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ABSTRACT 
 

The objectives of this study are: 1) to study the factors that have a directly influence on the 

success of a mobile phone franchise in Thailand, 2) to find a structural equation based model which 

includes the factors that influence 'business success' for a mobile phone franchise in Thailand and 

3) to study the consistency of the variables in the model used. The research population includes all 

mobile phone franchise business operators, in every regions of Thailand. The sample includes 600 

mobile phone franchises which can be classified as either a chain store or a retail business. The 

research tool used in this study was a questionnaire. The exogenous variables were: 1) the 

organizational features of the franchisor, 2) the corporate environment, 3) the management and 

operations of the franchisor, and 4) the relationship between the franchisor and the franchisee. The 

endogenous variable variables were: 1) the brand equity of the franchisee and 2) business success. 

SPSS Version 23 was used for descriptive statistical analysis. LISREL Version 9.20 was used for 

confirmatory factor analysis, causal structural analysis and path analysis. 

The results of study indicate that the management and operations of the franchisor have 

the most significant and direct influence on business success of a mobile phone franchisee in 

Thailand. Further, the study recognizes that the organizational features of the franchisor, the brand 

equity of the franchisee, the relationship between the franchisor and the franchisee, and the 

corporate environment as the second, third, fourth and fifth factors, respectively. In addition, the 

following three factors: the relationship between the franchisor and the franchisee, the 

organizational features of the franchisor, plus the management and operations of the franchisor 

were noted as having a significant impact on the brand equity of a franchisee. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  

 

ปัจจุบนัการพฒันาทางด้านเทคโนโลยีส่ือสารขอ้มูลและข่าวสาร มีความเจริญก้าวหน้า    

เป็นอย่างมาก การส่ือสารในการทาํธุรกิจ และการได้รับขอ้มูลข่าวสารท่ีรวดเร็ว ชัดเจน จาํเป็น    

อย่างยิ่ง ท่ีจะทําให้ธุรกิจของตนเองได้เปรียบคู่แข่ง โทรศัพท์เคล่ือนท่ีจึงมีบทบาทในการ

ติดต่อส่ือสารเป็นอย่างมากเน่ืองจากทาํให้นกัธุรกิจมีขีดความสามารถในการทาํธุรกิจ ไม่ว่าธุรกิจ

ทางดา้นการเงิน การทาํสัญญาคา้ขาย และการรับขอ้มูลข่าวสารจาํเป็นทัว่ทุกมุมโลกผา่นเครือข่าย

ของโทรศัพท์เคล่ือนท่ีอีกทั้ งยงัพกพาติดตัวได้สะดวก ใช้ได้ในเกือบทุกสถานท่ี นอกจากน้ี                  

ในโลกปัจจุบัน โทรศัพท์เคล่ือนท่ีไม่ได้แพร่อยู่ในวงการธุรกิจเท่านั้ น แต่ยงัแพร่หลายไปสู่

ประชาชนทั่วไป ท่ีต้องการได้รับความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกับบุคคลอ่ืน ๆ อีกด้วย 

โทรศพัท์มือถือจึงเป็นเคร่ืองมือส่ือสาร ท่ีทาํให้ประชาชนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารได้อย่าง

สะดวกเพราะสามารถพกพาได ้และสามารถให้บริการไดเ้กือบทุกพื้นท่ี นอกจากน้ีค่านิยมท่ีมีต่อ

การใช้โทรศพัท์มือถือในปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไป โทรศพัท์มือถือได้กลายมาเป็นส่วนหน่ึงใน

ชีวติประจาํวนัและมีใชก้นัอยา่งแพร่หลาย ไม่เพียงแต่กลุ่มนกัธุรกิจและกลุ่มชนชั้นสูงเท่านั้น 

สําหรับประเทศไทยมีการเปิดให้บริการโทรศัพท์มือถือเป็นคร้ังแรกในปี พ.ศ. 2529       

โดยองค์การโทรศพัท์แห่งประเทศไทย การส่ือสารแห่งประเทศไทย และเม่ือมีความตอ้งการใช้

บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเพิ่มสูงข้ึนจนทั้ง 2 หน่วยงานไม่สามารถให้บริการไดอ้ย่างเพียงพอและ

เพื่อท่ีจะสามารถสนองความต้องการของประชาชนได้อย่างเพียงพอจึงมีการให้สัมปทานแก่

ภาคเอกชนในปี พ.ศ. 2533 จากนั้นเป็นตน้มาการเติบโตของตลาดโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีก็เป็นไปอย่าง

ต่อเน่ือง ทาํให้เกิดการแข่งขนัอย่างรุนแรงในตลาดธุรกิจการส่ือสาร ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขนัใน

รูปแบบของเครือข่ายสัญญาณ รูปลกัษณ์ของโทรศพัท ์ราคา การส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ

รวมไปถึงการติดต่อส่ือสารรูปแบบใหม่ ๆ ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือ เช่น การรับส่งอีเมล์ การพูดคุย 

ผ่านการแชท เป็นตน้ เน่ืองดว้ยปัจจุบนัโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีหลากหลายยี่ห้อ แต่ละยี่ห้อก็ได้ผลิต

ออกมาหลากรุ่นหลายขนาด ซ่ึงตามทฤษฎีทางเศรษฐศาสตร์แล้ว ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความ         

พึงพอใจในการบริโภคสินค้าแต่ละชนิดต่างกันด้วยซ่ึงก็อาจมีผลต่อการตัดสินใจใจการซ้ือ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ช่นกนั 

ในช่วงแรกอุตสาหกรรมโทรศพัท์เคล่ือนท่ีถือได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีผูข้ายน้อยราย      

ทาํให้โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในสมัยก่อนมีราคาสูงมาก ต่อมาเม่ือมีการขยายความถ่ีและเปิดเสรี           
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มากยิ่งข้ึน ราคาโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจึงเร่ิมมีราคาถูกลง ประกอบกับในปัจจุบนั ผูป้ระกอบการ          

รายใหญ่ของตลาดโทรศพัท์มือถือได้มีเพิ่มมากข้ึน การแข่งขนัจึงสูงข้ึนมากทาํให้ผูผ้ลิตต่าง ๆ        

พากนัลดราคาเคร่ืองโทรศพัท์เคล่ือนท่ีลง ซ่ึงปัจจุบนัทศันคติต่อการใช้โทรศพัท์มือถือของคน     

บางกลุ่มไดเ้ปล่ียนแปลงไดด้ว้ยสาเหตุท่ีวา่ ผูผ้ลิตโทรศพัทท่ี์ไดผ้ลิตโทรศพัท์รุ่นใหม่ ๆ ป้อนเขา้สู่

ตลาดอย่างสมํ่าเสมอ  โดยแต่ละรุ่นท่ีออกมาก็จะมีการพฒันาเทคโนโลยีให้ก้าวหน้ากว่าเดิมและ

นอกจากจะใชมื้อถือเพื่อติดต่อส่ือสารเร่ืองธุรกิจหรือเพื่อเร่ืองสําคญัแลว้ มือถือยงัถือเปรียบเสมือน

เคร่ืองประดับและเคร่ืองตกแต่งของผูใ้ช้อีกด้วย กลุ่มคนบางกลุ่มเช่น กลุ่มวยัรุ่นมิได้เห็นว่า

โทรศพัทเ์ป็นเพียงเคร่ืองประดบัท่ีใชติ้ดต่อส่ือสารแต่เพียงอยา่งเดียว เม่ือประกอบกบัการท่ีกลุ่มคน

เหล่านั้นต้องการจะตามเทคโนโลยีท่ีบริษทัผูผ้ลิต ผลิตป้อนออกมาสู่ตลาด จึงทาํให้เกิดความ

ตอ้งการและค่านิยมในการเปล่ียนโทรศพัท์มือถือเกิดข้ึน ส่ิงเหล่าน้ีแสดงให้เห็นถึงพฤติกรรมการ

บริโภคนั้นมีความซับซ้อนมากยิ่งข้ึนกว่าในอดีต ซ่ึงต่อมาก็ได้เกิดธุรกิจท่ีรับเป็นตวัแทนหรือ

นายหนา้ในการซ้ือขาย นัน่ก็คือธุรกิจร้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

แนวโน้มยอดจาํหน่ายของโทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีมีเพิ่มข้ึน มีสาเหตุจากปัจจยัหลัก ๆ คือ  

ปัจจยัแรกในส่วนของผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีซ่ึงคาดการณ์วา่จะเติบโตในอตัราท่ีมากข้ึนจาก

การท่ีผูใ้ห้บริการมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงในการเร่งยอดผูใ้ช้บริการ ซ่ึงบริษทัผูใ้ห้บริการเน้น

การนําเสนอบริการเสริมประเภท Non-voice และจํานวนบริษัทผู ้ให้บริการเน้ือหา (Content 

Provider) เพิ่มมากข้ึน ทาํให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงโดยสนใจท่ีจะซ้ือโทรศพัท์ใน

ระดบัราคา Mid-End และ High-End มากข้ึนเพื่อตอบสนองต่อบริการประเภท Non-voice และปัจจยั

ท่ีสองอตัราการใชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเทียบกบัจาํนวนประชากรในภูมิภาคยงัคงอยูใ่นเกณฑ์ท่ีตํ่ากวา่

ในเมือง กลยุทธ์ของผูใ้ห้บริการส่วนใหญ่จะยงัคงเน้นการขยายตลาดไปสู่ภูมิภาคเช่นเดิม ดงันั้นมี

ความเป็นไปไดท่ี้ยอดขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในระดบัราคา Low-End ในภูมิภาคจะเพิ่มสูงข้ึน 

ในปี พ.ศ. 2546 มีผูใ้ชโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยทั้งหมดประมาณ 20 ลา้นหมายเลข 

คณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.) 

รายงานตวัเลขผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในปี พ.ศ. 2561 มีจาํนวนทั้งส้ิน 124.81 ลา้นเลขหมาย 

หรือเพิ่มข้ึนร้อยละ 2.70 เม่ือเปรียบเทียบกับปี พ.ศ. 2560 (กสทช. 2561) หากเทียบจํานวน                     

ผูล้งทะเบียนใชบ้ริการโทรศพัทป์ระจาํท่ีท่ีเปิดใช้บริการต่อจาํนวนประชากร 100 คน (Fixed Line 

Penetration Rate) อยู่ท่ีร้อยละ 184 เป็นเคร่ืองช้ีวดัว่าการส่ือสารโดยใช้โทรศัพท์เคล่ือนท่ีของ

ประเทศไทยยงัคงมีแนวโน้มท่ีจะเติบโตต่อไป ในขณะท่ีตลาดบริการโทรศัพท์ประจาํท่ีของ 

ประเทศไทยมีการลดลงอย่างต่อเน่ือง ในปี พ.ศ. 2561 มีจาํนวนผูล้งทะเบียนใช้บริการโทรศพัท์

ประจาํท่ี (Fixed Line Subscribers) ลดลงอยู่ท่ีประมาณ 3.03 ล้านเลขหมาย หากคิดเป็นสัดส่วน          

ผูล้งทะเบียนใชบ้ริการโทรศพัทป์ระจาํท่ีต่อจาํนวนครัวเรือนอยูท่ี่ร้อยละ 14.18 และเม่ือพิจารณาถึง

ส่วนแบ่งทางการตลาดบริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีปี พ.ศ. 2561 พบว่า กลุ่มบริษทั AIS มีส่วนแบ่ง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตลาดสูงท่ีสุด  ร้อยละ 43.97 รองลงมาเป็น กลุ่มบริษทั True Mobile ซ่ึงมีส่วนแบ่ง ตลาดเพิ่มข้ึนเม่ือ

เทียบกบัปี พ.ศ. 2560 อยูท่ี่ร้อยละ 29.66 เป็นร้อยละ 31.33 

การแข่งขนัของผูจ้าํหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ปัจจุบนัโครงสร้างผูป้ระกอบการในการเป็น

ตวักลางการกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มดงัน้ีคือ 

1) ตัว แ ท น จํา ห น่ า ย ใ น เ ค รื อ ข อ ง ผู ้ใ ห้ บ ริ ก า ร โ ท ร ศัพ ท์ เ ค ล่ื อ น ท่ี  ผู ้ใ ห้ บ ริ ก า ร

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีรายใหญ่ 3 รายในประเทศไทย คือ AIS DTAC และ True Move ซ่ึงจาํหน่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ี ซิมการ์ด บตัรเติมเงิน และอุปกรณ์เสริมผ่านร้านคา้ซ่ึงเป็นตวัแทนจาํหน่ายใน

เครือของตนเอง ทั้งในรูปแบบสาขาท่ีดาํเนินการเอง และรูปแบบแฟรนไชส์  โดยมีระบบการจดัการ 

บริการหลงัการขาย นโยบายราคาและนโยบายการตลาดท่ีชดัเจนและเป็นระบบ ซ่ึงกาํหนดโดย          

ผู ้ให้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี ผู ้ประกอบการในกลุ่มน้ีในกลุ่มน้ีจะมีความสัมพันธ์อันดีกับ                      

ผูใ้หบ้ริการทาํใหไ้ดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ในการขายและการใหบ้ริการลูกคา้ตลอดเวลา 

อีกทั้งยงัได้รับการสนับสนุนในการดาํเนินธุรกิจและการตลาดจากผูใ้ห้บริการอย่างสมํ่าเสมอ           

ซ่ึงส่งผลทาํให้ตวัแทนจาํหน่ายท่ีอยู่ในเครือของผูใ้ห้บริการได้รับความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีไวใ้จ

ของลูกคา้ 

2) ผูจ้ดัจาํหน่ายและตวัแทนจาํหน่ายขนาดใหญ่ (Distributor / Dealer) ผูป้ระกอบการท่ีอยู่

ในกลุ่มผูจ้ดัจาํหน่ายจะไดรั้บการแต่งตั้งจากผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ีจากต่างประเทศโดยตรง โดย

เน้นการขายส่งโทรศพัท์เคล่ือนท่ีเป็นหลกั นโยบายราคาและการตลาดจะเป็นนโยบายร่วมกนั

ระหวา่งผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและบริษทัท่ีไดรั้บการแต่งตั้งเป็นผูจ้ดัจาํหน่าย โดยผูจ้ดัจาํหน่ายจะ

ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีโดยตรง เพื่อนาํมาจาํหน่ายต่อให้แก่ตวัแทนจาํหน่าย หรือ

ร้านคา้ปลีกทัว่ไป อยา่งไรก็ตาม จากการท่ีอุตสาหกรรมโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีการแข่งขนัรุนแรงข้ึน          

ผูจ้ดัจาํหน่ายบางรายจึงมีการเปิดร้านค้าปลีกในเครือของตนเพื่อเพิ่มช่องทางการจาํหน่ายและ

เพื่อท่ีจะสามารถรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดไว้ได้ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบการให้         

แฟรนไชส์ ผูป้ระกอบการในกลุ่มน้ีไดแ้ก่  บริษทั ล็อกซเล่ย ์จาํกดั (มหาชน) บริษทั เจมาร์ท จาํกดั 

(มหาชน) บริษทั ทีดบับลิวแซด คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน) เป็นตน้ 

3) ตวัแทนจาํหน่ายรายใหญ่ท่ีมีร้านคา้ปลีกและเครือข่ายเป็นของตนเอง ผูป้ระกอบการ

กลุ่มน้ีจะได้รับการแต่งตั้ ง เป็นตัวแทนจําหน่าย (Dealer) จากผู ้ผลิตโทรศัพท์เคล่ือนท่ีจาก

ต่างประเทศโดยตรงเช่นกนั แต่จะเนน้การขายปลีกตามสาขาและจุดจาํหน่ายของแต่ละบริษทัเป็น

หลกั โดยมีการสั่งซ้ือสินคา้จากผูจ้ดัจาํหน่ายรายอ่ืนสาํหรับสินคา้บางยีห่้อหรือบางรุ่น เพื่อใหร้้านคา้

ของตนมีสินคา้ท่ีหลากหลาย สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้กกลุ่ม ในขณะเดียวกนั

ก็มีการจาํหน่ายสินคา้บางส่วนให้แก่ตวัแทนจาํหน่าย ผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีจะมีความเข้าใจใน

พฤติกรรมการใชแ้ละความตอ้งการของลูกคา้เน่ืองจากตอ้งติดต่อกบัทั้งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภคโดยตรง 

เป็นผลทําให้สามารถปรับตัวเข้ากับการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วของธุรกิจการจําหน่าย
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โทรศพัท์เคล่ือนท่ีได้เป็นอย่างดี ผูป้ระกอบการในกลุ่มน้ีได้แก่  บริษทั เจมาร์ท จาํกดั (มหาชน) 

บริษทั ทีดบับลิวแซด คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน) เป็นตน้ 

4) ร้านคา้ผูป้ระกอบการรายย่อย  การดาํเนินธุรกิจส่วนใหญ่ของร้านคา้ผูป้ระกอบการ        

รายย่อยจะใช้เงินลงทุนนอ้ย และมกัจะไม่มีระบบการจดัการ และบริการหลงัการขาย เจา้ของร้าน

เป็นเจา้ของกิจการ จุดเด่นของผูป้ระกอบการในกลุ่มน้ี  คือราคาถูก เน่ืองจากส่วนใหญ่เจ้าของ

กิจการจะเป็นผูท้าํการขายหนา้ร้านเอง ทาํใหลู้กคา้สามารถทาํการต่อรองราคาได ้แต่มีขอ้เสียในดา้น

ความน่าเช่ือถือจากผูบ้ริโภคนอ้ยกวา่ผูจ้ดัจาํหน่ายประเภทอ่ืน ๆ 

จากการท่ีมีผูป้ระกอบการในทุกระดับเพิ่มข้ึนมากทาํให้การแข่งขนัทวีความรุนแรงข้ึน

ความสาํเร็จของผูป้ระกอบการจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี                           

1) ความสามารถในการจัดหาสินค้าท่ีโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งทั้ งในด้านคุณภาพท่ี

เหนือกว่าหรือคุณภาพเดียวกันในราคาท่ีตํ่ากว่ามาตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภค 

ความสัมพนัธ์อนัดีกบัตวัแทนจาํหน่ายทัว่ประเทศ  

2) ความสามารถในการมีช่องทางการจาํหน่ายท่ีสามารถกระจายสินคา้ได้อย่างทั่วถึง        

และรวดเร็ว โดยเฉพาะการมีช่องทางการจาํหน่ายท่ีมีความภกัดีสูง เช่น การมีร้านคา้ในเครือข่าย 

(Chain Store)   

3) ความสามารถในการสร้างความแตกต่าง (Differentiate) ในสินค้าเดียวกับคู่แข่งเพื่อ          

ลดการแข่งขนัด้านราคาและเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้สินค้า เช่น การเพิ่มบริการเสริม (Value 

Added Service) ในสินคา้ อาทิ Contents และ Application ต่าง ๆ  

4) ความสามารถในการควบคุมตน้ทุนในการดาํเนินการใหต้ํ่าแต่มีประสิทธิภาพสูงสุด  

5) ความสัมพนัธ์อนัดีกบับริษทัผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ีส่งผลให้ได้รับการสนบัสนุนใน

จาํนวนสินค้า และเทคโนโลยีท่ีบริษทัต้องการ และได้รับการสนับสนุนในทางการตลาด เช่น            

เ งินสนับสนุนในการทําโปรโมชั่น การทํา Incentive ฯลฯ  การบริหารสินค้าคงคลังอย่างมี

ประสิทธิภาพ ส่งผลให้การหมุนเวียนสินคา้คงคลงัเป็นไปอยา่งรวดเร็ว เช่น การทยอยสั่งซ้ือสินคา้

คราวละไม่มาก ทาํใหล้ดความเส่ียงในการปรับราคาของผูผ้ลิตและสินคา้ตกรุ่น  

6) การบริการหลังการขาย (After Sales Service) ท่ีดีการมีบริการหลังการขายท่ีดีเป็น               

การสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินคา้ของบริษทั สร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้รวมถึง

ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บับริษทั และยงัเป็นการสร้างฐานลูกคา้ใหเ้พิ่มข้ึนในอนาคตอีกดว้ย 

จากผลดงักล่าวนั้นทาํให้การเจริญเติบโตของธุรกิจจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีการแข่งขนั

ท่ีรุนแรงมากยิ่งข้ึน ในประเทศไทยมีร้านท่ีให้บริการเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ทั้งการขายเคร่ือง

ใหม่ เคร่ืองมือสอง การบริการซ่อม การบริการขายฝาก ขายบตัรเติมเงิน ทั้งร้านขนาดเล็กและขนาด

ใหญ่อยูเ่ป็นจาํนวนมาก รวมทั้งท่ีเป็นลกัษณะธุรกิจแฟรนไชส์ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ระบบธุรกิจแฟรนไชส์ (Franchise) เป็นระบบธุรกิจท่ีประสบความสําเสร็จอย่างมาก               

ทัว่โลก (กรมพฒันาธุรกิจการคา้. 2561) โดยมีจุดเร่ิมตน้จากในประเทศสรัฐอเมริกา มีการพฒันาข้ึน

อยา่งจริงจงัในประเภทธุรกิจฟาสตฟู้์ด เช่น ร้านดงัก้ินโดนทั ร้านแมคโดนลัด์ ร้านเคเอฟซี เป็นตน้ 

และเร่ิมแผข่ยายเขา้มาในประเทศไทยอยา่งเต็มรูปแบบจนปัจจุบนัไดมี้การขยายบทบาทไปสู่วงการ

ธุรกิจอ่ืน ๆ อีกมาก ปัจจุบนัธุรกิจแฟรนไชส์เป็นท่ีนิยมในการประกอบธุรกิจของผูป้ระกอบการใน

ประเทศไทยเป็นอย่างมาก ไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์รายงานว่าในแต่ละปีมีตราสินคา้แฟรนไชส์       

ใหม่ ๆ ได้ถูกก่อตั้งข้ึน มีอตัราการเติบโตเฉล่ียถึงปีละ ร้อยละ 19 ในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมา ในปี        

พ.ศ.2562 ประเทศไทยมีธุรกิจแฟรนไชส์อยู่ 584 ราย เพิ่มข้ึนจากเดิมท่ีมีประมาณ 60 ราย ในปี     

พ.ศ. 2548  ตารางท่ี 1.1 

 

ตารางที ่1.1 จาํนวนแฟรนไชส์ในประเทศไทยในแต่ละปี 

ปี พ.ศ. จาํนวนกิจการ เปล่ียนแปลง 

2548 60  
2549 61 + 19% 

2550 79 + 12% 

2551 98 + 25% 

2552 124 + 27% 

2553 159 + 29% 

2554 182 + 15% 

2555 222 + 22% 

2556 255 + 15% 

2557 306 + 20% 

2558 350 + 15% 

2559 397 + 14% 

2560 470 + 19% 

2561 531 + 13% 

2562 584 + 10% 

ทีม่า : Thai Franchise Center (2562) 

หมายเหตุ : ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 สิงหาคม 2562 

 

ในปี พ.ศ. 2562 ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยท่ีอยู่รายช่ือไดเรททอร่ีของสมาคม

ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยมี 584 ธุรกิจ (ร้าน) และมีรูปแบบทั้งหมด 11 ประเภท (ตารางท่ี 1.2) แฟรนไชส์เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ประเภทอาหารเป็นแฟรนไชส์ท่ีมีมากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 23.97 ตามมาด้วยแฟรนไชส์ประเภท

เคร่ืองด่ืมและไอศกรีมร้อยละ 22.95 และแฟรนไชส์ประเภทการศึกษาร้อยละ 17.98 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่1.2 จาํนวนและประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2562 

กลุ่มธุรกิจ จาํนวนธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ (%) 

1. อาหาร 140 23.97 

2. เคร่ืองด่ืมและไอศกรีม 134 22.95 

3. การศึกษา 105 17.98 

4. โอกาสทางธุรกิจ 46 7.88 

5. บริการ 41 7.02 

6. ความงาม 34 5.82 

7. เบเกอร่ี 34 5.82 

8. คา้ปลีก 25 4.28 

9. งานพิมพ ์ 16 2.74 

10. อสังหาริมทรัพย ์ 7 1.2 

11. วดีีโอ 2 0.34 

รวม 584 100% 

ทีม่า : Thai Franchise Center (2562) 

หมายเหตุ : ขอ้มูล ณ วนัท่ี 31 สิงหาคม 2562 

 

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนจดัอยู่ในประเภทคา้ปลีก ด้วยเหตุท่ีเศรษฐกิจไทยยงัมี

ความผนัผวน ส่งผลให้มีความเส่ียงสูงในการลงทุนบุกเบิกธุรกิจเอง ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการแสวงหา    

คือ หลกัประกนัหรือแนวทางในการประกอบธุรกิจท่ีมีความเส่ียงน้อยท่ีสุดอีกทั้งธุรกิจค้าปลีก

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีได้รับความนิยม มีการแข่งขนัสูง ผูค้า้รายใหม่สามารถเขา้มาดาํเนินธุรกิจได้      

ไม่ยากนกั ประกอบกบัอาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อและผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีมีค่อนขา้งสูงมาก ดงันั้น

การเลือกประกอบธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงเป็นการประกอบการโดยอาศยัช่ือเสียงเดิม 

ท่ีไดรั้บการยอมรับมาก่อน มีส่วนสําคญัในการช่วยให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ อนัเป็นทางลดัสู่

ความสําเร็จ ท่ีมีอตัราเส่ียงน้อยกว่าการลงทุนบุกเบิกด้วยตนเองผูป้ระกอบการไม่จาํเป็นต้องมี

ประสบการณ์หรือความเช่ียวชาญในธุรกิจนั้นๆ มาก่อน อีกทั้งเป็นแหล่งขอ้มูล ช่องทางการตลาด

ร่วมและช่องทางการจดัจาํน่ายท่ีสําคญัของทั้งผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ีและผูใ้ห้บริการเครือข่าย 

(เกษรา พูลศรี. 2553) เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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อย่างไรก็ตาม Economic Intelligence Center (EIC) ของธนาคารไทยพาณิชย ์(EIC. 2016) 

ไดร้ายงานในเดือนกรกฎาคม ปี พ.ศ. 2559 ว่าธุรกิจขายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีทัว่โลกมีแนวโน้มการ

เติบโตท่ีไม่สดใส เช่น Phones 4U ร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีกวา่ 600 สาขาในองักฤษ ตอ้งปิดตวั

ลงในปี พ.ศ. 2557 หรือ Radio Shack ร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและสินคา้ไอทีรายใหญ่ในสหรัฐฯ 

ท่ีเคยรุ่งเรืองในอดีต แต่กลบัตอ้งประกาศล้มละลายไปเม่ือตน้ปี พ.ศ. 2558 เน่ืองจากไม่สามารถ

แข่งขันกับการขายผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีถูกกว่า หรือค่ายผูใ้ห้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีมี

โปรโมชัน่หลากหลายกวา่ สําหรับสถานการณ์ของประเทศไทย EIC พบวา่มีสัญญาณชะลอตวัของ

ธุรกิจดงักล่าว สะทอ้นใหเ้ห็นจากรายไดข้องร้านโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหลายรายในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา ท่ี

มีการเติบโตเพียงร้อยละ 0-3 ต่อปี ต่างจากช่วงปี พ.ศ. 2553-2555 ท่ีมีการเติบโตอยา่งร้อนแรงกว่า

ร้อยละ 25 ต่อปี จากผลสํารวจเก่ียวกบัช่องทางการซ้ือมือถือในอนาคตของ EIC เม่ือเดือนมีนาคม   

ปี พ.ศ. 2559 ยงัช้ีใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากร้านขายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ลดน้อยลงจากร้อยละ 18 เหลือเพียงร้อยละ 15 ในอนาคต สวนทางกบัการซ้ือผ่านค่ายผูใ้ห้บริการ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (AIS, DTAC และ TRUE) และร้านของแบรนด์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (เช่น Samsung 

และ Apple) ท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน จากร้อยละ 65 เป็นกวา่ร้อยละ 72 ในอนาคต โดยมีแรงขบัเคล่ือน

หลกัมาจากโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดกวา่ EIC ไดเ้สนอให้ร้านขายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีปรับกลยุทธ์ โดยอาจ

ศึกษาจากตัวอย่างความสําเร็จของผูป้ระกอบการต่างชาติ นอกจากน้ีผูป้ระกอบการร้านขาย

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ียงัควรศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อพฒันารูปแบบการขายท่ีตอบโจทยลู์กคา้

มากท่ีสุด เพื่อจะไดน้าํมาพฒันารูปแบบการขายแบบใหม่ เพื่อทาํให้ธุรกิจสามารถกา้วหน้าไปได้

อยา่งมัน่คง 

จากภาวการณ์แข่งขนัและการปรับกลยุทธ์ต่างๆ ของผูป้ระกอบการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

โดยเฉพาะในรูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีมีการแข่งขนัเพิ่มมากยิง่ข้ึน ผูว้จิยัมีความ

สนใจท่ีจะทาํการวิจยัโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย โดยมุ่งศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อเป็นแนวทาง

ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการดาํเนินงานของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีและเป็นแนวทาง

นาํไปสู่ความสาํเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีอยา่งย ัง่ยนื 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.2 ปัญหางานวจิัย 

  

1.2.1 ไม่ทราบคุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย และไม่ทราบคุณลักษณะขององค์กร  

(แฟรนไชส์ซอร์) มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพล

ทางออ้มต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

1.2.2 ไม่ทราบส่ิงแวดล้อมองค์กรมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

1.2.3 ไม่ทราบการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรง

ต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย และไม่ทราบการบริหาร

จดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์อิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมอง

ของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 
 

1.2.4 ไม่ทราบความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย และไม่ทราบความสัมพนัธ์

ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ          

แฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 
 

1.2.5 ไม่ทราบคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

 

1.3 คาํถามการวจิัย  

  

1.3.1 คุณลักษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์)มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยอยา่งไร และคุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์

ซอร์)มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของ แฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางออ้มต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยอยา่งไร 
 

 1.3.2 ส่ิ งแวดล้อมองค์กรมี อิทธิพลทางตรงต่อความสํา เ ร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยอยา่งไร 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 1.3.3 การบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยอย่างไร และการบริหารจดัการ

และการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์อิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ         

แฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทยอยา่งไร 
 

 1.3.4 ความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี  มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทยอย่างไร และความสัมพนัธ์

ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ        

แฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทยอยา่งไร 
 

1.3.5 คุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยอยา่งไร 

 

1.4 วตัถุประสงค์การวจิัย  

  

1.4.1 เพื่ อ ศึกษาปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลทางตรง ต่อความสํ า เ ร็จของธุรกิ จ  แฟรนไช ส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

 1.4.2 เพื่อศึกษาความสอดคลอ้งของตวัแปรต่าง ๆ ในโมเดล 
 

1.4.3 เ พื่ อ ส ร้ า ง โ ม เ ด ล ข อ ง ปั จ จัย ท่ี มี ผ ล ต่ อ ค ว า ม สํ า เ ร็ จ ข อ ง ธุ ร กิ จ แ ฟ ร น ไ ช ส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

 

1.5 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

 

1.5.1 ไดท้ราบคุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย และได้ทราบคุณลักษณะขององค์กร  

(แฟรนไชส์ซอร์)มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพล

ทางออ้มต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

 1.5.2 ได้ทราบส่ิงแวดล้อมองค์กรมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 1.5.3 ไดท้ราบการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรง

ต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย และได้ทราบการบริหาร

จดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์อิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมอง

ของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 
 

 1.5.4 ไดท้ราบความสมัพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี  มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย และได้ทราบความสัมพนัธ์

ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ         

แฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 
 

 1.5.5 ได้ทราบคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

 

1.6 ขอบเขตการวจิัย  

  

1.6.1 ขอบเขตด้านพืน้ที ่และสถานที ่หรือระบุถึงประชากร การศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัดาํเนินการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูซ้ื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์ของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย (เจา้ของหรือผูจ้ดัการร้านท่ีเป็นสาขาแฟรนไชส์) 
 

 1.6.2 ขอบเขตด้านเน้ือหา การวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยได้ทําการศึกษาวิจัย “โมเดลสมการ

โครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย” 

โดยปัจจัยท่ีทําการศึกษา ประกอบไปด้วย คุณลักษณะขององค์กร ส่ิงแวดล้อมขององค์กร                   

การบริหารจดัการ ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี คุณค่าตราสินคา้ และ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

 1.6.3 ขอบเขตด้านเวลา การศึกษาคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยเร่ิมดําเนินการตั้ งแต่เดือน มิถุนายน                     

พ.ศ. 2558โดยการรวบรวมปัญหา การทบทวนวรรณกรรม การเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ 

และการแปรผลขอ้มูล และคาดวา่งานจะเสร็จส้ินประมาณ เดือน ตุลาคม พ.ศ. 2562 รวมระยะเวลา

ประมาณ 4 ปี 3 เดือน 

 

  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ   

 

1.7.1 แฟรนไชส์ (Franchise) คือ  รูปแบบความสัมพันธ์ขององค์กรแม่  (ผู ้ให้สิท ธ์ิ                  

แฟรนไชส์) และห้างร้าน (ผูรั้บสิทธ์ิแฟรนไชส์) ในการจาํหน่ายสินค้าและบริการโดยการใช้

เคร่ืองหมายการคา้ท่ีถูกพฒันาและเป็นเจา้ของโดยผูใ้ห้สิทธิแฟรนไชส์ ทั้งน้ีผูใ้ห้สิทธ์แฟรนไชส์

โดยทั่วไปจะขายสิทธ์ิในการดํา เ นินธุรกิจให้กับผู ้รับสิทธ์ิแฟรนไชส์  ขณะท่ีผู ้รับสิท ธ์ิ                             

จ่ายค่าธรรมเนียมขั้นต้นและค่าธรรมเนียมรายปีท่ีข้ึนอยู่กับยอดขายในแต่ละช่วงเวลาให้ผูใ้ห้

สิทธ์ิแฟรนไชส์ 
 

1.7.2 ผู้ ให้สิทธ์ิแฟรนไชส์หรือแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) หมายถึง ผูใ้ห้สิทธ์ิท่ีเป็น

เจา้ของช่ือทางการคา้ เคร่ืองหมายการคา้ และระบบการจดัการธุรกิจ 
 

1.7.3 ผู้ซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์หรือแฟรนไชส์ซี (Franchisee) หมายถึง ผูซ้ื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์      

ท่ีทาํสัญญาซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์แบบบุคคล เป็นรูปแบบให้สิทธ์ิแฟรนไชส์แก่บุคคลหน่ึง บุคคลใด 

หรือนิติบุคคล ใหด้าํเนินธุรกิจภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้/บริการ  
 

1.7.4 ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านโทรศัพท์เคล่ือนที่ หมายถึง ร้านโทรศพัท์เคล่ือนท่ี ท่ีซ้ือสิทธ์ิ 

แฟรนไชส์จากผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ (บริษัทได้รับสิทธิในลักษณะแฟรนไชส์)

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 

1.7.5 โทรศัพท์เคล่ือนที่ หมายถึง อุปกรณ์ส่ือสารไร้สายท่ีส่ือสารดว้ยเสียงเพื่อใช้ในการ

ติดต่อส่ือสารท่ีสามารถพกติดตวัเดินทางไปดว้ยได ้
 

1.7.6 ร้ า น โ ท ร ศั พ ท์ เ ค ล่ื อ น ที่  ห ม า ย ถึ ง  ร้ า น ท่ี จํา ห น่ า ย แ ล ะ ใ ห้ บ ริ ก า ร เ ก่ี ย ว กับ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดแ้ก่ จาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี บตัรเติมเงิน ซิมการ์ด (Simcard) อุปกรณ์เสริม

ต่าง ๆ และใหบ้ริการ ซ่อม ตรวจเช็ค และใหค้าํปรึกษาเก่ียวกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
 

1.7.7 คุณลักษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) หมายถึง คุณลกัษณะขององค์กรในด้าน

ขนาดขององคก์ร ผูน้าํขององคก์ร และทีมงานขององคก์ร  
 

1.7.8 การบริหารการจัดการความรู้ หมายถึง การรวบรวมองคค์วามรู้ท่ีมีอยูใ่น มาพฒันาให้

เป็นระบบ เพื่อให้ทุกคนในองค์กรสามารถเขา้ถึงความรู้ และพฒันาตนเองให้เป็นผูรู้้ รวมทั้ ง

ปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ อนัจะส่งผลให้องคก์รมีความสามารถในเชิงแข่งขนัสูงสุด ไดแ้ก่ 

บริหารสินคา้คงคลงั (FIFO Method) บริหารขอ้มูลทางการขาย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.7.9 สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หมายถึง สภาพแวดล้อมขององค์กรภายนอก (ปัจจยัท่ี

ควบคุมไม่ได)้ ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ การเมืองและกฎหมาย สาธารณชน คนกลาง ปัจจยัการผลิต 

ลูกคา้ เทคโนโลยี สังคม สภาพแวดลอ้มภายใน (ปัจจยัท่ีควบคุมได)้ ไดแ้ก่ ตลาด การเงิน องค์กร 

ผลิตภณัฑ ์
 

1.7.10 ความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ หมายถึง ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซี 
 

1.7.11 คุณค่าตราสินค้า หมายถึง สญัลกัษณ์เคร่ืองหมายการคา้ และรูปแบบของบรรจุภณัฑ์

ท่ีมีความแตกต่างกนัในแต่ละตราสินคา้ ตราสินคา้ทาํ ข้ึนมาเพื่อมุ่งแสดงถึงสินคา้และบริการแก่

ผูบ้ริโภค 
 

1.7.12 ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนที่ในประเทศไทย หมายถึง การมี

ยอดขายเพิ่มข้ึน  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ทาํการสืบคน้จากเอกสาร ตาํราและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งท่ีเป็น

ภาษาไทยและภาษาองักฤษ และไดท้าํการทบทวนวรรณกรรมดงักล่าว เพื่อกาํหนดและสร้างเป็น

กรอบแนวคิดของผูว้จิยัโดยมีทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจแฟรนไชส์และผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณลกัษณะขององคก์ร 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริหารจดัการ 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มขององคก์ร 

2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ 

2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ 

2.7 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความสาํเร็จของธุรกิจ 

2.8 ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2.9 ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรจากการทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎี 

2.10 กรอบแนวคิดในการวจิยั  

2.11 สมมติฐานการวจิยั 

2.12 ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั  

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์และผู้ประการธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศัพท์เคล่ือนทีใ่นประเทศไทย 

 

2.1.1 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัธุรกจิแฟรนไชส์ 

แฟรนไชส์ (Franchise) (กรมพฒันาธุรกิจการคา้. 2561) คือกระบวนการทางธุรกิจท่ีองคก์ร

ธุ ร กิ จห น่ึง  ๆ  ไ ด้พัฒนา วิ ธี ก า รแล ะ รูป แบ บจนไ ด้ รับ กา รพิ สูจ น์ด้วย ระ ยะ เวลา แล้วว่า                      

ประสบความสําเร็จในการประกอบการและการจดัการธุรกิจในระดบัหน่ึง และไดถ่้ายทอดสิทธ์ิใน

การประกอบธุรกิจตามวิธีการและรูปแบบดงักล่าวพร้อมกบัตวัสินคา้หรือบริการให้กบับุคคลหรือ

กลุ่มบุคคลอ่ืน ภายใตต้ราหรือเคร่ืองหมายการคา้และบริการอนัหน่ึงอนัใด โดยกระบวนการน้ี

เก่ียวขอ้งกบัการทาํนิติกรรมระหว่างบุคคล 2 กลุ่ม ในบางกรณีอาจรวมถึงบุคคลอ่ืนดว้ยหรือ คือ

ขอ้ตกลงกนัระหว่างเจา้ของธุรกิจอนุญาตให้ผูข้อรับสิทธ์ิดาํเนินธุรกิจและบริการภายใตช่ื้อการคา้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ของตน และปฏิบติัตามรูปแบบการทาํธุรกิจของเจา้ของสิทธ์ิตามสัญญาท่ีตกลงกนัไว ้เจา้ของสิทธ์ิ

การคา้ตอ้งมีการกระทาํท่ีแสดงการควบคุมและการให้ความช่วยเหลือผูซ้ื้อสิทธ์ิ โดยเจา้ของสิทธ์ิ

หรือเจา้ของแฟรนไชส์จะตอ้งช่วยเหลือผูซ้ื้อสิทธ์ิหรือผูซ้ื้อแฟรนไชส์ จดัเตรียม ก่อตั้งกิจการจดัหา

ในดา้นการตลาด การดาํเนินธุรกิจ การต่อตั้งกิจการ ตามท่ีมีการระบุกติกาเอาไวโ้ดยเฉพาะ 

ธุรกิจแฟรนไชส์ควรประกอบดว้ยลกัษณะสาํคญั 3 ประการ คือ 

1) แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) คือเจา้ของสิทธ์ิหรือผูใ้ห้สิทธ์ิท่ีเป็นเจา้ของช่ือทางการคา้ 

เคร่ืองหมายการคา้ และระบบการจดัการธุรกิจนั้น ๆ 

2) แฟรนไชส์ซี (Franchisee) คือผูรั้บสิทธ์ิหรือผูซ้ื้อสิทธ์ิในการดาํเนินธุรกิจตามระบบท่ี

เจ้าของสิทธ์ิได้จัดเตรียมไว้ และใช้ช่ือทางการค้า เคร่ืองหมายการค้าเดียวกัน โดยต้องจ่าย

ค่าตอบแทนการใชสิ้ทธ์ิ 

3) ค่าตอบแทนในการใชสิ้ทธ์ิ อยา่งนอ้ย 2 อยา่ง ไดแ้ก่ 

3.1) Franchise Fee ค่าตอบแทนท่ีเป็นจาํนวนเงินท่ีแน่นอนจะจ่ายก่อนเร่ิมดาํเนินงาน 

ห รื อ เ รี ย ก ว่ า  ค่ า ธ ร ร ม เ นี ย ม แ ร ก เ ข้ า ซ่ึ ง ถื อ ว่ า เ ป็ น ก า ร จ่ า ย ค่ า สิ ท ธ์ิ ต่ า ง  ๆ  ใ ห้ แ ก่ 

แฟรนไชส์ซอร์ 

3.2) Royalty Fee ค่าตอบแทนท่ีต้องจ่ายอย่าง ต่อเ น่ืองตามสัดส่วนของผลกา ร

ดาํเนินงาน อาจจะเรียกเก็บเป็นเปอร์เซ็นต ์ต่อเดือนหรือต่อปีจากยอดขาย หรือบางกิจการอาจเรียก

เก็บจากยอดสั่งซ้ือสินคา้ 

การจดัธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์จะตอ้งมีการเก็บค่าธรรมเนียมต่าง ๆ กบัผูท่ี้ตอ้งการมา

ลงทุน ซ่ึงเป็นธรรมดาเม่ือเป็นธุรกิจก็ต้องมีกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับเงินมาเก่ียวข้อง ในระบบ 

แฟรนไชส์มีช่ือเรียกเฉพาะเช่นคาํว่า ค่าธรรมเนียมเร่ิมต้น (Initial Franchise Fee) บางท่ีเรียกว่า            

ค่าสิทธ์ิแรกเขา้ (Entrance Fee) เป็นค่าใชจ่้ายเร่ิมตน้ของระบบแฟรนไชส์ท่ีแฟรนไชส์ซีจะตอ้งจ่าย

ให้แก่ แฟรนไชส์ซอร์ เป็นค่าสิทธ์ิในการประกอบธุรกิจหรือใช้ตราสินค้าหรือบริการ หรือ

เคร่ืองหมายการคา้หน่ึง ภายใตร้ะยะเวลาท่ีกาํหนด โดยแฟรนไชส์ซอร์ ส่วนใหญ่จะเสนอบริการ

ต่าง ๆ เพื่อเป็นการตอบแทนกบัรายจ่ายน้ีเป็นการอาํนวยความสะดวกต่อการทาํธุรกิจรวมถึงการ

อบรมบริการต่าง ๆ ท่ีทางแฟรนไชส์ซอร์จัดให้แก่แฟรนไชส์ซี โดยลักษณะของแฟรนไชส์

ประกอบดว้ยการใชเ้คร่ืองหมายการคา้ ช่ือการคา้ของบริษทั และระบบบริหารของแฟรนไชส์ซอร์

ซ่ึงระบบการบริหารน้ีอาจรวมไปถึงการเลือกทาํเลท่ีตั้งการตกแต่งร้าน การจดัซ้ือและจดัสินค้า     

ในร้าน การฝึกอบรมพนกังาน ตลอดจนการโฆษณาและการส่งเสริมการขาย 

ทั้งน้ีธุรกิจแฟรนไชส์จะตอ้งเป็นธุรกิจท่ีพิสูจน์แล้วว่าสามารถทาํกาํไรได ้และคืนทุนได้ 

ตอ้งสามารถพิสูจน์ได้ดว้ยในตวัของธุรกิจนั้น ๆ เอง ซ่ึงท่ีจะพิสูจน์ได้จะตอ้งมีความสําคญั มีอยู่            

3 เร่ือง (เอสซีบี SME. n.d.) คือ 1) ธุรกิจนั้นตอ้งมี Branding มีฐานลูกคา้ท่ีเพียงพอ 2) ควรจะมีความรู้

หรือวิธีการท่ีมีความพิเศษเป็นของตวัเอง มีวิธีการท่ีสามารถถ่ายทอดให้คนอ่ืนได ้ในส่วนน้ีตอ้งทาํ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ให้เห็นวา่ธุรกิจของเรามีความแตกต่างจากธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีเหมือนกนั และ 3) ตอ้งมีระบบการบริหาร

จดัการสาขา คือ มีระบบการดูแลมาตรฐานคุณภาพต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 

18ขอ้ดีของการซ้ือแฟรนไชส์ 

1) แฟรนไชส์ซีไดสิ้ทธ์ิเก่ียวกบัการถ่ายทอดระบบงาน กรรมวธีิการผลิตต่าง ๆ โดยจะไดรั้บ

คู่มือการปฏิบติังานเพื่อให้ได้มาตรฐานเดียวกัน ได้รับสิทธ์ิและความช่วยเหลือในด้านต่าง ๆ 

ประโยชน์จากการจดทะเบียนการคา้ ช่ือทางการคา้ เคร่ืองหมายการคา้ ความลบัเก่ียวกบักรรมวิธี 

และสูตรการผลิตต่าง ๆ 

2) ช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ แบรนด์ท่ีดีและเป็นท่ียอมรับจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เน่ืองจากการ

สร้างช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ แบรนด ์ไม่ไดส้ร้างโดยใชเ้วลาแค่ 2-3 เดือน 

3) สะดวกในการจดัอุปกรณ์ เคร่ืองจกัร วสัดุส้ินเปลืองได้ง่าย และได้สิทธ์ิซ้ือในราคา         

ท่ีต ํ่ากวา่ เน่ืองจากร้านแฟรนไชส์ทุกร้านจะตอ้งมีการตกแต่งในคอนเซ็ปทเ์ดียวกนั แฟรนไชส์ซอร์

จะเป็นผูก้าํหนดว่าจะต้องใช้อุปกรณ์ เคร่ืองจกัร หรือวสัดุส้ินเปลืองแบบไหน แฟรนไชส์ซอร์ 

สามารถซ้ืออุปกรณ์ เคร่ืองจกัร หรือวสัดุส้ินเปลืองให้กบัแฟรนไชส์ซีได้ในราคาท่ีถูกกว่าการท่ี 

แฟรนไชส์ซีจะซ้ือเพื่อไปเปิดสาขาของตวัเอง 

4) ไดรั้บผลทางดา้นกิจกรรมทางการตลาด แฟรนไชส์ซอร์ท่ีดีจะตอ้งทาํกิจกรรมการตลาด

อย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างแบรนด์ และรักษาแบรนด์ พร้อมทั้งตอ้งช่วยในเร่ืองของการเพิ่มยอดขาย

ให้กบัแฟรนไชส์ซี เพราะฉะนั้นหากแฟรนไชส์ซอร์มีการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเน่ือง ระบบ

ธุรกิจแฟรนไชส์จะเป็นระบบการดาํเนินการท่ีถูกกวา่การเร่ิมตน้ทาํธุรกิจใหม่ดว้ยตวัเอง 

5) การประกอบธุรกิจแฟรนไชส์เป็นการลงทุนท่ีมีความเส่ียงตํ่า ทั้งจาํนวนเงินท่ีจะลงทุน

เน่ืองจากแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งมีการกาํหนดจาํนวนท่ีแน่นอนให้กบัแฟรนไชส์ซี นอกจากน้ียงัไม่

ตอ้งเส่ียงกบัปัญหาหลกั ๆ เน่ืองจากเป็นระบบท่ีมีเทคนิค ระบบการทาํงาน กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ี

แน่นอนอยูแ่ลว้ รวมทั้งยงัมีเร่ืองของช่ือเสียงท่ี ยอ่มดีและเป็นท่ีไดรั้บของลูกคา้อยูแ่ลว้ 

การดาํเนินธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์กาํลงัได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในทุกธุรกิจ 

โดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายใหม่เป็นจาํนวนมาก เน่ืองจากธุรกิจแฟรนไชส์ถือเป็นเส้นทางลัด

สําหรับผูป้ระกอบธุรกิจมือใหม่ท่ีต้องการย่นระยะเวลาในการเร่ิมต้นทาํธุรกิจ แต่ต้องการการ

รับประกนัความสําเร็จจากธุรกิจตน้แบบ นอกจากน้ี ธุรกิจแฟรนไชส์ยงัเป็นสาขาธุรกิจท่ีช่วยพฒันา

และใชเ้ป็นกลยุทธ์ในการขยายธุรกิจไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถลดขอ้จาํกดัและสร้างความไดเ้ปรียบ

ในดา้นแหล่งเงินทุนและบุคลากรท่ีจะมาร่วมสร้างความเจริญเติบโตให้กบัองค์กร รวมทั้งสร้าง

ผูป้ระกอบการรายใหม่ (แฟรนไชส์ซี) ให้มีโอกาสประสบความสาํเร็จมากกวา่ และรวดเร็วกวา่การ

เร่ิมตน้ธุรกิจดว้ยตนเอง โดยลดความเส่ียงในการดาํเนิน เน่ืองจากการเขา้สู่ธุรกิจนั้นทาํไดค้่อนขา้ง

ง่าย เพราะบริษทัผูข้ายแฟรนไชส์นั้น ได้มีการวางระบบต่าง ๆ โดยเฉพาะการบุกเบิกตลาดไว้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พอสมควรแลว้ ในขณะเดียวกนัยงัมีธุรกิจท่ีดาํเนินการในรูปแบบแฟรนไชส์ให้เลือกหลากหลาย

ประเภทธุรกิจ 
 

2.1.2 ประเภทของระบบแฟรนไชส์ 

ลกัษณะการทาํธุรกิจแฟรนไชส์โดยทัว่ไป แบ่งเป็น 3 ประเภท ๆ ดว้ยกนั (กรมพฒันาธุรกิจ

การคา้. 2561) คือ  

1) Product and Brand Franchising เป็นการให้สิทธ์ิในตวัผลิตภณัฑ์หรือเคร่ืองหมายการคา้ 

เพื่อการผลิตหรือจาํหน่ายสินคา้ในยี่ห้อสินคา้นั้น แฟรนไชส์ประเภทน้ี แฟรนไชส์ซอร์ฐานะผูผ้ลิต

หรือผูจ้ดัจาํหน่ายรายใหญ่ในผลิตภณัฑ์นั้น ๆ มกัจะกาํหนดมาตรฐานทางคุณภาพด้านต่าง ๆ ให้  

แฟรนไชส์ซีปฏิบติัตามอยา่งเคร่งครัด โดยส่วนใหญ่ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ประเภทน้ี จะทาํหนา้ท่ีในการ

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑน์ั้น ๆ มากกวา่ท่ีจะเป็นผูผ้ลิตเสียเอง โดยปกติมกัจะเป็นผูค้า้ปลีกเป็นส่วนมาก

เช่น ตัวแทนจาํหน่ายรถยนต์จะเป็นผูจ้าํหน่ายรถยนต์ให้กับบริษัทผูผ้ลิต เป็นต้น นอกจากน้ี      

แฟรนไชส์ซอร์จะไม่เขา้ไปควบคุมการดาํเนินธุรกิจของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ แต่แฟรนไชส์ซอร์จะดูแล

ควบคุมในด้านมาตรฐานให้เป็นไปตามขอ้กาํหนดเท่านั้น ในสัญญาแฟรนไชส์ประเภทน้ี มกัจะ           

ไม่ต้องจ่ายค่าธรรมเนียมเป็นรายสัปดาห์หรือรายเดือนของแฟรนไชส์ซีต่อแฟรนไชส์ซอร์                    

แต่อาจจะเป็นการหักผลตอบแทนเป็นเปอร์เซ็นต์จากยอดขาย หรือการหักบางส่วนเขา้กองทุน

ของแฟรนไชส์ซอร์เพื่อเอาเป็นค่าใชจ่้ายในการโฆษณา ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการของตวัแทน

รายยอ่ยทั้งหมด ท่ีอยูใ่นระบบแฟรนไชส์ของแฟรนไชส์ซอร์นั้น โดยทัว่ไปแลว้ในระบบแฟรนไชส์

ประเภทน้ี แฟรนไชส์ซอร์มกัเรียกรายได้หรือผลตอบแทนมาจากกาํไรเม่ือขายผลิตภณัฑ์ให้กับ

ตวัแทนรายยอ่ยชั้นตน้แลว้ คือ เสมือนหน่ึงวา่ใหแ้ฟรนไชส์ซีเป็นตวัแทนกระจายสินคา้วธีิหน่ึง 

2) Business Format Franchising หรือ Package Franchising เป็นรูปแบบเป็นแฟรนไชส์ท่ี

กําลังเป็นท่ีนิยมอยู่ในปัจจุบันน้ี แฟรนไชส์ซอร์จะกําหนดระบบของการดําเนินธุรกิจให้ใช้

เหมือนกนัทัว่โลก ทั้งสินคา้ เคร่ืองหมายการคา้ วิธีบริหารระบบการเงิน ระบบงานต่าง ๆ รวมทั้ง

แผนการตลาด ผูท่ี้ซ้ือแฟรนไชส์จะไดรั้บสิทธ์ิในการให้บริการ หรือทาํการผลิตสินคา้ท่ีมีสูตรหรือ

ส่วนประกอบเฉพาะ หรือจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ภายใต้รูปแบบและเคร่ืองหมายทางการค้าของ

เจา้ของแฟรนไชส์ โดยมีการถ่ายทอดระบบและวิธีการดาํเนินธุรกิจ เพื่อใช้ในการปฏิบติังานให้      

ผู ้ซ้ือแฟรนไชส์ปฏิบัติตามให้เป็นไปตามมาตรฐานท่ีเจ้าของแฟรนไชส์กําหนด เพื่อรักษา

ภาพลกัษณ์และศกัยภาพในการแข่งขนัทางการตลาดของเจา้ของแฟรนไชส์ ทั้งน้ีภาระหน้าท่ีและ

ความรับผดิชอบของทั้งเจา้ของและผูซ้ื้อแฟรนไชส์จะมีการระบุไวอ้ยา่งชดัเจนในสัญญาแฟรนไชส์ 

โดยยึดถือประโยชน์ร่วมกนัทั้งสองฝ่าย ตวัอยา่งท่ีเห็นไดช้ดัก็คือ ธุรกิจฟาสตฟู์ด และ 7-Eleven ซ่ึง

เป็นแฟรนไชส์ประเภทร้านสะดวกซ้ือ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3) Conversion Franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ท่ีเหมาะสําหรับผูป้ระกอบการอิสระ ซ่ึง

ตอ้งการใหธุ้รกิจเขา้สู่ระบบแฟรนไชส์ โดยมีรูปแบบ หรือใชเ้คร่ืองหมายทางการคา้ท่ีเป็นท่ียอมรับ

โดยทั่วไป และเป็นท่ีรู้จักของผูบ้ริโภค แฟรนไชส์รูปแบบน้ีอาจเป็นการร่วมทุนกันระหว่าง           

แฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี แต่ผลเสียอยู่ท่ีการดาํเนินงานจะถูกควบคุมจากเจ้าของธุรกิจ            

แฟรนไชส์มากกว่าการดาํเนินธุรกิจโดยปกติ และผลตอบแทนท่ีได้ต้องนําไปแบ่งกับเจ้าของ

ธุรกิจแฟรนไชส์ ในฐานะผูเ้ป็นหุ้นส่วน ตวัอย่างเช่น แฟรนไชส์ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจศูนยบ์ริการ

รถยนต ์เป็นตน้ 
 

2.1.3 ธุรกจิแฟรนไชส์ในเมืองไทย 

ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยท่ีมีการริเ ร่ิมมากกว่า 20 ปี เ ร่ิมตั้ งแต่ปี พ.ศ. 2526                   

ธุรกิจแรก ๆ ท่ีพยายามผลกัดนัการขยายงานโดยใช้รูปแบบแฟรนไชส์ เป็นธุรกิจดา้นอาหารและ

ร้านคา้แบบมินิมาร์ท (สถาบนัคีนนัแห่งเอเชีย. 2557) รายงานวา่ จากผลสาํรวจของกรมพฒันาธุรกิจ

การค้า กระทรวงพาณิชย์ พบว่า ในปี พ.ศ. 2557 ธุรกิจแฟรนไชส์มีจํานวน 435 ธุรกิจ และ             

42,681 สาขา มูลค่าการลงทุนสูงถึง 287,932,266 บาท ขนาดของธุรกิจแฟรนไชส์ในช่วงปี พ.ศ. 

2556-2557 มีการเติบโตข้ึนถึงร้อยละ 11.7 ซ่ึงหน่ึงในปัจจยัท่ีช่วยผลกัดนัการพฒันาอย่างรวดเร็ว

ของธุรกิจแฟรนไชส์ในช่วงน้ี คือ นโยบายของภาครัฐบาลในส่วนของการส่งเสริม SMEs ไทย 

รัฐบาลไทยไดต้ระหนกัวา่ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นเส้นทางในการพฒันา SMEs ท่ีรวดเร็ว จึงไดมี้การ

ส่งเสริมการใหค้วามรู้และการฝึกอบรม รวมทั้งประสานความร่วมมือกบัธนาคารของรัฐบาล เพื่อให้

เงินให้กูย้ืมแก่ทั้งผูข้ายสิทธ์ิแฟรนไชส์และผูซ้ื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์ในการเร่ิมตน้ธุรกิจ ในขณะท่ีใน

หลายปีท่ีผา่นมาแฟรนไชส์ต่างชาติจะเป็นผูค้รองมูลค่าตลาดแฟรนไชส์เกินกวา่คร่ึง เน่ืองจากปัจจยั

ทางด้านคุณภาพและความน่าเช่ือถือ โดยมีแฟรนไชส์สัญชาติต่างชาติท่ีเป็นท่ีนิยมกันอย่าง

แพร่หลายต่าง ๆ ไดแ้ก่ McDonalds, Burger King, Starbucks, Au Bon Pain, KFC, Pizza Hut, Sizzler, 

และ Dunkin Donuts เป็นตน้ อย่างไรก็ตามแฟรนไชส์ท้องถ่ินสัญชาติไทยยงัคงมีข้อได้เปรียบ

มากกวา่ตรงท่ีใชทุ้นในการเร่ิมตน้ตํ่ากวา่ ทั้งผูข้ายสิทธ์ิแฟรนไชส์และผูซ้ื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์มีความ

ยดืหยุน่ รู้จกัและเขา้ใจรสนิยมและความชอบของผูบ้ริโภคทอ้งถ่ินไดดี้กวา่ ทาํใหแ้ฟรนไชส์สัญชาติ

ไทยพลิกโอกาสน้ี มาเป็นผูน้าํตลาดแฟรนไชส์ในประเทศเสียเอง อยา่งไรก็ตามแฟรนไชส์สัญชาติ

ไทยส่วนใหญ่จะมีปัญหาในเร่ืองความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งของสิทธ์ิท่ีมกัให้แฟรนไชส์เป็นผูล้งทุนท่ีเนน้

ทาํธุรกิจแบบซ้ือเพื่อการลงทุน ไม่มีการมองถึงการสร้างธุรกิจของตนเอง บางคร้ังยงัใชก้ารบริหาร

แบบเก่าท่ีเนน้ความเป็นระบบครอบครัวทาํให้อตัราความลม้เหลวธุรกิจแฟรนไชส์สัญชาติไทยใน

ภาพรวมเพิ่มข้ึน บางคร้ังการลงทุนของแฟรนไชส์ซีท่ีประสบปัญหาเกิดจากการจดัการของตนเอง

บา้ง หรือก็เกิดจากระบบงานของบริษทัแม่ท่ีเนน้การขยายธุรกิจท่ีมุ่งผลทางการตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พีระพงษ์ กิ ติ เวชโภคาว ัฒน์ (ไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์.  2560)  สรุปภาพรวมของ 

แฟรนไชส์ไทยในช่วง 4-5 ปีท่ีผา่นมาวา่ ยงัอยูใ่นอตัราการเติบโตแบบคงท่ี โดยจาํนวนแฟรนไชส์

ในปี พ.ศ. 2560 มีอยูป่ระมาณ 500 แบรนด์ ซ่ึงอตัราการขยายแฟรนไชส์ควรมีการเติบโตประมาณ 

ร้อยละ 8-10 ต่อปี  แต่การเติบโตในปี พ.ศ. 2560-2561 น่าจะเติบโตไดไ้ม่เกินร้อยละ 6-8 ต่อปี แมจ้ะ

ดูว่ามูลค่าโดยรวมของธุรกิจแฟรนไชส์จะพุ่งสูงข้ึนไปถึงกว่า 500,000 ล้านบาท แต่เม่ือแยก                

เซเวน่อีเลฟเว่นซ่ึงเป็นแฟรนไชส์รายใหญ่สุดท่ีมีมูลค่ากวา่ 3 แสนลา้นบาทออกมา จะพบวา่มูลค่า

ของ แฟรนไชส์โดยทัว่ไปมีอยู่ประมาณ 2 แสนกว่าลา้นบาท เม่ือมองภาพรวมถึงความเหมาะสม

ของจํานวนแฟรนไชส์ท่ีเหมาะสมกับจํานวนประชากรแล้ว ควรจะมีแฟรนไชส์ประมาณ               

850 แบรนด์เพื่อให้สอดคลอ้งกบัจาํนวนประชากรท่ีมีอยูก่วา่ 68 ลา้นคน แต่ในความเป็นจริงยงัขาด

อีกกว่า 300 แบรนด์ แสดงว่าต้องพฒันาข้ึนได้มากกว่าน้ี แม้ในภาพรวมจะดูเหมือนว่าธุรกิจ                

แฟรนไชส์มีการเติบโตและพฒันาข้ึนมาก แต่ส่วนใหญ่เป็นการเติบโตของแฟรนไชส์ขนาดเล็กท่ีมี

จาํนวนมาก ซ่ึงการพฒันาระบบแฟรนไชส์ท่ีเน้นขนาดเล็กเกินไปในระยะยาวมักไม่ประสบ

ความสําเร็จนกั โดยดชันีช้ีวดัการอยูร่อดของแฟรนไชส์ท่ีเอามาเป็นเกณฑ์ตอ้งมีสัดส่วนแฟรนไชส์

ท่ีเหลือมากกว่า ร้อยละ 40 แต่จากการเก็บขอ้มูลพบว่า คนปัจจุบนัอยากลงทุนก็มองหาแฟรนไชส์

ขนาดเล็ก แต่จากการขาดทกัษะและกระบวนการทาํงานท่ีไม่มีประสิทธิภาพของแฟรนไชส์ขนาด

เล็กทาํใหข้ยายสาขาไดม้ากจริง แต่อตัราการอยูร่อดนั้นนอ้ยมาก ในภาพรวมของการพฒันาจึงถือวา่

ไม่มีความย ัง่ยนืเท่าท่ีควร 
 

2.1.4 ธุรกจิการจําหน่ายโทรศัพท์เคล่ือนที ่

ผูท่ี้มีบทบาทในธุรกิจการจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีปัจจุบนัสามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม 

ไดด้งัต่อไปน้ี 

1) ตวัแทนจาํหน่ายในเครือของผูใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ผูใ้หบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

รายใหญ่ 3 รายในประเทศไทย คือ AIS DTAC และ True Move ซ่ึงจาํหน่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ี         

ซิมการ์ด บตัรเติมเงิน และอุปกรณ์เสริมผา่นร้านคา้ซ่ึงเป็นตวัแทนจาํหน่ายในเครือของตนเอง ทั้งใน

รูปแบบสาขาท่ีดาํเนิน การเอง และรูปแบบแฟรนไชส์ โดยมีระบบการจดัการ บริการหลงัการขาย 

นโยบายราคาและนโยบายการตลาดท่ีชัดเจนและเป็นระบบ  ซ่ึงกําหนดโดยผู ้ให้บริการ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ี ตวัแทนจาํหน่ายในกลุ่มน้ีจะมีความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูใ้ห้บริการ ทาํให้ได้รับ

ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ในการขายและการให้บริการลูกคา้ตลอดเวลา อีกทั้งยงัได้รับการ

สนบัสนุนในการดาํเนินธุรกิจและการตลาดจากผูใ้ห้บริการอยา่งสมํ่าเสมอ ซ่ึงส่งผลทาํให้ตวัแทน

จาํหน่ายท่ีอยูใ่นเครือของผูใ้หบ้ริการไดรั้บความน่าเช่ือถือและเป็นท่ีไวใ้จของลูกคา้ 

2) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributor / Dealer)  ผูป้ระกอบการท่ีอยูใ่นกลุ่มผูจ้ดัจาํหน่ายจะไดรั้บการ

แต่งตั้งจากผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากต่างประเทศโดยตรง โดยเนน้การขายส่งโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เป็นหลกั นโยบายราคาและการตลาดจะเป็นนโยบายร่วมกนัระหวา่งผูผ้ลิตโทรศพัท์เคล่ือนท่ี และ

บริษัทท่ีได้รับการแต่งตั้ ง เป็นผู ้จ ัดจําหน่าย โดยผู ้จ ัดจําหน่ายจะซ้ือผลิตภัณฑ์จากผู ้ผ ลิต

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีโดยตรง เพื่อนํามาจาํหน่ายต่อให้แก่ตวัแทนจาํหน่าย หรือร้านค้าปลีกทัว่ไป 

อย่างไรก็ตาม จากการท่ีอุตสาหกรรมโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมีการแข่งขนัรุนแรงข้ึน ผูจ้ดัจาํหน่าย           

บางรายจึงมีการเปิดร้านคา้ปลีกในเครือของตนเพื่อเพิ่มช่องทางการจาํหน่ายและเพื่อท่ีจะสามารถ

รักษาส่วนแบ่งทางการตลาดไวไ้ด ้ซ่ึงโดยส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบการใหแ้ฟรนไชส์ 

3) ตวัแทนจาํหน่ายรายใหญ่ท่ีมีร้านคา้ปลีกและเครือข่ายเป็นของตนเอง ผูป้ระกอบการ 

กลุ่มน้ีจะได้รับการแต่งตั้ ง เป็นตัวแทนจําหน่าย (Dealer) จากผู ้ผลิตโทรศัพท์เคล่ือนท่ีจาก

ต่างประเทศโดยตรงเช่นกนั แต่จะเนน้การขายปลีกตามสาขาและจุดจาํหน่ายของแต่ละบริษทัเป็น

หลกั โดยมีการสั่งซ้ือสินคา้จากผูจ้ดัจาํหน่าย รายอ่ืนสําหรับสินค้าบางยี่ห้อหรือบางรุ่น เพื่อให้

ร้านค้าของตนมีสินค้าท่ีหลากหลาย สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทุกกลุ่ม             

ในขณะเดียวกนัก็มีการจาํหน่ายสินคา้บางส่วนให้แก่ตวัแทนจาํหน่าย ผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีจะมี

ความเขา้ใจในพฤติกรรมการใช้และความตอ้งการของลูกคา้เน่ืองจากตอ้งติดต่อกบัทั้งผูผ้ลิตและ

ผูบ้ริโภคโดยตรง เป็นผลทาํให้สามารถปรับตวัเขา้กบัการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วของธุรกิจการ

จาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ป็นอยา่งดี 

4) ร้านคา้ปลีกรายย่อย การดาํเนินธุรกิจส่วนใหญ่ของร้านคา้ผูป้ระกอบการรายย่อยจะใช้

เงินลงทุนน้อย และมกัจะไม่มีระบบการจดัการ และบริการหลงัการขาย เจา้ของร้านเป็นเจา้ของ

กิจการ ลูกคา้สามารถต่อรองราคาได ้โดยเนน้การแข่งขนัดา้นราคาเป็นหลกั ส่งผลทาํใหไ้ดรั้บความ

น่าเช่ือถือจากลูกคา้นอ้ยกวา่ผูจ้ดัจาํหน่ายประเภทอ่ืน ๆ 
 

2.1.5 ผู้ประกอบการธุรกจิแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนที ่

ผูป้ระกอบการในดา้นธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของประเทศไทยมีตั้งแต่ท่ีเป็นแฟ

รนไชส์ขนาดใหญ่ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นของผู ้ให้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ีรายใหญ่ ไปจนถึง 

แฟรนไชส์ขนาดเล็กท่ีมีฐานอยูใ่นส่วนภูมิภาค ดงัน้ี 

2.1.5.1 บริษทั แอดวานซ์ อินโฟร์ เซอร์วิส จากดั (มหาชน) หรือเอไอเอส ดาํเนิน

ธุรกิจดา้นบริการโทรคมนาคมมา 28 ปี โดยดาํเนินธุรกิจหลกั 3 ธุรกิจไดแ้ก่ บริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงและบริการดิจิทลัเซอร์วิส เอไอเอสมีช่องทางการจาํหน่าย และ

บริการแบ่งเป็น 4 ประเภทหลกั (เอไอเอส.  2561) ดงัต่อไปน้ี 

1) เอไอเอส ช็อป เป็นศูนยบ์ริการท่ีบริหารโดยเอไอเอสและตวัแทนจาํหน่าย

ท่ีมีศกัยภาพสูงในการให้บริการรวมกว่า 160 สาขา มีการจดัจาํหน่ายสินค้าและบริการ รวมถึง

บริการหลงัการขายท่ีครอบคลุมท่ีสุดเม่ือเทียบกบัช่องทางทั้งหมด เน้นการจาํหน่ายให้ลูกคา้ใน          

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เขตเมืองท่ีมีประชากรอยู่อย่างหนาแน่น และเป็นศูนยบ์ริการท่ีเน้นการสร้างภาพลกัษณ์แก่สินคา้

และบริการของเอไอเอส 

2) ตวัแทนจาํหน่าย เอไอเอสได้ร่วมมือกับตวัแทนจาํหน่ายหลากหลาย

ประเภท เพื่อให้ครอบคลุมถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลายในพื้นท่ีทัว่ประเทศ เช่น ตวัแทนจาํหน่าย            

“เอไอเอสเทเลวิซ” (AIS Telewiz) ซ่ึงมีกว่า 430 แห่ง มีศักยภาพแข็งแรงในพื้นท่ีตัวเมืองและ

ให้บริการในภาพลักษณ์ของแบรนด์เอไอเอส ไปจนถึงตวัแทนจาํหน่าย “เอไอเอส บดัด้ี” กว่า            

1,100 สาขา ท่ีเขา้ถึงพื้นท่ีในระดบัอาํเภอและตาํบลพร้อมขยายไปสู่ตวัแทนจาํหน่ายคา้ปลีกรายยอ่ย

อ่ืน ๆ รวมไปถึงกลุ่มตวัแทนจาํหน่ายประเภทห้างคา้ปลีกขนาดใหญ่ และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 

ไดแ้ก่ กลุ่มเจมาร์ท คอมพิวเตอร์ซิสเทม ไอบิส พลสั เน็ทเวอร์ค และหา้งเทสโก ้โลตสั 

3) การจําหน่ายตรง (Direct Sales) โดยทีมงาน AIS Direct Sales ซ่ึงเน้น

ลูกคา้ระบบรายเดือน เป็นช่องทางท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการจดัจาํหน่ายใหส้ามารถนาํเสนอสินคา้

และบริการได้ตรงถึงกลุ่มลูกค้า เช่น การออกบูธจาํหน่ายหรือการจัดกิจกรรมในพื้นท่ีท่ีเป็น

กลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ โดยเอไอเอสยงัคงเน้นเพิ่มขีดความสามารถและส่งเสริมการขายผ่านการใช้

แอปพลิเคชนั “AIS Easy App” ทาํให้ทีมงานสามารถขายสินคา้และบริการจดทะเบียน และบริการ

อ่ืน ๆ ใหแ้ก่ลูกคา้ไดท้นัที ช่วยใหบ้ริการมีความสะดวกรวดเร็วมากข้ึน 

4) การจาํหน่ายและบริการผ่านช่องทางออนไลน์ (Online Channel) เป็น

ช่องทางท่ีส่งเสริมให้ลูกค้าทาํรายการได้ด้วยตนเอง (Self-Service) ได้แก่ เว็บไซต์ AIS Online 

Store, แอปพลิเคชนั myAIS ตู ้Kiosk รวมถึงการทาํรายการผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ เช่น 

ATM, USSD, Chatbot, IVR และโซเชียลมีเดีย เป็นตน้ 

เอไอเอสเป็นผูใ้ห้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ีรายใหญ่รายแรกท่ีให้ความสําคญั

กบัการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ก่อนบริษทัอ่ืนโดยมีโปรแกรมสิทธิพิเศษท่ีรู้จกักนัดีในช่ือ 

“เซเรเนด” จากฐานลูกคา้ 40 กว่าล้านราย มีกลุ่มท่ีเป็นเซเรเนด 3.5 ล้านราย และจะเพิ่มข้ึนเป็น         

4 ลา้นราย ภายในส้ินปี พ.ศ. 2560 (ประชาชาติธุรกิจ.  2560) 

2.1.5.2 บริษทั โทเท่ิล แอ็คแซ็ส คอมมูนิเคชัน่ จาํกดั (มหาชน) หรือ ดีแทค ดาํเนิน

ธุรกิจใหบ้ริการโทรคมนาคมและบริการอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งเช่นเดียวกบัเอไอเอส ก่อตั้งในปี พ.ศ. 2532 

ช่องทางในการจาํหน่ายของดีแทคก็มีแนวทางคล้ายกับของเอไอเอส ดีแทคมี DTAC Center          

เป็นตวัแทนจาํหน่ายสินคา้และบริการภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ของดีแทค ตวัอย่างเช่น ซิมการ์ด 

สมาร์ทโฟน และ แท็บเล็ต รุ่นต่าง ๆ ภายใต้สิทธิของ ดีแทค อาทิเช่น Apple Samsung เป็นต้น 

จดัการบริการต่าง ๆ อาทิเช่น เปิดจดทะเบียน เปล่ียนและยา้ยระบบ สมคัรบริการเสริม รับชาํระ

ค่าบริการ และเติมเงิน ในปัจจุบนั DTAC Center มีมากกว่า 270 สาขาทัว่ประเทศ นอกจากน้ีในปี 

พ.ศ. 2559 ดีแทคร่วมกบั “ลาซาดา้” (Lazada) ผูน้าํการช้อปป้ิงออนไลน์เพื่อขยายช่องทางการขาย

ทางออนไลน์ และไดเ้ปิดตวั “ดีอินฟินิท” (dInfinite) เป็น Digital Service Flagship Store รูปแบบ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ใหม่ ภายใตค้อนเซ็ปต ์dInfinite The endless digital experiences เพื่อดูแลลูกคา้ลูกคา้ระดบัพรีเม่ียม 

ครบวงจรเร่ิมแห่งแรกท่ีศูนยก์ารคา้สยามพารากอน ชั้น 4 และตั้งเป้าปรับปรุง 19 สาขาทัว่ประเทศ

ภายในปี พ.ศ.2560 (ดีแทค. 2561) 

2.1.5.3 บริษทั ทรู คอร์ปอเรชัน่ จาํกดั (มหาชน) หรือกลุ่มทรู เป็นผูใ้หบ้ริการส่ือสาร

โทรคมนาคมครบวงจรทั้งโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี บรอดแบนดอิ์นเทอร์เน็ต โทรทศัน์ รวมทั้งบริการดา้น

ดิจิทัลและโทรคมนาคมอ่ืนๆ ธุรกิจหลักของกลุ่มทรูประกอบด้วย ทรูมูฟ ผู ้ให้บริการ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีรายใหญ่อันดับสามของประเทศ ทรูออนไลน์ ผูใ้ห้บริการอินเทอร์เน็ตและ       

บรอดแบนด์อินเทอร์เน็ต รวมทั้งเป็นผูใ้ห้บริการโทรศพัท์พื้นฐานในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล และทรูวชิัน่ส์ (กลุ่มทรู. 2561) ผูใ้หบ้ริการโทรทศัน์ระบบบอกรับเป็นสมาชิกทัว่ประเทศ 

ฐานลูกคา้กลุ่มทรู ณ ไตรมาศท่ี 1/2560 ประกอบดว้ยลูกคา้ทรูมูฟ 25.8 ลา้นราย ทรูออนไลน์         2.6 

ลา้นราย ทรูวิชัน่ส์ 4 ลา้นราย รวม 32.7 ลา้นราย กลุ่มทรูมีทรูช้อปเป็นตวัแทนจาํหน่ายสินคา้และ

บริการการขยายสาขาแยกออกเป็นสองรูปแบบ คือ ทรูชอ้ปขนาดใหญ่ มีสินคา้และบริการครบ เนน้

เปิดในห้างสรรพสินค้าและในพื้นท่ีท่ีมีประชาชนหนาแน่น บางแห่งมีบริการทรูคอฟฟ่ีด้วย           

อีกรูปแบบเป็น "ทรู พาร์ทเนอร์" (TRUE PARTNER) เป็นร้านย่อย เป็นร้านของดีลเลอร์ ไม่มีค่า 

แฟรนไชส์รายปี มีขนาดเล็กกว่า แต่มีสินค้าและบริการแสดงเกือบทุกรุ่น เน้นต่างจงัหวดัเพื่อ           

ตอบโจทยก์ารกระจายเขา้ไปตามพื้นท่ีต่างๆ ในปี พ.ศ. 2557 ทรูชอ้ปมี 250 สาขา และทรูพาร์ทเนอร์ 

130 สาขา ในทรูช้อปมีร้อยละ 10 เป็นแฟรนไชส์ รวมถึงการไปขยายทรูช้อปภายในคา้ปลีกไอที 

เช่น บานาน่า ไอที (ศูนยร์วมธุรกิจแฟรนไชส์ไทย. 2557) 

กลุ่มทรูตอ้งการยกระดบัการดูแลลูกคา้ใหสู้งข้ึนไปอีกขั้น โดยเฉพาะในกลุ่มลูกคา้

ระดับพรีเม่ียม ด้วยการเปิดร้าน “ทรูสเฟียร์ โคเวิร์กก้ิงสเปซแนวคิดใหม่” ในปี พ.ศ. 2559 

(ประชาชาติธุรกิจ. 2560) เพื่อยกระดบัการบริการให้เป็น First-Class Experience ท่ีให้การดูแลแบบ

ตวัต่อตวัแก่ลูกคา้  มีพื้นท่ีให้นัง่ทาํงาน พร้อมบริการไวไฟความเร็วสูงฟรี มีเคร่ืองด่ืมและของว่าง

ฟรี 1 ชุด ใหสิ้ทธิจองใชห้้องประชุม 3 ชัว่โมง/คร้ัง บริการผูช่้วยส่วนตวั สมคัรบริการ ปรับแพก็เกจ

หรือสั่ง ซ้ือโทรศัพท์มือถือ และอุปกรณ์เสริมทุกประเภทได้ด้วย การเลือกทําเลท่ีตั้ งของ                          

ร้านทรูสเฟียร์ จะเน้นพื้นท่ีท่ีมีลูกคา้มาใช้บริการมาก เช่น ศูนยก์ารคา้เอ็มควอเทียร์ โดยเลือกท่ีมี 

ทรูช้อปอยู่ แต่มีลูกค้ามาใช้บริการจาํนวนมาก ร้านทรูสเฟียร์จะเข้าไปช่วยแบ่งเบาลูกค้าของ           

ร้านทรูช้อปลง ทาํให้สามารถดูแลลูกคา้กลุ่มพรีเม่ียมได้ดีข้ึน ส่วนผลพลอยได้อ่ืนคือเป็นท่ีรับรู้

ความตอ้งการของลูกคา้ไดโ้ดยตรง โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการบ่อย ๆ จะมีความคุน้เคยกบั

พนกังาน ทาํให้สามารถสอบถามเร่ืองบริการต่าง ๆ ไดแ้บบเจาะลึก ทาํให้เรียนรู้ความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดดี้ข้ึน และมีโอกาสนาํไปสู่การสร้างฐานลูกคา้พรีเม่ียมเพิ่มข้ึนไดด้ว้ย ในปี พ.ศ. 2560 มี 8 

สาขา มียอดการใชบ้ริการโดยเฉล่ีย 3.6 หม่ืนคน/เดือน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.1.5.4 บริษัท เจ มาร์ท จํากัด (มหาชน) ธุรกิจจัดจําหน่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ี 

อุปกรณ์เสริม และสินคา้เทคโนโลยี โดยให้บริษทัย่อยคือ บริษทั เจมารท์ โมบาย จาํกดั ซ่ึงบริษทั           

เจ มาร์ท จาํกดั (มหาชน) ถือหุ้น 99.9% เป็นผูด้าํเนินการ บริษทั เจมารท ์โมบาย จาํกดั ดาํเนินธุรกิจ

จดัจาํหน่ายทั้งลกัษณะคา้ส่งและคา้ปลีก โดยมุ่งเนน้ไปในสินคา้ประเภทเคร่ืองโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

และอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งของผูผ้ลิตหลกัทุกราย ไดแ้ก่ Samsung, iPhone, Huawei, Oppo, Vivo, wiko, 

Motorola, Sony, และ Xiaomi เป็นตน้ นอกจากน้ี บริษทัยงัเป็นผูจ้ ัดจาํหน่ายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี

ภายใตแ้บรนด ์jFone ซ่ึงเป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีบริษทัเป็นเจา้ของแบรนด์เองดว้ย บริษทัเป็นผูแ้ทน

จาํหน่ายชุด SIM Card (Subscriber Identification Module) และบตัรเติมเงินของผูใ้ห้บริการระบบ

โทรศพัท์เคล่ือนท่ี ระบบต่างๆ ได้แก่ GSM, DTAC, และ TRUE MOVE บริษทัทาํการจาํหน่าย

สินค้าดังกล่าวผ่านช่องทางการจําหน่ายสินค้าท่ีหลากหลายของบริษัท ณ วนัท่ี 31 ธันวาคม              

พ.ศ.2561 บริษทัมีจาํนวนสาขา 211 สาขา ซ่ึงครอบคลุมพื้นท่ีในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 

รวมถึงพื้นท่ีในจังหวดัสําคัญ ได้แก่ เชียงใหม่, นครสวรรค์, พิษณุโลก, ขอนแก่น, อุดรธานี,            

นครราชศรีมา,สงขลาและภูเก็ต เป็นตน้ (เจ มาร์ท.  2561) 

2.1.5.5 บริษทั ที จี เซลลูล่าร์เวิลด์ จาํกัด หรือ ที จี โฟน ประกอบธุรกิจจาํหน่าย

โทรศพัท์มือถือ อุปกรณ์ซิมการ์ด ตลอดจนบตัรเติมเงิน โดยมีสาขาและจุดขายทัว่ประเทศกว่า          

150 แห่ง ภายใตรู้ปแบบ 4 รูปแบบ ดว้ยกนั ไดแ้ก่ การขายปลีก การขายส่ง โมเดิร์นเทรด และการ

ขายตรงยงัหน่วยธุรกิจ (ทีจีโฟน. 2562) 

2.1.5.6 บริษัท ทีดับบลิวแซด คอร์ปอเรชั่น จาํกัด (มหาชน) เป็นผูจ้าํหน่ายและ

ให้บริการต่าง ๆ เก่ียวกบัอุปกรณ์ส่ือสารโทรคมนาคม ซ่ึงประกอบดว้ยโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซิมการ์ด 

บตัรเติมเงิน และอุปกรณ์เสริม บริษทัเป็นผูจ้ดัจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภายใตช่ื้อ “TWZ” ซ่ึงเป็น

ตราผลิตภณัฑ์ของบริษทั โดยบริษทันาํสินคา้เขา้จากประเทศจีน ในปี พ.ศ. 2537 18บริษทัไดรั้บสิทธิ

ในลกัษณะแฟรนไชส์จากบริษทั เอไอเอส ภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้และช่ือทางการคา้วา่ “เทเลวิซ 

(Telewiz)”  ในการจาํหน่ายสินคา้และใหบ้ริการต่าง ๆ ในปี พ.ศ. 2561 บริษทัมีสาขาจาํนวน 29 แห่ง 

โดยแบ่งเป็นสาขาภายใต้ช่ือ Telewiz  จาํนวน 21สาขา AIS Shop จาํนวน 2 สาขา AIS BUDDY 

จาํนวน 1 สาขา TWZ Shop จาํนวน 4 สาขา และ HUAWEI จาํนวน 1  สาขา และมีเครือข่ายตวัแทน

จาํหน่ายท่ีครอบคลุมพื้นท่ีทัว่ประเทศกวา่ 300 ราย (18ทีดบับลิวแซด คอร์ปอเรชัน่. 182561) 

2.1.5.7 สมาร์ทแฟรนไชส์ ไอเพยโ์มบาย เมคอพั (iPlaymobile Makeup) ดาํเนินการ

โดยบริษทั ไอเพย ์โมบาย จาํกดั ก่อตั้งเม่ือปี พ.ศ. 2557 เป็นแฟรนไชส์รูปแบบใหม่ท่ีกลา้รับประกนั

ความเส่ียง จาํหน่ายอุปกรณ์เสริมโทรศพัทมื์อถือ สมาร์ทโฟน แท็บเล็ต รวมถึงแก็ดเจ็ตอ่ืน ๆ ราคา

ถูก หลกัการประกนัความเส่ียงของแฟรนไชส์คือ กรณีท่ีสินคา้ไม่สามารถขายได ้ผูซ้ื้อแฟรนไชน์

สามารถเปล่ียนสินคา้ได ้(ตามวงเงินท่ีกาํหนด) งบประมาณในการลงทุน 329,000 - 990,000 บาท 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ซ่ึงเป็นราคาสินคา้และอุปกรณ์ตกแต่งร้านท่ีมีรูปแบบทนัสมยั นกัลงทุนสามารถเปิดร้านทาํธุรกิจได้

ทนัทีโดยไม่ตอ้งจ่ายเพิ่ม เม่ือตน้ปี พ.ศ. 2562 มี 7 สาขา (ศูนยร์วมธุรกิจแฟรนไชส์ไทย. 2562) 

2.1.5.8 ชูชัยเทเลคอม ธุรกิจแฟรนไชส์ขายโทรศพัท์เคล่ือนท่ี เร่ิมตั้งสาขาแรกท่ี

จังหวัดเลยเม่ือปี พ.ศ. 2546 ต่อมาได้ขยายกิจการในรูปแบบแฟรนไชส์  ทําให้มีสาขาขาย

โทรศพัทมื์อถือกวา่ 30 สาขา อยูบ่นทาํเลหลกัๆ ของจงัหวดัต่าง ๆ ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ราคา

ลงทุน 190,000 บาท สัญญาคร้ังแรกจะอยู่ได้ 3 ปี ปีต่อไปจะเสียค่ารายปี ๆ ละ 10,000 บาท 

งบประมาณในการจดัสินคา้ เคร่ือง 20,000 บาท และอุปกรณ์ 70,000 บาท ส่ิงท่ีแฟรนไชส์ชีจะไดรั้บ

คือ ชุดป้าย (ลิขสิทธ์ิ) ชุดเฟอร์นิเจออร์ทั้งหมด (เอสเอม็อีลีดเดอร์.  2562) 

จ า ก ภ า ว ก า ร ณ์ แ ข่ ง ขัน แ ล ะ ก า ร ป รั บ ก ล ยุ ท ธ์ ต่ า ง  ๆ  ข อ ง ผู ้ป ร ะ ก อ บ ก า ร

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยเฉพาะในรูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีมีการแข่งขนัเพิ่มมาก

ยิ่งข้ึน  ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะทาํการวิจยัโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์ เค ล่ือนท่ีในประเทศไทย โดยมุ่ง ศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี เพื่อเป็นแนวทางก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการดาํเนินงานของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและเป็นแนวทางนาํไปสู่ความสาํเร็จในการประกอบธุระกิจแฟรนไชส์อยา่งย ัง่ยนื 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัคุณลกัษณะขององค์กร 

 

อิทธิพลของลกัษณะองค์กร นโยบายการบริหารและคุณภาพในการบริการ รวมถึงขนาด

ขององคก์ร ต่อผลการดาํเนินงานขององคก์รธุรกิจบริการ (ลดัดา ปินตา. 2555) และการท่ีองค์กรมี

ผูน้าํองคก์รเป็นผูก้าํหนดบทบาท ทิศทาง กลยุทธ์ต่าง ๆ ขององคก์ร ซ่ึงจะส่งผลนวตักรรมการผลิต 

และผลประกอบการขององคก์ร ซ่ึงหมายถึงความสําเร็จขององคก์ร ไดแ้ก่ ผลกาํไร และการเติบโต

ของวสิาหกิจ (Matzler, K. et al. 2008) นอกจากผูน้าํองคก์รแลว้ทีมงานขององคก์รก็มีบทบาทสําคญั

ในการส่งผลต่อความสาํเร็จขององคก์รดว้ย (Torsak Siriwoharn. 1997) 

ทฤษฎีคุณลักษณะของผู ้นําองค์กร ผู ้นําคืออะไร? เป็นคําถามท่ีสามารถตอบได้ใน                 

หลายแง่มุม หรือหลายความหมาย ผูน้าํ อาจจะหมายถึง ผูท่ี้สามารถสั่งการ ให้คนในองค์การหรือ

ลูกนอ้งปฏิบติัตาม หรือ หมายถึง ผูท่ี้มีความสามารถหรือความเช่ียวชาญเป็นท่ียอมรับของผูอ่ื้นและ

ไดรั้บการยกย่องให้เป็นผูน้าํ ฯลฯ แต่โดยสรุปแลว้ ผูน้าํ หมายถึง บุคคลท่ีสามารถชกัจูงหรือช้ีนาํ

บุคคลอ่ืนใหป้ฏิบติังานสาํเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์วางไวไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ 

 Fiedler (1967 : 8) กล่าววา่ ผูน้าํ คือ บุคคลในกลุ่มท่ีไดรั้บมอบหมายหนา้ท่ีให้ควบคุมหรือ

ประสานงานในกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบัภารกิจของกลุ่ม Dejnozka (1983 : 94) กล่าวว่า ผูน้าํ คือ 

บุคคลท่ีไดรั้บแต่งตั้งให้นาํกลุ่ม และมีอิทธิพลต่อกิจกรรมต่าง ๆ ของกลุ่มเพื่อการบรรลุเป้าหมาย

ของกลุ่มและเพื่อทาํหน้าท่ีเป็นหัวหน้าของกลุ่ม Bennis and Nanus (1985 : 215) กล่าวว่า ผูน้าํ คือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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บุคคลท่ีมีบทบาทสาํคญัในการเสริมสร้างความคิดสร้างสรรค ์เป็นสัญลกัษณ์ของความเป็นอนัหน่ึง

อนัเดียวกนัในสังคม ผูน้าํเป็นผูท่ี้จะนาํกลุ่มใหพ้น้จากความทุกขย์าก ขจดัปัญหา ขจดัความขดัแยง้ท่ี 

เกิดข้ึนในกลุ่ม และฟันฝ่าอุปสรรคต่าง ๆ จนสามารถบรรลุตามเป้าหมายของสังคมท่ีวางไวไ้ดอ้ย่าง

มีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล 

ภาวะผูน้าํ เป็นคาํศพัท์ทางการบริหารท่ียงัหาความหมายท่ีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกันไม่ได้ 

ความหมายของภาวะผูน้าํแตกต่างกนั การให้คาํนิยามภาวะผูน้าํของนักวิชาการมีความแตกต่าง

หลากหลายตามความคิดเห็นและการนําไปใช้ ดังน้ี Bennis (1959 : 259) ให้ความหมายของ

ภาวการณ์เป็นผูน้าํวา่ “เป็นกระบวนการซ่ึงบุคคลหน่ึงสามารถชกันาํให้ผูใ้ตบ้งัคบับญัชา ประพฤติ

ปฏิบติัตามแนวทางท่ีเขาประสงค์” เช่นเดียวกบั Davis (1967 : 96) ไดก้ล่าววา่ “ภาวการณ์เป็นผูน้าํ 

หมายถึง ความสามารถในการจูงใจบุคคลอ่ืนให้กระทาํการมุ่งสู่เป้าหมายอย่างกระตือรือร้น” 

ขณะเดียวกนั Jaco (1982 : 315) ไดก้ล่าวสรุป ไวว้า่ “ภาวการณ์เป็นผูน้าํนั้นเป็นทั้งกระบวนการ และ

คุณสมบติักระบวนของภาวการณ์เป็นผูน้ําก็คือ การใช้อิทธิพลซ่ึงไม่มีลักษณะบงัคบัเพื่อท่ีจะ

อาํนวยการ และประสานงานกิจการต่าง ๆ ของสมาชิกของกลุ่มเพื่อให้บรรลุเป้าหมายของกลุ่ม

ตามท่ีไดต้ั้งไว ้คุณสมบติัของภาวการณ์เป็นผูน้าํจะเป็นรองจากลกัษณะภายในบุคคลท่ีสามารถใช้

อิทธิพลดังกล่าวได้เป็นผลสําเร็จ” Hemphill and Coons (1957 : 7) กล่าวว่า ภาวะผูน้ํา หมายถึง 

พฤติกรรมของบุคคลเม่ือทาํหน้าท่ีสั่งการให้กลุ่มทาํงานเพื่อบรรลุเป้าหมายร่วมกนั Fiedler and 

Chemers (1974 : 4) กล่าววา่ ภาวะผูน้าํ หมายถึง ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคล ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการใช้

อิทธิพลและอาํนาจ Stogdill (1974 : 4) กล่าวว่า ภาวะผูน้ํา หมายถึง กระบวนการใช้อิทธิพลต่อ

กิจกรรมต่าง ๆ ของกลุ่มเพื่อการตั้งเป้าหมาย และการบรรลุเป้าหมาย 

Schyns and Wolfram (2008)  พบว่า  ผู ้นําจะให้ความสําคัญหรือมุ่ ง เน้นไปท่ี ผลการ

ดาํเนินงานขององค์กรเป็นหลกั แต่สําหรับผูต้ามนั้นจะให้ความสําคญักบัความพึงพอใจในงาน 

ความผูกพนั และความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน ขณะท่ี Yukl, G. et al. (2009) สรุปไวว้า่ พฤติกรรมของผูน้าํมี

ผลต่อความสัมพนัธ์กบัสมาชิก จากพฤติกรรมท่ีให้การสนบัสนุน การเอาใจใส่ การให้คาํปรึกษา         

ซ่ึงพฤติกรรมดังกล่าวเป็นประโยชน์ในการนําไปใช้ในการบริหารงานสําหรับผูน้ําท่ีจะสร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีเขม้แขง็ในองคก์ร 

ในสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็วน้ี ทาํให้เกิดปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อองค์กรอย่าง

มากมาย ทั้งในด้านเทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน ระยะเวลาในการผลิตสินค้าท่ีสั้ นลง ความรู้และความ

ตอ้งการของลูกคา้เพิ่มมากข้ึน ระบบ Internet  ทาํให้การติดต่อส่ือสารเป็นไปไดอ้ย่างรวดเร็ว และ

เขา้ถึงคนไดท้ัว่โลก ทาํให้บทบาทของผูน้าํในอดีต หรือบุคคลเพียงคนเดียวไม่สามารถรับผิดชอบ

ได้ ในยุคน้ีจึงเน้นการพัฒนาภาวะผู ้นําควบคู่ไปกับการทํางานเป็นทีมเป็นสําคัญ และใน

ขณะเดียวกนั การติดต่อส่ือสารภายในองคก์รก็ไดก้ลายเป็นส่ิงสําคญัโดยเฉพาะการท่ีจะส่ือสารใน

เร่ืองของภารกิจ วิสัยทศัน์ และ ค่านิยมต่าง ๆ ขององค์การไปสู่พนกังานท่ีอยู่ในองค์กร เน่ืองจาก
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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หากพนกังานเหล่านั้น มีความเขา้ใจและมีความรู้ไปในทิศทาง เดียวกนัประสิทธิภาพขององค์กรก็

จะเพิ่มมากข้ึนและเป็นการช่วยลดปัญหาต่าง ๆ ในองค์กรไดเ้ป็นอย่างดี และผูน้าํยงัตอ้งพยายาม    

จูงใจพนกังานให้เขาเกิดความกระตือรือร้นในการทาํงาน โดยใชว้ธีิการต่าง ๆ เช่น ใหมี้ส่วนร่วมใน

ทีม มีส่วนร่วมในความสําเร็จท่ีสําคญั มีการแบ่งผลกาํไร (Profit Sharing) อย่างเป็นธรรม ให้การ

ยอมรับในตวัพนักงาน เป็นตน้ ซ่ึงจะส่งผลให้เกิดความเข้าใจและแนวคิดในวตัถุประสงค์ของ

องคก์รในตวัพนกังานตรงกนั และนาํไปสู่ความสาํเร็จขององคก์รในท่ีสุด 

 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริหารจัดการ 

 

แนวคิดการจดัการความรู้ (Knowledge Management) ได้เร่ิมต้นและเป็นท่ีนิยมอย่างสูง 

ในช่วงปี ค.ศ.1995 -1996 หลงัจากท่ี Kujiro Nonaka และ Hirotaka Takeuchi ตีพิมพห์นงัสือท่ีช่ือวา่ 

“The Knowledge Creating Company” ออกมาเผยแพร่ ซ่ึงทั้งสองท่านได้เสนอแนวคิดท่ีเน้นเร่ือง

การสร้างและกระจายความรู้ในองค์การ ระหว่างความรู้ท่ีมีอยู่ในตวัคน/ความรู้โดยนัย (Tacit 

Knowledge) กับความรู้ท่ีอยู่ในรูปแบบส่ือ/เอกสาร/ความรู้ชัดแจ้ง (Explicit Knowledge) โดยใช้

โมเดล SECEI –Knowledge Conversion ในการอธิบาย ทาํให้หนงัสือดงักล่าวมีอิทธิพลอยา่งสูงต่อ

วงการธุรกิจตั้งแต่ปี 1997 เป็นตน้มา ผูน้าํทางธุรกิจมากมายต่างตระหนักถึงความสําคญัของการ

จดัการความรู้ อีกทั้งมีการตีพิมพห์นงัสือท่ีเก่ียวกบัแนวคิดน้ีออกเป็นจาํนวนมากและได้รับความ

นิยมต่อมา ได้แก่ “Intellectual Capital” ของ Tom Stewart , “The New Organization Wealth” ของ 

Karl Erik Sveiby และ “The Ken Awakening” ของ Debra Amiotion (ปณิตา พน้ภยั. 2544 : 21) 
 

2.3.1 ความหมายของการจัดการความรู้ 

สาํหรับความหมายของการจดัการความรู้ มีผูเ้สนอความคิดเห็นท่ีน่าสนใจไวม้ากมาย ดงัน้ี 

Trapp (1999. อา้งอิงใน พรธิดา วิเชียรปัญญา. 2547 : 29) กล่าวว่า การจดัการความรู้เป็น

กระบวนการท่ีประกอบดว้ยงานต่าง ๆ จาํนวนมากซ่ึงมีการบริหารจดัการในลกัษณะบูรณการเพื่อ

ก่อให้เกิดคุณประโยชน์ท่ีคาดหวงัไว ้การจดัการความรู้จึงเป็นแนวคิดองค์รวมท่ีจะบริหารจดัการ

ทรัพยากรท่ีเป็นความรู้ในองคก์าร 

Kucza (2001. อา้งอิงใน พรธิดา วิเชียรปัญญา. 2547 : 29) กล่าวว่า การจดัการความรู้เป็น

กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดักระบวนการของการสร้างความรู้ การจดัเก็บและการแบ่งปันความรู้

กล่าวโดยทัว่ไปจะรวมถึงการระบุสภาพปัจจุบนั การกาํหนดความตอ้งการและการแกไ้ขปรับปรุง

กระบวนการท่ีจะส่งผลกระทบต่อการจดัการความรู้ใหดี้ข้ึนเพื่อบรรลุถึงความตอ้งการ 

Scott. l. Tannembaum (2001.อ้างอิงใน ปณิตา พ้นภัย . 2544 : 22)  เสนอความคิดเห็น

เก่ียวกบัการจดัการความรู้วา่เก่ียวขอ้งกบัส่ิงเหล่าน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1) การรวบรวม การจดัระเบียบ การจดัเก็บและการเขา้ถึงขอ้มูล เพื่อสร้างเป็นความรู้

และเม่ือมีการใช้ประโยชน์อย่างเหมาะสม สารสนเทศและเทคโนโลยีเก่ียวกับคอมพิวเตอร์                   

จะสามารถสนบัสนุนใหก้ารจดัการความรู้มีอาํนาจได ้

2) การแบ่งบนัความรู้ เพราะถา้ปราศจากการแบ่งบนัความรู้ ความพยายามในการจดัการ

ความรู้ก็จะลม้เหลวในการแบ่งปันความรู้ท่ีตอ้งอาศยัวฒันธรรมองคก์ารเป็นสําคญัเพราะมีอิทธิพล

อยา่งสูงต่อความสาํเร็จ 

3) การอาศยับุคคลท่ีมีความรู้หรือความเฉลียวฉลาด 

4) การเพิ่มประสิทธิผลขององค์การเพราะการบริหารความรู้เป็นส่ิงท่ีสนับสนุนให้

องคก์ารต่าง ๆ อยูร่อดและประสบความสาํเร็จได ้

ดงันั้นพอสรุปไดว้า่ การจดัการความรู้ เป็นกระบวนการท่ีจะช่วยใหมี้การสร้าง รวบรวม

จดัระบบเผยแพร่ ถ่ายโอนและเปล่ียนความรู้ท่ีเป็นประโยชน์ให้สามารถนําไปประยุกต์ใช้ใน

สถานการณ์ต่าง ๆ ไดท้นัเวลาและทนัเหตุการณ์ โดยใชร้ะบบสารสนเทศเป็นเคร่ืองมือช่วยให้การ

จดัการความรู้เกิดไดง่้ายและสะดวกข้ึนส่งผลให้การปฏิบติังานของคนในองคก์ารมีคุณภาพ และมี

ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
 

2.3.2 องค์ประกอบสําคัญของการจัดการความรู้ 

1) คน (People) : เป็นองคป์ระกอบสาํคญัท่ีสุดเน่ืองจากเป็นแหล่งความรู้ท่ีสาํคญัของ

องคก์ารรวมทั้งเป็นผูน้าํความรู้ไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ 

2) เคร่ืองมือและเทคโนโลยี (Tool and Technology): เป็นเคร่ืองมือเพื่อให้คน

สามารถคน้หา้ จดัเก็บแลกเปล่ียน รวมทั้งนาํความรู้ไปใชไ้ดอ้ยา่งง่ายและรวดเร็ว 

3) กระบวนการความรู้ (Knowledge Process ): เป็นการบริหารจดัการเพื่อนาํความรู้

จากแหล่งความรู้ไปให้ผู ้ใช้ เพื่อทําให้เกิดการปรับปรุงประสิทธิภาพในการทํางานและเกิด

นวตักรรม 
 

2.3.4 ปัจจัยทีเ่อือ้ให้การจัดการความรู้ประสบความสําเร็จ 

1) ผู ้นําองค์กรให้การสนับสนุน และกําหนดทิศทางกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับ               

การดาํเนินธุรกิจขององคก์รเพื่อช่วยเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั รวมทั้งการชมเชยใหร้างวลั

เพื่อโนน้นา้วใหบุ้คลากรเกิดการแลกเปล่ียนเรียนรู้ 

2) องคก์รตอ้งมีวฒันธรรมการแลกเปล่ียนและแบ่งปันความรู้ เพื่อส่งผา่นความรู้ให้มี

ประสิทธิภาพ 

3) เทคโนโลยสีารสนเทศ ทาํใหเ้กิดการแลกเปล่ียนความรู้ไดง่้ายและมีประสิทธิภาพ

มากยิง่ข้ึน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4) การฝึกอบรมและการเรียนรู้ เพื่อสร้างความเขา้ใจและตระหนกัถึงความสาํคญัของ

การจดัการความรู้ 

5) วดัผลอยู่เสมอ จะช่วยให้องค์การสามารถ พฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์เพื่อให้

องคก์รบรรลุเป้าหมายไดดี้ยิง่ข้ึน 

6) โครงสร้างพื้นฐานท่ีเหมาะสม การแลกเปล่ียนความรู้ของคนในองค์กรจะไม่

ราบร่ืนได้ หากขาดโครงสร้างพื้นฐานท่ีดี โครงสร้างน้ีอาจหมายถึงส่ิงท่ีจบัตอ้งได้ เช่น สถานท่ี 

อุปกรณ์ต่าง ๆ สําหรับส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ไดเ้ช่น ระบบหรือกลไกท่ีสนบัสนุนการแลกเปล่ียนความรู้

เป็นตน้ 

7) บุคลากรในองคก์ร เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จท่ีสุดท่ีจะช่วยให้กระบวนการ

จดัการความรู้เป็นไปไดด้ว้ยดีและต่อเน่ือง 

ประชา ตนัเสนีย ์(2549) ไดศึ้กษาการจดัการความรู้ (Knowledge Management) ใน

เชิงกลยุทธ์ของธุรกิจค้าปลีกโทรศัพท์เคล่ือนท่ีของร้านค้าของผูใ้ห้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี 

(Operator) หรือร้านคา้ของผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributor) พบวา่ ธุรกิจจาํหน่ายเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

มีการแข่งขันการอย่าง รุนแรง ทั้ งในด้านการแข่งขันในด้านประสิทธิภาพบนตัวสินค้า

โทรศพัท์เคล่ือนท่ี เช่น คุณภาพของสินคา้ การเช่ือมต่อระบบ Internet การมีกลอ้งถ่ายภาพบนัทึก 

รูปลกัษณ์ของโทรศพัทใ์นดา้นขนาดเล็กและสวยงาม ฯลฯ รวมทั้งการแข่งขนัของจาํนวนผูจ้าํหน่าย

โทรศัพท์เค ล่ือนท่ีมามาก ข้ึน และการแข่งขันทางด้านราคา ทั้ ง น้ี เ ป็นเพราะผู ้จ ํา หน่าย

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดเ้องไม่จาํเป็นตอ้งสั่งซ้ือจากผูจ้ดัจาํหน่ายอีกต่อไป จึงทาํให้

ผูป้ระกอบการรายยอ่ยต่าง ๆ นิยมเปิดร้านขายโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมาข้ึน ในขณะเดียวกนัผูจ้าํหน่าย

โทรศัพท์เคล่ือนท่ีเป็นร้านค้าของผู ้ให้บริการโทรศัพท์เคล่ือนท่ี (Operator) หรือร้านค้าของ                

ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributor) ก็มีการเปิดสาขาเพิ่มข้ึนเพื่อรักษาส่วนแบ่งการตลาดของตนไวเ้ช่นกนั 

ซ่ึงการแข่งขนัท่ีรุนแรงดงักล่าวยอ่มมีผลกระทบต่อผลการดาํเนินธุรกิจได ้

ดงันั้นการท่ีร้านคา้ของผูใ้ห้บริการโทรศพัท์เคล่ือนท่ี (Operator) หรือร้านคา้ของ      

ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributor)  มีสาขาและจุดจาํหน่ายครอบคลุมพื้นท่ีทัว่ประเทศและมีจาํนวนเพิ่มข้ึน

อยา่งต่อเน่ือง  ทาํให้มียอดจาํหน่ายสินคา้สูงข้ึนทั้งจากการขายปลีกและขายส่ง ทาํให้สามารถสั่งซ้ือ

สินคา้โทรศพัท์ไดใ้นปริมาณมาก ทาํให้ผูค้า้มีอาํนาจต่อรองราคาสินคา้เพิ่มข้ึน ส่งผลให้มีตน้ทุน

ด้านสินค้าลดลงและสามารถกาํหนดราคาจาํหน่ายสินค้าให้อยู่ในระดับท่ีสามารถแข่งขนักับ              

ผูจ้าํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรายอ่ืน ๆ ไดน้อกจากน้ีดา้นประสบการณ์และความเช่ียวชาญในธุรกิจ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ท่ีมีความสัมพนัธ์อนัดีมาอยา่งยาวนาน ความพร้อมของการบริหารระบบขอ้มูล

สารสนเทศ จากการท่ีมีสาขาและจุดจาํหน่ายครอบคลุมพื้นท่ีทัว่ประเทศ ทาํให้สามารถเขา้ถึงฐาน

ลูกค้ารายย่อยได้ในวงกว้าง ประกอบกับการท่ีสาขาทั้ งหมดเป็นร้านค้าของบริษัท ต่างจาก                        

ผูใ้ห้บริการและผูจ้าํหน่ายโทรศัพท์เคล่ือนท่ีรายอ่ืน ๆ ซ่ึงมักเน้นการเปิดสาขาโดยวิธีการให้          
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แฟรนไชส์ ซ่ึงค่อนขา้งยากในการควบคุมมากกวา่การมีสาขาเป็นของตนเอง จึงทาํใหบ้ริษทัสามารถ

ควบคุมคุณภาพการใหบ้ริการและการคดัเลือกสินคา้ เพื่อจาํหน่ายให้ตรงตามความตอ้งการของผูใ้ช้

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได ้

เน่ืองจากโทรศพัทท่ี์เป็นสินคา้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีค่อนขา้งรวดเร็ว

ผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจึงมีการออกสินคา้รุ่นใหม่ๆ สู่ตลาดตลอดเวลาโดยในปัจจุบนัผูผ้ลิตสินคา้

จะมีการแนะนําสินค้า รุ่นใหม่ๆ ทั้ งสายผลิตภัณฑ์ประมาณทุก  ๆ 3 เ ดือน นอกจากน้ีผู ้ใช้

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ียงันิยมเปล่ียนเคร่ืองโทรศพัทใ์หม่เร็วข้ึน จากท่ีผา่นมา พบวา่พฤติกรรมของผูใ้ช้

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีจะเปล่ียนโทรศพัท์รุ่นใหม่ประมาณทุก ๆ 6 เดือน ดงันั้นการท่ีบริษทัท่ีมีรายได้

หลกัมาจากการจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จึงมีความเส่ียงจากการเก็บสต๊อกสินคา้คงคลงัท่ีมีอยู่ซ่ึง

อาจไดรั้บความนิยมนอ้ยลง จนทาํให้บริษทัตอ้งจาํหน่ายสินคา้ท่ีเส่ือมความนิยมดงักล่าวในราคาท่ี

ถูกลงกวา่ปกติ อนัส่งผลกระทบตอ้ผลการดาํเนินงานของกิจการได ้ดงันั้นจึงจาํเป็นตอ้งมีการจดัการ

ความรู้ด้านการบริหารจดัการสินคา้คงคลงัให้มีการพฒันาระบบท่ีดีข้ึนอย่างต่อเน่ือง ตอ้งมีการ

กาํหนดเป็นนโยบายทางการบริหารเก่ียวกบัสินคา้คงคลงัท่ีเขม้งวด เพื่อควบคุมและบริหารสินคา้คง

คลงัใหอ้ยูใ่นระดบัตํ่าสุด โดยการใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมีมากแห่งอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ประชา ตันเสนีย์ (2549) ได้สรุปแนวทางในการจัดการความรู้ของผูใ้ห้บริการ

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี (Operator) หรือร้านคา้ของผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributor) ดงัน้ี 

1) บริษทัตอ้งคาํนึงถึงหลกัการมูลค่าสินคา้คงคลงัท่ีลดลง หรือดอ้ยค่า อนัเน่ืองจาก

ความลา้สมยัสาํหรับสินคา้คงคลงัท่ีไม่เคล่ือนไหวท่ีมีการหมุนเวยีนชา้ 

2) นาํระบบบริหารสินคา้คงคลงัมาใช ้เพื่อให้สินคา้ท่ีขายมีความใหม่เสมอ รวมทั้ง

ตอ้งมีระบบการบนัทึกขอ้มูลทางบญัชีการเงินท่ีถูกตอ้งครบถว้นและรวดเร็ว จึงจะถือว่ามีวิธีการ

บริหารจัดการท่ีเหมาะสมกับการบริหารสินค้าประเภทโทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีมีการปรับเปล่ียน

ค่อนขา้งเร็ว เพื่อใหม้ัน่ใจไดว้า่มูลค่าของสินคา้คงคลงัท่ีแสดงรายการทางการเงินไดส้ะทอ้นมูลค่าท่ี

แทจ้ริงของสินคา้คงคลงัดงักล่าว 

3) ฝ่ายบริหารฯ จาํเป็นตอ้งนําข้อมูลรายงานต่าง ๆ มาวิเคราะห์ทางการขาย จาก

ระบบสารสนเทศ ซ่ึงเป็นระบบซอฟทแ์วร์ในการจดัเก็บขอ้มูลสถิติดา้นการขายเช่ือมโยงขอ้มูลจาก

ทุกสาขาและจุดจาํหน่ายทัว่ประเทศ ทาํให้สามารถตรวจสอบความเคล่ือนไหวของสินคา้แต่ละรุ่น

แต่ละตราผลิตภณัฑ ์ในแต่ละสาขาและจุดจาํหน่ายไดต้ลอดเวลา 

4) การสํารวจความตอ้งการของผูใ้ช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ี ซ่ึงบริษทัจะดาํเนินการวิจยั

การตลาดทาํการสาํรวจอยูเ่ป็นประจาํ 

5) การคัดเลือกสินค้าได้ตรงความต้องการของลูกค้า  ซ่ึงจากประสบการณ์                         

อนัยาวนานในธุรกิจจาํหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ทาํใหบ้ริษทัสามารถประมาณการสั่งซ้ือในปริมาณท่ี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เหมาะสม รวมทั้งมีความเขา้ใจต่อการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีของสินคา้ในแต่ละช่วงเวลาได้

เป็นอยา่งดี 

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสภาพแวดล้อมขององค์กร 

 

สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั ๆ ดว้ยกนั (Wheelen and 

Hunger. 2004) ได้แก่ สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ (ปัจจยัควบคุมไม่ได้) และสภาพแวดล้อม

ภายในธุรกิจ (ปัจจยัควบคุมได)้ 

สภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจ เป็นปัจจยัของธุรกิจซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได้ตาม

ความตอ้งการ ไดแ้ก่ การตลาด การผลิต องคก์ร และการเงินภายในธุรกิจ ซ่ึงสภาพแวดลอ้มภายใน

เหล่าน้ีผูป้ระกอบการสามารถนาํมาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อท่ีจะระบุเป็นจุดแข็งและจุดอ่อนของ

ธุรกิจได ้

สภาพแวดลอ้มภายนอกธุรกิจเป็นปัจจยัของธุรกิจซ่ึงผูป้ระกอบการไม่สามารถควบคุมได ้

แต่มีอิทธิพลต่อระบบการตลาด คือ สร้างโอกาส หรืออุปสรรคแก่ธุรกิจ สามารถจาํแนกให้เห็น

เด่นชัด ได้เป็น 2 ระดับ ได้แก่ สภาพแวดล้อมระดับจุลภาค และสภาพแวดล้อมระดับมหภาค 

สําหรับการวิเคราะห์หรือกาํหนดสภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ เป็นส่ิงท่ีกระทาํได้ยาก เพราะ

นอกจากจะควบคุมไม่ได้แลว้ ยงัมีการเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทาํให้

สถานการณ์ท่ีเคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรค และในทางกลับกัน อุปสรรคอาจกลับ

กลายเป็นโอกาสไดเ้ช่นกนั 

ก่อนการดาํเนินการธุรกิจใด ๆ ก็ตาม จาํเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจด้วย

การวเิคราะห์ สภาพแวดลอ้มเพื่อการจดัการธุรกิจ นบัวา่เป็นงานอนัดบัแรกท่ีมีความสาํคญัอยา่งมาก

ต่อการบริหารจัดการธุรกิจหรือการตัดสินใจเลือกลงทุนในธุรกิจต่าง ๆ การวิเคราะห์จะต้อง

ดาํเนินการไปอยา่งมีขั้นตอน โดยปกติก่อนท่ีจะเร่ิมดาํเนินการวางแผนกาํหนดกลยทุธ์ จะตอ้งมีการ

วิเคราะห์สภาพแวดภายนอก เป็นอนัดบัแรกก่อนเสมอ สภาพแวดลอ้มภายนอกเป็นปัจจยัท่ีองค์กร

ธุรกิจไม่สามารถควบคุมได้ สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสําคญัต้องนํามาวิเคราะห์ ได้แก่ สภาพ

เศรษฐกิจ สังคม การเมือง และความเจริญรุดหน้าของเทคโนโลยี ฯลฯ ภายหลังจากวิเคราะห์

สภาพแวดลอ้มภายนอก แลว้ ลาํดบัต่อมาจึงดาํเนินการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์รธุรกิจ

เอง ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีสามารถควบคุมได้ สภาพแวดล้อมท่ีสําคัญท่ีต้องนํามาวิเคราะห์ ได้แก่ 

ความสามารถในการจัดการด้านการตลาด ด้านการผลิต ด้านการจัดองค์กร และด้านการเงิน

เคร่ืองมือท่ีนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในปัจจุบนัมีหลายแบบจาํลอง เช่น การวิเคราะห์

สภาพแวดลอ้มภายนอก ดว้ย Five Forces Model การวิเคราะห์ SWOT การวิเคราะห์เชิงกลยทุธ์ดว้ย 

TOWS Matrix แต่คงปฏิเสธไม่ได้เลยทฤษฎีท่ีหลายหน่วยงานนิยมใช้กันมากท่ีสุดนั้ น  คือ              
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ซ่ึงหลงัจากนั้นก็จะนาํไปหาความสัมพนัธ์แบบ

ตารางท่ีเรียกว่า TOWS Matrix อนัจะทาํให้ได้มาซ่ึงกลยุทธ์ต่าง ๆ ทั้งกลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิง

ป้องกนั กลยุทธ์เชิงแกไ้ข และกลยุทธ์เชิงรับ ทั้งน้ีเพื่อ นาํมาใช้เป็นแผนจดัการธุรกิจท่ีเหมาะสม

ต่อไป ซ่ึงจะนาํไปสู่การแสวงหากาํไรสูงสุดบนความย ัง่ยนืของธุรกิจนั้น ๆ ในท่ีสุด 

 

2.5 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ 

 

สําหรับทฤษฎีการบริหารความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management 

theory : CRM) ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิจ (2546) ไดก้ล่าวถึง CRM ว่าเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีกระทาํต่อ

ลูกค้าเพื่อมุ่งให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจมีการรับรู้ท่ีดี ตลอดจนรู้สึกชอบบริษัทและสินค้าหรือ                    

การบริการของบริษทัเพื่อพฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัลูกคา้ให้ไดป้ระโยชน์ทั้งสองฝ่าย

เป็นระยะเวลายาวนาน นอกจากน้ีแนวคิดการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ยงัเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง

กับการติดต่อส่ือสารทั้ งหมดท่ีเกิดข้ึนระหว่างลูกค้าและบริษัท นอกจากน้ี CRM ยงัเป็นการ

ติดต่อส่ือสารท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคทั้งหมด ไม่วา่จะเร่ิมตน้จากบริษทั หรือเร่ิมตน้จากผูบ้ริโภคก็ตาม 

ซ่ึงเป้าหมายของ CRM คือ การสร้างความสัมพันธ์อันย ั่งยืนกับลูกค้าในระยะยาว (ปฏิพล                            

ตั้งจกัรวรานนท.์ 2551) 

ดงันั้นจากการศึกษาทฤษฎีตวัแทน ทฤษฎีการแลกเปล่ียนผูน้าํกบัสมาชิก และทฤษฎีการ

บริหารความสัมพนัธ์กับลูกคา้ พบว่ามีหลกัการท่ีสอดคล้องกนัเร่ืองการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี                

ต่อกัน ซ่ึงสามารถนําหลักการดังกล่าวมาอธิบายความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และ                   

แฟรนไชส์ซีไดน้อกจากน้ี ยงัมีงานวิจยัระบุวา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์

ซีเป็นปัจจยัสําคญัท่ีส่งผลให้ธุรกิจแฟรนไชส์ประสบความสําเร็จ ดงัเช่นงานวิจยัของ Wadsworth, 

F. et.al. 2003; Ojo (2011); สุนันทา ไชยสระแก๎ว )2553(   ดังนั้ น ผู ้วิจ ัย จึงมุ่งเน้นท่ีจะศึกษา

งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟความสัมพนัธ์ขอ

รนไชส์ วดัจาก 5 ดา้น คือ ความเช่ือใจในความซ่ือตรง ความเช่ือใจในความเอ้ืออาทร ความผูกพนั

เน่ืองมาจากความชอบพอ ความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี และความไวว้างใจ (Wu. 2015 ( โดยขอ้

คาํถามพฒันามาจากแนวคิดของ Roberts, K. et.al. (2003); Lee. (1999); สุนันทา ไชยสระแก้ว. 

(2553) และAltinay, L. et.al. (2013) 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.6 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัคุณค่าตราสินค้า 

 

สมาคมการตลาดอเมริกัน (American Marketing Association) ได้ให้ความหมายของ                 

ตราสินคา้ (Brand) วา่หมายถึง ช่ือ (Name) คาํ (Term) สัญลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) 

หรือส่ิงท่ีประกอบดว้ยขา้งตน้ เพื่อระบุวา่สินคา้บริการเป็นของใคร และแสดงให้เห็นถึงลกัษณะท่ี

แตกต่างจากคู่แข่ง (Kotler and Keller.  2009) 

Aaker (1996) ได้ให้นิยามของตราสินค้า (Brand) คือ ช่ือ สัญลักษณ์ ซ่ึงประกอบด้วย

สัญลกัษณ์เคร่ืองหมายการคา้ และรูปแบบของบรรจุภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างกนัในแต่ละตราสินคา้ 

ตราสินคา้ทาํ ข้ึนมาเพื่อมุ่งแสดงถึงสินคา้และบริการแก่ผูบ้ริโภค อีกทั้งสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 

Kotler, P. et al. (1993) กล่าววา่ ตราสินคา้เป็นช่ือ เง่ือนไข เคร่ืองหมาย สัญลกัษณ์ หรือการ

รวมตวัของส่ิงเหล่าน้ี เพื่อแยกแยะสินคา้หรือบริการของผูข้ายรายหน่ึงหรือกลุ่มหน่ึง และเพื่อสร้าง

ความแตกต่างออกจากคู่แข่งขนั นอกจากน้ี ตราสินคา้ยงัเป็นคาํสัญญาของผูข้ายหรือผูผ้ลิตท่ีจะ

จดัส่งสินคา้ ผลประโยชน์และบริการให้แก่ผูซ้ื้ออย่างแน่นอน ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงจะเป็นการ

รับประกนัคุณภาพ อีกทั้งตราสินคา้มีระดบัความหมายถึง 6 ระดบั คือ คุณลกัษณะ (Attributes) 

ประโยชน์ท่ีได้รับ (Benefits) คุณค่า (Values) วฒันธรรม (Culture) บุคลิกภาพ (Personality) และ

ผูใ้ช ้(Users) 

ศรีกญัญา มงคลศิริ (2547) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของตราสินคา้เพิ่มอีกว่า คือ องค์รวมของ              

ตวัแปรทุกอย่างท่ีประกอบกนัเพื่อสร้างความหมายแก่สินคา้ และเป็นความหมายท่ีอยู่ในใจและ

ความรู้สึกของผูบ้ริโภค ซ่ึงการสร้างความหมายให้กับสินค้าด้วยตราสินค้านั้น ผูผ้ลิตต้องให้

ความสําคญักบัจุดเช่ือมต่อ (Contact Points) ระหว่างผูบ้ริโภคกบัสินคา้และตราสินคา้ นอกจากน้ี

ตราสินคา้มีความหมายครอบคลุมถึงลกัษณะท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Attributes) ของสินคา้ นัน่คือ 

ลกัษณะท่ีสามารถใช้ประสาทสัมผสัทั้งห้า ไดแ้ก่ ตา หู จมูก ปาก และร่างกาย ซ่ึงสัมผสัไดท้ั้งใน

ลกัษณะแยกเด่ียวและรวมกนั ครอบคลุมลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Attributes) ของสินคา้ท่ี

เกิดข้ึนจากความรู้สึกท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ไปสัมผสักบัตราสินคา้และครอบครองตราสินคา้ นอกจากน้ี

ตราสินคา้ยงัเป็นพนัธะสัญญาท่ีสินคา้มีต่อผูบ้ริโภคว่าจะนาํเสนอคุณค่าใดแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงคุณค่าท่ี

จะมอบให้แก่ผูบ้ริโภคมี 2 รูปแบบ คือ คุณค่าอนัเกิดจากคุณสมบติัของสินคา้ (Functional Benefit) 

และคุณค่าทางดา้นความรู้สึก (Emotional Benefit) 

ประดิษฐ ์จุมพลเสถียร (2547) ไดใ้หนิ้ยามของการสร้างตราสินคา้ (Branding) คือ การสร้าง

ความสัมพนัธ์ระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภค ตราสินคา้จึงเป็นความสัมพนัธ์ร่วมท่ีประกอบกนัในใจ

ของผูบ้ริโภคโดยเกิดจากองค์ประกอบแรก คือ เจา้ของสินคา้ ซ่ึงเป็นผูผ้ลิต ออกแบบ ตั้งช่ือ และ

กาํหนดรูปแบบการจดัจาํหน่าย องค์ประกอบท่ีสอง คือ ตวัสินคา้ ประกอบดว้ยคุณภาพของสินคา้ 

ตาํแหน่งสินคา้ ภาพและเสียงท่ีส่ือสารผ่านการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พนกังานขายและการตลาดทางตรง องคป์ระกอบท่ีสาม คือ ผูบ้ริโภคในการเปิดรับส่ือ การตีความ

ข้อมูลจากส่ือ การรับรู้ ทศันคติ และประสบการณ์จากการใช้สินค้า หัวใจสําคญัของการสร้าง                 

ตราสินคา้ให้อยูใ่นใจผูบ้ริโภคตลอดกาลไดน้ั้น บริษทัจะตอ้งสร้างคุณค่าของสินคา้ให้ตรงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดก่้อน แลว้นาํคุณค่านั้นไปเช่ือมหรือผูกติดกบัตราสินคา้เพื่อให้ผูบ้ริโภค

สามารถจดจาํและระลึกได้ในยามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ จะเห็นได้ว่า การสร้างตราสินคา้มี

ความสําคญัอยา่งมากทั้งต่อผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ตราสินคา้ยงัมีประโยชน์ต่อผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคดว้ย 

หากผูบ้ริโภคสามารถแยกความแตกต่างระหว่างสินค้าของบริษทัและคู่แข่งได้ ย่อมหมายถึง

ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้ท่ีซ่อนเอาไวใ้นตราสินคา้ได ้(Aaker. 1996) 

กล่าวโดยสรุป การสร้างตราสินคา้ คือ การสร้างเอกลกัษณ์และคุณลกัษณะท่ีบ่งบอกความ

เป็นตวัตนของตราสินคา้จากองคป์ระกอบพื้นฐานของสินคา้ ไดแ้ก่ คุณสมบติัของสินคา้ ประโยชน์

ของสินค้า คุณค่าและ บุคลิกภาพ โดยมีขั้นตอนการสร้างตราสินค้าให้แข็งแกร่ง 4 ขั้นตอน            

(Keller.   2008) ได้แก่ การระบุเอกลักษณ์ของตราสินค้า การให้ความหมายของตราสินค้า                    

การตอบสนองของผูบ้ริโภค และการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งตราสินคา้และลูกคา้ 

 

2.7 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความสําเร็จของธุรกจิ 

 

ความสําเร็จในการดาํเนินงานเป็นเป้าหมายท่ีทุกองคก์รตอ้งการ เน่ืองจากองคก์รตั้งข้ึนมา       

ก็เพื่อดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ ให้บรรลุเป้าหมายท่ีได้ตั้งไว ้ (นิตย ์สัมมาพนัธ์. 2542; Gaertner and 

Ramnarayan. 1983) สําหรับการวดัความสําเร็จของธุรกิจ ปัจจุบันมีแนวคิดและวิธีวดัไวอ้ย่าง

หลากหลาย แตกต่างกนัไปตามความเหมาะสมของลกัษณะธุรกิจ ซ่ึงส่วนใหญ่วดัความสําเร็จจาก 

ผลประกอบการทางการเงิน เช่น รายได ้กาํไร อตัราส่วนทางการเงิน และดา้นลูกคา้ขององคก์ร เช่น 

ความจงรักภกัดีของลูกคา้ ความพึงพอใจของลูกคา้ (Inma and Debowski. 2006; Bozec and Breton. 

2003; Sul. 2002) 

สําหรับธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ ผูว้ิจยัได้ประยุกต์การวดัความสําเร็จของธุรกิจ 

แฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ โดยประเมินจากผลการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์จากจาํนวน

ยอดขายสิทธ์ิแฟรนไชส์ท่ีเพิ่มข้ึน อตัราการต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี ยอดขายของแฟรนไชส์ซี 

กาํไรจากการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี และประสิทธิภาพในการดาํเนินงานโดยรวม (Hoque and 

James. 2000; Bozec and Breton. 2003; Lee and Yang. 2011) 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.8 ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

2.8.1 ผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้องในประเทศ 

สุนนัทา ไชยสระแกว้ (2553) ไดศึ้กษาความสาํคญัของการสนบัสนุนของแฟรนไชซอร์กบั

วฒันธรรมองค์กรท่ีมีต่อคุณภาพความสัมพนัธ์ของแฟรนไชซอร์-แฟรนไชซี พบว่า วฒันธรรม

องค์กรแฟรนไชซอร์มีลักษณะของวฒันธรรมแบบยืดหยุ่น (Supportive) ในระดับสูงกว่าแบบ                

ไม่ยดืหยุน่ (Bureaucratic Culture) เช่น เดียวกบัวฒันธรรมของแฟรนไชซี โดยลกัษณะแบบยืดหยุน่

ท่ีพบมาก ไดแ้ก่ ความเช่ือใจกนัในระดบัสูงสุด มีการร่วมมือช่วยเหลือกนัในองค์กร มีการมุ่งเน้น

ความสัมพนัธ์ในองคก์ร มีความมัน่คงปลอดภยั พนกังานไดรั้บการปฏิบติัอยา่งเสมอภาคเท่าเทียม

กนั มีการสนบัสนุน ส่งเสริมพนกังาน วฒันธรรมองคก์รของแฟรนไชซอร์แบบไม่ยดืหยุน่ท่ีพบมาก

ไดแ้ก่ มีโครงสร้างองคก์รชดัเจน มีความมัน่คงเป็นปึกแผน่ และมีลาํดบัขั้นตอนในการดาํเนินงานท่ี

ชัดเจน  เม่ือเปรียบเทียบวฒันธรรมแบบยืดหยุ่นและแบบไม่ยืดหยุ่นขององค์กรแฟรนไชซอร์

และแฟรนไชซี พบว่าองค์กรแฟรนไชซอร์มีระดับวฒันธรรมองค์กรทั้ง 2 แบบสูงกว่าองค์กร               

แฟรนไชซี ซ่ึงน่าจะเป็นธรรมชาติขององค์กรแฟรนไชซอร์ท่ีเปรียบเสมือนบริษทัแม่ท่ีคอยดู            

แฟรนไชซี ท่ีเปรียบเสมือนบริษทัลูก องค์กรแฟรนไชซอร์จึงจาํเป็นตอ้งมีวฒันธรรมแบบยืดหยุน่

และแบบไม่ยืดหยุ่นในระดับท่ีสูงกว่าองค์กรแฟรนไชซี ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถควบคุมและดูแล            

การดาํเนินธุรกิจของทั้งตวัเองและธุรกิจของเครือข่ายให้เติบโตไปดว้ยกนั แต่ในขณะเดียวกนัอาจ

กระทบต่อความพึงพอใจของแฟรนไชซีได ้

เสาวลักษณ์ ชานาญนาค (2555) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือสิทธ์ิ             

แฟรนไชส์ร้านเซเว่นอีเลฟเว่นขององค์กรท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาด ในเขตอาํเภอ

เมืองจงัหวดันครราชสีมา จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่ ดา้นเทคโนโลยมีากท่ีสุด และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด สําหรับปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือสิทธ์ิ 

แฟรนไชส์ร้านเซเว่น อีเลฟเว่น ด้านองค์กรท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาด คือ                           

ดา้นนโยบายขององค์กร ดา้นช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ขององค์กร ดา้นการบริหารและการจดัการ 

ดา้นเทคโนโลย ีและดา้นภาวะเศรษฐกิจ ซ่ึงทั้ง 5 ปัจจยัน้ีสามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือ

สิทธ์ิแฟรนไชส์ร้านเซเว่น อีเลฟเว่นขององค์กรท่ีมีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาด ในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมาคิดเป็นร้อยละ 57 ดงันั้น บริษทัควรส่งเสริมและสร้างพนัธมิตรกบั

ผูป้ระกอบการค้าปลีกเพื่อให้เกิดมุมมอง และแนวคิดท่ีดีเก่ียวกับภาพลักษณ์และช่ือเสียงของ

ธุรกิจแฟรนไชส์ และบริษทัควรจดัให้มี หน่วยงานสนบัสนุนในการดูแล การจดัการ การวางแผน

ร้านแฟรนไชส์เซเวน่ อีเลฟเวน่ และ ใหค้าํปรึกษาไดต้ลอดเวลา 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รัตนา สิทธิอ่วม และคณะ (2557) ได้ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์ไทย ผลการวิจยัพบว่า รูปแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทยท่ีพฒันาข้ึน มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยปัจจยั

ท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย มี 4 ปัจจยัจาก 5 ปัจจยั คือ การสนับสนุนจาก             

แฟรนไชส์ซอร์ ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟรนไชส์ซอร์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซี และคุณค่าตราสินคา้ โดยแต่ละปัจจยัมีอิทธิพลต่อกนัในรูปแบบของความสัมพนัธ์

เชิงสาเหตุ ซ่ึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลอย่างมากในการขับเคล่ือนธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้ประสบ

ความสําเร็จนั้น เกิดจากปัจจยัด้านการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ท่ีผลกัดนัให้แฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั ส่งผลใหต้ราสินคา้ของแฟรนไชส์นั้นๆ มีคุณค่า นาํมาซ่ึง

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 

เลิศชยั สุธรรมานนท ์และกีรติกร บุญส่ง (2558) ไดท้าํการศึกษาเพื่อสร้างตวัแบบสมรรถนะ

ท่ีเป็นเลิศของแฟรนไชซีร้านคา้ปลีก เพื่อสร้างตวัแบบสมรรถนะ (Competency Model) ของแฟรน

ไชซีท่ีมีขีดความสามารถสูง จากการศึกษาสามารถสรุปสมรรถนะท่ีเป็นเลิศของแฟรนไชซีได้                  

3 กลุ่ม  คือ  1)  สมรรถนะหลัก  (Core Competency) ประกอบด้วยทักษะความเป็นเจ้าของ 

(Entrepreneurial Skill) ความเ ช่ือมั่นในบริษัท  (Trust) และการมีใจ เ ปิดกว้าง  (Open Mind)                            

2) สมรรถนะตามบทบาทหน้าท่ี (Functional Competency) ประกอบด้วย มาตรฐานร้าน (Store 

Standard) และ 3) สมรรถนะด้านผูน้าํ (Leadership Competency) ประกอบด้วยการนาํโดยทาํเป็น

แบบอยา่ง (Lead by Example) และการดูแลพนกังาน (Leading People) 

ธัชพงษ์ อภิรักษ์นนัท์ชยั (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์

ของผูบ้ริโภคท่ีสนใจจะเป็นผูป้ระกอบการในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัท่ีทาํการศึกษาไดแ้ก่ ปัจจยั

ดา้นตราสินคา้ ผลิตภณัฑ์ การสนบัสนุนแฟรนไชส์ ความไวว้างใจ ความน่าเช่ือถือ ความผูกพนัต่อ

ตราสินคา้ และประสบการณ์แฟรนไชส์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ของผูบ้ริโภคท่ี

สนใจจะเป็นผูป้ระกอบการในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัความผูกพนัต่อตราสินคา้

ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ของผูบ้ริโภคท่ีสนใจจะเป็นผูป้ระกอบการในเขต

กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัประสบการณ์แฟรนไชส์ ปัจจยัตราสินคา้ ปัจจยั

การสนบัสนุนแฟรนไชส์ ตามลาํดบั ในขณะท่ีปัจจยัผลิตภณัฑ์ ความไวว้างใจ และความน่าเช่ือถือ

ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ของผูบ้ริโภคท่ีสนใจจะเป็นผูป้ระกอบการในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ศิริพฒัน์ ศรีจนัทร์ และอุมาวรรณ วาทกิจ (2559) ทาํการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการรักษา

ลูกคา้ท่ีเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์ในธุรกิจแฟรนไชส์ไทยประเภทอาหาร โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิง

ปริมาณดว้ยแบบสอบถามประมาณค่า 5 ระดบั จากผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์ไทยประเภทอาหาร จาํนวน 

1,000 คน ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรักษาลูกคา้มากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นบริการหลงัการขาย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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และจากผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงสํารวจ ได ้11 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ การรับประกนั ระบบ

การสนบัสนุนธุรกิจ การส่งมอบและการติดตั้ง มาตรฐานผลิตภณัฑ์ การยอมรับคุณภาพการบริการ 

ทีมงานมืออาชีพ ความพร้อมของผูข้ายแฟรนไชส์ การต่อสัญญา การซ้ือซํ้ า ราคายุติธรรม และ

ตน้ทุน 

วรพงษ ์ลาภสถาพร และคณะ (2562)  ศึกษาผลกระทบของกลยทุธ์การบริหารแฟรนไชส์ท่ี

มีต่อความสาํเร็จขององคก์รของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู ้บริหารธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยจํานวน 115 ฉบับ                 

จากผลการศึกษาพบว่ากลยุทธ์การบริหารแฟรนไชส์มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกับ

ความสําเร็จขององคก์ร ดงันั้นผูบ้ริหารธุรกิจแฟรนไชส์ควรให้ความสําคญัดา้นการกาํหนดค่าสิทธิ

เพื่อก่อให้เกิดความสําเร็จตามท่ีตั้ งไว ้ควรมุ่งเน้นการเก็บค่าสิทธิโดยพิจารณาเร่ืองต้นทุนและ

ผลตอบแทน เช่น เก็บค่าสิทธิเป็นเปอร์เซ็นต์จากยอดขายหรือสร้างระบบควบคุมยอดขายเพื่อ

ตรวจสอบและป้องกนัการทุจริตต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึน กลยทุธ์การบริหารแฟรนไชส์ท่ีมีต่อความสําเร็จ

ขององค์กรของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยมีความสัมพนัธ์และผลกระทบในทิศทางตรงกนั

ขา้มกบัความสําเร็จขององค์กร ดงันั้นผูบ้ริหารธุรกิจแฟรนไชส์ควรให้ความสําเร็จดา้นมาตรฐาน

การปฏิบติังานลดลง ดงันั้นการมุ่งเนน้การควบคุมและการติดตามวธีิการปฏิบติังานท่ีมากจนเกินไป

อาจส่งผลให้ผูท่ี้สนใจร่วมลงทุนมองเป็นเร่ืองท่ีซับซ้อนวุน่วายและยากต่อการปฏิบติังานและควร

ให้ความสําเร็จดา้นคดัเลือกและให้สิทธิแฟรนไชส์ลดลงเน่ืองจากมุ่งเนน้การพิจารณาการให้สิทธิ

อย่างพิถีพิถนั หลกัการท่ีใช้ในการคดัเลือกอาจส่งผลให้ผูส้นใจร่วมลงทุนลดนอ้ยลงอาจส่งผลต่อ

การดาํเนินงานในอนาคต 
 

2.8.2 ผลงานวจัิยทีเ่กีย่วข้องต่างประเทศ 

Jensen and Meckling (1976) ไดน้าํเสนอทฤษฎีตวัแทน โดยมีแนวคิดวา่วตัถุประสงค์หลกั

ขององค์กรธุรกิจใด ๆ คือ การสร้างผลตอบแทนสูงสุดให้แก่องค์กร ซ่ึงในบางคร้ังองค์กรอาจ             

ตั้งตวัแทนเพื่อดาํเนินการทางธุรกิจแทนองคก์ร เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์ร่วมกนัระหว่างองค์กรกบั

ตวัแทน ตราบใดท่ีตวัแทนตดัสินใจลงทุนและดาํเนินกิจกรรมเพื่อสร้างผลตอบแทนสูงสุดในวิธีการ

ท่ีสอดคลอ้งกบัการสร้างผลประโยชน์สูงสุดกบัองคก์รแลว้ ความสัมพนัธ์ของการเป็นตวัแทนยงัคง

มีประสิทธิผลท่ีดี ภายใต้หลักการพื้นฐานของทฤษฎีตวัแทนพบว่า การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี

ระหว่างตวัการ (แฟรนไชส์ซอร์) และตวัแทน (แฟรนไชส์ซี) เป็นประเด็นสําคญัท่ีจะก่อให้เกิด

ความสาํเร็จในธุรกิจแฟรนไชส์ (Huang, 2004) 

Graen and Uhl-Bien (1995) ได้นําเสนอทฤษฎีการแลกเปล่ียนระหว่างผูน้ํากับสมาชิก 

(Leader-Member Exchange Theory) ซ่ึงมีหลกัการสาํคญัคือ เนน้ปฏิสัมพนัธ์การแลกเปล่ียนระหวา่ง

ผูน้าํกบัสมาชิก ซ่ึงเกิดจากการสร้างสัมพนัธ์ภาพระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย โดยมีพื้นฐานมาจากความ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เช่ือใจและความไวว้างใจ เม่ือฝ่ายใดฝ่ายหน่ึง เอาใจใส่ให้ความช่วยเหลือและสนบัสนุนการทาํงาน

ของอีกฝ่ายหน่ึงฝ่ายท่ีไดรั้บก็จะมีการตอบแทนพฤติกรรมดงักล่าวดว้ยการใหค้วามเป็นมิตรและให้

ความช่วยเหลือสนบัสนุน นาํมาซ่ึงสัมพนัธภาพท่ีดีต่อกนั เป็นการพฒันาสัมพนัธภาพการเป็นผูน้าํท่ี

มีประสิทธิภาพ ระหวา่งคู่ของพนัธมิตรและระหวา่งองคก์ร 

Guilloux, V. et al. (2000) ศึกษาเ ร่ือง ผลกระทบของลักษณะความสัมพันธ์ระหว่าง                 

แฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี โดยมีการเก็บขอ้มูลเชิง

สํารวจในกลุ่มแฟรนไชส์ซี จานวน 400 ชุด ผลการศึกษาสรุปว่า ปัจจัยวฒันธรรมในระบบ               

แฟรนไชส์ท่ีสําคญัพอ ๆ กับปัจจยัสนับสนุนแฟรนไชส์ของแฟรนไชส์ซอร์ หรืออาจจะสําคญั

มากกวา่ปัจจยัสนบัสนุนแฟรนไชส์ของแฟรนไชส์ซอร์ งานวจิยัน้ีไดก้ล่าวถึงการนาํผลท่ีไดจ้ากการ

วิจยัน้ีไปปฏิบติัใช้ในเชิงธุรกิจสําหรับผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการ รวมถึงแนวทางการวิจยัใน

อนาคต นอกจากน้ีผลท่ีไดจ้ากการวิจยัยงัเสนอแนะการสร้างสภาพแวดลอ้มในเชิงบวกของการทาํ

ธุรกิจ ไดแ้ก่ ความยุติธรรม (Fairness) การส่ือสาร (Communication) และความเช่ือใจ (Trust) ซ่ึง

ทั้งหมดน้ี เก่ียวขอ้งกบัการตลาดจริยธรรม (Ethical Marketing) 

Quinn and Doherty (2000) ศึกษาอํานาจและการควบคุมในธุรกิจแฟรนไชส์ค้าปลีก

นานาชาติ ซ่ึงไดอ้ธิบายการใช้อาํนาจของตวัการ (แฟรนไชส์ซอร์) ว่ามีผลต่อความพึงพอใจของ 

แฟรนไชส์ซีและทาํให้กระทบต่อความสัมพันธ์ในธุรกิจแฟรนไชส์ ซ่ึงนอกจากอาํนาจของ                 

แฟรนไชส์ซอร์ท่ีอาจจะส่งผลต่อความสัมพนัธ์ในธุรกิจแฟรนไชส์แลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนอีกตามแนวคิด

ของจากแนวคิดการแลกเปล่ียนระหวา่งผูน้าํกบัสมาชิก ระบุวา่การเอาใจใส่ ให้ความช่วยเหลือและ

สนบัสนุนต่อกนั ยอ่มนาํมาซ่ึงสัมพนัธภาพท่ีดีต่อกนั 

Lim and Frazer (2004) ศึกษาความสัมพนัธ์ในการดําเนินธุรกิจของแฟรนไชซอร์และ 

แฟรนไชซีเพื่อหาความเช่ือมโยงระหว่างเป้าหมายและความพึงพอใจในการทาํแฟรนไชส์ พบว่า  

จุดท่ีจะทาํใหเ้ป้าหมายและความพึงพอใจมาบรรจบกนัแบ่งออกเป็น 3 ระยะ คือ 1) ก่อนทาํธุรกิจ คือ 

ช่ือเสียงและสินคา้หรือบริการท่ีดีข้ึน 2) เม่ือเร่ิมต้นทาํธุรกิจ คือ สถานท่ีตั้ง อุปกรณ์ และสินค้า                 

คงคลงั แนวทางการรับสมคัรงาน การฝึกอบรม และการเปิดตวัธุรกิจ 3) ระหว่างการทาํธุรกิจ คือ 

การให้คาํแนะนาํและการสนบัสนุน การฝึกอบรม การสนบัสนุนดา้นการบริหารและทางเทคนิค 

การเงินและการบญัชี การวจิยัและพฒันา โฆษณาและโปรโมชัน่ การท่ีแฟรนไชซอร์ออกมาเยีย่มชม

ร้านคา้ และการมีคู่มือการดาํเนินงาน 

Scott, D. L. et al. (2006) ไดศึ้กษาปัจจยัแห่งความสําเร็จของการทาํธุรกิจแฟรนไชส์ พบวา่

มี 2 ปัจจยัหลักท่ีทาํให้ธุรกิจแฟรนไชส์ประสบความสําเร็จ คือ 1) แฟรนไชซีต้องมีทกัษะเป็น

ผู ้ประกอบการ (Entrepreneurial Skills) และ 2) กระบวนการในการคัดเลือกแฟรนไชซี โดย                    

แฟรนไชซอร์ตอ้งส่งเสริมและพฒันาให้แฟรนไชซีมีทกัษะผูป้ระกอบการ โดยผ่านฝึกอบรมหรือ

ผา่นคู่มือการปฏิบติังานท่ีเหมาะสม เพื่อประโยชน์ของแฟรนไชส์ และคาดหวงัของแฟรนไชซี 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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Erdem and Erdem (2011) ศึกษา การกาํหนดกลยุทธ์และวิธีการปฏิบติัท่ีเป็นจาํเป็นของ

ธุรกิจขนาดเล็ก ขนาดกลางในประเทศตุรกี ซ่ึงเป็นการรวมศูนยข์องการบริหารจดัการท่ีเจา้ของ

ธุรกิจ นอกจากน้ีกฎเกณฑ์ระเบียบต่าง ๆ ขององค์กรจะไม่ได้เป็นกฎเกณฑ์ท่ีตายตวั และผลของ

การศึกษาดา้นขนาดขององค์กร  พบว่า หน้าท่ีการบริหารทรัพยากรมนุษยมี์ความสําคญัต่อสถาน

ประกอบการ นาํไปสู่การอยูร่อดและการเติบโตของกิจการ กลยุทธ์ดา้นการตลาดมีความอ่อนไหว

ต่อการสร้างความเขา้ใจแก่ผูบ้ริโภค และมีความสัมพนัธ์ต่อประเภทกิจการ   

Nyadzayo, M. et.al. (2011) ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ของตราสินคา้และคุณค่าตราสินคา้ใน

ธุรกิจแฟรนไชส์ โดยผลการศึกษาส่วนหน่ึงไดส้รุปไวว้า่ การจะบริหารความสัมพนัธ์ของตราสินคา้

เพื่อให้แฟรนไชส์ซีรับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้นั้น แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งให้การสนบัสนุนแฟรนไชส์ซี    

มีการแบ่งปันขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั 

Moreau and Parguel (2011) ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ของการสร้างคุณค่าตราสินค้าและ

สภาพแวดลอ้มในการส่ือสาร พบวา่ สภาพแวดลอ้มในการส่ือสารส่งผลทางบวกต่อการสร้างคุณค่า

ตราสินคา้ในดา้นของความแข็งแกร่งและความชอบของตราสินคา้ ซ่ึงผลดงักล่าวน้ีจะนาํไปสู่ความ

เช่ือถือไวว้างใจ การรับรู้และสนบัสนุนในคุณค่าตราสินคา้นั้น ดงันั้นจะสรุปไดว้่า การสนบัสนุน

จากแฟรนไชส์ซอร์และการส่ือสารจะส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

Davis (2012) ทาํการศึกษาปัญหาท่ีเกิดข้ึนในการดาํเนินงานร่วมกนัระหว่างแฟรนไชซอร์

และแฟรนไชซี จากการศึกษาพบว่า มีปัจจัย 7 อย่างท่ีในการสร้างความสมานฉันท์ให้กับ                            

แฟรนไชซอร์และแฟรนไชซี นัน่คือ การส่ือสาร ความร่วมมือ การให้คาํปรึกษา การทาํงานร่วมกนั 

การประสานงาน การทาํสัญญาสัมปทาน (Concession) เพื่อให้แฟรนไชซีสามารถดาํเนินงานได้

อย่างตรงตามสัญญาท่ีได้รับ และสมรรถนะ (Competence) แฟรนไชซีต้องมีสมรรถนะในด้าน

ทกัษะ และความรู้ในการบริหารแฟรนไชส์ ซ่ึงแฟรนไชซอร์ตอ้งจดัหลกัสูตรการพฒันา เร่ิมจากการ

ลงมือปฏิบติั ในธุรกิจเพิ่มข้ึนจนถึงการวางแผนเชิงกลยุทธ์ ซ่ึงอาจใชก้ารฝึกอบรมหรือการโคช้เพื่อ

สร้างแฟรนไชซีใหมี้สมรรถนะ 

Ramirez-Hurtado (2017) ทาํการศึกษาความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซีท่ีมีต่อแฟรนไชส์

ซอร์ โดยทําการเก็บข้อมูลจาก 65 แฟรนไชส์ซี ภายในภาคการท่องเท่ียวในประเทศสเปน                      

จากการศึกษาพบว่า ส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซีตอ้งการจากแฟรนไชส์ซอร์มากท่ีสุด คือ 1) การโฆษณาท่ี 

แฟรนไชส์ซอร์ทาํในภาพรวมของแบรนด์ 2) การสนับสนุนอย่างต่อเน่ืองของแฟรนไชส์ซอร์                 

3) การสนบัสนุนของแฟรนไชส์ซอร์ในช่วงเร่ิมตน้ของการทาํธุรกิจ 4) การส่งมอบสินคา้จากแฟรน

ไชส์ซอร์ และ 5) การฝึกอบรมท่ีจัดทําโดยแฟรนไชส์ซอร์  และส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซีมองว่ามี

ความสําคญัไม่มาก คือ 1) ระยะเวลาของสัญญา 2) ความเป็นสากลของแฟรนไชส์ 3) ขนาดของ 

แฟรนไชส์ และ 4) ประสบการณ์ของบริษทั ส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซีไม่พอใจแฟรนไชส์ซอร์มากท่ีสุดคือ 

การโฆษณา เน่ืองจากอุตสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัสูงมาก การโฆษณาจึง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เป็นตวัแปรท่ีสําคญัท่ีจะชกัจูงให้ลูกคา้มาใช้บริการ รองลงมาคือการสนบัสนุนอย่างต่อเน่ืองของ 

แฟรนไชส์ซอร์ ซ่ึงเป็นปัจจยัสําคญัท่ีแฟรนไชส์ซีตดัสินใจเล่ือกซ้ือแฟรนไชส์  ดงันั้นแฟรนไชส์

ซอร์ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัการถ่ายทอดความรู้และการสนบัสนุนอยา่งต่อเน่ืองกบัแฟรนไชส์ซี 

 

2.9 ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรจากการทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎ ี

 

งานวิจยั  “โมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย” ผูว้ิจยัได้ทบทวนวรรณกรรม แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้ง เพือ่นาํใชใ้นการวเิคราะห์ความถูกตอ้งของสมมุติฐานการวิจยั ทดสอบอิทธิพลของตวัแปร

แฝงภายนอก 2 ตวัแปรได้แก่ คุณลักษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) ส่ิงแวดล้อมองค์กร ใน

มุมมองของแฟรนไชส์ซี ท่ีเป็นผูซ้ื้อสิทธิแฟรนไชส์ โดยมีตวัแปรแฝงภายใน 4 ตวัแปรไดแ้ก่ การ

บริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟ

รนไชส์ซี คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ แฟรนไชส์ซี  ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ซี

โทรศพัทมื์อถือ 
 

2.9.1 คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์)  (ตวัแปรสงัเกตได ้ประกอบดว้ย ขนาดของ

องคก์ร ผูน้าํขององคก์ร ทีมงานขององคก์ร)  

มุมมองทฤษฎีหลกัในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย คือ 

ทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารความสัมพันธ์ (Relationship Management) ซ่ึงประกอบด้วย ทฤษฎี

ตวัแทน (Jensen and Meckling. 1976; Huang. 2004) ทฤษฎีการแลกเปล่ียนระหวา่งผูน้าํกบัสมาชิก 

(Liden and Maslyn. 1998; Yukl, G. et.al. 2009 ) และทฤษฎีการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 

(ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ. 2546; ปฏิพล ตั้งจกัรวรานนท.์ 2551) อธิบายไดด้งัน้ี 

ตราบใดท่ีตวัแทนตดัสินใจลงทุนและดาํเนินกิจกรรมเพื่อสร้างผลตอบแทนสูงสุดในวิธีการ

ท่ีสอดคลอ้งกบัการสร้างผลประโยชน์สูงสุดกบัตวัการแลว้ ความสัมพนัธ์ของการเป็นตวัแทนยงัคง

มีประสิทธิผลท่ีดี (Jensen and Meckling. 1976) ซ่ึงเม่ือพิจารณาตามโครงสร้างของธุรกิจแฟรนไชส์

แล้ว พบว่ามีความสอดคล้องกับหลักการของทฤษฎีตัวแทน กล่าวคือ ธุรกิจแฟรนไชส์จะ

ประกอบดว้ยผูข้าย (แฟรนไชส์ซอร์) เปรียบเสมือนตวัการ และผูซ้ื้อ (แฟรนไชส์ซี) เปรียบเสมือน

ตวัแทน โดยมีการตกลงในการทาํธุรกิจร่วมกัน มีการถ่ายทอดเทคโนโลยี ระบบธุรกิจ โดยมี

มาตรฐานท่ีอยูใ่นตราสินคา้เดียวกนั ตราบใดท่ีแฟรนไชส์ซอร์ และแฟรนไชส์ซีมีความสัมพนัธ์ท่ีดี

ต่อกนั ก็ยอ่มไม่เกิดปัญหาในการดาํเนินงาน 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการแลกเปล่ียนระหวา่งผูน้าํกบัสมาชิกจะเห็นไดว้า่มีหลกัการสําคญั

อยู่ท่ีการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผู ้นํากับสมาชิก ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกับบริบทของธุรกิจ               
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แฟรนไชส์ พบว่ามีความคล้ายคลึงกบัการสร้างความสัมพนัธ์ในธุรกิจแฟรนไชส์ กล่าวคือ ผูน้าํ 

เปรียบเสมือนแฟรนไชส์ซอร์ และผู ้เป็นสมาชิกเปรียบเสมือนแฟรนไชส์ซี หากทั้ งสองมี

ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัก็จะนาํมาซ่ึงความสาํเร็จตามเป้าหมายร่วมกนั นาํไปสู่การกาํหนดสมมติฐาน

ขอ้ท่ี 1 และ2 คือ  สมมติฐานท่ี 1a คุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์)  มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์มือถือ  สมมติฐานท่ี 1b คุณลักษณะขององค์กร                     

(แฟรนไชส์ซอร์)  มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซีและมีอิทธิพล

ทางออ้มต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1   

 

 
 

ภาพที ่2.1 สมมติฐานคุณลกัษณะขององคก์รกบัความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ 

 

2.9.2 ส่ิงแวดล้อมองค์กร 

ส่ิงแวดลอ้มองคก์ร หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพล และส่งกระทบต่อการดาํเนินธุรกิจของ

องค์กร อาจจาํแนกได้เป็น 2 ลักษณะ อันได้แก่ ส่ิงแวดล้อมภายในและส่ิงแวดล้อมภายนอก                    

แต่สาํหรับงานวจิยัน้ีหมายถึงส่ิงแวดลอ้มภายนอกองคก์ร 4 ดา้น ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อการ

บริหารและไม่สามารถควบคุมได ้โดยใช้ทฤษฎีวิเคราะห์สภาพพื้นท่ีหรือปัจจยัภายนอก (PEST 

Analysis) ของ Francis J. Aguilar (1967) ศาสตราจารยข์องมหาวิทยาลยัฮาร์วาร์ด ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือ

สําหรับการใช้วิเคราะห์ส่ิงแวดล้อมภายนอกทางการตลาดระดบัมหาภาค (Macro Environment) 

โดยเฉพาะ ประกอบไปดว้ย  

1) ปัจจัยทางด้านการเมือง (Political Factors) เป็นปัจจัยท่ีเกิดจากการเมือง นโยบาย

เศรษฐกิจ ตลอดจนการกาํหนดนโยบายของรัฐบาล การเปล่ียนแปลงนโยบายต่าง ๆ ของรัฐบาลยอ่ม

มีผลกระทบต่อการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ ทาํใหธุ้รกิจตอ้งปรับกลยทุธ์การตลาดให้

สอดคลอ้งกบัสภาพทางการเมืองและกฎหมาย ปัจจุบนัมีนโยบายรัฐเพื่อการกระตุน้เศรษฐกิจและ

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่งเสริมให้เกิดธุรกิจแฟรนไชส์ ในหลาย ๆ ดา้น เช่น รัฐส่งเสริมเศรษฐกิจฐานความรู้  (Knowledge 

Based Economy)  และมีแหล่งเงินทุนสนบัสนุนจากภาครัฐในการสร้างผูป้ระกอบการใหม่ ทาํให้        

ผูล้งทุนมีโอกาสขอสินเช่ือเพื่อการทาํธุรกิจง่ายข้ึน  เพราะผูใ้ห้บริการการเงินทั้งภาครัฐและเอกชน

ต่างมีความมัน่ใจในการลงทุนรูปแบบแฟรนไชส์เพราะมีระบบบริหารจดัการและประกนัความเส่ียง

จากการดาํเนินธุรกิจแก่ผูกู้ย้ืม ทาํให้ผูต้อ้งการขยายธุรกิจดว้ยระบบแฟรนไชส์สามารถกูย้ืมเงินได ้

โดยนาํเสนอแผนธุรกิจท่ีมีความละเอียด รอบคอบ  ชดัเจน  ไดแ้ก่ ธนาคารพฒันาวิสาหกิจขนาด

กลาง ขนาดยอ่มและธนาคารออมสิน 

 2) ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic Factors) นกัการตลาดจะตอ้งพิจารณาภาวะทาง

เศรษฐกิจและแนวโนม้ทิศทางของเศรษฐกิจจะมีอิทธิพลอยา่งมากต่อความตอ้งการซ้ือ ดงันั้นในการ

วิเคราะห์ตลาดนกัการตลาดจะตอ้งคาํนึงถึงส่ิงต่อไปน้ี รายไดท่ี้แทจ้ริงและสภาพคล่องทางการเงิน

ของผูบ้ริโภค สภาวะการออมและภาวะหน้ีสิน การเปล่ียนแปลงรูปแบบการใช้จ่ายของผูบ้ริโภค 

นอกจากน้ียงัต้องพิจารณาถึงปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น วงจรธุรกิจ อัตราดอกเบ้ีย ผลิตภัณฑ์มวลรวม

ภายในประเทศ (GDP) และกาํลงัซ้ือของผูบ้ริโภค 

3) ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม (Socio-Cultural Factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการปฏิบติัของบุคคล ซ่ึงกาํหนดพฤติกรรมท่ีนิยมกนัในสังคม เช่น ค่านิยม ความเช่ือ โดยมี

ประเด็นท่ีควรพจิารณาดงัน้ี ค่านิยมในวฒันธรรมหลกัและวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย 

4) ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี (Technological Factors) เป็นอิทธิพลทางดา้นนวตักรรม

และความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท่ีจะนําไปสู่การประดิษฐ์คิดค้นผลิตภัณฑ์และบริการใหม่                

อยา่งต่อเน่ือง และจะมีผลกระทบมากต่องานของอุตสาหกรรมและเป็นส่ิงสําคญัสาํหรับการสร้าง

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั เช่นการพฒันาวตัถุดิบ การช่วยการส่ือสารกบัลูกคา้ดว้ยเคร่ืองมือใหม่ 

ปัจจุบนัการเรียนรู้กระบวนการและวิธีทาํงานในระบบแฟรนไชส์ง่ายข้ึนด้วยเทคโนโลยีข้อมูล

ข่าวสาร (Information Technology) และสามารถใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศในการสร้างฐานความรู้ 

(Knowledge-based) เพื่อจดัการกบัความรู้ใหม่ๆท่ีได้รับและสามารถใช้ความรู้เหล่านั้นแสวงหา

โอกาสทางการตลาดและดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์ไดง่้ายข้ึน ทาํใหส้ามารถถ่ายทอดเทคโนโลยต่ีาง ๆ 

ในระบบแฟรนไชส์สู่ร้านคา้สาขา ให้ไดม้าตรฐานในรูปแบบเดียวกนั และมีเทคโนโลยีสารสนเทศ

เขา้มาช่วยสร้างเคร่ืองมือช้ีวดัมาตรฐานท่ีดีมากพอต่อการควบคุมธุรกิจ เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์

ฮาร์ดแวร์ จดัหาได้ง่ายและราคาตํ่าลง ทาํให้ต้นทุน ค่าใช้จ่ายของกิจการท่ีจะเร่ิมต้นธุรกิจด้วย

ระบบแฟรนไชส์ตํ่าลง เพิ่มโอกาสท่ีดีในการลงทุน 

ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม ประกอบดว้ย ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ การ

โฆษณาแฟรนไชส์ผา่นส่ือท่ีหลากหลาย ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลยี ประกอบดว้ย การนาํเทคโนโลยี

มาใช้กบัระบบการจดัเก็บสินคา้คงเหลือ  การนาํเทคโนโลยีมาใช้กบัระบบการกระจายสินคา้หรือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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วตัถุดิบท่ีมีประสิทธิภาพ นาํไปสู่การกาํหนดสมมติฐานขอ้ท่ี 3 สมมติฐาน H2 ส่ิงแวดลอ้มองคก์รมี

อิทธิพลทางตรงต่อความความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.2 

   

 
 

ภาพที ่2.2 สมมติฐานอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มองคก์ร 

 

2.9.3 การบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์  

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีผา่นมาเป็นท่ีชดัเจนวา่ การบริหารจดัการและการดาํเนินงาน

ของแฟรนไชส์ซอร์ ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ แต่การท่ีจะทาํให้ความสัมพนัธ์ท่ีดีและส่งผลถึงความสําเร็จนั้น 

จะต้องศึกษาว่ามีปัจจยัหรือสาเหตุใดบา้งท่ีส่งผลต่อความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และ 

แฟรนไชส์ซี จากหลกัการของทฤษฎีตวัแทนท่ีได้อธิบายไวข้า้งตน้เก่ียวกบัการมอบอาํนาจของ

ตัวการ (Franchisor) และผู ้รับมอบอํานาจ (Franchisee) มีผลต่อความสัมพนัธ์ของทั้ งสองฝ่าย             

แสดงให้เห็นว่าการใช้อาํนาจนั้นอาจจะส่งผลต่อความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรน

ไชส์ซี ดงัเช่น งานวจิยัของ Quinn and Doherty (2000) ท่ีระบุวา่การเอาใจใส่ ใหค้วามช่วยเหลือและ

สนบัสนุนต่อกนั ยอ่มนาํมาซ่ึงสัมพนัธภาพท่ีดีต่อกนั เช่นเดียวกบังานวจิยัของ สุนนัทา ไชยสระแกว้ 

(2553) พบวา่การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ส่งผลต่อคุณภาพความสัมพนัธ์ของแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซี เช่นเดียวกบั (Lee. 1999; Roh and Yoon. 2009) ขณะท่ีงานวิจยัของ Lahdesmaki 

(2009) พบว่าคุณภาพของการส่ือสารส่งผลทางบวกต่อความสัมพนัธ์ท่ียงัยืนในการดาํเนินธุรกิจ           

ซ่ึ ง จ า ก ก า ร ศึ ก ษ า ปั จ จั ย ท่ี ส่ ง ผ ล ต่ อ ค ว า ม สั ม พั น ธ์ ร ะ ห ว่ า ง แ ฟ ร น ไ ช ส์ ซ อ ร์ แ ล ะ                                        

แฟรนไชส์ซีตามทฤษฎีตัวแทน ทฤษฎีการแลกเปล่ียนระหว่างผูน้ํากับสมาชิก และงานวิจัยท่ี

เก่ียวขอ้งพอท่ีจะสรุปได้ว่าความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีนาํจะเกิดจาก

อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์ การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ และประสิทธิภาพการส่ือสารจาก 

แฟรนไชส์ซอร์ 

การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ นอกจากเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีแล้ว ยงัอาจจะส่งผลต่อคุณค่าตราสินค้า      

อีกดว้ย ดงัเช่น งานวิจยัของ Nyadzayo, M. et al. (2011) ซ่ึงไดส้รุปว่าการจะบริหารความสัมพนัธ์

ของตราสินคา้เพื่อให้แฟรนไชส์ซีรับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้นั้นแฟรนไชส์ซอร์ตอ้งให้การสนบัสนุน 

แฟรนไชส์ซี มีการแบ่งปันข้อมูลซ่ึงกันและกัน ขณะท่ีงานวิจยัของ Moreau and Parguel (2011) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พบว่า สภาพแวดลอ้มในการส่ือสารส่งผลทางบวกต่อการสร้างคุณค่าตราสินคา้ในดา้นของความ

แข็งแกร่งและความชอบของตราสินคา้ ซ่ึงผลดงักล่าวน้ีจะนาํไปสู่ความเช่ือถือไวว้างไว ้การรับรู้

และสนบัสนุนในคุณค่าตราสินคา้นั้น ดงันั้นพอจะสรุปไดว้า่ การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์และ

การส่ือสาร อาจจะส่งผลต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี การสนับสนุนจาก             

แฟรนไชส์ซอร์ วดัจากการสนบัสนุนการเลือกทาํเลท่ีตั้ง การให้คาํแนะนาํและปรึกษาอยา่งต่อเน่ือง 

การโฆษณาและส่งเสริมการขาย และการบริการการฝึกอบรม โดยประยุกต์มาจากแนวคิดของ 

Soon, J.F.K. et al. (1998)  และสุนนัทา ไชยสระแกว้ (2553) อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์ วดัจากการ

ใช้อาํนาจขอ้บงัคบั การใช้อาํนาจรางวลั และการใชอ้าํนาจตามกฎหมาย ประยุกต์ตามแนวคิดของ 

Brown Lusch and Nicholson (2001) ; Maloni and Benton (1999) ; Dickey and Ives (2000) 

ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟรนไชส์ซอร์ วดัจากความถ่ีในการส่ือสาร ตามแนวคิดของ 

Lahdesmaki (2009) และความรวดเร็วในการส่ือสาร ความถูกตอ้งในการส่ือสาร และความเขา้ใจใน

การส่ือสาร กลยทุธ์การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของ แฟรนไชส์ซอร์ซอร์ในดา้นการจดัการ

ความรู้เป็นกระบวนการท่ีจะช่วยให้มีการสร้าง รวบรวมจดัระบบเผยแพร่ ถ่ายโอนและเปล่ียน

ความรู้ท่ีเป็นประโยชน์ให้สามารถนําไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์ต่าง ๆ ได้ทนัเวลาและทนั

เหตุการณ์ โดยใชร้ะบบสารสนเทศเป็นเคร่ืองมือช่วยใหก้ารจดัการความรู้เกิดไดง่้ายและสะดวกข้ึน

ส่งผลใหก้ารปฏิบติังานของคนในองคก์ารมีคุณภาพและมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน  

ประชา ตนัเสนีย ์ กล่าวถึง การจดัการความรู้ (Knowledge Management) ในเชิงกลยทุธ์ของ

ธุรกิจคา้ปลีกโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในดา้นความเส่ียงเก่ียวกบัการดอ้ยค่าของโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและได้

เสนอปัจจยัการจดัการความรู้ คือ การบริหารสินคา้คงคลงัให้มีความใหม่และมีวตักรรมหมุนเวียน

อย่างรวดเร็ว การนาํระบบสารสนเทศท่ีทนัสมยัมาใช้ในการจดัการจดัระบบฐานขอ้มูล และการ

สร้างเครือข่ายแลกเปล่ียนขอ้มูลความรู้กบัแฟรนไชส์ซี นาํไปสู่การกาํหนดสมมติฐานขอ้ท่ี 4 และ5 

คือ สมมติฐานท่ี H3a การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ สมมติฐานท่ี H3b การบริหารจดัการและการ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี

และมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ ดงัแสดงในภาพ 2.3 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่ 2.3 สมมติฐานอิทธิพลชองการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ 

 

2.9.4 ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 

สําหรับทฤษฎีการบริหารความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management 

theory : CRM) ช่ืนจิตต์ แจง้เจนกิจ (2546) ไดก้ล่าวถึง CRM ว่าเป็นกิจกรรมการตลาดท่ีกระทาํต่อ

ลูกค้าเพื่อมุ่งให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจมีการรับรู้ท่ีดี ตลอดจนรู้สึกชอบบริษัทและสินค้าหรือ                    

การบริการของบริษทัเพื่อพฒันาความสัมพนัธ์ระหวา่งบริษทักบัลูกคา้ให้ไดป้ระโยชน์ทั้งสองฝ่าย

เป็นระยะเวลายาวนาน นอกจากน้ีแนวคิดการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ยงัเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้ง

กับการติดต่อส่ือสารทั้ งหมดท่ีเกิดข้ึนระหว่างลูกค้าและบริษัท นอกจากน้ี CRM ยงัเป็นการ

ติดต่อส่ือสารท่ีเกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภคทั้งหมด ไม่วา่จะเร่ิมตน้จากบริษทัหรือเร่ิมตน้จากผูบ้ริโภคก็ตาม 

ซ่ึงเป้าหมายของ CRM คือ การสร้างความสัมพันธ์อันย ั่งยืนกับลูกค้าในระยะยาว (ปฏิพล                           

ตั้งจกัรวรานนท.์ 2551) 

ดังนั้ นจากการศึกษาทฤษฎีตวัแทน ทฤษฎีการแลกเปล่ียนผูน้ํากับสมาชิก และทฤษฎี                

การบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ พบวา่มีหลกัการท่ีสอดคลอ้งกนัเร่ืองการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี

ต่อกัน ซ่ึงสามารถนําหลักการดังกล่าวมาอธิบายความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และ                  

แฟรนไชส์ซีไดน้อกจากน้ี ยงัมีงานวิจยัระบุวา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์

ซีเป็นปัจจยัสําคญัท่ีส่งผลให้ธุรกิจแฟรนไชส์ประสบความสําเร็จ ดงัเช่นงานวิจยัของ Wadsworth, 

F. et.al. (2003); Ojo (2011); สุนันทา ไชยสระแก้ว  (2553) ดังนั้ น ผู ้วิจ ัยจึงมุ่งเน้นท่ีจะศึกษา

ความสัมพนัธ์ของแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ 

แฟรนไชส์ ว ัดจาก 5 ด้าน คือ ความเช่ือใจในความซ่ือตรง ความเช่ือใจในความเอ้ืออาทร                          

ความผูกพันเน่ืองมาจากความชอบพอ ความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี และความไว้วางใจ                    

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(Wu. 2009) โดยขอ้คาํถามพฒันามาจากแนวคิดของ Roberts, K. et al. (2003); Lee. (1999); สุนนัทา 

ไชยสระแก้ว (2553) และAltinay, et al. (2013) นําไปสู่การกาํหนดสมมติฐานข้อท่ี 6 และ 7 คือ 

สมมติฐาน H4a ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ H4b ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และ 

แฟรนไชส์ซีมีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซีและมีอิทธิพล

ทางออ้มต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.4 

 

 
 

ภาพที ่2.4 สมมติฐานอิทธิพลความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 

 

2.9.5 คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ แฟรนไชส์ซี  

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์นอกจากเกิดจากความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซีตามหลักการของทฤษฎีดังกล่าวไปแล้ว ยงัพบว่ามีอีกแนวคิดหน่ึงท่ีอธิบาย

ความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์ คือ แนวคิดเก่ียวกับคุณค่าตราสินค้า กล่าวคือ สําหรับธุรกิจ               

แฟรนไชส์นั้ นการสร้างความได้เปรียบจากตราสินค้า นับว่าเป็นปัจจัยท่ีสําคัญยิ่งท่ีก่อให้เกิด

ความสําเร็จในธุรกิจแฟรนไชส์ (Litz and Stewart. 1998; Shane and Spell. 1998; Windsperger. 

2002) เน่ืองจากการทาํธุรกิจแบบแฟรนไชส์เป็นการสร้างมาตรฐานการนาํเสนอสินคา้และบริการ

ในทุก ๆ สาขาดว้ยวิธีการเดียวกนัหรืออยู่ภายใตต้ราสินคา้เดียวกนั (พีระพงษ ์กิติเวชโภคาวฒัน์. 

2551) ดงันั้นในธุรกิจแฟรนไชส์ส่ิงท่ีองค์กรจะต้องมีก็คือ ความได้เปรียบท่ีได้รับความนิยมใน             

ตราสินคา้ หรือการร่วมมือของธุรกิจท่ีมีวิธีการมาตรฐานเดียวกนั หากเจา้ของกิจการสามารถสร้าง

ตราสินคา้ให้มีคุณค่าในมุมมองของลูกคา้ ก็เป็นการยากท่ีคุณค่าตราสินคา้นั้นจะลอกเลียนแบบได ้

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(ธีรพนัธ์ โล่ทองคาํ.  2553) การท่ีตราสินคา้ของบริษทัมีความหมายเชิงบวกในสายตาของลูกคา้นั้น 

จะทาํใหลู้กคา้จดจาํ ซ้ือซํ้ า บอกต่อ และซ้ือสินคา้อ่ืนภายในตราสินคา้เดียวกนั 

ดงันั้นจากหลกัการและแนวคิดเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ดงักล่าวขา้งตน้ จะเห็นไดว้า่คุณค่า

ตราสินคา้เป็นปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความสําเร็จในธุรกิจแฟรนไชส์ ผูว้ิจยัจึงมุ่งเน้นท่ีจะศึกษาปัจจยั

เก่ียวกบัคุณคา้ตราสินคา้ของแฟรนไชส์จากมุมมองของแฟรนไชส์ซี เป็นปัจจยัท่ีนาํจะส่งผลต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ ซ่ึงนอกจากน้ียงัมีงานวิจยัของ Kim, K.H. et. al (2008) ท่ีพบว่า 

การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เก่ียวกบัความไวว้างใจความพึงพอใจของลูกคา้และความสัมพนัธ์

เก่ียวกบัขอ้ผูกพนัส่งผลทางบวกต่อความจงรักภกัดีในตราสินคา้และส่งผลต่อการรับรู้ตราสินคา้ 

เช่นเดียวกับ Pappu and Quester (2006) ท่ีระบุว่าการสร้างความสัมพนัธ์กับลูกค้าโดยให้ลูกค้า        

พึงพอใจย่อมนาํมาซ่ึงความจงรักภกัดีในตราสินคา้ คุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี  

วดัจากการตระหนักรู้ในตราสินค้า ความเช่ือมโยงตราสินค้า การรับรู้ถึงคุณภาพ และความ

จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ประยกุตต์ามแนวคิดของ Aaker (1996), Tong (2006), Kim and Kim (2005) 

Altinay, L. et al. (2013) และ Yoo, B. et al. (2000) นาํไปสู่การกาํหนดสมมติฐานขอ้ท่ี 8 สมมติฐาน 

H5 คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซีมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ           

แฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ ดงัแสดงในภาพท่ี 2.5 

 

 
 

ภาพที ่2.5 สมมติฐานอิทธิพลของคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

 

2.9.6 ความสําเร็จของธุรกจิแฟรนไชส์โทรศัพท์มือถือ  

ความสําเร็จในการดาํเนินงานเป็นเป้าหมายท่ีทุกองคก์รตอ้งการ เน่ืองจากองคก์รตั้งข้ึนมาก็

เพื่อดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ ให้บรรลุเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้(ธงชยั สันติวงษ.์ 2540; นิตย ์สัมมาพนัธ์. 

2542; Gaertner and Ramnarayan. 1983) สําหรับการวดัความสาํเร็จของธุรกิจ ปัจจุบนัมีแนวคิดและ

วิธีวดัไวอ้ย่างหลากหลาย แตกต่างกนัไปตามความเหมาะสมของลกัษณะธุรกิจ ซ่ึงส่วนใหญ่วดั

ความสําเร็จจากผลประกอบการทางการเงิน เช่น รายได ้กาํไร อตัราส่วนทางการเงิน และดา้นลูกคา้

ขององค์กร เช่น ความจงรักภกัดีของลูกคา้ ความพึงพอใจของลูกคา้ (Inma and Debowski. 2006; 

Bozec and Breton. 2003; Sul. 2001) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สําหรับธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ ผูว้ิจยัได้ประยุกต์การวดัความสําเร็จของธุรกิจ 

แฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ โดยประเมินจากผลการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์จากจาํนวน

ยอดขายสิทธ์ิแฟรนไชส์ท่ีเพิ่มข้ึน อตัราการต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี ยอดขายของแฟรนไชส์ซี 

กาํไรจากการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซี และประสิทธิภาพในการดาํเนินงานโดยรวม (Hoque and 

James. 2000 ; Bozec and Breton. 2003 ; Lee and Yang. 2011) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

2.10 กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

 
 

ภาพที ่2.6 กรอบแนวคิดในการวจิยั (Conceptual Framework) 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.11 สมมติฐานการวจิัย  

 

2.11.1 สมมติฐาน H1a : คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.2 สมมติฐาน H1b : คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) มีอิทธิพลทางตรงต่อ

คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อความสําเร็จของธุรกิจ           

แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.3 สมมติฐาน H2 : ส่ิงแวดล้อมองค์กรมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ 

แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.4 สมมติฐาน H3a : การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพล

ทางตรงต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.5 สมมติฐาน H3b : การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์อิทธิพล

ทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสาํเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.6 สมมติฐาน H4a : ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพล

ทางตรงต่อความสาํเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.7 สมมติฐาน H4b : ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์มีอิทธิพล

ทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสาํเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

2.11.8 สมมติฐาน H5 : คุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

 

2.12 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจิัย  

 

2.12.1 คุณลกัษณะขององคก์ร 
 

2.12.2 ส่ิงแวดลอ้มขององคก์ร 
 

2.12.3 การบริหารจดัการ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.12.4 ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ 
 

2.12.5 คุณค่าตราสินคา้ 
 

2.12.6 ความสาํเร็จ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 

บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “โมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ  

แฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย” โดยการวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยความสัมพันธ์                    

เชิงสาเหตุ (Causal Relationship Research) และเป็นรูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Method) โดยมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงรูปแบบของสมการโครงสร้างของตัวแปรท่ีมีผล

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทยถึงปัจจยัตวัแปรท่ีมีอิทธิพล

ทางตรงอิทธิพลทางออ้มโดยวธีิดาํเนินการวจิยัคร้ังน้ีไดก้าํหนดระเบียบวธีิการศึกษาไวด้งัต่อไปน้ี 

 3.1 แนวทางการศึกษาวจิยั 

3.2 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.3 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  

 3.4 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  

 3.5 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล  

3.7 การใชส้ถิติวเิคราะห์ขอ้มูล   

 3.8 สรุป 

 

3.1 แนวทางการศึกษาวจิัย 

 

การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดว้างแผนดาํเนินการวิจยัตามระเบียบวิธีวิจยั (Research Methodology) 

ท่ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Method) โดยมีแผนการดาํเนินการวิจยั ดงัแสดงในภาพท่ี 

3.1 พร้อมการอธิบายดงัต่อไปน้ี 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่3.1 แผนการดาํเนินการวจิยั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.1.1 ศึกษาและทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อรวบรวมองค์ประกอบและ               

ตวัแปรท่ีจะนาํมาใชใ้นงานวิจยั โดยผูว้จิยัไดเ้ร่ิมตน้จากการศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีเป็นขอ้มูลทุติยภูมิ 

เช่น ฐานขอ้มูลวิทยานิพนธ์ งานวิจยัฉบบัเต็มของมหาวิทยาลยัไทย (Thai Digital Collection: TDC) 

โครงการเครือข่ายห้องสมุดในประเทศไทย (Thai Library Integrated System: ThaiLIS) ศูนยด์ชันี

การอ้างอิงวรสารไทย (Thai-Journal Citation Index Centre: TCI), SCImago Journal Rank (SJR), 

Science Citation Index(SCI), Journal Citation Reports (JCR),  Scopus, WOS (ISI)  เอกสารสถิ ติ          

มาจากสํานกังานสถิติแห่งชาติ ศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ ตาํราและ

เอกสารทางวิชาการ รวมทั้งบทความและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องโดยตรงและท่ีมีเน้ือหาใกล้เคียง 

ข่าวสารและส่ือเอกสาร ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ นาํมากลัน่กรองแนวคิด ทฤษฎี และนาํองคค์วามรู้ท่ีได ้

จัดกลุ่มตัวแปร จนได้เป็นองค์ประกอบของปัจจัยท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

3.1.2 กาํหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั และจดัเตรียมสร้างและพฒันาเคร่ืองมือท่ีใช้ใน               

การวิจยัโดยนาํขอ้มูลจากการศึกษาและทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาทาํการวิเคราะห์ 

และสังเคราะห์ เพื่อสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม ท่ีผ่านการตรวจสอบความ

เท่ียงตรงของเคร่ืองมือ (Content Validity) โดยผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน แบ่งเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะ 3 ท่าน

และผูเ้ช่ียวชาญในสถาบนัการศึกษา 2 ท่าน แลว้ทาํการปรับปรุงคาํถามใหมี้ความตรงมากยิง่ข้ึน 
 

3.1.3 นําแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแล้วไปทําการทดสอบ (Try-out) จํานวน 30 ราย                    

กลุ่มตวัอยา่ง เพื่อทดสอบความเขา้ใจคาํถามและการส่ือความหมายแต่ละคาํถาม เพื่อให้เป็นไปตาม

วตัถุประสงคข์องการทาํวจิยั แบบสอบถามจะเป็นแบบคาํถามปลายปิด 
 

3.1.4 นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปทาํการทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างขนาดใหญ่และทาํ

การวเิคราะห์ผลท่ีไดจ้ากการศึกษาวจิยั 
 

3.1.5 นาํผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์เชิงปริมาณ  
 

3.1.6 สรุปและอภิปรายผลตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 

3.1.7 ตีพิมพเ์ผยแพร่ผลงานวจิยั 
 

3.1.8 จดัทาํดุษฎีนิพนธ์ 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.2 การกาํหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 

3.2.1 ประชากรเป้าหมาย  

ข้อมูลจากการสํารวจของ Thai Franchise Center ปี 2558 พบว่ามีผู ้ประกอบการธุรกิจ  

แฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ีเป็น Chain Store ในประเทศไทยทั้ งหมด จํานวน 1,666 แห่ง              

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัไดท้าํการเก็บตวัอยา่งจากผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ทัว่ทุกภูมิภาคของประเทศไทย  
 

3.2.2 กลุ่มตัวอย่างและวธีิการสุ่มตัวอย่าง  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในงานวิจยัคือ ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีเป็น 

Chain Store และผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจค้าปลีกใน                 

ประเทศไทยทั้งหมด จาํนวน 1,666 แห่ง ท่ีไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรได้ ผูว้ิจยัได้กาํหนด

ขนาดตวัอย่างโดยใช้เกณฑ์สําหรับการเลือกตวัอย่างในการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

(Structural Equations Model, SEM) คือ ขนาดตวัอย่างเท่ากบั 10-20 เท่าของพารามิเตอร์(Joreskog 

& Sorbom,1996 ; Hair, Black, Babin & Anderson, 2010) สําหรับงานวิจัย น้ีมีตัวแปรสังเกตได้

ทั้งหมด 24 ตวัแปร จึงไดข้นาดตวัอย่างเท่ากบั 480 ตวัอย่าง แต่เน่ืองจากในการวิจยัน้ีผูว้ิจยัได้ใช้

สถิติอนุมานสําหรับการวิเคราะห์สมการโครงสร้าง (SEM) ซ่ึงจาํเป็นตอ้งใชก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีมีขนาด

ใหญ่พอสมควรต่อการนําไปใช้ในการวิ เคราะห์ข้อมูลด้วยเทคนิคการวิ เคราะห์เส้นทาง                        

(Path Analysis) จึงไดเ้พิ่มการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งอีก 120 ตวัอยา่ง รวมเป็น 600 ตวัอยา่ง เพื่อ

ความเหมาะสมเพียงพอในการใชว้ิเคราะห์โปรแกรมสถิติชั้นสูงโดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบ่งชั้นตาม

สัดส่วน (Proportional Stratified Random Sampling) ตามตารางท่ี 3.1 ดงัต่อไปน้ี 

1) แบ่งขนาดประชากรตามธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตามภูมิศาสตร์  

2) เลือกกลุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยวิธีจับสลากเพื่อเลือก

ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีเป็น Chain Store และผูป้ระกอบการธุรกิจ    

แฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจค้าปลีก ในประเทศไทย ได้จาํนวน 10 แห่ง ท่ีมีค่า                

ความเช่ือมัน่ระดบั 0.95   

3) การเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างอย่างสะดวก (Convenience Sampling) 

สําหรับผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีเป็น Chain Store และผูป้ระกอบการ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทยทั้งหมด จาํนวน 600 ตวัอยา่ง 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.1  จาํนวนร้านธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย จาํแนกตามภูมิศาสตร์  

ช่ือธุรกิจ 

ภูมิภาค 

รวม 
จาํนวนกลุ่ม

ตวัอยา่ง 
ร้อยละ 

ภา
คก

ลา
ง 

ภา
คเ

ห
นื

อ 

ภา
คใ

ต ้

ภา
คต

ะว
นั

ออ
กเ

ฉีย
งเ

ห
นื

อ 

ภา
คต

ะว
นั

ออ
ก 

ภา
คต

ะว
นั

ตก
 

TELEWIZ AIS 191 47 72 87 41 19 457 176 27.50 

TRUE 184 25 30 126 31 17 413 136 24.38 

DTAC 185 30 50 46 36 11 358 116 21.25 

JAY MART 149 28 26 29 18 - 250 96 15.00 

TG FONE 81 16 19 24 10 - 150 56 8.75 

ชูชยัเทเลคอม 8 5 - 17 - - 30 14 2.19 

สมาร์ทแฟรนไชส์ 

ไอเพยโ์มบายเมคอพั 
7 - - - - - 7 4 0.63 

M-SHOP MOBILE 1 - - - - - 1 2 0.31 

รวม 806 151 197 329 136 47 1,666 600 100 

ทีม่า : สมาคมแฟนไชส์ (2559) 

 

3.3 การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

ผูว้ิจยัทาํการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดยทาํการแจกแบบสอบถามในระหวา่ง

ว ันท่ี  31 ตุลาคม 2559 ถึง 30 พฤศจิกายน 2559 ให้เฉพาะกลุ่มประชากรธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีเป็น Chain Store และธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจคา้ปลีก 

จาํนวน 600 ตวัอยา่ง ท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
 

3.3.1 การสร้างเคร่ืองมือและการหาคุณภาพเคร่ืองมือ มีดงัน้ี 

1) การรวบรวมขอ้มูลจากการรายงานการศึกษาคน้ควา้ทางวชิาการ หนงัสือ เอกสาร

บทความทางวชิาการ ตลอดจนงานวจิยัท่ีเคยมีการศึกษา โดยยดึวตัถุประสงคข์องการวจิยัในคร้ังน้ี 

2) ศึกษาและกาํหนดกรอบแนวคิดในการวจิยั 

3) สอบถามจากผูท้รงคุณวฒิุ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4) สร้างแบบสอบถาม ให้มีเน้ือหาครอบคลุมวตัถุประสงค์ของการวิจัยคร้ังน้ี 

แบบสอบถามประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

4.1) แบบคําถามหลายตัวเลือก (Multiple Choice Questions) เพื่อให้ทราบถึง

ข้อมูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถามประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ และปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

4.2) ม า ต ร ป ร ะ ม า ณ ค่ า แ บ บ ไ ล เ คิ ร์ ท  ( Likert Rating Scales) เ พื่ อ ศึ ก ษ า                           

ความเก่ียวข้องของหัวข้อปัจจัยต่าง ๆ ว่าเก่ียวข้องมากน้อยเพียงใด แบ่งออกเป็น 6 ด้าน คือ                         

1) คุณลักษณะขององค์กร 2) ส่ิงแวดล้อมขององค์กร 3) การบริหารจัดการ 4) ความสัมพันธ์

ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 5) คุณค่าตราสินค้า และ6) ความสําเร็จของธุรกิจ                  

แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย เกณฑ์การให้คะแนนแบบสอบถามแบบมาตราส่วน

ประมาณค่าตามแบบของไลเคิร์ท แบ่งเป็น 5 ระดับ ซ่ึงกําหนดความมากน้อยในระดับของ

ความสาํคญัเก่ียวกบัอิทธิพลต่อการตดัสินใจโดยกาํหนดเกณฑก์ารใหน้ํ้าหนกั ดงัน้ี 
 

    คะแนน   ความหมาย 

5 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบัมากท่ีสุด 

4 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบัมาก 

3 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบันอ้ย 

1 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 
 

3.3.2 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจัิย 

ตวัแปรแฝงภายนอก มี 4 ตวัแปร ได้แก่ 1) คุณลกัษณะขององค์กร ประกอบด้วยตวัแปร

สังเกตได ้3 ตวัแปร คือ ขนาดขององคก์ร ผูน้าํองคก์ร และทีมงานขององคก์ร 2) ส่ิงแวดลอ้มองคก์ร

ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกตได ้4 ตวัแปร คือ นโยบายรัฐบาล เศรษฐกิจ สังคมและวฒันธรรม และ

เทคโนโลยี 3) การบริหารจดัการและดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกตได ้

4 ตวัแปร คือ อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ ประสิทธิภาพการส่ือสาร

จากแฟรนไชส์ซอร์และกลยุทธ์การบริหารจัดการและดํา เ นินงานของแฟรนไชส์ซ อร์                                     

4) ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์ และแฟนไชส์ซี ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกตได ้4 ตวัแปร 

คือ ความเช่ือใจในความซ่ือตรง ความเช่ือใจในความเอ้ืออาทร ความผูกพนัเน่ืองมาจากความชอบ

พอ และความไวใ้จ 

ตัวแปรแฝงภายในมี 2 ตัวแปร ได้แก่ 1) คุณค่าตราสินค้าตามมุมองของแฟรนไชส์ซี 

ประกอบด้วยตัวแปรสังเกตได้ 4 ตัวแปร คือ การตระหนักรู้ในตราสินค้า ความเช่ือมโยงกับ             
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตราสินคา้การรับรู้ถึงคุณภาพและความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 2) ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัท์มือถือ ประกอบด้วยตวัแปรสังเกตได้ 5 ตวัแปร คือ มูลค่าทรัพย์สินของแฟรนไชส์ซี

เพิ่มข้ึน (ขยายสาขา) การต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี ยอดขายของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน ยอดกาํไร

ของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน ประสิทธิภาพการทาํงานโดยรวม 

สรุปจาํนวนขอ้คาํถามในแต่ละตวัแปรท่ีศึกษา ดงัตารางท่ี 3.2 

 

ตารางที ่3.2 จาํนวนขอ้คาํถามในแต่ละตวัแปรท่ีศึกษา 

ตวัแปร ขอ้คาํถามจากนกัวชิาการ จาํนวนขอ้คาํถาม 

คุณลกัษณะขององคก์ร 

- คุณสมบติัขององคก์ร 

- ผูน้าํองคก์ร  

- ทีมงานขององคก์ร 

Mohd, S. et al. (2011) 

26 

ส่ิงแวดลอ้มองคก์ร 

- นโยบายรัฐบาล  

- เศรษฐกิจ สังคมและวฒันธรรม  

- เทคโนโลย ี

Wheelen and Hunger 

(2004) 
15 

การบริหารจดัการและดาํเนินงานของ  แฟรน

ไชส์ซอร์  

- อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์ 

- การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ 

- ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟรน

ไชส์ซอร์ 

- ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร บ ริ ห า ร จั ด ก า ร แ ล ะ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 

วรพงษ ์ลาภสถาพร  

และคณะ (2562); 

Nyadzayo, M. et al. 

(2011) 
24 

ความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์ และ   

แฟรนไชส์ซี  

- ความเช่ือใจในความซ่ือตรง  

- ความเช่ือใจในความเอ้ืออาทร  

- ความผกูพนัเน่ืองมาจากความชอบพอ  

- ความไวใ้จ 

Guilloux, V. et al. 

(2000) 

15 

 

  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.2 (ต่อ) 

ตวัแปร ขอ้คาํถามจากนกัวชิาการ จาํนวนขอ้คาํถาม 

คุณค่าตราสินคา้ตามมุมองของแฟรนไชส์ซี  

- การตระหนกัรู้ในตราสินคา้  

- ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ 

- การรับรู้ถึงคุณภาพ 

- ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 

รัตนา สิทธิอ่วม  

และคณะ (2557) 

16 

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ  

- มูลค่าทรัพยสิ์นของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน 

(ขยายสาขา) 

- การต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี  

- ยอดขายของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน  

- ยอดกาํไรของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน 

- ประสิทธิภาพการทาํงานโดยรวม 

ธชัพงษ ์อภิรักษน์นัทช์ยั  

(2559) 

16 

รวม 112 

 

3.4 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

 

ผูว้ิจยัจะดาํเนินการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เพื่อเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้

เป็นมาตรวดัท่ีมีคุณภาพ โดยมีความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) และความเช่ือถือได้ 

(Reliability) โดยแบ่งเป็น 3 ขั้นตอน คือ 

1) การตรวจสอบโดยผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น รวม 5 ท่าน 

2) การตรวจสอบคุณภาพมาตรวดัจากแบบสอบถาม ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นการตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเน้ือหา ตลอดจน

ภาษาท่ีใช้ โดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของเน้ือหากบัวตัถุประสงค์ของการวิจยั (Index of 

item – Objective Congruence: IOC) แล้วดํา เ นินการคัดเ ลือกข้อคําถามเฉพาะข้อท่ี มีค่ า  IOC 

มากกวา่ .60 เท่านั้น (บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ. 2549; ยทุธ ไกยวรรณ์. 2550) โดยมีเง่ือนไขการให้

คะแนนแต่ละค่าดงัน้ี 

 +1 คะแนน สาํหรับขอ้คาํถามท่ีแน่ใจวา่วดัไดต้รงกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

  0  คะแนน สาํหรับขอ้คาํถามท่ีไม่แน่ใจวา่วดัไดต้รงกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

 -1 คะแนน สาํหรับขอ้คาํถามท่ีแน่ใจวา่ไม่สามารถวดัไดต้รงกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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โดยมีสูตรการคาํนวณดงัน้ี 

 

                          IOC = 
∑ R

N
       (3.1) 

 

 โดยท่ี R = จาํนวนคาํถาม 

  N = จาํนวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 

ค่า IOC มีค่าระหว่าง -1 ถึง 1 ดงันั้นขอ้คาํถามท่ีมีความสมบูรณ์ดีนั้น ควรมีค่าเขา้ใกล้ 1 

ส่วนขอ้คาํถามท่ีมีค่า IOC ตํ่ากวา่ .50 ควรทาํการปรับปรุงแกไ้ขขอ้คาํถามนั้นอีกคร้ัง  

3) นาํแบบสอบถามไปทาํการทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง           

การวิจยั จาํนวน 30 คน จากนั้นนําข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ 

(Reliability) ของแบบสอบถามด้วยวิธีหาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค (Cronbach's Alpha 

Coefficient) หาค่าความเช่ือมัน่ทั้งฉบบั ≥ 0.7 โดยใชสู้ตรดงัน้ี 
 

                                         α = 
k

k-1
�1-

∑ Si
2

SX
2
�      (3.2) 

 

 เม่ือ  α  หมายถึง  สัมประสิทธ์ิแห่งความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

  n หมายถึง  จาํนวนขอ้คาํถามในแบบสอบถาม 

  SiPP

2
PP หมายถึง   ความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

  StPP

2
PP หมายถึง  ความแปรปรวนของคะแนนท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม 

โดยสรุปแล้วแบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีมีค่าดัชนีความสอดคล้อง  (IOC)                 

ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability; α) และค่าอาํนาจจาํแนก (Corrected Item-Total Correlation) 

โดยสามารถจาํแนกเป็น 6 ดา้น คือ 1) คุณลกัษณะขององค์กร 2) ส่ิงแวดลอ้มขององค์กร             

3) การบริหารจดัการ 4) ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ 5) คุณค่าตราสินคา้ และ 6) ความสาํเร็จ 

 

3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลดว้ยการขอความร่วมมือ

จากร้านผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ผูว้ิจยัใช้วิธีโดยนํา

แบบสอบถามไปแจกใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกขอ้มูล และขอรับคืนแบบสอบถามดว้ยตนเอง 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล  

 

เม่ือรวบรวมข้อมูลเรียบร้อยแล้วผูว้ิจยัดาํเนินการดงัน้ีตรวจสอบจาํนวน และการกรอก

แบบสอบถาม ท่ีได้รับคืนมาแต่ละฉบบัและนํามาลงรหัส ประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรม

สาํเร็จรูป โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลโดยเสนอเป็น

ตารางหาค่าร้อยละ (Percentage) ความถ่ี (Frequency) 

ส่วนท่ี  2 แบบสอบถามข้อมูลแบบมาตราส่วนประมาณค่ า  (Rating Scale) ระดับ                  

ความคิดเห็น และนําระดับความคิดเห็นท่ีได้มาจัดอันดับเป็นรายข้อ โดยการหาค่าความถ่ี 

(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (x) และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยใช้

โปรแกรมคอมพิวเตอร์สาํเร็จรูปทางสถิติ (Statistical Computer Program) โดยกาํหนดค่าดงัน้ี 

5   หมายถึง  ปัจจยัขอ้น้ีมีอิทธิพล มากท่ีสุด 

4   หมายถึง  ปัจจยัขอ้น้ีมีอิทธิพล มาก 

3   หมายถึง  ปัจจยัขอ้น้ีมีอิทธิพล ปานกลาง 

2   หมายถึง  ปัจจยัขอ้น้ีมีอิทธิพล นอ้ย 

1   หมายถึง  ปัจจยัขอ้น้ีมีอิทธิพล นอ้ยท่ีสุด 

จากนั้นเปรียบเทียบความเห็น โดยการค่าเฉล่ีย (Mean) ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ (Statistical Computer Program) และเม่ือเปรียบเทียบ

กบัเกณฑค์่าเฉล่ีย 5 อนัดบั โดยหาอนัตรภาคชั้น (Class Interval) หรือความกวา้งของขอ้มูลแต่ละชั้น 

จากสูตร 
 

 อนัตรภาคชั้น = 
ระดบัความเก่ียวขอ้งมากท่ีสุด – ระดบัความเก่ียวขอ้งนอ้ยท่ีสุด (พิสยั)

จาํนวนชั้น
UU 

     = 
5−1
5

UUUU   = 0.80  
  

จึงมีระดบัคะแนนดงัต่อไปน้ี 

ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) แปลความหมายข้อมูลอิทธิพลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยโดยคาํนวณคะแนนระดบัความสาํคญัในแต่ละดา้นดงัน้ี 

 คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบัสูงมาก 

 คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึง มีอิทธิพลต่อในระดบัสูง 

 คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

 คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง มีอิทธิพลต่อในระดบัตํ่า 

 คะแนนค่าเฉล่ียระหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง ไม่มีอิทธิพล 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.7 การใช้สถิติวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยนาํขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดม้าวิเคราะห์ประมวลผล 

โดยใชค้อมพิวเตอร์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ 

1) การวิเคราะห์เชิงพรรณนาเชิงกลุ่ม (Descriptive Analysis) ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลใน

ส่วนท่ี 1 เป็นข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ของแบบสอบถาม โดยใช้ตารางของค่าร้อยละ 

(Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) ในส่วนท่ี 2 ใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (เชิงปริมาณ) 

(Descriptive Analysis) ในการวิเคราะห์ ขอ้มูลในส่วนท่ี 2 ของแบบสอบถามเป็นคาํถามท่ีเป็นมา

ตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตามแบบของ ไลเคิร์ท (ศิริชยั พงษ์วิชยั. 2553 : 127) 

โดยใช้ตารางการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และการหาค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ

แปลความหมายตามระดบัค่าคะแนนเฉล่ียโดยเป็นขอ้มูลดา้นความคิดเห็นและระดบัความสําคญั

ของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

2) ทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์โดยใช ้Pearson Correlation ของอิทธิพลต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยมีระดับ

ความสัมพนัธ์ตามความหมาย ของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ชูศรี วงศ์รัตนะ. 2530 : 85) โดยมี

หลกัเกณฑด์งัน้ี 
 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ ความหมาย 

 สูงกวา่ 0.90  มีความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัสูงมาก 

 0.71 – 0.90  มีความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัสูง 

 0.31 – 0.70  มีความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 0.01 – 0.30  มีความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัตํ่า 

 0.00  ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
 

3) ทดสอบสมมติฐานโดยการนําข้อมูลท่ีได้รับมาลงรหัส โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS/PC+ (Statistical package for social sciences) Version 23.0 วิ เค รา ะ ห์ข้อ มู ล ด้วย ส ถิ ติ เ ชิ ง

พรรณนา (Descriptive statistics) และการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) 

โดยใช้สถิติ Structure Equation Model (SEM) และการวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพล (Path Analysis) 

ดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูปลิสเรล (LISREL Version 9.20) ไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์

โมเดลลิสเรล ดงัน้ี 

 

   

  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



61 

 
แทน  ตวัแปรแฝง (Latent variable)  

 

แทน  ตวัแปรสังเกตได ้(Observed variable)  

 

แทน  ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ โดยตัวแปรท่ีปลายลูกศรก่อให้เกิด ความ

เปล่ียนแปลงโดยตรงต่อตวัแปรท่ีหวัลูกศร  
 

แทน  ความสัมพนัธ์หรือความแปรปรวนของตวัแปรท่ีไม่ทราบทิศทางความ

เป็นสาเหตุ 

 

 สรุปค่าดัชนีท่ีใช้ในการพิจารณาความสอดคล้องกลมกลืนของตัวแบบกับข้อมูล                     

เชิงประจกัษ ์ดงัตารางท่ี 3.3 

 

ตารางที่ 3.3 สรุปค่าดัชนีท่ีใช้ในการพิจารณาความสอดคล้องกลมกลืนของตัวแบบกับข้อมูล                  

เชิงประจกัษ ์

ประจกัษด์ชันี วตัถุประสงค ์ เกณฑ ์ อา้งอิง 

χPP
2PP-test 

เพื่อยืนยนัสมมติฐานศูนย ์

(Null Hypothesis) คื อ

แ บ บ จํ า ล อ ง มี ค ว า ม

สอดคล้องกับข้อมูลเชิง

ประจกัษ ์ 

ไม่มีนยัสาํคญั  

(p > 0.05)  

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

χPP
2PP/df 

ตรวจสอบวา่แบบจาํลองมี

ความสอดคลอ้งกบัขอ้มูล

เชิงประจกัษ ์ 

< 2.00 สอดคลอ้ง

กลมกลืนดี  

2.00-5.00 สอดคลอ้ง

กลมกลืนพอใชไ้ด ้ 

Bollen (1989)  

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

CFI 

เ พื่ อ ว ั ด ร ะ ดั บ ค ว า ม

กลมกลืนเปรียบเทียบโดย

มีค่าระหวา่ง 0-1  

≥ 0.95 สอดคลอ้ง

กลมกลืนดี  

0.90-0.95 สอดคลอ้ง

กลมกลืนพอใชไ้ด ้ 

Kaplan (2000)  

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000), Hair 

et al. (2010)  

Schumacker & 

Lomax (2010)  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.3 (ต่อ) 

ประจกัษด์ชันี วตัถุประสงค ์ เกณฑ ์ อา้งอิง 

GFI 

เ พื่ อ ว ั ด ร ะ ดั บ ค ว า ม

กลมกลืนมีค่าระหวา่ง 0-1  

≥ 0.95 สอดคลอ้ง

กลมกลืนดี  

0.90-0.95 สอดคลอ้ง

กลมกลืนพอใชไ้ด ้ 

Kaplan (2000) 

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

Schumacker & 

Lomax (2010)  

NFI 

ดัชนีวดัความสอดคล้อง

เชิงสัมพนัธ์  

≥ 0.90 สอดคลอ้ง

กลมกลืนดี  

Bentler & Bonett 

(1980)  

Bollen (1989)  

RMSEA 

เ พื่ อ บ อ ก ค่ า ค ว า ม

ค ล า ด เ ค ล่ื อ น ข อ ง

แบบจาํลองในรูปของราก

ของค่าเฉล่ียกาํลงัสองของ

ความคลาดเคล่ือนโดยมี

ค่าระหวา่ง 0-1  

0.05-0.08 สอดคลอ้ง

กลมกลืนดี  

0.08-0.10 สอดคลอ้ง

กลมกลืนไม่ค่อยดี  

Schumacker & 

Lomax (2010)  

SRMR 

เ พื่ อ บ อ ก ค่ า ค ว า ม

ค ล า ด เ ค ล่ื อ น ข อ ง

แบบจาํลองในรูปของราก

ของค่าเฉล่ียกาํลงัสองของ

เศษเหลือในรูปคะแนน

ม า ต ร ฐ า น โ ด ย มี ค่ า

ระหวา่ง  0-1  

< 0.05 สอดคลอ้ง

กลมกลืนดี  

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

Schumacker & 

Lomax (2010)  

λ (NCP) 

เพื่อทดสอบวา่แบบจาํลอง

ตามสมมติฐานสมก า ร

โ ค ร ง ส ร้ า ง นั้ น มี ค่ า

ใกลเ้คียงกบัความเป็นจริง

มากนอ้ยเพียงใด  

λ (NCP) = 0  Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

ECVI 

เป็นการทดสอบภาพรวม

ของความคลาดเคล่ือน

ระหวา่ง S กบั Σ  

ECVI ตอ้งนอ้ยกวา่ ค่า 

ECVI for saturated 

model และ ECVI for 

Independence Model  

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่3.3 (ต่อ) 

ประจกัษด์ชันี วตัถุประสงค ์ เกณฑ ์ อา้งอิง 

AIC 

เป็นการทดสอบภาพรวม

ของความคลาดเคล่ือน

ระหวา่ง S กบั Σ  

AIC ตอ้งนอ้ยกวา่ค่า 

AIC for saturated 

model และ AIC for 

Independence Model  

Diamantopoulos & 

Siguaw (2000)  

CN 

เ ป็นดัชนี ท่ีแสดง ข นาด

ข อ ง ก ลุ่ ม ตัว อ ย่ า ง ท่ี จ ะ

ยอมรับดัชนีแสดงความ

สอดคล้องกลมกลืนของ

แบบจาํลองได ้ 

>200  Diamantopoulos &  

 

ตารางที ่3.4 สัญลกัษณ์แทนค่าสถิติ 

สัญลกัษณ์ ค่าสถิติ 

n ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

xˉ ค่าเฉล่ีย (Mean)  

SD ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

SK ค่าความเบ ้(Skewness)  

KU ค่าความโด่ง (Kurtosis)  

χPP
2
 ค่าไคสแควร์ (Chi-square)  

P-Value ค่าความน่าจะเป็น (Probability) หรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ  

df องศาอิสระ (Degree of Freedom)  

CFI Comparative Fit Index  

GFI Goodness of Fit Index  

NFI Normed Fit Index  

SRMR Standardized Root Mean Square Residual  

RMSEA Root Mean Square Error of Approximation  

NCP Non-Centrality Parameter  

ECVI Expected Cross – Validation Index  

 

  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3.8 สรุป 

 

การวิจยัเพื่อพฒันาโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ         

แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และการทบทวน

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องทั้งงานวิจยัในประเทศ และงานวิจยัต่างประเทศ โดยนําข้อมูลท่ีได้จากการ

ทบทวนวรรณกรรมมาดาํเนินการสร้างแบบสอบถามเพื่อใชใ้นการวิจยั ซ่ึงมีการตรวจสอบคุณภาพ

ของเคร่ืองมือโดยการตรวจสอบความเท่ียงตรงด้วยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวข้อง จาํนวน 5 คน เพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาและความชดัเจนทางดา้นภาษาดว้ยแบบประเมินความสอดคลอ้ง 

ไดค้่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบัประเด็นหลกัของเน้ือหาผา่นเกณฑท่ี์กาํหนด และ

ทาํการตรวจสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยการนาํไปทดลองใช้กบักลุ่มทดสอบท่ีไม่ใช่

กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน ท่ีเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ในประเทศไทย 

และนาํผลการตอบแบบสอบถามมาหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha-coefficient) ของ Cronbach 

ซ่ึงควรอยูใ่นเกณฑ์ความเช่ือถือไดสู้ง หลงัจากปรับปรุงแบบสอบถามจนมีความสมบูรณ์แลว้จึงนาํ

แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 600 ราย ซ่ึงเป็นท่ีผูป้ระกอบการ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีท่ี เป็น Chain Store และผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทย จากนั้นจึงนาํขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมได้มา

วิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้สถิติพรรณนา การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของตัวแปรแฝง

ภายนอก ตวัแปรแฝงสอดแทรก และตวัแปรแฝงภายใน เพื่อการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง

หาค่าอิทธิพลระหว่างตัวแปรในโมเดล ด้วยวิธีการวิเคราะห์อิทธิพล (Path Analysis) แบบมี                

ตวัแปรแฝง (Latent Variable) โดยใชโ้ปรแกรมลิสเรล (LISREL Version 9.20) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวิจยัเร่ือง โมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ผูว้ิจ ัยได้ทาํการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยเก็บแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เค ล่ือนท่ี ท่ี เ ป็น Chain Store และ

ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยทั้งหมด 

จาํนวน 600 ชุด โดยนาํแบบสอบถามทั้งหมดมาดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล และนาํเสนอผลการวจิยั

ออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี  

4.1 ผลการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่และความเท่ียงของขอ้มูล 

4.2 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพื้นฐาน 

4.3 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั 

4.4 ผลการวเิคราะห์ตวัแบบสมการโครงสร้าง 

4.5 ผลการวเิคราะห์สมมติฐานตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

 

4.1 ผลการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่และความเทีย่งของข้อมูล 

 

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนดว้ยการ

ทดสอบความเท่ียงตรงของการวดั (Validity Analysis) โดยนําแบบสอบถามไปให้ผูเ้ช่ียวชาญ

จาํนวน 5 ท่านพิจารณาความถูกตอ้ง และตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเน้ือหา และนาํผลคะแนนท่ี

ได้ไปคาํนวณหาค่าสัมประสิทธ์ิของความสอดคล้อง (Index of Concordance: IOC) และคดัเลือก     

ขอ้คาํถามท่ีมีค่า IOC ตั้งแต่ 0.60 ข้ึนไปมาปรับปรุงความเหมาะสมและภาษาท่ีใช ้จากนั้นผูว้ิจยัจึง 

ทาํการตรวจสอบความเท่ียง (Reliability Analysis) ด้วยการทดสอบ (Pre-test) จาํนวน 30 ชุดกบั               

ก ลุ่มประชากรท่ีมีคุณสมบัติใกล้เ คียงกับกลุ่มตัวอย่าง เพื่อตรวจสอบว่าคําถามสามารถ                          

ส่ือความหมายตรงตามความตอ้งการและมีความเหมาะสมไดค้่าความเช่ือมนัทั้งฉบบัเท่ากบั 0.922 

และนาํมาทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS ในการหาความ

เช่ือมัน่จากค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1, 4.2, 4.3, 4.4, 4.5 และ 4.6 

ดงัน้ี 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.1 ผลการตรวจสอบความเท่ียงของตวัแปรดา้นคุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์) 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางท่ี 4.1 พบวา่ตวัแปรดา้นคุณลกัษณะขององคก์ร มีค่าแสดง

อาํนาจจาํแนกรายข้ออยู่ระหว่าง 0.350-0.709 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha รวมของ        

ตวัแปรเท่ากบั 0.916 ซ่ึงถือเป็นมาตรวดัท่ีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกและค่าความเช่ือถือไดข้องตวัแปร

อยูใ่นเกณฑดี์มาก 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

ขนาดขององคก์ร 

CHARA01 .651 

.916 

CHARA02 .683 

CHARA03 .686 

CHARA04 .591 

CHARA05 .696 

CHARA07 .709 

CHARA08 .597 

ผูน้าํขององคก์ร 

CHARA09 .539 

CHARA10 .641 

CHARA11 .690 

CHARA12 .446 

CHARA13 .542 

CHARA14 .650 

CHARA15 .350 

CHARA16 .654 

CHARA17 .438 

CHARA18 .487 

CHARA19 .407 

ทีมงานขององคก์ร 

CHARA22 .434 

CHARA23 .390 

CHARA24 .387 

CHARA27 .413 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.2 ผลการตรวจสอบความเท่ียงของตวัแปรดา้นส่ิงแวดลอ้มองคก์ร 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางท่ี 4.2 พบว่าตวัแปรด้านส่ิงแวดล้อมองค์กรมีค่าแสดง

อาํนาจจาํแนกรายข้ออยู่ระหว่าง 0.354-0.684 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha รวมของ         

ตวัแปรเท่ากบั 0.858 ซ่ึงถือเป็นมาตรวดัท่ีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกและค่าความเช่ือถือไดข้องตวัแปร

อยูใ่นเกณฑดี์ 

 

ตารางที่ 4.3 ผลการตรวจสอบความเท่ียงของตวัแปรด้านการบริหารจดัการและการดาํเนินงาน

ของแฟรนไชส์ซอร์ 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

อาํนาจ 

MANG01 .518 

.909 MANG02 .361 

MANG03 .345 

 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

นโยบายภาครัฐ 

ENV01 .676 

.858 

ENV02 .684 

ENV03 .602 

เศรษฐกิจ 

ENV04 .474 

ENV05 .387 

ENV06 .564 

ENV07 .510 

ENV09 .499 

ENV10 .354 

ENV12 .493 

สังคมและ

วฒันธรรม 

ENV13 .491 

ENV14 .532 

เทคโนโลย ี
ENV15 .432 

ENV16 .459 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.3 (ต่อ) 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

การสนบัสนุน 

MANG04 .552 

.909 

MANG05 .344 

MANG06 .500 

MANG07 .563 

MANG08 .473 

MANG09 .613 

MANG10 .570 

ประสิทธิภาพ 

การส่ือสาร 

MANG11 .457 

MANG12 .714 

MANG13 .555 

กลยทุธ์ 

MANG15 .321 

MANG16 .562 

MANG17 .588 

MANG18 .759 

MANG19 .489 

MANG20 .355 

MANG21 .563 

MANG22 .716 

MANG23 .600 

MANG24 .391 

MANG25 .550 

  

ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลจากตารางท่ี  4.3 พบว่าตัวแปรด้านการบริหารจัดการและ                          

การดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกรายขอ้อยูร่ะหวา่ง 0.321-0.759 และมีค่า

สัมประสิทธ์ิ Cronbach’s Alpha รวมของตวัแปรเท่ากบั 0.909 ซ่ึงถือเป็นมาตรวดัท่ีมีค่าแสดงอาํนาจ

จาํแนกและค่าความเช่ือถือไดข้องตวัแปรอยูใ่นเกณฑดี์มาก 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.4 ผลการตรวจสอบความเท่ียงของตวัแปรด้านความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซี 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางท่ี 4.4 พบวา่ตวัแปรดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์

ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกรายขอ้อยูร่ะหวา่ง 0.402-0.690 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha รวมของตวัแปรเท่ากบั 0.816 ซ่ึงถือเป็นมาตรวดัท่ีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกและ

ค่าความเช่ือถือไดข้องตวัแปรอยูใ่นเกณฑดี์ 

 

ตารางที่ 4.5 ผลการตรวจสอบความเท่ียงของตัวแปรด้านคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ               

แฟรนไชส์ซี 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

เช่ือใจในความ

ซ่ือตรง 

FC01 .561 

.816 

FC02 .461 

FC03 .494 

เช่ือใจในความ 

เอ้ืออาทร 

FC04 .532 

FC05 .542 

FC08 .402 

FC09 .690 

ความไวว้างใจ 
FC14 .415 

FC16 .578 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

การตระหนกัรู้ใน

ตราสินคา้ 

BRAND01 .524 

.899 

BRAND02 .591 

BRAND04 .544 

BRAND05 .662 

ความเช่ือมโยงกบั

ตราสินคา้ 

BRAND06 .334 

BRAND07 .549 

BRAND08 .610 

BRAND10 .518 

BRAND11 .762 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.5 (ต่อ) 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางท่ี 4.5 พบว่าตวัแปรด้านคุณค่าตราสินค้าตามมุมมอง

ของแฟรนไชส์ซีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกรายข้ออยู่ระหว่าง 0.344-0.762 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha รวมของตวัแปรเท่ากบั 0.899 ซ่ึงถือเป็นมาตรวดัท่ีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกและ

ค่าความเช่ือถือไดข้องตวัแปรอยูใ่นเกณฑดี์ 

 

ตารางที่ 4.6 ผลการตรวจสอบความเท่ียงของตัวแปรด้านความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทมื์อถือ 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

การรับรู้ถึงคุณภาพ 

BRAND12 .344 

.899 

BRAND13 .563 

BRAND14 .670 

ความจงรักภกัดีต่อ

ตราสินคา้ 

BRAND15 .518 

BRAND16 .581 

BRAND17 .672 

BRAND18 .631 

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

มูลค่าทรัพยสิ์น

ของแฟรนไชส์ซี

เพิ่มข้ึน 

SUS01 .353 

.939 

SUS02 .739 

SUS03 .767 

การต่อสัญญา

ของแฟรนไชส์ซี 

SUS04 .382 

SUS05 .553 

SUS06 .801 

SUS07 .698 

SUS08 .792 

SUS09 .784 

ยอดขายของ 

แฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน 

SUS10 .680 

SUS11 .856 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.6 (ต่อ) 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางท่ี 4.6 พบวา่ตวัแปรดา้นความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศัพท์มือถือมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกรายข้ออยู่ระหว่าง 0.353-0.856 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha รวมของตวัแปรเท่ากบั 0.939 ซ่ึงถือเป็นมาตรวดัท่ีมีค่าแสดงอาํนาจจาํแนกและ

ค่าความเช่ือถือไดข้องตวัแปรอยูใ่นเกณฑดี์มาก 

 

4.2 ผลการวเิคราะห์ค่าสถิติพืน้ฐาน 

 

ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของกลุ่มตวัอย่างโดยนาํเสนอการวิเคราะห์ลกัษณะ

ของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยค่าความถ่ี ร้อยละ และนาํเสนอผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตวัแปร

ดว้ยค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าความเบ ้และค่าความโด่ง ดงัน้ี 
 

4.2.1 ผลการวเิคราะห์ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่าง 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป และขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งแสดงดว้ย ค่าสถิติ 

ความถ่ี และร้อยละดงัตารางท่ี 4.7 ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.7 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง      

 

  

ตวัแปรสังเกตได ้
รายการขอ้ 

คาํถาม 

ค่าแสดงอาํนาจจาํแนก 

(Corrected item-Total Correlation) 

ค่าสัมประสิทธ์ิ 

Cronbach’s Alpha 

ยอดกาํไรของ 

แฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน 

SUS12 .558 

 

SUS13 .820 

ประสิทธิภาพการ

ทาํงานโดยรวม 

SUS14 .634 

SUS15 .660 

SUS16 .728 

คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง 
จาํนวน (n) 

(Frequency) 

ร้อยละ 

(Percentage) 

เพศ   

       ชาย 356 59.3 

       หญิง 244 40.7 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ)  

 

  

คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง 
จาํนวน (n) 

(Frequency) 

ร้อยละ 

(Percentage) 

อาย ุ   

ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 16 2.7 

21-30 ปี 156 26.0 

31-40 ปี   252 42.0 

41-50 ปี 131 21.8 

51-60 ปี 43 7.2 

61 ปีข้ึนไป 2 .3 

สถานภาพ   

       โสด 277 46.2 

       สมรส 269 44.8 

       หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 54 9.0 

ระดบัการศึกษา   

       มธัยมศึกษา 49 8.2 

       อนุปริญญา 139 23.2 

       ปริญญาตรี 356 59.3 

       ปริญญาโท 54 9.0 

       ปริญญาเอก 2 .3 

ตาํแหน่ง   

       เจา้ของสาขา 241 40.2 

       ผูจ้ดัการสาขา 228 38.0 

       ผูช่้วยผูจ้ดัการสาขา 131 21.8 

ระยะเวลาการดาํเนินกิจการ   

      นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 1 ปี 9 1.5 

      2 ปี – 3 ปี 183 30.5 

      4 ปี – 5 ปี 198 33.0 

      มากกวา่ 5 ปีข้ึนไป 210 35.0 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ)  

 

จากตารางท่ี 4.7 ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 600 ชุด พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชาย

ร้อยละ 59.3 เพศหญิงร้อยละ 40.7 โดยมีอายุระหวา่ง 31-40 ปีร้อยละ 42.0 รองลงมามีอายุ  21-30 ปี

ร้อยละ 26.0 และอายุระหวา่ง 41-50 ปีร้อยละ 21.8 กลุ่มตวัอยา่งมีโสดร้อยละ 49.1 สถานภาพโสด

ร้อยละ 46.2 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 59.3 รองลงมาระดบั อนุปริญญา

ร้อยละ 23.2 กลุ่มตวัอยา่งมีตาํแหน่งเป็นเจา้ของสาขาร้อยละ 40.2 รองลงมามีตาํแหน่งเป็นผูจ้ดัการ

สาขาร้อยละ38.0 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาการดําเนินกิจการมากกว่า 5 ปี ร้อยละ 35.0 รองลงมา                 

4 ปี – 5 ปีร้อยละ 33.0 และรายได้ของการประกอบการเฉล่ียต่อเดือนกว่า 100,001-200,000 บาท 

ร้อยละ 24.2 รองลงมามีรายไดข้องการประกอบการเฉล่ียต่อเดือน 300,001-400,000 บาท ร้อยละ

18.3  
 

4.2.2 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตัวแปรในการศึกษา ในการวิเคราะห์สถิติ                

เชิงพรรณนาผู ้วิจ ัยได้ศึกษาถึงค่า เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าความโด่ง ค่าความเบ้                            

ค่าไค-สแควร์ ค่า P-value และแปลผลการวิเคราะห์ของตัวแปรในคุณลักษณะขององค์กร 

ส่ิงแวดลอ้มขององคก์ร การบริหารจดัการ ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ คุณค่าตราสินคา้ และ

ความสําเร็จ โดยใชเ้กณฑ์พิจารณาตรวจสอบการแจกแจงแบบปกติดว้ยส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานคูณ

สองไม่ตํ่ ากว่าค่าเฉล่ีย ค่าความเบ้ไม่เกิน 3.00 และค่าความโด่งไม่มากกว่า 7.00 เป็นเกณฑ์                  

การกระจายขอ้มูลท่ียอมรับได้โดยค่าความเบ ้และความโด่งท่ีอยู่ในเกณฑ์ดงักล่าว จะทาํให้การ

ประมาณค่าดว้ย Maximum Likelihood ไม่มีอคติ (West, Finch & Curran. 1995  :  56-75) และผูว้จิยั

ไดท้าํการตรวจสอบการกระจายของตวัแปรเชิงประจกัษ ์(Observed) จากค่าไค-สแควร์ โดยพิจารณา

จากค่านยัสาํคญัทางสถิติ (Significant) ซ่ึงหากตวัแปรท่ีทาํการทดสอบมีค่า Significant ท่ีระดบั 0.05 

คุณลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง 
จาํนวน (n) 

(Frequency) 

ร้อยละ 

(Percentage) 

รายไดข้องการประกอบการเฉล่ียต่อเดือน   

       นอ้ยกวา่ 100,000 บาท 103 17.2 

       100,001-200,000 บาท 145 24.2 

       200,001 -300,000 บาท 83 13.8 

       300,001-400,000 บาท 110 18.3 

       400,001- 500,000 บาท 68 11.3 

       มากกวา่ 500,001 บาทข้ึนไป - - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แสดงว่าตวัแปรนั้นมีการแจกแจงแบบไม่ปกติแต่ถา้ตวัแปรใดไม่มีนยัสําคญัทางสถิติ (P-value > 

0.05) แสดงวา่ตวัแปรนั้นมีการแจกแจงเป็นแบบปกติ  

จากผลการทดสอบพบวา่ค่า P-value ของตวัแปรมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 โดยปกติจะถือเป็นการ

แจกแจงไม่ปกติ แต่จากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจยัท่ีทาํการศึกษาพฒันาตวัแบบจาํลอง

โดยใช้โปรแกรมลิสเรล และใช้กลุ่มตัวอย่างท่ีมีขนาดใหญ่ (กลุ่มตัวอย่างจํานวน 600 ชุด)              

การตรวจสอบการแจกแจงของตวัแปรสังเกตได้ สามารถพิจารณาจากสถิติค่าความเบ้ และค่า                 

ความโด่ง ซ่ึงมีการกาํหนดเกณฑก์ารพิจารณาค่าวา่ขอ้มูลมีการกระจายเป็นโคง้ปกติหรือไม่ สาํหรับ

การศึกษาขอ้มูลในคร้ังน้ีผูว้ิจยัจึงทาํการตรวจสอบการแจกแจงปกติของตวัแปรเดียว (Univariate 

Normal Distribution) โดยตรวจสอบจากการพิจารณาค่าความเบ้ และค่าความโด่ง ซ่ึงกําหนด                   

ค่าความเบไ้ม่เกิน 3 และค่าความโด่งไม่เกิน 7 จึงจะถือว่ามีลกัษณะการแจกแจงขอ้มูลเขา้ใกลโ้คง้

ปกติและอยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับได ้(Curran, P. et al. 1996; Kline. 2011 : 16-29) 

นอกจากน้ีจากการประเมินค่าด้วยวิธีความเป็นไปได้สูงสุด (Maximum Likelihood: MI) 

เป็นวิธีท่ีมีความแกร่ง (Robustness) ต่อการฝ่าฝืนข้อตกลงเบ้ืองต้นมากกว่าวิธีการประมาณ

ค่าพารามิเตอร์แบบอ่ืนๆ (Bollen. 1989) ซ่ึงหมายถึง การท่ีผลการวิเคราะห์ยงัมีความถูกตอ้ง และมี

ประสิทธิภาพขณะท่ีมีการฝ่าฝืน (violate) ขอ้ตกลงของการประมาณค่า (สุภมาศ องัศุโชติ และคณะ. 

2554) ในโปรแกรมลิสเรล มีวิธีประมาณค่าพารามิเตอร์และการสร้างมาตรวดัให้สามารถวิเคราะห์

ข้อมูลจาํแนกประเภท (Categorical Data) โดยกําหนดข้อมูลวดัเป็นค่าต่อเน่ืองได้ รวมทั้ งมีวิธี

ประมาณค่าพารามิเตอร์แบบพิเศษท่ีมีความแกร่ง (Robustness) ต่อการฝ่าฝืนขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ เร่ือง

ลกัษณะการแจกแจงขอ้มูลเป็นแบบปกติ (เสรี ชดัแช้ม. 2547) ลกัษณะการแจกแจงเป็นแบบปกติ

สามารถฝ่าฝืนได้ กรณี ท่ีใช้ก ลุ่มตัวอย่างขนาดใหญ่ โดยควรใช้ก ลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย                        

100-200 หน่วยตวัอย่างข้ึนไป (Chou and Bentler. 1995) ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใช้กลุ่มตวัอย่าง                

600 ชุด โดยขอนาํเสนอผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณาของตวัแปรดงัตารางท่ี 4.8, 4.9, 4.10, 4.11 

และ 4.12 ดงัน้ี 

    

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.8  ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตัวแปรด้านด้านคุณลักษณะขององค์กร                 

(แฟรนไชส์ซอร์) โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

ตวัแปรสังเกตได ้ ขอ้คาํถาม 𝑥̅𝑥 SD SK KU χ2
 P-Value แปลผล 

ขนาดขององคก์ร 

(Size) 

CHARA01 4.40 .657 -.934 1.179 63.85 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA02 4.32 .625 -.356 -.669 59.87 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA03 4.30 .706 -.689 .166 64.00 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA04 4.17 .737 -.534 -.199 38.48 .000 เห็นดว้ยสูง 

CHARA05 4.22 .748 -.613 -.213 49.70 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA07 4.19 .755 -.733 .409 85.98 .000 เห็นดว้ยสูง 

CHARA08 4.25 .723 -.690 .253 54.95 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ผูน้าํขององคก์ร 

(Read) 

CHARA09 4.28 .681 -.678 .537 60.15 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA10 4.27 .716 -.864 1.135 71.11 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA11 4.26 .684 -.543 -.146 45.80 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA12 4.23 .711 -.582 -.063 52.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA13 4.25 .707 -.571 -.213 46.85 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA14 4.25 .723 -.703 .348 56.67 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA15 4.41 .655 -.884 .612 65.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA16 4.21 .651 -.388 -.076 69.85 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA17 4.27 .680 -.517 -.259 54.91 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA18 4.16 .727 -.551 .124 63.95 .000 เห็นดว้ยสูง 

CHARA19 4.21 .734 -.729 .670 39.87 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ทีมงานของ

องคก์ร 

(Team) 

CHARA22 4.25 .695 -.534 -.246 64.00 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA23 4.25 .681 -.579 .135 98.48 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA24 4.22 .712 -.657 .423 49.70 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

CHARA27 4.32 .663 -.681 .288 75.98 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

 

จากตารางท่ี 4.8 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรดา้นดา้นคุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์) 

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีมาตรวดัมีค่าเฉล่ียอยู่ระหว่าง 4.16-4.41 โดยค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ผูน้าํขององค์กร          

ขอ้คาํถามท่ี7 (CHARA15) และขนาดขององคก์รขอ้คาํถามท่ี1 โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และ 4.40   

สําหรับค่าความเบ ้(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) มีค่าความเบอ้ยู่ระหวา่ง -.934 ถึง -.356

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



76 

และค่าความโด่งอยู่ระหว่าง 1.179 ถึง -.669 ซ่ึงถือว่าการกระจายขอ้มูลอยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับและ

สามารถนาํไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไปได ้

 

ตารางที ่4.9 ผลการวเิคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตวัแปรดา้นส่ิงแวดลอ้มองคก์ร 

 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรส่ิงแวดลอ้มองค์กรมาตรวดัมีค่าเฉล่ียอยู่ระหว่าง 

4.05-4.25 โดยค่าเฉล่ียสูงสุดคือ เศรษฐกิจ ข้อคาํถามท่ี 5 และสังคมและวฒันธรรมคาํถามท่ี 13               

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 สําหรับค่าความเบ ้(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) มีค่าความเบ้

อยูร่ะหวา่ง -.488 ถึง -.841 และค่าความโด่งอยูร่ะหวา่ง -.414 ถึง .907 ซ่ึงถือวา่การกระจายขอ้มูลอยู่

ในเกณฑท่ี์ยอมรับและสามารถนาํไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไปได ้

 

  

ตวัแปรสังเกตได ้ ขอ้คาํถาม 𝑥̅𝑥 SD SK KU χ2
 P-Value แปลผล 

นโยบายภาครัฐ 

(Policy) 

ENV01 4.08 .749 -.530 .183 68.00 .000 เห็นดว้ยสูง 

ENV02 4.09 .804 -.648 .188 65.98 .000 เห็นดว้ยสูง 

ENV03 4.12 .776 -.488 -.414 69.70 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

เศรษฐกิจ 

(Eco) 

ENV04 4.10 .806 -.841 .907 65.98 .000 เห็นดว้ยสูง 

ENV05 4.05 .745 -.573 .396 74.95 .000 เห็นดว้ยสูง 

ENV06 4.09 .754 -.523 -.047 90.15 .000 เห็นดว้ยสูง 

ENV07 4.13 .701 -.514 .215 52.08 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ENV09 4.25 .692 -.649 .482 49.89 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ENV10 4.17 .750 -.614 .142 72.90 .000 เห็นดว้ยสูง 

ENV12 4.20 .709 -.643 .512 83.85 .000 เห็นดว้ยสูง 

สังคมและวฒันธรรม 

(Social) 

ENV13 4.25 .702 -.572 -.177 39.87 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ENV14 4.23 .718 -.526 -.346 74.62 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

เทคโนโลย ี

(Tech) 

ENV15 4.24 .672 -.552 .211 38.98 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ENV16 4.24 .712 -.611 -.043 69.30 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตัวแปรด้านการบริหารจัดการและการ

ดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 

ตวัแปรสังเกตได ้ ขอ้คาํถาม 𝑥̅𝑥 SD SK KU χ2
 P-Value แปลผล 

อาํนาจ 

(Power) 

MANG01 4.24 .771 -.869 .600 63.89 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG02 4.03 .820 -.581 -.047 58.90 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG03 4.08 .778 -.612 .074 58.90 .000 เห็นดว้ยสูง 

การสนบัสนุน 

(Support) 

MANG04 4.22 .687 -.625 .423 44.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG05 4.22 .663 -.518 .287 56.97 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG06 4.19 .710 -.634 .339 75.50 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG07 4.18 .702 -.559 .177 59.85 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG08 4.20 .720 -.552 -.090 44.91 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG09 4.23 .711 -.582 -.063 71.61 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG10 4.24 .706 -.685 .532 45.80 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ประสิทธิภาพ 

การส่ือสาร 

(Perform) 

MANG11 4.25 .738 -.830 .707 52.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG12 4.29 .712 -.821 .568 46.85 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG13 4.24 .725 -.726 .287 56.67 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

กลยทุธ์ 

(Strategy) 

MANG15 4.25 .678 -.421 -.545 65.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG16 4.20 .681 -.496 .063 69.85 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG17 4.24 .709 -.603 -.016 54.91 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG18 4.22 .731 -.734 .372 63.95 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG19 4.20 .732 -.734 .770 39.87 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG20 4.22 .700 -.658 .570 64.80 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

MANG21 4.19 .706 -.487 -.022 98.48 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG22 4.18 .715 -.642 .674 56.67 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG23 4.20 .701 -.611 .501 65.50 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG24 4.16 .711 -.541 .136 69.85 .000 เห็นดว้ยสูง 

MANG25 4.15 .694 -.638 .850 54.91 .000 เห็นดว้ยสูง 

 

จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรดา้นการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของ 

แฟรนไชส์ซอร์ มาตรวดัมีค่าเฉล่ียอยู่ระหว่าง 4.03-4.29โดยค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ประสิทธิภาพ               

การส่ือสารขอ้คาํถามท่ี 2 โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 สาํหรับค่าความเบ ้(Skewness) และค่าความโด่ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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(Kurtosis) มีค่าความเบอ้ยูร่ะหวา่ง -.421ถึง-.869 และค่าความโด่งอยูร่ะหวา่ง -.545 ถึง .850 ซ่ึงถือวา่

การกระจายขอ้มูลอยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับและสามารถนาํไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไปได ้

 

ตารางที่ 4.11  ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตวัแปรดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์

ซอร์และแฟรนไชส์ซี 

 

จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ตวัแปรดา้นความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และ 

แฟรนไชส์ซี มาตรวัดมีค่า เฉล่ียอยู่ระหว่าง 4.16-4.26 โดยค่า เฉล่ียสูงสุดคือ ความซ่ือตรง                            

ขอ้คาํถามท่ี 1 โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 สําหรับค่าความเบ ้(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) 

มีค่าความเบ้อยู่ระหว่าง -.994 ถึง -.466 และค่าความโด่งอยู่ระหว่าง -.176 ถึง 1.666 ซ่ึงถือว่า                     

การกระจายขอ้มูลอยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับและสามารถนาํไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไปได ้

 

  

ตวัแปรสังเกตได ้ ขอ้คาํถาม 𝑥̅𝑥 SD SK KU χ2
 P-Value แปลผล 

ความซ่ือตรง 

(Honest) 

FC01 4.26 .731 -.994 1.666 78.20 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

FC02 4.21 .758 -.918 1.261 46.80 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

FC03 4.21 .764 -.939 1.264 46.87 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ความเอ้ืออาทร 

(Help) 

FC04 4.16 .682 -.466 .314 85.50 .000 เห็นดว้ยสูง 

FC05 4.20 .682 -.491 .049 99.85 .000 เห็นดว้ยสูง 

ความชอบพอ 

(Like) 

FC08 4.23 .660 -.492 .379 54.91 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

FC09 4.22 .676 -.532 .145 56.67 .000 เห็นดว้ยสูง 

ความไวว้างใจ 

(Trust) 

FC14 4.22 .681 -.471 -.176 66.87 .000 เห็นดว้ยสูง 

FC16 4.19 .659 -.506 .650 75.50 .000 เห็นดว้ยสูง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตวัแปรด้านคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของ 

แฟรนไชส์ซี 

 

จากตารางท่ี 4.12 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรดา้นคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

มาตรวดัมีค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.98-4.35โดยค่าเฉล่ียสูงสุดคือ การตระหนกัรู้ในตราสินคา้ คาํถามท่ี 3 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.35 สําหรับค่าความเบ ้(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) มีค่าความเบ้

อยูร่ะหวา่ง -.690 ถึง -.375 และค่าความโด่งอยูร่ะหวา่ง .856 ถึง -.663 ซ่ึงถือวา่การกระจายขอ้มูลอยู่

ในเกณฑท่ี์ยอมรับและสามารถนาํไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไปได ้

 

  

ตวัแปรสังเกตได ้ ขอ้คาํถาม 𝑥̅𝑥 SD SK KU χ2
 P-Value แปลผล 

ตระหนกัรู้ 

(Know) 

BRAND01 4.32 .668 -.577 -.257 68.90 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

BRAND02 4.25 .648 -.375 -.371 43.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

BRAND04 4.35 .617 -.391 -.663 46.97 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

BRAND05 4.30 .654 -.476 -.383 55.30 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

เช่ือมโยง 

(Ling) 

BRAND06 4.27 .661 -.611 .598 78.20 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 
BRAND07 4.27 .668 -.535 -.014 46.80 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 
BRAND08 4.31 .674 -.531 -.471 46.87 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 
BRAND10 4.27 .680 -.622 .192 85.50 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 
BRAND11 4.29 .680 -.683 .560 89.85 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

การรับรู้ถึง

คุณภาพ 

(Acknow) 

BRAND12 4.29 .646 -.401 -.532 54.91 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 
BRAND13 4.27 .652 -.447 -.214 56.67 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 
BRAND14 4.29 .687 -.661 .333 66.87 .000 เห็นดว้ยสูงมาก 

ความจงรักภกัดี 

(Loyalty) 

BRAND15 4.06 .760 -.690 .856 75.50 .000 เห็นดว้ยสูง 
BRAND16 3.98 .775 -.543 .337 78.20 .000 เห็นดว้ยสูง 
BRAND17 4.06 .776 -.509 -.039 46.80 .000 เห็นดว้ยสูง 
BRAND18 4.05 .787 -.503 -.114 46.87 .000 เห็นดว้ยสูง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 ตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนาของตวัแปรดา้นความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทมื์อถือ 

 

จากตารางท่ี  4.13 ผลการวิ เคราะห์ตัวแปรด้านความสําเ ร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัท์มือถือ มาตรวดัมีค่าเฉล่ียอยู่ระหว่าง 4.03-4.20โดยค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ด้านประสิทธิภาพ            

ขอ้คาํถามท่ี1 โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 สําหรับค่าความเบ ้(Skewness) และค่าความโด่ง (Kurtosis) 

มีค่าความเบ้อยู่ระหว่าง -.123 ถึง -.556 และค่าความโด่งอยู่ระหว่าง -.721 ถึง .732 ซ่ึงถือว่า                    

การกระจายขอ้มูลอยูใ่นเกณฑท่ี์ยอมรับและสามารถนาํไปวเิคราะห์ในขั้นตอนต่อไปได ้

 

4.3 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั 

 

ผูว้ิจยัทาํการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัด้วยโปรแกรม LISREL Version 9.2 โดย

วิเคราะห์องคป์ระกอบหรือตวัแปรแฝงในกรอบแนวความคิดของการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวน 6 ตวัแปร 

ไดแ้ก่ 1) คุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์)  2) ส่ิงแวดลอ้มองคก์ร 3) การบริหารจดัการและ

ตวัแปรสังเกตได ้ ขอ้คาํถาม 𝑥̅𝑥 SD SK KU χ2
 P-Value แปลผล 

มูลค่าทรัพยสิ์น 

(Property) 

SUS01 4.15 .722 -.519 .141 51.80 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS02 4.07 .727 -.341 -.356 43.90 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS03 4.07 .748 -.505 .246 46.97 .000 เห็นดว้ยสูง 

การต่อสัญญา 

(Contract) 

SUS04 4.10 .671 -.123 -.586 58.10 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS05 4.11 .690 -.143 -.721 49.95 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS06 4.08 .741 -.280 -.567 74.19 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS07 4.04 .756 -.320 -.262 46.14 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS08 4.03 .777 -.346 -.411 56.03 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS09 4.13 .752 -.546 .155 61.80 .000 เห็นดว้ยสูง 

ยอดขาย 

(Sale) 

SUS10 4.08 .713 -.556 .732 43.90 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS11 4.09 .732 -.449 .013 26.97 .000 เห็นดว้ยสูง 

ยอดกาํไร 

(Profit) 

SUS12 4.08 .714 -.281 -.491 28.10 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS13 4.10 .724 -.281 -.646 49.95 .000 เห็นดว้ยสูง 

ประสิทธิภาพ 

(Performance) 

SUS14 4.20 .685 -.492 .208 54.10 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS15 4.07 .703 -.240 -.503 46.64 .000 เห็นดว้ยสูง 

SUS16 4.15 .729 -.481 -.250 36.78 .000 เห็นดว้ยสูง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การดาํเนินงาน 4) ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 5) คุณค่าตราสินคา้ตาม

มุมมองของแฟรนไชส์ซี 6) ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้สําหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยแบบจาํลอง

โครงสร้างโดยวิธีความน่าจะเป็นสูงสุด (Maximum Likelihood) มีขอ้ตกเบ้ืองตน้วา่ขอ้มูลตอ้งมีการ

แจกแจงปกติหลายตัวแปร (Multivariate Normality) ซ่ึงมีข้อสมมติท่ียากแก่การตรวจสอบ                        

3 ประการ คือ 1) ตวัแปรแต่ละตวัตอ้งแจกแจงแบบปกติ 2) การกระจายร่วมกนั (Joint Distribution) 

ข อง ตัวแป รแต่ล ะ คู่ ต้อง เ ป็ นก า รแจก แจง แบ บ ป ก ติข อง ส อง ตัวแป ร (Bivariate Normal)                                     

3) ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรทุกคู่เป็นเส้นตรงจากการทาํ Scatter Plot และมีความแปรปรวน

แบบเดียวกนั (Homoscedastic) แต่เน่ืองจากเป็นกระบวนการท่ีมีการตรวจสอบไดย้าก จึงสามารถ

พิจารณาตรวจสอบผ่านการแจกแจงแบบปกติของตัวแปรเดียว (Univariate Normality) (Kline. 

2011; เสรี ชดัแชม้. 2547) โดยพิจารณาจากค่าความเบ ้(Skewness) ไม่เกิน 3.00 (ค่าสัมบูรณ์) และค่า

ความโด่ง Kurtosis ไม่เกิน 7.00 (ค่าสัมบูรณ์) ซ่ึงผลการวิเคราะห์ในภาพรวมพบค่าความเบ้ 

(Skewness) อยูร่ะหวา่ง -1.313 ถึง .229 และค่าความโด่งอยูร่ะหวา่งอยูร่ะหวา่ง -1.081 ถึง 1.715 ซ่ึง

อยูใ่นเกณฑย์อมรับได ้จากผลการตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงของตวัแปรสรุปไดว้า่ การแจกแจง

ขอ้มูลในการศึกษาคร้ังน้ีมีลกัษณะแจกแจงเขา้ใกล้โคง้ปกติ สามารถนาํไปวิเคราะห์ในขั้นตอน

ต่อไปได ้

นอกจากน้ีการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยแบบจาํลองโครงสร้างต้องดาํเนินการตรวจสอบการ          

ผนัแปรร่วมหรือภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) เพื่อเป็นการยืนยนัว่าตวัแปรสังเกตไดท่ี้

จะนาํมาใช้ในการวิเคราะห์ไม่มีความสัมพนัธ์กนัสูงจนอาจเกิดผลต่อการวดัในส่ิงเดียวกันหรือ

ทาํนายซํ้ าซ้อนกนัซ่ึงทาํให้ผลในการวิเคราะห์ไม่เท่ียงตรง ซ่ึงค่าความสัมพนัธ์ร่วมระหวา่งตวัแปร

ไม่ควรมีค่าสูงเกิน 1.00 (Hair, J. et al. 2010) ผลการตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุจากค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ส่วนใหญ่มีค่า

เป็นบวก แสดงถึงความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างคู่ตวัแปร               

มีค่าอยูร่ะหวา่ง .333 ถึง .707 ดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 4.14 จึงสรุปไดว้า่ ตวัแปรสังเกตไดใ้นการศึกษา

คร้ังน้ี มีลกัษณะของขอ้มูลเหมาะสมต่อการประมาณค่าโดยวิธีน่าจะเป็นสูงสุดในการวิเคราะห์

ขอ้มูลดว้ยแบบจาํลองโครงสร้าง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

ตารางที ่4.14  ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ร่วมระหวา่งคู่ตวัแปรสังเกตได ้

Variables Mean S.D. 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 

ขนาดองคก์ร 4.26 0.52 1                        

ผูน้าํองคก์ร 4.25 0.482 .698** 1                       

ทีมงาน 4.26 0.554 .571** .707** 1                      

นโยบายรัฐบาล 4.09 0.68 .524** .533** .463** 1                     

เศรษฐกิจ 4.14 0.542 .602** .652** .581** .628** 1                    

สงัคม 4.24 0.641 .464** .533** .536** .452** .613** 1                   

เทคโนโลยี 4.24 0.644 .501** .594** .572** .438** .629** .664** 1                  

อาํนาจ 4.11 0.689 .430** .429** .405** .364** .501** .398** .448** 1                 

สนบัสนุน 4.21 0.533 .560** .626** .603** .471** .626** .546** .575** .510** 1                

การส่ือสาร 4.26 0.636 .513** .615** .556** .404** .598** .510** .582** .495** .680** 1               

กลยุทธ์ 4.2 0.51 .601** .671** .620** .484** .674** .576** .596** .527** .717** .743** 1              

ความซ่ือตรง 4.23 0.667 .513** .478** .436** .451** .536** .435** .448** .400** .511** .480** .557** 1             

ความเอ้ืออาทร 4.18 0.626 .512** .486** .510** .398** .511** .431** .449** .362** .508** .456** .555** .475** 1            

ความชอบพอ 4.23 0.609 .501** .554** .512** .407** .560** .469** .521** .412** .570** .569** .667** .516** .526** 1           

ความไวว้างใจ 4.21 0.588 .523** .594** .524** .427** .525** .457** .499** .420** .546** .547** .641** .448** .513** .589** 1          

ตระหนกัรู้ 4.31 0.524 .509** .600** .494** .363** .527** .422** .455** .397** .542** .519** .571** .454** .476** .533** .557** 1         

ความเช่ือมโยง 4.28 0.55 .525** .610** .522** .356** .532** .464** .511** .397** .586** .554** .628** .448** .514** .563** .549** .729** 1        

การรับรู้ 4.28 0.58 .459** .507** .472** .335** .493** .433** .474** .448** .558** .563** .625** .443** .422** .552** .525** .621** .621** 1       

ความจงรักภกัดี 4.04 0.671 .454** .454** .444** .443** .536** .380** .411** .545** .448** .505** .527** .408** .380** .471** .477** .469** .447** .514** 1      

ทรัพยสิ์น 4.1 0.631 .353** .383** .408** .373** .453** .360** .388** .456** .451** .445** .472** .379** .368** .414** .427** .439** .436** .494** .638** 1     

ต่อสญัญา 4.08 0.588 .463** .508** .496** .433** .535** .432** .472** .476** .552** .531** .573** .454** .457** .500** .522** .492** .511** .547** .680** .763** 1    

ยอดขาย 4.08 0.664 .361** .403** .382** .360** .431** .358** .381** .403** .440** .426** .457** .316** .333** .402** .402** .352** .385** .423** .550** .649** .677** 1   

กาํไร 4.09 0.675 .405** .423** .405** .411** .453** .381** .402** .432** .469** .464** .502** .327** .369** .401** .461** .396** .411** .473** .580** .630** .718** .701** 1  

ประสิทธิภาพ 4.14 0.619 .404** .438** .443** .411** .473** .424** .452** .426** .443** .496** .512** .368** .389** .445** .503** .390** .417** .475** .620** .632** .664** .603** .637** 1 

หมายเหตุ : n= 600 ** P-value < 0.01
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผูว้ิจยัขอนาํเสนอผลการวิเคราะห์แบบจาํลองการวดัดว้ยขอ้มูลทางสถิติเพื่อระบุความถึง

ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสงัเกตได ้(Observed Variable) และตวัแปรแฝง (Latent Variable) และ

ใช้ดชันีวดัความกลมกลืน เพื่อเป็นการตรวจสอบยืนยนัว่าแบบจาํลองการวดัท่ีสร้างข้ึนมีความ

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ซ่ึงดชันีท่ีใชพ้ิจารณาความสอดคลอ้งของแบบจาํลอง ไดแ้ก่ Chi-

square, Degree of Freedom, χ2

/df, GFI, NFI, CFI, SRMR, RMSEA, NCP, ECVI, Model AIC และ 

CN ผลการวเิคราะห์แสดงไดด้งัตารางท่ี 4.15 และภาพท่ี 4.1 ดงัน้ี 

 

ตารางที ่4.15 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัของแบบจาํลองการวดัตวัแปรดา้นคุณลกัษณะ

ขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์)   

องคป์ระกอบ 

ตวัแปรท่ีสังเกตได ้

นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b B SE t-value  R2 

ขนาดขององคก์ร (Size) 0.118 0.75 0.019 20.16 0.567 

ผูน้าํขององคก์ร (Read) 0.031 0.93 0.017 26.43 0.864 

ทีมงานขององคก์ร(Team) 0.129 0.76 0.020 20.47 0.578 

Chi-Square = 0.00, df  = 0.0 , P-value = 1.000,  χ2/df = 0.00 , GFI =0.995, NFI = 0.997, CFI = 

SRMR =, RMSEA = 0.000 

 

 
 

ภาพที ่4.1 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตวัแปรคุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์) 

 

ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบคุณลักษณะขององค์กร จากตารางท่ี 4.15 และภาพท่ี 4.1 

พบวา่ตวัแปรสังเกตไดท้ั้ง 3 ตวัแปรมีนํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานอยูร่ะหว่าง 0.75 – 0.93 ซ่ึงอยู่

ในระดบัท่ีเหมาะสม โดยตวัแปรผูน้าํขององคก์ร (Read) มีนํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานมากท่ีสุดเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เท่ากบั 0.93 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 0.864 ในขณะท่ีตวัแปรขนาดขององค์กร 

(Size) มีนํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานตํ่าท่ีสุดเท่ากับ 0.75 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์

เท่ากบั 0.564 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานและค่าสถิติ t ของนํ้ าหนกัองค์ประกอบ

พบวา่ ทุกตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณา

ความสอดคล้องกลมกลืนของแบบจาํลองการวดัพบว่า ค่าดัชนีผ่านเกณฑ์ท่ีกําหนด โดยมีค่า               

Chi-Square = 0.0, df  = 0 , P-value = 1.0,  χ2/df = 0 , “The Model is saturated, the Fit is Perfect!”            

จึงสรุปไดว้า่แบบจาํลองสมการโครงสร้างได ้

 

ตารางที ่4.16  ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัตวัแปรดา้นส่ิงแวดลอ้ม

องคก์ร 

ตวัแปรท่ีสังเกตได ้
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b B SE t-value R2 

นโยบายรัฐบาล (Policy) 0.255 0.67 0.017 17.00 0.449 

เศรษฐกิจ (Eco) 0.036 0.94 0.020 24.64 0.878 

สังคมและวฒันธรรม (Social) 0.234 0.66 0.025 16.42 0.431 

เทคโนโลย ี(Tech) 0.229 0.67 0.025 16.81 0.448 

Chi-Square = 0.94, df = 1, P-value = 0.331,  χ2/df  =  0.94, GFI = 0.99, NFI = 0.99, CFI = 1.00 

SRMR = 0.00518 , RMSEA = 0.0 

 

ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มองคก์รจากตารางท่ี 4.16 และภาพท่ี 4.2 

พบวา่ตวัแปรสังเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรมีนํ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานอยู่ระหว่าง 0.66– 0.94 ซ่ึงอยู่

ในระดบัท่ีเหมาะสม โดยตวัแปรเศรษฐกิจ (Eco) มีนํ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานมากท่ีสุดเท่ากบั 

0.94 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 0.878 ในขณะท่ีตวัแปรสังคมและวฒันธรรม (Social) 

มีนํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานตํ่าท่ีสุดเท่ากบั 0.66 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากับ 

0.431 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานและค่าสถิติ t ของนํ้ าหนักองค์ประกอบพบว่า            

ทุกตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณาความ

สอดคลอ้งกลมกลืนของแบบจาํลองการวดัพบวา่ ค่าดชันีผา่นเกณฑ์ท่ีกาํหนด โดยมี Chi-Square = 

0.94, df = 1, P-value = 0.331,  χ2/df  =  0.94, GFI = 0.99, NFI = 0.99, CFI = 1.00 SRMR = 0.00518 , 

RMSEA = 0.0,  NCP = 0.0 , ECVI =0.0317, น้อยกว่าค่า ECVI for saturated Model (0.0333) และ

ค่า ECVI for Independence Model (1.732) และค่า CN = 4210.652 จึงสรุปไดว้า่แบบจาํลองสมการ

โครงสร้างได ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่4.2 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตวัแปรดา้นส่ิงแวดลอ้มองคก์ร 

 

ตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัของแบบจาํลองการวดัตวัแปรดา้นการบริหาร

จดัการและการดาํเนินงาน 

ตวัแปรท่ีสังเกตได ้
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b B SE t-value R2 

อาํนาจ (Power) 0.302 0.60 0.027 15.50 0.363 

การสนบัสนุน (Support) 0.095 0.82 0.019 23.26 0.665 

ประสิทธิภาพการส่ือสาร (Perform) 0.121 0.84 0.022 24.17 0.701 

กลยทุธ์ (Strategy) 0.058 0.88 0.017 26.12 0.779 

Chi-Square = 1.59 , df = 2 , P-value = 0.451,  χ2/df, = 0.795 , GFI = 0.999, NFI = 0.999 ,                    

CFI = 1.00, RMSEA = 0.00 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที ่4.3 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตวัแปรดา้นการบริหารจดัการและการดาํเนินงาน 

 

ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัดา้นการบริหารจดัการและการดาํเนินงานจากตารางท่ี 

4.17 และภาพท่ี 4.3 พบวา่ตวัแปรสังเกตไดท้ั้ง 4 ตวัแปรมีนํ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานอยูร่ะหวา่ง 

0.60– 0.88 ซ่ึงอยู่ในระดับท่ีเหมาะสม โดยตัวแปรกลยุทธ์ (Strategy) มีนํ้ าหนักองค์ประกอบ

มาตรฐานมากท่ีสุดเท่ากบั 0.88 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 0.779 ในขณะท่ีตวัแปร

อาํนาจ (Power) มีนํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานตํ่าท่ีสุดเท่ากบั 0.60 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการ

พยากรณ์เท่ากับ 0.363 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานและค่าสถิติ t ของนํ้ าหนัก

องคป์ระกอบพบวา่ ทุกตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ

เม่ือพิจารณาความสอดคลอ้งกลมกลืนของแบบจาํลองการวดัพบว่า ค่าดชันีผ่านเกณฑ์ท่ีกาํหนด   

โดยมี Chi-Square = 1.59 , df = 2 , P-value = 0.451,  χ2/df, = 0.795 , GFI = 0.999, NFI = 0.999 , 

CFI = 1.00, RMSEA = 0.00, NCP = 0.0 , ECVI =0.0300, น้อยกว่าค่ า  ECVI for saturated Model 

(0.0333) แล ะ ค่ า  ECVI for Independence Model (2.034) แล ะ ค่ า  CN = 3465.647 จึ ง ส รุป ไ ด้ว่า

แบบจาํลองสมการโครงสร้างได ้

 

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่  4.18 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนย ันของแบบจําลองการว ัดตัวแปรด้าน

ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 

ตวัแปรท่ีสังเกตได ้
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b B SE t-value R2 

ความเช่ือใจในความซ่ือตรง (Honest) 0.257 0.65 0.026 16.14 0.422 

ความเช่ือใจในความเอ้ืออาทร (Help) 0.294 0.69 0.024 14.45 0.478 

ความชอบพอ (Like) 0.140 0.79 0.023 20.46 0.619 

ความไวว้างใจ (Trust) .1601 0.73 0.023 18.76 0.538 

Chi-Square = 4.88 , df = 2, P-value = 0.087 ,  χ2/df, = 2.44, GFI = 0.996, NFI = 0.994 , CFI = 

0.996, RMSEA = 0.0490 

 

 
 

ภาพที ่4.4 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัตวัแปรดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซี 

 

ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี

จากตารางท่ี 4.18 และภาพท่ี 4.4 พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้ ง 4 ตัวแปรมีนํ้ าหนักองค์ประกอบ

มาตรฐานอยู่ระหว่าง 0.65 – 0.79 ซ่ึงอยู่ในระดับท่ีเหมาะสม โดยตวัแปรความชอบพอ(Like) มี

นํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานมากท่ีสุดเท่ากับ 0.79 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากับ 

0.619ในขณะท่ีตัวแปรความเช่ือใจในความซ่ือตรง(Honest) มีนํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐาน               

ต ํ่ า ท่ีสุดเท่ากับ 0.65 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากับ 0.422 เม่ือพิจารณาค่าความ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คลาดเคล่ือนมาตรฐานและค่าสถิติ t ของนํ้ าหนกัองคป์ระกอบพบวา่ ทุกตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่าง

จากศูนย์อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และเม่ือพิจารณาความสอดคล้องกลมกลืนของ

แบบจาํลองการวดัพบว่า ค่าดชันีผ่านเกณฑ์ท่ีกาํหนด โดยมี Chi-Square = 4.88 , df = 2, P-value = 

0.087 ,  χ2/df, = 2.44, GFI = 0.996, NFI = 0.994 , CFI = 0.996, RMSEA = 0.0490, NCP = 2.878, 

ECVI = 0.0348, มากกว่าค่า ECVI for saturated Model (0.0333) และค่า ECVI for Independence 

Model (1.265),  และค่า CN = 1132.10 จึงสรุปไดว้า่แบบจาํลองสมการโครงสร้างได ้

 

ตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของแบบจาํลองการวดัตวัแปรด้านคุณค่า             

ตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

ตวัแปรท่ีสังเกตได ้
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b B SE t-value R2 

การตระหนกัรู้ (Know) 0.121 0.75 0.021 18.065 0.559 

ความเช่ือมโยง (Ling) 0.137 0.74 0.022 17.828 0.548 

การรับรู้ (Acknow) 0.102 0.83 0.023 20.648 0.696 

ความจงรักภกัดี(Loyalty) 0.279 0.62 0.027 15.164 0.379 

Chi-Square = -0.68 , df = 1, P-value = 0.408 ,  χ2/df, = 0.68 , GFI = 0.999, NFI =0.999 ,                          

CFI = 1.00, RMSEA = 0.00 

 

ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัตวัแปรดา้นคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์

ซี จากตารางท่ี 4.19 และภาพท่ี 4.5 พบว่าตวัแปรสังเกตได้ทั้ ง 4 ตวัแปรมีนํ้ าหนักองค์ประกอบ

มาตรฐานอยู่ระหว่าง 0.62-0.83 ซ่ึงอยู่ในระดับท่ีเหมาะสม โดยตัวแปรการรับรู้ (Acknow)                  

มีนํ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานมากท่ีสุดเท่ากบั 0.83 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 

0.696 ในขณะท่ีตวัแปรความจงรักภกัดี (Loyalty) มีนํ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานตํ่าท่ีสุดเท่ากบั 

0.62 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 0.379 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน

และค่าสถิติ t ของนํ้าหนกัองคป์ระกอบพบวา่ ทุกตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และเม่ือพิจารณาความสอดคล้องกลมกลืนของแบบจาํลองการวดัพบว่า                

ค่าดชันีผา่นเกณฑท่ี์กาํหนด โดยมีค่า Chi-Square = -0.68 , df = 1, P-value = 0.408 ,  χ2/df, = 0.68 , 

GFI = 0.999, NFI =0.999 , CFI = 1.00, RMSEA = 0.00  NCP = 0.0, ECVI = 0.0317, น้อย ก ว่า ค่ า 

ECVI for saturated Model (0.0333) และค่า ECVI for Independence Model (1.726),  และค่า CN = 

5827.236 จึงสรุปไดว้า่แบบจาํลองสมการโครงสร้างได ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพที่ 4.5 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัตวัแปรด้านคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของ 

แฟรนไชส์ซี 

 

การวิเคราะห์องค์ประกอบปัจจยัตวัแปรดา้นคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

จากตารางท่ี 4.19 และภาพท่ี 4.5 พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้ ง 4 ตัวแปรมีนํ้ าหนักองค์ประกอบ

มาตรฐานอยู่ระหว่าง 0.62-0.83 ซ่ึงอยู่ในระดับท่ีเหมาะสม โดยตัวแปรการรับรู้ (Acknow)                  

มีนํ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานมากท่ีสุดเท่ากบั 0.83 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 

0.696 ในขณะท่ีตวัแปรความจงรักภกัดี (Loyalty) มีนํ้ าหนกัองค์ประกอบมาตรฐานตํ่าท่ีสุดเท่ากบั 

0.62 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 0.379 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน

และค่าสถิติ t ของนํ้าหนกัองคป์ระกอบพบวา่ ทุกตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณาความสอดคลอ้งกลมกลืนของแบบจาํลองการวดัพบว่า ค่า

ดัชนีผ่านเกณฑ์ท่ีกาํหนด โดยมีค่า Chi-Square = -0.68 , df = 1, P-value = 0.408 ,  χ2/df, = 0.68 , 

GFI = 0.999, NFI =0.999 , CFI = 1.00, RMSEA = 0.00  NCP = 0.0, ECVI = 0.0317, น้อย ก ว่า ค่ า 

ECVI for saturated Model (0.0333) และค่า ECVI for Independence Model (1.726),  และค่า CN = 

5827.236 จึงสรุปไดว้า่แบบจาํลองสมการโครงสร้างได ้

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.20 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของแบบจาํลองการวดัตวัแปรดา้นความสําเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์ 

ตวัแปรท่ีสังเกตได ้
นํ้าหนกัองคป์ระกอบ 

b B SE t-value R2 

ทรัพยสิ์นเพิ่มข้ึน (Property) 0.133 0.82 0.023 22.30 0.666 

ต่อสัญญา (Contract) 0.096 0.85 0.020 24.77 0.721 

ยอดขาย (Sale) 0.155 0.81 0.023 23.05 0.649 

กาํไร (Profit) 0.126 0.85 0.023 24.86 0.724 

ประสิทธิภาพโดยรวม (Performance) 0.161 0.76 0.022 21.30 0.581 

Chi-Square = 4.56 , df = 3 , P-value = 0.207 ,  χ2/df, = 1.52 , GFI =0.997 , NFI =0.998 ,               

CFI = 0.999, SRMR = 0.008, RMSEA = 0.029 

 

 
 

ภาพที ่4.6 ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัตวัแปรความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบปัจจยัความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์จากตารางท่ี 4.20 และ

ภาพท่ี 4.6 พบว่าตัวแปรสังเกตได้ทั้ ง 5 ตัวแปรมีนํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานอยู่ระหว่าง                  

0.76 – 0.85 ซ่ึงอยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสม โดยตวัแปรต่อสัญญา (Contract) และกาํไร (Profit) มีนํ้าหนกั

องค์ประกอบมาตรฐานมากท่ีสุดเท่ากบั 0.85และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากบั 0.721 และ 

0.724 ในขณะท่ีประสิทธิภาพโดยรวม (Performance) มีนํ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานตํ่าท่ีสุด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



91 

เท่ากับ 0.76 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์เท่ากับ 0.581 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือน

มาตรฐานและค่าสถิติ t ของนํ้าหนกัองคป์ระกอบพบวา่ ทุกตวัแปรสงัเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณาความสอดคลอ้งกลมกลืนของแบบจาํลองการวดั

พบวา่ ค่าดชันีผา่นเกณฑท่ี์กาํหนด โดยมีค่า Chi-Square = 4.56 , df = 3 , P-value = 0.207 ,  χ2/df, = 

1.52 , GFI =0.997 , NFI =0.998 , CFI = 0.999, SRMR = 0.008, RMSEA = 0.029, NCP = 1.556, 

ECVI = 0.0476 , น้อยกว่าค่า ECVI for saturated Model (0.0500) และค่า ECVI for Independence 

Model (3.254), และค่า CN = 1492.751 จึงสรุปไดว้า่แบบจาํลองสมการโครงสร้างได ้

 

ตารางที ่4.21 ผลการวเิคราะห์ความเท่ียงของตวัแปรแฝง และความแปรปรวนเฉล่ียท่ีสกดัได ้

ตวัแปรแฝง 
ความเท่ียง 

(CR) 

ความแปรปรวนเฉล่ียท่ีสกดัได ้

(AVE) 

คุณลกัษณ์ขององคก์ร 0.96 0.92 

ส่ิงแวดลอ้มขององคก์ร 0.97 0.94 

การบริหารจดัการ 0.94 0.90 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ 0.95 0.91 

คุณค่าตราสินคา้ 0.97 0.92 

ความสาํเร็จ 0.94 0.94 

 

จากตารางท่ี 4.21 การประเมินผลประสิทธิภาพของแบบจาํลองการวดั (Measurement Model) 

ผู ้วิจ ัยได้พิจารณาความเท่ียงของตัวแปร (Construct Reliability: CR) และค่า เฉล่ียของความ

แปรปรวนท่ีสกดัได ้(Average Variance Extracted : AVE) ผลการตรวจสอบพบว่าตวัแปรแฝงคุณ

ลกัษณ์ขององค์กร ส่ิงแวดล้อมขององค์กร การบริหารจดัการ ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ 

คุณค่าตราสินค้าและความสําเร็จ ในแบบจาํลองการวดัมีค่าความเท่ียงสูงโดยมีค่าอยู่ระหว่าง                 

0.94-0.97 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.6 ท่ีกาํหนดเป็นเกณฑ์ยอมรับได ้และตวัแปรส่วนใหญ่อธิบายค่าความ

แปรปรวนของตวัแปรในองค์ประกอบไดสู้ง โดยมีค่าอยู่ระหว่าง 0.90-0.94 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.5 ท่ี

กาํหนดเป็นเกณฑย์อมรับได ้(Diamantopoulos and Siguaw.  2000 : 91) 

 

4.4 ผลการวเิคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง 

 

ผลการวเิคราะห์เส้นทางความสัมพนัธ์ตามแบบจาํลองสมการโครงสร้างเชิงเส้นท่ีสร้างตาม

สมมติฐานแสดงตวัแปรท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ ประกอบไปดว้ยตวัแปรแฝง

ภายนอก 4 ตวัแปร ไดแ้ก่  คุณลกัษณ์ขององค์กร ส่ิงแวดลอ้มขององค์กร การบริหารจดัการ และเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



92 

ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์  และตัวแปรแฝงภายใน 2 ตัวแปร ได้แก่ คุณค่าตราสินค้า

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ โดยสามารถแสดงเส้นทางความสัมพนัธ์ของตวัแปรไดต้ามภาพท่ี 

4.7 แบบจาํลองโครงสร้างดงัน้ี 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 

 

 
 

ภาพที ่4.7 การวเิคราะห์แบบจาํลองสมการโครงสร้างตามกรอบแนวคิดการวจิยัคร้ังท่ี 1 (Initial Model)
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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จากภาพท่ี 4.7 ผลจากการวิเคราะห์แบบจาํลองสมการโครงสร้างเพื่อทดสอบแบบจาํลอง 

ตั้งตน้ (คร้ังท่ี 1) ตามกรอบแนวคิดการวิจยัพบวา่ค่าดชันีท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ความสอดคลอ้งของ

แบบจาํลองตั้ งต้นมีค่า χ2/df, = 3.041, P-value =0.000,  GFI =0.897 , NFI =0.925 , CFI = 0.946, 

SRMR = 0.0448, RMSEA = 0.061, NCP = 535.759, ECVI = 1.496 , มากกวา่ค่า ECVI for saturated 

Model (1.00) และค่า CN = 226.799 โดยค่าส่วนใหญ่ยงัไม่ผ่านเกณฑ์ท่ีกําหนด ดังนั้นจึงยงัไม่

สามารถสรุปไดว้่าผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงประจกัษ์ท่ีไดจ้ากการสํารวจจากกลุ่มตวัอย่างมีความ

สอดคลอ้งและกลมกลืนกบัแบบจาํลองท่ีได ้จากการทบทวนวรรณกรรมตามกรอบแนวคิดในการ

วจิยั และยงัไม่สามารถนาํค่าต่าง ๆ ภายในแบบจาํลองไปทาํการอภิปรายผลถึงความสัมพนัธ์ของตวั

แปรได ้ผูว้ิจยัจึงทาํการปรับปรุงแบบจาํลองจนค่าต่าง ๆ ผา่นเกณฑ์ท่ีกาํหนดโดยพิจารณาปรับปรุง

แบบจําลองจากความเป็นไปได้ในเชิงทฤษฎี และพิจารณาค่าดัชนีการปรับตัวแบบ MI 

(Modification Indices) ทั้งน้ีจะพิจารณาจากค่า MI ท่ีมากท่ีสุดก่อน และพิจารณาผลของแบบจาํลอง

ท่ีได้ ถ้ายงัไม่ได้แบบจาํลองท่ีเหมาะสม จะพิจารณาค่า MI รองลงมาตามลาํดบั เพื่อให้ตวัแบบมี

ความสอดคล้องกบัขอ้มูล และนาํค่าท่ีได้มาวิเคราะห์และอภิปรายถึงอิทธิพลหรือความสัมพนัธ์

ระหวา่งตวัแปรต่อไป ผลการวิเคราะห์การปรับแบบจาํลอง และภาพแบบจาํลองสมการโครงสร้าง

ภายหลงัจากการปรับปรุงแบบจาํลองไดด้งัตารางท่ี 4.22 และภาพท่ี 4.8, 4.9 4.10 และ 4.11 ดงัน้ี 

 

ตารางที่ 4.22 การปรับแบบจําลองในการวิเคราะห์สมการโครงสร้างของตัวแปรท่ีมีผลต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

ผลการวเิคราะห์ คร้ังท่ี 1 คร้ังท่ี 5 คร้ังท่ี 10  คร้ังท่ี 36 คร้ังท่ี 72 

Chi-Square 773.76 564.83 484.57 272 136 

Df 238 233 228 202 90 

P-value 0.000 0.000 0.000 0.00074 0.089 

χ2/df 3.041 2.424 2.125 1.346 1.511 

GFI 0.897 0.927 0.939 0.964 0.982 

NFI 0.925 0.945 0.953 0.974 0.991 

CFI 0.946 0.967 0.974 0.993 0.997 

SRMR 0.044 0.037 0.035 0.023 0.015 

RMSEA 0.061 0.049 0.043 0.024 0.017 

NCP 535.759 331.832 256.567 70.051 60.011 

ECVI 1.496 1.165 1.048 0.780 0.586 

ECVI for saturated Model 1.00 1.00 1.00 1.00 0.872 

CN 226.799 304.449 347.862 555.142 672.004 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 
 

ภาพที ่4.8 การวเิคราะห์แบบจาํลองสมการโครงสร้าง คร้ังท่ี 5 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 
 

ภาพที ่4.9 การวเิคราะห์แบบจาํลองสมการโครงสร้าง คร้ังท่ี 10 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 
 

ภาพที ่4.10 การวเิคราะห์แบบจาํลองสมการโครงสร้าง คร้ังท่ี 36 
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 

 
 

ภาพที ่4.11 การวเิคราะห์แบบจาํลองสมการโครงสร้าง คร้ังท่ี 72 (Model Fit)
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผลจากตรวจสอบความสอดคลอ้งในภาพรวมของแบบจาํลองสมการโครงสร้างภายหลงั

จากการปรับปรุงแบบจาํลองคร้ังท่ี 72 (Fit Model) พบวา่มีค่าผา่นเกณฑท์างสถิติท่ีกาํหนดไว ้โดยมี 

ค่ า  χ2/ df, = 1.511, P-value =0.089,  GFI =0.982 , NFI =0. 991 , CFI = 0.997, SRMR = 0.015, 

RMSEA = 0.017, NCP = 60.001, ECVI = 0.586, มากกวา่ค่า ECVI for saturated Model (0.872) และ

ค่า CN = 672.004 ผลการตรวจสอบค่าสถิติตวัตามขา้งตน้บ่งช้ีวา่ผา่นเกณฑ์ตามท่ีกาํหนด ดงันั้นจึง

สรุปได้ว่าแบบจาํลองโครงสร้างท่ีผ่านการปรับปรุงแล้วมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูล              

เชิงประจกัษ ์และสามารถนาํไปอธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรได ้

 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐานตามวตัถุประสงค์การวจิัย 

 

4.5.1 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างของปัจจัยท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ                

แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ในการศึกษาคร้ังน้ีสร้างข้ึนจากการทบทวนทฤษฎี 

แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงประกอบไปด้วยตวัแปรแฝง 6 ตวัแปร และตวัแปรสังเกตได้              

24 ตวัแปร ผูว้จิยัไดเ้สนอสมมติฐานตามความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุและตามกรอบแนวคิดการวิจยัไว ้ 

8 ขอ้ โดยมีรายละเอียดผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสาเหตุ และตวัแปรผลเป็นดงัน้ี 

ตารางท่ี 4.23 

 

ตารางที ่4.23 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

สมมติฐานงานวิจยั 
Path 

coefficient 
t-value 

ผลการ

ทดสอบ 

(H1a) คุณลักษณะขององค์กรการมีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 

0.58** 7.97 สอดคลอ้ง 

(H1b) คุณลกัษณะขององคก์รมีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่า

ตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพล

ท า ง อ้ อ ม ต่ อ ค ว า ม สํ า เ ร็ จ ข อ ง ธุ ร กิ จ แ ฟ ร น ไ ช ส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

0.60** 10.74 สอดคลอ้ง 

(H2) ส่ิงแวดลอ้มองค์กรมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 
0.39* 5.10 สอดคลอ้ง 
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ตารางที ่4.23 (ต่อ) 

สมมติฐานงานวิจยั 
Path 

coefficient 
t-value 

ผลการ

ทดสอบ 

(H3a) ก า ร บ ริ ห า ร จัด ก า ร แ ล ะ ก า ร ดํา เ นิ น ง า น ข อ ง                 

แฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

0.86** 15.74 สอดคลอ้ง 

(H3b) ก า ร บ ริ ห า ร จัด ก า ร แ ล ะ ก า ร ดํา เ นิ น ง า น ข อ ง                   

แฟรนไชส์ซอร์อิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตาม

มุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 

0.52** 9.78 สอดคลอ้ง 

(H4a) ค ว า ม สั ม พัน ธ์ ร ะ ห ว่ า ง แ ฟ ร น ไ ช ส์ ซ อ ร์ แ ล ะ                  

แฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ 

แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

0.41** 5.78 สอดคลอ้ง 

(H4b) ค ว า ม สั ม พัน ธ์ ร ะ ห ว่ า ง แ ฟ ร น ไ ช ส์ ซ อ ร์ แ ล ะ                   

แฟรนไชส์มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตาม

มุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย 

0.61* 5.23 สอดคลอ้ง 

(H5) คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี มี

อิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

0.49** 6.98 สอดคลอ้ง 

หมายเหตุ : ค่า t-value (sig) > 1.96-5.24 (0.05*), > 5.25 (0.01**) 

 

4.5.2 ผลการทดสอบอทิธิพลทางตรง ทางอ้อม และอทิธิพลรวมในสมการโครงสร้าง 

การวิเคราะห์อิทธิพลทางตรง (Direct Effect: DE) อิทธิพลทางอ้อม (Indirect Effect: IE) 

และอิทธิพลรวม (Total Effect: TE) ในแบบจาํลองโครงสร้างเพื่อทราบถึงอิทธิพลของตัวแปร         

เชิงสาเหตุท่ีมีผลต่อผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย                 

ผลค่าพารามิเตอร์แสดงดงัตารางท่ี 4.24  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.24 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในสมการโครงสร้าง 

ตวัแปรผล Brand Equity of Franchisee Business Success  

ตวัแปรเหตุ TE IE DE TE IE DE    

Organizational Features 0.78** 0.18** 0.60** 0.58** - 0.58**    

Corporate environment - - - 0.39* - 0.39*    

Management and Operation 0.61** 0.09** 0.52** 0.86** - 0.86**    

Relationship between Franchisor 

and Franchisee 

0.73* 0.12 0.61* 0.41** - 0.41** 
   

ค่าสถิติ ค่าสถิติ ไคสแควร์ = 139.00 , df = 90 ,χ2/df, = 1.511, P-value =0.089,  GFI =0.982 , NFI =0.991 , CFI = 0.997, SRMR = 0.015, RMSEA = 0.017 

ตวัแปร Property Contract Sale Profit Performa Know Ling Acknow Loyalty 

ความเท่ียง 0.54 0.49 0.54 0.41 0.34 0.41 0.64 0.67 0.58 

ตวัแปร Size Read Team Policy Eco Social Tech Power Support 

ความเท่ียง 0.47 0.63 0.59 0.68 0.59 0.57 0.46 0.51 0.59 

ตวัแปร Perform Strategy Honest Help Like Trust    

ความเท่ียง 0.64 0.57 0.69 0.54 0.62 0.53    
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ตารางที ่4.24 (ต่อ) 

สมการโครงสร้างของตวัแปร Brand Equity of Franchisee Business Success  

R2 0.61 0.73  

เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร       

ตวัแปรแฝง 1 2 3 4 5 6 

1. Business Success 1.00      

2. Brand Equity of Franchisee 0.48 1.00     

3. Organizational Features 0.67 0.37 1.00    

4. Corporate environment 0.38 0.42 0.45 1.00   

5. Management and Operation 0.43 0.65 0.51 0.60 1.00  

6. Relationship between Franchisor and 

Franchisee 
0.52 0.53 0.57 0.54 0.46 1.00 

หมายเหตุ : *  p<0.05, **  p<0.01 

 

102 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

ในบทน้ีจะเป็นสรุปผลการวิจัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะการวิจัยโมเดลสมการ

โครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย 

( The Structural Equation Model of Successful factors of Mobile Phone Stores Franchises in 

Thailand) งานวิจยัมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของ

ธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 2) เพื่อศึกษาความสอดคลอ้งของตวัแปรต่าง ๆ 

ในโมเดล 3) เพื่อสร้างโมเดลของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ในประเทศไทย กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีเป็น Chain 

Store และผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในกลุ่มธุรกิจคา้ปลีกในประเทศไทย

ทั้งหมด จาํนวน 600 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ แบบสอบถามเพื่อวดัคุณลกัษณะของ

องค์กร )แฟรนไชส์ซอร์) (มี 3 ตวับ่งช้ี คือ ขนาดขององค์กร ผูน้ําขององค์กร และทีมงานของ

องคก์ร( ดา้นส่ิงแวดลอ้มองคก์ร (มี 4 ตวับ่งช้ี คือ นโยบายภาครัฐ เศรษฐกิจ สังคมและวฒันธรรม 

และเทคโนโลยี( การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ (มี 4 ตวับ่งช้ี คือ อาํนาจ 

การสนบัสนุน ประสิทธิภาพการส่ือสาร และกลยุทธ์( ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และ 

แฟรนไชส์ซี (มี 3 ตวับ่งช้ี คือ เช่ือในความซ่ือตรง เช่ือใจในความเอ้ืออาทร ความไวว้างใจ( คุณค่า

ตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี (มี 4 ตัวบ่งช้ี คือ ความตระหนักรู้ในตราสินค้า ความ

เช่ือมโยงกบัตราสินคา้ การรับรู้ถึงคุณภาพ และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้( ความสําเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ )มี 5 ตวับ่งช้ี คือ มูลค่าทรัพยสิ์นของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน การต่อ

สัญญาของแฟรนไชส์ซี ยอดขายของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน ยอดกาํไรของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน และ

ประสิทธิภาพการทาํงานโดยรวม (  

การวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 4 ตอน ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ความเช่ือมัน่และความเท่ียงของ

ข้อมูลของแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตัวอย่างวิจัยโดยเป็นการ

วิเคราะห์สถิติพรรณนา โดยใช้โปรแกรม SPSS 23 ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั 

ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ตวัแบบสมการโครงสร้าง โดยใชโ้ปรแกรมลิสเรล 9.20 ซ่ึงจะไดน้าํเสนอการ

สรุปผลการวจิยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  

5.1 สรุปผลการวจิยั  

5.2 อภิปรายผลการวจิยั  

5.3 ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
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5.1 สรุปผลการวจิัย 

 

ผลการวิจัยตามวตัถุประสงค์การวิจัย ผลการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างของ

คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (H1a) มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติ (Direct Effect 0.58**, t-value = 7.97, p < 0.01) คุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์) 

มีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย (H1b) มีความสอดคล้องกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (Direct Effect 0.60**, t-value =10.74, p < 0.01)  

(Indirect Effect 0.18**, t-value = 6.96, p < 0.01) ส่ิ ง แวดล้อม อง ค์ก ร มี อิท ธิ พ ล ท า ง ตร ง ต่ อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (H2) มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูล

เชิงประจกัษ์ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ (Direct Effect 0.39*, t-value = 5.10, p < 0.05) การบริหาร

จดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์มีอิทธิพลทางตรงต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (H3a) มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์อยา่งมีนยัสําคญั

ทางสถิติ (Direct Effect 0.86**, t-value =15.74, p < 0.01) การบริหารจดัการและการดําเนินงาน

ของแฟรนไชส์ซอร์อิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพล

ทางอ้อมต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย (H3b) มีความ

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (Direct Effect 0.52**, t-value =9.78, p < 

0.01)  (Indirect Effect 0.09**, t-value = 5.99, p < 0.01) ความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์

และแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย (H4a) มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (Direct Effect 

0.41**, t-value = 5.78, p < 0.01) ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์มีอิทธิพล

ทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสาํเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (H4b) มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ 

อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ (Direct Effect 0.61*, t-value =5.23, p < 0.05)  (Indirect Effect 0.12*, t-

value = 5.01, p < 0.05) คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี มีอิทธิพลทางตรงต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (H5) มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูล

เชิงประจกัษ ์อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ (Direct Effect 0.49**, t-value = 6.98, p < 0.01)  

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5.2 อภิปรายผลการวจิัย  

 

 ผลการวจิยัท่ีนาํเสนอขา้งตน้มีประเด็นท่ีน่าสนใจ แบ่งออกเป็น ดงัน้ี 
 

5.2.1 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณลกัษณะขององค์กร )แฟรนไชส์ซอร์ (ท่ีมีอิทธิพล

ทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็นขอ้คน้พบท่ี

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Mohd, S.M. et.al.  (2011) ท่ีกล่าววา่ผลกระทบทางวฒันธรรมองคก์รของ

บริษทัขนาดเล็กต่อผลการดาํเนินงาน  ส่งผลต่อผลการดาํเนินการหรือศกัยภาพขององค์กร และ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Erdem and Erdem (2011) ท่ีพบในงานวิจยัว่าขนาดของธุรกิจส่งผลต่อ

การดาํเนินงานของธุรกิจ  โดยช้ีประเด็นวา่การกาํหนดกลยุทธ์และวธีิการปฏิบติัท่ีเป็นเลิศของธุรกิจ

ขนาดเล็ก ขนาดกลาง จะมีเป็นการรวมศูนย์ของการบริหารจดัการท่ีเจ้าของธุรกิจ  นอกจากน้ี

กฎเกณฑ์ระเบียบต่างๆขององคก์รจะไม่ไดเ้ป็นกฎเกณฑ์ท่ีตายตวั  ซ่ึงผลของการศึกษาดา้นขนาด

ขององคก์ร  พบวา่ หนา้ท่ีการบริหารทรัพยากรมนุษยมี์ความสําคญัต่อสถานประกอบการ นาํไปสู่

การอยูร่อดและการเติบโคของกิจการ กลยทุธ์ดา้นการตลาดมีความอ่อนไหวต่อการสร้างความเขา้ใจ

แก่ผูบ้ริโภค และมีความสัมพนัธ์ต่อประเภทกิจการ 
 

5.2.2 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) ท่ีมีอิทธิพล

ทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และท่ีมีอิทธิพลทางออ้มต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็นขอ้คน้พบท่ีต่อยอดจากงานวิจยัของ 

ลดัดา ปินตา 2555, Kurt, M. et.al. 2008 และ Torsak, S.  1997 ท่ีกล่าววา่ อิทธิพลของลกัษณะองคก์ร 

นโยบายการบริหารและคุณภาพในการบริการ รวมถึงขนาดขององค์กร ต่อผลการดาํเนินงานของ

องคก์รธุรกิจบริการ และการท่ีองคก์รมีผูน้าํองคก์รเป็นผูก้าํหนดบทบาท ทิศทาง กลยทุธ์ต่าง ๆ ของ

องคก์รซ่ึงจะส่งผลนวตักรรมการผลิต และผลประกอบการขององคก์ร และนั้นหมายถึงความสําเร็จ

ขององค์กร ได้แก่ ผลกาํไร และการเติบโตของวิสาหกิจ นอกจากผูน้ําองค์กรแล้ว ทีมงานของ

องคก์รก็ยงัมีบทบาทท่ีสาํคญัในการส่งผลต่อความสาํเร็จขององคก์รดว้ย 
 

5.2.3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของส่ิงแวดล้อมองค์กรท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็นขอ้คน้พบท่ีสอดคล้องกบังานวิจยั

ของ Wheelen and Hunger. 2004 ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่ สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 

2 ประเภทหลัก  ๆ ด้วยกันได้แก่ สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ (ปัจจัยควบคุมไม่ได้) และ

สภาพแวดลอ้มภายในธุรกิจ (ปัจจยัควบคุมได)้ และในสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็วน้ี ทาํ

ให้เกิดปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อองค์กรอย่างมากมาย ทั้งในดา้นเทคโนโลยีท่ีสูงข้ึน ระยะเวลาในการ

ผลิตสินค้าท่ีสั้ นลง ความรู้และความต้องการของลูกค้าเพิ่มมากข้ึน ระบบ Internet  ทาํให้การ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ติดต่อส่ือสารเป็นไปไดอ้ย่างรวดเร็ว นโยบายรัฐบาล เศรษฐกิจ และสังคมและวฒันธรรม นาํไปสู่

ความสาํเร็จหรือลม้เหลวขององคก์รในท่ีสุด 
 

5.2.4 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์

ท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็น 

ขอ้คน้พบท่ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรพงษ ์ลาภสถาพร และคณะ (2562) ท่ีไดว้า่ผลกระทบของ

กลยุทธ์การบริหารแฟรนไชส์ท่ีมีต่อความสําเร็จขององค์กรของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย           

ไดช้ี้ประเด็ดวา่กลยุทธ์การบริหารแฟรนไชส์มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกบัความสาํเร็จ

ขององคก์ร 
 

5.2.5 ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์

ท่ีอิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และท่ีมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็นขอ้คน้พบท่ีสอดคลอ้งกบั

งานวิจัยของ Nyadzayo, M. et al. (2011) ได้กล่าวถึงความสัมพันธ์ของตราสินค้าและคุณค่า            

ตราสินคา้ในธุรกิจแฟรนไชส์ โดยผลการศึกษาส่วนหน่ึงไดส้รุปไวว้า่ การจะบริหารความสัมพนัธ์

ของตราสินคา้เพื่อให้แฟรนไชส์ซีรับรู้ถึงคุณค่าตราสินคา้นั้น แฟรนไชส์ซอร์ตอ้งให้การสนบัสนุน 

แฟรนไชส์ซี มีการแบ่งปันขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั และต่อยอดงานวจิยัของ Moreau and Parguel (2011) 

ท่ีได้ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ของการสร้างคุณค่าตราสินค้าและสภาพแวดล้อมในการส่ือสาร               

ไดช้ี้ประเด็นว่า สภาพแวดลอ้มในการส่ือสารส่งผลทางบวกต่อการสร้างคุณค่าตราสินคา้ในด้าน

ของความแข็งแกร่งและความชอบของตราสินคา้ ซ่ึงผลดงักล่าวน้ีจะนาํไปสู่ความเช่ือถือไวว้างใจ 

การรับรู้และสนบัสนุนในคุณค่าตราสินคา้นั้น และความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงการสนบัสนุน

จากแฟรนไชส์ซอร์และการส่ือสารจะส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 
 

  5.2.6 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 

ท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจ แฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็น

ข้อค้นพบท่ีต่อยอดจากงานวิจัยของ Guilloux, V. et al. (2000) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ผลกระทบของ

ลักษณะความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของ               

แฟรนไชส์ซีท่ีไดช้ี้ประเด็นให้เห็นว่าปัจจยัวฒันธรรมในระบบแฟรนไชส์ท่ีสําคญัพอ ๆ กบัปัจจยั

สนบัสนุนแฟรนไชส์ของแฟรนไชส์ซอร์ และการสร้างสภาพแวดลอ้มในเชิงบวกของการทางธุรกิจ 

ไดแ้ก่ ความยติุธรรม (Fairness) การส่ือสาร (Communication) และความเช่ือใจ (Trust) ซ่ึงทั้งหมดน้ี 

เก่ียวขอ้งกบัการตลาดจริยธรรม (Ethical Marketing)  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5.2.7 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ท่ีมี

อิทธิพลทางตรงต่อคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี และท่ีมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ

ความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็นขอ้คน้พบท่ีสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ รัตนา สิทธิอ่วม และคณะ (2557) ไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จ

ของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย ไดก้ล่าวว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากในการขบัเคล่ือนธุรกิจแฟรนไชส์

ไทยให้ประสบความสําเร็จนั้น เกิดจากปัจจยัด้านการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ท่ีผลกัดันให้ 

แฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั ส่งผลใหต้ราสินคา้ของแฟรนไชส์นั้น ๆ 

มีคุณค่า นาํมาซ่ึงความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 
 

 5.2.8 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซีท่ีมี

อิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ซ่ึงเป็น             

ขอ้คน้พบท่ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธชัพงษ ์อภิรักษน์นัทช์ยั (2559) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ของผูบ้ริโภคท่ีสนใจจะเป็นผูป้ระกอบการในกรุงเทพมหานคร            

ช้ีประเด็นวา่ ปัจจยัความผกูพนัต่อตราสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ของผูบ้ริโภค  

 

5.3 ข้อเสนอแนะในการวจิัย 

  

การวิจยัเร่ือง การวิจยัโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ  

แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (The Structural Equation Model of Successful factors 

of Mobile Phone Stores Franchises in Thailand) โดยได้นาํขอ้เสนอแนะโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

ส่วนแรก คือ ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจยัไปใช้ ส่วนท่ีสอง คือ ข้อเสนอแนะในการทาํวิจัย               

คร้ังต่อไป และขอ้ท่ีสาม คือ ขอ้จาํกดัของงานวจิยั มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

5.3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลวจัิยไปใช้ 

5.3.1.1 การท่ีผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีได้ทราบถึง

โครงสร้างปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

ซ่ึงพบวา่ กลยุทธ์ในการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของและแฟรนไชส์ซอร์มีผลโดยตรงต่อ

ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทมื์อถือ ดงันั้นแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งรักษามาตรฐานและ

ปรับปรุงกระบวนการธุรกิจเพื่อท่ีจะได้สนองต่อการดาํเนินการทางธุรกิจของแฟนไชส์ชี ตั้งแต่

ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์มาตรฐานร้าน ราคาสินคา้มีความสามารถในการแข่งขนัได ้การส่ง

มอบสินคา้ตรงตามกาํหนดเวลา มีการนาํระบบสารสนเทศท่ีทนัสมยัมาใช้ในการจดัการระบบ

ฐานขอ้มูล นอกจากน้ีผูน้าํองค์กรของแฟรนไชส์ซอร์จะตอ้งเป็นผูก้าํหนดวิสัยทศัน์ทางธุรกิจของ

องคก์รไดเ้ป็นอยา่งดี เน่ืองจากธุรกิจโทรศพัทมื์อถือมีการแข่งขนัสูงและสินคา้มีการเปล่ียนแปลงอยู่เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตลอดเวลา เพื่อให้การดาํเนินธุรกิจประสพความสําเร็จ แฟรนไชส์ชีจะตอ้งมีความชอบพอและมี

ความไวว้างใจท่ีดีกับแฟรนไชส์ซอร์ แฟรนไชส์ชีมีความตอ้งการด้านบริการหลังการขายจาก  
แฟรนไชส์ซอร์ ดงันั้นแฟรนไชส์ซอร์ควรจดัให้มี หน่วยงานสนับสนุนในการดูแล การจดัการ    
การวางแผนร้านแฟรนไชส์ ให้คาํปรึกษาได้ตลอดเวลา มีการมาเยี่ยมเยียนแฟรนไชส์ชีอย่าง

สมํ่าเสมอ และผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ควรให้ความสําคญัด้านการกาํหนดค่าสิทธิเพื่อก่อให้เกิด

ความสําเร็จตามท่ีตั้ งไว้ ซ่ึงความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์จะวดัได้จากการต่อสัญญาของ        

แฟรนไชส์ชี และยอดกาํไรของแฟรนไชส์ชีท่ีเพิ่มข้ึน 

5.3.1.2 ขอ้คน้พบแสดงให้เห็น การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์

ซอร์ ไดแ้ก่ อาํนาจ การสนบัสนุน ประสิทธิภาพการส่ือสาร และกลยุทธ์ มีผลต่อความสําเร็จของ

ธุ ร กิ จ  แฟ รนไ ช ส์ โท รศัพ ท์ เค ล่ือน ท่ี อย่า งม าก  ดัง นั้ นผู ้ป ระ ก อบ กา รธุร กิ จแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีตอ้งให้ความสําคญัในปัจจยัการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์

ซอร์เพื่อความอยูร่อดของธุรกิจ 
 

5.3.2 ข้อเสนอแนะในการทาํวจัิยคร้ังต่อไป 

 การศึกษาการวิจัยโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจัยท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ          

แฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (The Structural Equation Model of Successful factors 

of Mobile Phone Stores Franchises in Thailand)  ข้อ มู ล ก า รศึ ก ษ า วิจัย ค ร้ัง น้ีส า ม า รถ นํา ไ ป

ประกอบการตดัสินใจการดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย ไดใ้นระดบั

หน่ึง ซ่ึงถ้าผูส้นใจเก่ียวกบัเร่ืองน้ี ขอเสนอให้ดาํเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ประกอบกบัใช้วิธีการวิจยัการเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อจะเขา้ถึงขอ้มูลท่ีเป็นขอ้มูล

เชิงลึกไดดี้กวา่ ซ่ึงอาจจะตอ้งใชเ้วลามากข้ึนกวา่การวิจยัการเชิงปริมาณ อีกบา้งแต่จะเป็นประโยชน์

อยา่งยิง่สาํหรับผูป้ระกอบการท่ีทาํธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทยในอนาคต 
 

5.3.3 ข้อจํากดัของงานวจัิย 

การวิจยัโมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย (The Structural Equation Model of Successful factors of Mobile 

Phone Stores Franchises in Thailand) ในการออกแบบระเบียบวิธีวิจยัเร่ิมตน้ผูว้ิจยัใช้รูปแบบการ

วจิยัแบบผสมผสาน (Mixed Method) ท่ีเป็นการบูรณาการระหวา่งการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 

Method) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) เขา้ดว้ยกนั โดยผูศึ้กษาไดเ้ลือกใช้รูปแบบ

ย่อยของการวิจยัผสานวิธีท่ีเรียกว่า “การวิจยัเชิงผสานวิธีท่ีสนบัสนุนขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยขอ้มูล 

เ ชิ ง คุ ณ ภา พ  (validating quantitative data model)” (Creswell and Clark. 2007 ; Tashakkori and 

Teddlie. 1998) ท่ีวิธีการเชิงปริมาณมีความสําคญัเป็นหลกั (Dominant) และวิธีการเชิงคุณภาพท่ีมี

ความสําคญัเป็นรอง (Less dominant) มาเป็นแนวทางในการดาํเนินการวิจยั ในส่วนของการเก็บ
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณสามารถ ดาํเนินการได้ตามแผนงานท่ีวางไว ้แต่จะพบอุปสรรคและ

ข้อจํากัดในการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีไม่สามารถกาํหนดเวลานัดหมายได้อย่างแน่นอนทั้ง 10 ท่าน จึงทาํให้ไม่ได้

ขอ้มูลเพื่อใช้ยืนยนั (Confirm) ในการวิเคราะห์ผลและอภิบายผลได้อย่างสมบูรณ์ อย่างไรก็ตาม

ข้อมูลท่ีได้จากผู ้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนท่ีบางส่วนก็สามารถนํามา

ประยกุตใ์ชใ้นการกาํหนดกรอบแนวคิดของงานวจิยัน้ีไดเ้ช่นกนั 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสอบถาม 

เ ร่ือง โมเดลสมการโครงสร้างของปัจจัยที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์

โทรศัพท์เคล่ือนทีใ่นประเทศไทย  

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นแบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลนาํไปประกอบการศึกษาตาม

หลกัสูตรปริญญาปรัชญาดุษฎีบณัฑิต สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั ซ่ึง

ผลการวิจยัน้ีจะนาํไปใชเ้ป็นประโยชน์ต่อการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศ

ไทย ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามด้วยความเป็นจริงท่ีสุด ทั้งน้ี

เพื่อใหก้ารศึกษาวจิยัคร้ังน้ีเกิดประสิทธิผลสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 

แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 7 ส่วน 

ผูว้ิจ ัยขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามอันเป็น

ประโยชน์สาํหรับการศึกษาในคร้ังน้ี 

 

 นางสาวชินณิชา วงศส์วสัด์ิ   

           นกัศึกษาปริญญาเอก  

 คณะการบริหารและจดัการ 

                                                                  สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง   หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด         

1. ธุรกิจของท่านเป็นร้านแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย หรือไม่  

 ใช่                                                               ไม่ใช่ (ถา้ไม่ใช่ ไม่ตอ้งตอบแบบสอบถาม) 

2. เพศ 

  ชาย                                                               หญิง 

3. อาย ุ

  ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   21-30 ปี                       31-40 ปี 

  41-50 ปี  51-60 ปี                       61 ปีข้ึนไป 

4. สถานภาพ 

  โสด   สมรส                          หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่

5. ระดบัการศึกษา 

  มธัยมศึกษา   อนุปริญญา                 ปริญญาตรี  

  ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
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6. ตาํแหน่ง 

  เจา้ของสาขา  ผูจ้ดัการสาขา 

  ผูช่้วยผูจ้ดัการสาขา  อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………… 

7. ระยะเวลาการดาํเนินกิจการ 

  นอ้ยกวา่ 1 ปี  2 ปี – 3 ปี 

  4 ปี – 5 ปี  มากกวา่ 5 ปีข้ึนไป 

8. รายไดข้องการประกอบการเฉล่ียต่อเดือน 

  นอ้ยกวา่ 100,000 บาท   100,001-200,000 บาท 

  200,001 -300,000 บาท   300,001-400,000 บาท 

  400,001- 500,000 บาท  มากกวา่ 500,001 บาทข้ึนไป 

 

ส่วนที่ 2  ความคิดเห็นเก่ียวกับคุณลักษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์)โทรศพัท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศไทย อนัไดแ้ก่ ขนาดขององคก์ร ผูน้าํขององคก์ร และทีมงานขององคก์ร 

คําช้ีแจง : ท่านมีการรับรู้เก่ียวกบัคุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) มากหรือน้อยเพียงใด 

โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง   ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละ

ขอ้เพียงคาํตอบเดียว 

5  =  มีอิทธิพลมากท่ีสุด               4  =  มีอิทธิพลมาก                     3  =  มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ย         1  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) โทรศัพท์เคล่ือนที่ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

คุณสมบัตขิององค์กร 

1. ท่านคิดวา่ขนาดขององคก์รท่ีใหญ่กวา่มีความสาํคญัต่อความสาํเร็จ

มากกวา่ 
     

2. สาํนกังาน(องคก์ร)ขายแฟรนไชส์มีอุปกรณ์ครบถว้นสาํหรับใชใ้นการ

ดาํเนินงาน  
     

3. สาํนกังานขายแฟรนไชส์มีการลงทุนในเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัช่วยใน

การดาํเนินงาน  
     

4. สาํนกังานขายแฟรนไชส์มีพื้นท่ีเพียงพอต่อการฝึกอบรม      

5. การจดัวางผงัสาํนกังานท่ีเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของแฟรนไชส์      

6. สาํนกังานขายแฟรนไชส์สามารถเดินทางไดอ้ยา่งสะดวกสบาย      

7. แฟรนไชส์มีการก่อตั้งมานาน      
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เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) โทรศัพท์เคล่ือนที่ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ผู้นําขององค์กร 

8. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ของท่านมีประสบการณ์ทางดา้นการ

บริหารธุรกิจ 
     

9. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ของท่านเป็นผูก้าํหนดวสิัยทศัน์ ขององคก์ร

ไดดี้ 
     

10. ท่านเห็นดว้ยกบัการมีวสิัยทศัน์ทางธุรกิจของผูบ้ริหารแฟรนไชส์

ซอร์ของท่าน 
     

11. ผูบ้ริหารรับฟังความคิดเห็นท่ีแตกต่างของพนกังานและแฟรนไชส์ซี      

12. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์เป็นผูท่ี้สามารถแกไ้ขปัญหาในองคก์ร      

13. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์จะเป็นท่ีปรึกษา/ผูแ้นะนาํใหแ้ก่พนกังาน

และแฟรนไชส์ซี 
     

14. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์เป็นแบบอยา่งท่ีดี      

15. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ไดพ้ฒันาความสามารถของแฟรนไชส์ซีตาม

ศกัยภาพของแต่ละสาขา 
     

16. เจา้ของแฟรนไชส์มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการทาํแฟรนไชส์      

17. เจา้ของแฟรนไชส์เคยประสบความสาํเร็จในการทาํธุรกิจประเภทน้ี      

18. เจา้ของแฟรนไชส์สามารถขยายสาขาไดเ้ป็นจาํนวนมาก      

ทมีงานขององค์กร 

19. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีความกระตือรือร้นในการทาํงาน      

20. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์ใหค้าํอธิบายและตอบขอ้สงสัยไดต้รง

ประเด็น 
     

21. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์สนบัสนุนใหพ้นกังานไดมี้การส่ือสารท่ีดี

ระหวา่งแฟรนไชส์ซี ดว้ยวธีิการ  การใชเ้ทคโนโลยใีนการส่ือสาร  
     

22. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีการสร้างทีมจดัการความรู้ในการกาํหนด

นโยบายใหม่ๆท่ีเป็นประโยชน์ต่อแฟรนไชส์ซี 
     

23. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์ใหบ้ริการติดตั้งอุปกรณ์อยา่งมืออาชีพ      

24. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์ใหบ้ริการดว้ยความสุภาพ อ่อนนอ้มและเป็น

กนัเอง 
     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์) โทรศัพท์เคล่ือนที่ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

25. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีทกัษะการฝึกอบรมเพื่อใหเ้ขา้ใจใน

กระบวนการทาํธุรกิจธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ป็นอยา่ง

ดี 

     

26. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีความชดัเจนในการใหค้าํแนะนาํท่ีเป็น

ประโยชน์ 
     

 

ส่วนที่ 3  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มองคก์ร อนัไดแ้ก่ นโยบายภาครัฐ เศรษฐกิจ สังคมและ

วฒันธรรมและเทคโนโลย ี

คําช้ีแจง : ท่านมีการรับรู้เก่ียวกบัส่ิงแวดลอ้มองคก์ร มากหรือนอ้ยเพียงใด โปรดทาํเคร่ืองหมาย  

ลงในช่อง   ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดในแต่ละขอ้เพียงคาํตอบเดียว 

5  =  มีอิทธิพลมากท่ีสุด               4  =  มีอิทธิพลมาก                     3  =  มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ย         1  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ส่ิงแวดล้อมองค์กร 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

นโยบายภาครัฐ 

27. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะวา่มีการส่งเสริมจากนโยบายภาครัฐ      

28. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะวา่ภาครัฐใหค้วามช่วยเหลือดา้นการเงิน 

เช่น การให้เงินกูย้มืดอกเบ้ียตํ่า  การประกนัการกูย้มืเงิน 
     

29. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะวา่ภาครัฐใหค้วามช่วยเหลือในดา้นท่ี

มิใช่การเงิน เช่น เร่ืองสิทธิประโยชน์ดา้นระบบภาษี การออก

กฎหมายคุม้ครองธุรกิจแฟรนไชส์  

     

เศรษฐกจิ 

30. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีค่าธรรมเนียมแรกเขา้และค่าใชจ่้าย

ในการดาํเนินการแฟรนไชส์ไม่แพง 
     

31. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการเก็บค่าธรรมเนียมเพื่อต่อสัญญาปี

ต่อปีในอตัราท่ีเหมาะสม 
     

32. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะตน้ทุนสินคา้ท่ีไม่แพง      

33. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการใหร้ะยะเวลา (Credit Term) ใน

การชาํ ระค่าสินคา้หรือวตัถุดิบ 
     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่ิงแวดล้อมองค์กร 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

34. ท่านตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์เพราะท่านเห็นโอกาสเติบโตของ

ธุรกิจในอนาคต 
     

35. ท่านตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์เพราะท่านไม่ตอ้งการเร่ิมตน้สร้าง

ธุรกิจเอง 
     

36. ท่านตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์เพราะท่านมีเงินลงทุนท่ีเพียงพอ 

และมีความตั้งใจท่ีจะทาํธุรกิจ 
     

37. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะท่านคิดวา่เจา้ของแฟรนไชส์

ไดท้าํการลองผดิลองถูกมาจนไดว้ธีิท่ีดีท่ีสุดแลว้ จึงทาํให้ผูรั้บสิทธ์ิ

ประหยดัเวลาในการเรียนรู้ 

     

สังคมและวฒันธรรม 

38. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีช่วย

ประหยดัค่าใชจ่้าย เช่น ไลน์ เฟสบุค๊ เวบ็ไซต ์เป็นตน้  
     

39. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการโฆษณาแฟรนไชส์ผา่นส่ือท่ี

หลากหลาย 
     

เทคโนโลย ี

40. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีการนาํเทคโนโลยมีาใชก้บัระบบ

การจดัเก็บสินคา้คงเหลืออยา่งมีประสิทธิภาพ 
     

41. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการนาํเทคโนโลยมีาใชก้บัระบบการ

กระจายสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีมีประสิทธิภาพ 
     

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนที ่4  ความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ อนัไดแ้ก่ 

อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์ การสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟ

รนไชส์ซอร์ และกลยทุธ์การบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 

คําช้ีแจง : ท่านมีการรับรู้เก่ียวกบัการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ มากหรือ

นอ้ยเพียงใด โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง   ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสุดในแต่ละขอ้เพียงคาํตอบเดียว 

5  =  มีอิทธิพลมากท่ีสุด               4  =  มีอิทธิพลมาก                     3  =  มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ย         1  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

การบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์ 

42. ท่านเห็นดว้ยกบัการใชอ้าํนาจรางวลัของแฟรนไชส์      

43. ท่านเห็นดว้ยกบัการใชอ้าํนาจบงัคบัของแฟรนไชส์      

44. ท่านเห็นดว้ยกบัการใชอ้าํนาจตามกฎหมายของแฟรนไชส์      

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์ 

45. การสนบัสนุนการเลือกทาํเลท่ีตั้ง (จากแฟรนไชส์ / เจา้ของสิทธ์ิ)      

46. บริการสายด่วนใหค้าํปรึกษาจากพนกังานหรือผูข้ายแฟรนไชส์ ทุก

คร้ังท่ีประสบปัญหาเก่ียวกบัการทาํแฟรนไชส์ 
     

47. บริการแนะนาํขอ้มูลเพิ่มเติมจากผูข้ายสิทธิแฟรนไชส์กรณีท่ีประสบ

ปัญหาการทาํธุรกิจ 
     

48. การตอบสนองการทาํงานอยา่งรวดเร็วและใหบ้ริการทนัทีท่ีตอ้งการ

ทุกคร้ังท่ีประสบปัญหาจากการทาํแฟรนไชส์ 
     

49. ช่องทางการชาํระเงินค่าวตัถุดิบท่ีเป็นระบบและปลอดภยั ในการ

สั่งซ้ือทุกคร้ัง 
     

50. การฝึกอบรมการใชง้านเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ ภายในร้าน

เพิ่มเติมเม่ือติดตั้งเสร็จแลว้ 
     

51. การฝึกอบรมและพฒันาทกัษะการทาํงานของพนกังานในร้านของผู ้

ซ้ือแฟรนไชส์หลงัจากท่ีส่งมอบแลว้ตามระยะเวลาท่ีผูข้ายแฟรน

ไชส์กาํหนด 

     

ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟรนไชส์ซอร์   

52. แฟรนไชส์ซอร์มีการส่ือสารคาํสั่งขอ้มูลข่าวสารท่ีชดัเจน      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

53. สามารถติดต่อไดห้ลายหลายช่องทาง เช่น อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 
     

54. แฟรนไชส์ซอร์มีการสร้างเครือข่ายแลกเปล่ียนขอ้มูลความรู้กบัแฟ

รนไชส์ซี 
     

กลยุทธ์การบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 

55. แฟรนไชส์ซอร์มีการนาํระบบสารสนเทศท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการ

จดัการจดัระบบฐานขอ้มูล 
     

56. แฟรนไชส์ซอร์มีระบบจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว      

57. แฟรนไชส์ซอร์ สินคา้ / ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง      

58. แฟรนไชส์ซอร์มีความหลากหลายของสินคา้ / ผลิตภณัฑ ์      

59. แฟรนไชส์ซอร์ ราคาสินคา้มีความสามารถในการแข่งขนัได ้      

60. การตกแต่งร้านแฟรนไชส์ท่ีมีอตัลกัษณ์ / มีเอกลกัษณ์ง่ายในการ

จดจาํ 
     

61. การติดตั้งร้านคา้และอุปกรณ์ตรงตามคุณสมบติัท่ีระบุไวส้ัญญา      

62. การส่งมอบร้านคา้และอุปกรณ์พร้อมใชง้านไดต้รงตามกาํหนดเวลา      

63. การส่งมอบสินคา้หรือวตัถุดิบพร้อมขายไดต้รงตามกาํหนดเวลา      

64. กระบวนการจองสิทธ์ิและซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น      

65. ระยะเวลาการไดรั้บสิทธ์ิซ้ือแฟรนไชส์มีความรวดเร็ว      

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนที่ 5  ความคิดเห็นเก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี  อนัได้แก่ 

ความเช่ือใจในความซ่ือตรง ความเช่ือใจในความเอ้ืออาทร ความผูกพนัเน่ืองมาจาก

ความชอบพอ และความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี  และความไวว้างใจ 

คําช้ีแจง : ท่านมีการรับรู้เก่ียวกบัความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี มากหรือ

นอ้ยเพียงใด โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง   ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสุดในแต่ละขอ้เพยีงคาํตอบเดียว 

5  =  มีอิทธิพลมากท่ีสุด               4  =  มีอิทธิพลมาก                     3  =  มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ย         1  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ความเช่ือใจในความซ่ือตรง   

66. การรับประกนัสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ       

67. การรับประกนัวสัดุ อุปกรณ์ หรือเคร่ืองมือท่ีติดตั้งภายในร้านท่ีไม่ได้

คุณภาพ  
     

68. ระบบการตรวจสอบสินคา้ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพอยา่งรวดเร็ว      

ความเช่ือใจในความเอือ้อาทร 

69. วธีิการติดตามการดาํเนินงานใน 1 ปี ไม่นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง เช่น 

โทรศพัท ์
     

70. การผา่นการทดสอบการฝึกอบรมทาํธุรกิจก่อนการไดรั้บสิทธิแฟรน

ไชส์ 
     

ความผกูพนัเน่ืองมาจากความชอบพอ 

71. เจา้ของแฟรนไชส์มีประวติัประสบความสาํเร็จทางธุรกิจ      

72. แฟรนไชส์มีระบบการจดัการท่ีชดัเจนในการดาํเนินธุรกิจ      

73. แฟรนไชส์มีรางวลัการันตีคุณภาพของผลิตภณัฑ ์      

74. แฟรนไชส์ไดรั้บมาตรฐานสากล      

ความพงึพอใจของแฟรนไชส์ซี   

75. แฟรนไชส์มีส่งเสริมการขายจากส่วนกลางเพื่อการกระตุน้ยอดขาย      

76.สามารถพูดคุยปรึกษากบัพนกังานหรือผูข้ายแฟรนไชส์ไดอ้ยา่งสนิท

ใจถึงแมว้า่เร่ืองนั้นจะไม่เก่ียวขอ้งกบัแฟรนไชส์ท่ีทาํอยู ่
     

ความไว้วางใจ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

77. เจา้ของแฟรนไชส์มีการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ก่อนนาํสินคา้

มาลงในร้าน 
     

78. แฟรนไชส์มีสินคา้หรือบริการท่ีมีจุดเด่นและมีความไดเ้ปรียบ

ทางการแขง่ขนั 
     

79. แฟรนไชส์มีการพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูต่ลอดเวลา 
     

80. แฟรนไชส์มีเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นการผลิตท่ีทนัสมยั      

 

ส่วนที ่6  ความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี อนัไดแ้ก่ การตระหนกั

รู้ในตราสินคา้ ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ การรับรู้ถึงคุณภาพ และความจงรักภกัดีต่อ

ตราสินคา้ 

คําช้ีแจง : ท่านมีการรับรู้เก่ียวกับคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของ แฟรนไชส์ซี มากหรือน้อย

เพียงใด โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง   ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด

ในแต่ละขอ้เพียงคาํตอบเดียว 

5  =  มีอิทธิพลมากท่ีสุด               4  =  มีอิทธิพลมาก                     3  =  มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ย         1  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

การตระหนักรู้ในตราสินค้า 

81. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้จะบอกถึงคุณสมบติัของสินคา้      

82. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้จะช่วยเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้      

83. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้จะมีส่วนช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ง่ายข้ึน 

เน่ืองจากผูซ้ื้อยอมรับในคุณภาพสินคา้แลว้ 
     

84. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้ มีส่วนช่วยใหลู้กคา้จดจาํสินคา้ง่ายข้ึน      

ความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 

85. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีช่ือร้านหรือโลโกห้รือภาพลกัษณ์ท่ี

มีลกัษณะเด่นเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 
     

86. ช่ือเสียงของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นท่ีน่าเช่ือถือ      

87. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค      

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



134 
 

คุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

88. ตราสินคา้สินคา้มีฐานลูกคา้รองรับ      

89. ตราสินคา้เป็นท่ีตอ้งการของตลาด      

การรับรู้ถึงคุณภาพ 

90. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะเป็นแฟรนไชส์ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั

และยอมรับของลูกคา้ 
     

91. สินคา้ / ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง      

92. มีความหลากหลายของสินคา้ / ผลิตภณัฑ ์      

ความจงรักภักดีต่อตราสินค้า 

93. เตม็ใจท่ีจะจ่ายหากมีการเก็บค่ารอยลัต้ีหรือค่าบริการเม่ือต่อสัญญา      

94. เตม็ใจท่ีจะจ่ายหากท่านทราบเหตุผลท่ีมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมใน

อตัราท่ีเพิ่มข้ึน 
     

95. เม่ือมีโอกาสท่านจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นซ้ือแฟรนไชส์น้ีทนัที      

96. เตม็ใจบอกต่อให้ญาติหรือเพื่อนสนิทมาซ้ือแฟรนไชส์น้ีในทาํเลพื้นท่ี

อ่ืน 
     

 

ส่วนที่ 7  ความคิดเห็นเก่ียวกบัความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ อนัได้แก่ มูลค่า

ทรัพยสิ์นของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน การต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี ยอดขายของแฟรนไชส์

ซีเพิ่มข้ึน ยอดกาํไรของแฟรนไชส์ซีเพิ่มข้ึน และประสิทธิภาพการทาํงานโดยรวม 

คําช้ีแจง : ท่านมีการรับรู้เก่ียวกบัความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์มือถือ มากหรือน้อย

เพียงใด โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง   ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด

ในแต่ละขอ้เพียงคาํตอบเดียว 

5  =  มีอิทธิพลมากท่ีสุด               4  =  มีอิทธิพลมาก                     3  =  มีอิทธิพลในระดบัปานกลาง 

2  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ย         1  =  มีอิทธิพลในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ความสําเร็จของธุรกจิแฟรนไชส์โทรศัพท์มือถือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

มูลค่าทรัพย์สินของแฟรนไชส์ซีเพิม่ขึน้ 

97. เม่ือเปรียบเทียบกบัปีท่ีผา่นมา สาขาของท่านมีมูลค่าทรัพยสิ์นเพิ่มข้ึน      

98. ในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา มูลค่าทรัพยสิ์นของสาขาท่านเพิ่มข้ึนทุกปี      

99. แนวโนม้ท่ีจะซ้ือแฟรนไชส์เพิ่มเพื่อขยายสาขา      
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ความสําเร็จของธุรกจิแฟรนไชส์โทรศัพท์มือถือ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

การต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี 

100. ยงัคงทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีต่อไปเพราะมีกาํไรท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุน      

101. ยงัคงทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีต่อไปเพราะการเปล่ียนแฟรนไชส์ทาํให้

เกิดตน้ทุนใหม่ 
     

102. สัญญาแฟรนไชส์มีความยติุธรรม      

103. ไม่มีความลงัเลท่ีจะต่อสัญญาแฟรนไชส์ ในปีต่อไป      

104. จะทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีตลอดไป แมว้า่จะมีแฟรนไชส์คู่แข่งขนัจะมี

บริการท่ีดีกวา่ 
     

105. ยงัคงทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีต่อไปเพราะมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่

ออกมาเร่ือยๆ 
     

ยอดขายของแฟรนไชส์ซีเพิม่ขึน้ 

106. เม่ือเปรียบเทียบกบัปีท่ีผา่นมา สาขาของท่านมียอดขายเพิ่มข้ึน      

107. ในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา ยอดขายของบริษทัของท่านเพิ่มข้ึนทุกปี      

ยอดกาํไรของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึน้ 

108. สาขาของท่านมีอตัรากาํไรสุทธิต่อยอดขายเพิ่มสูงข้ึนเม่ือ

เปรียบเทียบกบัปีท่ีผา่นมา 
     

109. ในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา สาขาของท่านมีอตัรากาํไรสุทธิต่อยอดขาย

เพิ่มข้ึนทุกปี 
     

ประสิทธิภาพการทาํงานโดยรวม 

110. ผลประกอบการโดยรวมของสาขาของท่านเป็นท่ีน่าพึงพอใจ      

111. เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นประเทศ แฟรนไชส์ของท่านมี

ความไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุนการบริหารจดัการ 
     

112. แฟรนไชส์ของท่านตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้กวา่

คู่แข่ง 
     

 

……….. ขอขอบพระคุณท่านทีใ่ห้ความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม ………. 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาคผนวก ค 

การประเมนิความตรงเชิงเน้ือหา (IOC) 
 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การประเมนิความตรงเชิงเน้ือหา (IOC) 

 
เร่ือง ขอความอนุเคราะห์ในการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) ของแบบสอบถาม 

เรียน ท่านผูท้รงคุณวฒิุท่ีเคารพ 

ดว้ยดิฉัน นางสาวชินณิชา  วงศ์สวสัด์ิ  นกัศึกษาปริญญาเอก คณะการบริหารและจดัการ

สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั กาํลงัทาํวิจยัหัวขอ้เร่ือง โมเดลสมการ

โครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัท์เคล่ือนท่ีในประเทศไทย 

แบบสอบถามเป็นส่วนท่ีสําคญัมากในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ี ดิฉันจึง

อยากใคร่ขอความอนุเคราะห์มายงัท่านผูท้รงคุณวุฒิในการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาของ

แบบสอบถาม ซ่ึงดิฉนัขอรบกวนเวลาของท่านประมาณ 15 นาที การทาํวิจยัในคร้ังน้ีจะไม่สามารถ

สําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีหากปราศจากความช่วยเหลือ สนับสนุน และความอนุเคราะห์จากท่าน

ผูท้รงคุณวฒิุ 

ดิฉันขอขอบพระคุณอย่างสูงในความช่วยเหลือ และอนุเคราะห์ของท่านในคร้ังน้ี กรณีท่ี

ท่านมีข้อสงสัย หรือข้อคาํถามเก่ียวกับแบบสอบถาม ท่านสามารถติดต่อมายงัดิฉันได้ท่ีอีเมล

ansupnum004@gmail.com หรือท่ีโทรศพัทมื์อถือหมายเลข 080-787-1111 

 

 ดว้ยความเคารพอยา่งสูง 
 

 

 นางสาวชินณิชา  วงศส์วสัด์ิ   

นกัศึกษาปริญญาเอก คณะการบริหารและจดัการ 

 สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แบบการประเมินความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 

เร่ือง โมเดลสมการโครงสร้างของปัจจยัท่ีมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

ในประเทศไทย 

แบบการประเมินความตรงเชิงเน้ือหานีป้ระกอบด้วย 5 ส่วน 

1. แบบประเมินคุณลกัษณะขององคก์ร (แฟรนไชส์ซอร์)โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย  

2. แบบประเมินดา้นส่ิงแวดลอ้มองคก์ร  

3. แบบประเมินการบริหารจดัการและการดาํเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์ 

4. ความสัมพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี   

5. ความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

6. แบบประเมินดา้นความสาํเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในประเทศไทย 

 

วธีิการและข้ันตอนการประเมิน 

การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหาทาํได้โดยการนาํนิยามเชิงทฤษฏี นิยามเชิงปฏิบติัการ 

และขอ้คาํถามใหผู้เ้ช่ียวชาญหรือผูท้รงคุณวุฒิท่ีเก่ียวขอ้งพิจารณาความสอดคลอ้ง และกรอกผลการ

พิจารณาดชันีท่ีใช้แสดงค่าความสอดคล้องเรียกว่า ดชันีความสอดคล้องระหว่างขอ้คาํถามและ

วตัถุประสงค ์                (Item-Objective Congruence index-- IOC) โดยผูเ้ช่ียวชาญตอ้งประเมินดว้ย

คะแนน 3 ระดบั คือ 

ใหค้ะแนน +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาถามนั้นสอดคลอ้งกบันิยามของตวัแปรท่ีกาํหนด 

ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาถามนั้นสอดคลอ้งกบันิยามของตวัแปรท่ีกาํหนด 

 ใหค้ะแนน -1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบันิยามของตวัแปรท่ีกาํหนด 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนที่ 1 ความคิดเห็นเกีย่วกับคุณลกัษณะขององค์กร (แฟรนไชส์ซอร์)โทรศัพท์เคล่ือนทีใ่น

ประเทศไทย 

ท่านมคีวามเห็นว่า… 

ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

ขนาดขององค์กร    

1. ท่านคิดวา่ขนาดขององคก์รท่ีใหญ่กวา่มีความสาํคญัต่อความสาํเร็จ

มากกวา่ 

   

2. สาํนกังาน(องคก์ร)ขายแฟรนไชส์มีอุปกรณ์ครบถว้นสาํหรับใชใ้นการ

ดาํเนินงาน  

   

3. สาํนกังานขายแฟรนไชส์มีการลงทุนในเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัช่วยในการ

ดาํเนินงาน  

   

4. สาํนกังานขายแฟรนไชส์มีพื้นท่ีเพียงพอต่อการฝึกอบรม    

5. การจดัวางผงัสาํนกังานท่ีเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของแฟรนไชส์    

6. สาํนกังานขายแฟรนไชส์สามารถเดินทางไดอ้ยา่งสะดวกสบาย    

7. แฟรนไชส์มีการก่อตั้งมานาน    

ผู้นําขององค์กร    

8. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ของท่านมีประสบการณ์ทางดา้นการ

บริหารธุรกิจ 

   

9. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ของท่านเป็นผูก้าํหนดวสิัยทศัน์ ขององคก์รไดดี้    

10. ท่านเห็นดว้ยกบัการมีวสิัยทศัน์ทางธุรกิจของผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์

ของท่าน 

   

11. ผูบ้ริหารรับฟังความคิดเห็นท่ีแตกต่างของพนกังานและแฟรนไชส์ซี    

12. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์เป็นผูท่ี้สามารถแกไ้ขปัญหาในองคก์ร    

13. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์จะเป็นท่ีปรึกษา/ผูแ้นะนาํใหแ้ก่พนกังาน

และแฟรนไชส์ซี 

   

14. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์เป็นแบบอยา่งท่ีดี    

15. ผูบ้ริหารแฟรนไชส์ซอร์ไดพ้ฒันาความสามารถของแฟรนไชส์ซีตาม

ศกัยภาพของแต่ละสาขา 

   

16. เจา้ของแฟรนไชส์มีความรู้ ความเช่ียวชาญ ในการทาํแฟรนไชส์    

17. เจา้ของแฟรนไชส์เคยประสบความสาํเร็จในการทาํธุรกิจประเภทน้ี    

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

18. เจา้ของแฟรนไชส์สามารถขยายสาขาไดเ้ป็นจาํนวนมาก    

ทมีงานขององค์กร    

19. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีความกระตือรือร้นในการทาํงาน    

20. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์ใหค้าํอธิบายและตอบขอ้สงสัยไดต้รงประเด็น    

21. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์สนบัสนุนใหพ้นกังานไดมี้การส่ือสารท่ีดี

ระหวา่งแฟรนไชส์ซี ดว้ยวธีิการ  การใชเ้ทคโนโลยใีนการส่ือสาร  

   

22. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีการสร้างทีมจดัการความรู้ในการกาํหนด

นโยบายใหม่ๆท่ีเป็นประโยชน์ต่อแฟรนไชส์ซี 

   

23. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์ใหบ้ริการติดตั้งอุปกรณ์อยา่งมืออาชีพ    

24. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์ใหบ้ริการดว้ยความสุภาพ อ่อนนอ้มและเป็น

กนัเอง 

   

25. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีทกัษะการฝึกอบรมเพื่อใหเ้ขา้ใจใน

กระบวนการทาํธุรกิจธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีไดเ้ป็นอยา่งดี 

   

26. ทีมงาน/ผูข้ายแฟรนไชส์มีความชดัเจนในการใหค้าํแนะนาํท่ีเป็น

ประโยชน์ 

   

 

ตอนที่ 2   ความคิดเห็นเกีย่วกบัส่ิงแวดล้อมองค์กร  

ท่านมคีวามเห็นว่า… 

ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

นโยบายภาครัฐ    

27. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะวา่มีการส่งเสริมจากนโยบายภาครัฐ    

28. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะวา่ภาครัฐใหค้วามช่วยเหลือดา้นการเงิน 

เช่น การให้เงินกูย้มืดอกเบ้ียตํ่า  การประกนัการกูย้มืเงิน 

   

29. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะวา่ภาครัฐใหค้วามช่วยเหลือในดา้นท่ีมิใช่

การเงิน เช่น เร่ืองสิทธิประโยชน์ดา้นระบบภาษี การออกกฎหมาย

คุม้ครองธุรกิจแฟรนไชส์  

   

เศรษฐกจิ    

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

30. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีค่าธรรมเนียมแรกเขา้และค่าใชจ่้ายใน

การดาํเนินการแฟรนไชส์ไม่แพง 

   

31. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการเก็บค่าธรรมเนียมเพื่อต่อสัญญาปีต่อ

ปีในอตัราท่ีเหมาะสม 

   

32. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะตน้ทุนสินคา้ท่ีไม่แพง    

33. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการใหร้ะยะเวลา (Credit Term) ในการ

ชาํ ระค่าสินคา้หรือวตัถุดิบ 

   

34. ท่านตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์เพราะท่านเห็นโอกาสเติบโตของ

ธุรกิจในอนาคต 

   

35. ท่านตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์เพราะท่านไม่ตอ้งการเร่ิมตน้สร้าง

ธุรกิจเอง 

   

36. ท่านตดัสินใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์เพราะท่านมีเงินลงทุนท่ีเพียงพอ และ

มีความตั้งใจท่ีจะทาํธุรกิจ 

   

37. ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือแฟรนไชส์เพราะท่านคิดวา่เจา้ของแฟรนไชส์ได้

ทาํการลองผดิลองถูกมาจนไดว้ธีิท่ีดีท่ีสุดแลว้ จึงทาํใหผู้รั้บสิทธ์ิ

ประหยดัเวลาในการเรียนรู้ 

   

สังคมและวฒันธรรม    

38. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีช่วย

ประหยดัค่าใชจ่้าย เช่น ไลน์ เฟสบุค๊ เวบ็ไซต ์เป็นตน้  

   

39. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการโฆษณาแฟรนไชส์ผา่นส่ือท่ี

หลากหลาย 

   

เทคโนโลย ี    

40. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีการนาํเทคโนโลยมีาใชก้บัระบบการ

จดัเก็บสินคา้คงเหลืออยา่งมีประสิทธิภาพ 

   

41. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะการนาํเทคโนโลยมีาใชก้บัระบบการ

กระจายสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีมีประสิทธิภาพ 

   

 

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนที ่3 ความคิดเห็นเกีย่วกบัการบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์  

ท่านมคีวามเห็นว่า… 

ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

อาํนาจของแฟรนไชส์ซอร์    

42. ท่านเห็นดว้ยกบัการใชอ้าํนาจรางวลัของแฟรนไชส์    

43. ท่านเห็นดว้ยกบัการใชอ้าํนาจบงัคบัของแฟรนไชส์    

44. ท่านเห็นดว้ยกบัการใชอ้าํนาจตามกฎหมายของแฟรนไชส์    

การสนับสนุนจากแฟรนไชส์    

45. การสนบัสนุนการเลือกทาํเลท่ีตั้ง (จากแฟรนไชส์ / เจา้ของสิทธ์ิ)    

46. บริการสายด่วนใหค้าํปรึกษาจากพนกังานหรือผูข้ายแฟรนไชส์ ทุกคร้ัง

ท่ีประสบปัญหาเก่ียวกบัการทาํแฟรนไชส์ 

   

47. บริการแนะนาํขอ้มูลเพิ่มเติมจากผูข้ายสิทธิแฟรนไชส์กรณีท่ีประสบ

ปัญหาการทาํธุรกิจ 

   

48. การตอบสนองการทาํงานอยา่งรวดเร็วและใหบ้ริการทนัทีท่ีตอ้งการทุก

คร้ังท่ีประสบปัญหาจากการทาํแฟรนไชส์ 

   

49. ช่องทางการชาํระเงินค่าวตัถุดิบท่ีเป็นระบบและปลอดภยั ในการสั่งซ้ือ

ทุกคร้ัง 

   

50. การฝึกอบรมการใชง้านเคร่ืองมือและอุปกรณ์ต่างๆ ภายในร้านเพิ่มเติม

เม่ือติดตั้งเสร็จแลว้ 

   

51. การฝึกอบรมและพฒันาทกัษะการทาํงานของพนกังานในร้านของผู ้

ซ้ือแฟรนไชส์หลงัจากท่ีส่งมอบแลว้ตามระยะเวลาท่ีผูข้ายแฟรนไชส์

กาํหนด 

   

ประสิทธิภาพการส่ือสารจากแฟรนไชส์ซอร์      

52. แฟรนไชส์ซอร์มีการส่ือสารคาํสั่งขอ้มูลข่าวสารท่ีชดัเจน    

53. สามารถติดต่อไดห้ลายหลายช่องทาง เช่น อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 

   

54. แฟรนไชส์ซอร์มีการสร้างเครือข่ายแลกเปล่ียนขอ้มูลความรู้กบัแฟรน

ไชส์ซี 

   

กลยุทธ์การบริหารจัดการและการดําเนินงานของแฟรนไชส์ซอร์    

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

55. แฟรนไชส์ซอร์มีการนาํระบบสารสนเทศท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการจดัการ

จดัระบบฐานขอ้มูล 

   

56. แฟรนไชส์ซอร์มีระบบจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว    

57. แฟรนไชส์ซอร์ สินคา้ / ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง    

58. แฟรนไชส์ซอร์มีความหลากหลายของสินคา้ / ผลิตภณัฑ ์    

59. แฟรนไชส์ซอร์ ราคาสินคา้มีความสามารถในการแข่งขนัได ้    

60. การตกแต่งร้านแฟรนไชส์ท่ีมีอตัลกัษณ์ / มีเอกลกัษณ์ง่ายในการจดจาํ    

61. การติดตั้งร้านคา้และอุปกรณ์ตรงตามคุณสมบติัท่ีระบุไวส้ัญญา    

62. การส่งมอบร้านคา้และอุปกรณ์พร้อมใชง้านไดต้รงตามกาํหนดเวลา    

63. การส่งมอบสินคา้หรือวตัถุดิบพร้อมขายไดต้รงตามกาํหนดเวลา    

64. กระบวนการจองสิทธ์ิและซ้ือสิทธ์ิแฟรนไชส์ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น    

65. ระยะเวลาการไดรั้บสิทธ์ิซ้ือแฟรนไชส์มีความรวดเร็ว    

 

ตอนที่ 4 ความคิดเห็นเกีย่วกับความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี   

ท่านมคีวามเห็นว่า… 

ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

ความเช่ือใจในความซ่ือตรง      

66. การรับประกนัสินคา้หรือวตัถุดิบท่ีไม่ไดคุ้ณภาพ     

67. การรับประกนัวสัดุ อุปกรณ์ หรือเคร่ืองมือท่ีติดตั้งภายในร้านท่ีไม่ได้

คุณภาพ  

   

68. ระบบการตรวจสอบสินคา้ท่ีไม่ไดคุ้ณภาพอยา่งรวดเร็ว    

ความเช่ือใจในความเอือ้อาทร    

69. วธีิการติดตามการดาํเนินงานใน 1 ปี ไม่นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง เช่น โทรศพัท ์    

70. การผา่นการทดสอบการฝึกอบรมทาํธุรกิจก่อนการไดรั้บสิทธิแฟรน

ไชส์ 

   

ความผกูพนัเน่ืองมาจากความชอบพอ    

71. เจา้ของแฟรนไชส์มีประวติัประสบความสาํเร็จทางธุรกิจ    

72. แฟรนไชส์มีระบบการจดัการท่ีชดัเจนในการดาํเนินธุรกิจ    
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

73. แฟรนไชส์มีรางวลัการันตีคุณภาพของผลิตภณัฑ์    

74. แฟรนไชส์ไดรั้บมาตรฐานสากล    

ความพงึพอใจของแฟรนไชส์ซี      

75. แฟรนไชส์มีส่งเสริมการขายจากส่วนกลางเพื่อการกระตุน้ยอดขาย    

76.สามารถพูดคุยปรึกษากบัพนกังานหรือผูข้ายแฟรนไชส์ไดอ้ยา่งสนิทใจ

ถึงแมว้า่เร่ืองนั้นจะไม่เก่ียวขอ้งกบัแฟรนไชส์ท่ีทาํอยู ่

   

ความไว้วางใจ    

77. เจา้ของแฟรนไชส์มีการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ก่อนนาํสินคา้มา

ลงในร้าน 

   

78. แฟรนไชส์มีสินคา้หรือบริการท่ีมีจุดเด่นและมีความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั 

   

 

ตอนที่ 5 ความคิดเห็นเกีย่วกับคุณค่าตราสินค้าตามมุมมองของแฟรนไชส์ซี 

ท่านมคีวามเห็นว่า… 

ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

การตระหนักรู้ในตราสินค้า    

81. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้จะบอกถึงคุณสมบติัของสินคา้    

82. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้จะช่วยเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้    

83. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้จะมีส่วนช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือสินคา้ง่ายข้ึน 

เน่ืองจากผูซ้ื้อยอมรับในคุณภาพสินคา้แลว้ 

   

84. ท่านคิดวา่ ตราสินคา้ มีส่วนช่วยใหลู้กคา้จดจาํสินคา้ง่ายข้ึน    

ความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า    

85. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะมีช่ือร้านหรือโลโกห้รือภาพลกัษณ์ท่ีมี

ลกัษณะเด่นเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 

   

86. ช่ือเสียงของธุรกิจแฟรนไชส์โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเป็นท่ีน่าเช่ือถือ    

87. ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค    

88. ตราสินคา้สินคา้มีฐานลูกคา้รองรับ    

89. ตราสินคา้เป็นท่ีตอ้งการของตลาด    
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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การรับรู้ถึงคุณภาพ    

90. การเลือกซ้ือแฟรนไชส์น้ีเพราะเป็นแฟรนไชส์ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัและ

ยอมรับของลูกคา้ 

   

91. สินคา้ / ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูง    

92. มีความหลากหลายของสินคา้ / ผลิตภณัฑ ์    

ความจงรักภักดีต่อตราสินค้า    

93. เตม็ใจท่ีจะจ่ายหากมีการเก็บค่ารอยลัต้ีหรือค่าบริการเม่ือต่อสัญญา    

94. เตม็ใจท่ีจะจ่ายหากท่านทราบเหตุผลท่ีมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมใน

อตัราท่ีเพิ่มข้ึน 

   

95. เม่ือมีโอกาสท่านจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นซ้ือแฟรนไชส์น้ีทนัที    

96. เตม็ใจบอกต่อให้ญาติหรือเพื่อนสนิทมาซ้ือแฟรนไชส์น้ีในทาํเลพื้นท่ี

อ่ืน 

   

 

ตอนที่ 6 ด้านความสําเร็จของธุรกจิแฟรนไชส์โทรศัพท์เคล่ือนทีใ่นประเทศไทย 

ท่านมคีวามเห็นว่า… 

ข้อคําถาม 
ผลการประเมิน 

(1) (0) (-1) 

มูลค่าทรัพย์สินของแฟรนไชส์ซีเพิม่ขึน้    

97. เม่ือเปรียบเทียบกบัปีท่ีผา่นมา สาขาของท่านมีมูลค่าทรัพยสิ์นเพิ่มข้ึน    

98. ในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา มูลค่าทรัพยสิ์นของสาขาท่านเพิ่มข้ึนทุกปี    

99. แนวโนม้ท่ีจะซ้ือแฟรนไชส์เพิ่มเพื่อขยายสาขา    

การต่อสัญญาของแฟรนไชส์ซี    

100. ยงัคงทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีต่อไปเพราะมีกาํไรท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุน    

101. ยงัคงทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีต่อไปเพราะการเปล่ียนแฟรนไชส์ทาํใหเ้กิด

ตน้ทุนใหม่ 

   

102. สัญญาแฟรนไชส์มีความยติุธรรม    

103. ไม่มีความลงัเลท่ีจะต่อสัญญาแฟรนไชส์ ในปีต่อไป    

104. จะทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีตลอดไป แมว้า่จะมีแฟรนไชส์คู่แข่งขนัจะมี

บริการท่ีดีกวา่ 

   

105. ยงัคงทาํธุรกิจแฟรนไชส์น้ีต่อไปเพราะมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่

ออกมาเร่ือยๆ 

   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ยอดขายของแฟรนไชส์ซีเพิม่ขึน้    

106. เม่ือเปรียบเทียบกบัปีท่ีผา่นมา สาขาของท่านมียอดขายเพิ่มข้ึน    

107. ในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา ยอดขายของบริษทัของท่านเพิ่มข้ึนทุกปี    

ยอดกาํไรของแฟรนไชส์ซีเพิ่มขึน้    

108. สาขาของท่านมีอตัรากาํไรสุทธิต่อยอดขายเพิ่มสูงข้ึนเม่ือเปรียบเทียบ

กบัปีท่ีผา่นมา 

   

109. ในช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา สาขาของท่านมีอตัรากาํไรสุทธิต่อยอดขาย

เพิ่มข้ึนทุกปี 

   

ประสิทธิภาพการทาํงานโดยรวม    

110. ผลประกอบการโดยรวมของสาขาของท่านเป็นท่ีน่าพึงพอใจ    

111. เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นประเทศ แฟรนไชส์ของท่านมีความ

ไดเ้ปรียบในดา้นตน้ทุนการบริหารจดัการ 

   

112. แฟรนไชส์ของท่านตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้กวา่

คู่แข่ง 

   

 

 ผูท้รงคุณวุฒิ 

 

  

 (                                                     ) 

 ตาํแหน่ง :  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



147 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวตัิผู้เขยีน 
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