล้วผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น2ลักษณะ คือผลิตภัณฑ์ที่อาจเป็นส่ิงซึ่งจ ับต้องได้และ
ผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ ในด้านการบริการด้านสินเชื่อนัน้ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่จ ับต้องไม่ได้
เนื่องจากเป็นผลิตภณัฑ์ที่อยู่ในรูปของบริการ (Service Product) การที่จะสร้างความมั่นใจ และ
ทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการนัน้ธุรกิจจะต้องสร้างและนําเสนอส่ิงที่ เป็นรูปธรรม
เพื่อเป็นสัญลักษณ์แทนการบริการที่ไม่สามารถจับต้องได้ (วรสิทธ์ิ เล่ียนอุดม, 2560) 

ผลิตภณัฑ์เป็นสินค้าที่ตอบสนองความต้องการหรือความปรารถนา ที่มีการเสนอขาย
ให้แก่ผู้บริโภค โดยมีการผลิตที่ใช้ต้นทุนเพื่อสร้างมูลค่าให้กับผู้บริโภคในราคาที่เหมาะสม ไม่ว่า
ลักษณะของผลิตภณัฑ์จะเป็นไปตามวงจรผลิตภณัฑ์และการคาดการณ์ที่สมเหตุสมผลของวงจร
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ผลิตภณัฑ์นี ้ โดยสามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัได้จากการปรบัปรุงหรือเปิดต ัวสินค้า
ใหม่ เพื่อรกัษาความสัมพนัธ์ที่ดีในตลาดที่มีการเปล่ียนแปลงอยู่ทุกวนั 

ผลิตภณัฑ์ที่ประสบความสําเร็จเพื่อตอบสนองความต้องการที่ เฉพาะเจาะจงใ น
ตลาด โดยจะต้องสามารถใช้งานได้ตามที่ได้นําเสนอไว้ นอกจากนีย้งัต้องมีการส่ือสารที่ช ัดเจนกับ
ผู้บริโภคและลูกค้าเป้าหมายเก่ียวกบัประโยชน์และคุณลักษณะ ของผลิตภณัฑ์ โดยจะมีการสร้าง
แบรนด์ซึ่งเป็นอีกหนึ่งคุณลักษณะสําคญัสําหรบัผลิตภณัฑ์ เพื่อช่วยเพิ่มความภักดีและการเรี ยก
คืนลูกค้าและสร้างความแตกต่างในตลาด 

ผลิตภณัฑ์ทุกชิน้ควรมีลักษณะเฉพาะที่แยกออกจากคู่แข่ง  ลักษณะเหล่านีค้วรเป็น
ปัจจยัสําคญัที่สุดในการผสมผสานด้านการตลาดของผลิตภัณฑ์ เม่ือผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงสําค ัญ
สําหรบัความต้องการของตลาด ความต้องการนีจ้ะถูกแปลเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี ลักษณะเฉพาะ
ลักษณะเหล่านีช้่วยในการพิจารณาการกระทําที่ตามมาทัง้หมด เช่นการกําหนดราคาและกลยุทธ์
การส่ือสาร เพื่อเพิ่มคุณลักษณะหรือ Add-on  ด้วยเหตุนีจ้ึงเป็นเร่ืองสําคญัที่จะต้องพยายามสร้าง
คุณลักษณะพิเศษเฉพาะสําหรบัผลิตภณัฑ์ 

การจัดกลุ่มผลิตภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ์ทัง้หมดสามารถจําแนกได้เป็น 3 ประเภท ดงันี ้
1. ผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องได้  เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีการแสดงตนทางกายภาพอย่าง

แท้จริง เช่น รถยนต์ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เสือ้ผ้าหรือสินค้าเพื่อผู้บริโภค 
2. ผลิตภณัฑ์ที่ไม่มีตวัตน เป็นสินค้าที่ไม่มีลักษณะทางกายภาพ แต่ สามารถรู้สึก

ได้โดยทางอ้อม เช่น  ซอฟต์แวร์แอพพลิเคชัน่ ไฟล์เพลงและวิดีโอยงัเป็นผลิตภณัฑ์ที่ไม่มีตวัตนด้วย 
3. บริการ เป็นผลิตภณัฑ์ที่ไม่มีตวัตน แต่เป็นผลมาจากกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่

ไม่ได้เป็นเจ้าของ เป็นกระบวนการที่สร้างผลประโยชน์ให้กับลูกค้า บริการต่างๆจะขึ น้อยู่กับผู้ที่
กําลังดําเนินการอยู่และยงัคงยากที่จะทําซํา้ได้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ 
(Cost) ของลูกค้า ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ( Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) 
ผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ การกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง
คํานึงถึงคุณค่า ซึ่งเป็นส่ิงที่กําหนดมูลค่า ในการ แลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการในรูปของเงินตรา
เป็นส่วนที่เก่ียวกบัวิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการกําหนดราคาต้องคํานึงถึง
คุณค่าที่รบัรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน
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คุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นัน้ ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่ เก่ียวข้อง การ
แข่งขนัและปัจจยัอ่ืนๆ 

ก าหนดราคาท่ีเหมาะสม 

การตดัสินใจในการกําหนดราคาสําหรับผลิตภณัฑ์ ต้องทําผ่านการวิจยัการวิเคราะห์ 
และให้ความสําคญักบัวตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์สําหรบัองค์กรและผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจทําอย่าง
รวดเร็วโดยการประเมินไม่รอบคอบอาจทําให้สูญเสียรายได้ และนําไปสู่การสูญเสียโอกาสในการ
เพิ่มรายได้ หากราคาเพิ่มขึน้ในภายหลังลูกค้าที่มีอยู่อาจรู้สึกว่าพวกเขากําลังถูกเอาเปรี ยบอย่าง
ไม่เป็นธรรม การกําหนดราคาที่สูงเกินไปอาจส่งผลให้ผู้บริโภคไม่พึกพอใจกับราคาที่ได้รับ การ
กําหนดราคามกัทําโดยทีมผู้เชี่ยวชาญที่ใช้เวลาในการทําวิจัยซึ่งจะพิจารณาตัวแปรทัง้หมดของ
ตลาดและแบรนด์ 

วัตถุประสงค์การก าหนด 
1. การเพิ่มรายได้สูงสุด การจดจํารายได้และค่าใช้จ่ายของบริษัทอาจต้องการเพิ่ม 

ผลกําไรสูงสุด โดยวตัถุประสงค์ในการเพิ่มผลกําไรควรจะเป็นไปในระยะยาวและไม่มุ่งเน้นเฉพาะ
ในระยะสัน้เท่านัน้ 

2. การเพิ่มรายได้ หากไม่เน้นผลกําไร บริษัทอาจมุ่งเน้นการเพิ่มรายได้เพื่อเพิ่ ม
ส่วนแบ่งทางการตลาดและลดต้นทุนในระยะยาว 

3.ปริมาณสูงสุด อาจต้องการขายสินค้าจํานวนหน่ึงเพื่อลดต้นทุนระยะยาว 
4. เพิ่มอตัรากําไรสูงสุด วตัถุประสงค์อีกประการหนึ่งคือการเพิ่มอัตรากําไรของ

แต่ละหน่วยและไม่ได้ให้ความสําคญักบัจํานวนหน่วยที่ขาย 
5. ผู้นําด้านคุณภาพ บริษัทอาจต้องการใช้ราคาเพื่อส่งสัญญาณคุณภาพสูงและ

สร้างตวัเองในฐานะผู้นําด้านคุณภาพ 
6. การกู้คืนค่าใช้จ่ายบางส่วน หากองค์กรมีรายได้หลายช่องทางอาจไม่เน้นที่การ

กู้คืนร้อยละของค่าใช้จ่ายมากเกินไป 
7. การอยู่รอด บางครัง้ส่ิงที่ดีที่สุดที่บริษัทอาจต้องการทําคือ การควบคุมต้นทุน

และยงัคงให้ตลาดสามารถอยู่ในธุรกิจได้ หากตลาดตกตํ่าหรือมีคู่แข่งมากเกินไปการอยู่รอดอาจมี
ความสําคญัมากกว่ากําไร 

8. สถานะ อาจต้องหลีกเล่ียงสงครามราคากับคู่แข่ง  ด ังนัน้ บริษัท อาจรักษา
ระดบัราคาที่ทรงตวัเพื่อให้สามารถทํากําไรได้ต่อไป 
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ขัน้ตอนการก าหนดราคาขัน้พืน้ฐาน 

1. พฒันากลยุทธ์ทางการตลาด การวิเคราะห์ตลาดโดยละเอียดทําหน้าที่ เป็น
จุดเร่ิมต้นที่เป็นตรรกะในการกําหนดราคา ธุรกิจจะติดตามการวิเคราะห์ตลาดด้วยการแบ่งแยก
และความหมายของตลาดออกเป็นกลุ่มแต่ละส่วนที่มีความต้องการและความต้องการแตกต่าง
ออกไป หลังจากนีต้้องตดัสินใจเก่ียวกบักลุ่มเป้าหมายที่ต้องการ และการจดัตําแหน่งผลิตภณัฑ์ 

2. การตดัสินใจด้านการตลาดแบบผสมผสาน  เม่ือส่วนงานและการวางตําแหน่ง
ค่อนข้างเหมาะสมแล้วการวางแผนการผสมการตลาดมีผลบงัคบัใช้ ในขัน้ตอนต่อไป 

3. ประ มาณการค วามต้องการ มีการ วิเค ราะ ห์ตลาดอีกครัง้ใ นขัน้ ตอน นี ้
จําเป็นต้องมีข้อมูลเฉพาะที่รวบรวมเก่ียวกับราคาที่ส่งผลกระทบต่อปริมาณของผลิตภัณฑ์ที่
ต้องการ 

4. คํานวณต้นทุน สามารถประเมินค่าใช้จ่ายคงที่และค่าใช้จ่ายผันแปรทัง้หมดที่
เก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ได้อย่างถูกต้อง เป็นปัจจยัที่จําเป็นสําหรับการกําหนดราคาเนื่องจากราคา
สุดท้ายต้องครอบคลุมค่าใช้จ่าย 

5. ประเมินส่ิงแวดล้อม องค์ประกอบสําคญัอีกประการหนึ่งที่นํามาสู่การกําหนด
ราคาคือสภาพแวดล้อม ซึ่งหมายถึงความเข้าใจเก่ียวกับกลยุทธ์ของคู่แข่งผลิตภัณฑ์และคุณค่า
ของคู่แข่งรวมถึงความเข้าใจในอุตสาหกรรมหรือข้อ จํากดั ทางกฎหมายใดๆ 

6. กําหนดราคาเป้าหมาย ตามรายละเอียดข้างต้นมีวตัถุประสงค์หลายประการที่ 
สามารถมีได้จากกลยุทธ์การกําหนดราคา นี่เป็นประเด็นสําคญัที่ทําให้เป้าหมายเหล่านีต้้องมีการ
ตกลงกนั 

7. กําหนดราคา ใช้ข้อมูลทัง้หมดที่รวบรวมและวิเคราะห์จนถึงจุดนี ้ อยู่ในสถานะ
ที่ดีในการกําหนดราคาที่ดีที่สุดสําหรบัผลิตภณัฑ์ สามารถกําหนดรูปแบบและวิธีการกําหนดราคา
พร้อมกบัโปรโมชัน่หรือส่วนลดที่เป็นไปได้ 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อราคา 
มีปัจจยัพืน้ฐานหลายประการที่ส่งผลกระทบต่อการกําหนดราคาสําหรับเกือบทุก

บริษัท และอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็นปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก 
ปัจจัยภายใน องค์ประกอบเหล่านีเ้ป็นองค์ประกอบที่อยู่ภายใต้การควบคุมของ

องค์กร อย่างไรก็ตามจําเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องทราบว่าการเปล่ียนแปลงอาจไม่ใช่เร่ืองง่ายเหมือนที่
เห็น ตวัอย่างเช่นการเปล่ียนแปลงกระบวนการผลิตอาจต้องใช้เวลาและการออกแบบใหม่อย่างมี
นยัสําคญั ปัจจยัภายใน ได้แก่ต้นทุนคงที่และผันแปร วตัถุประสงค์และกลยุทธ์ของ กลุ่มตลาดการ
กําหนดเป้าหมายและการวางตําแหน่ง 
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ปัจจัยภายนอก ปัจจัยเหล่านีมี้ผลกระทบอย่างมีนัยสําค ัญต่อการต ัดสินใจ
ทางการกําหนดราคา แต่ไม่สามารถควบคุมได้โดยสิน้เชิง  เรียกว่าปัจจัยภายนอก เนื่องจากส่ิง
เหล่านีมี้ความสําค ัญมากต่อวิธีการกําหนดราคา จึงสามารถควบคุมโดยการวิเคราะห์อย่าง
ละเอียดเพื่อทําความเข้าใจว่าปัจจยัเหล่านีจ้ะทํางานได้ดีเพียงใด ปัจจัยภายนอกอาจรวมถึงคู่แข่ง
กําหนดเป้าหมายพฤติกรรมการตลาดและความเต็มใจที่จะจ่าย และแนวโน้มอุตสาหกรรม 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านสถานที่ให้บริการในส่วนแรก คือการเลือก
ทําเลที่ต ัง้ (Location) ของธุรกิจบริการมีความสําคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผู้บริโภคต้องไป
รบับริการจากผู้ให้บริการในสถานที่ท่ีผู้ให้บริการจดัไว้ เพราะทําเลที่ต ัง้ที่ เลือกเป็นต ัวกําหนดกลุ่ม
ผู้บริโภคที่จะเข้ามาให้บริการ ดงันัน้สถานที่ให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพืน้ที่ในการให้บริการ
กลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด และคํานึงถึงทําเลที่ต ัง้ของคู่แข่งขนัด้วย โดยความสําคญัของทําเลที่ต ัง้
จะมีความสําคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วน
ของช่องทางการจัดจํ าหน่าย ( Channels) การ กําหนดช่อง ทางการจัดจําหน่าย ต้องคํานึ ง
องค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ ลักษณะของการบริการ ความจําเป็นในการใช้คนกลางในการจําหน่าย
และลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจบริการนัน้ (เจษฎา วิวฒัน์ภทัรกุล, 2548) 

ประเภทของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. ตวัแทน เป็นหน่วยงานที่เป็นอิสระซึ่งทําหน้าที่ เป็นส่วนขยายของผู้ผลิต
โดยนําเสนอให้กบัผู้ใช้ ตวัแทนไม่เคยได้รบัความเป็นเจ้าของผลิตภณัฑ์และมักสร้างรายได้จากค่า
คอมมิชชัน่และค่าธรรมเนียมที่จ่ายสําหรบับริการของตน 

2. ผู้ค้าส่ง เป็นหน่วยงานอิสระ แต่พวกเขาซือ้สินค้าจากผู้ผลิตเป็นจํานวน
มากและเก็บไว้ในคลังสินค้า สินค้าเหล่านีถู้กจําหน่ายในปริมาณที่น้อยกว่าที่มีกําไร ผู้ ค้าส่งไม่ค่อย
ขายตรงให้กบัผู้ใช้ปลายทาง ลูกค้าของพวกเขามกัเป็นตวักลางอ่ืนเช่นผู้ค้าปลีก 

3. ผู้จดัจําหน่าย เช่นเดียวกบัผู้ค้าส่งผู้จดัจําหน่ายแตกต่างกนัไป ผู้ ค้าส่งอาจ
มีแบรนด์และประเภทผลิตภณัฑ์ที่หลากหลายสําหรบัการแข่งข ัน ผู้จ ัดจําหน่ายจะนําผลิต ภัณฑ์
จากแบรนด์มาจดัจําหน่ายอาจมีความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกับผู้ผลิต 

การประเมินประโยชน์ของช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. ผู้เชี่ยวชาญ เนื่องจากตวักลางเป็นผู้เชี่ยวชาญในส่ิงที่พวกเขาทําพวกเขา
สามารถทํางานได้ดีขึน้และคุ้มค่ากว่าบริษัทของตวัเอง 

2. ความรวดเร็วในการแลกเปล่ียน เป็นผู้เชี่ยวชาญและใช้กระบวนการที่ เป็น
ตวักลางสามารถให้การส่งมอบได้รวดเร็วและตรงเวลา 
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3. ผู้บริโภคโดยการขายผ่านร้านค้าปลีกที่ผู้บริโภคสามารถที่จะเลือกระหว่าง
พนัธ์ุของผลิตภณัฑ์โดยไม่ต้องไปร้านค้าหลายที่อยู่ผู้ผลิตแต่ละรายบุคคล 

4. ปริมาณขนาดเล็ก เป็นส่ือกลางช่วยให้ต้นทุนการขนส่งถูกแบ่งออกและทํา
ให้ผู้บริโภคสามารถซือ้ผลิตภณัฑ์ในปริมาณน้อยแทนท่ีจะต้องซือ้สินค้าเป็นจํานวนมาก นี่ เป็นไป
ได้เม่ือผู้ค้าส่งซือ้สินค้าเป็นจํานวนมากจดัเก็บผลิตภณัฑ์ในคลังสินค้าและจัดหาผลิตภัณฑ์ให้กับ
ร้านค้าปลีกที่อยู่ในบริเวณใกล้เคียงโดยมีต้นทุนการขนส่งลดลง 

5.การสร้างยอดขายเนื่องจากผู้ค้าปลีกและผู้ค้าส่งมีข้อเสนอของตนเองใน
ผลิตภณัฑ์อาจมีการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขายของตนเองซึ่งจะช่วยสร้างยอดขาย 

6. การชําระเงิน ผู้ค้าปลีกอาจสร้างแผนการชําระเงินและตัวเลือกสําหรับ
ลูกค้าที่อนุญาตให้ซือ้ได้ง่ายขึน้ 

7. ข้อมูล ช่องทางการจดัจําหน่ายสามารถให้ข้อมูล เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และ
การยอมรับของผลิตภัณฑ์ซึ่งช่วยให้สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์รวมถึงแนวความคิดเก่ียวกับ
แนวโน้มและพฤติกรรมผู้บริโภคที่เกิดขึน้ใหม่ได้ 

4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งที่ มีความสําค ัญใน
การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ให้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร
หรือชกัจูงให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการต ัดสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกค้า โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาด
อาจทําได้ 4 แบบด้วยกนั ซึ่งเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด ( Promotion Mix) หรือส่วน
ประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบไปด้วย 

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช้บุคคล โดยผ่านส่ือ
ต่างๆ และผู้อุปถมัภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาที่ผ่านส่ือ เช่น หนังสือพิมพ์วิทยุ
โทรทศัน์ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ 

2. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรง
แบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่มีอํานาจซือ้ ซึ่งเป็นการขายโดยใช้พนกังานขาย 

3. การส่งเสริมการขาย ( Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทาง
การตลาดที่กระทําการอย่างต่อเนื่อง นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณาและการ
ประชาสัมพนัธ์ที่ช่วยกระตุ้นความสนใจในการใช้บริการของลูกค้า 
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4. การประชาสัมพ ันธ์  (Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการ
นําเสนออย่างต่อเนื่องเพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีต่อองค์กร
ตลอดจนสร้างภาพลักษณ์และความเข้าใจอนัดีระหว่างธุรกิจกบัลูกค้ากลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง  

5. บุคคล (People) หรือ  พนักงาน (Employee) หมายถึง บุคคล ที่ทําหน้าที่
รบัผิดชอบในการติดต่อแสวงหาลูกค้า การเสนอขาย เพื่อกระตุ้ นให้ลูกค้าเกิดความตัง้ใจและ
ตดัสินใจซือ้ ซึ่งเป็นส่วนสําคญัอย่างย่ิงของการผสมผสานด้านการตลาดบริการ เม่ือมีการส่งมอบ
บริการผู้ส่งข้อมูลจะไม่ซํา้กบับริการ เม่ือรบัประทานอาหารที่ร้านอาหารถ้าพนักงานเสิ ร์ฟที่ ไม่ดีจะ
ได้รบัประสบการณ์ทัง้หมดจะถูกระบุว่าเป็นบริการที่ไม่ดี นี่คือเหตุผลที่ ธุ รกิจจํานวนมากลงทุนใน
การกําหนดประเภทของบุคคลที่เหมาะสมเพื่อเติมเต็มบทบาทการให้บริการและพยายามหาหรือ
ฝึกอบรมคนให้พอดีกบัคําจํากดัความนี ้

6. สร้ างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ( Physical Evidence and 
Presentation)โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ( Total Quality Management: TQM) หรือต้อง
แสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานที่มองเห็นได้ เนื่องจากการให้บริการต้องมี
ความสมดุลระหว่างการปรบัแต่งและการกําหนดมาตรฐานกระบวนการที่เก่ียวข้องกับกิจกรร มต้อง
ได้รบัการกล่าวถึงเป็นพิเศษและให้ความสนใจเป็นพิเศษ กระบวนการต้องมีการกําหนดไว้อย่าง
ชดัเจนสําหรบัผู้ให้บริการ ข ัน้ตอนพืน้ฐานนีค้วรให้บริการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าทุกอย่างทุก
ช่วงเวลาของวนัในทุกๆวนั ภายในกระบวนการนีค้วรมีพืน้ที่ที่ กําหนดซึ่งสามารถเลือกใช้คว าม
ต้องการของลูกค้าเพื่อมอบประสบการณ์พิเศษได้ เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ต้องพ ัฒนาลักษณะทาง
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ( Customer -value Proposition) 
ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาด ความรวดเร็วในการจําหน่ายต ัว๋ หรือคุณประโยชน์อ่ืน 

7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบ วิธีการ และงานที่
ปฏิบตัิในด้านการบริการ ตําแหน่งของการให้บริการยังมีความสําค ัญ ระด ับความสะดวกสบาย
และความน่าดึงดูดใจของสถานที่ให้บริการอาจสร้างความแตกต่างให้กับประสบการณ์การใช้งาน
ของผู้ใช้ สภาพแวดล้อมที่สงบและผ่อนคลายด้วยมาตรการความสะดวกสบายที่รอบคอบอาจให้
ความรู้สึกปลอดภยัแก่ลูกค้ารายใหม่ซึ่งจะทําให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกครัง้  

จากทฤษฎีดงักล่าวเป็นส่ิงสําคญัต่อการกําหนดกลุยทธ์ต่างๆ ทางด้านการตลาดของ
ธุร กิจ  ที่ จะ ต้องมีการจัดส่ วน ประส มท าง การตล าด แต่ ละ อย่าง ให้ มีค วามเหมาะ ส มกับ
สภาพแวดล้อมของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกนัไป และนํามาประยุกต์ในการต ัดสินใจ
ในการเลือกซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ให้ได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
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จากผลสรุปของงานวิจยัที่เก่ียวข้อง “ส่วนประสมทางการตลาด” เป็นทฤษฎีที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร เป็นการตดัสินใจซือ้ที่มาจากข้อมูลการวิเคราะห์
ของสินค้าหรือบริการ ราคา  สถานที่ในการจัดต ัง้ ร้าน การส่งเสริมการขาย ความน่าเชื่อถือของ
บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการบริหาร ซึ่งทัง้หมดนี  ้ เป็นส่วนที่จะทําให้การ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์มีประสิทธิภาพขึน้ และธุรกิจแฟรนไชส์ที่ เลือกซือ้มีความเหมาะสมกับ
วิธีการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 

 
แนวคิดและทฤษฎีการเป็นผู้ประกอบการ  

ความเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurship or Entrepreneurial Orientation) เกิดจาก
แนวคิดทางด้านการวางแผนและการจดัการเชิงกลยุทธ์ (Lumpkin & Dees, 1996) โดยมินท์ เบิร์ก
(Mintzberg,1973) ได้ระบุว่า ปัจจยัด้านความเป็นผู้ประกอบการ ( Entrepreneurship) เป็นส่วน
หนึ่งที่สําคญัของแนวทางด้านการจดัการเชิงกลยุทธ์ขององค์กร ซึ่งนอกจากนัน้ยังมีปัจจัยอ่ืนๆอีก 2
ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัด้านความเป็นนกัวางแผน (Planning) และความเป็นนกัปรบัตวั (Adaptive) 

มิลเลอร์ (Miller, 1983) ให้คํานิยามของความเป็นผู้ประกอบการในเชิงกลยุทธ์ไว้ว่าความ
เป็นผู้ประกอบการเป็นการดําเนินงานเพื่อพ ัฒนาความคิดให้เกิดผลิตภัณฑ์ หรือนวัตกรรมใน
ลักษณะต่างๆ ไปสู่การมองหาช่องทางใหม่ๆของตลาด เพื่อเอาชนะ คู่แข่งให้ได้ในทุกสถานการณ์
โดยมิลเลอร์ระบุว่า องค์ประกอบที่สําคญัของความเป็นผู้ประกอบการมี 7 ประการ คือ  

1. การริเร่ิมและการขยายธุรกิจ  
2. การริเร่ิมส่ิงใหม่ๆในธุรกิจ  
3. การรบัรู้การควบคุมตนเอง 
4. การรบัรู้การยอมรับทางธุรกิจ 
5. มุมมองทางธุรกิจ 
6. การยอมรบัความเส่ียงและความไม่แน่นอน 
7. ความเป็นอิสระ สร้างสรรค์ มีมุมมองต่อการจดัหาทรพัยากรใหม่ หรืออาจจะนํา 

ความสามารถเดิมไปรวมกนัเป็นโอกาส และแนวคิดลักษณะใหม่ เพื่อเป้าหมายในการสร้างสรรค์
ความมัน่คงแก่กิจการและผู้ประกอบการให้เกิดความสําเร็จสูงสุดในด้านธุรกิจ 

ความหมายของผู้ประกอบการ 

ผู้ประ กอบการ Entrepreneurs มี รากศัพ ท์มาจ ากภาษ า ฝ รั่ง เศ ส  โด ยนัก
เศรษฐศาสตร์ชาวไอริช Richard Cantillon แปลว่า รบัอาสาทํา ”Undertake” คือ ทําให้มีส่ิงใหม่
เกิดขึน้ (  Cantillon, Richard. Essay on the Nature of Trade in General, Henry Higgs ed., 
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1959, pp. 334-360.) ส่วนในพจนานุกรมภาษาองักฤษ หมายถึง บุคคลที่  ยอมรับความเส่ียงต ัง้
องค์กรธุรกิจขึน้มาเพื่อหวงัจะได้ผลกําไรสูงสุด ซึ่งในความหมายดังกล่าวนี  ้จะเน้นที่  ต ัวบุคคลที่
เป็นผู้ดําเนินกิจการเป็นหลัก  

ชาร์มา และคริสแมน ( Sharma & Chrisman, 1999, p.12) ให้ความหมายของ
ผู้ประกอบการ คือ บุคคลที่สามารถนําเสนอส่ิงใหม่ๆ โดยการผสมผสานสินค้ากระบวนการตลาด
รูปแบบองค์การ หรือแหล่งผู้ผลิตสินค้า นอกจากนีผู้้ประกอบการยังหมายถึง ผู้สร้างกระบวนการ
การบริหารงาน ของการกําหนดโอกาสทางการตลาด และความสามารถในการใช้ทรัพยากรให้
สอดคล้องกับโอกาส และสร้างข้อผูกพันทัง้ทางด้านการปฏิบัติและการใช้ทรัพ ยากรอย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อผลกําไรใน ระยะยาว (Sexton & Bowman-Upton, 1991, p. 4)  

นอกจากนีย้งัมีนกัวิจยั และนกัวิชาการ ได้ให้ความหมายของผู้ประกอบการในหลาก
แง่มุมซึ่งสามารถสรุปได้ดงันี ้

1.เชงิเศรษฐศาสตร์และทางการตลาด มีผู้ให้ความหมายของผู้ประกอบการไว้ว่า
ผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่นําเอาปัจจยัการผลิต ได้แก่ ทุน ที่ดิน และแรงงาน มาทําการผสมผสาน
จดัสรร วางแผน และตดัสินใจเพื่อดําเนินการอย่างใดอย่างหนึ่ง  โดยมองหาโอกาสที่จะทํากําไร 
โดยการผ ลิต สินค้ าช นิด ให ม่ขึ น้ มา เส นอขายใน ตล าด  มีการนําขบวน การผลิ ตใ หม่ๆที่ มี
ประสิทธิภาพที่ดีกว่าเดิมเข้ามาปรบัใช้เพื่อปรบัปรุงองค์กร ผู้ประกอบการ เป็นผู้แสวงหาเงินทุน 
รวบรวมปัจจยัในการผลิต และการจดัการบริหารเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ ขององค์กร 

2.เชิงการบริหาร ให้ความหมายว่า ผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่ เห็นโอกาสทางธุรกิจ
และ ยอมรบัความเส่ียงในการเร่ิมต้นธุรกิจเป็นการเอาประโยชน์จากโอกาสหรือความคิด ( Heatten 
and Coulter, 1997, p. 31) รวมทัง้เสาะแสวงหาโอกาสในการดําเนินธุรกิจ และพยายามอย่าง
เต็มที่ เพื่อก้าวไปสู่ความสําเร็จของธุรกิจโดยมุ่งหวังในเร่ืองของผลกําไรเป็นสําค ัญ(Kuratko & 
Hodgetts, 1998, p. 30) อีกทัง้เป็นผู้กระตุ้นในการเปล่ียนแปลงเศรษฐกิจ โดยเป็นผู้ที่มีเป้าหมาย 
 มีการวางแผนอย่างเป็นระบบ รอบคอบ เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

3.เชิงจิตวิทยา ให้ความหมายว่า ผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่มีกระบวนการสร้างสรรค์
ที่ แตกต่างกนัในด้านคุณค่า มีความเป็นอิสระ อุทิศเวลา และความอุตสาหะมานะ รวมถึงเส่ียง
เพื่อหวงัผล กําไรและความพึงพอใจ และมองว่าผู้ประกอบการเป็นปัจจัย สําค ัญและจําเป็นต่ อ
ความสําเร็จในการประกอบการกิจการ 

ไมเคิล เฟรเซอร์ (Frese,2000,p.56) นายกสมาคมจิตวิทยาประยุกต์ นานาชาติ
(International Association of Applied Psychology : IAAP) ได้ให้นิยามไว้ว่า ผู้ประกอบการ คือ
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บุคคลผู้ซึ่งเร่ิมก่อต ัง้กิจการ เป็นเจ้าของ หรือหุ้นส่วน และดําเนินกิจการโดย ยอมรับความเส่ียงที่
อาจจะเกิดขึน้ในการดําเนินธุรกิจ เพื่อผลกําไรและความพอใจให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

จากความหมายของผู้ประกอบการข้างต้น สรุปได้ว่า ผู้ประกอบการ เป็นผู้ที่ มีความคิด
สร้างสรรค์ กระตือรือร้น ขวนขวายที่จะเอาปัจจยัการผลิตต่าง ๆ มาผสมผสานด้วยหลักการจัดการ
ทําให้เกิดเป็นสินค้าแปลกใหม่ เกิดผู้บริโภค มีการเสาะแสวงหาตลาด หรือช่องทาง ที่ทําให้เกิด
กําไร เป็นผู้ที่มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ส่ิงแปลกใหม่ให้กับสินค้าต ัวเดิมอยู่เสมอ หรือ ปรับปรุง
กระบวนการผลิตเดิมให้ดีขึน้ เกิดการลดต้นทุนการผลิต ในการบริหารงานจัดการองค์กร โดยหา
ข้อบกพร่อง แล้วทําการปรบัปรุงให้ดีขึน้ ติดตามข่าวสารสถานการณ์และวิทยาการใหม่ๆที่สามารถ
นํามาปรบัใช้และพฒันาให้มีความก้าวหน้าเพื่อก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่องค์การ 

ความส าคัญของผู้ประกอบการ  

ปัจจยัสําคญัที่สุดที่ทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ขณะที่ปัจจัย ด้านอ่ืนๆเป็นเพียง
สภาวะแวดล้อมที่เป็นเพียงปัจจยัเสริมช่วยให้เกิดความสมบูรณ์ในการทําธุรกิจ (อาทิตย์ วุฒิคะโร
,น. 40) ทัง้นีเ้พราะผู้ประกอบการเป็นผู้กําหนดทิศทาง วิสัยทัศน์ นโยบาย เป้าหมายและกลยุทธ์
ต่างๆให้เหมาะสมกบัส่ิงแวดล้อมและสังคมที่ตนดําเนินอยู่เพื่อผลักด ันธุรกิจให้เกิดการพัฒนา
ความสําเร็จ ตามที่คาดหวังไว้ ( Coulter, 2003, p. 23)เม่ือพิจารณาถึง บทบาทหน้าที่ของ
ผู้ประกอบการในการดําเนินธุรกิจ จะพบว่า ผู้ประกอบการมีหน้าที่ที่สําคญัมากมาย ได้แก่  

1. บทบาทหน้าที่การเป็นผู้ ก่อต ัง้องค์กร ผู้ประกอบการเป็นผู้ที่ทําหน้าที่ ก่อต ัง้
องค์กร ทางธุรกิจ  เป็นผู้ มีหน้าที่ในการนําปัจจัยแวดล้ อมต่างๆ ไม่ว่าจะ เป็น คน ทรัพย์สิ น 
ทรพัยากร การผลิตต่างๆ มารวมกนั โดยจดัการกบัปัจจยัเหล่านัน้ ให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุด  

2. บทบาทหน้าที่การเป็นเจ้าขององค์กร  ผู้ประกอบการเป็นทัง้ ผู้ลงทุนและถือหุ้ น
ในกิจการ ซึ่งต้องเป็นผู้จดัการธุรกิจนัน้ๆ 

3. บทบาทการเป็นผู้นํา  ผู้ประกอบการจะต้องมีบทบาทในการเป็นผู้นําอย่าง
เด่นชดั โดยต้องเป็นผู้บุกเบิกริเร่ิมงานใหม่ๆรวมไปถึงการปรบัปรุงประสิทธิภาพ และผลักด ันให้เกิด
การทํางานเป็นทีม โดยอาศยัศิลปะในการปกครอง ตลอดจนส่งเสริมขวัญและกําลังใจแก่ลูกน้อง
ให้พร้อมที่จะรบัมือและก้าวทนัความเปล่ียนแปลงที่เกิดขึน้ต่อสถานการณ์ทางธุรกิจ ด ังนัน้การเป็น
ผู้นําถือเป็นปัจจยัที่สําคญัมากต่อความสําเร็จของการเป็นผู้ประกอบการ เพราะการเป็นผู้นําถือ
เป็นหวัใจสําคญัของความสําเร็จในการบริหารจดัการ  

4. บทบาทการเป็นผู้จัดการ  ในหลากหลายสถานการณ์ ผู้ประกอบการจึงมี
บทบาท หน้าที่ที่แตกต่างกนัออกไป ไม่ว่าจะเป็นบทบาทใดก็ตาม รวมทัง้บทบาทการเป็นผู้จดัการ 
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5. บทบาทการเป็นผู้นําความรู้ความชํานาญมาใช้  ผู้ประกอบการจําต้องนํา
ความรู้ความชํานาญ ที่มีอยู่มาใ ช้ในการดํ าเนินงาน จัดการกับทรัพยากรที่มีอยู่อ ย่างจํากัด
สร้างสรรค์ส่ิงใหม่ๆ และ มองหาช่องทางหรือโอกาสทางธุรกิจ  

6. บทบาทหน้าที่การเป็นผู้ระบุโอกาสทางการตลาด  ผู้ประกอบการต้องวิเคราะห์
ทิศทาง ของตลาด เพื่อหาช่องทาง ซึ่งช่องทางนัน้เป็นตลาดที่มีศกัยภาพในโลกธุรกิจ  

7. บทบาทหน้าที่การเป็นผู้นําวัตกรรมใหม่เข้าสู่ตลาด  ผู้ประกอบการต้องหา
นวตักรรมใหม่มาปรบัใช้ในองค์การ โดยนวตักรรมนัน้อาจจะนํามาปรับใช้ในหลายๆด้าน ไม่ว่าจะ
เป็นเร่ืองของผลิตภณัฑ์ แนวทางการบริหารจดัการผลผลิต การบริหารจดัการทรัพยากรบุคคล การ
บริการและการขนส่ง  

8. บทบาทของผู้สร้างสรรค์สังคม  เม่ือธุรกิจได้มีการเติบโตและขยายตัวออกไป
นอกจากเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้าแล้ว ผู้ประกอบการยังสามารถกระทําเพื่อ
รบัผิดชอบต่อสังคมโดยไม่ได้ดําเนินธุรกิจแบบมุ่งกําไรเพียงอย่างเดียว มีการคืนกําไรสู่สังคมหรือ
ทําธุรกิจที่ไม่ก่อให้เกิด ผลเสียต่อผู้บริโภคหรือประชาชน จึงจะได้ชื่อว่าเป็นผู้ประกอบการที่มี
คุณค่าสมควรแก่การยกย่อง ของสั งคม แล ะการสนับสนุนของประชาชนหรือลู กค้าต่อไป
(Longenecker et al., 1994) 

แนวคิดเก่ียวกับบุคลิกการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) 
บุคลิกภาพตามความหมายของคนทั่วไป มักจะหมายถึง ลักษณะรูปร่าง หน้าตา

ท่าทาง การพูด การส่ือสาร และการวาง ต ัวเป็นต้น โดยบุคลิกภาพมักจะใช้เพื่อการวางต ัวให้
ถูกต้องตามกาลเทศะ เม่ือมีการปฏิสัมพ ันธ์กับบุคคลอ่ืน เพราะบุคลิกภาพเป็นส่ิงที่ปรากฎต่อ
สายตาและอาจบ่งบอกถึงพฤติกรรมหลักๆของบุคคลนัน้ได้  ซึ่งแต่ละบุคคลต่างก็มีบุคลิกภาพตาม
รูปแบบของพฤติกรรมที่แสดงออกมาแตกต่างกนั (กญัญาพชัร บํารุงกิจ, 2552; เจษฎา วิวัฒน์ภัทร
กุล, 2548) 

ความหมายของบุคลิกภาพในทางจิตวิทยา ได้มีผู้ ให้ความหมายไว้มากมาย ซึ่ง
สามารถสรุปได้ดงันี ้บุคลิกภาพ เป็นส่ิงกําหนดทิศทางการประพฤติปฏิบัติของบุคคลนัน้ซึ่ง เป็น
ปัจจยัสําคญัต่อความสําเร็จของงาน ไม่ว่าจะเป็นบุคลิกภาพจากภายใน อันได้แก่ สติปัญญา การ
วิเคราะห์ความมีเหตุผล ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ ความสนใจใฝ่ รู้และแรงจูงใจ มักเป็นส่วนช่วย
ผลักดนัสู่การวางแผนงานได้ถูกทิศทาง และทําให้เกิดการลงทุนลงแรงในการปฏิบัติงานให้บรรลุ
เป้าหมายได้อย่างเต็มที่ ส่วนบุคลิกภาพภายนอก ด้านการวางตน การแต่งกาย กิริยาท่าทาง การ
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พูดและภาษาพูด มกัเป็นภาพลักษณ์และจุดเด่นอีกประการหนึ่งที่ช่วยสร้างมนุษยสัมพ ันธ์  ส ร้าง
ความน่าเชื่อถือ และจูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการ 

บุคลิกภาพข องผู้ประกอบการ คื อทัศนคติ ความคิดแ ละลักษณะ พฤติกรรมที่
ผู้ประกอบการได้ปฏิบตัิในการดําเนินธุรกิจ ซึ่ง บุคลิกภาพผู้ประกอบการนัน้แตกต่างกับลักษณะ
ทางบุคลิกภาพตรงที่ ลักษณะของบุคลิกจะคงที่ตลอดเวลาและทุกสถานการณ์ แต่บุคลิกภาพ
ผู้ประกอบการอาจเกิดการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่ง เกิดมาจากการถูกวา งเง่ือนไขทาง
วฒันธรรมและถูกกระทบโดยส่ิงแวดล้อมในการทําธุรกิจ ( Zimmerer and Scarborough, 1996, 
p. 6) 

ในหลายปีที่ผ่านมา ได้มีการศึกษาลักษณะบุคลิกภาพของการเป็นผู้ประกอบการที่
ประสบความสําเร็จไว้หลากหลายแนวคิด ซึ่งผลการวิจยัตามแนวคิดของนกัวิชาการและนักวิจัยทัง้
ในและต่างประเทศที่ได้นัน้แตกต่างกนัไปตามเง่ือนไขแวดล้อมของกลุ่มตัวอย่างนัน้ๆ ซึ่ง ผู้ วิจ ัย ได้
รวบรวมแนวคิดดงักล่าวที่น่าสนใจไว้ ดงัต่อไปนี ้

ซิมเมอร์เรอร์ และสคาร์โบโรช ( Zimmerer and scarborough, 2003, pp. 4-9) ได้
สรุปบุคลิกภาพของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จไว้ดงันี ้

1. เป็นผู้รบัผิดชอบต่อการกระทําของตนเอง  
2. ชอบความเส่ียงในระดบัปานกลาง  
3. มีความเชื่อมัน่ในความสามารถที่จะประสบความสําเร็จได้  
4. ต้องการข้อมูลตอบกลับในทนัทีท่ีทํางานเสร็จ  
5. มีความอดทนสูงเพื่อทุ่มเทในการทํางาน  
6. ให้ความสําคญักบัเร่ืองอนาคต  
7. มีทกัษะด้านการจดัการในธุรกิจ 
8. มีค่านิยมของความต้องการความสําเร็จมากกว่าผลตอบแทนที่ได้รับ  
9. มีระดบัความเชื่อมัน่สูง 
10. อดทนต่อความไม่ชดัเจน  
11. ยอมรบัการเปล่ียนแปลงต่างๆที่จะเกิดขึน้ได้ 
12. มีความยืนหยดั ไม่ย่อท้อ และคงทนต่อทุกสถานการณ์ 

คูรัตโค และฮอดเกตต์ส (Kuratko and Hodgetts, 2001, p. 97) ทําการรวบรวม
งานวิจยัที่เก่ียวข้องกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ และจัดแบ่งกลุ่ม
คุณลักษณะดงักล่าว ได้ 11 ประการ ดงันี ้ 
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1. มีความยึดมัน่และมุมานะ  
2. แรงขบัเพื่อความสําเร็จและความก้าวหน้า  
3. ใส่ใจกบัโอกาสและเป้าหมาย  
4. มีความคิดริเร่ิม และความรบัผิดชอบ  
5. ยืนหยดัแก้ปัญหา  
6. ยึดถือความเป็นจริงและเหตุผล  
7. ค้นหาและใช้ผลสะท้อนกลับ  
8. ความเชื่อในอิทธิพลจากการควบคุมภายใน  
9. คํานวณความเส่ียงและค้นหาความเส่ียง  
10. ต้องการอํานาจ  
11. มีความน่าเชื่อถือ  

แลมบิง และคูล (Lambing and Kuehl, 2003, pp. 24-29) ได้อธิบายความเป็น
ผู้ประกอบการที่ดีและประสบความสําเร็จ ว่าต้องมีลักษณะร่วมกนัหลายประการ ได้แก่ 

1. มีความต้องการอย่างมากในการทําธุรกิจ เพราะความต้องการนี  ้จะเป็น
แรงผลักดนัให้ผู้ประกอบการสามารถบรรลุเป้าหมายได้สําเร็จ 

2. มีความยึดมัน่ไม่ย่อท้อต่อความล้มเหลว และอุปสรรคต่างๆที่เข้ามา ต้องคิดว่า
ความผิดพลาดหรือความล้มเหลวที่เกิดขึน้เป็นประโยชน์  

3. มีความเชื่อมัน่ในความสามารถของตน และเชื่อว่า จะสามารถสําเร็จได้ถ้าลง
มือทํา 

4. สามารถตดัสินใจด้วยตนเอง และเชื่อว่าความสําเร็จหรือความล้มเหลวขึน้อยู่
กบั การกระทําตนเอง หรือเป็นผลมาจากที่ตนได้ลงมือทํา 

5. มีความสามารถจดัการกบัความเส่ียงได้ และมกัจะมองความเส่ียงแตกต่างไป
จาก ผู้อ่ืน และผู้ประกอบการจะประเมินสถานการณ์ความเส่ียง หาวิธีดําเนินการจัดการกับความ
เส่ียงนัน้ก่อนจะตดัสินใจ และจะดําเนินการเฉพาะบนความเส่ียงที่ยอมรบัได้ที่มีผลเสียน้อยที่สุด 

6. มองการเปล่ียนแปลงเป็นโอกาส ต่างกับบุคคลทั่วไปที่มองว่าเป็นส่ิงที่ควร
หลีกเล่ียง  

7. มีความอดทนต่อความไม่แน่นอนในสถานการณ์ปัจจุบนั เช่น เศรษฐกิจ สภาพ
ภูมิอากาศ และการเปล่ียนแปลงรสนิยมของลูกค้า และ ผู้ประกอบการจะต้องอยู่ได้อย่างสบายกับ
ความไม่แน่นอนในทุกสถานการณ์ที่เกิดขึน้ 
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8. มีความริเร่ิมส่ิงใหม่ ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จจะต้องมี
ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์แตกต่างจากผู้อ่ืน และมีความปรารถนาที่จะประสบความสําเร็จมากกว่า
บุคคลทัว่ไป  

9. ใส่ใจกบัรายละเอียดและต้องการงานที่สมบูรณ์ ผู้ประกอบการมักจะต้องการ
ให้ งานตนออกมาด้วยความเป็นเลิศและสมบูรณ์  

10. ตระหนกัในคุณค่าของเวลาที่ผ่านไปอย่างรวดเร็ว เพราะเวลาเป็นส่ิงที่มีค่า
มาก  

11. มีความคิดสร้างสรรค์ เป็นหน่ึงในเหตุผลของความสําเร็จของผู้ประกอบการ 
มี ความสามารถที่จะมองเห็นโอกาสที่คนอ่ืนไม่เห็น และมีจินตนาการในรูปแบบต่างๆ ที่บุคคลอ่ืน
ไม่สามารถ มองเห็นได้  

12. มองภาพใหญ่ในขณะที่ผู้อ่ืนมองภาพเพียงบางส่วนเท่านัน้ เพื่อให้เห็นภาพ
โดยรวมของสถานการณ์และสภาพแวดล้อมโดยรวมของธุรกิจ 

จากผลสรุปของงานวิจยัที่เก่ียวข้อง “แนวคิดของผู้ประกอบการ” เป็นส่ิงที่มีอิทธิพลและ
เป็นเหตุผล หลักในการต ัดสินใจซือ้ ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากความเป็นผู้ประกอบการเป็น
กระบวนการส่งเสริมหรือกระบวนการพฒันาธุรกิจใหม่ (New Venture) ซึ่งประกอบด้วยหน้าที่และ
กิจกรรมที่จะมีส่วนเสริมสร้างการพิจารณา แสวงหาโอกาสทางการตลาดในธุรกิจใหม่ รวมถึงการ
สร้างองค์กรเพื่อที่จะนําโอกาสดงักล่าวมาใช้ให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ โดยบุคคลที่เป็นหัวใจของ
กระบวนการคือผู้ประกอบการที่จะได้มาซึ่งผลกําไรจากการทําธุรกิจอย่างยัง่ยืน 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ 

Walters (1978, p. 115) อธิบายคําว่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึงการเลือกทําส่ิง
ใดส่ิงหนึ่งโดยเลือกจากทางเลือกที่มีอยู่หลายทางเลือก เพื่อเป็นการตดัสินใจที่ดีที่สุด 

กระบวนการต ัดสินใ จซือ้ของผู้บริโภค (Schiffman & Kanuk 1994, p. 659) คื อ
กระบวนการในการเลือกซือ้สินค้าจากทางเลือกที่มีต ัง้แต่สองทางเลือกขึน้ไป โดยผู้บริโภคจะ
พิจารณาในส่วนที่เก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสินใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ ซึ่ง เกิดขึน้ในช่วง
ระยะเวลาหนึ่ง ทัง้สองกิจกรรมนีท้ําให้เกิดการซือ้ และเกิดพฤติกรรมการซือ้ตามบุคคลอ่ืน 

Kotler (2000, p. 176-178) กล่าวว่า การตดัสินใจของผู้บริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือ
แรงจูงใจ การรบัรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และ
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ตระหนกัว่ามีสินค้าให้เลือกมากมาย กิจกรรมที่มีผู้บริโภคเข้ามาเก่ียวข้องสัมพ ันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่
หรือข้อมูลที่ฝ่ายผู้ผลิตให้มาและสุดท้ายคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านัน้ 

การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําส่ิงใด
ส่ิงหนึ่งจากทางเลือกต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมกัจะต้องตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและ
บริการอยู่เสมอ โดยที่จะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจํากัดของสถานการณ์ การ
ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที่สําคญัและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค เพื่อเป็นการต ัดสินใจเลือก
ส่ิงที่ดีที่สุด (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550:46) 

ขัน้ตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) เป็นลําดบัข ัน้ตอนในการต ัดสินใจ
ของผู้บริโภคโดยมีลําดบักระบวนการ 5 ข ัน้ตอน ดงักระบวนการตดัสินใจซือ้ 5 ข ัน้ตอนของบริโภค
ดงันี ้(ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ, 2541:145) 

1.การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition)
จุดเร่ิมต้นของปัญหาเกิดขึน้เม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ ( Ideal)คือ
สภาพที่เขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง ( Reality) ของส่ิง
ต่างๆ ที่เกิดขึน้กบัตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกับ
สภาพที่เป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า
ปัญหาของผู้บริโภคอาจเกิดขึน้จากสาเหตุ ต่อไปนี ้

1. ส่ิงของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมที่ใช้ในการแก้ปัญหาเร่ิมหมดลง จึง
เกิดความต้องการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึงจําเป็นต้องการหาส่ิงใหม่
มาทดแทน 

2. ผล ของ การแก้ ปัญห าใน อดีต นํา ไปสู่ ปัญห าให ม่ เ กิด จากการที่การใ ช้
ผลิตภณัฑ์อย่างหนึ่งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา 

3. การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทัง้ ด้านวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแม้กระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแม้กระทัง่สภาพทางจิตใจที่ก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความ
ต้องการใหม่ๆ 

4. การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครวั เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ทําให้มีความต้องการสินค้าหรือบริการเกิดขึน้ 

5. การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทัง้ทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การดําเนินชีวิตเปล่ียนแปลง 
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6. ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอ้างอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย แต่ละช่วง
ชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกนั ดงันัน้กลุ่มอ้างอิงจึงเป็นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและ
การตดัสินใจของผู้บริโภค 

7. ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆไม่
ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพ ันธ์  การลด แล ก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงานหรือ
การตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้ นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิด
ความต้องการขึน้ได้ 

เม่ือผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึน้ เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหานัน้
หรือไม่ก็ได้ หากปัญหาไม่มีความสําคญัมากนกั คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่เกิดขึน้
ยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มขึน้แล้ว ปัญหานัน้ก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็น
แรงผลักดนัให้พยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเร่ิมหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็
ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการต ัดสินใจและพิจารณา จาก
แหล่งข้อมูลต่อไปนี ้

1. แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล เช่นครอบครัว
เพื่อน กลุ่มอ้างอิง ผู้เชี่ยวชาญและผู้มีความชํานาญเฉพาะด้าน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้านัน้แล้ว 

2. แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้  ณ จุดขายสินค้า
บริษัท โรงงานหรือร้านค้าที่เป็นผู้ผลิตหรือผู้จดัจําหน่าย หรือจากผู้ค้าส่งและพนกังานขาย 

3. แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากส่ือมวลชนต่าง ๆ
เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ์รวมถึงการสืบค้นข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต 

4. จากประสบการณ์ของผู้บริโภคโดยตรง ( Experimental Search) เป็นแหล่ง
ข่าวสารที่ได้รบัจากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช้โดยตรง 

ผู้บริ โภคบางค นก็ใ ช้ค วามพยายามใ นการเสาะแส วง หาข้ อมูลใน การใ ช้
ประกอบการตดัสินใจซือ้มากแต่บางคนก็น้อย ทัง้นี ้อาจขึน้อยู่กบัปริมาณของข้อมูลที่ เขามีอยู่เดิม
ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)  เม่ือผู้บริโภค ได้ข้อมูลจาก
ขัน้ตอนที่ 2 แล้ว จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางที่ดีที่ สุด วิธีการที่ ผู้บริโภคใช้ในการ
ประเมินทางเลือกจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกบัคุณสมบัติของแต่ละสินค้าแต่ละ
ประเภทและคดัสรรในการที่จะตดัสินใจเลือกซือ้จากหลากหลายตราย่ีห้อให้เหลือเพียงตราย่ีห้อ
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เดียว อาจขึน้อยู่กบัความเชื่อนิยมศรทัราในตราสินค้านัน้ๆ หรืออาจขึน้อยู่กับประสบการณ์ของ
ผู้บริโภคที่ผ่านมาในอดีตและสถานการณ์ของการต ัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู่ด้วย ทัง้นี มี้
แนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อให้ตดัสินใจได้ง่ายขึน้ ดงัต่อไปนี  ้

1. คุณสมบตัิ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ ( Benefit) คือการ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รบั และคุณสมบตัิของสินค้าแต่ละประเภทว่า สามารถทําอะไรได้
บ้างหรือมีความสามารถแค่ไหนผู้บริโภคแต่ละรายจะมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นภาพรวมของลักษณะ
ต่างๆของผลิตภณัฑ์ ซึ่งผู้บริโภคจะมองลักษณะแตกต่างของลักษณะเหล่านีว่้าเก่ียวข้องกับตนเอง
และความสนใจเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากที่สุดกบัลักษณะที่เก่ียวข้องกบัความต้องการ
ของเขา 

2. ระดบัความสําคญั (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําค ัญ
ของคุณสมบตัิ (Attribute Impotance) ของสินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของ
สินค้า (Salient Attributes) ที่ เราได้พบเห็น ผู้บ ริโภคให้ความสําค ัญกับลักษณะต่างๆของ
ผลิตภณัฑ์ในระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคล้องกบัความต้องการของเขา  

3. ความเชื่อถือต่อตราสินค้า (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือ
ต่อย่ีห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า ( Brand Image) ที่ ผู้บริโภคได้เคยพบเห็น ได้เคย
ลองใช้ รบัรู้จากประสบการณ์ในอดีต ผู้บริโภคจะสร้างความเชื่อถือในตราย่ีห้อขึน้ชุดหนึ่ง เก่ียวกับ
ลักษณะแต่ละอย่างของตราย่ีห้อ ซึ่งความเชื่อเก่ียวกบัตราย่ีห้อมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือก
ของผู้บริโภค  

4. ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้าแต่ละ
ย่ีห้อแค่ไหน ผู้บริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินค้าโดยผู้บริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่
เขาต้องการแล้วผู้บริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทที่ต้องการกับ
คุณสมบตัิของตราสินค้าต่างๆ 

5. กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี เ้ป็นอีกวิธีหนึ่งที่นําเอา
ปัจจยัสําหรบัการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเชื่อถือในย่ีห้อ คุณสมบัติของสินค้ามา
พิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่าย่ีห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุด
ก่อนตดัสินใจซือ้ต่อไป โมเดลที่เก่ียวข้องกบัการประเมินทางเลือกของผู้บริโภค คือ 

1.โดมิแนนซ์ โมเดล (Dominance Model) ผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบ
ผลิตภณัฑ์หลายๆอย่างแล้วผู้บริโภคจะค่อยๆเลือกผลิตภณัฑ์ที่คุณสมบตัิด้อยกว่าออกไปจนเหลือ
ผลิตภณัฑ์ที่ผู้บริโภคคิดว่าดีที่สุด 
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2. คอนจงัซ์ทีฟ โมเดล (Conjunctive Decision Model) เป็นการต ัดสินใจ
แบบไม่ทดแทนกนั ผู้บริโภคจะกําหนดจุดตํ่าสุดที่ยอมรับได้ของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แล้ว
ประเมินคุณสมบตัิของตราสินค้าต่างๆตราสินค้าที่ตํ่ากว่าจุดตํ่าสุดที่ยอมรบัได้จะถูกตดัออกไป 

3. ด ัสจังซ์ทีฟโมเดล (Disjunctive Model) เป็นกฎการต ัดสินใจแบบไม่
ทดแทนกนัซึ่งผู้บริโภคกําหนดจุดตํ่าสุดของคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สามารถยอมรับได้ แล้ว
เปรียบเทียบกบัตราสินค้าต่างๆ ตราสินค้าใดที่มีคุณสมบตัิเลยจุดที่ยอมรบัได้ก็จะเป็นตราที่ยอมรับ
ได้ 

4. เล็กซิโคกราฟฟิก โมเดล ( Lexicographic Model) เป็นการต ัดสินใจใน
แบบไม่ทดแทนกนั ซึ่งผู้บริโภคจดัลําดบัความสําคญัของคุณสมบตัิก่อนแล้วเปรียบเทียบตราสินค้า
กบัคุณสมบตัิที่สําคญัสูงสุดก่อนถ้าตราสินค้าใดมีคะแนนสูงพอราคาสินค้านัน้ก็จะได้รับเลื อกถ้า
คะแนนไม่เพียงพอก็จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติที่ สําค ัญประการที่สอง และใช้วิธีการเช่นนี ้
ต่อไปจนกว่าจะเหลือทางเลือกที่มีความสามารถสูงสุดทางเดียว 

5. โมเดลการคาดคะเนมูลค่า (Expectancy-Value Model) เป็นโมเดลที่ใช้
หลักทฤษฎีความน่าจะเป็นเข้ามาช่วยเพื่อคาดคะเน ว่าผลิตภัณฑ์แต่ละอย่างว่ามีมูลค่าเท่าใด 
ผลิตภณัฑ์ใดที่มีการคาดคะเนว่ามีมูลค่าสูงสุดก็จะเลือกผลิตภณัฑ์นัน้ 

6. โมเดลผลิตภัณฑ์ในอุดมคติ ( Ideal Product Model Or Ideal Point 
Model) เป็นโมเดลที่ผู้บริโภคกําหนดรูปแบบภาพลักษณ์เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่ดีที่ สุดที่ ผู้บริโ ภค
ต้องการ เป็นการกําหนดผลิตภณัฑ์ในอุดมคติของผู้บริโภค  

จากโมเดลที่กล่าวมาข้างต้นแสดงว่าผู้บริโภคแต่ละคนจะมีวิธีการประเมินผลิตภัณฑ์
แตกต่างกนั ดงันัน้ควรมีการศึกษาให้ทราบว่าผู้บริโภคใช้กลยุทธ์ใดในการประเมินทางเลือกในการ
ซือ้ เพื่อจะได้เลือกใช้กลยุทธ์ได้เหมาะสม 

4. การตัดสินใจซือ้ (Decision Makeing) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะ
ต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการต ัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คื อ
ผลิตภณัฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน เพื่อเป็นข้อมูล
สําหรบัการตดัสินใจที่ดีที่สุด แต่บางผลิตภณัฑ์ผู้บริโภคก็ไม่ต้องการข้อมูลหรือระยะเวลาในการ
ตดัสินใจนานนัก (ฉัตยาพร เสมอใจ ( 2550 : 53-55)) ได้อธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ซึ่งสามารถแบ่งออกได้ตามระดบัของความพยายามในการแก้ปัญหา คือ  

1. พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving : 
ESP) เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึน้ในการตดัสินในการซือ้ครัง้แรก ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูง มี
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สินค้าจํานวนไม่มาก และการซือ้เกิดขึน้ไม่บ่อย นานๆถึงจะซือ้สักครัง้หนึ่ง  มักเป็นผลิตภัณฑ์ที่
ผู้บริโภคยงัไม่มีความคุ้นเคย จึงต้องการศึกษารายละเอียดของข้อมูลมากและใช้เวลาในการ
ตดัสินใจนานกว่าผลิตภณัฑ์ที่คุ้นเคยแล้ว  

2. พฤติกรรมการแก้ปัญหาแบบจํากัด ( Limited Problem Solving : LPS) เป็น
ลักษณะของการตดัสินใจที่ทางเลือกที่มีไม่ได้แตกต่างกันมากนัก มีเวลาในการต ัดสินใจไม่มาก
ข้อมูลในการตดัสินใจยงัไม่ละเอียดพอ หรืออาจไม่คิดว่ามีความสําคญัมาก จึงไม่ใส่ความพยายาม
ในการหาข้อมูลและตดัสินใจอย่างจริงจงั  

3. พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ตามความเคยชิน เป็นลักษณะของการซือ้ซํา้ที่ เกิด
มาจากความเชื่อมัน่ในการตดัสินใจจากการแก้ไขในครัง้ ก่อนๆ จึงทําการแก้ปัญหาเหมือนเดิมที่
สามารถสร้างความพึงพอใจได้ จนทําให้เกิดการซือ้ผลิตภณัฑ์เดิมๆเกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็น
พฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิด
ความเฉ่ือย (Inertia) ของผู้บริโภค ที่จะต้องเร่ิมศึกษาหรือแก้ปัญหาใหม่ทุกครัง้  จึงใช้วิธีการ ใช้
ความเคยชิน แต่ถึงกระนัน้ หากผู้บริโภคถูกกระตุ้นก็สามารถที่จะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้ทําการ
ตดัสินใจใหม่ได้  

4. พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้แบบทนัที เป็นลักษณะของการต ัดสินใจที่ เกิดขึน้
จากเหตุการณ์ที่เกิดกะทนัหนัหรือจากการถูกกระตุ้นจากส่ิงเร้าทางการตลาดให้ต ัดสินใจ ในทันที
โดยไม่ได้คํานึงถึงความจําเป็นและราคา รวมถึงถ้าผลลัพธ์ที่ตามมามีความเส่ียงตํ่าหรือ มี
ประสบการณ์จากการใช้สินค้านัน้อยู่แล้ว ทําให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้แบบทนัทีได้  

5. พฤติกรรมที่ไม่ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เป็นลักษณะของการ
ตดัสินใจที่ผู้บริโภคจะทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ ผู้บริโภค
ต้องการแสวงหาส่ิงที่ดีที่สุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ๆอยู่เร่ือยๆ 

5. พฤติกรรมหลังการซือ้ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซือ้แล้ว
ผู้บริโภคจะได้รบัประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รบัความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจ
ผู้บริโภคได้รบัทราบถึงข้อดีต่างๆของสินค้าทําให้เกิดการซือ้ซํา้ได้หรืออาจมีการแนะนําให้เกิดลูกค้า
รายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผู้บริโภคก็อาจเลิกซือ้สินค้านัน้ๆในครัง้ต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเนื่อง
จากการบอกต่อ ทําให้ลูกค้าซือ้สินค้าน้อยลงตามไปด้วย 
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ภาพประกอบ 2 แสดงขัน้ตอนในกระบวนการตดัสินใจซือ้ปกติ 
 

จากทฤษ ฎีที่กล่าวมาอธิบายได้ว่า  พฤติกรรมผู้บริ โภค จะ เป็นเร่ืองที่ เก่ียวข้องกับ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 5 ข ัน้ตอน ด ังที่แสดงในภาพประกอบ ในกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค( Stage of the buying decision process) ซึ่งจะมีความสัมพ ันธ์กับ
ความนึกคิด (Thought) ความรู้สึก( Feeling) การแสดงออก ( Action) ในการดํารงชีวิตของมนุษย์
แต่ละคนซึ่งไม่จําเป็นต้องเหมือนกนั ทัง้นีเ้พราะแต่ละคนมีทัศนคติ ( Attitude) ส่ิงจูงใจ (  Motive)
ประสบการณ์ การรบัรู้หรือส่ิงกระตุ้น ( Stimuli) ทัง้ภายในและภายนอกต่างกนั ปัจจัยด ังกล่าวจะมี
ผลต่อความรู้สึกนึกคิดที่นําไปสู่กระบวนการต ัดสินใจซือ้และพฤติกรรมภายหลังการซือ้ การ
ตดัสินใจของผู้ซือ้ เก่ียวข้องกบัการตดัสินใจย่อย 9 ประการ ได้แก่ 

1. ระดบัความต้องการ ซึ่งผู้บริโภคต้องประเมินว่า ตนเองต้องการอะไร 
2. ประเภทผลิตภณัฑ์ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้ 
3. ชนิดของผลิตภณัฑ์ ต้องคํานึงถึงรายได้ อาชีพ สถานภาพและสังคม 
4. รูปแบบของผลิตภณัฑ์ ขึน้อยู่กบัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
5. ตราผลิตภัณฑ์ ขึน้อยู่กับความเชื่อและทัศนคติที่ มีต่อตราสินค้า ความมี

ชื่อเสียงของสินค้าและการให้บริการ 
6. ผู้ขาย ถ้ามีผู้ขายหรือตวัแทนจําหน่ายหลายราย ผู้บริโภคจะเลือกรายใดขึน้อยู่

กบับริการที่ผู้ขายเสนอหรือความรู้จักคุ้นเคย 

การรับรู้ความ

ต้องการ 

(Need) 

การค้นหา

ข้อมูล

(Information 

Search) 

การประเมิน

(Evaluation 

of 

Alternatives) 

การตัดสินใจซือ้

(Purchase 

Decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซือ้                               

(Post Purchase Behavior) 
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7. ปริมาณที่จะซือ้ ผู้บริโภคต้องตดัสินใจว่า จะซือ้ผลิตภัณฑ์เป็นจํานวนเท่าใด
การตดัสินใจซือ้เก่ียวกบัปริมาณขึน้อยู่กบัความจําเป็นและอตัราการใช้ 

8. เวลา เม่ือตดัสินใจได้แล้วว่าจะซือ้จํานวนเท่าไร ก็มาตดัสินใจเร่ืองเวลาที่จะซือ้
โอกาสในการซือ้ขึน้อยู่กบัฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 

9. วิธีการชําระเงิน วิธีการชําระเงินของผู้บริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผ่อน 
จากแนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซือ้สรุปได้ว่า การตดัสินใจของผู้บริโภคมีกระบวนการ

สําคญั 5 ข ัน้ตอน คือ 1.การตระหนกัถึงปัญหาหรือความต้องการ 2.การเสาะแสวงหาข้อมูล 3.การ
ประเมินทางเลือก 4.การต ัดสินใจซือ้ 5.พฤติกรรมหลังการซือ้ โดยผู้ วิจ ัยได้เลือกกระบวนการ
ตดัสินใจขัน้ตอนที่ 4 คือ การตดัสินใจซือ้(Purchase Decision)โดยจะมีความสัมพนัธ์กับความคิด 
ความรู้สึก และการดําเนินชีวิตของแต่ละบุคคลที่มีความแตกต่างทางด้าน ทัศนคติประสบการณ์ 
และแรงจูงใจต่างๆที่นําไปสู่กระบวนการตดัสินใจซือ้  

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแฟรนไชส์ 

Felstead (1993) ได้ให้คําจํากดัความของ แฟรนไชส์ (Franchise) ไว้ว่าคือความสัมพ ันธ์
ของธุรกิจที่แฟรนไชส์ซอร์ ( Franchisor) ยินยอมให้แฟรนไชส์ซี ( Franchisee) ใช้ตราสินค้า
(BrandName) สิ น ค้ า  ( Product) ห รือ  ระ บบธุ รกิจ  ( Business System) ใ น ลักษ ณ ะ ที่
เฉพาะเจาะจง และต่อเนื่องโดยมีการจ่ายค่าธรรมเนียมตอบแทน 

พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวฒัน์ (2550) ได้ให้ความหมายว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ คือ วิธีการหนึ่ง
ในการขยายตลาด แล ะช่องทางการจัดจําห น่ายของธุร กิจ โดยผ่านผู้ประกอบ การอิสระ ที่
เรียกว่าแฟรนไชส์ซี (Franchisee) ส่วนทางบริษัทให้สิทธิเคร่ืองหมายการค้า ซึ่ง ถ้ายังไม่ได้เป็น
เจ้าของสิทธิถือว่าไม่ถูกต้อง ต้องไปจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า เพราะถ้าไม่มีเคร่ืองหมาย
การค้า จะไม่สามารถขายแฟรนไชส์ได้ รวมทัง้มีความเชี่ยวชาญหรืออาจจะเป็น วิธีการในการทา
ธุรกิจที่จะถ่ายทอดให้แฟรนไชส์ซี(Franchisee) ในรูปแบบของการทํางานทัง้หมด เช่น ระบบการ
ผลิต  ระบบการขาย  ระบบการบริหารการตลาด เพื่อที่จะให้รูปแบบวิธีดําเนินธุรกิจในทุกๆ สาขา
ให้อยู่ในมาตรฐานเดียวกนั 

อรรถสิทธ์ิ ปัญจวรานนท์ (อ้างใน ศิริ ภู่พงษ์วฒันา, 2550, หน้า 225) ได้ให้ความหมาย
ของแฟรนไชส์ว่า เป็นระบบธุรกิจ ซึ่งได้รบัการถ่ายทอดวิธีการดําเนินงานและแผนการตลาดจาก
ธุรกิจ หนึ่งไปสู่อีกธุรกิจหน่ึง ทําให้เกิดระบบเครือข่ายหรือช่องทางการตลาดขึน้ 
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ประเภทของแฟรนไชส์ (Type of Franchise) 

การให้สิทธ์ิแฟรนไชส์นัน้สามารถจําแนกได้เป็น 3 ประเภทใหญ่ ตามลักษณะการทํา
ธุรกิจดงันี ้

1. Product or Brand Franchise เป็นระบบแฟรนไชส์ที่ให้สิทธิ เพื่อจัดจําหน่าย
ผลิตภณัฑ์ของแฟรนไชส์ รวมถึงให้สิทธิในการใช้เคร่ืองหมายทางการค้าของผู้ผลิตเน้นการขาย
สินค้าและการให้ใช้ตราย่ีห้อมากกว่า ระแบบแฟรนไชส์แบบนีม้กัจะใช้กบัธุรกิจขนาดเล็กไม่มีความ
ซบัซ้อน ในการทําธุรกิจไม่เน้นการให้ความช่วยเหลือกบัต ัวแฟรนไชส์ซีเท่าใดนัก มักจะเป็นแฟรน
ไชส์ที่มีการลงทุนไม่สูงนกั รูปแบบการทํางานเกือบเสมือนการเป็นต ัวแทนจําหน่าย เพียงแต่มี
ข ัน้ตอนในการทํางานมากขึน้ มีการให้ความรู้ในการบริหารงานมากกว่าบ้างเท่านัน้ (พีระพงษ์กิติ
เวชโภคาวฒัน์, 2551) 

2. Business Format Franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ที่ให้สิทธิเพื่อจัดประเภท
จําหน่ายผลิตภณัฑ์ของแฟรนไชส์ซอร์ รวมถึงการให้สิทธิในการใช้เคร่ืองหมายทางการค้าของ
ผู้ผลิตเพื่อขายสินค้าหรือ บริการ โดยมีการถ่ายทอดในวิธีการดําเนินธุรกิจแบบร้านมาตรฐาน
(พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวฒัน์, 2551) 

3. Conversion Franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ที่ให้สิทธิ เพื่อจัดจําหน่าย
ผลิตภณัฑ์ของแฟรนไชส์ซอร์ รวมถึงการให้สิทธิในการใช้เคร่ืองหมายทางการค้าของผู้ผลิต โดย
ผู้ผลิตได้เปล่ียนธุรกิจที่มีอยู่แล้วให้เปล่ียนมาใช้ในรูปแบบใหม่ เนื่องจากธุรกิจนัน้อาจมีการ
ดําเนินการค่อนข้างมากอยู่แล้ว การที่จะสร้างตลาดของจนเองขึน้เท่ากับการเพิ่มจํานวนการ
แข่งขนัและผู้ค้าเข้าไปอีก ดงันัน้การสร้างผลประโยชน์โดยการให้ผู้ ค้ารายเดิมเข้ามาอยู่ในระบบ
ตราเดียวกนัโดยมีผลประโยชน์จากการรวมกลุ่มมากขึน้ (พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวฒัน์, 2551) 

รูปแบบของการให้สิทธิแฟรนไชส์ 
นอกจากประเภทของแฟรนไชส์ท่ีแตกต่างกนัแล้ว การให้สิทธ์ิกับแฟรนไชส์ ซีนัน้ก็มี

ระดบัแตกต่างกนัด้วยซึ่งอาจจะแบ่งรูปแบบได้ 3 แบบดงันี ้
1. แฟรนไชส์แบบบุคคลหรือแฟรนไชส์หน่วยเดี ยว ( Individual Franchise or 

SingleUnit Franchise) แฟรนไชส์ประเภทนี ้เป็นรูปแบบการให้สิทธิแฟรนไชส์แก่บุคคลหนึ่ง บุคคล
ใด หรือนิติบุคคลองค์กรหนึ่งองค์กรใดในการดําเนินธุรกิจที่ได้รับสิทธิจากแฟรนไชซอร์เพียงแค่ 1 
แห่งภายในทําเลที่ต ัง้ สภาพภูมิอากาศหรือพืน้ที่ภูมิประเทศ ที่กําหนดขึน้ตามสัญญา รูปแบบการ
ให้สิทธิแบบนี ้นิยมใช้กนัมากในแฟรนไชส์หลายประเภท ทัง้นีเ้พราะเป็นรูปแบบที่ ง่ายในการเร่ิมต้น
โดยแฟรนไชซอร์โดยเฉพาะในช่วงต้นของการเร่ิมขยายธุรกิจด้วยแฟรนไชส์  ทําให้แฟรนไชส์ที่มี
การลงทุนต่อหน่วยที่สูง เช่น ร้านฟาสต์ฟูดจากต่าง ประเทศ หรือแม้แต่แฟรนไชส์ที่มีโอกาสทาง
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การตลาดในอนาคต นิยมใช้กนัสําหรบัแฟรนไชซอร์ก็มกัจะนิยมใช้รูปแบบของแฟรนไชส์ประเภทนี ้
เพื่อไม่ให้แฟรนไชซอร์เสียโอกาสในอนาคต หรือคิดค่าสิทธิที่สูงเกินไปกบัแฟรนไชซี อันเนื่องมาจาก
การรวมค่าเสียโอกาสในอนาคตไว้ด้วย ซึ่งจะเป็นผลให้มูลค่าการลงทุนของแฟรนไชซีแต่ละรายสูง
นอกเหนือจากข้อดีของรูปแบบนีใ้นด้านการลงทุนแล้ว การหาคุณสมบัติของแฟรนไชซีที่จะ
บริหารธุรกิจ 1 แห่ง ก็จะหาได้ง่ายกว่าผู้ที่จะบริหารธุรกิจหลายแห่ง ซึ่งต้องเป็นผู้ที่ มีความสามารถ
ในการบริหารค่อนข้างสูง ในขณะที่ข้อเสียของแฟรนไชส์รูปแบบนีก็้คือ การให้การสนับสนุน และ
บริการของแฟรนไชซอร์ต่อแฟรนไชซีในอนาคตที่มีจํานวนแฟรนไชซีมากๆ จะกระทําได้ลําบาก ซึ่ง
หากจดัการระบบการติดต่อส่ือสารได้ไม่ดีพอ ปัญหาต่างๆ ก็อาจเกิดขึน้ได้มากเช่นกนั 

2. แฟรนไชส์แบบหลายหน่วยหรือแบบพัฒนาพืน้ที่ ( Multiunit Franchise or 
Area Development Franchise) แฟรนไชส์ประเภทนี ้เป็นรูปแบบการให้สิทธิแก่บุคคลหนึ่ง บุคคล
ใดหรือกลุ่มบุคคล หรือนิติบุคคลองค์กรต่างๆ ในลักษณะการกําหนดเป็นพืน้ที่ร ับสิทธิ  ที่จะ
สามารถดําเนินธุรกิจที่ได้รบัสิทธิมาจากแฟรนไชซอร์มากกว่า 1 แห่งตามจํานวนที่ได้ตกลงกัน
รูปแบบการให้สิทธิเช่นนีห้ลายท่านคงเข้าใจได้ง่ายว่า การเติบโตของการขยายตัว ในแฟรนไชส์จะ
เป็นไปได้รวดเร็วกว่าแบบแรก หากแฟรนไชซอร์ค ัดเลือกได้แฟรนไชซี ที่ มีกําลังเงินทุนในการเปิด
สาขากิจการได้พร้อมๆ กนั ในเวลาอนัสัน้ที่ได้กําหนดไว้ 

3. แฟรนไชส์แบบ (Subfranchise) รูปแบบการให้แฟรนไชส์ประเภทนี เ้ป็นการให้
สิทธิแก่บุคคล หรือ กลุ่มบุคคล หรือนิติบุคคลในพืน้ที่ร ับสิทธิที่ กําหนดเพื่อให้บุคคล กลุ่มบุคคล
หรือนิติบุคคลดังกล่าว ทําการขยายการให้สิทธิหน่วยย่อยแบบ Individual Franchise หรือ
Multiunit Franchise แก่บุคคลอ่ืนในพืน้ที่ต่อไป ในบางกรณีก็มีการเรียกผู้รบัสิทธิประเภทนีว่้าเป็น
Subfranchise หรือ Regional Franchise หรือแม้แต่ Master Franchise ก็จัดอยู่ในการให้สิทธิ
ประเภทนีด้้วยการให้สิทธิในลักษณะนี  ้ เป็นการให้สิทธิที่ม ักจะเหมาะกับพืน้ที่ที่อยู่ห่างไกล ซึ่ง  
แฟรนไชซอร์ไม่สามารถให้บริการหรือให้การสนบัสนุนได้ดี จึงจดัรูปแบบการให้สิทธิแก่บุคคลอ่ืนที่
สามารถจะดําเนินงาน ดูแลงานสนับสนุนบริการของตนในพืน้ที่น ัน้ในลักษณะ Subfranchise
กล่าวคือ เป็นการหาตัวแทนของตน จากนัน้ทาง Subfranchise จึงดําเนินการจัดหาคัดเลือก 
แฟรนไชซีอีกต่อหนึ่ง ซึ่งจะเห็นได้ว่า การขยายแฟรนไชส์ของแฟรนไชส์จากต่างประเทศเข้ามาใน
ประเทศต่างๆ นิยมใช้รูปแบบดงักล่าวนี ้  

สําหรบัแฟรนไชส์ในประเทศที่จะขยายตัวไปต่างจังหวัดไกลๆ โดยที่ตนเองไม่
สามารถสนบัสนุนบริการได้สะดวก ก็สามารถจดัการให้สิทธิเป็นระดบัภาคแก่คนอ่ืน เพื่อจัดหาผู้รับ
สิทธิอีกทอดต่อไป 
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ขัน้ตอนการเลือกซือ้สิทธิ์ แฟรนไชส์ 

ศิริ ภู่พงษ์วฒันา (2550) ได้กล่าวไว้ว่า ก่อนจะตัดสินใจซือ้แฟรนไชส์ใดๆ ควรจะ
ตรวจสอบ 4 ข ัน้ตอน ดงันี ้

1. ตรวจสอบตวัเอง ต้องถามตวัเองว่า อะไรคือส่ิงที่ต้องการ กําลังแสวงหาธุรกิจ
ประเภทอะไร ตดัสินใจแน่วแน่แล้วหรือยงัที่จะทิง้งานประจําเพื่อทําธุรกิจใหม่ มีความอดทนพอ
หรือไม่คุณมีความรู้ ทกัษะ ความสามารถ และประสบการณ์เก่ียวข้องกบัธุรกิจหรือไม่ และมีแหล่ง
เงินทุนสําหรบัการลงทุนธุรกิจใหม่ 

2. ศึกษาหาข้อมูล ข้อมูลที่ใกล้ตวัที่สุดคือหนงัสือส่ิงพิมพ์ต่างๆ ข้อมูลต่างๆ หรือ
หนงัสือไดเร็กทอร่ีแฟรนไชส์ พิจารณาดูข้อมูลทัว่ไปว่า สินค้าที่ขายมีอะไรบ้าง การลงทุน จุดเด่น
ของแฟรนไชส์นี ้

3. ตรวจสอบจากผู้มีประสบการณ์ ว่าลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์นีป้ระสบความสําเร็จ
หรือไม่ สินค้าและบริการเป็นอย่างไร ลูกค้าให้การยอมรบัดีหรือไม่ ซ ับพลายเออร์หรือวัตถุดิบจาก
บริษัทแม่มีปัญหาหรือไม่ การอบรมพนกังาน การวางแผนการตลาด การโฆษณา การดําเนินงาน 

4. ตรวจสอบรายละเอียดบริษัทแม่ที่ขายแฟรนไชส์ ได้แก่ ชื่อเสียงขององค์กร
สินค้าและฐานการผลิต และบริการต้องได้รับการยอมรับว่าเป็นสินค้าขายดี แผนการตลาด
โปรแกรมการขายงบประมาณและกําไร รวมถึงระยะเวลาในการคืนทุน สัญญาและข้อตกลง 

เงื่อนไขของธุรกิจแฟรนไชส์ 

1. ขนาดของกิจการ หมายถึง ขนาดของธุรกิจที่มีขนาดใหญ่เพียงพอที่จะให้
ภาพพจน์ที่ดีอันเป็น เคร่ืองหมายที่แสดงถึงความสํา เร็จในสายตาของคนทั่วไป โดยเฉพาะ 
แฟรนไชส์ที่กําลังมองหาหรือไม่ เพราะผู้ที่เป็นแฟรนไชส์ซี ย่อมต้องเปรียบเทียบธุรกิจของท่านกับ
คู่แข่งในตลาดเนื่องจากเขาเองก็ต้องการที่จะลงทุนกับธุรกิจที่มีโอกาสของความสําเร็จมากกว่า
และทําให้เกิดความสนใจจากแฟรนไชส์ซีง่ายกว่านัน่เอง อย่างไรก็ตามนอกจากขนาดของกิจการที่
ใหญ่แล้วกิจการจะต้องมีภาพลักษณ์ที่ดีด้วย 

2. อายุของกิจการ เป็นเง่ือนไขที่ สําค ัญจะให้ภาพพจน์ที่ดีแก่ธุรกิจของท่านใน
สายตาของแฟรนไชส์ซี เพราะอายุของกิจการนัน้ หมายถึง ความสําเร็จในระดับหนึ่งของท่านที่ได้
ดําเนินธุรกิจมาและยงับอกถึงความรู้ความเข้าใจในขัน้ตอนการปฏิบัติงานว่ามีมากพอจ ะสอนให้
ผู้อ่ืนทําตามนอกจากนีร้ะยะเวลาที่นานพอยังหมายถึง ประสบการณ์ของท่านที่จะเข้าใจสภาพ
ตลาดในธุรกิจนัน้ๆจนสามารถคาเดาการเติบโต หรืออนาคตได้อย่างถูกต้อง และมัน่ใจ 

3. กําไรหรือผลตอบแทน เป็นเง่ือนไขหลักท่ีมีอิทธิพลในการต ัดสินใจซือ้สิทธ์ิ 
แฟรนไชส์กิจการไม่ประสบความสําเร็จ คือ ไม่มีกําไรหรือประสบภาวะขาดทุน แน่นอนกิจการนัน้
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คงจะไม่เหมาะสมที่จะทําแฟรนไชส์ เพราะแฟรนไชส์ไม่ใช่กลยุทธ์ที่ใช้สําหรับแก้ไขปัญหา ธุรกิจที่
ประสบความล้มเหลว ซึ่งต้องการเงินทุนเพื่อความอยู่รอด แต่แฟรนไชส์เป็นกลยุทธ์สําหรับธุรกิจที่
มีความสําเร็จ แต่ยงัขาดแคลนทุนทรพัย์ และกําลังคนในการขยายงานและขยายธุรกิจต่างหาก 

4. ความสามารถในการถ่ายทอด ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จนัน้มีวิธีการ หรือ
ขัน้ตอนการทํางาน ซึ่งไม่สามารถถ่ายทอดหรือสอนแก่บุคคลอ่ืนได้ การทําแฟรนไชส์นัน้ก็ย่อมทํา
ได้ไม่ง่ายด้วย นอกจากนีข้ ัน้ตอนการปฏิบัติงาน ซึ่งสอนได้ยากหรือ ปฏิบัติได้ยากก็ย่อมเป็น
อุปสรรคต่อการทําธุรกิจแฟรนไชส์ด้วย 

5. มีข ัน้ตอนคู่มือและการให้คําปรึกษา ระบบของธุรกิจแฟรนไชส์ จําเป็นอย่างย่ิง
ที่จะต้องสามารถเขียนออกมาได้โดยละเอียดและเป็นขัน้ตอนในรูปของคู่ มือ ทัง้นี เ้พื่อแฟรนไชส์ซี
จะสามารถทบทวนความรู้ ค วามเข้าใ จหรือหาความรู้ท บทวนได้ โดยมีต ัวท่านซึ่ง เ ป็นผู้ มี
ประสบการณ์อยู่แล้วเป็นผู้คอยให้คําปรึกษาอีกทีหนึ่ง  ซึ่งหากเป็นด ังนีแ้ล้วก็ย่อมมั่นใจได้ว่า
ความสําเร็จจะเกิดขึน้ได้ง่ายแน่นอน 

6. ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ธุรกิจแฟรนไชส์จะต้องสามารถเป็นที่
ต้องการของคนทัว่ไป ทัง้กลุ่มที่ เป็นผู้บริโภคและกลุ่มที่ เป็นแฟรนไชส์ซี เพราะหากธุรกิจเป็นที่
ต้องการของผู้บริโภคแต่ระบบปฏิบตัิงานยากต้องการความชํานาญมากๆ หรือการลงทุนเพื่อได้ผล
กําไรในธุรกิจนัน้ต้องลงทุนมากเส่ียงต่อการขาดทุนได้ง่ายนัน้ย่อมหมายความว่าท่านอาจจะหา
แฟรนไชส์ซีได้ยาก 

7. การปรบัธุรกิจให้เข้ากับตลาด รูปแบบของธุรกิจนัน้สามารถปรับให้เข้ากับ
ตลาดที่ธุรกิจขยายออกไป เพราะหากปรบัไม่ได้ ธุรกิจก็อาจไม่สามารถเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคที่
น ัน่ได้เนื่องจากวฒัธรรมในการบริโภคของแต่ละประเทศมีความแตกต่างกนั แม้ว่าผู้บริโภคในพืน้ที่
เดิมหรือประเทศจะยอมรับมาก่อน ต ัวอย่างที่ เห็นได้ชัด คือ ธุรกิจประเภทอาหารเคร่ืองดื่มที่
จําเป็นต้องปรบัรสชาติให้เข้ากบัคนในท้องถ่ินเพื่อให้เป็นที่ยอมรับจากนัน้จึงรักษามาตรฐานของ
ทุกสาขาที่เปิดให้มีรสชาติแบบนัน้ในประเทศ 

8. เอกลักษณ์ หากธุรกิจใดมีเอกลักษณ์ โอกาสที่จะประสบความสําเร็จในการทํา 
แฟรนไชส์ก็จะเพิ่มขึน้ แต่คงต้ องมีเง่ือนไขอ่ืน ๆ ประกอบยกตัวอย่าง เช่น ถึงแม้ธุรกิจจะ มี
เอกลักษณ์ แต่หากไม่สามารถถ่ายทอดได้ ก็ยากที่จะทําเป็นแฟรนไชส์อย่างไรก็ตามเอกลักษณ์
ย่อมหมายถึงความสําเร็จ เพราะทําให้คุณแตกต่างจากผู้อ่ืนนัน่เอง 
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9. ขนาดของการลงทุน จะต้องมีความเหมาะสม กล่าวคือ ไม่มากเกินไปจน
อุปสรรคในการลงทุนของผู้สนใจ ในขณะเดียวกันก็ต้องไม่น้อยเกินไปจนกระทั่งการดําเนินงาน
ประสบปัญหา 

แนวคิดเก่ียวกับความส าเร็จและการวัดความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ 
ความสําเร็จในการดําเนินงานเป็นส่ิงที่องค์กรทุกองค์กรให้ความสําค ัญเนื่องจาก

องค์กรต ัง้ขึน้มาก็เพื่อดําเนินกิจกรรมต่างๆ ให้บรรลุเป้าหมายที่ได้ต ัง้ ไว้ ซึ่งความสําเร็จของธุรกิจ
หมายถึงการที่องค์กรสามารถที่จะทํางานต่างๆ ให้บรรลุตามเป้าหมายที่ต ัง้ ไว้ (ธงชัย สันติวงษ์ , 
2540; นิตย์สัมมาพนัธ์, 2542 และ Gaertner & Ramnarayan, 1983) สําหรบัการวดัความสําเร็จ
ของธุรกิจปัจจุบนัมีแนวคิดและวิธีวดัไว้อย่างหลากหลาย แตกต่างกันไปตามความเหมาะสมของ
ลักษณะธุรกิจ ซึ่งส่วนใหญ่วัดความสําเร็จจาก ผลประกอบการทางการเงิน เช่น รายได้ กําไร
อตัราส่วนทางการเงิน และด้านลูกค้าขององค์กร เช่น ความจ งรักภักดีของลูกค้า ความพึงพอใจ
ของลูกค้า 

แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 

มุมมองทฤษฎีหลักในการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย
คือทฤษฎีเก่ียวกบัการบริหารความสัมพนัธ์ (Relationship Management) ซึ่งประกอบด้วย ทฤษฎี
ตวัแทน ทฤษฎีการแลกเปล่ียนระหว่างผู้นํากับสมาชิก และทฤษฎีการบริหารความสัมพ ันธ์กับ
ลูกค้า อธิบายได้ด ังนี  ้หลักการพืน้ฐานของทฤษฏีต ัวแทน ( Agency Theory) จะอธิบายถึง
ความสัมพนัธ์ระหว่างการเป็นตวัแทนว่าเกิดขึน้ระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย โดยฝ่ายที่มอบอํานาจคือ 
ตวัการ ในขณะที่อีกฝ่าย ได้รบัมอบอํานาจในการบริหาร คือต ัวแทน ตราบใดที่ต ัวแทนตัดสินใจ
ลงทุนแล ะดําเนิ นกิจกรรมเพื่อส ร้างผลต อบแทน สูงสุดใน วิธีการที่สอดคล้ องกับการสร้าง
ผลประโยชน์สูงสุดกบัตวัการแล้ว 

ความสัมพ ันธ์ของการเป็นต ัวแทนยังคงมีประสิทธิผลที่ดี  ซึ่ง เม่ือพิจารณาตาม
โครงสร้างของธุรกิจแฟรนไชส์แล้ว พบว่ามีความสอดคล้องกบัหลักการของทฤษฎีต ัวแทน กล่าวคือ 
ธุรกิจแฟรนไชส์จะประกอบด้วยผู้ขาย (แฟรนไชส์ซอร์) เปรียบเสมือนตวัการ และผู้ซือ้ (แฟรนไชส์ซี) 
เปรียบเสมือน ตัวแทน โด ยมีการตกลงใ นการทํ าธุ รกิจร่วมกัน มีการถ่ายท อด ความรู้แล ะ
ความสามารถ เทคโนโลยี ระบบธุรกิจโดยมีมาตรฐานที่อยู่ในตราสินค้าเดียวกัน ตราบใดที่  
แฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีความสัมพ ันธ์ที่ดีต่อกัน ก็ย่อมไม่เกิดปัญหาในการดําเนินงาน 
ดงันัน้ภายใต้หลักการพืน้ฐานของทฤษฎีตวัแทนพบว่า การสร้างความสัมพ ันธ์ที่ดีระหว่างต ัวการ 
(แฟรนไชส์ซอร์) และตัวแทน (แฟรนไชส์ซี)  เป็นประเด็นสาคัญที่จะก่อให้เกิดความสาเร็จใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ (Huang, 2004) 
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สอดคล้องกบัทฤษฎีการแลกเปล่ียนระหว่าง ผู้นํากับสมาชิก ที่มีหลักการสําค ัญคือ
เน้นปฏิสัมพนัธ์การแลกเปล่ียนระหว่างผู้นํากบัสมาชิกซึ่ง เกิดจากการสร้างสัมพ ันธ์ภาพระหว่าง
บุคคล 2 ฝ่าย โดยมีพืน้ฐานมาจากความเชื่อใจและความไว้วางใจ เม่ือฝ่ายใดฝ่ายหนึ่ง เอาใจใส่ให้
ความช่วยเหลือและสนบัสนุนการทํางานของอีกฝ่ายหนึ่งฝ่ายที่ได้รบัก็จะมีการตอบแทนพฤติกรรม
ดงักล่าวด้วยการให้ความเป็นมิตรและให้ความช่วยเหลือสนบัสนุน นํามาซึ่งสัมพ ันธภาพที่ดีต่อกัน 
สรุปได้ว่า รูปแบบที่ใช้อธิบายการพฒันาสัมพนัธภาพการเป็นผู้นําที่มีประสิทธิภาพระหว่างคู่ของ
พนัธมิตรและระหว่างองค์การ เช่น ผู้นําและผู้ตาม สมาชิกในทีมแล ะทีมลูกจ้าง และเครือข่าย
พนัธมิตรร่วมและเครือข่ายที่ให้การสนบัสนุน 

นอกจากนี ้ยงัระบุว่า การรับรู้และประสบการณ์ที่ได้รับในประเด็นที่แตกต่างกัน
ระห ว่างผู้ บัง ค ับบัญ ชาแล ะผู้ ใต้ บัง ค ับบัญ ชามีผล ต่อความสัมพ ัน ธ์ข อง ทัง้ สองฝ่ าย ซึ่ ง
ผู้บงัคบับญัชาที่มีการแลกเปล่ียนกบัผู้ใต้บงัคบับญัชาที่มีคุณภาพความสัมพ ันธ์ สูงจะมีลักษณะ
ดงันี ้คือให้ความช่วยเหลือดูแล เกือ้หนุนซึ่งกนัและกนั เคารพสิทธิและไว้วางใจซึ่งกันและกัน การ
เอาใจใส่ ให้การยอมรบัและชื่นชมผู้ใต้บงัคบับญัชา มีการส่ือสารที่ดีและรบัฟังความคิดเห็น ซึ่งจาก
ทฤษฎีการแลกเปล่ียนระ หว่าง ผู้นํากับสมาชิกจะเห็นได้ว่า มีหลักการสําค ัญอยู่ที่การสร้าง
ความสัมพนัธ์ระหว่างผู้นํากบัสมาชิก ซึ่ง เม่ือเปรียบเทียบกับบริบทของธุรกิจแฟรนไชส์พบว่ามี
ความคล้ายคลึงกับการสร้างความสัมพ ันธ์ใน ธุรกิจแฟรนไชส์ กล่าวคือ ผู้นําเปรียบเสมือน  
แฟรนไชส์ซอร์ และผู้เป็นสมาชิกเปรียบเสมือนแฟรนไชส์ซี หากทัง้สองมีความสัมพ ันธ์ที่ดีต่อกันก็
จะนํามาซึ่งความสําเร็จตามเป้าหมายร่วมกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



  40 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

(ธัชพงษ์ อภิรกัษ์นนัท์ชยั, 2557) ได้ทําการวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่ ส่ งผลต่อการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัย
พบว่า การวิจยัครัง้นี  ้ เป็นการศึกษาตัวแปรปัจจัยตราสินค้า ( Brand Name) ปัจจัยผลิตภัณฑ์
(Product) ปัจจยัการสนบัสนุนแฟรนไชส์ (Franchise Support) ปัจจยัความไว้วางใจ(Trust)ปัจจัย
ความน่าเชื่อ ถือ (Reliability) ความผูกพัน ต่อตราสินค้า  ( Brand Commitment) และปัจจัย
ประสบการณ์แฟรนไชส์ (Franchise Experience) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ของ
ผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-25 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ากว่า 15,000 บาท สําหรับธุรกิจแฟรนไชส์ที่สนใจ โดยส่วนใหญ่เลือก
ธุรกิจแฟรนไชส์ เซเว่น-อีเลฟเว่น  ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามในเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระด ับความเห็นของปัจจัยตรา
สินค้าอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากปัจจัยผลิตภัณฑ์อยู่ในระด ับเห็นด้วยมาก ปัจจัยการสนับสนุน  
แฟรนไชส์อยู่ในระด ับเห็นด้วยมากปัจจัยความไว้วางใจอยู่ในระด ับเห็นด้วยมาก ปัจจัยความ
น่าเชื่อถืออยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก ปัจจยัความผูกพนัต่อตราสินค้าอยู่ในระด ับเห็นด้วยมาก ปัจจัย
ประสบการณ์แฟรนไชส์อยู่ในระดบัเห็นด้วยมากเช่นกนั 

(รตันา สิทธิอ่วม, 2557)  ได้ทําการวิจัยเร่ืองปัจจัยที่ ส่ งผล ต่อความสําเร็จของธุรกิจ 
แฟรนไชส์ไทย ผลการวิจยัพบว่า รูปแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัที่ ส่ งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจแฟรนไชส์ไทยที่พฒันาขึน้ มีความสอดคล้องกบัข้อมูลเชิงประจกัษ์ โดยปัจจัยที่ ส่ งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย มี 4 ปัจจยัจาก 5 ปัจจยั คือ การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์
ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟรนไชส์ซอร์ ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี
และคุณค่าตราสินค้า โดยแต่ละปัจจยัมีอิทธิพลต่อกนัในรูปแบบของความสัมพ ันธ์ เชิงสาเหตุ  ซึ่ง
ปัจจยัที่มีอิทธิพลอย่างมากในการขบัเคล่ือนธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้ประสบความสําเร็จนัน้ เกิดจาก
ปัจจัยด้านการสนับสนุ นจากแฟรน ไชส์ ซอร์ที่ ผลักด ันให้ แฟรน ไชส์ซ อร์แ ละแฟ รนไช ส์ซี มี
ความสัมพนัธ์ที่ดีต่อกนั ส่งผลให้ตราสินค้าของแฟรนไชส์นัน้ๆ มีคุณค่านํามาซึ่งความสําเร็จของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 

(ณัฐภสัสร แสงเงิน, 2559)ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่ ส่ งผลต่อการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ 7-Eleven ของผู้ที่สนใจในพืน้ที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลผลการวิจัยพบว่า 
ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มต ัวอย่าง แบ่งออกเป็นเพศชาย 36.8% เพศหญิง 
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63.2% มีช่วงอายุต ัง้แต่ 20 ปี จนถึงอายุมากกว่า 50 ปีขึน้ไป ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิด
เป็น 56.3% โดยระดบัการศึกษาขัน้สูงสุดของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
คิดเป็น 57.7% ทัง้นี ้อาชีพส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอย่าง คือ พนกังานบริษัท 57.0% และระดับรายได้ 
เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างพบว่าส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ที่ 20,000-30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น 36.5% 
ตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความถ่ีของการซือ้สินค้าในร้านสะดวกซือ้ 7-Eleven มากกว่า 5 ครัง้ต่อ
สัปดาห์ คิดเป็น 64% โดยเวลาที่เข้ามาใช้บริการของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ เวลา 12.01-18.00 
น. และ 18.01-24.00 น. มีสัดส่วนเท่ากนั คิดเป็น 39% ทําเลที่ต ัง้ที่ใช้บริการร้าน7-Eleven ของ
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือใกล้บ้าน คิดเป็น 68% ซึ่งกลุ่มต ัวอย่างส่วนใหญ่เลือกซือ้สินค้าและ
บริการจากร้าน 7-Eleven ประเภทของรบัประทานมากที่สุดคิดเป็น 92% แต่นอกเหนือจากร้าน  
7-Eleven ที่กลุ่มตวัอย่างเลือกใช้บริการแล้ว ยงัมีการใช้บริการร้านสะดวกซือ้แห่ง อ่ืนมากที่สุดคือ 
Lotus Express คิดเป็น 56%  ปัจจยัด้านราคาและการสนับสนุนมีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์  7-Eleven มากที่สุด ปัจจัยด้านกายภาพมีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  
7-Eleven รองลงมา ในเร่ืองการจดัร้านที่มีความสะอาด มีการจัดร้านที่สวยงามและมีระบบการ
จดัการที่ชดัเจนในการดําเนินธุรกิจ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีผลต่อความมีชื่อเสียงการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ 7-Eleven เนื่องจากการที่มีตราสินค้ามีชื่อเสียงจะช่วยให้ผู้ที่สนใจทาธุรกิจมีความ
มัน่ใจในผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านบุคคลและการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ไม่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ  
แฟรนไชส์ 7-Eleven เพราะปัจจุบนัผู้ที่สนใจทําธุรกิจแฟรนไชส์สามารถหาข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ต
ได้ และให้ความสําคญักบัการทําธุรกิจในแง่ของข้อมูลการลงทุนและรายได้ ปัจจยัด้านส่งเสริมการ
ขาย ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 7-Eleven ของผู้ที่สนใจในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล อาจเป็นเพราะคนส่วนใหญ่รู้จกัชื่อเสียงของร้าน 7-Eleven และมีการรับรู้ว่ามีการ
ขายระบบธุรกิจแฟรนไชส์อยู่แล้ว ดงันัน้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการ
จดัอบรม/สัมมนาเพื่อเพิ่มทกัษะในการดําเนินธุรกิจจึงไม่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  
7-Eleven 

(อุมาวรรณ วาทกิจ, 2559) ได้ทําการวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการรักษาลูกค้าที่  เป็นผู้
ซือ้สิทธิแฟรนไชส์ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทยประเภทอาหาร ผลการวิจัยพบว่าข้อมูลพืน้ฐ านของผู้
ซือ้แฟรนไชส์ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทยประเภทอาหาร พบว่า เป็นเพศหญิง มากว่าเพศชาย คิดเป็น
ร้อยละ 61.8 อายุส่วนมาก31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.1 ส่วนใหญ่ลงทุนทําเองคนเดียว คิดเป็น
ร้อยละ 91.4 ระดบัการศึกษามธัยมปลาย/ปวช. คิดเป็นเป็นร้อยละ 30.3 ประเภทแฟรนไชส์อาหาร
5 ลําดบัแรก ได้แก่ ก๋วยเตี๋ยว คิดเป็นร้อยละ59.3 ไก่ทอดและไก่ย่าง คิดเป็นร้อยละ 14.8 ลูกชิน้
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ทอดและปิง้ คิดเป็นร้อยละ 10.8 พิซซ่าและหมู่ปิง้ มีจํานวนเท่ากนั คิดเป็นร้อยละ 3.2 และโจ๊ก คิด
เป็นร้อยละ3.0 ระยะเวลาดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ไม่เกิน 3 ปี คิดเป็น ร้อยละ 47.9 เงินลงทุนทํา
ธุรกิจแฟรนไชส์ต ัง้แต่เร่ิมต้นจนถึงปัจจุบนั ส่วนมาก 100,001-300,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 36.0
รายได้ต่อเดือน 50,000-100,000บาท คิดเป็นร้อยละ 48.3 จํานวนพนกังานในร้านส่วนใหญ่ ไม่มี
การจ้าง คิดเป็นร้อยละ 51.7 และลักษณะที่ต ัง้ร้าน ส่วนใหญ่เป็นร้านเดี่ยว คิดเป็นร้อยละ 83.3 

 
งานวิจัยต่างประเทศ 

(Anne Watson, 2016, December12)ได้ทําการวิจัยเร่ือง แฟรนไชส์กับการเลือก
ผู้ประกอบการและมุมมองเอกลักษณ์ขององค์กร การรับทราบถึงความสําค ัญของกระบวนการ
คดัเลือกแฟรนไชส์บทความนีใ้ช้ทฤษฎีเก่ียวกบัเอกลักษณ์ขององค์กรเพื่ออธิบายเม่ือ Franchisor 
ต้องการเลือกแฟรนไชส์โดยเฉพาะบุคคลที่มีศ ักยภาพในการดําเนิน ธุรกิจ โดยการสํารวจความ
คิดเห็นโดยใช้แบบสอบถามทางไปรษณีย์ ได้ถูกนํามาใช้เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวอย่าง  
แฟรนไชส์ในสหราชอาณาจกัร ผลการวิจยัพบว่าแฟรนไชส์ยงัคงเป็นรูปแบบธุรกิจที่ สําค ัญที่ใช้ทั่ว
โลก แต่ปัญหาการเป็นผู้ประกอบการภายในเครือข่ายแฟรนไชส์ได้รับการถกเถีย งกันอย่าง
แพร่หลายในหมู่นกัวิชาการและผู้ปฏิบตัิงาน ในการศึกษาครัง้นีแ้สดงให้เห็นว่าเอกลักษณ์องค์กร
ของระบบแฟรนไชส์เป็นศูนย์กลางในการพัฒนาทฤษฎีการค ัดเลือกผู้ประกอบการในการรับ
สมคัรแฟรนไชส์ โดยเฉพาะอย่างย่ิงค่านิยมของผู้ประกอบการที่มีอยู่ในอัตลักษณ์ขององค์กร
ระบบแฟรนไชส์จะแยกความแตกต่างระหว่างองค์กรที่ต้องการการเลือกผู้ดําเนินการแฟรนไชส์ให้
เป็นเจ้าของแฟรนไชส์ในอนาคต 

(Shintya Janice Kristandy, 2015)ได้ทําการวิจยัเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการต ัดสินใจ
ของนกัศึกษาในการทําธุรกิจแฟรนไชส์ การวิจัยครัง้นี มี้วัตถุประสงค์เพื่อพ ัฒนาความรู้ความ
ชํานาญในการเร่ิมดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์ที่มีประสิทธิภาพ เพื่อเจาะตลาดอินโดนีเซีย การศึกษา
หวงัที่จะสร้างคู่มือที่ครอบคลุมสําหรบัผู้ประกอบการที่ต้องการมากขึน้ เพื่อเพิ่มความมั่นใจในการ
เร่ิมต้นธุรกิจแฟรนไชส์ งานวิจยันีใ้ช้ทัง้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ จากการวิจัยเชิง
ปริมาณผู้เขียนรวบรวมข้อมูลโดยการสํารวจและแบบสอบถามจํานวนมากซึ่งแจกจ่ายให้กับนัก
บริห าร ธุรกิจ 100 คน จากมห าวิทยาลัยหลายแ ห่งใ นบันดุง เช่ นสถาบันเท คโนโล ยีบันดุ ง  
มหาวิทยาลัย Parahyangan Catholic University ,Padjajaran University และ Maranatha 
Christian University ผล การวิจัยคือ การมีระบบธุ รกิจแฟรนไช ส์ที่ เหมาะสม อยู่ในทําเล ที่
เหมาะสมสําหรบัการเร่ิมต้นทําธุรกิจของผู้ประกอบการ และการซือ้ใบอนุญาตธุรกิจแฟรนไชส์



  43 

อย่างไรก็ตามในระดบัมหภาคธุรกิจแฟรนไชส์เป็นเหมือนพาหนะที่ขบัเคล่ือนวิถีชีวิตและรายได้ของ
ประชากรในทิศทางที่ถูกต้องสําหรบัการเติบโตของเศรษฐกิจในระยะยาว อินโดนีเซียเป็นประเทศที่
ใหญ่ที่สุดแห่งหนึ่งในเอเชียมีศ ักยภาพทางการตลาดที่ดีเย่ียมสําหรับแฟรนไชส์ การมีระบบที่
เพียงพอและได้รบัการพิสูจน์แล้วว่าเป็นธุรกิจที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นก้าวสําค ัญในการสร้าง
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่ยัง่ยืนในประเทศอินโดนีเซีย เสน่ห์ของการเร่ิมต้นธุรกิจแฟรนไชส์ในการ
บรรเทาความไม่แน่นอนที่ต้องเผชิญกบัการเร่ิมต้นธุรกิจอิสระในระดบัใหญ่จึงเป็นเร่ืองที่น่าสนใจ 

(Anne Kristin Ajer, 2015)ได้ทําการวิจยัเร่ือง การดําเนินงานระบบองค์กรในในการทํา
ธุรกิจแฟรนไชส์ งานวิจยัฉบบันีศ้ึกษาเก่ียวกบัความสัมพ ันธ์แบบแฟรนไชส์ที่ใช้ระบบขององค์กร
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพซพัพลายเชน อยู่ในขัน้ตอนหลังการใช้งาน อย่างไรก็ตามแฟรนไชส์มีปัญหา
กบัการจดัการระบบสินค้าคงคลัง เนื่องจากข้อมูลที่ไม่มีคุณภาพ ซึ่งเป็นสาเหตุให้เกิดปัญหาในการ
วิเคราะห์ผู้ขายและการควบคุมรายได้ โดยได้มีการดําเนินการศึกษาเพื่อระบุและวิเคราะ ห์
แหล่งที่มาของปัญหาการดําเนินการและประเมินผลการแทรกแซง ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า
หลายปัญหาที่เก่ียวข้องกบัคุณภาพข้อมูลที่ไม่มีคุณภาพในห่วงโซ่อุปทาน ได้รับอิทธิพลจากปัญหา
ด้านลักษณะทางสังคมและด้านเทคนิค รวมถึงการขาดความเข้าใจในระบบ ขาดการฝึกอบรมการ
แก้ไขปัญหาพฤติกรรมการฉวยโอกาสและการขาดกลไกในการควบคุมที่มีประสิทธิภาพสําหรับ 
แฟรนไชส์ ข้อเสนอแนะสําหรบัแฟรนไชส์รวมถึงความจําเป็นในการให้ความสําค ัญกับขัน้ตอนการ
ส่ือสารที่ดีกบัแฟรนไชส์  ด ังนัน้ปัญหาในระบบจึงสามารถระบุได้เร็วและได้รับการแก้ไข โดย
เจ้าของแฟรนไชส์ต้องพยายามสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีกบั Franchisor และตระหนักว่าความรู้และ
การฝึกอบรมสามารถเป็นกุญแจสําคญัในการตระหนักถึงประโยชน์ของการดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์  

 
สรุปการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ผู้วิจยัได้นําแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัที่เก่ียวข้อง ที่กล่าวมาข้างต้นได้นํามาใช้
ในการอ้างอิงและเป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดและแบบสอบถามดงันี ้

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์โดยผู้วิจยัใช้อ้างอิง ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2538: 41-42) เพื่อทราบข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ
การศึกษ า อาชีพ  และรายได้ ซึ่ งลักษณ ะประชากรศาส ตร์ช่วยใ นการแ บ่งกลุ่มข องผู้ ตอบ
แบบสอบถามได้ชดัเจน โดยจะสามารถแบ่งแยกได้จาก ทศันคติ ประสบการณ์และความคิด โดย
สามารถกําหนดเป้าหมายทางการตลาดได้ชดัเจน 
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แนวคิดและทฤษฎีการเป็นผู้ประกอบการโดยผู้วิจยัใช้อ้างอิง มิลเลอร์ ( Miller, 1983)
เพื่อทราบถึงความเป็นผู้ประกอบการในเชิงกลยุทธ์ว่า ผู้ประกอบการจะต้องคํานึงถึงเร่ืองใดบ้างที่
จะสามารถบริหารธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ โดยได้นําองค์ประกอบที่สําค ัญของความเป็น
ผู้ประกอบการมี 7 ประการ คือ 1. การริเร่ิมและการขยายธุรกิจ 2. การริเร่ิมส่ิงใหม่ๆในธุรกิจ 3. 
การรบัรู้การควบคุมตนเอง 4. การรบัรู้การยอมรบัทางธุรกิจ  5. มุมมองทางธุรกิจ  6. การยอมรับ
ความเส่ียงและความไม่แน่นอน  7. ความเป็นอิสระ มีมุมมองต่อการจดัหาทรพัยากรใหม่  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด โดยผู้ วิจ ัยใช้อ้างอิง คอตเลอร์ 
แล ะ อา ร์มส ต อง  (Kotler & Armstrong) ซึ่ง ประ กอบด้ วยกระบวนการ 7ขัน้ต อน ด ัง นี ้ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  2. ด้านราคา (Price) 3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ( Place) 
4. ด้านการส่งเสริม (Promotions)  5. ด้านบุคคล (People) 6. ด้านกายภาพ ( Physical) 
7. ด้านกระบวนการ(Process) ใช้กระบวนการส่วนประสมทางการตลาด 7 ข ัน้ตอน เพื่อวิเคราะห์
จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ ให้สามารถกําหนดกลยุทธ์ได้อย่างเหมาะสม และจะมีผลต่อการ
วิเคราะห์การตดัสินใจในการซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ ผู้ วิจ ัยใช้แนวคิดและทฤษฎีของ Kotler 
(2000, p. 176-178) ที่กล่าวว่า การตดัสินใจของผู้บริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือ แรงจูงใจ การ
รบัรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติซึ่งจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และตระหนักว่ามีสินค้า
ให้เลือกมากมาย โดยมีกระบวนการสําค ัญ 5 ข ัน้ตอน คือ 1.การตระหนักถึงปัญหาหรือความ
ต้องการ 2.การเสาะแสวงหาข้อมูล 3.การประเมินทางเลือก 4.การต ัดสินใจซือ้ 5.พฤติกรรมหลัง
การซือ้ โดยผู้วิจยัเลือกการตดัสินใจขัน้ตอนที่ 4 เป็นการนําข้อมูลการต ัดสินใจมาวิเคราะห์ในการ
ตดัสินซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร โดยพิจารณาจากแนวโน้มในการต ัดสินใจของผู้ที่ สนใจ
ซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 

งานวิจยัที่เก่ียวข้อง ผู้วิจยัได้นํางานวิจัยที่ เก่ียวข้องมาอ้างอิง โดยการนํางานวิจัย
นางสาวณัฐภสัสร แสงเงิน ( 2559) มาอ้างอิงในการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ซึ่ง ผู้ วิจ ัยจะ
หมายถึงธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร เพื่อศึกษาปัจจัยที่ ส่ งผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ โดยองค์ประกอบของธุรกิจและปัจจยัที่ส่งผลต่อความสําเร็จของแฟรนไชส์ไทย จะอ้างอิงจาก
ผลการวิจยัของ รตันา สิทธิอ่วม (2557) และ ดร.อุมาวรรณ วาทกิจ ( 2559) เพื่อนํามาสนับสนุน
กรอบแนวคิดเก่ียวกบั วัตถุประสงค์ในการซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร จากทฤษฎีและ
เอกสารงานวิจยัทัง้หมดที่ได้อ้างอิงข้างต้นล้วนช่วยเหลือเกือ้หนุนในการออกแบบสอบถามงานวิจัย
ครัง้นีไ้ด้สมบูรณ์มากย่ิงขึน้ 
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บทที่ 3   
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพ ันธ์ต่อการ

ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร”เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) และใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม ( Questionnaire) ผู้ วิจ ัยได้
ดําเนินการตามขัน้ตอนดงันี ้

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. การจดัทําและการวิเคราะห์ข้อมูล 
5. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นีค้ือ ผู้ที่สนใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ที่
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน 

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ คือผู้ที่สนใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  ประเภทอาหาร 

ที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จึง กําหนดขนาดตัวอย่างโดย
การใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95%  (นราศรี ไววนิชกุล และชูศ ักดิ์  อุดมศรี:
2545:133) ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึน้ 0.05 ได้ขนาดตวัอย่างจํานวน385 คน เพิ่มจํานวน
ตวัอย่าง 15 คน จะได้เท่ากบั 400 คน โดยจะทําการเก็บกลุ่มตวัอย่าง แบบมีขัน้ตอนดงันี ้

 n =   
    

  
 

 โดยที่  n =   ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
   D =   ระดบัความคลาดเคล่ือน 
                 Z =   ค่าปกติมาตรฐานที่ได้จากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน 
                        (Z score) ซึ่งขึน้อยู่กบัระดบัความเชื่อมัน่ที่กําหนด 
                  p = ความน่าจะเป็นของประชากร 

 



  46 

    q = 1 – p 
สําหรบัการวิจยัครัง้นี ้ใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ Z = 1.96 (นราศรี ไววนิชกุล 

และชูศกัดิ์ อุดมศรี:2545:130) 
 P = 0.5 
 B = ค่าความแม่นยํา กําหนดให้มีความเบ่ียงเบนได้ 5% ดงันัน้ B = 0.05 
เพราะฉะนัน้ ขนาดตวัอย่างจึงได้ดงันี ้
 

n   =  
(    ) (   )(   )

(    ) 
 

 

    =  
(      )(    )

      
    = 384.16 

 
ผลจากการคํานวณ จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง n = 384.16 คน การวิจยัครัง้นีจ้ึงใช้

กลุ่มตวัอย่างจํานวน 385 คน 
 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ขัน้ท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง( Purposive Sampling) โดยกลุ่มตัวอย่าง
มาจากผู้ตอบแบบสอบถาม จากการเข้าร่วมงานออกบูธแสดงสินค้าแฟรนไชส์ 4 งาน ที่ เก่ียวข้อง
กบัธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร 

1.1 งานมหกรรมแฟรนไชส์ สร้างอาชีพ ครัง้ที่ 29 จดัขึน้วนัที่ 13-16 ธันวาคม 
       2561 ณ RAMA 2 HALL ชัน้4 ศูนย์การค้าเซ็นทรลั พระราม 2 
1.2 งาน FOOD CHOICE จดัขึน้วนัที่ 12-24 ธันวาคม 2561  

ณ ศูนย์การค้าแฟชัน่ไอส์แลนด์  
1.3 งาน FOOD FUN FEST จดัขึน้วนัที่ 17-21 ธันวาคม 2561  

ณ คริสตลั ดีไซน์เซ็นเตอร์ 
1.4 งานแฟรนไฃส์ขายดี ครัง้ที่ 2 จดัขึน้วนัที่ 1-5 กุมภาพนัธ์ 2562  

ณ แฟชัน่ไอซ์แลนด์ ช ัน้ 3 
 

ขัน้ท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า ( Quota Sampling) โดยการกําหนดกลุ่ม
ตวัอย่างจากขัน้ที่ 1 ตามสัดส่วนจํานวนตวัอย่างทัง้หมด จะได้กลุ่มตวัอย่างในสัดส่วนที่เท่ากนัดงันี ้
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สถานท่ีในการเก็บกลุ่มตัวอย่าง จ านวนกลุ่มตัวอย่างแบบโควตา (n) 

1.งานมหกรรมแฟรนไชส์ สร้างอาชีพ ครัง้ที่ 29  
จดัขึน้วนัที่ 13-16 ธันวาคม 2561  
ณ RAMA 2 HALL ชัน้4 ศูนย์การค้าเซ็นทรลั พระราม2 2 

 
 

100 ชุด 

2. งาน FOOD CHOICE  
จดัขึน้วนัที่ 12-24 ธันวาคม 2561  
ณ ศูนย์การค้าแฟชัน่ไอส์แลนด์ 

 

100 ชุด 

3. งาน FOOD FUN FEST  
จดัขึน้วนัที่ 17-21 ธันวาคม 2561  
ณ คริสตลั ดีไซน์เซ็นเตอร์ 

 

100 ชุด 

4. งานแฟรนไฃส์ขายดี ครัง้ที่ 2  
จดัขึน้วนัที่ 1-5 กุมภาพนัธ์ 2562  
ณ แฟชัน่ไอซ์แลนด์ ช ัน้ 3 

 
 

 100 ชุด 

 
 ขัน้ท่ี 3 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก ( Convenience Sampling) โดยขอความ

ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ตามสัดส่วนในขัน้ตอนที่ 3 จนครบ 400 คน 
 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลการวิจัยครัง้นี  ้ เป็นลักษณะข้อคําถามในแบบสอบถาม 
โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงันี ้

ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลด้านข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม เป็นลักษณะคําถามแบบให้เลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเป็นคําถามแบบปลาย
ปิด(Close-end Questions) จํานวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉ ล่ีย
ต่อเดือน ซึ่งมีรายละเอียดดงันี ้

1. เพศ ใช้ระดบัการวดัข้อมูลเป็นนามบญัญัติ (Nominal Scale) ลักษณะคําถาม
ที่มีคําตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous question) 

1.1  ชาย 
1.2  หญิง 
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2. อายุ ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรียงลําด ับ ( Ordinal Scale) ซึ่งได้แสดง
ช่วงอายุของกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ช่วง มีเกณฑ์ในการกําหนดช่วง
อายุที่ใช้เป็นคําตอบในแบบสอบถามครัง้ 

2.1  21 – 30 ปี 
2.2  31–  40 ปี 
2.3  40 – 50ปี 
2.4  ต ัง้แต่ 51 ขึน้ไป 

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด เป็นระด ับการวัดข้อมูลประเภทเรียงลําด ับ ( Ordinal 
Scale) ลักษณะคําถามที่มีหลายคําตอบให้เลือก (Multichotomous question) ได้แก่ 

3.1  ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
3.2  ปริญญาตรี 
3.3  สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ โดยใช้ระด ับการวัดข้อมูลนามบัญญัติ ( Nominal Scale) ลักษณะ
คําถามที่มีหลายคําตอบให้เลือก (Multichotomous question) ได้แก่ 

4.1  นกัเรียน/นกัศึกษา 
4.2  ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ/พนกังานของรฐั 
4.3  พนกังานบริษัท 
4.4  ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย 
4.5  อ่ืนๆ .................... 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นระด ับการวัด ข้อมูลประเภทเรียงลําด ับ ( Ordinal 
Scale) ลักษณะคําถามที่มีหลายคําตอบให้เลือก (Multichotomous question) โดยแบ่งออกเป็น 5 
ช่วง ดงันี ้ 

5.1  ตํ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 
5.2  15,001-25,000 บาท 
5.3  25,001-35,000 บาท 
5.4  35,001-45,000 บาท 
5.5  45,001 บาท ขึน้ไป 
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 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาด จํานวน 
24 ข้อ มีรายละเอียดดงันี ้  

1. คําถามข้อที่   1 - 4       เป็นคําถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
2. คําถามข้อที่   5 - 8       เป็นคําถามเก่ียวกบัราคา 
3. คําถามข้อที่   9-11       เป็นคําถามเก่ียวกบัช่องทางการจดัจําหน่าย 
4. คําถามข้อที่   12 - 14   เป็นคําถามเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด 
5. คําถามข้อที่   15 - 17   เป็นคําถามเก่ียวกบับุคลากร 
6. คําถามข้อที่   18 - 20   เป็นคําถามเก่ียวกบัลักษณะทางกายภาพ 
7. คําถามข้อที่   21 - 24  เป็นคําถามเก่ียวกบักระบวนการ 

เป็นคําถามกําหนดมาตรวัด 5 ระด ับ ตามแบบ Likert Scale โดยใช้ระด ับการวัด
ข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้(Interval Scale) 

5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างย่ิง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นด้วย 
1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 

 
ในการแปลความหมายของระดบัคะแนนในเกณฑ์ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม

ทางการตลาด ดงันี ้
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัเห็นด้วยอย่างย่ิง  
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัเห็นด้วย 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัไม่แน่ใจ 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัไม่เห็นด้วย 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง  
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การคํานวณระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระด ับชัน้โดยใช้สูตรการคํานวณช่วง
ความกว้างของชัน้(มลัลิกา บุญนาค 2537: 29) ดงันี ้

ความกว้างของชัน้  =  พิสัย/ จํานวนชัน้ 
                            =  5-1/ 5 
                             = 0.80 (เร่ิมจากชัน้ตํ่าสุด) 
 
ส่วนท่ี3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านแนวคิดของผู้ประกอบการ จํานวน 8

ข้อ เป็นการให้คะแนนแบบ Likert (Summated Rating Method : The Likert Scale) โดยมีสเกล
อยู่5ระดบั จดัเป็นการวดัระดบัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ดงันี ้

5 หมายถึง มากที่สุด 
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง ปานกลาง 
2 หมายถึง น้อย 
1 หมายถึง น้อยที่สุด 

การคํานวณระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระด ับชัน้โดยใช้สูตรการคํานวณช่วง
ความกว้างของชัน้(มลัลิกา บุญนาค 2537: 29) ดงันี ้

ความกว้างของชัน้  =  พิสัย/ จํานวนชัน้ 
                            =  5-1/ 5 
                            = 0.80 (เร่ิมจากชัน้ตํ่าสุด) 

ในการแปลความหมายของระดบัคะแนนในเกณฑ์เก่ียวกับแบบสอบถามปัจจัยด้าน
แนวคิดของผู้ประกอบการ ดงันี ้

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัแนวคิดของผู้ประกอบการอยู่ในระดบัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัแนวคิดของผู้ประกอบการอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัแนวคิดของผู้ประกอบการอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัแนวคิดของผู้ประกอบการอยู่ในระดบัน้อย 
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คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัแนวคิดของผู้ประกอบการอยู่ในระดบัน้อยที่สุด 

 
ส่วนท่ี4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 

ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 7 ข้ อ เป็นการให้คะแนนแบบ Likert (Summated Rating 
Method : The Likert Scale) โดยมีสเกลอยู่ 5 ระดบั จดัเป็นการวดัระดบัข้อมูลประเภทอันตรภาค
ชัน้ (Interval Scale) ดงันี ้

5 หมายถึง มากที่สุด 
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง ปานกลาง 
2 หมายถึง น้อย 
1 หมายถึง น้อยที่สุด 

การคํานวณระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระด ับชัน้โดยใช้สูตรการคํานวณช่วง
ความกว้างของชัน้(มลัลิกา บุญนาค 2537: 29) ดงันี ้

ความกว้างของชัน้  =  พิสัย/ จํานวนชัน้ 
                            =  5-1/ 5 
                             = 0.80 (เร่ิมจากชัน้ตํ่าสุด) 

ในการแปลความหมายของระด ับคะแนนในเกณฑ์เก่ียวกับส่วนประสมการตลาด
บริการดงันี ้

คะแนนเฉล่ียระหว่าง 4.21-5.00 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ในระดบัมากที่สุด 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.41-4.20 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.61-3.40 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.81-2.60 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ในระดบัน้อย 
คะแนนเฉล่ียระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง 
มีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ในระดบัน้อยที่สุด 
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ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

1. ศึกษาค้นคว้าเอกสาร ทฤษฎีและตําราที่ เก่ียวข้องกับงานวิจัย เพื่อนํามาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. นําข้อมูลต่างๆจากการศึกษาค้นคว้าสร้างแบบสอบถามและนําเสนอต่ออาจารย์ที่
ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม นํามาปรับปรุงแก้ไข ก่อน
นําเสนอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์ 

3. นํ าแบบสอบถามที่ผ่านการต รวจส อบที่ไ ด้แก้ไข และเพิ่มเติมแล้วเสนอต่ อ
คณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์ เพื่อขอคําแนะนําและแก้ไขแล้วเสนอผู้เชี่ยวชาญจํานวน 2 ท่าน
ตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนือ้หาให้ได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์ในการเก็บข้อมูล 

4. นําแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบและได้แก้ไขเพิ่มเติมแล้วจากคณะกรรมการ
ควบคุมสารนิพนธ์ไปทดลองใช้ ( Pre-test) กับกลุ่มต ัวอย่างจํานวน 30 คน เพื่อทดสอบความ
เช่ือมัน่ โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิครอนบัคอัลฟ่า (Cronbach’s Alpha) (กัลยา วานิชย์บัญชา.
2546:449) ซึ่งค่าแอลฟาที่ได้แสดงถึงค่าความเชื่อมัน่ (r) ของแบบสอบถาม ต้องไม่ตํ่ากว่า 0.75 

5. นําแบบสอบถามที่ผ่านการหาค่าความเชื่อมัน่ไปเก็บรวบรวมข้อมูลต่อไป 
 

 
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค ในแต่ละด้านได้ค่า มีค่าดังนี ้

ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 0.750 

ด้านราคา มีค่าเท่ากบั 0.759 
ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีค่าเท่ากบั 0.751 
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเท่ากบั 0.824 
ด้านบุคลากร มีค่าเท่ากบั 0.789 

ด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าเท่ากบั 0.764 
ด้านกระบวนการ มีค่าเท่ากบั 0.771 
แนวคิดผู้ประกอบการ มีค่าเท่ากบั 0.924 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
มีค่าเท่ากบั 

 
0.862 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ข้อมูลประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 
1. ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการค้นคว้าข้อมูลจากเอกสารที่สามารถอ้างอิงได้ ผลงานวิจัย

ต่างๆที่เก่ียวข้องเพื่อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
2. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นการนําข้อมูลจากผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม มาวัดปัจจัย

ด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผู้วิจยัจะแจกแบบสอบถามให้กลุ่มต ัวอย่าง โดยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง

เพื่อที่จะสามารถชีแ้จงข้อสงสัยของผู้ตอบแบบสอบถามได้ โดยกําหนดกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400
คน เม่ือผู้วิจยัรวบรวมแบบสอบถามได้ทัง้หมด แล้วทําการตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม เพื่อทําการวิเคราะห์ข้อมูลตามขัน้ตอนต่อไป 

 
การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การจัดท าข้อมูล 

การศึกษาวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้จดัทําข้อมูลโดยดําเนินการตามลําด ับดงันี  ้
1.1 รวบรวมแบบสอบถามที่ได้รบักลับมาแล้ว ผู้ วิจ ัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและ

สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
1.2 ดําเนิน การลง รหัส ( Coding) เพื่ อเปล่ียนสภาพ ข้อมูล ( Data) เ ป็นข้อมูล

(Information)แล้วนําข้อมูลมาบนัทึกลงคอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผล 
1.3 ประมวลผล และวิเคราะ ห์ข้อมูลทางส ถิติด้วยโปรแ กรม SPSS (Statistical 

Package for the Social Science) for Window Version 11.0  
 

2. การวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติดงันี  ้
2.1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

2.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไป 
 

   P   =       
      

 
 

เม่ือ                  P   แทน   ค่าร้อยละ 
                        f    แทน   ความถ่ีที่ต้องการเปล่ียนแปลงให้เป็นร้อยละ 
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                        n   แทน   จํานวนความถ่ีทัง้หมด 
 

2.1.2 สูตรค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic mean) (ชูศรี วงศ์รตันะ.2541:65) 
 

          =      
 ∑   

 
  

เม่ือ            แทน   ค่าคะแนนเฉล่ีย 

                     Σx  แทน   ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
        n   แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 
 
2.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชูศรี วงศ์รตันะ.2541:65) 
 

                                           S      =   √
     (  )  

 (   )
 

เม่ือ            S    แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอย่าง 
                            แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลังสอง 

              (  )    แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 
                n        แทน  ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 

 
2.2 สถิติที่ใช้ทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
การทดสอบความเชื่อมัน่ของชุดคําถามที่ใช้เป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมูล( Reliability of 

the testโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วา
นิชย์บญัชา. 2548: 35) จากสูตร ดงันี ้

 

Cronbach’s alpha  =  
             ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅            ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

  (   )                    
 

 
      เม่ือ               k        แทน จํานวนคําถาม 
          ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหว่างคําถามต่างๆ 
        ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅        แทน ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของคําถาม 
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  ค่าแอลฟ่าที่ได้จะแสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยค่าที่ใกล้ เคียง 
0.6 เป็นต้นไปแสดงว่า ยอมรบัว่ามีค่าความเชื่อมัน่ 

 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของต ัวแปรแต่ละต ัวใช้ t-test ทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม เพื่อทดสอบความแปรปรวนของ

ประชากรกลุ่ม 1 (   )และกลุ่ม 2 (   )    (ชูศรี วงศ์รตันะ. 2541:165) 
 

   ถ้าพบว่า  (   )=  (   )  ใช้สูตร 
 

  S =  
  ̅     ̅ 

√
(    )  

   (    )  
  

       
 (
 

  
 
 

  
 )

 

 

  ถ้าพบว่า (   )  ≠  (   )  ใช้สูตร 
 

 t =  
  ̅     ̅ 

√ (
   

  
 
   

  
 )

 

เม่ือ    t    แทน ค่าสถิติที่ใช้พิจารณา t – distribution 
 

 
     ̅    ̅     แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มที่ 1 และกลุ่มที่ 2 ตามลําดบั 
              แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของกลุ่มที่1 และกลุ่มที่ 2 
               แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่างในกลุ่มที่ 1 และกลุ่มที่ 2 ตามลําดบั 

 
2. ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของตวัแปรแต่ละตวั ที่ มีกลุ่มต ัวอย่างมากกว่า 

2 กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ( One-way ANOVA) ทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การวิเคราะห์ ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way ANOVA) ใช้สูตร  
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  F   =  
   

   
 

 
  เม่ือ      F        แทน  ค่าสถิติที่ใช้พิจารณา F – distribution 
                   แทน  ค่า Mean Squares ระหว่างกลุ่ม     

             (Mean Square Between Groups) 
                 แทน  ค่า Mean Squares ภายในกลุ่ม (Mean Square Within Groups) 

 
และถ้าผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติแล้ว ต้องทําการ 

ทดสอบเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูว่ามีคู่ใดบ้างที่แตกต่างกัน โดยใช้วิธี  Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD)  

 

   LSD  =     – α / 2: n-k √   (  
  
 

 

  
 )  

 
    ในกรณีที่              t  =      ≠    

 
เม่ือ        – α / 2: n-k   แทน  ค่าที่ใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดบัความ 

         เชื่อมัน่ 95% และชัน้ห่างความเป็นอิสระภายในกลุ่ม 
  MSE   แทน   ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MS W) 

                                       แทน  จํานวนข้อมูลของกลุ่ม i 
          แทน  จํานวนข้อมูลของกลุ่ม j 
 

3. การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัพยากรณ์ 
(ตวัแปรอิสระ) โดยใช้สูตรหาสมการตวัแปรพยากรณ์ โดยการวิเคราะห์ถดถอย ( Multiple 

Regression Analysis) ซึ่งมีสูตรสมการในรูปคะแนนดิบ ดงันี(้บุญชม ศรีสะอาด, 2541 : 143) 

          ̂ = a +     +    +    +….     

        เม่ือ               ̂   แทน   คะแนนพยากรณ์ของตวัแปรตาม 

a    แทน   ค่าคงที่ของสมาการการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ  

                            แทน   ค่านํา้หนกัคะแนน หรือสัมประสิทธ์ิการถดถอย ของตวัแปร 
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                                             พยากรณ์ตวัที่2 ถึงตวัที่ k ตามลําดบัในรูปแบบคะแนนดิบ 

                    แทน    คะแนนของตวัพยากรณ์ ตวัแปรที่2 ถึงตวัที่k ตามลําดบั 

                                              ในรูปคะแนนดิบ 

                   k   แทน    จํานวนพยากรณ์ตวัแปรอิสระ  

 
สูตรสมการในรูปคะแนนมาตรฐาน 

              ̂    =      a +     +    +    +….     

       เม่ือ                 ̂    แทน     คะแนนพยากรณ์ของตวัแปรตาม รูปคะแนนมาตรฐาน 

                   A   แทน    ค่าคงที่ของสมการการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 

                              แทน    ค่านํา้หนกัคะแนน หรือสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวั    

                                                             แปรพยากรณ์ตวัที่ 2 ถึงตวัที่ k ตามลาดบัในรูปแบบ  

                                                             คะแนนมาตรฐาน                                                               

                                   แทน     คะแนน ของตวัพยากรณ์ ตวัแปรที่2 ถึงตวัที่ k     

                                                              ตามลําดบัในคะแนนมาตรฐาน 

 
4. การท ดส อบห าค่ าความสัมพ ันธ์ ของต ัวแปร 2 ต ัวที่ เป็นอิสระ ต่อกัน หรือห า

ความสัมพนัธ์ระหว่างข้อมูล 2 ชุด ใช้สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพ ันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544:386) 

      =  
     (  )(  )

√(     (  )   (      (  )  )
 

 
เม่ือ rxy  =  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
    Σx  =  ผลรวมของคะแนน X 

    Σy  =  ผลรวมของคะแนน Y 
    Σx2 =  ผลรวมของคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกําลังสอง 

    Σy2 =  ผลรวมของคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกําลังสอง 
    Σxy  =  ผลรวมของผลคูณระหว่าง X และ Y ทุกคู่ 
           n =  จํานวนคนหรือกลุ่มตวัอย่าง 
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โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์จะมีค่าระหว่าง -1 ≤ r ≤ 1 ดงันี ้
1. ค่า r เป็น ลบ แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม คือ ถ้า X 

เพิ่ม Y จะลด และ X ลด Y จะเพิ่ม 
2. ค่า r เป็น บวก แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถ้า X เพิ่ม 

Y จะเพิ่มด้วย และ X ลด Y จะลดด้วย 
3. ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมี 

ความสัมพนัธ์กนัมาก 
4. ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม และ 

มีความสัมพนัธ์กนัมาก 
5. ถ้า r เท่ากบั 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
6. ถ้า r เข้าใกล้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์กนัน้อย 

 
การแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ชูศรี วงศ์รตันะ.2541:316) 

1. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิส หสัมพ ัน ธ์ เข้าใกล้  1 (ประมาณ 0.70 ถึง  0.90)ถือว่า มี
ความสัมพนัธ์กนัอยู่ในระดบัสูง (ถ้าสูงกว่า 0.90 ถือว่าอยู่ในระดบัสูงมาก) 

2. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพ ันธ์ เข้าใกล้  0.5 (ประมาณ 0.30 ถึง 0.70)ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยู่ในระดบัปานกลาง 

3. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เข้าใกล้ 0.00 (ประมาณ 0.30 และตํ่ากว่า) ถือว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัอยู่ในระดบัตํ่า 

4. ถ้าค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เป็น 0.00 แสดงว่าไม่มีความสัมพนัธ์กนัเชิงเส้นตรง 
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บทที่ 4   
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพ ันธ์ต่อการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ วิจ ัย
ได้กําหนดสัญลักษณ์ต่างๆ ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดงันี ้
 

สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
การเสนอผลการศึกษาครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้กําหนดสัญลักษณ์เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดงันี  ้

N  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง (Sample size) 
x̄   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง (Mean) 
S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

           Sig.   แทน  ระดบันยัสําคญัทางสถิติจากการทดสอบ 
Sig.(2-tailed) แทน ความน่าจะเป็นสําหรบับอกนัยสําคญัทางสถิติ 
    แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
    แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*  แทน ความมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 
**  แทน ความมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั .01 
t   แทน ค่าสถิติที่ใช้ทดสอบ T-Test 
df   แทน ชัน้ขององศาอิสระ (Degree of freedom) 
SS   แทน ผลรวมคะแนนยกกําลังสอง (Sum of Square) 
MS   แทน ค่าเฉล่ียของผลรวมคะแนนยกกําลังสอง (Mean of Square) 
F   แทน ค่าสถิติที่ใช้ทดสอบ Anova (F-Test) 
r   แทน ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
B   แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยของตวัแปรอิสระ (Unstandardized) 
SE   แทน  ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของสัมประสิทธ์ิการถดถอย      
                                     (Standard Error of Mean) 
Adjust        แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิการทํานายท่ีปรบัแก้แล้ว (Adjusted R-squared) 
R2   แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิการทํานาย (R-squared) 
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R   แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
                       แทน     การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร  
                                     ในเขตกรุงเทพมหานคร                  
                       แทน  ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
                       แทน  ด้านราคา (Price) 
                       แทน  ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 

                       แทน  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
                       แทน  ด้านบุคคล (People) 
                       แทน  ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
                       แทน  ด้านกระบวนการ (Process) 
 

การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจยัได้แบ่งการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 5 ส่วน 
ตามลําดบัดงันี ้

ส่วนท่ี 1      การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2      การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนท่ี 3      การวิเคราะห์ข้อมูลแนวคิดของผู้ประกอบการ 
ส่วนท่ี 4      การวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต 
                 กรุงเทพมหานคร  

ส่วนท่ี 5      การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวน และ
ค่าร้อยละ ดงัรายละเอียดต่อไปนี ้
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ตาราง 1 แสดงจํานวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร์ 

 

 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ จํานวน (คน)         ร้อยละ 

1. เพศ 
ชาย 130 32.5 
หญิง 270 67.5 

 รวม 400 100.0  

2. อายุ 
21 – 30 ปี 182 45.5 
31 – 40 ปี 142 35.5 
41 – 50 ปี 48 12.0 
ต ัง้แต่ 51 ปีขึน้ไป 28 7.0 

 รวม 400 100.0 

3. ระดบัการศึกษา 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 49 12.2 
ปริญญาตรี 272 68.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 79 19.8 

 รวม 400 100.0 

4. อาชีพ 
นกัเรียน / นกัศึกษา 25 6.1 
รบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ/พนักงานของรฐั  29 7.3 
พนกังานบริษัท 217 54.3 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย 109 27.3  
อ่ืน ๆ…………… 20 5.0 

 รวม 400 100.0 
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 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ15,000 บาท 17 4.2 
15,001 – 25,000 บาท 49 12.3 
25,001 – 35,000 บาท 58 14.5 
35,001 – 45,000 บาท 184 46.0  
45,001 บาทขึน้ไป 92 23.0 

 รวม 400 100.0 

 
จากตาราง 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ตามตาราง สามารถ

จําแนกตามตวัแปรได้ดงันี ้
เพศ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน270 คน คิดเป็นร้อยละ 

67.5 และเป็นเพศชาย จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 
อาย ุผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21 – 30 ปี จํานวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 

45.5 รองลงมาคือ อายุ 31 – 40 ปี จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5  อายุ 41 – 50 ปีจํานวน 
48 คน คิดเป็นร้อยละ12.0  และอายุต ัง้แต่ 51 ปีขึน้ไป จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 
ตามลําดบั 

ระดับการศึกษา ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.0 รองลงมาคือ ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 79 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.8 และระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 ตามลําดบั 

อาชีพ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จํานวน 217 คน 
คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.3 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนักงานของรัฐ  จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3  นักเรียน/
นักศึกษา จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.1   และอ่ืนๆ จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
ตามลําดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนเท่ากับ 
35,001 - 45,000 บาท จํานวน184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 
45,001 บาทขึน้ไป จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 
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บาท จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท จํานวน 
49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000บาท จํานวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามลําดบั 

 
ตาราง 2 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบ

แบบสอบถามที่จดักลุ่มใหม่ 
 

ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1.อายุ 
21 – 30 ปี 182 45.5 
31 – 40 ปี 142 35.5 
ต ัง้แต่ 41 ปีขึน้ไป 76 19.0  

 รวม 400 100.0 

2.อาชีพ 
             นกัเรียน /นกัศึกษา/รับราชการ/รฐัวิสาหกิจ/พนักงานของรฐั      54   13.4                           

พนกังานบริษัท                       217               54.3  
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย/อ่ืน ๆ…………  129  32.3 

  

 รวม 400 100.0 

3.รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 บาท 66 16.5 
25,001 – 35,000 บาท 58 14.5 
35,001 – 45,000 บาท 184 46.0  
45,001 บาทขึน้ไป 92 23.0 

 รวม 400 100.0 

 
จากตาราง  2 ผล การ วิเคราะห์ ข้อ มูล ลักษ ณะ ทาง ประช ากรศาสต ร์ของผู้ ตอบ

แบบสอบถามด้านอายุ อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือน ที่จดักลุ่มใหม่ได้ข้อมูล ดงันี  ้
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อาย ุผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี จํานวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.5 รองลงมาคือ อายุ 31-40 ปี จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และตัง้แต่ 41 ปีขึน้ไป 
จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ19.0 ตามลําดบั 

อาชีพ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษัท จํานวน 217 คน คิดเป็น
ร้อยละ 54.3 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย/อ่ืนๆ…… จํานวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.3 และ นกัเรียน /นกัศึกษา/รบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ/พนกังานของรัฐ จํานวน  54 คน คิดเป็นร้อย
ละ 13.4 ตามลําดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนเท่ากับ 
35,001 - 45,000 บาท จํานวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 
45,001 บาทขึน้ไปจํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  มีรายได้ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 25,000 บาท 
จํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท จํานวน 58 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ตามลําดบั 
 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 คน ได้
ดงัตาราง ต่อไปนี ้

ตาราง 3 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation) 
ของข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

ด้านผลิตภัณฑ์    
1. แฟรนไชส์ประเภทอาหารมีตราสินค้าให้เลือกมากมาย 3.893 .743 เห็นด้วย 
2. แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีการตรวจสอบคุณภาพของ

วตัถุดิบตามมาตรฐาน 
3.760 .748 เห็นด้วย 

3. แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีรสชาติที่ เป็นมาตรฐาน ตาม
สูตรด ัง้เดิม 

 4.160 .543 เห็นด้วย 

4. แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีโอกาสเติบโตสามารถขยาย
สาขาได้ง่าย 

 3.975 .700 เห็นด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม 3.947 .520 เห็นด้วย 
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 ส่วนประสมทางการตลาด 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

ด้านราคา 
 

5. ค่าใช้จ่ายในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร ใช้
เงินลงทุนน้อย 

3.365 .862 ไม่แน่ใจ 

6. ต้นทุนในการซือ้วตัถุดิบลดลง เนื่องจากซือ้วตัถุดิบโดยตรง
จากเจ้าของแฟรนไชส์ 

3.643 .785 เห็นด้วย 

7. ธนาคารหรือสถาบนัการเงิน ให้ความเชื่อมั่น สามารถกู้ยืม
เงินได้ง่าย 

3.715 .748 เห็นด้วย 

8. ราคาขายสินค้า เป็นไปตามมาตารฐานที่เจ้าของแฟรนไชส์
กําหนด 

3.977 .744 เห็นด้วย 

ด้านราคาโดยรวม 3.675 .599 เห็นด้วย 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    
9. มีการวางแผนด้านกลยุทธ์ โดยกําหนดระยะห่างของทําเล

ที่ต ัง้ร้านในรศัมีที่ห่างกนั เพื่อให้กระจายกลุ่มลูกค้าอย่าง
ทัว่ถึง 

3.992 .744 เห็นด้วย 

10. การตกแต่งสถานที่เป็นไปตามรูปแบบที่เจ้าของแฟรนไชส์
กําหนด 

3.760 .767 เห็นด้วย 

11. มีการจดัส่งวตัถุดิบได้อย่างเป็นระบบ เม่ือมีการขยายสาขา
จํานวนมาก 

3.750 .767 เห็นด้วย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยรวม 3.834 .621 เห็นด้วย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    
12.  แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีการโฆษณาประชาสัมพ ันธ์

อย่างต่อเนื่อง 
3.865 .744 เห็นด้วย 

13. แฟรนไช ส์ประเภทอาห าร มีฐานลูกค้า เดิม ไ ม่ต้องทํ า
การตลาดใหม่ 

3.415 .976 เห็นด้วย 

14.  ธุรกิจแ ฟรนไช ส์มีการให้ คําแน ะนําใน การจัด โปรชั่น
ส่งเสริมการขาย 

3.535 .952 เห็นด้วย 

ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.605 .771 เห็นด้วย 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

ด้านบุคคล 
15.  มีการฝึกอบรมเพื่อให้เข้าใ จระบบของแฟรนไชส์ แล ะ

ปฎิบตัิงานได้อย่างถูกต้อง 

 
3.935 

 
.740 

 
เห็นด้วย 

16. มีการประเมินผล เพื่อพฒันาการสร้างความสัมพ ันธ์ให้มี
ประสิทธิภาพ 

3.867 .736 เห็นด้วย 

17. มีการกระจายธุรกิจแฟรนไชส์ไปยังแหล่งชุมชน เพื่อเป็น
การสร้างรายได้ 

3.910 .673 เห็นด้วย 

ด้านบุคคลโดยรวม 3.904 .601 เห็นด้วย 
ด้านลักษณะทางกายภาพ    
18.  ตราสินค้าของแฟรนไชส์ประเภทอาหาร เป็นที่ รู้จ ักของ

ผู้บริโภค 
3.645 .980 เห็นด้วย 

19.  เป็นการต่อยอดธุรกิจใหม่ให้มีประสิทธิภาพมากกว่าเดิม 3.895 .752 เห็นด้วย 
20.  มีการตรวจสอบความสะอาดให้เป็นไปตามมาตรฐานที่

กําหนด 
3.967 .777 เห็นด้วย 

ด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวม 3.836 .650 เห็นด้วย 

ด้านกระบวนการ    
21. มีประโยชน์สําหรบัผู้ประกอบการ ไม่ต้องเสียเวลาในการ

สร้างธุรกิจใหม่ 
3.922 .753 เห็นด้วย 

22. ได้รบัการช่วยเหลือแนะนําจากเจ้าของแฟรนไชส์ ตลอด
อายุสัญญา 

4.037 .676 เห็นด้วย 

23.  ไม่จําเป็นต้องมีความรู้และทกัษะด้านการประกอบอาหาร 
3.335 

 
.995 ไม่แน่ใจ 

24. การซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นมากกว่าการซือ้ขายธรรมดา แต่
เป็นคู่ค้าที่จะเติบโตไปด้วยกนั 

3.842 .741 เห็นด้วย 

ด้านกระบวนการโดยรวม 3.784 .617 เห็นด้วย 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 3.798 .480 เห็นด้วย 
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จากตาราง 3  ผ ลการวิเคราะห์ ส่วนประสมทาง การตลาดโดยรวมพบว่า  ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระด ับความคิดเห็น เห็น
ด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.798 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด
อยู่ในระดบัความคิดเห็น เห็นด้วย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.947  3.904  3.836  3.834  3.784  3.675 3.601  ตามลําดบั โดยเม่ือพิจารณาในแต่
ละรายด้าน พบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์  

ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม ระด ับ
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.947 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์อยู่ในระด ับความคิดเห็น เห็นด้วย คือ 
แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีรสชาติที่เป็นมาตรฐาน ตามสูตรด ัง้เดิม โดยมีค่าเฉ ล่ีย เท่ากับ  4.160  
รองลงมา คือ แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีโอกาสเติบโตสามารถขยายสาขาได้ง่าย แฟรนไชส์
ประเภทอาหารมีตราสินค้าให้เลือกมากมาย และแฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีการตรวจสอบ
คุณภาพของวตัถุดิบตามมาตรฐาน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.975  3.893  และ  3.760 ตามลําดบั 

ด้านราคา 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาโดยรวม ระด ับความ

คิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.675 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาอยู่ในระดบัความคิดเห็น เห็นด้วย คือ ร าคา

ขายสินค้า เป็นไปตามมาตารฐานที่เจ้าของแฟรนไชส์กําหนด โดยมีค่าเฉ ล่ีย เท่ากับ 3.977  
รองลงมา คือ ธนาคารหรือสถาบนัการเงิน ให้ความเชื่อมัน่ สามารถกู้ยืมเงินได้ง่าย ต้นทุนในการ
ซือ้วตัถุดิบลดลง เนื่องจากซือ้วตัถุดิบโดยตรงจากเจ้าของแฟรนไชส์ โดยมีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ   3.715  
และ  3.643 ตามลําดบั และ ระดบัความคิดเห็น ไม่แน่ใจ คือค่าใช้จ่ายในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์
ประเภทอาหาร ใช้เงินลงทุนน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.365 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
โดยรวมระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ  3.834 เม่ือพิจารณาแต่ละ
ด้านจะเห็นได้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางการจดัจําหน่าย อยู่ในระด ับความคิดเห็น 
เห็นด้วย คือ มีการวางแผนด้านกลยุทธ์ โดยกําหนดระยะห่างของทําเลที่ต ัง้ ร้านในรัศมีที่ห่างกัน 
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เพื่อให้กระจายกลุ่มลูกค้าอย่างทั่วถึงโดยมีค่าเฉ ล่ีย เท่ากับ 3.992  รองลงมา คือ การตกแต่ง
สถานที่เป็นไปตามรูปแบบที่เจ้าของแฟรนไชส์กําหนด และมีการจัดส่งวัตถุดิบได้อย่างเป็นระบบ 
เม่ือมีการขยายสาขาจํานวนมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.760  และ  3.750 ตามลําดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาด 

โดยรวม ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.605 เม่ือพิจารณาแต่ละ
ด้านจะเห็นได้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระด ับความคิดเห็น  
เห็นด้วย คือ แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีการโฆษณาประชาสัมพ ันธ์อย่างต่อเนื่อง  โดยมีค่าเฉ ล่ีย 
เท่ากบั 3.865 รองลงมา คือ ธุรกิจแฟรนไชส์มีการให้คําแนะนําในการจัดโปรชั่นส่งเสริมการขาย 
และแฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีฐานลูกค้าเดิม ไม่ต้องทําการตลาดใหม่ โดยมีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ  
3.535  และ  3.415 ตามลําดบั 

ด้านบุคคล  

ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านบุคคล  โดยรวม ระด ับ
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.904 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านบุคคล อยู่ในระดบัความคิดเห็น เห็นด้วย คือ มีการ
ฝึกอบรมเพื่อให้เข้าใจระบบของแฟรนไชส์ และปฎิบัติงานได้อย่างถูกต้องโดยมีค่าเฉ ล่ีย เท่ากับ 
3.935  รองลงมา คือ มีการกระจายธุรกิจแฟรนไชส์ไปยงัแหล่งชุมชน เพื่อเป็นการสร้างรายได้ และ
มีการประเมินผล เพื่อพ ัฒนาการสร้างความสัมพ ันธ์ให้มีประสิทธิภาพ  โดยมีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ  
3.910  และ  3.867 ตามลําดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.836 เม่ือพิจารณาแต่ละ
ด้านจะเห็นได้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระด ับความคิดเห็น 
เห็นด้วย คือ มีการตรวจสอบความสะอาดให้เป็นไปตามมาตรฐานที่กําหนด โดยมีค่าเฉ ล่ีย เท่ากับ 
3.967  รองลงมา คือเป็นการต่อยอดธุรกิจใหม่ให้มีประสิทธิภาพมากกว่าเดิม และตราสินค้า
ของแฟรนไชส์ประเภทอาหาร เป็นที่รู้จกัของผู้บริโภค โดยมีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ  3.895  และ  3.645 
ตามลําดบั 
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ด้านกระบวนการ 

ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านกระบวนการโดยรวม 
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.784 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะ
เห็นได้ว่า 

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านกระบวนการ อยู่ในระดบัความคิดเห็น เห็นด้วย คือ 
ได้รบัการช่วยเหลือแนะนําจากเจ้าของแฟรนไชส์ ตลอดอายุสัญญา โดยมีค่าเฉ ล่ีย เท่ากับ 4.037 
รองลงมา คือมีประโยชน์สําหรับผู้ประกอบการ ไม่ต้องเสียเวลาในการสร้างธุรกิจใหม่ การซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นมากกว่าการซือ้ขายธรรมดา แต่เป็นคู่ค้าที่จะเติบโตไปด้วยกัน โดยมีค่าเฉ ล่ีย
เท่ากบั  3.922  3.842 ตามลําดบั และระดบัความคิดเห็นไม่แน่ใจ คือไม่จําเป็นต้องมีความรู้แ ละ
ทกัษะด้านการประกอบอาหาร โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.335  
 

ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลแนวคิดของผู้ประกอบการ  วิ เคราะห์โดยการห า
ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของกลุ่มต ัวอย่าง จํานวน 
400 คน ได้ดงัตาราง ต่อไปนี ้

ตาราง  4 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation)
ของการวิเคราะห์ข้อมูลแนวคิดของผู้ประกอบการ 

 

แนวคิดของผู้ประกอบการ 
 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

    
1. ระบบแฟรนไชส์มีการสนบัสนุน การดําเนินกิจกรรมด้าน

ผู้ประกอบการ 
3.825 .652 มาก 

2. ผู้ประกอบการต้องเข้าใจในความเส่ียงของการทําธุรกิจ 4.180 .748 มาก 
3. ผู้ประกอบการต้องมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ในการทํา

ธุรกิจ 
3.955 .827 มาก 

4. ผู้ประกอบการต้องมีแรงกระตุ้นที่จะบรรลุเป้าหมายไปสู่
ความสําเร็จ 

4.150 .784 มาก 

5. ผู้ประกอบการต้องมีความเชื่อมั่นในความสามารถของ
ตนเอง 

4.185 .705 มาก 
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แนวคิดของผู้ประกอบการ 
 

x̄  S.D. ความส าคญั 

    
     6.   ผู้ประกุอบการต้องมีความสามารถในการตดัสินใจที่     
           แตกต่าง 

4.078 .796 มาก 

     7.   ผู้ประกอบการมองว่าการเปล่ียนแปลงเป็นการเร่ิมต้นส่ิง    
           ใหม่ 

4.100 .820 มาก 

      8.  ผู้ประกอบการต้องพร้อมที่จะเผชิญกบัส่ิงที่ไม่คาดฝันที่     
           จะเกิดขึน้ตลอดเวลา 

4.285 .678 มากที่สุด 

แนวคิดของผู้ประกอบการโดยรวม 4.095 .609 มาก 
 
จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแนวคิดของผู้ประกอบการ โดยรวมพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็น ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.095 เม่ือพิจารณาแต่ละ
ด้านจะเห็นได้ว่า 

แนวคิดของผู้ประกอบการ ที่อยู่ในระด ับความคิดเห็น มากที่สุดคือ ผู้ประกอบการ
ต้องพร้อมที่จะเผชิญกบัส่ิงที่ไม่คาดฝันที่จะเกิดขึน้ตลอดเวลา โดยมีค่าเฉ ล่ีย 4.285 และระดับ
ความคิดเห็นในระดับมาก คือ ผู้ประกอบการต้องมีความเชื่อมั่นในความสามารถของตนเอง  
ผู้ประกอบการต้องเข้าใจในความเส่ียงของการทําธุรกิจ ผู้ประกอบการต้องมีแรงกระตุ้ นที่จะบรรลุ
เป้าหมายไปสู่ ความสําเร็จ  ผู้ ประกอบการมองว่าการเปล่ียนแ ปลงเป็นการเร่ิมต้น ส่ิงให ม่ 
ผู้ประกอบการต้องมีความสามารถในการตดัสินใจที่แตกต่าง  ผู้ประกอบการต้องมีความคิดริเร่ิม
สร้าง สรรค์ ในการทําธุ รกิจ  แ ละระ บบแฟ รนไช ส์มีการสนับสนุน การดํ าเนิน กิจกรรมด้าน
ผู้ประกอบการ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.185  4.180  4.150  4.100  4.078  3.955 และ 3.825 ตามลําดบั 
 

ส่วนท่ี 4  การวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉ ล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard 
Deviation) ของกลุ่มตวัอย่าง จํานวน 400 คน ได้ดงัตาราง ต่อไปนี ้
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ตาราง 5 แสดงค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation)
ของการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

x̄  S.D. ความส าคัญ 

    
1. ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากความมี

ชื่อเสียงของธุรกิจ 
4.070 .722 มาก 

2. ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากมีความ
เส่ียงทางธุรกิจตํ่ากว่าการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ 

3.763 .814 มาก 

3. ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากตราสินค้า
หรือบริการข องธุ ร กิจ แฟ รนไชส์  เป็น ที่คุ้ นเค ยข อง
ผู้บริโภคมาเป็นเวลานาน 

4.000 .787 มาก 

4. ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากได้รับความ
ช่วยเหลือ และสนบัสนุนจากเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ 

3.895 .840 มาก 

5. ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากใช้เงินลงทุน
น้อยกว่าการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ด้วยตวัเอง 

3.835 .754 มาก 

6. ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากธุรกิจมี
แนวโน้มเติบโตขึน้อย่างต่อเนื่อง 

4.125 .725 มาก 

7. หากท่านมีโอกาสในการทําธุรกิจ ท่านจะตัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ 

3.973 .760 มาก 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร  
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม 

3.952 .571 มาก 

 
จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระด ับความคิดเห็น ในระด ับมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.952 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า 
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 การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหาน คร อยู่ในระด ับ
ความคิดเห็น ในระดบัมากทุกแนวคิด คือ ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากธุรกิจมี
แนวโน้มเติบโตขึน้อย่างต่อเนื่อง ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากความมีชื่อเสียงของ
ธุรกิจ ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากตราสินค้าหรือบริการของธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นที่
คุ้นเคยของผู้บริโภคมาเป็นเวลานาน หากท่านมีโอกาสในการทําธุรกิจ ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจ  
แฟรนไชส์ ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากได้รับความช่วยเหลือ และสนับสนุนจาก
เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากใช้เงินลงทุนน้อยกว่าการ
เร่ิมต้นธุรกิจใหม่ด้วยตวัเอง และท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากมีความเส่ียงทาง
ธุรกิจตํ่ากว่าการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.125  4.070  4.000  3.973  3.895  3.835  และ
3.763 ตามลําดบั 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 

ส่วนท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานย่อยได้ดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

  HO: เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

  H1:  เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างเพศที่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉ ล่ีย ของ
กลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test ) ดงันี ้

ทําการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวน ของกลุ่มตัวแปรโดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 
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กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัจะใช้ค่า Equal Variance not Assumed 
สําหรบัทดสอบความแตกต่างของต ัวแปร ( t-test) และกรณีที่ต ัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่
แตกต่างกนัจะใช้ค่า Equal Variance Assumed สําหรบัทดสอบความแตกต่างของตวัแปร ( t-test) 
ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 

 
ตาราง 6 แสดงการตรวจสอบค่าความแ ปรปรวนการต ัดสินใ จซือ้ธุรกิจแฟรนไช ส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศโดยใช้  Levene’s Test  
 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 
Levene’s Test for Equality of Variances 

 

F Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

23.418** 0.000 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 6 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ Levene’s Test พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามลําดบั นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานรอง ( H1)  และ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (HO) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจึงทดสอบค่า t  กรณีความแปรปรวนไม่
เท่ากนั(Equal Variance not assumed)  
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ตาราง 7 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามเพศ 

 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจ 

แฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

t-test of Equality of Means 

เพศ x̄  S.D. t df Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 

ชาย 
หญิง 

3.847 
4.001 

.726  

.473 
-2.201* 183.487 .029 

* มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

 
จากตาราง 7  ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามเพศพบว่า การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.029 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความว่า เพศที่แตกต่างกัน การต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

  
สมมติฐานท่ี 1.2 อายุที่แตกต่างกนั มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท

อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
HO: อายุที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั   
H1: อายุที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั   
 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบอายุที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ( One-Way 
Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉล่ียของต ัวแปรแต่ละต ัวที่มี
กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ดงันี ้
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ทําการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดยสถิติทดสอบ 
Brown-Forsythe และกรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดย
สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( HO) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ด ังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง 
(HO) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรียบเทียบเชิง ซ้อนทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดง
ว่ากลุ่มตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของค่าเฉ ล่ียเป็น
รายคู่โดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ  Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉ ล่ียคู่
ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 

 
ตาราง 8 แสดงการตรวจสอบค่าความแ ปรปรวนการต ัดสินใ จซือ้ธุรกิจแฟรนไช ส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุโดยใช้  Levene’s Test  
 

 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร 

 
Levene’s Test for Equality of Variances 
 

     F Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

    3.406* .034 

 
* มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

                                ** มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 8  ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุโดยใช้  Levene’s Test เม่ือพิจารณา
พบว่าการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.034 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนแตกต่างกันจึงใช้สถิติตาราง Brown-Forsythe 
ในการทดสอบ 

 
ตาราง 9 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามอายุโดยใช้ Brown-Forsythe 
 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

  
Brown - Forsythe 

             
Statistic 

            
df1 

              
df2 

             
Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
     .899 

 
        2 

 
      272.804 

 
  .408 

  
จากตาราง 9 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามอายุโดยใช้ตาราง  Brown - Forsythe ใน
การทดสอบพบว่า 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตาม
อายุมีค่า Sig. เทา่กบั 0.408 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 
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สมมติฐานท่ี 1.3 การศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

HO: การศึกษาที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั   

H1: การศึกษาที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั   

สถิติที่ใช้ในการทดสอบการศึกษาที่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉ ล่ียของต ัวแปร
แต่ละตวัที่มีกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ดงันี ้

ทําการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดยสถิติทดสอบ 
Brown-Forsythe และกรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดย
สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( HO) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ด ังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง 
(HO) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรียบเทียบเชิง ซ้อนทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดง
ว่ากลุ่มตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของค่าเฉ ล่ียเป็น
รายคู่โดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ  Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉ ล่ียคู่
ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 10 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามการศึกษาโดยใช้  Levene’s Test  

 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร 

 
Levene’s Test for Equality of Variances 
 

     F     Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

    1.932    .146 

 
จากตาราง 10  ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามการศึกษาโดยใช้  Levene’s Test เม่ือ
พิจารณาพบว่าการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.146  ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ   F-test ใน
ตาราง ANOVA ในการทดสอบ 

 
ตาราง 11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามการศึกษาโดยใช้ F-test 
 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร 

ANOVA 
ค่าความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2 
397 
399 

1.272 
129.056 
130.328 

.636 

.325 
1.957 .143 

 
จากตาราง 11  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามการศึกษาโดยใช้ F-test  ในการทดสอบ
พบว่า 
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การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตาม
กลุ่มการศึกษามีค่า Sig. เท่ากบั 0.143 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (HO)   และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  หมายความว่า การศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจ ซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 
สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท

อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
HO: อาชีพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต

กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั   
H1: อาชีพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั   
สถิติที่ใช้ในการทดสอบอาชีพที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ( One-Way 
Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉล่ียของต ัวแปรแต่ละต ัวที่มี
กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ดงันี ้

ทําการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดยสถิติทดสอบ 
Brown-Forsythe และกรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดย
สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ด ังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง 
(H0) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรียบเทียบเชิง ซ้อนทดสอบ
ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดง
ว่ากลุ่มตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของค่าเฉ ล่ียเป็น
รายคู่โดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ
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แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ  Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉ ล่ียคู่
ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 

 
ตาราง 12 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพโดยใช้  Levene’s Test 

 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร 

 
Levene’s Test for Equality of Variances 
 

       F   Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

    10.453**   .000 

 * มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
                                     ** มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 12  ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุ่มอาชีพโดยใช้  Levene’s Test เม่ือ
พิจารณาพบว่าการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนแตกต่างกันจึงใช้สถิติตาราง Brown-
Forsythe ในการทดสอบ  

 
ตาราง 13 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามกลุ่มอาชีพโดยใช้ Brown-Forsythe 
 

การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

  
Brown - Forsythe 

             
Statistic 

            
df1 

              
df2 

             
Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
     .252 

 
        2 

 
      109.709 

 
      .778 
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จากตาราง 13  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามอาชีพโดยใช้ตาราง  Brown - Forsythe ใน
การทดสอบพบว่า 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตาม
อาชีพมีค่า Sig. เท่ากบั 0.778 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (HO)  และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 
สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้เฉ ล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 

แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
HO: รายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท

อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั   
H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท

อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั   
 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบรายได้ที่มีผลต่อตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน

เขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ( One-Way 
Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉล่ียของต ัวแปรแต่ละต ัวที่มี
กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ดงันี ้

ทําการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตัวแปร โดยใช้สถิติ 
Levene’s Test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 ซึ่งหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนั แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เท่ากบั 0.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดยสถิติทดสอบ 
Brown-Forsythe และกรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัทดสอบความสัมพ ันธ์โดย
สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( H0) 
และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ด ังนัน้ถ้ายอมรับสมมติฐานรอง 
(H0) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ที่แตกต่างกนั จะนําไปเปรียบเทียบเชิง ซ้อนทดสอบ
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ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดง
ว่ากลุ่มตวัแปรไม่มีความแตกต่างกนั 

กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกนัทดสอบความแตกต่างของค่าเฉ ล่ียเป็น
รายคู่โดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีที่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่โดยสถิติ  Least Significant Difference (LSD) เพื่อหาว่าค่าเฉ ล่ียคู่
ใดบ้างแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 

 
ตาราง 14 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนโดยใช้  Levene’s Test  
 

 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร 

 
Levene’s Test for Equality of Variances 
 

       F   Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

      .573  .633 

 
จากตาราง 14  ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนโดยใช้  Levene’s Test 
เม่ือพิจารณาพบว่าการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า 
Sig. เท่ากบั 0.63  ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ   F-test ใน
ตาราง ANOVA ในการทดสอบ 
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ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนโดยใช้ F-test 

 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร 

ANOVA 
ค่าความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

 3 
396 
399 

.733 
129.595 
130.328 

.244 

.327 
.747 .525 

 
จากตาราง15  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนโดยใช้ F-test  ในการ
ทดสอบพบว่า 

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตาม
กลุ่มรายได้มีค่า Sig. เท่ากบั 0.525 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( HO)   และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายได้ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระด ับ 0.05 
ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน

ไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานย่อยได้ดงันี  ้
 HO: ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ไม่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 H1:  ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์สมมติฐาน คือการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ ( Multiple 

Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwiseใช้ระด ับ
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) ก็ต่อเม่ือค่า P-Value มีค่าน้อยกว่า 0.05 
ซึ่งผลการทดสอบแสดงดงัตาราง 
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ตาราง 16 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F  P-Value 

Regression 45.493 4 11.373 52.955** .000 
Residual 84.835 395 .215   
Total 130.328 399    

 
* มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

                                   ** มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 
จากตาราง 16 ผลการ วิเคราะห์พ บว่า ปัจจัยด้ านส่วนประส มทาง การต ลาด มี

ความสั มพ ัน ธ์ เชิ ง เส้ น ตรง ต่อการต ัดสิ น ใจ ซื อ้ ธุร กิจแ ฟ รน ไชส์  ประ เภท อาห าร  ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญั 0.01 และสามารถสร้างสมการทํานายเชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจาก
การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณได้ดงันี ้
 

ตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตวัแปร B SE t P-Value 

ค่าคงที่ (constant) 1.594 0.165 9.648** 0.000 

ด้านกระบวนการ    0.361 0.067 5.425** 0.000 

ด้านลักษณะทางกายภาพ    0.243 0.058 4.173** 0.000 

ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย    0.152 0.500 3.021** 0.003 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    0.145 0.530 2.759** 0.006 

                       R   = 0.591                                             Adjust     = 0.342 
                                                   = 0.349                                                        SE  = 0.463  

 
* มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

           ** มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 17 ผลการวิเคราะห์พบว่า ต ัวแปรที่สามารถทํานายการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) โดยเรียงลําด ับจากมากไปหาน้อย ได้แก่ 
ด้านกระบวนการ (  ) ด้านลักษณะทางกายภาพ  (  ) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (  ) และด้าน
การส่งเสริมการตลาด (  ) ต ัวแปรทัง้  4 ต ัวนีส้ามารถร่วมกันทํานายการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) ได้ร้อยละ 34.2 (Adjust     = 0.342) 

ผู้วิจยัจึงได้นําค่าสัมประสิทธ์ิของตวัทํานายมาเขียนเป็นสมการทํานายการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจ แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) โดยใช้คะแนน ดงันี ้

 
          =  1.594+ 0.361   + 0.243    + 0.152    + 0.145    
 

ผลการศึกษา สรุปได้ดังนี ้

ตวัแปรที่มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (  )  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ที่ระด ับ 0.01 ได้แก่ ด้านกระบวนการ (  ) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ  (  ) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย  (  ) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(  ) ตามลําด ับ มีค่าสัมประสิทธ์ิ  เท่ากับ 0.361  0.243  0.152  และ 0.145 ตามลําด ับ  ซึ่ง
หมายความว่า ด้านกระบวนการ (   ) ด้านลักษณะทางกายภาพ  (   ) ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย  (  ) และด้านการส่งเสริมการตลาด (   )  เป็นปัจจัยที่ เป็นกําหนด การต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) ซ่ึงจากค่าสัมประสิทธ์ิด ังกล่าวสามารถ
อภิปรายผลได้ดงันี ้

หากไม่พิจารณาส่วนประสมทางการตลาด ทัง้ 7ด้าน  ที่ ส่ งผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) จะพบว่า มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.594 หน่วย 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ (  ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลทําให้การ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) เพิ่มขึน้ 0.361 หน่วย ทัง้นี ้
เม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่  อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 
0.01 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ  (  ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ทําให้การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) เพิ่มขึน้ 0.243 
หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่ อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 
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หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (   ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลทําให้การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) เพิ่มขึน้ 0.152 
หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่ อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด (   ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ทําให้การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(   ) เพิ่มขึ น้ 0.145 
หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่ อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 

ส่วนตวัแปรที่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานครมี 3 ตวัแปร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านบุคคล 

 
สมมติฐานท่ี 3 แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 

แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   
HO: แนวคิดของผู้ประกอบการ ไม่มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1: แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัที่ เป็นอิสระต่อ

กนั โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพ ันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient)ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO ) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และ 0.01 
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ตาราง 18 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพ ันธ์ระหว่างแนวคิด ของผู้ประกอบการ มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

แนวคิดของผู้ประกอบการ 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  

ประเภทอาหาร  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
แนวคิดของ

ผู้ประกอบการ 

    ค่า r 
    Sig(2-tailed) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

  .632** 
.000 

ปานกลาง 
ทิศทางเดียวกนั 

                                              *มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
        **มีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

                                      
จากตาราง 18  ผล การทดส อบค วามสัมพ ันธ์ระหว่างแ นวคิ ดผู้ประกอบการ มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือ
พิจารณาพบว่าสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละด้านดงันี ้

แนวคิดผู้ประกอบการ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.00 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (HO) หมายความว่า แนวคิดของผู้ประกอบการ มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และมีค่า r เท่ากบั 0.63  แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กัน
ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้ามีแนวคิดผู้ประกอบการเพิ่มขึน้จะทําให้ผู้บริโภคมี
การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 19 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้
เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  
สมมติฐานท่ี 1.1 เพศที่แตกต่างกนั มี
ผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

 
Independent  t-test 

 
สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.2 อายุที่แตกต่างกัน มี
ผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

 
One-way ANOVA 

 
ไม่สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.3 การศึกษาที่แตกต่าง
กนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร  
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

                   
          

One-way ANOVA 

 
ไม่สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพที่แตกต่างกัน 
มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

                    
  One-way ANOVA 

 
ไม่สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้ที่แตกต่างกัน 
มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

                    
 One-way ANOVA  

 
ไม่สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐาน สถิติท่ีใช้ ผลการทดสอสมมติฐาน 

 ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) Multiple Regression    ไม่สอดคล้องกบั 
     สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 ด้านราคา (Price) Multiple Regression    ไม่สอดคล้องกบั 
     สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย
(Place) 

Multiple Regression สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 ด้านการส่ง เสริมการตล าด 
(Promotion) 

Multiple Regression  สอดคล้องกบั 
      สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 ด้านบุคคล (People) Multiple Regression    ไม่สอดคล้องกบั 
      สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical) 

Multiple Regression สอดคล้องกบั

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 ด้านกระบวนการ (Process) Multiple Regression สอดคล้องกบั 

สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 3 แนวคิดของ
ผู้ประกอบการ มีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 
Pearson Correlation 

 

สอดคล้องกบั 

      สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 
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บทที่ 5 
 สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจยัฉบบันี ้ผู้วิจยัมุ่งศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพ ันธ์ต่อ

การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นข้อมูลในการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้ที่สนใจทําธุรกิจแต่ไม่มีประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจ ให้เป็น
ทางเลือกหนึ่งในการประกอบอาชีพ สําหรบัผู้ที่จะทําเป็นอาชีพเสริมหรือเป็นอาชีพหลัก ในปัจจุบัน
ธุรกิจแฟรนไชส์ได้รบัความนิยมอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นผู้ประกอบการที่ ต้องการขยายธุรกิจ รวมถึง
บุคคลทัว่ไปที่อยากมีธุรกิจเป็นของตวัเอง โดยที่ไม่ต้องเสียเวลาสร้างธุรกิจขึน้มาใหม่ จึงไม่แปลกที่
ตลาดธุรกิจแฟรนไช ส์ในเมือง ไทยจะเติ บโตอย่าง มาก เพื่อการลงทุน ในการทํา ธุรกิจให้ไ ด้
ผลตอบแทนตามที่คาดหวงั โดยให้งานวิจยัเป็นข้อมูลช่วยในการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์   

 
สังเขปการวิจัย 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้ต ัง้ความมุ่งหมายไว้ดงันี ้
1. เพื่อศึกษาถึงการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร จําแนกตามข้อมูลส่วน

บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
2. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ  

แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาถึงแนวคิดของผู้ประกอบการที่มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ  

แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ความส าคัญของการวิจัย 

1.เพื่อ เป็น ข้อมูล ให้แ ก่ผู้ที่ส นใจ ในการซือ้ ธุรกิจแฟรนไช ส์ ประเภทอาห าร ได้นํ า
ผลการวิจยัไปใช้ในการตดัสินใจในการทําธุรกิจ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายใหม่ที่สนใจที่จะเป็น
เจ้าของธุรกิจ 

2.เพื่อเป็นข้อมูลให้เจ้าของแฟรนไชส์ ที่จะปรับปรุงกลยุทธ์ในการทําธุรกิจ โดยใช้ส่วน
ประสมทางการตลาด ให้ได้มาตรฐานที่ดีและปรบัปรุงสินค้าให้มีความโดดเด่น และก้าวสู่การเ ป็น
ผู้นําตลาดที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุด 
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3.เพื่อเป็นข้อมูลให้แก่ผู้บริโภคที่ซือ้สินค้าหรือบริการจากธุรกิจแฟรนไชส์ได้นําผลการวิจัย
ไปตดัสินใจในการเลือกซือ้และใช้บริการของผลิตภณัฑ์ต่างๆ 
 

ขอบเขตการวิจัย 
การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นีค้ือ ผู้ที่สนใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ที่
อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน 

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้  คือผู้ที่สนใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอ าหาร 
ที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน จึงกําหนดขนาดตัวอย่างโดย
การใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95%  (นราศรี ไววนิชกุล และชูศ ักดิ์  อุดมศรี:
2545:133) ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่จะเกิดขึน้ 0.05 ได้ขนาดตวัอย่างจํานวน385 คน เพิ่มจํานวน
ตวัอย่าง 15 คน จะได้เท่ากบั 400 คน โดยจะทําการเก็บกลุ่มตวัอย่าง  

 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ขัน้ท่ี 1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  
 ขัน้ท่ี 2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า ( Quota Sampling) โดยกลุ่มตัวอย่างมา

จากผู้ตอบแบบสอบถาม จากการเข้าร่วมงานออกบูธแสดงสินค้าแฟรนไชส์ 4 งาน ที่ เก่ียวข้องกับ
ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร 

2.1 งานมหกรรมแฟรนไชส์ สร้างอาชีพ ครัง้ที่ 29 จดัขึน้วนัที่ 13-16 ธันวาคม 2561 
ณ RAMA 2 HALL ชัน้4 ศูนย์การค้าเซ็นทรลั พระราม 2  จํานวน 100 ชุด 

2.2 งาน FOOD CHOICE จดัขึน้วนัที่ 12-24 ธันวาคม 2561  
ณ ศูนย์การค้าแฟชัน่ไอส์แลนด์ จํานวน 100 ชุด 

2.3 งาน FOOD FUN FEST จดัขึน้วนัที่ 17-21 ธันวาคม 2561  
ณ คริสตลั ดีไซน์เซ็นเตอร์ จํานวน 100 ชุด 

2.4 งานแฟรนไฃส์ขายดี ครัง้ที่ 2 จดัขึน้วนัที่ 1-5 กุมภาพนัธ์ 2562  
ณ แฟชัน่ไอซ์แลนด์ ช ัน้ 3 จํานวน 100 ชุด 

ขัน้ท่ี 3 ใช้วิธีสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก ( Convenience Sampling) โดยขอความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ตามสัดส่วนในขัน้ตอนที่ 3 จนครบ 400 คน 
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ตัวแปรท่ีศึกษา 

1. ตวัแปรอิสระ แบ่งเป็นดงันี ้  
1.1  ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 

1.1.1 เพศ 
1.1.2 อายุ 
1.1.3 การศึกษา 
1.1.4 อาชีพ 
1.1.5 รายได้ 

1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 
1.2.2 ด้านราคา 
1.2.3 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย 
1.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.2.5 ด้านบุคคล 
1.2.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
1.2.7 ด้านกระบวนการ 

1.3  แนวคิดของผู้ประกอบการ 
2. ตวัแปรตาม 

2.1 การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สมมติฐานในการวิจัย  
1. ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ เฉ ล่ีย

ต่อเดือนที่ แต กต่างกัน มีผ ลต่ อการต ัดสิ นใ จซือ้ ธุร กิจ แฟ รน ไชส์  ประ เภทอาหาร ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   
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วิธีด าเนินการวิจัย 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ส่วน ท่ี 1 เป็นแ บบสอบถามข้อมูล ด้านลักษณ ะประช ากรศาสต ร์ของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม เป็นลักษณะคําถามแบบให้เลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเป็นคําถามแบบปลาย
ปิด(Close-end Questions) จํานวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉ ล่ีย
ต่อเดือน  

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัความคิดเห็นของส่วนประสมการตลาด จํานวน 
24 ข้อ มีรายละเอียดดงันี ้  

1. คําถามข้อที่   1 - 4       เป็นคําถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
2. คําถามข้อที่   5 - 8       เป็นคําถามเก่ียวกบัราคา 
3. คําถามข้อที่   9-11       เป็นคําถามเก่ียวกบัช่องทางการจดัจําหน่าย 
4. คําถามข้อที่   12 - 14   เป็นคําถามเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาด 
5. คําถามข้อที่   15 - 17   เป็นคําถามเก่ียวกบับุคลากร 
6. คําถามข้อที่   18 - 20   เป็นคําถามเก่ียวกบัลักษณะทางกายภาพ 
7. คําถามข้อที่   21 - 24   เป็นคําถามเก่ียวกบักระบวนการ 

ส่วนท่ี3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านแนวคิดของผู้ประกอบการ จํานวน 8 
ข้อ เป็นการให้คะแนนแบบ Likert (Summated Rating Method : The Likert Scale) โดยมีสเกล
อยู่ 5 ระดบั จดัเป็นการวดัระดบัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ ( Interval Scale) ดงันี ้

5 หมายถึง มากที่สุด 
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง ปานกลาง 
2 หมายถึง น้อย 
1 หมายถึง น้อยที่สุด 

 ส่วนท่ี4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร
ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน 7 ข้ อ เป็นการให้คะแนนแบบ Likert (Summated Rating 
Method : The Likert Scale) โดยมีสเกลอยู่ 5 ระดบั จดัเป็นการวดัระดบัข้อมูลประเภทอันตรภาค
ชัน้ (Interval Scale) ดงันี ้

5 หมายถึง มากที่สุด 
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง ปานกลาง 
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2 หมายถึง น้อย 
1 หมายถึง น้อยที่สุด 

 
ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 

1. ศึกษาค้นคว้าเอกสาร ทฤษฎีและตําราที่ เก่ียวข้องกับงานวิจัย เพื่อนํา มาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2. นําข้อมูลต่างๆจากการศึกษาค้นคว้าสร้างแบบสอบถามและนําเสนอต่ออาจารย์ที่
ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อตรวจสอบความถูกต้อง ให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม นํามาปรับปรุงแก้ไข ก่อน
นําเสนอคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์ 

3. นํ าแบบสอบถามที่ผ่านการต รวจส อบที่ไ ด้แก้ไข และเพิ่มเติมแล้วเสนอต่ อ
คณะกรรมการควบคุมสารนิพนธ์ เพื่อขอคําแนะนําและแก้ไขแล้วเสนอผู้เชี่ยวชาญจํานวน 2 ท่าน
ตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนือ้หาให้ได้แบบสอบถามที่สมบูรณ์ในการเก็บข้อมูล 

4. นําแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบและได้แก้ไขเพิ่มเติมแล้วจากคณะกรรมการ
ควบคุมสารนิพนธ์ไปทดลองใช้ ( Pre-test) กับกลุ่มต ัวอย่างจํานวน 30 คน เพื่อทดสอบความ
เช่ือมัน่ โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิครอนบัคอัลฟ่า (Cronbach’s Alpha) (กัลยา วานิชย์บัญชา.
2546:449) ซึ่งค่าแอลฟาที่ได้แสดงถึงค่าความเชื่อมัน่ (r) ของแบบสอบถาม ต้องไม่ตํ่ากว่า 0.75 

5. นําแบบสอบถามที่ผ่านการหาค่าความเชื่อมัน่ไปเก็บรวบรวมข้อมูลต่อไป 
 
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค ในแต่ละด้านมีค่าดังนี ้

  ด้านผลิตภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 0.750 
  ด้านราคา มีค่าเท่ากบั 0.759 
  ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีค่าเท่ากบั 0.751 

  ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเท่ากบั 0.824 
  ด้านบุคลากร มีค่าเท่ากบั 0.789 
  ด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าเท่ากบั 0.764 
  ด้านกระบวนการ มีค่าเท่ากบั 0.771 

  แนวคิดผู้ประกอบการ มีค่าเท่ากบั 0.924 
การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 

ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

มีค่าเท่ากบั 

 
0.862 



  95 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ข้อมูลประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 
1. ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการค้นคว้าข้อมูลจากเอกสารที่สามารถอ้างอิงได้ ผลงานวิจัย

ต่างๆที่เก่ียวข้องเพื่อประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
2. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นการนําข้อมูลจากผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม มาวัดปัจจัย

ด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผู้วิจยัจะแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่าง โดยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง

เพื่อที่จะสามารถชีแ้จงข้อสงสัยของผู้ตอบแบบสอบถามได้ โดยกําหนดกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400
คน เม่ือผู้วิจยัรวบรวมแบบสอบถามได้ทัง้หมด แล้วทําการตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม เพื่อทําการวิเคราะห์ข้อมูลตามขัน้ตอนต่อไป 

 
การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
       1. การจัดท าข้อมูล 

การศึกษาวิจยัครัง้นี ้ ผู้วิจยัได้จดัทําข้อมูลโดยดําเนินการตามลําด ับดงันี  ้
 1. รวบรวมแบบสอบถามที่ได้รบักลับมาแล้ว ผู้ วิจ ัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและ

สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
2.  ดํา เนินการลงรหัส ( Coding) เพื่อเปล่ี ยนสภาพข้อมูล ( Data) เป็นข้อมูล

(Information)แล้วนําข้อมูลมาบนัทึกลงคอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผล 
3. ประมวล ผลแล ะวิเคราะ ห์ข้อมูลทาง สถิติ ด้วยโปรแกรม SPSS (Statistical 

Package for the Social Science) for Window Version 11.0 
        2. การวิเคราะห์ข้อมูล 

1.การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เป็นการอธิบาย
ข้อมูลเก่ียวกบักลุ่มตวัอย่าง ดงันี ้

  1.1 หาค่าร้อยละ (Percentage)และความถ่ี (Frequency) ส าหรับแบบสอบถาม            
        ส่วนที่ 1 ด้านลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อ 1- ข้อ 5 
  1.2 หาค่าเฉล่ีย (Mean)และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D) ส าหรับแบบสอบถาม              
        ส่วนที่ 2   ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ข้อ 1– ข้อ 24 

        ส่วนที่ 3   แนวคิดผู้ประกอบการ ข้อ 25- ข้อ 32 
        ส่วนที่ 4   การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร        
                       ข้อ 33– ข้อ 39 
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2.การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Interential) 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได้ แ ต กต่ าง กัน  มีผล ต่ อการต ัด สิน ใ จ ซือ้ ธุ ร กิจ แ ฟ รน ไช ส์  ประ เภท อาห าร  ใ น เข ต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สถิติที่ใช้ทดสอบ ดงันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สถิติที่ใช้ คือ Independent  t – test 

สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สถิติที่ใช้ คือ One-way Anova 

สมมติฐานที่ 1.3 การศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สถิติที่ใช้ คือ One-way Anova 

สมมติฐานที่  1.4 อาชีพที่แต กต่างกัน มีผลต่อการต ัด สินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไช ส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สถิติที่ใช้ คือ One-way Anova 

สมมติฐานที่  1.5 รายได้ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สถิติที่ใช้ คือ One-way Anova 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ  
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติที่ใช้ คือการวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

สมมติฐานท่ี 3 แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  สถิติที่ใช้ในการทดสอบความสัมพ ันธ์ของต ัว
แปรสองต ัวท่ีเป็นอิสระต่อกัน โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพ ันธ์อย่างง่ายของเพียร์สั น 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
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สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษา ปัจจยัที่ด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สรุปผลได้ดงันี ้

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
เพศ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 

67.5 และเป็นเพศชาย จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 
อาย ุผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 21 – 30 ปี จํานวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 

45.5 รองลงมาคือ อายุ 31 – 40 ปี จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5  อายุ 41 – 50 ปี จํานวน 
48 คน คิดเป็นร้อยละ12.0  อายุต ัง้แต่ 51 ปีขึน้ไป จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามลําดบั 

ระดับการศึกษา ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จํานวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.0 รองลงมาคือ ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 79 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.8 และระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.2 ตามลําดบั 

อาชีพ ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จํานวน 217 คน 
คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.3 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ/พนักงานของรัฐ  จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3  นักเรียน/
นักศึกษา จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.1   และอ่ืนๆ จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
ตามลําดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนเท่ากับ 
35,001 - 45,000 บาท จํานวน184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 
45,001 บาทขึน้ไป จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0  มีรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน 25,001 – 35,000 
บาท จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ14.5 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท จํานวน 49 
คน คิดเป็นร้อยละ12.3 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ15,000 บาท จํานวน 17 คน 
คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามลําดบั 
 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร    

 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ  ของจํานวนผู้บริโภค 400 คน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพ ันธ์
ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  อยู่ในระด ับความ
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คิดเห็น เห็นด้วย ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.947 และด้านบุคคล ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีค่าเฉล่ีย 3.904  3.836  3.834  3.784  3.675 3.605  ตามลําดบั 
  

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลแนวคิดของผู้ประกอบการ 

 ผลการศึกษาข้อมูลแนวคิดผู้ประกอบการ พบว่า แนวคิดของผู้ประกอบการ ที่อยู่ใน
ระดบัความคิดเห็น มากที่สุดคือ ผู้ประกอบการต้องพร้อมที่จะเผชิญกบัส่ิงที่ไม่คาดฝันที่จะเกิดขึน้
ตลอดเวลา โดยมีค่าเฉล่ีย 4.285 และระดบัความคิดเห็นในระดับมาก คือ ผู้ประกอบการต้องมี
ความเชื่อมัน่ในความสามารถของตนเอง ผู้ประกอบการต้องเข้าใจในความเส่ียงของการทําธุรกิจ 
ผู้ประกอบการต้องมีแรงกระตุ้นที่จะบรรลุเป้าหมายไปสู่ความสําเร็จ ผู้ประกอบการมองว่าการ
เปล่ียนแปลงเป็นการเร่ิมต้นส่ิงใหม่ ผู้ประกอบการต้องมีความสามารถในการต ัดสินใจที่แตกต่าง 
ผู้ประกอบการต้องมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ในการทําธุรกิจ และระบบแฟรนไชส์มีการสนับสนุน 
การดําเนินกิจกรรมด้านผู้ประกอบการ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.185  4.180  4.150  4.100  4.078  3.955 
และ 3.825 ตามลําดบั  
 

ส่วนท่ี  4 ข้อมูลการตัด สินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร   

 ผล การ วิ เคราะ ห์การต ัด สิ น ใจ ซื อ้ ธุร กิจ แฟ รน ไช ส์  ประ เภท อาหาร  ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร โดยรวมพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระด ับความคิดเห็น ในระด ับมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.952 เม่ือพิจารณาแต่ละ ด้านจะเห็นได้ว่า การต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัความคิดเห็น ในระดบัมากทุกแนวคิด คือ ท่าน
จะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากธุรกิจมีแนวโน้มเติบโตขึน้อย่างต่อเนื่อง ท่านจะตัดสินใจ
ซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากความมีชื่ อเสียงของธุรกิจ ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไช ส์ 
เนื่องจากตราสินค้าหรือบริการของธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นที่คุ้นเคยของผู้บริโภคมาเป็นเวลานาน หาก
ท่านมีโอกาสในการทําธุรกิจ ท่านจะตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ เนื่องจากได้รบัความช่วยเหลือ และสนบัสนุนจากเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ท่านจะตัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากใช้เงินลงทุนน้อยกว่าการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ด้วยตัวเอง และท่านจะ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เนื่องจากมีความเส่ียงทางธุรกิจตํ่ากว่าการเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ โดยมี
ค่าเฉล่ีย 4.125  4.070  4.000  3.973  3.895  3.835  และ 3.763 ตามลําดบั 
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การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานย่อยได้ดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบความสัมพ ันธ์ระหว่างเพศที่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test )  

 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ Levene’s Test พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง น้อยกว่า 0.05 
และ 0.01 ตามลําด ับ นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง ( H1)  และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( HO) 
หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกันจึงทดสอบค่า t  กรณีความแปรปรวนไม่เท่ากัน
(Equal Variance not assumed)  

 ผล การ วิ เคราะ ห์ก ารต ัด สิ น ใจ ซื อ้ ธุร กิจ แฟ รน ไช ส์  ประ เภท อาหาร  ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามเพศพบว่า การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.029 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  และปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)  หมายความว่า เพศที่แตกต่างกัน การต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.2 อายุที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบอายุที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ( One-Way 
Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉล่ียของต ัวแปรแต่ละต ัวที่มี
กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ดงันี ้

ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุโดยใช้  Levene’s Test เม่ือพิจารณาพบว่าการต ัดสินใจ
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ซือ้ธุรกิจ แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.034 ซึ่ง น้อยกว่า 
0.05 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจึงใช้สถิติตาราง Brown-Forsythe ในการทดสอบ 

 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามอายุโดยใช้ตาราง  Brown - Forsythe ในการ
ทดสอบพบว่า การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนก
ตามอายุมีค่า Sig. เท่ากับ 0.408 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุที่แตกต่างกนั มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระด ับ 0.05 
ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.3 การศึกษาที่แตกต่างกนั มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบการศึกษาที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉ ล่ียของต ัวแปร
แต่ละตวัที่มีกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป  

ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามการศึกษาโดยใช้  Levene’s Test เม่ือพิจารณาพบว่าการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 0.146  ซึ่ง
มากกว่า 0.05 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ   F-test ในตาราง ANOVA ใน
การทดสอบ 

ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามการศึกษาโดยใช้ F-test  ในการทดสอบพบว่า การ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามกลุ่มการศึกษา
มีค่า Sig. เท่ากบั 0.143 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลัก (HO)   และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า การศึกษาที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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สถิติที่ใช้ในการทดสอบอาชีพที่มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉ ล่ียของต ัวแปร
แต่ละตวัที่มีกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป  

ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกลุ่มอาชีพโดยใช้  Levene’s Test เม่ือพิจารณาพบว่าการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนแตกต่างกันจึงใช้สถิติตาราง Brown-Forsythe ในการ
ทดสอบ  

ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามอาชีพโดยใช้ตาราง  Brown - Forsythe ในการ
ทดสอบพบว่า การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนก
ตามอาชีพมีค่า Sig. เท่ากบั 0.778 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (HO)  และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกัน มีการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําค ัญทางสถิติที่ระด ับ 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่มีผลต่อต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way Analysis of Variance) เพื่อเปรียบเทียบทดสอบค่าความแตกต่างค่าเฉ ล่ียของ
ตวัแปรแต่ละตวัที่มีกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป ดงันี ้

ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนโดยใช้  Levene’s Test เม่ือพิจารณา
พบว่าการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.633  ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกันจึงใช้สถิติ   F-test ในตาราง 
ANOVA ในการทดสอบ 

ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภท
อาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนโดยใช้ F-test  ในการทดสอบ
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พบว่า การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจําแนกตาม
กลุ่มรายได้มีค่า Sig. เท่ากบั 0.525 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( HO)   และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายได้ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ  
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ 

 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ  

แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถอธิบายในแต่ละด้าน ดงันี ้
สถิติที่ใช้ในการวิเค ราะห์สมมติฐาน คื อการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคู ณ 

(Multiple Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Stepwise
ใช้ระดบัความเชื่อมั่น 95%  ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด มี
ความสั มพ ัน ธ์ เชิ ง เส้ น ตรง ต่อการต ัดสิ น ใจ ซื อ้ ธุร กิจแ ฟ รน ไชส์  ประ เภท อาห าร  ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญั 0.01 และสามารถสร้างสมการทํานายเชิงเส้นตรงได้ดงันี ้

ตวัแปรที่สามารถทํานายการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต
กรุงเทพมหานคร(  ) โดยเรียงลําดบัจากมากไปหาน้อย ได้แก่ ด้านกระบวนการ (  ) ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ  (  ) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (  ) และด้านการส่งเสริมการตลาด (  ) ต ัวแปร
ทัง้  4 ต ัวนีส้ามารถร่วมกันทําน ายการต ัดสินใ จซือ้ธุรกิจแฟรน ไชส์ ประเภท อาหาร  ในเข ต
กรุงเทพมหานคร(  ) ได้ร้อยละ 34.2 (Adjust     = 0.342) ผู้วิจยัจึงได้นําค่าสัมประสิทธ์ิของต ัว
ทํานายมาเขี ยนเป็นสมการทํานายการต ัดสินใจซือ้ธุ รกิจแฟรนไช ส์ ประเภทอาหาร ในเข ต
กรุงเทพมหานคร (  ) โดยใช้คะแนน ดงันี ้

 

          =  1.594+ 0.361    + 0.243    + 0.152    + 0.145    
     
ผลการศึกษาสรุปได้ดังนี ้

ตวัแปรที่มีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ที่ระด ับ 0.01 ได้แก่ ด้านกระบวนการ (  ) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ  (  ) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย  (  ) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(  ) ตามลําด ับ มีค่าสัมประสิทธ์ิ  เท่ากับ 0.361  0.243  0.152  และ 0.145 ตามลําด ับ  ซึ่ง
หมายความว่า ด้านกระบวนการ (  ) ด้านลักษณะทางกายภาพ  (  ) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  
(  ) และด้านการส่งเสริมการตลาด (  )  เป็นปัจจยัที่เป็นกําหนด การต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
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ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร(  ) ซ่ึงจากค่าสัมประสิทธ์ิด ังกล่าวสามารถอภิปรายผลได้
ดงันี ้

หากไม่พิจารณาส่วนประสมทางการตลาด ทัง้ 7ด้าน  ที่ ส่ งผลต่อการต ัดสินใจซื อ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) จะพบว่า มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.59 หน่วย 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ (  ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลทําให้
การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) เพิ่มขึน้ 0.361 หน่วย 
ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่  อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติที่
ระดบั 0.01 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ  (  ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลทําให้การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) เพิ่มขึน้ 0.243 
หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่ อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (  ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลทําให้การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) เพิ่มขึน้ 
0.152 หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่  อย่างมีนัยสําค ัญ
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 

หากส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด (  ) เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลทําให้การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร (  ) เพิ่มขึน้ 0.145 
หน่วย ทัง้นีเ้ม่ือกําหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด อีก 6 ด้านมีค่าคงที่ อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 

ส่วนตวัแปรที่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานครมี 3 ตวัแปร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา และด้านบุคคล 
 

สมมติฐานท่ี 3 แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟ
รนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร    

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความสัมพ ันธ์ของต ัวแปรสองตัวที่ เป็น
อิสระต่อกนั โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพ ันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน ( Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient)ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95  
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ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างแนวคิดผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาพบว่าสามารถ
อธิบายรายละเอียดแต่ละด้านดงันี ้

แนวคิดผู้ประกอบการ Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.00 ซึ่ง มีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง ( H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( HO) หมายความว่า แนวคิดของ
ผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ ต่อการต ัด สินใจซือ้ธุ รกิจแฟรน ไชส์ ประ เภทอาหาร ในเข ต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และมีค่า r เท่ากบั 0.63  แสดงว่าต ัวแปร
ทัง้สองมีความสัมพนัธ์กนัระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้ามีแนวคิดผู้ประกอบการ
เพิ่มขึน้จะทําให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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อภิปรายผลการศึกษา 

จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพ ันธ์ต่อการ
ตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร   มีประเด็นที่สามารถนํามา
อภิปรายผล ดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ใน
เขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั พบว่า 

1.1 ด้านเพศ การตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า เพศหญิง มีการตดัสินใจซือ้มากกว่าเพศชาย เนื่องจากว่า พฤติกรรมการซือ้จะเป็นส่ิงที่
ผู้หญิงให้ความตระหนกัถึงประโยชน์ และผลตอบแทนท่ีจะได้จากการลงทุน ซึ่งจะแสดงให้เห็นถึง
ความละเอียดรอบคอบในการตดัสินใจ โดยส่วนที่ยากที่ สุดของการเป็นผู้ประกอบการแฟรนไชส์ 
หรือเจ้าของธุรกิจในช่วงเร่ิมคือ แผนการดําเนินธุรกิจ การซือ้แฟรนไชส์  จะไม่ต้องเสียเวลาลองผิด
ลองถูกในการดําเนินธุรกิจให้ได้รบัความนิยมจากผู้บริโภค แฟรนไชส์จะได้รับระบบต่างๆ ในการ
ดําเนินธุรกิจ ที่พิสูจน์แล้วว่า หากปฏิบตัิตามระบบที่เจ้าของแฟรนไชส์กําหนดเอาไว้ จะทําให้ผู้
ซือ้แฟรนไชส์ประสบความสําเร็จ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ภรณ์ทิพย์ พูลผล ( 2556) ได้ศึกษา
เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ร้านคาเฟ่อเมซอล ในจังหวัดชลบุรี 
โดยพบว่า เพศที่แตกต่างกนัมีผลต่อ การดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ร้านคาเฟ่อเมซอล ในจังหวัดชลบุรี 
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ   
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสามารถสรุปได้ดงันี ้

2.1 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย พบว่ามีความสัมพนัธ์ทางบวกกับการต ัดสินใจ
ซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ที่ระด ับ 0.01 
สอดค ล้องกับสมมติฐานที่ต ัง้ ไว้ โดยการเลื อกทํา เลที่ต ั ง้ ร้าน ถือเ ป็นหนึ่ งองค์ ประกอบที่ มี
ความ สําค ัญ  ที่ช่ วยธุร กิจแ ฟรนไซส์สามารถดําเนินธุ รกิจค้ าประ สบค วามสํ าเร็จได้เ ร็วขึ น้ 
จําเป็นต้องเลือกทําเลโดยใช้ความรู้ทางด้านการวิเคราะห์ตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค และภาวะ
เศรษฐกิจเพื่อเป็นตวัช่วยในการพิจารณาคดัเลือกสถานที่ให้เหมาะกับการดําเนินธุรกิจแฟรนไซส์ 
ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ   เกษรา พูลศรี (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยแห่งความสําเร็จของ 
แฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ DTAC กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสม
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ทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีความสัมพ ันธ์กับการบริการร้าน DTAC SHOP ซึ่ง
สอดคล้องกบัส่วนประสมทางการตลาด 

2.2  ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ามีความสัมพ ันธ์ทางบวกกับการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจ แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ ที่ระด ับ 0.01 
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ โดยมีการส่งเสริมการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค  มีการออกบู
ธงานแสดงสินค้า แฟรนไชส์ เป็นการโปรโมทธุรกิจแฟรนไชส์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายลูกค้าได้ดี 
เพราะงานแสดงสินค้าแต่ละงาน มีทีมประชาสัมพนัธ์ที่ช่วยโปรโมทให้คนมาเดินในงานเป็นจํานวน
มาก จึงเป็นข้อดีเม่ือมีคนมาเดินงานแสดงสินค้าจํานวนมากๆ ธุรกิจแฟรนไชส์จะเป็นที่ รู้จ ักในว ง
กว้างขึน้ ซึ่งเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่กําลังได้รบัความนิยมอย่างมาก เพราะถือเป็นรูปแบบใหม่
ของการนําเสนอศกัยภาพของธุรกิจ และโอกาสลงทุนทางธุรกิจสู่สายตากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
โดยตรง คนที่ไปเดินก็อยู่แวดวงแฟรนไชส์  ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ  วิวิศน์ ใจตาบ(2556) ได้
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เบเกอร่ีของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการต ัดสินใจซือ้เบเกอร่ีของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 
ซึ่งอธิบายได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด เป็นความพยายามของธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้รบัความพึงพอใจอนัเป็นเป้าหมายสําคญั 

2.3 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่ามีความสัมพ ันธ์ทางบวกกับการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจ แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําค ัญทางสถิติ ที่ระด ับ 0.01 
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ โดยลักษะทางกายภาพจะกล่าวถึง ความชัดเจนของตราสินค้า 
เพื่อเป็นการสร้างจุดแข็งให้กบัธุรกิจได้จากตราสินค้าที่จะบ่งบอกความเป็นตวัตนของธุรกิจ และยัง
สะท้อนถึงคุณภาพของสินค้าและบริการ รูปแบบการให้บริการของพนกังานบรรยากาศ การตกแต่ง
ร้าน การแต่งกาย ซึ่งส่ิงต่างๆเหล่านีส้ามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ชดัเจนมีเอกลักษณ์ในธุรกิจและชู
สัญลักษณ์นัน้ให้เด่นตามคุณลักษณะที่กําหนด ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจัยของ ณัฐภัสสร แสงเงิน 
(2559)ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 7-Eleven ของผู้ที่สนใจใน
พืน้ที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพบว่าปัจจัยด้านกายภาพ มีผลต่อการต ัดสินใจซือ้
ธุรกิจแฟรนไชส์ 7-Eleven ของผู้ที่สนใจในพืน้ที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในเร่ืองการจัดร้าน
ที่มีความสะอาด มีการจดัร้านที่สวยงามมีแสงสว่างพอเหมาะ และมีระบบการจัดการที่ดี  ในการ
ดําเนินธุรกิจ 
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2.4 ด้านกระบวนการ พบว่ามีความสัมพนัธ์ทางบวกกับการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรน
ไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ที่ระดบั 0.01 สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ต ัง้ไว้ โดยกระบวนการของธุรกิจแฟรนไชส์ จะมีการศึกษาข้อมูลของธุรกิจ เพื่อหาข้อดี
และข้อเสีย ซึ่งการดําเนินธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ กําลังได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในทุก
ธุรกิจ ผู้ประกอบการรายใหม่เป็นจํานวนมาก ต่างสนใจเข้าสู่วงจรธุรกิจด้วยวิธีการนี  ้โดยเฉพาะ
ผู้ประกอบการขนาดกลาง ขนาดย่อม เนื่องจากการเข้าสู่ ธุรกิจนัน้ทําได้ค่อนข้างง่ายเพราะ
ผู้ขายแฟรนไชส์นัน้ ได้มีการวางระบบต่างๆ โดยเฉพาะการเข้าสู่ตลาดไว้พอสมควรแล้ว ใน
ขณะเดียวกนัยงัมีธุรกิจที่ดําเนินการในรูปแบบแฟรนไชส์ ให้เลือกหลากหลายประเภท โดยสามารถ
ใช้เงินทุนดําเนินการที่ไม่สูงมากนกัก็เป็นเจ้าของกิจการได้ ซึ่ งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กัญญา
พชัร บํารุงกิจ(2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัสู่ความสําเร็จในการเป็นผู้ประกอบการร้านขายหนังสือ 
ในกรุงเทพมหานคร ด้านกระบวนการเป็นวิธีปฎิบัติที่ มีความจําเป็นในการให้บริการ การส่งมอบ
ผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกค้า จะต้องออกแบบและปฎิบัติตามกระบวนการเพื่อให้มีความสะดวก และ
รวดเร็วอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ซึ่งจะส่งผลทําให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด
และกลับมาใช้บริการอีกครัง้ 

สมมติฐานท่ี 3 แนวคิดของผู้ประกอบการ มีความสัมพ ันธ์ต่อการต ัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําค ัญทางสถิติ ที่ระด ับ 0.01 
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ต ัง้ไว้ โดยผู้ประกอบการจะต้องให้ความสําคญักบัความสําเร็จของธุรกิจ 
ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ กญัญาพชัร บํารุงกิจ( 2552) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยสู่ความสําเร็จใน
การเป็นผู้ประกอบการร้านขายหนงัสือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าการทําธุรกิจให้ประสบ
ความสําเร็จนัน้ส้วนหนึ่ง ต้องมาจากตัวของผู้ประกอบการ ต้องมีความ อดทน ขยัน สามารถ
แก้ปัญหาต่างๆได้อย่างทนัท่วงที เพื่อผลักดนัไปสู้เป้าหมายที่วางไว้ โดยให้ความสัมพ ันธ์กับหน้าที่ 
ทุ่มเทกบัการทํางานด้วยวิธีการหาความรู้ใหม่อยู่เสมอ และมีความเชื่อมั่นในตนเองเพื่อนําไปสู่การ
กล้าที่จ ะต ัดสิ นใจ อย่าง ทัน ท่วง ทีใ นการเผ ชิญกับปัญห าห รือเ ร่ืองที่ ต้องใช้ การต ัดสิ นใ จ 
ผู้ประกอบการจะต้องมีแรงกระตุ้นอย่างมากที่จะบรรลุเป้าหมาย รวมไปถึงการมีความคิดริเร่ิม
สร้างสรรค์  หรือมีจิตนาการที่ไม่เหมือนคนอ่ืน  ผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จนัน้ จะต้องมี
ความคิดสร้างสรรค์ที่อยู่ในกรอบที่ผู้ประกอบการสามารถนําไปปฏิบัติได้จริง มีแนวคิดมีความฝัน
ในการประกอบธุรกิจที่ย่ิงใหญ่  สามารถมองจากจุดเล็กๆ  แล้วสานฝันให้สามารถขยายเป็นกิจการ
ใหญ่โตได้ ในขณะที่บุคคลทัว่ไปจะมองเพียงบางส่วนเท่านัน้ 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจัย 

ผลการศึกษา ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงัประเด็นต่อไปนี ้

1. จากผลการวิจยัทําให้ทราบกลุ่มที่มีการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ คือเพศหญิง 
อายุ 31-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท กลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์ควรสร้าง
ความรู้ความเข้าใจต่อการทําธุรกิจแฟรนไชส์ให้กลุ่มนีม้ากย่ิงขึน้ เนื่องจาก อายุ 31-40 ปี อยู่ใน
ระหว่างการสร้างเนือ้สร้างตวัวางรากฐานของชีวิต นอกจากการประกอบอาชีพหลักแล้วยังมองหา
อาชพีเสริมที่สามารถทําช่วงที่ว่างจากการทํางานประจําได้ และธุรกิจแฟรนไชส์ เปรียบเสมือน
ธุรกิจของคนรุ่นใหม่ โดยมีธุรกิจของคนรุ่นใหม่เกิดขึน้มากมาย เป็นธุรกิจที่มีรูปแบบใหม่ หรือมี
นวตักรรมใหม่ๆ ที่มีศกัยภาพที่จะเติบโตได้ โดยแฟรนไชส์จะเป็นช่องทางที่ช่วยในการขยายธุรกิจ
ได้รวดเร็วขึน้ โดยไม่จําเป็นที่ต้องมีเงินทุนสูง 

2. จากผลการวิจัยรายได้เฉ ล่ียต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ที่  35,001 – 
45,000 บาท/เดือน เม่ือพิจารณาจากรายได้แล้วอยู่ในระดบัดี หากเก็บออมจากรายได้ประจําจะทํา
ให้ มีเ งิน ทุน ใน การไปต่อยอดทํ าธุ รกิจแ ฟรน ไช ส์ เพื่ อเ ป็น การ ต่ อยอดใ นการหารายได้ ที่
นอกเหนือจากการทํางานประจํา หรือผู้ตอบแบบสอบถามที่ทําธุรกิจส่วนตัวจะขยายธุรกิจมากกว่า 
1 ย่อมทําได้ง่าย เนื่องจากธุรกิจแฟรนไชส์เปรียบเสมือนการถ่ายทอดความรู้จากรุ่นพี่ สู่ รุ่นน้อง เพื่อ
ความสําเร็จในธุรกิจ 

3. ด้านผลิตภัณฑ์ ในการทําธุรกิจแฟรนไชส์ ส่ิงสําค ัญที่สุดคือชื่อเสียงที่ดีของ  
แฟรนไชส์ ซึ่งถือได้ว่าเป็นลักษณะที่ดีและสําคญัที่สุดข้อหนึ่งที่สามารถใช้เป็นเกณฑ์ในการต ัดสิน
เลือกแฟรนไชส์ เพราะชื่อเสียงที่ดีของแฟรนไชส์ หมายถึงความนิยมชมชอบของผู้บริโภคต่อธุรกิจ
โดยรวม ไม่ว่าจะเป็นตวัสินค้า ระบบและรูปแบบการให้บริการ รวมถึงความสามารถของบุคลากร 
โดยการให้เจ้าของแฟรนไชส์ ตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบให้เป็นไปตามมาตรฐาน โดยการผ่าน
การตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบจาก สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา เพื่อให้วัตถุดิบมี
คุณภาพ เหมือนกนัทุกสาขา เพื่อการนัตีคุณภาพให้กบัผู้บริโภคได้ เพราะผู้บริโภคเปรียบเสมือน
กรรมการตดัสินที่ดีที่สุดสําหรบัการทําธุรกิจ แฟรนไชส์ ด ังนัน้การดําเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ที่ เป็นที่
นิยมของผู้บริโภค ย่อมหมายถึงความต้องการและความยอมรบัที่มีอยู่ในตลาดอยู่แล้ว สามารถหา
ลูกค้าได้ง่ายขึน้ เป็นที่ยอมรบัได้ง่ายขึน้เม่ือดําเนินธุรกิจ  

4. ด้านราคา ผู้ที่สนใจที่จะลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์จะต้องมี การประเมินการโครงสร้าง
ทางการเงินเช่น ถ้าการเปิดแฟรนไชส์ 1 แห่ง  จะมีรายละเอียดในการลงทุนอย่างไร มีค่าใช้จ่าย
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อะไรบ้าง จุดคุ้มทุนจะอยู่ทีลู่กค้าก่ีคน ยอดขายที่จะคุ้ มค่าใช้จ่ายต่อ เดือนอยู่ที่ต ัวเลขประมาณ
เท่าไหร่  และเป้าหมายควรมีลูกค้าขัน้ตํ่าเท่าไหร่ โอกาสที่จะได้เงินลงทุนคืนประมาณก่ีปี  และคุ้ ม
หรือไม่ ที่ผู้ซือ้ แฟรนไชส์จะมาลงทุนทําธุรกิจนี ้ซึ่งจะทําให้เจ้าของ  แฟรนไชส์เห็นภาพที่ช ัดขึน้ และ
มีตวัเลขที่เข้าใกล้ความเป็นจริงที่จะเกิดขึน้ ซึ่งส่วนนี ้จะมีความสําคญัต่อการกําหนดราคา การทํา
สัญญา การเก็บค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ (Franchise Fee) และ ค่าธรรมเนียมรายเดือน ( Royalty 
Fee) 

5. ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ผู้ที่สนใจทําธุรกิจแฟรนไชส์จะต้องมีการวางแผนกล
ยุทธ์ โดยการกําหนดระยะห่างของทําเลที่ต ัง้ ร้าน ใ นรัศมีที่ห่างกัน ทําเลที่ต ัง้ มีความเหมาะสม 
แม้ว่าสินค้าหรือบริการจะมีความโดดเด่นหรือมีความน่าสนใจและเป็นที่ต้องการของผู้ซือ้ แต่หาก
เลือกทําเลที่จะเปิดดําเนินการไม่เหมาะสม เช่น สถานที่ที่ มีลูกค้าสัญจรไปมาน้อยหรือสถานที่ซึ่ง
ลูกค้าเดินทางมาไม่สะดวก  ประการสําค ัญพื น้ที่น ัน้มีผู้ประกอบการที่ดําเนินธุรกิจคล้ายหรือ
ใกล้เคียงกัน เปิดกิจการอยู่เป็นจํานวนมากอยู่แล้ว ซึ่ง ปัจจัยด ังกล่าวก็อาจส่งผลกระทบต่อ
ยอดขายหรือการแข่งขนัที่รุนแรงและส่งผลกระทบต่อความยัง่ยืนของธุรกิจในท้ายที่สุด ด ังนัน้การ
เลือกทําเลที่เหมาะสม จึงเป็นหน่ึงในปัจจยัที่สามารถบ่งบอกถึงความสําเร็จหรือการเติบโตของ
ธุรกิจ โดยในเบือ้งต้นผู้ประกอบการควรใช้เวลาเสาะแสวงหาทําเลที่จะเปิดดําเนินการโดยพิจารณา
ทําเลหลายๆ แห่ง โดยเฉพาะทําเลที่สอดคล้องกบัสินค้าหรือบริการที่จะจําหน่าย เช่น ทําเลที่ต ัง้อยู่
ใกล้กบัอาคารสํานกังาน สถานีรถไฟฟ้า หมู่บ้านจัดสรร หรือต ัง้อยู่ในศูนย์การค้า ทัง้นีจ้ําเป็น ที่
จะต้องมีการศึกษา ทําวิจยั พฤติกรรมผู้ซือ้อย่างละเอียดประกอบการเลือกทําเล  

6. ด้านการส่งเสริมการตลาด เม่ือธุรกิจประสบความสําเร็จ พร้อมที่จะขยายสาขา
ด้วยระบบแฟรนไชส์ เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์จะต้องมี การสร้างแบรนด์ ส ร้างมาตรฐาน คุณภาพ 
แฟรนไชส์ มีการมองหากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ที่จะเข้ามาเป็นผู้ซือ้แฟรนไชส์  ข ัน้ตอนต่อไปก็จะเป็น
ในส่วนของการ  โปรโมทธุรกิจแฟรนไชส์ ให้กลุ่มลูกค้ารวมถึงนักลงทุนได้ รู้จ ักมากขึน้ เพื่อทําการ
ขายแฟรนไชส์  แม้จะเป็นกิจกรรมทางการตลาด ที่ไม่ได้เน้นขายสินค้าและบริการโดยตรง แต่ก็เป็น
กิจกรรมที่ช่วยสร้างภาพลักษณ์ให้กับองค์กรหรือบริษัทได้เป็นอย่างดี 

7. ด้านบุคคล เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์มีการจดัทําคู่ มือการดําเนินธุรกิจให้กับผู้ที่มา
ลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ เพราะการถ่ายทอดธุรกิจทัง้ระบบในระยะเวลาเพียงไม่ก่ีวัน เป็นไปได้ยาก 
ฉะนัน้การมีคู่มือแนะนํา วิธีการแก้ปัญหา หรือการจัดอบรมก่อนเร่ิมต้นธุรกิจ ถือเป็นการเตรียม
ความพร้อมและลดความเส่ียงให้เจ้าของแฟรนไชส์ และผู้ที่มาลงทุนเช่นกัน หลังจากเร่ิมต้นธุรกิจ
แล้ว ควรมีการตรวจสอบมาตรฐานของสินค้าหรือผลิตภณัฑ์ให้ได้ตามมาตรฐานที่วางไว้  
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8. ด้านลักษณะทางกายภาพ เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ควรมีการตรวจสอบคุณภาพอยู่
เสมอ เนื่องจากการทําธุรกิจแฟรนไชส์อาหาร ส่ิงที่ สําค ัญที่สุดสําหรับผู้บริโภคคือความสะอาด 
เพราะจะทําให้ผู้บริโภคมัน่ใจในสินค้าที่จะเข้ามาใช้บริการและกลับมาใช้บริการอีกในครัง้ต่อไป 

9. ด้านกระบวนการ เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์ ควรมีการจดัระเบียบการดําเนินงานของ 
แฟรนไชส์ โดยมีการให้คําแนะนําแก่ผู้ซือ้สิทธิแฟรนไชส์ ตลอดอายุสัญญา ส่วนที่ดีอยู่แล้วกําหนด
ขึน้เป็นมาตรฐานการทํางาน ส่ิงที่ยงัไม่ดีควรมีการจดัระเบียบใหม่ เพื่อสร้างความเป็นมาตรฐาน 
เพื่อเป็นแบบอย่างให้ได้ปฏิบตัิตามอย่างเป็นรูปแบบเดียวกัน เพื่อให้ได้คุณภาพสินค้า การบริการ 
และสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้เหมือนกนัทุกร้าน ซึ่งอาจจะเรียกได้ว่า ทําเป็นร้านต้นแบบ 
หรือสร้างเป็นร้านตวัอย่างในแบบที่ต้องการขายแฟรนไชส์ เพื่อศึกษารายละเอียดและผลตอบรับใน
ทุกแง่มุม เพื่อทําให้มัน่ใจได้ว่าถ้ามีการขายแฟรนไชส์ไปแล้ว ผู้ซือ้จะสามารถดําเนินกิจการได้อย่าง
ราบร่ืน ตามรูปแบบที่วางไว้ จะมีโอกาสสร้างกําไรให้กับกิจการได้อย่างต่อเนื่อง  ซึ่งการทําธุรกิจ 
แฟรนไชส์ เป็นมากกว่าการซือ้ขายธรรมดา แต่เป็นคู่ค้าที่จะเติบโตไปด้วยกนั 

10. แนวคิดของผู้ประกอบการ   ผู้ประการที่ดีต้องมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์  หรือมี
จินตนาการที่ไม่เหมือนคนอ่ืน  ซึ่งความคิดสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จนัน้ 
ต้องเป็นความคิดสร้างสรรค์ที่อยู่ในกรอบที่ ผู้ประกอบการสามารถนําไปปฏิบัติได้จริง และมี
ความสามารถในการเสาะหาโอกาส จากความคิดสร้างสรรค์ที่ มีอยู่ซึ่ง บุคคลอ่ืนมองไม่เห็น  
สามารถนําจิตนาการมาแปลงเป็นความจริงได้  ไม่ว่าเร่ืองนัน้จะเป็นเร่ืองที่หลายคนคาดไม่ถึงก็
ตาม คุณลักษณะที่โดดเด่นของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จประเภทที่เหนือจากบุคคล
ทัว่ไปอีกอย่างคือ มีแนวคิดมีความฝันในการประกอบธุรกิจที่ ย่ิงใหญ่  สามารถมองจากจุดเล็กๆ  
แล้วสานฝันให้สามารถขยายเป็นกิจการใหญ่โตได้ โดยเกิดจากกระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูลที่
เก่ียวข้องกับสภาพแวด ล้อมทางธุ รกิจโดยการพิจารณารายละเอียดอย่างรอบคอบที่ทําใ ห้
ผู้ประกอบการเห็นภาพของธุรกิจอย่างชดัเจน  มองเห็นจุดเร่ิมต้น และจุดสิน้สุดหลังจากนัน้จึง เกิด
การสร้างกิจกรรมที่ย่ิงใหญ่  ในการเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ นอกจากนี  ้ยัง เป็นผล
จากการที่มีความกล้าเส่ียงที่จะลงทุนในธุรกิจ  ที่คํานวณแล้ว่าจะให้ผลตอบแทนที่คุ้ มค่า  ด ังนัน้
เม่ือคิดใหญ่ มองภาพใหญ่แล้วผลตอบแทนก็จะมากไปด้วย 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาถึงผลตอบแทนที่ได้จากการเป็นผู้ประกอบการ เพื่อให้มีข้อมูลการ
เปรียบเทียบเงินที่ลงทุนกบัผลกําไรที่ได้รับ ซึ่ง เป็นประโยชน์ใน การต ัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ 
ประเภทอาหาร และประเภทอ่ืนๆ 

2. ควรมีการศึกษาถึงตราสินค้าของแฟรนไชส์ประเภทอาหารที่ได้รับความนิยม เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการที่จะเลือกทําธุรกิจที่เป็นที่นิยมในสังคมปัจจุบัน 

3. ค วรมีการศึ กษ ากลุ่ มตัวอ ย่าง ที่ เ ป็น ผู้ ประ กอบการแ ฟ รน ไช ส์  เนื่ อง จ า ก
ผู้ประกอบการแฟรนไชส์จะผ่านการทําธุรกิจ และจะรู้ถึงข้อดีและข้อเสียของการทําธุรกิจแฟรนไชส์ 
ซึ่งจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการแฟรนไชส์ในอนาคต 

4. ควรมีการศึกษาถึงการวดัความสําเร็จในเร่ืองความพึงพอใจด้านผลประกอบการ และ
ด้านการดําเนินงานของธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อจะได้ทราบถึงผลการดําเนินงานของแฟรนไ ชส์ ว่ามี
ประสิทธิภาพหรือควรปรบัปรุงเร่ืองใด 
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แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจัย 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เร่ือง  ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้ธุรกิจ 
         แฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

คณะบริหารธุรกิจเพื่อสังคม สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
………………………………………….. 

คําชีแ้จง  แบบสอบถามฉบบันีมี้จุดมุ่งหมาย เพื่อศึกษา ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี       
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร  

แบบสอบถามฉบบันี ้ แบ่งออกเป็น 4 ตอน คือ  
1)  แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
2) แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด                 
3) แบบสอบถามเก่ียวกับแนวคิดของผู้ประกอบการ  

    4)   แบบสอบถามเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ ประเภทอาหาร ในเขต   
                     กรุงเทพมหานคร                                         
 แบบสอบถามฉบบันีจ้ดัทําขีน้เพื่อเป็นส่วนประกอบในการทําสารนิพนธ์ นิสิตปริญญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อการศึกษา จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามทุกข้อตาม
ความเป็นจ ริง ด้ วยตัวของท่ านเอง  ผู้ ตอบแบบส อบถามจ ะ ไม่ มีผ ลกระ ท บจ ากการต อบ
แบบสอบถามแต่ประการใด และข้อมูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับ ผู้ วิจ ัยขอขอบพระคุณท่าน
เป็นอย่างสูง ที่กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
…………………………………………………….………………………………………………… 
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น้

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม    

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง    
1. เพศ                       ชาย                                           

                   หญิง 
 

2. อายุ   21 – 30 ปี                    
                    31 – 40 ปี       
                  41 – 50 ปี                            
              ต ัง้แต่ 51 ปีขึน้ไป 
  

3. ระดบัการศึกษา   
          ตํ่ากว่าปริญญาตรี   
                        ปริญญาตรี        
                       สูงกว่าปริญญาตรี       
 

4. อาชีพ              
          นกัเรียน/นกัศึกษา            
                                   รบัราชการ/รฐัวิสาหกิจ/พนกังานของรฐั 
                   พนกังานบริษัท        
                                   ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย   

อ่ืน ๆ……………………….     
   

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือน      
                     ตํ่ากว่าหรือเท่ากบั15,000 บาท  
                     15,001 – 25,000 บาท 

                                   25,001 - 35,000  บาท         
                                   35,001 - 45,000  บาท  
                           45,001 บาทขึน้ไป 
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ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

 ระดับความคิดเห็น 
 เห็น

ด้วย
อย่าง
ย่ิง 
(5) 

 
เห็น
ด้วย 

 
(4) 

 
ไม่

แน่ใจ 
 

(3) 

 
ไม่เห็น
ด้วย 

 
(2) 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 
(1) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

1.1 แฟรนไชส์ประเภทอาหารมีตราสินค้าให้เลือกมากมาย      

1.2 แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีการตรวจสอบคุณภาพของวตัถดุิบตาม   
       มาตรฐาน 

     

1.3 แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีรสชาติท่ีเป็นมาตรฐาน ตามสูตรดัง้เดิม      

1.4 แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีโอกาสเติบโตสามารถขยายสาขาได้ง่าย      

2. ด้านราคา (Price) 

2.1 ค่าใช้จ่ายในการลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร ใช้เงินลงทุนน้อย      

2.2 ต้นทุนในการซือ้วัตถุดบิลดลง เน่ืองจากซือ้วัตถดุิบโดยตรงจากเจ้าของ 
      แฟรนไชส์ 

     

2.3 ธนาคารหรือสถาบนัการเงิน ให้ความเช่ือม่ัน สามารถกู้ยมืเงินได้ง่าย      

2.4 ราคาขายสินค้า เป็นไปตามมาตารฐานท่ีเจ้าของแฟรนไชส์กําหนด      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

3.1 มีการวางแผนด้านกลยทุธ์ โดยกําหนดระยะห่างของทําเลท่ีตัง้ร้าน          
      ในรัศมีท่ีห่างกัน เพื่อให้กระจายกลุม่ลูกค้าอย่างท่ัวถึง 

     

3.2 การตกแต่งสถานท่ีเป็นไปตามรูปแบบท่ีเจ้าของแฟรนไชสกํ์าหนด      

3.3 มีการจัดส่งวัตถุดิบได้อย่างเป็นระบบ เม่ือมีการขยายสาขาจํานวนมาก      
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ส่วนประสมทางการตลาด 

 ระดับความคิดเห็น 

 เห็น
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 
(5) 

 
เห็น
ด้วย 

 
(4) 

 
ไม่

แน่ใจ 
 

(3) 

 
ไม่เห็น
ด้วย 

 
(2) 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง
ย่ิง 
(1) 

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

4.1 แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีการโฆษณาประชาสมัพันธ์อยา่งต่อเน่ือง      

4.2 แฟรนไชส์ประเภทอาหาร มีฐานลูกค้าเดิม ไม่ต้องทําการตลาดใหม่      

4.3 ธุรกิจแฟรนไชส์มีการให้คําแนะนําในการจัดโปรช่ันสง่เสริมการขาย      

5.ด้านบุคคล (People) 

5.1 มีการฝึกอบรมเพือ่ให้เข้าใจระบบของแฟรนไชส์ และปฎิบตัิงานได้อย่าง     
      ถูกต้อง 

     

5.2 มีการประเมินผล เพื่อพัฒนาการสร้างความสัมพันธใ์ห้มีประสทิธิภาพ      

5.3 มีการกระจายธุรกิจแฟรนไชส์ไปยงัแหลง่ชุมชน เพื่อเป็นการสร้างรายได้      

6.ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical) 

6.1 ตราสินค้าของแฟรนไชส์ประเภทอาหาร เป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภค      

6.2 เป็นการต่อยอดธุรกิจใหม่ให้มีประสิทธภิาพมากกว่าเดิม      

6.3 มีการตรวจสอบความสะอาดให้เป็นไปตามมาตรฐานท่ีกําหนด      

7.ด้านกระบวนการ (Process) 

7.1 มีประโยชน์สําหรับผู้ประกอบการ ไม่ต้องเสยีเวลาในการสร้างธรุกิจใหม่      

7.2 ได้รับการช่วยเหลอืแนะนําจากเจ้าของแฟรนไชส์ ตลอดอายสุัญญา      

7.3 ไม่จําเป็นต้องมีความรู้และทักษะด้านการประกอบอาหาร      

7.4 การซือ้ธุรกิจแฟรนไชส ์เป็นมากกว่าการซือ้ขายธรรมดา แต่เป็นคู่ค้าท่ีจะ    
       เติบโตไปด้วยกัน 
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ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับแนวคิดของผู้ประกอบการ 

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 

 
 

แนวคิดของผู้ประกอบการ 

 ระดับความคิดเห็น 
ของการเป็นผู้ประกอบการ 

 มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

 (4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

1. ระบบแฟรนไชส์มีการสนับสนุน การดําเนินกิจกรรมด้านผู้ประกอบการ      

2. ผู้ประกอบการต้องเข้าใจในความเสีย่งของการทําธรุกิจ      

3. ผู้ประกอบการต้องมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ในการทําธุรกิจ      

4. ผู้ประกอบการต้องมีแรงกระตุ้นท่ีจะบรรลเุป้าหมายไปสู่ความสาํเร็จ      

5. ผู้ประกอบการต้องมีความเช่ือม่ันในความสามารถของตนเอง      

6. ผู้ประกอบการต้องมีความสามารถในการตัดสนิใจท่ีแตกต่าง      

7. ผู้ประกอบการมองวา่การเปลี่ยนแปลงเป็นการเร่ิมต้นสิง่ใหม่      

8. ผู้ประกอบการต้องพร้อมท่ีจะเผชิญกับสิ่งท่ีไม่คาดฝันท่ีจะเกิดขึน้          
    ตลอดเวลา 
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ตอนท่ี 4 การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทอาหาร ในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 

 
การตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์  

ประเภทอาหาร 

 ระดับความคิดเห็น 
 มาก

ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

 (4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสุด 
(1) 

1.ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากความมีช่ือเสียงของธุรกิจ      

2. ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากมีความเสีย่งทางธุรกิจตํา่กวา่ 
    การเร่ิมต้นธุรกิจใหม่ 

     

3. ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากตราสินค้าหรือบริการของ    
    ธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นท่ีคุ้นเคยของผู้บริโภคมาเป็นเวลานาน 

     

4.ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากได้รับความช่วยเหลือ และ     
    สนับสนุนจากเจ้าของธรุกิจแฟรนไชส ์

     

5.ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากใช้เงินลงทุนน้อยกวา่การ   
    เร่ิมต้นธุรกิจใหม่ด้วยตัวเอง 

     

6.ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์ เน่ืองจากธุรกิจมีแนวโน้มเติบโตขึน้    
    อย่างต่อเน่ือง 

     

7. หากท่านมีโอกาสในการทําธุรกิจ ท่านจะตัดสินใจซือ้ธุรกิจแฟรนไชส์      

 

 

 

 

ขอขอบพระคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถาม 
               นิสิตปริญญาโท 
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