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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจ ชาบังนัน เป็นการขยายตลาดของตราสินค้าให้สามารถเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด
ของเครื่องดื่มประเภทต่าง ๆ ให้มากขึ้น ด้วยรสชาติของความเข้มข้นในรูปแบบชาปักษ์ใต้แท้ และด้วย
คุณภาพของสินค้าท่ีมีจุดเด่นเฉพาะท าให้ผู้ประกอบธุรกิจมีความต้องการที่จะขยายสาขาของการจัด
จ าหน่าย โดยได้ให้ความส าคัญกับการจ าหน่ายธุรกิจในรูปแบบ แฟรนไชส์ โดยในระยะยาวผู้ประกอบ
ธุรกิจมีความต้องการที่จะท าการขยายสาขาให้ได้มากกว่า 1,000 สาขาทั่วประเทศ รวมทั้งการสร้าง
ภาพลักษณ์ตลาดชาบังนันให้เป็นที่รู้จัก ทั้งนี้เพ่ือเป็นเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้ธุรกิจชาบังนันให้
มากขึ้น  
 จากการศึกษาความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน 
พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในระดับมากที่สุด ได้แก่ ความแตกต่างในรสชาติของ
เครื่องดื่ม การมีระบบการจัดหาท าเลที่ตั้งที่ดีและเหมาะสม การโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง
และสม่ าเสมอ การที่พนักงานให้การช่วยเหลือและให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนันได้เป็น
อย่างดี การมีกระบวนการสมัครแฟรนไซส์ที่ไม่ยุ่งยากและซับซ้อน การเป็นตราสินค้าท่ีมีค่าใช้จ่ายใน
การท าการตลาดน้อยที่สุด การที่เจ้าของแฟรนไชส์มีการช่วยเหลือและให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์
ได้เป็นอย่างดี และการที่แฟรนไชส์มีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งจากผลการศึกษา
ดังกล่าวสามารถน ามาใช้ในการก าหนดวางแผน  กลยุทธ์ธุรกิจชาบังนันได้เป็นอย่างดี โดยกลยุทธ์
ระดับองค์กร ได้แก่ กลยุทธ์การขยายตัวในแนวนอน กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์การมุ่งเน้น
ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม และกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดบริการ เมื่อพิจารณาความ
เป็นไปได้ของการลงทุน พบว่า มีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์ดี เห็นควรแก่การลงทุน 
โดยใช้งบลงทุนทั้งสิ้น 680,000 บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 2,689,534.07 บาท และมีอัตรา
ผลตอบแทนของโครงการอยู่ที่ร้อยละ 65 
 
ค ำส ำคัญ : ชำบังนัน 
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ABSTRACT 
 

 Business Plan for Bang Nun Tea are Expanding the market of the brand to 
increase the market share of different beverages, by the taste of the concentration in 
the form of genuine south and with the quality of the product is unique makes 
businesses need to expand their distribution channels. We focus on the distribution 
of business in the form of franchise, which in the long term, the business needs to 
expand more than 1,000 branches nationwide, as well as the image of the tea 
market is known. This is to increase the market share of the tea industry. 

The study of the factors influencing the purchase decision franchise of 
Business for Bang Nun Tea, The result that the most influential factors affecting the 
respondents were the differences in the taste of the drink, to have a good location 
system, continuous and consistent advertising, The staff provides assistance and 
advice to franchisees, Businessmen bartenders, The process of applying for a 
franchise is simple and easy, Branding is the least costly marketing, The franchise 
owner has to help and advise franchisees as well and the franchise has a clear 
management system in the business. Which the results of this study can be used in 
planning the strategy of the Bang Nun Tea business is very well. By corporate strategy 
is horizontal growth, Business strategy is focus strategy and operation strategy is 
marketing service strategy. Considering the feasibility of investing, the result that the 
rate of return throughout the project is good, It should be invested by The 
investment budget 680,000 bath, NPV as 2,689,534.07 bath and the rate of return of 
the project is at a 65 percentage. 
 
Keywords : Bang Nun Tea 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ 

ธุรกิจชาบังนันได้เริ่มก่อตั้งขึ้นในปี พ.ศ. 2548 โดยผู้คิดค้นสูตรต้นต ารับชามีชื่อว่า "นัน" ซ่ึง
เป็นคนมุสลิม และมีภูมิล าเนาอยู่ที่จังหวัดปัตตานี แต่ต่อมาได้ย้ายภูมิล าเนาไปอยู่ที่จังหวัดภูเก็ต และ
ได้ด าเนินธุรกิจเปิดร้านจ าหน่ายน้ าชาขึ้น โดยเริ่มจากการจ าหน่ายในรูปแบบของรถเข็น ซึ่งเป็นเพียง
รถเข็นข้างทางธรรมดาที่ขายอยู่ในตลาดนัดเท่านั้น และเมื่อได้ด าเนินธุรกิจอย่างต่อเนื่องเป็น
ระยะเวลาที่ยาวนาน ท าให้ธุรกิจชาบังนันมีลูกค้าเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ คุณนันจึงได้ท าการขยายกิจการ 
โดยการตั้งสถานที่จ าหน่ายซึ่งเป็นหน้าบ้านของตนเอง เนื่องจากท าเลดังกล่าวเป็นพื้นที่ที่ติดกับถนน
สายหลักท่ีมีการสัญจรผ่านไปมาจากผู้คนหลากหลายกลุ่มประชากร โดยการขยายกิจการดังกล่าวได้
ท าให้ธุรกิจชาบังนันมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ิมมากขึ้น แต่อย่างไรก็ตามเม่ือคุณนันได้ด าเนินธุรกิจมาได้
ระยะเวลาหนึ่งแล้วนั้น คุณนันมีเหตุผลบางประการที่จะต้องกลับไปภูมิล าเนาเดิมซึ่งได้แก่ จังหวัด
ปัตตานี คุณนันจึงได้ขายกิจการให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจที่สนใจ โดยใช้ชื่อธุรกิจเดิมเพ่ือเป็นคงไว้ซึ่งต้น
ต ารับของสูตรชา อีกท้ังผู้ที่สานต่อธุรกิจชาบังนันได้มีความต้องการที่จะท าการขยายตลาด ไม่ว่าจะ
เป็นการสร้างความหลากหลายให้กับเมนูชา และการเปิดขายแฟรนไชส์เพ่ือให้มีสาขาเพ่ิมมากขึ้น โดย
หวังเป็นอย่างยิ่งว่าการขยายตลาดดังกล่าว จะท าให้ “ชาบังนัน” ได้รับการยอมรับจากกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายภายในประเทศเพ่ิมมากขึ้น 
 

สถานที่ตั้ง :  ส านักงานใหญ่ชาบังนัน 101/9-10 หมู่ 5 ถนนเฉลิมพระเกียรติร.9  ต าบล 
รัษฏา อ าเภอเมือง จังหวัดภูเก็ต 83000 

 
ภาพที่ 1.1: แสดงแผนที่ส านักงานใหญ่ชาบังนัน จังหวัดภูเก็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 

ถนนเฉลิมพระเกียรติ ร.9 

หมู่บา้นอิรวดี 

ยีเ่ตง้ 



 
 

 
 

1.2  ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1)  จ าหน่ายผ่านทางร้านชาบังนัน ณ จังหวัดภูเก็ต 
2)  จ าหน่ายรูปแบบแฟรนไชส์ ที่ส านักงานชาบังนัน ติดต่อผ่านเบอร์โทรและเพจในเว็บไซต์

เฟซบุ๊ค 
3)  จ าหน่ายตามงานแสดงสินค้าท่ีเกี่ยวข้อง เช่น Thailand Franchise 

 
1.3 ประเภทของสินค้า 
  การจ าหน่ายเครื่องดื่มภายในร้าน มีเมนูทั้งหมด  41  รายการ โดยแบ่งเป็น 3 หมวดหมู่ 
ประกอบด้วย 
 1. เมนูเย็นเย็น  
 เมนูเย็นเย็นเป็นเมนูในหมวดของเครื่องดื่มประเภทชา กาแฟ โกโก้ ไมโล โอวัลติน และอ่ืน ๆ 
ที่ไม่ได้ปรุงรสหรือตกแต่งเพ่ิมเติมโดยจัดจ าหน่ายในราคาแก้วละ 20 บาท  

2. เมนูเย็นพิเศษ  
 เมนูเย็นพิเศษเป็นเมนูในหมวดของเครื่องดื่มประเภทชา กาแฟ โกโก้ ไมโล โอวัลติน และ  
อ่ืน ๆ ที่ได้ปรุงรสหรือตกแต่งเพ่ิมเติมโดยจัดจ าหน่ายในราคาแก้วละ 25 บาท  

3. เมนูร้อน 
 เมนูร้อนเป็นเมนูในหมวดของเครื่องดื่มประเภทชา กาแฟ โกโก้ ไมโล โอวัลติน และอ่ืน ๆ ที่มี
ความร้อน ไม่มีการใส่น้ าแข้. โดยจัดจ าหน่ายในราคาแก้วละ 20 บาท  

รายละเอียดของสินค้า 
 1. จุดเด่น 
  1) ชาบังนัน ใช้ใบชาแท้เกรดพรีเมี่ยม ที่มีโรงงานผลิตเป็นของตนเอง ท าให้สามารถ
ควบคุมคุณภาพได้ทุกข้ันตอน ตั้งแต่การคัดเลือกใบชาจากแหล่งที่มีชื่อเสียง น ามาคัดแยกแล้วบ่ม 
ก่อนน ามาบรรจุเพื่อเก็บรักษา และท าให้ชาทุกแก้วมีคุณภาพเท่าเทียมกัน นอกจากนี้เทคนิคในการชง
ชา ได้มีเคล็ดลับในการชงชาที่มาจากต้นต ารับแท้ คือ การไม่ใช้น้ าตาล แตเ่ลือกใช้นมชงสดแก้วต่อ
แก้ว เพ่ือให้ได้รสชาติที่มีความเข้มข้น หอมนุ่ม กลมกล่อม 
  2) เป็นธุรกิจที่ได้รับเครื่องหมายฮาลาล ท าให้กลุ่มลูกค้ามีความหลากหลายด้าน
ศาสนา ซึ่งไม่เฉพาะแค่กลุ่มลูกค้าที่นับถือศาสนาพุทธ หรือศาสนาคริสต์ เท่านั้น กลุ่มลูกค้าท่ีนับถือ
ศาสนาอิสลามก็สามารถรับประทานได้ 
  3) สถานที่ผลิตและจ าหน่าย อยู่ภายในร้านและส านักงานของชาบังนัน ซึ่งเป็น
สถานที่และเส้นทางท่ีเหมาะสมกับการหาแหล่งวัตถุดิบ และการค้าขาย เพราะเป็นถนนที่คนสัญจรกัน
ไปมาตลอด และมีลูกค้าตั้งแต่ระดับล่างถึงระดับกลาง ท างานในบริเวณใกล้เคียง 
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  4) นอกจากร้านชาจะอยู่ติดถนนแล้ว ยังอยู่ติดกับส านักงานของร้านอีกด้วย เพ่ือให้
คนที่สนใจแฟรนไชส์ ติดต่อได้สะดวก และยังสามารถพูดคุยรายละเอียด  ของใช้ และให้ดูกรรมวิธีการ
ผลิตและการขายได้ด้วย 
 2. นวัตกรรม 
  1)  ด้านบรรจุภัณฑ์ 

- ส าหรับลูกค้าปลีก  เครื่องดื่มในร้านมีทั้งแบบเย็นและร้อน ซึ่งทางร้านใช้แก้วใน
การบรรจุไม่เหมือนกัน ประกอบด้วย แก้วพลาสติกไว้ใส่เครื่องดื่มเย็น และ แก้วกระดาษแข็งใส่
เครื่องดื่มร้อน 

- ส าหรับลูกค้าแฟรนไชส์  ผงชาของทางร้าน ร้านจะบรรจุถุงพลาสติกขนาดใหญ่ 
และห่อหุ้มด้วยพลาสติกอีก 1ชั้น ปกป้องถุงชั้นในที่อาจจะขาดออกได้ 

2) ด้านบริการ  มีการใช้เทคโนโลยี แอพพลิเคชั่นไลน์ (Application  LINE) และ
เว็บไซต์เฟซบุ๊ค (Facebook)  โดยลูกค้าแฟรนไชส์ สามารถใช้ในการติดต่อสื่อสาร เพ่ือการสั่งซื้อผงชา
และการรับสินค้า และในกรณีที่ลูกค้าไม่สามารถเดินทางมาสินค้าได้ด้วยตนเอง ทางร้านจะมีการจัดส่ง
สินค้าให้แก่ลูกค้าด้วยตนเอง  
 
1.4 วิสัยทัศน์ 
   “ผู้น าตลาดชาต้นต ารับสูตรแท้ของภาคใต้” 
   
1.5 พันธกิจ  
 1. การสร้างความหลากหลายให้กับเมนูชาบังนัน 
 2. การขยายตลาดชาบังนัน ให้มีการจัดจ าหน่ายในจังหวัดต่าง ๆ ของประเทศไทย  
  
1.6  เป้าหมาย 
 1.6.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 - 2 ปี) 

- เพ่ิมความหลากหลายของเมนูชาบังนัน 
 1.6.2 เป้าหมายระยะยาว (3 - 7 ปี) 

- การขยายตลาดชาบังนัน ให้มีการจัดจ าหน่ายในจังหวัดต่าง ๆ มากกว่า 1,000 
สาขาภายในประเทศไทย 
   
1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1. เพ่ือการสร้างความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ชาบังนัน 
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 2. เพ่ือให้มีส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจร้านจ าหน่ายเครื่องดื่มประเภทชาเพ่ิมมากข้ึน 
  
1.8 ที่มาของการจัดท าแผน 
 จากการรับช่วงต่อในการด าเนินธุรกิจชาบังนันจากผู้จัดจ าหน่ายเดิม ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจ
รายใหม่ซึ่งมีความชื่นชอบในการดื่มน้ าหวาน มีความต้องการที่จะท าการขยายตลาดของตราสินค้า 
“ชาบังนัน” ให้สามารถเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดของเครื่องดื่มประเภทต่าง ๆ ให้มากขึ้น และจาก
การที่ชาบังนันมีจุดเริ่มต้นเกิดขึ้นที่จังหวัดภูเก็ต ซึ่งเป็นจังหวัดที่มีกลุ่มนักท่องเที่ยวเป็นจ านวนมาก 
ท าให้เครื่องดื่มชาบังนันได้รับการยอมรับทั้งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เป็นชาวไทยและชาวต่างประเทศ
เป็นจ านวนมาก ด้วยรสชาติของความเข้มข้นในรูปแบบชาปักษ์ใต้แท้ ซึ่งมีความอร่อย หอม หวาน 
และมีกลิ่นแบบฉบับเฉพาะของชาปักษ์ใต้ และด้วยคุณภาพของสินค้าที่มีจุดเด่นเฉพาะท าให้ผู้
ประกอบธุรกิจมีความต้องการที่จะขยายสาขาของการจัดจ าหน่าย โดยได้ให้ความส าคัญกับการ
จ าหน่ายธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ ซึ่งปัจจุบันมีแฟรนไชส์ทั้งหมดประมาณ 177 สาขาทั่วประเทศ 
และในระยะยาวผู้ประกอบธุรกิจมีความต้องการที่จะท าการขยายสาขาให้ได้มากกว่า 1,000 สาขาทั่ว
ประเทศ รวมทั้งการสร้างภาพลักษณ์ตลาดชาบังนันให้เป็นที่รู้จัก ทั้งนี้เพื่อเป็นเพ่ิมส่วนแบ่งทาง
การตลาดให้ธุรกิจชาบังนันให้มากขึ้น  
 
1.9 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน 

1. เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของเมนูชาบังนันให้มีมากกว่า 50 เมนู 
2. การขยายตลาดชาบังนัน ให้มีการจัดจ าหน่ายในจังหวัดต่าง ๆ มากกว่า 1,000 สาขา

ภายในประเทศไทย 
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บทที่ 2 
วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูล 
 2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ 
 ข้อมูลทุติยภูมิเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าเกี่ยวกับแนวคิดและ
ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ แนวคิดเก่ียวกับแฟรนไชส์ แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสนับสนุนแฟรนไชส์ แนวคิด
เกี่ยวกับความส าเร็จและการวัดความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยที่
ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
 2.1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ 

ข้อมูลปฐมภูมิเป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 150 คน ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจชาบังนันที่ตัดสินใจเลือกซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ของ
ชาบังนัน โดยมีระยะเวลาการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลในเดือนกุมภาพันธ์ 2561 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดท าแผนธุรกิจ 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค  
ดารา  ทีปะปาล  (2542) กล่าวว่า การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ส่งผลต่อกิจกรรมทาง

การตลาดหลายประการ เช่น 
1. ก าหนดรูปแบบสินค้าและบริการ  
2. การออกแบบโฆษณาและการเลือกใช้สื่อ  
3. ก าหนดกิจกรรมทางการตลาดอื่น ๆ  
ผลกระทบทางการตลาดที่เกิดจากแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง ในปัจจุบัน

รูปแบบการด าเนินชีวิต วัฒนธรรมต่าง ๆ มีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ  โลกเปิดกว้างขึ้น  ผู้บริโภคมี
การศึกษา และการเปิดรับข่าวสารต่าง ๆ มากข้ึน  ท าให้แนวโน้มพฤติกรรมต่าง ๆอาจเปลี่ยนแปลงไป
จากในอดีตหลายประการ  ดังนี้ 

1. ลักษณะครัวเรือนมีการเปลี่ยนแปลงในอดีตมักจะอยู่รวมกันเป็นครอบครัวขนาดใหญ่ แต่
ในปัจจุบันเนื่องจากเศรษฐกิจค่าครองชีพสูง  การต้องการความเป็นส่วนตัว  ความเร่งรีบในการใช้
ชีวิตประจ าวัน  รวมถึงการท างานในเมือง  ท างานต่างถ่ิน ท าให้ครอบครัวส่วนใหญ่มีขนาดเล็กลง 

 2. การศึกษาสูงขึ้น ในอดีตการศึกษาจะให้ความส าคัญกับผู้ชายมากกว่า  แต่ในปัจจุบัน
ผู้หญิงกับผู้ชายมีโอกาสในการศึกษาเท่าเทียมกัน   

 



 
 

 
 

3. การแต่งงานช้าลง  
4. สนใจเรื่องสุขภาพมากข้ึน  
5. สนใจเปิดรับสื่อใหม่ ๆ เพ่ิมขึ้น 
6. ข้อจ ากัดเรื่องเวลา   
จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการกระท าใด ๆ ของ

บุคคลเพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ ที่ตอบสนองความต้องการของบุคคลนั้น ๆ ได้ ส่งผลต่อ
กิจกรรมทางการตลาดหลายประการ   

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ ซื้อ  
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวโดยสรุปว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อคือกระบวนการ

ที่ผู้ซื้อต้องผ่านขั้นตอนต่างๆ ก่อนน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ ซึ่งแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  
2. การแสวงหาทางเลือก (Search for Alternative )  
3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation)  
4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision)  
5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior)  
2.2.3 แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์  
ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งใด ๆ ที่สร้างความพอใจและตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภค 

ผลิตภัณฑ์มีทั้งลักษณะจับต้องได้ และจับต้องไม่ได้ อาจจะเป็นสินค้า บริการ ความคิด บุคคล องค์กร 
หรือสถานที่เพียงอย่างใดอย่างนึ่ง หรือหลายอย่างร่วมกัน หรืออาจจะเป็นสิ่งใด ๆ ก็ได้ที่สามารถ
น าเสนอขายให้กับตลาด เพ่ือให้เกิดความสนใจ ความต้องการเป็นเจ้าของ การน าไปใช้ หรือน าไป
บริโภค ซึ่งอาจท าให้ความต้องการและความจ าเป็น (ของผู้ซื้อ) ได้รับการตอบสนอง ท าให้ได้รับความ
พอใจ (มีนา เชาวลิต, 2542; เสรี วงษ์มณฑา, 2542; Kotler 1991 อ้างใน พบิูล ทีปะปาล, 2537) 

การสร้างสินค้าและบริการ จะเกี่ยวข้องกับการก าหนดผลประโยชน์ที่จะน าเสนอโดยกิจการ
จะติดต่อสื่อสารและส่งมอบผลประโยชน์ที่ให้แก่ผู้บริโภคผ่านทางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ทางด้าน
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ อันได้แก่ รูปแบบของสินค้า หรือ ลักษณะทางกายภาพของสินค้า (Physical 
Characteristics of Goods) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Product Quality) ราคาของสินค้า (Price) 
ชื่อเสียงของสินค้า หรือตราสินค้า (Brand) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) การออกแบบผลิตภัณฑ์ 
(Design) การรับประกัน (Warranty) สี (Color) การให้บริการ (Service) วัตถุดิบ (Raw Material)
ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระผลิตภัณฑ์ (Product Liability) 
มาตรฐาน (Standard) ความเข้ากันได้ (Compatibility) คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Product Value)  
ความหลากหลายของสินค้า (Variety) (ธัชพงษ์ อภิรักษ์นันท์ชัย, 2557)  
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2.2.4 แนวคิดเกี่ยวกับแฟรนไชส์  
ธุรกิจแฟรนไชส์ คือ วิธีการหนึ่งในการขยายตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจ 

โดยผ่านผู้ประกอบการอิสระที่เรียกว่า แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ส่วนทางบริษัทให้สิทธิเครื่องหมาย
การค้า ซึ่งถ้ายังไม่ได้เป็นเจ้าของสิทธิถือว่าไม่ถูกต้อง ต้องไปจดทะเบียนความเชี่ยวชาญหรืออาจจะ
เป็นวิธีการในการท าธุรกิจที่จะถ่ายทอดให้แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ในรูปแบบของการท างาน
ทั้งหมด เช่น ระบบการผลิต ระบบการขาย ระบบการบริหารการตลาด เพ่ือที่จะให้รูปแบบวิธีด าเนิน
ธุรกิจในทุก ๆ สาขาให้อยู่ในมาตรฐานเดียวกัน (พีระพงษ์  กิติเวชโภคาวัฒน์, 2550) 

การให้สิทธิแฟรนไชส์นั้นสามารถจ าแนกได้เป็นสามประเภทใหญ่ ตามลักษณะการท าธุรกิจ 
ดังนี้ (พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์, 2550) 

1. Product or Brand Franchise เป็นระบบแฟรนไชส์ที่ให้สิทธิเพื่อจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของแฟรนไชส์ซอร์ รวมถึงให้สิทธิในการใช้เครื่องหมายทางการค้าของผู้ผลิตเน้นการขายสินค้าและ
การให้ใช้ตรายี่ห้อมากกว่า ระบบแฟรนไชส์แบบนี้มักจะใช้กับธุรกิจขนาดเล็กไม่มีความซับซ้อน ในการ
ท าธุรกิจไม่เน้นการให้ความช่วยเหลือกับตัวแฟรนไชส์ซีเท่าใดนัก มักจะเป็นแฟรนไชส์ที่มีการลงทุนไม่
สูงนัก รูปแบบการท างานเกือบเสมือนการเป็นตัวแทนจ าหน่าย เพียงแต่มีข้ันตอนในการท างานมาก
ขึ้น มีการให้ความรู้ในการบริหารงานมากกว่าบ้างเท่านั้น  

2. Business Format Franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ที่ให้สิทธิเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ของแฟรนไชส์ซอร์ รวมถึงการให้สิทธิในการใช้เครื่องหมายทางการค้าของผู้ผลิตเพื่อขายสินค้าหรือ
บริการ โดยมีการถ่ายทอดในวิธีการด าเนินธุรกิจแบบร้านมาตรฐาน  

3. Conversion Franchising เป็นระบบแฟรนไชส์ที่ให้สิทธิเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของแฟ
รนไชส์ซอร์ รวมถึงการให้สิทธิในการใช้เครื่องหมายทางการค้าของผู้ผลิต โดยผู้ผลิตได้เปลี่ยนธุรกิจที่มี
อยู่แล้วให้เปลี่ยนมาใช้ในรูปแบบใหม่ เนื่องจากธุรกิจนั้นอาจมีการด าเนินการค่อนข้างมากอยู่แล้ว การ
ที่จะสร้างตลาดของตนเองขึ้นเท่ากับการเพ่ิมจ านวนการแข่งขันและผู้ค้าเข้าไปอีก ดังนั้น การสร้าง
ผลประโยชน์โดยการให้ผู้ค้ารายเดิมเข้ามาอยู่ในระบบตราเดียวกันโดยมีผลประโยชน์จากการรวมกลุ่ม
มากขึ้น  

นอกจากประเภทของแฟรนไชส์ที่แตกต่างกันแล้ว การให้สิทธิ์กับแฟรนไชส์ซีนั้นก็มีระดับ
แตกต่างกันด้วย ซึ่งอาจจะแบ่งรูปแบบได้ 3 แบบ ดังนี้ (พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์, 2550) 

1. แฟรนไชส์แบบบุคคลหรือแฟรนไชส์หน่วยเดียว (Individual Franchise of Single Unit 
Franchise)  

2. แฟรนไชส์แบบหลายหน่วยหรือแบบพัฒนาพ้ืนที่ (Multiunit Franchise of Area 
Development Franchise) 

3. แฟรนไชส์แบบ Subfranchise 
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ศิริ ภู่พงษ์วัฒนา (2550) กล่าวว่า ในการตัดสินใจเพ่ือเลือกซื้อแฟรนไชส์ใด ๆ นั้น ผู้ตัดสินใจ
ควรจะตรวจสอบ 4 ขั้นตอน ดังนี้ 

1. ตรวจสอบตัวเอง 
2. ศึกษาหาข้อมูล 
3. ตรวจสอบจากผู้มีประสบการณ์ 
4. ตรวจสอบรายละเอียดบริษัทแม่ที่ขายแฟรนไชส์  
สิทธิชัย ทรงอธิกามาศ และวีรวุธ มาฆะศิรานนท์ (2543) ได้กล่าวถึงเง่ือนไขของธุรกิจแฟรน

ไชส์ไว้ว่า ประกอบด้วย 
1. ขนาดของกิจการ 
2. อายุของกิจการ 
3. ก าไรหรือผลตอบแทน  
4. ความสามารถในการถ่ายทอด ธุรกิจ 
5. มีข้ันตอนคู่มือและการให้ค าปรึกษา 
6. ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
7. การปรับธุรกิจให้เข้ากับตลาด 
8. เอกลักษณ์ 
9. ขนาดของการลงทุนจะต้องมีความเหมาะสม  
2.2.5 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสนับสนุนแฟรนไชส์  
Choo & Bowley (2007 อ้างใน สุนันทา ไชยสระแก้ว, 2553) กล่าวว่า คุณภาพ

ความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์และแฟรนไชส์ที่เข้มแข็งเกิดจากการสนับสนุนด้านการฝึกอบรม การ
เลือกท าเลที่ตั้ง การให้ค าแนะน าปรึกษาอย่างต่อเนื่อง การวิจัยและพัฒนา การสนับสนุนการขาย และ
การโฆษณาส่งเสริมการขาย ส่วนการคัดเลือกซัพพลายเออร์อาจส่งผลให้คุณภาพความสัมพันธ์ลดลง 
แต่ยังคงเป็นการสนับสนุนจ าเป็นที่ แฟรนไชส์ต้องจัดการให้ เนื่องจากเรื่องของมาตรฐานเป็นสิ่งส าคัญ
ส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์ การใช้วัตถุดิบที่มีที่มาแตกต่างกัน อาจส่งผลให้เกิดปัญหาได้ แฟรนไชส์อาจหา
วิธีการที่ท าให้แฟรนไชส์มีทางเลือกหรือมีส่วนในการจัดการเรื่องวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์มากข้ึน 
โดยยังคงรักษามาตรฐานไว้ ส่วนการฝึกอบรมที่ดีจะท าให้ประสิทธิภาพของบุคลากรสูงขึ้น ส่งผลให้
ระดับความพึงพอใจของลูกค้าและบุคลากรสูงขึ้นด้วย  

Foo, Chan, Hwa & Har (1998) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับการสนับสนุนแฟรนไชส์ 
(Franchise Support) ที่ประกอบไปด้วยการสนับสนุน 6 ด้าน ได้แก่ 1) การเลือกท าเลที่ตั้ง (Site 
Selection) 2) การสนับสนุนการขาย (Sales/ Field Support) 3) การให้ค าแนะน าและปรึกษาอย่าง
ต่อเนื่อง (Ongoing Advice and Consultation) 4) การวิจัยและพัฒนา (Research and 
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Development) 5) การโฆษณาและส่งเสริมการขาย (Advertising and Promotion) และ 6) การ
คัดเลือกซัพพลายเออร์ (Supplier Selection)  

2.2.6 แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จและการวัดความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์  
ความส าเร็จในการด าเนินงานเป็นสิ่งที่องค์กรทุกองค์กรให้ความส าคัญ เนื่องจากองค์กรตั้งขึ้น

มาก็เพ่ือด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ให้บรรลุเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ ซึ่งผู้กล่าวไว้ว่า ความส าเร็จของธุรกิจ 
หมายถึง การที่องค์กรสามารถท่ีจะท างานต่าง ๆ ให้บรรลุตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ ส าหรับการวัด
ความส าเร็จของธุรกิจปัจจุบันมีแนวคิดและวิธีการวัดได้อย่างหลากหลาย แตกต่างกันไปตามความ
เหมาะสมของลักษณะธุรกิจ ซึ่งส่วนใหญ่วัดความส าเร็จจากผลประกอบการทางการเงิน เช่น รายได้ 
ก าไร อัตราส่วนทางการเงินและด้านลูกค้าขององค์กร เช่น ความจงรักภักดีของลูกค้า ความพึงพอใจ
ของลูกค้า เป็นต้น (ธงชัย สันติวงษ์, 2540; นิตย์ สัมมาพันธ์, 2542; Gaertner & Ramnarayan, 
1983; Inma & Debowski, 2006) 

2.2.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทย  
 มุมมองทฤษฎีหลักในการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศ
ไทย คือ ทฤษฎีเกี่ยวกับการบริหารความสัมพันธ์ (Relationship Management) ซึ่งประกอบด้วย 
ทฤษฏีตัวแทน (Jensen & Meckling, 1976; ศิลปะพร ศรีจั่นเพชร, 2551; Huang, 2004) ทฤษฎี
การแลกเปลี่ยนระหว่างผู้น ากับสมาชิก (อารีย์วรรณ อ่วมตานี และเบญจรัตน์ สมเกียรติ, 2551; 
Liden & Maslyn, 1998; Yukl, O’Donnell & Taber, 2009) และทฤษฎีการบริหารความสัมพันธ์
กับลูกค้า (ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2546; ปฏิพล ตั้งจักรวรานนท์, 2551) อธิบายได้ดังนี้ 
 หลักการพื้นฐานของทฤษฎีตัวแทน (Agency Theory) จะอธิบายถึงความสัมพันธ์ระหว่าง
การเป็นตัวแทนว่าเกิดขึ้นระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย โดยฝ่ายที่มอบอ านาจ คือ ตัวการ ในขณะที่อีกฝ่าย
ได้รับมอบอ านาจในการบริหาร คือ ตัวแทน ตราบใจที่ตัวแทนตัดสินใจลงทุนและด าเนินกิจกรรมเพ่ือ
สร้างผลตอบแทนสูงสุดในวิธีการที่สอดคล้องกับการสร้างผลประโยชน์สูงสุดกับตัวการแล้ว
ความสัมพันธ์ของการเป็นตัวแทนยังคงมีประสิทธิผลที่ดี (Jensen & Meckling, 1976; ศิลปะพร    
ศรีจั่นเพชร, 2551) ซึ่งเมื่อพิจารณาตามโครงสร้างของธุรกิจแฟรนไชส์แล้ว พบว่า มีความสอดคล้อง
กับหลักการของทฤษฎีตัวแทน กล่าวคือ ธุรกิจแฟรนไชส์จะประกอบด้วย ผู้ขาย (แฟรนไชส์ซอร์) 
เปรียบเสมือนตัวการ และผู้ซื้อ (แฟรนไชส์ซี) เปรียบเสมือตัวแทน โดยมีการตกลงในการท าธุรกิจ
ร่วมกัน มีการถ่ายทอดเทคโนโลยี ระบบธุรกิจ โดยมีมาตรฐานที่อยู่ในตราสินค้าเดียวกัน ตราบใดที่ 
แฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีความสัมพันธ์ที่ดีต่อกัน ก็ย่อมไม่เกิดปัญหาในการด าเนินงาน ดังนั้น 
ภายใต้หลักการพ้ืนฐานของทฤษฎีตัวแทน พบว่า การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างตัวการ (แฟรนไชส์
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ซอร์) และตัวแทน (แฟรนไชส์ซี) เป็นประเด็นส าคัญท่ีจะก่อให้เกิดความส าเร็จในธุรกิจแฟรนไชส์ 
(Huang, 2004) 
 สอดคล้องกับทฤษฎีการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้น ากับสมาชิก (Leader-Member Exchange 
Theory) ที่มีหลักการส าคัญคือ เน้นปฏิสัมพันธ์การแลกเปลี่ยนระหว่างผู้น ากับสมาชิก ซึ่งเกิดจากการ
สร้างสัมพันธ์ภาพระหว่างบุคคล 2 ฝ่าย โดยมีพ้ืนฐานมาจากความเชื่อใจและความไว้วางใจ เมื่อฝ่าย
ใดฝ่ายหนึ่งเอาใจใส่ให้ความช่วยเหลือและสนับสนุนการท างานของอีกฝ่ายหนึ่ง ฝ่ายที่ได้รับก็จะมีการ
ตอบแทนพฤติกรรมดังกล่าวด้วยการให้ความเป็นมิตร และให้ความช่วยเหลือสนับสนุน น ามาซึ่ง
สัมพันธภาพที่ดีต่อกัน (อารีย์วรรณ อ่วมตานี และเบญรัตน์ สมเกียรติ, 2551) เช่นเดียวกัน Graen & 
Uhl-Bien (1995) สรุปได้ว่า รูปแบบที่ใช้อธิบายการพัฒนาสัมพันธภาพการเป็นผู้น าที่มีประสิทธิภาพ
ระหว่างคู่ของพันธมิตรและระหว่างองค์กร เช่น ผู้น าและผู้ตาม สมาชิกในทีมและทีมลูกจ้าง และ
เครือข่ายพันธมิตรร่วมและเครือข่ายที่ให้การสนับสนุน 
 นอกจากนี้ Liden & Maslyan (1998) ให้ความหมายว่า การที่ผู้น าใช้รูปแบบต่าง ๆ ในการ
ติดต่อสื่อสารกับสมาชิกแต่ละคนเพ่ือพัฒนาความสัมพันธ์ นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยที่ได้น าทฤษฎีการ
แลกเปลี่ยนระหว่างผู้น ากับสมาชิกไปใช้ในการอธิบายในประเด็นเก่ียวกับความสัมพันธ์อย่าง
แพร่หลาย เช่น Schyns & Wolfram (2008); Yukl, O’Donnell & Taber (2009); Schyns, 
Maslyn & Veldhoven (2012); Tse & Troth (2013) เป็นต้น โดย Schyns & Wolfram (2008) 
พบว่า ผู้น าจะให้ความส าคัญหรือมุ่งเน้นไปที่ผลการด าเนินงานขององค์กรเป็นหลัก แต่ส าหรับผู้
ตามนั้นจะให้ความส าคัญกับความพึงพอใจในงาน ความผูกพัน และความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน ขณะที่ Yukl, 
O’Donnel & Taber (2009) สรุปไว้ว่า พฤติกรรมของผู้น ามีผลต่อความสัมพันธ์กับสมาชิก จาก
พฤติกรรมที่ให้การสนับสนุน การเอาใจใส่ การให้ค าปรึกษา ซึ่งพฤติกรรมดังกล่าวเป็นประโยชน์ใน
การน าไปใช้ในการบริหารงานส าหรับผู้น าที่จะสร้างความสัมพันธ์ที่เข้มแข็งในองค์กร เช่นเดียวกับ 
Schyns, Maslyn & Veldhoven (2012) ระบุว่า ผู้น าบางคนสามารถมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ตาม
หลายคนได้จากการสนับสนุนของผู้น า 
 นอกจากนี้ Tse & Troth (2013) ยังระบุว่า การรับรู้และประสบการณ์ที่ได้รับในประเด็นที่
แตกต่างกันระหว่างผู้บังคับบัญชาที่มีการแลกเปลี่ยนกับผู้ใต้บังคับบัญชาที่มีคุณภาพความสัมพันธ์สูง
จะมีลักษณะดังนี้ คือ ให้ความช่วยเหลือดูแล เกื้อหนุนซึ่งกันและกัน เคารพและไว้วางใจซึ่งกันและกัน 
การเอาใจใส่ ให้การยอมรับและชื่นชมผู้ใต้บังคับบัญชา มีการสื่อสารที่ดีและรับฟังความคิดเห็น ซึ่ง
จากทฤษฎีการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้น ากับสมาชิกจะเห็นได้ว่ามีหลักการส าคัญอยู่ที่การสร้าง
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้น ากับสมาชิก ซึ่งเม่ือเปรียบเทียบกับบริบทของธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่า มีความ
คล้ายคลึงกับการสร้างความสัมพันธ์ในธุรกิจแฟรนไชส์ กล่าวคือ ผู้น าเปรียบเสมือนแฟรนไชส์ซอร์ 
และผู้เป็นสมาชิกเปรียบเสมือนแฟรนไชส์ซี หากทั้งสองมีความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันก็จะน ามาซึ่ง
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ความส าเร็จตามเป้าหมายร่วมกัน 
 
2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จีรัญญา วริยานันทกุล (2547) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจลงทุนใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุอยู่ในช่วง 20 – 30 ปี มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน และมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
ประเภทธุรกิจที่สนใจลงทุนส่วนใหญ่ คือ อาหาร มีแรงจูงใจคือ ระบบแฟรนไชส์ช่วยให้ท าธุรกิจได้ง่าย
และสะดวกขึ้น ได้รับข่าวสารแฟรนไชส์จากสื่อโทรทัศน์มากท่ีสุด ระยะเวลาการคืนทุน อยู่ที่ 6 เดือน 
ถึง 1 ปี ค่าธรรมเนียมแรกเข้าไม่เสียเลย ต้องการความจริงใจในการท าธุรกิจร่วมกันจากบริษัทแม่มาก
ที่สุด ปัญหาที่เกิดขึ้นส่วนใหญ่ คือ เจ้าของแฟรนไชส์ไม่ท าการตลาด ปัจจัยที่มีผลต่อการลงทุนมาก
ที่สุด คือ โอกาสประสบผลส าเร็จในธุรกิจ  
 รสกร ประกอบสุข (2550) ได้ท าการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลกระทบต่อความคิดเห็น
ในการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์โดย Type พนักงานของเซเว่นอีเลฟเว่นในเขตปฏิบัติการมณฑลตะวันออก 
ผลการศึกษาพบว่า เหตุผลหลักท่ีเลือกธุรกิจแฟรนไชส์ เพราะต้องการมีธุรกิจของตัวเอง รองลงมา คือ 
ต้องการความมั่นคงในอนาคต และสาเหตุที่เลือกท าธุรกิจนี้เพราะชื่อเสียงบริษัทเป็นที่รู้จัก ความ
คิดเห็นต่อการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์โดย Type พนักงานให้ความส าคัญกับชื่อเสียงบริษัทแม่เป็นที่รู้จัก 
ตราสัญลักษณ์เป็นที่รู้จัก และร้านสะดวกซ้ือเป็นที่นิยมของผู้บริโภค และในด้านการจัดการมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ บริษัทมีการน าเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาใช้ในองค์กร การคัดเลือก
สินค้าท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้า และด้านการตลาดมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ 
คุณภาพของสินค้าของบริษัทดีกว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง บริษัทมีการพัฒนา น านวัตกรรมมาใช้ในธุรกิจ 
สินค้าและบริการซึ่งบริษัทมีการรับประกันในเรื่องคุณภาพของสินค้าที่จ าหน่ายให้กับลูกค้า 
 เสาวลักษณ์ ช านาญนาค (2555) ได้ท าการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส์ ร้านเซเว่นอีเลฟเว่นขององค์กรที่มีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาด ในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดนครราชสีมา กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกในเขตอ าเภอ
เมือง จังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์ร้านเซเว่น อีเลฟเว่น ด้านเทคโนโลยีมากที่สุด และ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด ส าหรับปัจจัยในการตัดสินใจซื้อสิทธิ์แฟรน
ไชส์ร้านเซเว่น อีเลฟเว่น ขององค์กรที่มีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาด คือ ด้านนโยบายของ
องค์กร ด้านชื่อเสียง และภาพลักษณ์ขององค์กร ด้านการบริหารและการจัดการ ด้านเทคโนโลยีและ
ด้านภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งทั้ง 5 ปัจจัยนี้สามารถร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์ร้าน
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เซเว่น อีเลฟเว่น ขององค์กรที่มีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาด ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา คิดเป็นร้อยละ 57  
 รัตนา สิทธิอ่วม วิชญานัน รัตนวิบูลย์สม วราวุธ ฤกษ์วรารักษ์ และอนุชา กอนพ่วง (2557) 
ได้ท าการศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย: การศึกษารูปแบบ
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทยที่พัฒนาขึ้น มีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยปัจจัยที่
ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย มี 4 ปัจจัย จาก 5 ปัจจัย คือ การสนับสนุนจากแฟรน
ไชส์ซอร์ ประสิทธิภาพการสื่อสารจากแฟรนไชส์ซอร์ ความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์ และแฟรน
ไชส์ซี และคุณค่าตราสินค้า โดยแต่ละปัจจัยมีอิทธิพลต่อกันในรูปแบบของความสัมพันธ์เชิงสาเหตุ ซึ่ง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมากในการขับเคลื่อนธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้ประสบความส าเร็จนั้น เกิดจาก
ปัจจัยด้านการสนับสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ที่ผลักดันให้แฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีมีความสัมพันธ์ที่
ดีต่อกัน ส่งผลให้ตราสินค้าของแฟรนไชส์นั้น ๆ มีคุณค่า น ามาซึ่งความส าเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย 
 Nyadzayo, Matanda & Ewing (2011) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ของตรา
สินค้าและคุณค่าตราสินค้าในธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่า การจะบริหารความสัมพันธ์ของตราสินค้า
เพ่ือให้แฟรนไชส์ซีรับรู้ถึงคุณค่าตราสินค้านั้น แฟรนไชส์ซอร์ต้องให้การสนับสนุนแฟรนไชส์ซี มีการ
แบ่งปันข้อมูลซึ่งกันและกัน 
 Guillox, Dubost, Kalika & Gauzente (2000) ได้ท าการศึกษาเกี่ยวกับผลกระทบของ
ลักษณะความสัมพันธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีที่มีผลต่อความพึงพอใจของแฟรนไชส์ซี 
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยวัฒนธรรมในระบบแฟรนไชส์ที่ส าคัญพอ ๆ กับปัจจัยสนับสนุนแฟรนไชส์
ของแฟรนไชส์ซอร์ หรืออาจจะส าคัญมากกว่าปัจจัยสนับสนุนแฟรนไชส์ของแฟรนไชส์ซอร์ นอกจากนี้
งานวิจัยนี้ยังได้กล่าวถึงการน าผลที่ได้จากการวิจัยไปปฏิบัติใช้ในเชิงธุรกิจส าหรับผู้บริหารหรือ
ผู้ประกอบการ รวมถึงแนวทางการวิจัยในอนาคต และผลการวิจัยยังเสนอแนะการสร้าง
สภาพแวดล้อมในเชิงบวกของการท าธุรกิจ ได้แก่ ความยุติธรรม การสื่อสาร และความเชื่อใจ ซึ่ง
ทั้งหมดนีเ้กี่ยวข้องกับการตลาดจริยธรรม 
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2.4 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 
ภาพที่ 2.1: แสดงกรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ทั้งนี้ผู้วิจัยจะน าผลที่ได้จากการศึกษาไปใช้ในการพัฒนา ปรับปรุงกลยุทธ์ที่ตอบสนองต่อการ
ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ของ ธุรกิจชาบังนัน เพ่ือเป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจเครื่องดื่ม
ชาบังนัน 
 
2.5 การด าเนินงานวิจัย 
 2.5.1 วิธีการเก็บข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลส าหรับการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ที่
ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน ที่อยู่ในเขตพ้ืนที่ต่าง ๆ ของประเทศไทย 

 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ กลุ่มผู้ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน ที่อยู่ในเขตพ้ืนที่ 
ต่าง ๆ ของประเทศไทย โดยผู้วิจัยจะด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามออนไลน์จาก
กลุ่มประชากรดังกล่าว ทั้งนี้เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจชาบังนันมีผู้ที่ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์แล้ว จ านวน
มากกว่า 177 คน ผู้วิจัยจึงทราบจ านวนของกลุ่มตัวอย่างประชากรที่แน่นอน ดังนั้นผู้วิจัยจึงใช้สูตรการ
ก าหนดขนาดตัวอย่างของ Taro Yamane (1967 อ้างใน นราศรี ไววานิชกุล, 2552) ซ่ึงจากการ

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการขาย 
- ด้านพนักงานขายแฟรนไชส์ 
- ด้านลักษณะทางกายภาพ 
- ด้านกระบวนการ 
- ด้านตราสินค้า 
- ด้านการสนับสนุนแฟรนไชส์ 
- ด้านความไว้วางใจ 
- ด้านความน่าเชื่อถือ 
- ด้านความผูกพันต่อตราสินค้า 
- ด้านประสบการณ์แฟรนไชส์ 
 
 

 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ 
ธุรกิจ “ชาบังนัน” 
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ค านวณได้กลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 122 คน แตเ่พ่ือความสะดวกในการประเมินผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 150 ตัวอย่าง ทั้งนีผู้้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยท าการแจกแบบสอบถามออนไลน์ไปยังผู้ที่ตัดสินใจ
ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน ตามจ านวนของกลุ่มตัวอย่าง 
 2.5.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้แบ่งออกเป็น 3 ส่วน  ดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ 

ชาบังนัน 
ส่วนที่ 3 ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน 

 
2.6 สรุปผลการวิจัย 

2.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 และเป็นเพศ

หญิง จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ34.7 อายุ 31 – 35 ปี จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 36 
รองลงมา ได้แก่ อายุ 41 – 45 ปี  จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 อายุ 36 – 40 ปี จ านวน 25 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 อายุ 26 – 30 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 อายุ 21 – 25 ปี 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 อายุ 46 – 50 ปี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 อายุต่ ากว่า 20 
ปี และอายุ 51 ปีขึ้นไป มีจ านวนที่เท่ากัน ได้แก่ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 มีสถานภาพสมรส จ านวน 
102 คน คิดเป็นร้อยละ 68.0 รองลงมา ได้แก่ สถานภาพโสด จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 
และสถานภาพหม้าย/ หย่าร้าง จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 การศึกษาระดับปริญญาตรี 
จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาได้แก่ การศึกษาระดับปริญญาโท จ านวน 22 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.7 การศึกษาระดับมัธยมปลาย/ ปวช จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 12.7 การศึกษา
ระดับอนุปริญญา/ ปวส. จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 และการศึกษาระดับปริญญาเอก 
จ านวน 3คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 มีการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ชาบังนันมาแล้วเป็นเวลา 1 – 2 ปี 
จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 รองลงมา ได้แก่ ระยะเวลา 3 – 4 ปี จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อย
ละ 38.7 ระยะเวลาน้อยกว่า 1 ปี จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 และระยะเวลา 5 ปีขึ้นไป 
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนจากการท าธุรกิจชาบังนัน มากกว่า 100,000 
บาทต่อเดือน จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมาได้แก่ รายได้ 50,000 – 100,000 บาท 
จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0  และรายได้น้อยกว่า 50,000 บาทต่อเดือน จ านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.7 
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 2.6.2 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชา
บังนัน และระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าความแตกต่างในรสชาติของเครื่องดื่มมี
อิทธิพลในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64) รองลงมา ได้แก่ โอกาสในการเติบโตของธุรกิจมี
อิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) ความมีชื่อเสียงของธุรกิจชาบังนันมีอิทธิพลในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59) และการออกแบบผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มที่มีความหลากหลายมีอิทธิพลในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) 

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการก าหนดราคาในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้
เป็นมาตรฐานเดียวกันมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) รองลงมา ได้แก่ ค่าสิทธิ์และ
ค่าธรรมเนียมในการลงทุนบริหารร้านแฟรนไชส์ที่มีความเหมาะสมมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.86) ในขณะที่การมีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนที่เหมาะสมมีอิทธิพลในระดับน้อย 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.48) และการสนับสนุนในด้านการจัดหาแหล่งเงินทุนมีอิทธิพลในระดับน้อย 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.45) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการมีระบบการจัดหาท าเล
ที่ตั้งท่ีดีและเหมาะสมมีอิทธิพลในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68) รองลงมา ได้แก่ การมีระบบ
การจัดส่งวัตถุดิบมีความสะดวกและมีความรวดเร็วมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) การ
มีระบบการตรวจสอบขั้นตอนการขนส่งวัตถุดิบที่มีประสิทธิภาพมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.80) และการมีศูนย์กลางในการกระจายวัตถุดิบอยู่ในภูมิภาคต่าง ๆ ของประเทศมีอิทธิพลใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59) 

ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการโฆษณาประชาสัมพันธ์
อย่างต่อเนื่องและสม่ าเสมอมีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64) รองลงมา ได้แก่ การ
จัดอบรม/ สัมมนาเพ่ือเพ่ิมทักษะในการด าเนินธุรกิจมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) 
การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในส่วนของวัตถุดิบที่ใช้ในธุรกิจมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.86) และการมีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่ดีมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) 

ด้านพนักงานขายแฟรนไชส์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการมีพนักงานให้การ
ช่วยเหลือและให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนันได้เป็นอย่างดีมีอิทธิพลในระดับมากที่สุด 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68) รองลงมา ได้แก่ การมีพนักงานขายมีความสามารถในการแนะน าเกี่ยวกับการ
ลงทุนและให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์มีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) ในขณะที่การที่
พนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐานเดียวกันมีอิทธิพลในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.48) และการที่
พนักงานขายมีอัธยาศัยที่ดี เป็นมิตรมีอิทธิพลในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.45) 
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ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการมีระบบการจัดการที่
ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) รองลงมา ได้แก่ การตั้งโต๊ะ
แสดงสินค้าตามงานแสดงสินค้าต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80) การ
ออกแบบร้านแฟรนไชส์ขนาดใหญ่มีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59) และการมีความ
สะอาดในกระบวนการผลิตวัตถุดิบมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) 

ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการมีกระบวนการสมัคร แฟรนไซส์ที่
ไม่ยุ่งยากและซับซ้อนมีอิทธิพลในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64) รองลงมา ได้แก่ ความสะดวก
รวดเร็วในการติดต่อสื่อสาร การสั่งซื้อวัตถุดิบ และการให้บริการด้านต่าง ๆ มีอิทธิพลในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) การมีเอกสารสัญญา คู่มือ และการปฏิบัติตามเงื่อนไขในการเป็น แฟรนไชส์มี
อิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86) ในขณะที่การก าหนดกระบวนการในการให้บริการอย่าง
ชัดเจนมีอิทธิพลในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.45) 

ด้านตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการเป็นตราสินค้าที่มีค่าใช้จ่ายในการท า
การตลาดน้อยที่สุดมีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68) รองลงมา ได้แก่ การเป็นตรา
สินค้าท่ีเป็นความต้องการของตลาดมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) การเป็นตราสินค้าที่
ผู้บริโภครู้จักเป็นอย่างดีมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) ในขณะที่การเป็นตราสินค้าที่มี
ฐานลูกค้าเดิมมีอิทธิพลในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.48) 

ด้านการสนับสนุนแฟรนไชส์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการท่ีเจ้าของแฟรนไชส์มี
การช่วยเหลือและให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ได้เป็นอย่างดีมีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.64) รองลงมา ได้แก่ การที่เจ้าของแฟรนไชส์มีการจัดฝึกอบรมให้แก่ผู้ที่ซื้อแฟรนไชส์เป็น
ประจ าอย่างต่อเนื่องมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80) การที่เจ้าของแฟรนไชส์มีการ
ประชาสัมพันธ์และการโฆษณาให้แก่ธุรกิจเป็นประจ าอย่างต่อเนื่องมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.59) และการที่เจ้าของแฟรนไชส์มีการจัดสรรวัตถุดิบให้แก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์อย่างมี
ประสิทธิภาพมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) 

ด้านความไว้วางใจ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการที่เจ้าของแฟรนไชส์มีการศึกษา
ความต้องการของลูกค้าก่อนน าสินค้ามาจัดจ าหน่ายในธุรกิจมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.15) รองลงมา ได้แก่ การที่แฟรนไชส์มีสินค้าที่มีจุดเด่นและมีความได้เปรียบทางการแข่งขันมี
อิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86) ในขณะที่การมีเครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิต
เครื่องดื่มที่มีความทันสมัยและง่ายต่อการใช้งานมีอิทธิพลในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.45) และ
การพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลามีอิทธิพล
ในระดับน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.48) 
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ด้านความน่าเชื่อถือ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าการที่แฟรนไชส์มีระบบการจัดการ
ที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจมีอิทธิพลในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68) รองลงมา ได้แก่ การที่
เจ้าของแฟรนไชส์มีประวัติในการประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจมีอิทธิพลในระดับมาก 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) การที่แฟรนไชส์มีรางวัลการันตีคุณภาพของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มมีอิทธิพลใน
ระดบัมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) และการที่แฟรนไชส์ได้รับมาตรฐานที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ เช่น 
ฮาลาล เป็นต้นมีอิทธิพลในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80) 

การศึกษาระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยอย่างยิ่งว่าการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน เพราะมีความต้องการ
ที่จะเป็นเจ้าของธุรกิจเครื่องดื่ม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64) นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็น
ด้วยว่าการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน เพราะเห็นโอกาสในการเติบโตของธุรกิจใน
อนาคต (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) การตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน เพราะไม่ต้องการ
เริ่มต้นสร้างธุรกิจด้วยตนเอง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86) การตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน 
เพราะมีความเสี่ยงน้อย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.59) และการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน 
เพราะยังไม่เคยมีประสบการณ์ในการท าธุรกิจเก่ียวกับเครื่องดื่มมาก่อน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49) 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
ในบทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับผลการวิเคราะห์ปัจจัยของสภาพแวดล้อมภายในและ

ภายนอกของธุรกิจ โดยมีแนวคิดและทฤษฎีจาก SWOT Analysis ของ Albert Humphrey คือการ
วิเคราะห์หาจุดแข็ง (Strength)  และจุดอ่อน (Weakness)  ของธุรกิจ ค้นหาโอกาส (Opportunity) 
ที่ธุรกิจจะได้รับและการคาดคะเนป้องกันอุปสรรค์ (Threat ) ที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจ ซึ่งสามารถสรุปได้
ดังนี้ 

 
3.1 สรุปจุดแข็งที่น ามาใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 

ธุรกิจชาบังนันมีโอกาสสูงกว่าในขายแฟรนไชส์ จากการที่ผู้คนในยุคสมัยใหม่ต้องการเป็น
เจ้าของธุรกิจเอง โดยการใช้เงินลงทุนไม่มาก มั่นใจได้ว่าไม่ขาดทุนอย่างแน่นอน ซึ่งสามารถเห็นผล
ก าไรได้เลยนับตั้งแต่เปิดธุรกิจและธุรกิจยังคืนทุนภายในระยะเวลา 1ปีเท่านั้น ซึ่งนี้เป็นการสร้างความ
มั่นใจให้ลูกค้าได้ 

 
3.2 สรุปจุดแข็งที่น าไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรค์เพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

จุดแข็งท่ีน ามาใช้แก้ไข้จุดอ่อนและอุปสรรค์คือการสร้างกลยุทธ์ โดยธุรกิจชาบังนันต้นทุนของ 
แฟรนไชส์ถูกกว่าคู่แข่งอยู่แล้ว การสร้างกลยุทธ์และวางแผนการตลาดที่มีศักยภาพและเหนือกว่า
คู่แข่งขันจึงเป็นการตอบโต้ที่ดีที่สุด โดยกลยุทธ์และการตลาดที่สร้างขึ้นนั้นต้องค านึงถึงลูกค้า ต้อง
สร้างความม่ันใจให้ความรู้สึกว่าน่าลงทุนกับชาบังนันมากกว่าแบรนด์คู่แข่งรายอื่น ในส่วนของ
พนักงาน ชาบังนันพร้อมให้สวัสดิการณ์แก่พนักงานเต็มที่และให้ความส าคัญอย่างเท่าเทียมกันในทุก
หน้าที่ 

 
 

 



 
 

 
 

 
ตารางที่ 3.1: แสดงการวิเคราะห์ TOWS Matrix  
 

 S-จุดแข็ง 
S1 ธุรกิจเปิดท าการมาอย่างยาวนานมีชือ่เสียง
และลูกค้าประจ ากว่า 10ปี 
S2 มีใบรับรองมาตรฐานแฟรนไชส์จาก
กระทรวงพาณิชย ์ได้รับการเลือกให้เป็น SME 
มาตรฐานตัวอยา่งแบบแฟรนไชส์  ได้รับการจด
ลิขสิทธิ์แบรนด์ในตัวบรรจุภัณฑ์ และยังมี
เครื่องหมายฮาลาล 
S3 บุคลากรมีความช านาญและเชื่อถือได้ 
S4 ราคาถูกกว่าคู่แข่งในตลาด 

W-จุดอ่อน 
W1 คู่แข่งภายในตลาดมีเยอะ 
W2 ท าเลที่ตั้ง มักมีคู่แข่งมาเปิดข้าง
ใกล้ๆ 
W3 ลูกค้าเข้าใจผิดเกีย่วกบัการ
ลงทุนในธุรกิจชาวา่เป็นเรื่องยาก 
เพราะเข้าใจวา่ เครื่องดื่มชาในตลาด
นั้นมีเยอะแล้ว 
W4 บุคลากรภายในองค์กรยังมีน้อย 

O-โอกาส 
O1 คนในปัจจุบันอยากมีธุรกจิเป็นของ
ตัวเองทั้งวัยรุ่นและวยักลางคน 
O2 สามารถกระจายขา่วสารได้ง่ายขึ้นผา่น
ทาง Social Network 
O3 ท าเลที่ตั้งท าได้สะดวกขึ้นเมื่อมี
เครื่องหมายฮาลาล 
O4 ขยายสาขาเพิ่มมากขึ้นและมีแนวโนม้ที่
จะท าโมเดิลร้านในรูปแบบของร้านอาหาร 

กลยุทธ ์SO 
1.ท าการตลาดแฟรนไชส์ให้กับคนที่อยากมี
ธุรกิจเป็นของตัวเองแม้เป็นวัยรุ่นก็สามารถมี
ธุรกิจเป็นของตัวเองได้ซ่ึงลงทุนไม่เยอะ โดยกา
รันตีด้วยชื่อเสียงของแบรนด์ ที่มีสูตรเปน็
เอกลักษณ์มายาวนานและมกีารรับรองว่า    
แบรนด์เป็นSME ตัวอย่าง 
2.สามารถเข้าไปตั้งสาขาในเขตชุมชนของ
มุสลิมได้ 
3.เปิดเป็นร้านอาหารและเครื่องดื่มส าหรับ
วัยรุ่นได้ 

กลยุทธ ์WO 
1.ท าการกระจายขา่วสารเรื่องการ
ท าธุรกิจชา ไม่วา่อยู่ที่ไหนก็สามารถ
ท าได้และอธิบายให้ผู้บรโิภคเข้าใจว่า
ธุรกิจชานั้น ยังขายได้เสมอ ผ่านทาง
สื่อ Social โดยอาจท าเป็นคลิปอธ
บายสั้นๆ หรือเปเปอร์สรุปง่ายๆ
รูปแบบทันสมัยน่าสนใจ 
2.ค้นหาบุคลากรที่มีความสนใจ
เกี่ยวกบัชา พาเข้ามาฝึกฝนจนช า
ราญและให้อยู่ประจ าสาขาที่จะเปิด
ร้านอาหาร ร้านนั่งชิวของวัยรุ่น 

T-อุปสรรค 
T1 มีการแข่งขันสูง เนื่องมาจากตลาดชามีผู้
แข่งขันกันเยอะ 
T2 สภาพของการเมือง ที่ส่งผลกระท าตอ่
เศรษฐกิจ ท าให้เกิดการชะลอตัว 
T3 ราคาค่าขนส่งของวัตถุดิบมกีารผันผวน
เนื่องมาจากราคาน้ ามันในตลาด 

กลยุทธ ์ST 
1.ท ากลยุทธก์ารตลาดการขายแฟรนไชส์ให้
เหนือกวา่คู่แข่ง โดยการยกเอาเร่ืองของราคาที่
ถูกกวา่ แต่ได้สินค้าแรกเร่ิมเท่าเทียบกับหรือ
มากกว่าของงคู่แข่ง โดยมีการฝึกหัดและลง
ส ารวจพื้นที่ท าเลให้ 

กลยุทธ ์WT 
1.ใช้กลยุทธ์ใน ST เป็นตัวเปิดทาง
ให้กับธุรกจิชาบังนัน และสร้าง
ความสัมพันธก์ับลูกค้าเพือ่เป็นการ
รักษาลูกค้าเกา่และดึงความ
น่าเช่ือถือมาจากลกูค้าใหม่ 

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 
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บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 Business Model Canvas คือเครื่องมือที่ช่วยออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยทั้ง 9 ด้าน ซึ่ง
ถูกมองว่าเป็นเครื่องมือที่ครอบคลุมส่วนส าคัญต่างๆ ต่อธุรกิจทุกประเภท โดยเครื่องมือนี้จะช่วยใน
การมองภาพรวมขององค์กรได้ทุกมุม ท าให้สามารถก าหนดกลยุทธ์และประเมินความส าเร็จอย่างมี
ประสิทธิภาพ ผู้คิดค้นเครื่องมือนี้คือ Alexander Osterwalder ปัจจัยทั้ง 9ได้แก่  

- กลุ่มลูกค้า Customer Segments (CS) 

- คุณค่าของสินค้าและบริการที่น าเสนอ Value Propositions  (VP) 

- ช่องทางเข้าถึงลูกค้า Channels (CH) 

- ความสัมพันธ์กับลูกค้า Customer Relationships (CR) 

- รูปแบบของรายได้ Revenue Streams (RS)   

- ทรัพยากรหลัก Key Resources (KR)  

- กิจกรรมหลัก Key Activities (KA)  

- พันธมิตรหลัก Key Partnerships (KP) 

- โครงสร้างต้นทุน Cost Structure (CS) 
 
ภาพที่ 4.1 : Business Model Canvas 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ที่มา : Ruchareka, W. (2017). Business Model Canvas. Retrieved from   
        http://km.li.mahidol.ac.th/business-model-canvas/ 

 

http://km.li.mahidol.ac.th/author/ruchareka/
http://km.li.mahidol.ac.th/business-model-canvas/


 
 

 
 

  ตารางที่ 4.1: แสดงข้อมูลการวิเคราะห์แบบจ าลองแผนธุรกิจ ชาบังนัน โดยใช้โมเดล Business Model Canvas 
 

พันธมิตรเครือข่ายทางธรุกิจ 
- คู่ค้าด าเนินธุรกจิที่ส าคัญ 
(Key Partners) ได้แก่ พ่อค้าที่
จ าหน่ายใบชาในประเทศ
มาเลเซีย 

กิจกรรมหลัก 
- การจัดจ าหน่ายแฟรนไชส์ธุรกิจชา
บังนันให้แก่กลุ่มลูกค้าเปา้หมายหลัก 
ซ่ึงได้แก่ ผู้สนใจประกอบธุรกิจเพื่อ
การจ าหน่ายเครื่องดื่ม 
ภายในประเทศไทย โดยมีเง่ือนไขการ
ให้บริการตามที่ระบุไว้ในสัญญาของ
การท าแฟรนไชส์ 

คุณค่าสินค้า/ บริการ 
- ธุรกิจเปิดท าการมาอย่างยาวนานมีชื่อเสียงและลูกค้าประจ ากวา่ 10ป ี
- มีใบรับรองมาตรฐานแฟรนไชส์จากกระทรวงพาณิชย์ ได้รับการเลือกให้เป็น SME มาตรฐานตัวอย่าง
แบบแฟรนไชส์  ได้รับการจดลิขสิทธิ์แบรนด์ในตัวบรรจุภัณฑ์ และยังมีเครื่องหมายฮาลาล 
- บุคลากรมีความช านาญและเชื่อถอืได้ 
- การให้สิทธิ์แฟรนไชส์ตลอดชีพ 
- การได้รับอุปกรณ์ส าหรับการประกอบธุรกิจอย่างครบถ้วน 
- การได้รับการอบรมเกี่ยวกับวิธกีารชงชาและเครื่องดื่มอื่น ๆ  
- การได้รับการสนับสนุนทางการตลาดอย่างต่อเนื่องในทุกช่องทางจากเจ้าของธุรกิจ 
- การได้รับค าปรึกษาในการท าธุรกจิ ทั้งเร่ืองท าเล การบริหารจัดการร้าน และเทคนิคการท าตลาดใน
พื้นที่  
- การได้รับการตรวจสอบคุณภาพอย่างต่อเนื่อง  
- การให้ความชว่ยเหลือในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ให้แฟรนไชส์ซี โดยพนกังานทีม่ีความช านาญและมี
ประสบการณ์สูง 

ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
- การติดต่อสื่อสารกับลกูค้า  
- ความซ่ือสัตย์ต่อตนเองและ
ต่อลูกค้า 
 

กลุ่มลูกค้า 
-  แฟรนไชส์รายยอ่ย 
- แฟรนไชส์รายใหญ ่

ทรัพยากรหลัก 
- ผลิตภัณฑ์ชา 
- บุคลากร 

ช่องทางการเขา้ถึงลูกค้า 
- สื่อออนไลน์ 
- เบอร์โทรศัพท ์

โครงสร้างต้นทุน 
ค่าเช่าสถานที่จัดท าส านักงานและโรงงานผลิต จ านวน    50,000   บาท 
อุปกรณ์ประกอบการจ าหนา่ยแฟรนไชส์ จ านวน  300,000   บาท 
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและส่งเสริมการขาย  จ านวน    30,000   บาท 
ค่าสาธารณูปโภค (ต่อเดือน)                      จ านวน    20,000   บาท 
เงินเดือน (ต่อเดือน)                            จ านวน     95,000   บาท 
เงินทุนหมุนเวียน                            จ านวน   300,000   บาท 

รายได้หลัก  
รายได้จากการจัดจ าหน่ายแฟรนไชส์ให้แก่กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย ซ่ึงคาดว่าจะมีรายได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยสามารถประมาณการรายได้ ได้ดังนี้ 

รายการ คิดเป็นร้อยละ รวมยอดขายต่อป ี

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่5 

รายได้หลัก 95 3,724,000 4,468,800.00 5,809,440 7,950,740 11,162,690 

รายได้รอง 5 6,000,000 7,200,000 9,360,000 12,810,000 17,985,000 

รวมยอดขายทั้งสิ้น (ต่อปี) 9,724,000 11,668,800 15,169,440 20,760,740 29,147,690  
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การวิเคราะห์แต่ละองค์ประกอบของแบบจ าลองแผนธุรกิจ ชาบังนัน โดยใช้โมเดล Business 
Model Canvas 

 
1. ลูกค้า (Customer Segments) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่ ผู้สนใจประกอบธุรกิจเพ่ือการจ าหน่ายเครื่องดื่ม ภายในประเทศ
ไทย ซึ่งเป็นผู้ที่มีความต้องการที่จะมีธุรกิจเป็นของตัวเอง มีความกล้าเสี่ยงและกล้าลงทุน และ
มองเห็นว่าธุรกิจชาบังนัน เป็นธุรกิจที่มีความสามารถในการเติบโตได้เป็นอย่างดีในตลาดของธุรกิจ
เครื่องดื่มประเภทชา โดยแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

1. กลุ่มลูกค้าที่เป็นแฟรนไชส์รายย่อย เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการที่จะท าธุรกิจในขนาด
เล็ก ควบคุมและดูแลเฉพาะกิจการของตัวเอง โดยคิดเป็นร้อยละ 95 ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งหมด 

2. กลุ่มลูกค้าที่เป็นแฟรนไชส์รายใหญ่ เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการที่จะท าธุรกิจในขนาด
ใหญ่ สามารถควบคุมและดูแลแฟรนไชส์รายย่อยในเขตพ้ืนที่ของตัวเองได้ โดยคิดเป็นร้อยละ 5 ของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งหมด 

 
2. คุณค่า (Value Propositions) 

เนื่องจากผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มของ ชาบังนัน นั้นมีคุณสมบัติและลักษณะของผลิตภัณฑ์ และ
ราคาในการจัดจ าหน่ายทีเ่หมือนกับคู่แข่งขันรายอ่ืนในตลาด แต่อาจจะมีจุดเด่นที่เมนูชา โดยเฉพาะ
ชาเย็น ซึ่งมีความอร่อย หอม หวาน และมีกลิ่นในแบบฉบับเฉพาะของชาปักษ์ใต้ รสชาติของเครื่องดื่ม
จะมีความเข้มข้นพอดี หวานแต่ไม่เลี่ยนจนเกินไป  อีกท้ังยังได้รสชาติชาแท้สูตรดั้งเดิม ซ่ึงการน าเสนอ
คุณค่าผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มของ ชาบังนัน นั้น สามารถน าเสนอได้ว่า ธุรกิจชาบังนันเป็นธุรกิจที่เปิดท า
การมาอย่างยาวนานมีชื่อเสียงและลูกค้าประจ ากว่า 10ปี มีใบรับรองมาตรฐานแฟรนไชส์จาก
กระทรวงพาณิชย์ โดยได้รับการเลือกให้เป็น SME มาตรฐานตัวอย่างแบบแฟรนไชส์  และได้รับการ
จดลิขสิทธิ์แบรนด์ในตัวบรรจุภัณฑ์ อีกทั้งยังมีเครื่องหมายฮาลาล ซึ่งเป็นสัญลักษณ์ที่แสดงให้เห็นว่าผู้
ที่นับถือศาสนาอิสลาสามารถรับประทานได้ นอกจากนี้ธุรกิจชาบังนันยังมีบุคลากรทีม่ีความช านาญ
และเชื่อถือได้ ทั้งนี้หากพิจารณาในด้านคุณค่าของบริการที่มอบให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจที่สนใจจะซื้อ 
แฟรนไชส์ของธุรกิจชาบังนันแล้ว ผู้ประกอบธุรกิจจะได้สิทธิ์ประโยชน์ดังนี้ 
 1. การให้สิทธิ์แฟรนไชส์ตลอดชีพ 
 2. การได้รับอุปกรณ์ส าหรับการประกอบธุรกิจอย่างครบถ้วน เช่น วัตถุดิบพ้ืนฐาน ชุดป้าย
มาตรฐาน ผ้ากันเปื้อน บรรจุภัณฑ์ วัตถุดิบหมวดนม เคาน์เตอร์ ไม้น็อกดาวน์ซึ่งสามารถถอดประกอบ
ใส่รถได้เพ่ือความสะดวกในการเคลื่อนย้าย  
 3. การได้รับการอบรมเกี่ยวกับวิธีการชงชาและเครื่องดื่มอ่ืน ๆ  
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 4. การได้รับการสนับสนุนทางการตลาดอย่างต่อเนื่องในทุกช่องทางจากเจ้าของธุรกิจ 
 5. การได้รับค าปรึกษาในการท าธุรกิจ ทั้งเรื่องท าเล การบริหารจัดการร้าน และเทคนิคการ
ท าตลาดในพ้ืนที่  
 6. การได้รับการตรวจสอบคุณภาพอย่างต่อเนื่อง  
 7. การให้ความช่วยเหลือในการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ให้แฟรนไชส์ซี โดยพนักงานที่มีความ
ช านาญและมีประสบการณ์สูง 
  
3. ช่องทาง (Channels) 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายแฟรนไชส์ของ ธุรกิจ ชาบังนัน นั้น ประกอบด้วย 3 ช่องทางในการ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่  

1) ส านักงานชาบังนัน โดยติดต่อผ่านเบอร์โทรศัพท์ 
ที่อยู่ติดต่อ : 101/9-10 หมู่ที่ 5 ถนนเฉลิมพระเกียรติ ร.9 ต.รัษฎา อ.เมือง จ.ภูเก็ต 83000 
โทรศัพท์ : 091 419 9555, 081 737 2223 
2) เว็บไซต์เฟซบุ๊ค 
3) การตั้งโต๊ะแสดงสินค้าในงานแสดงสินค้าที่เกี่ยวข้อง 

 
4. ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

ธุรกิจชาบังนัน ได้ก าหนดนโยบายในการสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายดังนี้ 
 1. การติดต่อสื่อสารกับลูกค้าเพ่ือรองรับความต้องการผลิตภัณฑ์ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้
ตลอด 24 ชั่วโมง โดยเฉพาะการติดต่อสื่อสารผ่านเว็บไซต์เฟซบุ๊ค ซึ่งมีช่องทางการสนทนาในส่วนของ
ข้อความระหว่างเจ้าหน้าที่ของส านักงานใหญ่และผู้ประกอบธุรกิจ โดยสามารถใช้ช่องทางดังกล่าวใน
การสั่งซื้อส่วนผสมและอุปกรณ์ต่าง ๆ เพิ่มเติม อีกท้ังยังเป็นช่องทางในการสื่อสารเพ่ือการแก้ไข
ปัญหาที่เกิดขึ้นในระหว่างการประกอบธุรกิจ 
 2. ความซื่อสัตย์ต่อตนเองและต่อลูกค้า เพ่ือเป็นการรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์และ
บริการของธุรกิจชาบังนัน ผู้ประกอบธุรกิจจะได้รับความซื่อสัตย์จากเจ้าของธุรกิจชาบังนัน โดยการไม่
ลดทอนคุณภาพของสินค้าและบริการเพ่ือมุ่งหวังผลก าไรที่มากกว่า ซึ่งสิ่งนี้ถือได้ว่าเป็นปัจจัยที่มี
ความส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจมีอายุยืนยาว สามารถสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดขึ้นระหว่างผู้ซื้อแฟรน
ไชส์และเจ้าของแฟรนไชส์ในฐานะเจ้าของกิจการ  
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5. กระแสรายได้ (Revenue Streams) 
รายได้หลักของธุรกิจชาบังนัน ได้แก่  
1. รายได้หลัก เป็นรายได้ที่มาจากการขายแฟรนไชส์รายย่อย ซึ่งใช้งบลงทุนจ านวน 49,000 

บาท โดยผู้ประกอบธุรกิจจะได้รับสิทธิ์แฟรนไชส์ตลอดชีพ อุปกรณ์ครบ 37 รายการ วัตถุดิบพ้ืนฐาน
ชาชุดแรก ชุดป้ายมาตรฐานดีไซน์อย่างดี ผ้ากันเปื้อน บรรจุภัณฑ์ชุดแรก วัตถุดิบหมวดนม เค้าเตอร์ 
ไม้น็อกดาวน์ ขนาด 120 x 40 สามารถถอดประกอบใส่รถได้สะดวกในการเคลื่อนย้าย โดยคิดเป็น
รายได้จากกลุ่มลูกค้าในกลุ่มนี้ ร้อยละ 95 ของรายได้ทั้งหมด 

2. รายได้รอง เป็นรายได้ที่มาจากการขายแฟรนไชส์รายใหญ่ ซึ่งใช้งบลงทุนจังหวัดละ 
1,500,000 บาท โดยผู้ประกอบธุรกิจจะได้รับสิทธ์ขยายธุรกิจและดูแลแฟรนไชส์ซีในพื้นที่ กรณีมี
ผู้สนใจติดต่อ   เข้ามาที่บริษัทจะโอนสิทธิ์ให้แฟรนไชส์รายใหญ่ในพื้นที่นั้น ๆ ดูแล โดยคิดเป็นรายได้
จากกลุ่มลูกค้าในกลุ่มนี้ ร้อยละ 5 ของรายได้ทั้งหมด 
 
6. ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักท่ีส าคัญของการด าเนินการตามแผนธุรกิจของ ชาบังนัน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ชา 
และบุคลากร ซ่ึงเจ้าของแฟรนไชส์ได้ก าหนดนโยบายในการบริหารจัดการดังนี้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ซา ซ่ึงใบชาที่น ามาใช้ในการผลิตเครื่องดื่มชาเป็นใบชาแท้เกรดพรีเมี่ยม ที่มี
โรงงานผลิตเป็นของตนเอง ท าให้เจ้าของธุรกิจสามารถควบคุมคุณภาพได้ทุกขั้นตอน ตั้งแต่การ
คัดเลือกใบชาจากแหล่งที่มีชื่อเสียง น ามาคัดแยกแล้วบ่ม ก่อนน ามาบรรจุเพ่ือเก็บรักษา ด้วยวิธีการ
ดังกล่าวท าให้ชาทุกแก้วมีคุณภาพเท่าเทียมกัน 
 2. ด้านบุคลากร ผู้ที่ปฏิบัติงานให้แก่ธุรกิจชาบังนัน จะต้องเป็นผู้ที่มีความซื่อสัตย์ และเน้น
การท างานเป็นทีม ทั้งนี้เนื่องจากการประสบความส าเร็จในทุก ๆ กิจกรรมของธุรกิจนั้น จะต้องมา
จากทีมงานทุกคน ดังนั้นผู้ที่ปฏิบัติงานให้แก่ธุรกิจชาบังนันจะต้องไม่มีการแบ่งแยก เก่งแย่งชิงดีชิงเด่น 
ทุกคนมีความรู้ ความสามารถที่เสมอหรือเท่าเทียมกัน อย่างไรก็ตามจะเห็นได้ว่า ความสามารถของ
คนในแต่ละคนจะมีความแตกต่างกัน แต่เมื่อทุกคนมาปฏิบัติงานโดยมีวัตถุประสงค์เดียวกัน การ
ปฏิบัติงานนั้นก็จะสามารถท่ีจะสร้างทีมงานที่มีประสิทธิภาพได้เป็นอย่างดี 
 
7. กิจกรรมหลัก (Key Activities) 

กิจกรรมหลักของ ธุรกิจชาบังนัน ได้แก่ การจัดจ าหน่ายแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนันให้แก่กลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายหลัก ซึ่งได้แก่ ผู้สนใจประกอบธุรกิจเพ่ือการจ าหน่ายเครื่องดื่ม ภายในประเทศไทย 
โดยมีเงื่อนไขการให้บริการตามที่ระบุไว้ในสัญญาของการท าแฟรนไชส์   
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8. พันธมิตรหลัก (Key Pratners) 
คู่ค้าในการด าเนินธุรกิจของ ชาบังนัน  ได้แก่ พ่อค้าท่ีจ าหน่ายใบชาในประเทศมาเลเซีย โดย

ท าการผูกขาดการซื้อขาย ส าหรับราคาของใบชานั้นเป็นราคาคงที่ แต่มีการเปลี่ยนแปลงในด้านของ
ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากการขนส่ง ซึ่งอาจจะเพ่ิมขึ้นหรือลดลงตามราคาตลาดน้ ามัน 

  
9. โครงสร้างต้นทุน (Cost Strcuture) 

โครงสร้างค่าใช้จ่ายในการจัดท าแผนธุรกิจของ ชาบังนัน จ ากัด สามารถแบ่งโครงสร้าง
ค่าใช้จ่ายได้ดังนี้ 

ค่าเช่าสถานที่จัดท าส านักงานและโรงงานผลิต จ านวน   50,000 บาท 
 อุปกรณ์ประกอบการจ าหน่ายแฟรนไชส์  จ านวน 300,000 บาท 

ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและส่งเสริมการขาย  จ านวน    30,000 บาท 
ค่าสาธารณูปโภค (ต่อเดือน)                           จ านวน  20,000 บาท 
เงินเดือน (ต่อเดือน)                                 จ านวน  95,000 บาท 
เงินทุนหมุนเวียน                                  จ านวน 300,000 บาท 

 ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานทั้งสิ้น 680,000 บาท ซึ่งค่าใช้จ่ายดังกล่าวมีแหล่งที่มาจาก ส่วน
ของเจ้าของ โดยเจ้าของแฟรนไชส์ ธุรกิจ ชาบังนัน จะด าเนินการจัดหางบประมาณมาใช้ในการลงทุน
ส าหรับการบริหารจัดการธุรกิจ 
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บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจของ ธุรกิจชาบังนัน ประกอบด้วย แผนกลยุทธ์ระดับองค์กร แผนกล
ยุทธ์ระดับธุรกิจ และแผนกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ  ซ่ึงสามารถสรุปรายละเอียดของกลยุทธ์แต่ละ
ระดับของ ของธุรกิจชาบังนัน ได้ดังนี้ 
 
5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร 
  กลยุทธ์การขยายตัวในแนวนอน (Horizontal Growth) เนื่องจากธุรกิจชาบังนัน เป็นธุรกิจที่
ได้ด าเนินธุรกิจอย่างต่อเนื่องเป็นระยะเวลาที่ยาวนาน และเมื่อได้มีการเปลี่ยนแปลงผู้เป็นเจ้าของ
ธุรกิจแล้ว วัตถุประสงค์ในการบริหารจัดการธุรกิจยังคงมีวัตถุประสงค์เช่นเดิม แต่มีความมุ่งหวังที่จะ
ท าการขยายกิจการให้มีสาขาของร้านจ าหน่ายเครื่องดื่มชาบังนันเพิ่มมากขึ้น จึงได้ท าการตลาดใน
รูปแบบของ แฟรนไชส์ เพ่ือเพ่ิมการขยายตัวของกิจการโดยคงความเป็นธุรกิจเดิมไว้อย่างครบถ้วน
สมบูรณ์ 
 
5.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 กลยุทธ์การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) การด าเนินการเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้ที่สนใจจะประกอบธุรกิจเพ่ือการจ าหน่ายเครื่องดื่ม ภายในประเทศไทย ซึ่งเป็นผู้ที่มี
ความต้องการที่จะมีธุรกิจเป็นของตัวเอง มีความกล้าเสี่ยงและกล้าลงทุน และมองเห็นว่าธุรกิจชา
บังนัน เป็นธุรกิจที่มีความสามารถในการเติบโตได้เป็นอย่างดีในตลาดของธุรกิจเครื่องดื่มประเภทชา 
โดยสามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 1) กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นแฟรนไชส์รายย่อย ซึ่ง
เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการที่จะท าธุรกิจในขนาดเล็ก ควบคุมและดูแลเฉพาะกิจการของตัวเอง 
และ 2) กลุ่มลูกค้าที่เป็นแฟรนไชส์รายใหญ่ ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการที่จะท าธุรกิจในขนาด
ใหญ่ สามารถควบคุมและดูแล แฟรนไชส์รายย่อยในเขตพ้ืนที่ของตัวเองได้ 
 
5.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy Formulation) 
 1. กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ 
 ธุรกิจชาบังนันจะสร้างความแตกต่างในรสชาติของเครื่องดื่ม และมีการออกแบบผลิตภัณฑ์
เครื่องดื่มที่มีความหลากหลาย ซึ่งมีการก าหนดเมนูในการขายแฟรนไชส์ให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ทั้งหมด  41  รายการ โดยแบ่งเป็น 3 หมวดหมู่ ประกอบด้วย เมนูเย็นเย็น เมนูเย็นพิเศษ และเมนู
ร้อน นอกจากนี้ธุรกิจชาบังนันจะท าการมุ่งม่ันในการศึกษาความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคและท าการ

 



 
 

 
 

คิดค้นเมนูเครื่องดื่มหรือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของชาให้มีเมนูเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ยกตัวอย่าง
เช่น เมนูชาเพ่ือสุขภาพ จากกระแสการรักสุขภาพของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท า
ให้ชาบังนันเห็นความส าคัญของกระแสดังกล่าว จึงท าการคิดค้นสูตรของชาให้เป็นชาที่ตอบสนองต่อ
การรักสุขภาพ เช่น ชากุหลาบ ซึ่งช่วยในเรื่องของการขับสารพิษ บ ารุงหัวใจ กระตุ้นระบบประสาท 
เป็นยาระบายอ่อน ๆ กระตุ้นระบบขับถ่าย ลดไขมันในเลือด บ ารุงผิวพรรณ แก้ปัญหาเรื่องท้องผูก 
เป็นต้น 

2. กลยุทธ์ด้านราคา 
 ธุรกิจชาบังนันจะใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาเพ่ือการจ าหน่ายแฟรนไชส์ที่ต่ ากว่าคู่แข่งขันใน
ท้องตลาด ซึ่งราคาแฟรนไชส์รายย่อยจะใช้การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา โดยเป็นการตั้งราคาแบบ
เลขคี่ เพื่อที่จะท าให้ลูกค้ารู้สึกว่า ราคาแฟรนไชส์ที่ก าหนดไว้นั้นเป็นราคาที่ไม่แพง และการลงท้าย
ด้วยเศษ จะท าให้ดูเหมือนว่าเจ้าของธุรกิจได้ท าการลดราคาแล้ว อีกทั้งยังมีการก าหนดราคาในการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน โดยก าหนดราคาในการจ าหน่ายแฟรนไชส์ และมี
รายละเอียดประกอบการจ าหน่ายแฟรนไชส์ ดังนี้ 
 1. การขายแฟรนไชส์รายย่อย ในราคา 49,000 บาท โดยผู้ประกอบธุรกิจจะได้รับสิทธิ์ 
แฟรนไชส์ตลอดชีพ อุปกรณ์ครบ 37 รายการ วัตถุดิบพ้ืนฐานชาชุดแรก ชุดป้ายมาตรฐานดีไซน์อย่าง
ดี ผ้ากันเปื้อน บรรจุภัณฑ์ชุดแรก วัตถุดิบหมวดนม เค้าเตอร์ ไม้น็อกดาวน์ ขนาด 120 x 40 สามารถ
ถอดประกอบใส่รถได้สะดวกในการเคลื่อนย้าย  

2. การขายแฟรนไชส์รายใหญ่ ในราคา 1,500,000 บาท โดยผู้ประกอบธุรกิจจะได้รับสิทธ์
ขยายธุรกิจและดูแลแฟรนไชส์ซีในพื้นที่ กรณีมีผู้สนใจติดต่อ   เข้ามาท่ีบริษัทจะโอนสิทธิ์ให้แฟรนไชส์
รายใหญ่ในพื้นที่นั้น ๆ ดูแล  
 3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายแฟรนไชส์ของ ธุรกิจ ชาบังนัน นั้น ประกอบด้วย 3 ช่องทางในการ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่  

1) ส านักงานชาบังนัน โดยติดต่อผ่านเบอร์โทรศัพท์ 
2) เว็บไซต์เฟซบุ๊ค 
3) การตั้งโต๊ะแสดงสินค้าในงานแสดงสินค้าที่เกี่ยวข้อง 
นอกจากนี้ยังมีระบบการจัดหาท าเลที่ตั้งท่ีดีและเหมาะสม เพ่ือลดการซ้ าซ้อนในการจ าหน่าย

ที่อยู่ในเขตพ้ืนที่หรือบริเวณเดียวกัน ทั้งนี้เพ่ือเป็นการรักษาความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ได้
ซื้อแฟรนไชส์ชาบังนันไปเพ่ือการจ าหน่ายไว้ก่อนหน้าแล้ว ซึ่งหากมีผู้จัดจ าหน่ายรายใหม่มาจ าหน่าย
ชาบังนันในพื้นที่หรือบริเวณใกล้เคียงกันอาจจะเกิดการแข่งขันหรือการแย่งชิงผู้บริโภคได้ ดังนั้นธุรกิจ
ชาบังนันจะมีการสอบถามเรื่องเขตพ้ืนที่หรือบริเวณที่ตั้งร้านของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หากมีผู้จัด
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จ าหน่ายชาบังนันอยู่ในพ้ืนที่หรือบริเวณนั้นแล้ว เจ้าหน้าที่ของชาบังนันจะท าการส ารวจพื้นที่และ
แนะน าท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายใหม่อีกครั้ง พร้อมเหตุผลและรายละเอียดต่าง ๆ 
ประกอบการตัดสินใจ เช่น จ านวนของกลุ่มผู้บริโภค พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคในบริเวณหรือพ้ืนที่
นั้น ๆ การสัญจรหรือการเดินทางไปมา เป็นต้น 
 4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ธุรกิจชาบังนันจะมุ่งเน้นการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ โดยเฉพาะเว็บไซตเฟซบุ๊ค เนื่องจากเป็น
เว็บไซต์ที่ได้รับการนิยมและได้รับการยอมรับเป็นอย่างดี กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถเข้ามาค้นหา
ข้อมูล รายละเอียดต่าง ๆ รวมทั้งการหาข้อมูลประสบการณ์ของผู้ที่เคยตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ชาบังนัน
เพ่ือการประกอบธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้เป็นอย่างดี ทั้งนี้ข้อมูลดังกล่าวสามารถน ามาใช้
ประกอบการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ อีกท้ังช่องทางดังกล่าวยังสามารถเป็น
ช่องทางในการสื่อสารระหว่างเจ้าหน้าที่ของธุรกิจชาบังนันกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เป็นอย่างดี   

นอกจากนี้ธุรกิจชาบังนันจะมุ่งเน้นในการตั้งโต๊ะแสดงสินค้าในงานประชุมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง
กับแฟรนไชส์ ทั้งนี้เพ่ือเป็นการส่งเสริมและประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มผู้บริโภคได้รู้จักชาบังนันเพิ่มมากข้ึน 
อีกท้ังยังเป็นช่องทางให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งมีความต้องการที่จะประกอบธุรกิจส่วนตัวได้รับทราบ
ข้อมูลต่าง ๆ จากเจ้าหน้าที่ที่ตั้งโต๊ะแสดงสินค้าได้เป็นอย่างดี  
 5. กลยุทธ์ด้านบุคลากร 

ธุรกิจชาบังนันจะให้ความส าคัญกับการรักษาบุคลากรที่ปฏิบัติงานให้แก่ธุรกิจ โดยเฉพาะการ
ให้ความมั่นคง และสวัสดิการ พร้อมทั้งแรงจูงใจในด้านต่าง ๆ เพ่ือรักษาบุคลากรให้มีความจงรักภักดี
ต่อธุรกิจ และมีก าลังใจที่จะปฏิบัติงานให้แก่ธุรกิจชาบังนันต่อเนื่องเป็นระยะเวลาที่ยาวนาน ทั้งนี้
พนักงานทุกคนต้องให้การช่วยเหลือและให้ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนันได้เป็นอย่างดี 
และมีความซื่อสัตย์ต่อธุรกิจโดยฉพาะบุคลากรที่ท าหน้าที่ด้านการผลิตวัตถุดิบ เนื่อจากเป็นผู้ที่มี
ความรู้เรื่องสูตรของชาเป็นอย่างดี ดังนั้นธุรกิจจะต้องท าการรักษาบุคลากรเหล่านี้ให้ปฏิบัติงานอยู่กับ
ธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

6. กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ 
ธุรกิจชาบังนันจะมุ่งเน้นด้านการสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นด้านการสั่งซื้อ

สินค้า อุปกรณ์ประกอบการจ าหน่าย การให้ความช่วยเหลือและการให้ค าปรึกษาเพ่ือการแก้ไขปัญหา
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น การจัดกิจกรรมการฝึกอบรมให้แก่ผู้ที่ตัดสินใจประกอบธุรกิจชาบังนัน ทั้งนี้เพ่ือเป็น
การสร้างความมั่นใจ ความไว้วางใจให้เกิดขึ้นแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อีกทั้งยังเป็นการรักษาจ านวน
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ด าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ชาบังนันได้ในระยะเวลาอันยาวนาน 

 
 

28 



 
 

 
 

7. กลยุทธ์ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
ธุรกิจชาบังนันจะมีการก าหนดระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนินธุรกิจ โดยกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายสามารถสังเกตุการณ์หรือตรวจสอบได้ อีกท้ังยังมุ่งเน้นด้านการรักษาความสะอาดใน
กระบวนการผลิตวัตถุดิบ เพ่ือให้ได้มาตรฐานและคุณภาพที่เกิดการยอมรับจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
5.4 แผนด้านการเงิน และงบประมาณ  

งบประมาณการลงทุนในครั้งนี้ประกอบด้วยการลงทุนในเงินทุนหมุนเวียน ซึ่งแหล่งที่มาของ
เงินทุนประกอบด้วยการลงทุนด้วยส่วนของเจ้าของ จ านวน 680,000 บาท โดยถือเป็นการลงทุนใน
อัตราส่วน 100:0 ทั้งนี้เนื่องจากเป็นการลงทุนที่ใช้จ านวนเงินในปริมาณที่ไม่สูงมากนัก เจ้าของธุรกิจ
จึงใช้เงินทุนส่วนตัวในการลงทุน เพื่อเป็นการลดภาระเรื่องดอกเบี้ยเงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน 

ประมาณการจ านวนยอดขายแฟรนไชส์ที่ขายได้ในแต่ละปี โดยในปีแรกคาดว่าจะมี
ยอดขายแฟรนไชส์อยู่ที่ 80 แฟรนไชส์ และก าหนดให้มีอัตราเพ่ิมขึ้นของยอดขายร้อยละ 20 ในแต่ละ
ปี และเม่ือค านวณเป็นยอดขายแฟรนไชส์ 5 ปีพบว่า ธุรกิจชาบังนันจะมีจ านวนแฟรนไชส์สะสม 711 
แฟรนไชส์ และการประมาณการยอดขายปีที่ 1 – ปีที่ 5 พบว่า ในแต่ละปีจะมียอดขายเพ่ิมข้ึนตาม
จ านวนของแฟรนไชส์ที่จ าหน่ายได้ ซึ่งเป็นยอดขายที่เพ่ิมข้ึนในอัตราร้อยละ 20 เช่นเดียวกับ
จ านวนแฟรนไชส์ โดยแบ่งเป็นรายได้จากกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นแฟรนไชส์รายย่อย ร้อยละ 95 ต่อปี และ
กลุ่มลูกค้าที่เป็นแฟรนไชส์รายใหญ่ ร้อยละ 5 ต่อปี 

การประมาณการต้นทุนคงที่ ประกอบด้วย ต้นทุนค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับค่า สาธารณูปโภค 
เงินเดือน และค่าเช่าสถานที่ ซึ่งรวมเป็นต้นทุนคงที่ในปีที่ 1 จ านวน 1,980,000 บาท  
ซึ่งในส่วนของค่าสาธารณูปโภค และเงินเดือนจะมีอัตราที่เพ่ิมข้ึนร้อยละ 20 ต่อปี 

การประมาณการต้นทุนผันแปร เป็นการคิดต้นทุนที่เกิดขึ้นจากต้นทุนของอุปกรณ์
ประกอบการจ าหน่ายแฟรนไชส์ โดยถือเป็นต้นทุนค่าอุปกรณ์ต่าง ๆ ในอัตราร้อยละ 75 นอกจากนี้ยัง
มีต้นทุนที่เกิดข้ึนจากค่าใช้จ่ายในการโฆษณา โดยถือเป็นต้นทุนค่าใช้จ่ายในอัตราร้อยละ 5  

การค านวณจุดคุ้มทุน เป็นการค านวณโดยน าต้นทุนคงทีห่ารด้วยอัตราก าไรส่วนเกิน ส าหรับ
ก าไรส่วนเกิน มาจากการน ายอดขาย หักด้วยต้นทุนผันแปร และในการค านวณอัตราก าไรส่วนเกินมา
จากก าไรส่วนเกินหารด้วยยอดขาย โดยอัตราก าไรส่วนเกินในปีที่ 1 – 5 คิดเป็นร้อยละ 20 ซึ่งเป็น
อัตราคงที่ 

การค านวณงบก าไรขาดทุน พบว่า ก าไรสุทธิมีอัตราติดลบในปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน - 29,920 
บาท แต่มีอัตราเพ่ิมข้ึนในปีที่ 2 – ปีที่ 5 ท าให้ธุรกิจมีความเสี่ยงด้านการเงินที่น้อยลง แต่อย่างไรก็
ตามธุรกิจชาบังนันจะต้องด าเนินการด้านการจ าหน่ายแฟรนไชส์ให้ได้ตามเป้าหมายที่ได้ระบุไว้ เพื่อให้
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ก าไรสุทธิเป็นไปตามงบประมาณท่ีประมาณการไว้ และเพ่ือความอยู่รอดของธุรกิจชาบังนันในระยะ
ยาว 

การค านวณงบกระแสเงินสดของธุรกิจชาบังนัน พบว่า หากการด าเนินธุรกิจเป็นไปตาม
เป้าหมายที่ตั้งไว้ จะท าให้ทางธุรกิจชาบังนัน มีเงินสดสุทธิคงเหลือปลายงวดในสถานะที่เป็นบวกทุกปี 
เริ่มตั้งแต่ปีที่ 1 จนถึงปีที่ 5 จึงไม่ก่อให้เกิดความเสี่ยงทางด้านการเงินที่น ามาใช้ในการลงทุน และท า
ให้เกิดความคุ้มค่าในการน าเงินสดส่วนตัวมาใช้ในการลงทุน  

การค านวณงบดุลของธุรกิจชาบังนัน โดยพบว่า ในปีที่ 1 มีสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของ
เจ้าของอยู่ที่ 644,800 บาท ในปีที่ 2 มีสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของอยู่ที่ 727,840 บาท ใน
ปีที่ 3 มีสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของอยู่ที่ 1,218,064 บาท ในปีที่ 4 มีสินทรัพย์ หนี้สิน และ
ส่วนของเจ้าของอยู่ที่ 2,486,928.80 บาท และในปีที่ 5 มีสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของอยู่ท่ี 
5,030,844.60 บาท ทั้งนี้จะเห็นได้ว่ายอดรวมของสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของเจ้าของมีจ านวนที่
เพ่ิมข้ึนทุกปีอย่างต่อเนื่อง 

การศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงินพบว่า  ภายใต้สมมติฐานทางการเงินที่เกิดข้ึนจาก
จ านวนแฟรนไชส์ที่ขายได้ในแต่ละปี ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน ค่าใช้จ่ายคงที่ และต้นทุนผันแปร 
เพ่ือน ามาใช้ในการค านวณจุดคุ้มทุน งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด และงบดุล นั้น พบว่า มูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดรับจากการลงทุนอยู่ที่  3,369,534.07 บาท โดยถือเป็นมูลค่าปัจจุบันสุทธิ
อยู่ที่ 2,689,534.07 และได้รับอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับร้อยละ 65 ถือได้ว่าเป็นแผน
ธุรกิจที่มีความเป็นได้ในการลงทุนที่ดี เหมาะแก่การน าไปใช้เพ่ือประกอบการจัดท าแผนธุรกิจชาบังนัน
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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แบบสอบถามการวิจัยเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ “ชาบังนัน” 

 
ค าชี้แจง 

แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระของปริญญาโท คณะบริหาร
หลักสูตร มหาวิทยาลัยกรุงเทพ โดยศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ “ชา
บังนัน” ข้อมูลที่ได้รับ จะถูกเก็บเป็นความลับ เพ่ือน าไปใช้ในการค้นคว้าต่อไป 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมายลงในช่อง ตามความเป็นจริงของท่าน 
1. เพศ 

1. ชาย             2. หญิง 
2. อายุ 

1. ต่ ากว่า 20 ปี       2. 21 - 25 ปี   
 3. 26 - 30 ปี       4. 31 - 35 ปี     
 5. 36 - 40 ปี        6. 41 - 45 ปี 
 7. 46 - 50 ปี        8. 51 ปีขึ้นไป 

3. สถานภาพ 
 1. โสด       2. สมรส       3. หม้าย/ หย่าร้าง 

4. ระดับการศึกษา 
 1. ต่ ากว่ามัธยมปลาย/ ปวช.  2. มัธยมปลาย/ ปวช.    
 3. อนุปริญญา/ ปวส.   4. ปริญญาตรี 
 5. ปริญญาโท   6. ปริญญาเอก 

5. ท่านได้ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน มาเป็นระยะเวลาเท่าใด 
 1. น้อยกว่า 1 ปี   2. 1 – 2 ปี 
 3. 3 – 4 ปี    4. 5 ปีขึ้นไป 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนจากการท าธุรกิจชาบังนัน 
 1. น้อยกว่า 50,000 บาทต่อเดือน      
 2. 50,000 - 100,000 บาทต่อเดือน     
 3. มากกว่า 100,000 บาทต่อเดือน 
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ส่วนที่ 2 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 
 
ท่านคิดว่าปัจจัยต่าง ๆ เหล่านี้ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจ ชาบังนัน ของท่านในระดับใด 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์

ธุรกิจ ชาบังนัน 
 
 

ระดับที่มีอิทธิพล 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. ความมีชื่อเสียงของธุรกิจ ชาบังนัน      
2. การออกแบบผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มที่มี
ความหลากหลาย 

     

3. ความแตกต่างในรสชาติของเครื่องดื่ม      
4. โอกาสในการเติบโตของธุรกิจ      
ด้านราคา 
1. ค่าสิทธิ์และค่าธรรมเนียมในการลงทุน
บริหารร้านแฟรนไชส์ที่มีความเหมาะสม 

     

2. การสนับสนุนในด้านการจัดหาแหล่ง
เงินทุน 

     

3. มีหลักเกณฑ์การค านวณผลตอบแทนที่
เหมาะสม 

     

4. มีการก าหนดราคาในการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน 

     

ด้านช่องทางในการจัดจ าหน่าย 
1. มีระบบการจัดหาท าเลที่ตั้งที่ดีและ
เหมาะสม 

     

2. ระบบการจัดส่งวัตถุดิบมีความสะดวก
และมีความรวดเร็ว 

     

3. มีระบบการตรวจสอบขั้นตอนการขนส่ง
วัตถุดิบที่มีประสิทธิภาพ 

     

 
 
 
 
 

     

35 



 
 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 
 

ระดับที่มีอิทธิพล 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปานกลาง 
 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

4. มีศูนย์กลางในการกระจายวัตถุดิบอยู่ใน
ภูมิภาคต่าง ๆ ของประเทศ 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
1. มีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่ดี      
2. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่าง
ต่อเนื่องและสม่ าเสมอ 

     

3. มีการจัดอบรม/ สัมมนาเพ่ือเพ่ิมทักษะ
ในการด าเนินธุรกิจ 

     

4. มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในส่วน
ของวัตถุดิบที่ใช้ในธุรกิจ 

     

ด้านพนักงานขายแฟรนไชส์ 
1. พนักงานขายมีอัธยาศัยที่ดี เป็นมิตร      
2. พนักงานขายให้บริการเป็นมาตรฐาน
เดียวกัน 

     

3. พนักงานขายมีความสามารถในการ
แนะน าเกี่ยวกับการลงทุนและให้ข้อมูลที่
เป็นประโยชน์ 

     

4. พนักงานให้การช่วยเหลือและให้
ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน
ได้เป็นอย่างดี 

     

ด้านลักษณะทางกายภาพ 
1. มีระบบการจัดการที่ชัดเจนในการด าเนิน
ธุรกิจ 

     

2. มีการตั้งโต๊ะแสดงสินค้าตามงานแสดง
สินค้าต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง 

     

3. มีการออกแบบร้านแฟรนไชส์ขนาดใหญ่      
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ส่วนประสมทางการตลาด 
 
 

ระดับที่มีอิทธิพล 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปานกลาง 
 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

4. มีความสะอาดในกระบวนการผลิต
วัตถุดิบ 

     

ด้านกระบวนการ 
1. กระบวนการสมัครแฟรนไซส์ที่ไม่ยุ่งยาก
และซับซ้อน 

     

2. ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อสื่อสาร 
การสั่งซื้อวัตถุดิบ และการให้บริการด้าน
ต่าง ๆ  

     

3. การมีเอกสารสัญญา คู่มือ และการ
ปฏิบัติตามเงื่อนไขในการเป็นแฟรนไชส์ 

     

4. การก าหนดกระบวนการในการให้บริการ
อย่างชัดเจน 

     

ด้านตราสินค้า 
1. การเป็นตราสินค้าที่มีฐานลูกค้าเดิม      
2. การเป็นตราสินค้าที่เป็นความต้องการ
ของตลาด 

     

3. การเป็นตราสินค้าที่มีค่าใช้จ่ายในการท า
การตลาดน้อยที่สุด 

     

4. การเป็นตราสินค้าที่ผู้บริโภครู้จักเป็น
อย่างดี 

     

ด้านการสนับสนุนแฟรนไชส์ 
1. เจ้าของแฟรนไชส์มีการจัดฝึกอบรม
ให้แก่ผู้ที่ซื้อแฟรนไชส์เป็นประจ าอย่าง
ต่อเนื่อง 
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ส่วนประสมทางการตลาด 
 
 

ระดับที่มีอิทธิพล 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปานกลาง 
 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

2. เจ้าของแฟรนไชส์มีการประชาสัมพันธ์
และการโฆษณาให้แก่ธุรกิจเป็นประจ าอย่าง
ต่อเนื่อง 

     

3. เจ้าของแฟรนไชส์มีการจัดสรรวัตถุดิบ
ให้แก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์อย่างมีประสิทธิภาพ 

     

4. เจ้าของแฟรนไชส์มีการช่วยเหลือและให้
ค าปรึกษาแก่ผู้ซื้อแฟรนไชส์ได้เป็นอย่างดี 

     

ด้านความไว้วางใจ 
1. เจ้าของแฟรนไชส์มีการศึกษาความ
ต้องการของลูกค้าก่อนน าสินค้ามาจัด
จ าหน่ายในธุรกิจ 

     

2. แฟรนไชส์มีสินค้าที่มีจุดเด่นและมีความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน 

     

3. แฟรนไชส์มีการพัฒนาและปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา 

     

4. แฟรนไชส์มีเครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีใช้ใน
การผลิตเครื่องดื่มที่มีความทันสมัยและง่าย
ต่อการใช้งาน 

     

ด้านความน่าเชื่อถือ 
1. เจ้าของแฟรนไชส์มีประวัติในการประสบ
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ 

     

2. แฟรนไชส์มีระบบการจัดการที่ชัดเจนใน
การด าเนินธุรกิจ 

     

3. แฟรนไชส์มีรางวัลการันตีคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม 
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ส่วนประสมทางการตลาด ระดับที่มีอิทธิพล 
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปานกลาง 
 
3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

4. แฟรนไชส์ได้รับมาตรฐานที่เกี่ยวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์ เช่น ฮาลาล เป็นต้น 

     

 
ส่วนที่ 3 ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน 
ค าชี้แจง  กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 
 

ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจ
ซื้อแฟรนไชส์ธุรกิจชาบังนัน 

ระดับความคิดเห็น 
เห็นด้วย 
อย่างยิ่ง 

(5) 

เห็นด้วย 
 

(4) 

ไม่แน่ใจ 
 

(3) 

ไม่เห็น
ด้วย  
(2) 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

(1) 
1. ท่านตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์
ธุรกิจชาบังนัน เพราะมีความเสี่ยง
น้อย 

     

2. ท่านตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์
ธุรกิจชาบังนัน เพราะท่านยังไม่เคยมี
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจเกี่ยวกับ
เครื่องดื่มมาก่อน 

     

3. ท่านตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์
ธุรกิจชาบังนัน เพราะท่านมีความ
ต้องการที่จะเป็นเจ้าของธุรกิจ
เครื่องดื่ม 

     

4. ท่านตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์
ธุรกิจชาบังนัน เพราะท่านเห็นโอกาส
ในการเติบโตของธุรกิจในอนาคต 

     

5. ท่านตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์
ธุรกิจชาบังนัน เพราะท่านไม่ต้องการ
เริ่มต้นสร้างธุรกิจด้วยตนเอง 
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บทสรุปผู้บริหาร 

ธุรกิจชาบังนันได้เริ่มก่อตั้งขึ้นในปี พ.ศ. 2548 โดยผู้คิดค้นสูตรต้นต ารับชามีชื่อว่า "นัน" เป็น
คนมุสลิม เมื่อด าเนินธุรกิจมาได้ระยะเวลาหนึ่งแล้วนั้น คุณนันจึงได้ขายกิจการให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจที่
สนใจ โดยใช้ชื่อธุรกิจเดิมเพ่ือเป็นคงไว้ซึ่งต้นต ารับของสูตรชา อีกทั้งผู้ที่สานต่อธุรกิจชาบังนันได้มี
ความต้องการที่จะท าการขยายตลาด ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความหลากหลายให้กับเมนูชา และการ
เปิดขายแฟรนไชส์เพ่ือให้มีสาขาเพ่ิมมากขึ้น โดยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าการขยายตลาดดังกล่าว จะท าให้ 
“ชาบังนัน” ได้รับการยอมรับจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายภายในประเทศเพ่ิมมากขึ้น กลุ่มลูกค้า คือ 
ผู้สนใจประกอบธุรกิจเพ่ือการจ าหน่ายเครื่องดื่มภายในประเทศไทยโดยแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็น 
2 ประเภท คือ 1.กลุ่มลูกค้าท่ีเป็นแฟรนไชส์รายย่อย เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการที่จะท าธุรกิจใน
ขนาดเล็ก ควบคุมและดูแลเฉพาะกิจการของตัวเอง โดยคิดเป็นร้อยละ 95 ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ทั้งหมด 2. กลุ่มลูกค้าที่เป็นแฟรนไชส์รายใหญ่ เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการที่จะท าธุรกิจในขนาด
ใหญ่ สามารถควบคุมและดูแลแฟรนไชส์รายย่อยในเขตพ้ืนที่ของตัวเองได้ โดยคิดเป็นร้อยละ 5 ของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งหมด คู่แข่งทางธุรกิจ คู่แข่งหลักคือ CHA PAYOM โดยชาพะยอมมีการ
จ าหน่ายแฟรนไชส์ก่อนชาบังนัน ท าให้ชาพะยอมเป็นที่รู้จักกันดีและเป็นแฟรนไชส์ชาแนวหน้าของ
ประเทศ คู่แข่งรอง คือ คู่แข่งที่มีกิจการชนาดเล็ก คู่แข่งเหล่านี้มักใช้ท าเลพ้ืนที่หน้าบ้านของตนเอง ซึ่ง
บางร้านก็เปิดกิจการมาก่อนแล้วหรือร้านค้าที่มาเปิดหลังจากท่ีร้านชาบังนันเปิดในพ้ืนที่แล้ว สถาน
ที่ตั้งของส านักงานใหญ่ชาบังนัน อยู่ติดบริเวณริมถนนที่เป็นสายทางสัญจรหาเจอสะดวกและมีบริเวณ
ให้รถสามารถจอดได้ ส่วนสาขาอ่ืนๆ มีท าเลที่ดี หากไม่ติดถนนใหญ่ ก็จะอยู่ในบริเวณของโรงเรียน 
โรงพยาบาล มหาลัยวิทยาลัย หรือสถานที่ราชการ 
จุดแข็งและโอกาส ที่น ามาใช้นั้นคือการท าการตลาดแฟรนไชส์ให้กับคนที่อยากมีธุรกิจเป็นของตัวเอง
แม้เป็นวัยรุ่นก็สามารถมีธุรกิจเป็นของตัวเองได้ซึ่งลงทุนไม่เยอะ โดยการันตีด้วยชื่อเสียงของแบรนด์ ที่
มีสูตรเป็นเอกลักษณ์มายาวนานและมีการรับรองว่าแบรนด์เป็น SME ตัวอย่าง ซ่ึงสามารถเข้าไปตั้ง
สาขาในเขตชุมชนของมุสลิมได้และเปิดเป็นร้านอาหารและเครื่องดื่มส าหรับวัยรุ่นได้อีกด้วย และ
ทางแฟรนไชส์ยังมีบริการดูท าเลและสถานที่ตั้งร้านให้แก่ลูกค้า มีการดูแลหลังการชายโดยการติดตาม
ผลและสามารถปรึกษาเราได้หากการขายประสบปัญหา 
 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน คือเพ่ิมความหลากหลายของเมนูชาบังนันให้มีมากกว่า 50 
เมนูและเพ่ือการขยายตลาดชาบังนัน ให้มีการจัดจ าหน่ายในจังหวัดต่าง ๆ มากกว่า 1,000 สาขา
ภายในประเทศไทย แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจของธุรกิจชาบังนันประกอบด้วย แผนกลยุทธ์ระดับองค์กร 
แผนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ และแผนกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการได้แก่ กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์
ด้านราคา กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ด้าน 
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บุคลากร กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ และกลยุทธ์ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งกลยุทธ์
เหล่านี้สามารถสรุปรายละเอียดของธุรกิจชาบังนันได้ 
 ด้วยข้อมูลทางการเงินการจากลงทุนพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ(NPV) เท่ากับ 2,689,534.07 
บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 65% ถือได้ว่าเป็นแผนธุรกิจที่มีความเป็นได้ในการลงทุน
ที่ดี เหมาะแก่การน าไปใช้เพื่อประกอบการจัดท าแผนธุรกิจชาบังนันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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