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บทท่ี 2
ลกษณะและประเภทของธุรกิจแฟรบไชส์

2.1 ลักษณะของธุรกิจน,ฟรนไชส
2.1.1 ประว้ติความเป็นมาของธุรกิจแฟรนไซส์

แฟรนไซสิ’ (Franchise) เป็นศัพท์ภาษาอังกฤษที่มีรากศัพท์มาจากภาษาฝร่ังเศส 
ว่า Franchir ชึ่งมีความหมายว่า Free From Servitude แปลว่า ไม่เป็นทาล ในขณะท่ีแฟรนไซสิใน 
ภาษาอังกฤษแปลว่า ลิทธิพิเศษ คือ สิทธิพิเศษที่พระราชาในลมัยโบราณพระราชทานให้1

เป็นที่เซึ่อก้นวาแฟรนไชสิใรื่มต้นมาจากประเทศอังกฤษสมัยกลางซึ่งกษัตริย์ที่มี 
อำนาจในการปกครองสูงสุดทรงกระจายพระราชอำนาจผ่านทางบุคคลที่ทรงคัดเลือกโดย 
พระราชทานอำนาจพิเศษท่ีให้เป็นสิทธิเฉพาะ (A grant of exclusivity) ผู้รับสิทธิจะผูกขาดสิทธิใน 
เรื่องนั้นๆแต่เพียงผู้เดียวในอาณาเขตเฉพาะพื้นที่ โดยจะต้องถวายบรรณาการในรูปของเสบียง 
อาหาร พีชผลอาวธ สินค้า หรือการบริการ ด้วยลักษณะเข่นนี้ทำให้มีนายอากรเจ้าที่ดิน (Land 
Lord) เกิดข้ึน ซึ่งสามารถมีกองทัพลำหรับป้องก้นตัวหรือมีกองเรือเพื่อการสำรวจและขนสิงได้ 
โดยคงรูปแบบควบคุมกิจการงานได้โดยไม่ต้องอาศัยเงินในท้องพระคลัง สิทธิหน้าที่ดังกล่าวนี้เอง 
เป็นผลต'ามมาของลักษณะความสัมพันธ์แบบแฟรน'ไชล์

ระบบแฟรนไชลํได้ถูกนำมาพัฒนาใช้ในประเทศสหรัฐอเมริกาในรูปแบบของการ 
ให้สิทธิแฟรนไซสไดิยรัฐบาลมอบให้บริษัทเอกชนดำเนินกิจการทำประโยชน์ลาธารณะและบริการ 
ประชาชน จึงเกิดการขยายตัวของทางรถไฟ รถยนต่โดยสารขนสิง ธนาคารและอ่ืนๆ ต่อมาจาก 
สภาพลังคมเศรษฐกิจยุคปฎิวัตอุตสาหกรรมที่เพิ่มความซับช้อน,จำนวนประชากรที่ขยายตัว 
เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วทำให้มีการนำเอาวิธีแฟรนไชส์มาใช้เพื่อจัดจำหน่ายสินค้า ซึ่งจากเดิมจำกัด 
เฉพาะเรื่องการให้สิทธิโดยรัฐบาล ( Government grants ) จึงพัฒนามาสิระบบแฟรนไซลํในเซิง 
ธุรกิจ

1 ถวิลวงศ์ ถายะพงศ์, '‘ลักษณะทางกฎหมายของลัญญาแฟรนไซลั,” (วิทยา 
นิพนธ์,ปรญญาม'หาบัณฑิต นิติศาสตร์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,ประจำปีการศึกษา 2533) หน้า
5.
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บริษัทแรกVUร่ิมนำเอาระบบนฟรน,1ช((มา,ใช้ คอ บริษัท Singer Sewing Machine 
ในปี ค.ศ.1851 โดย Isaac Memt Singer ผู้คิดค้นจักรเย็บผ้าแบบใหม่ขายโดยใช้วิธีให้ผู้ขายชำระ 
ค่าสิทธิแก่บริษัท อนเนึ่องมาจากการที่ได้ขายเครื่องจักรเย็บผ้าภายในเขตเฉพาะพื้นที่เป็น 
แฟรนไชสํประเภทขื่อทางการค้าซึ่งแม้จะไม่ประสบความสำเร็จและระงับไปภายหลัง แต่ก็นับว่า 
เป็นการเริ่มต้นของการนำเอาระบบแฟรนไชล่มาใช้ในเซิงธุรกิจ ระบบการให้สิทธิผู้อื่นดำเนัน 
กิจการในรูปแบบของตนแล้วเก็บค่าธรรมเนียมน่ันเอง

แฟรนไชสํถูกนำมาใช้ในอุตสาหกรรมรถยนต์เพ่ือแก้ป๋ญหาการขาดแคลนช่องทาง 
การกระจายสินค้า ลดค่าใช้จ่ายด้านกำลังคนและสถานที่ ต่อมาได้นำมาใช้ในอุตสาหกรรม 
เครื่องดื่มนํ้าอัดลมโดย เปิปชี่และโคคาโคล่า ในช่วงระหว่างท้ายของทศวรรษที่ 18 จนถึงต้น 
ศตวรรษท่ี 19 เพื่อลดค่าใช้จ่ายและความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นจากการขนล่งของเหลวปริมาณมาก 
ไปอังท้องถิ่นที่ห่างไกลเนื่องจากไม่มีเงินทุนมากพอที่จะขึ้อทร้พย์สินลร้างโรงงาน หรือลงทุนเปิด 
ร้านจำนวนมากเพื่อเป็นแหล่งจำหน่ายสินค้า ด้งนั่นจึงเกิดวิธีขายแฟรนไชสํให้กับผู้ที่สามารถ 
รัชผิดชอบการดำเน้นงานทงสามารถคิดวิธีการกระจายสินค้าได้ และในอุตสาหกรรมปิโตรเสียมมี 
วิธีการนำสินค้าเช้าล่ตลาดผ่านทางDealer อิสระด้วยความเช่ือท่ีว่าผู้รันสิทธิเป็นเจ้าของกิจการเอง 
จะทำให้ประสบผลสำเร็จได้ดีกว่าและอีกประการหนึ่งคือความต้องการหลีกเลี่ยงปัญหาแรงงาน 
วิธีการขยายธุรกิจเครื่องดื่มนํ้าอัดลมและธุรกิจปัมนํ้าม้นํด้งกล่าวเรียกว่า Product and Brand 
Franchise ที่ให้สิทธิการผลตและตราสินค้าเพยงรายเดียวในการขายผลิตภัณฑ์นั่นในอาณาเขตที่ 
ระบุ ซึ่งวิธีนี้ได้รับความสำเร็จมากจนทำให้ระบบแฟรนไชสํโดดเด่นขึ้น แต่วิธีการให้สิทธิตัว 
ผลิตภัณฑ์นี้เริ่มเส่ือมถอยลงในช่วงสงครามโลกคร่ืงท่ี2 โดยมีการเติบโตของระบบแฟรนไชสํท่ีเรียก 
กันว่า แฟรนไชสํรูปแบบทางธุรกิจ (Business Format Franchise) เช้ามาแทนท่ี

นับแต่ยุคสงครามโลกครั้งท่ีสองเป็นต้นมา ในประเทศสหรัฐอเมริกาลี่งที่เกิดขึ้น 
เคียงคู่กับเศรษฐกิจยุคใหม่ คือ แนวโน้มของธุรกิจขนาดเล็กที่มีเจ้าของเพียงผู้เดียวเริ่มลดคงเกิด 
ร้านค้าที่มีลักษณะประ๓ ท chain store และ superstore เช้ามามีบทบาทแทนที่รูปแบบการค้าก ็
เปลี่ยนจากเดิมที่ขายเพียงสินค้าเท่านั่นหันมาให้บริการด้วย การอนุญาตในการให้สิทธิการ 
กระจายสินค้า ( Distribute ) หรือให้สิทธิในการขายสินค้าได้ถูกแทนท่ีด้วยการเติบโตของฟาสต์ฟูด 
ในระบบแฟรนไซลั เช่น Burger King .Dairy Queen , Dunkin Donut หรือ แม้แต่ Mcdonald’s 
ต่อมาขยายไปล่ธุรกิจอื่นๆที่ไม่ใช่อาหาร เช่น โรงแรม บริการเกี่ยวกับรถยนต์ ที่ให้สิทธิด้งแต่ 
รูปแบบ ลัญลักษณ์ โลโก้ การโฆษณา รูปแบบเอกสาร การแต่งกาย ฯลฯ
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หน่ึง'ในน,ฟรน'ไซลัท่ีถือ1ได้'ว่าเป็นตำนาน'ของระบบแฟรน'โซลัท่ีทำ'ให้แฟรน1โซสมี 
ความโดดเด่นเป็นอย่างมากจนมาถึงป๋จจุบัน คือ Rey Kroc ผู้ใด้รับสิทธิแต่เพียงผู้เดียวจากสองพ่ี 
น้อง Mcdonald’s ในการขยายแฟรนไซสํราน Mcdonald’s ท่ัวสหรัฐอเมริกาในปี 1950 หลังจากที่ 
แวะชมกิจการร้าน Mcdonald’sa«ะเกิดความประทับใจในบริการท่ีเน้นความสะดวกรวดเร็ว ความ 
ละอาดของลถานที่ รวมถึงรายการอาหารที่จำกัดและราคาที่ไม่แพงจนเกินไป ทำให้ Krocเร่ิม 
คำนึงถึงแนวทางธุรกิจในแบบแฟรนไซลั ซ่ึง Krocเห็นว่าแม้ระบบและรูปแบบของร้านจะดีเพียงใด 
ก็ตาม แต่หากขาดการติดตาม ควบคุมดูแล ลบับลนุน ของผู้ให้สิทธิจนทำให้ผู้รับสิทธิสามารถทำ 
ตามระบบจนประสบความสำเร็จในแต่ละแห่งได้แล้วความสำเร็จของผู้ไห้สิทธิก็ไม่อาจมีได้ ต่อมา 
ในปี 1955 Kroc จึงเปิดร้าน Mcdonald’s แห่งแรกของเขาเองท่ีรัฐอิลสินนอยลั เพี่อให้เป็นร้านค้า 
ตัวอย่างของการดำเนินการ โดยท่ี Kroc ให้ความสำกัญกับการคัดเลือกผู้ที่จะมารับสิทธิอย่างมาก 
ในแต่ละปีร้าน Mcdonald’s ขยายสาขาออกไปได้ถึง 400 แห่ง ในปี 1962 และ เป็น 10,000 แห่ง 
ในปี 1987 และเปิดสาขาแรกในรัสเชียท่ีกรุงมอสโค ในปี 1990 และเป็นสาขาท่ีมียอดขายมากท่ีสุด 
สาขาหน่ึงของโลก

ในด้านความสัมพันธ์กับผู้รับสิทธิแฟรนไชลันน KrocUผสมผสานความกลมกลืน 
ของการบริหารเพี่อควบคุมคุณภาพให้ผู้รับสิทธิปฎิปติตามระบบต่างๆที่บริษัทวางไว้และเปิดทาง 
ออกสำหรับความคิดเห็นของผู้รับสิทธิเสมอ ซึ่งทำให้ระบบความสัมพันธ์ต่างๆในแฟรนไชส ์
Mcdonald’s ล่งเสริมประสิทธิภาพทั่งระบบอย่างดีเยี่ยม2

จุดเร่ิมด้นของกิจการแฟรนไซล่ในรูปแบบต่างๆ3

ปี 1851 Singer Sewing Machine แฟรนไชลัด้านบริการ

ปี 1898 General Motors แฟรนไซลัด้านยานพาหนะ
ปี 1903 Coca Cola แฟรนไซลัน้ําอัดลมขวด

ปี 1911 Thornton’s แฟรนไขลัค้าปลีกซ็อคโกแล็ตประเทศอังกฤษ
ปี 1937 McDonald’s แฟรนไซลัแฮมเบอเกอร์

ปี 1946 Hertz แฟรนไชลัรถเช่า
ปี 1976 Body Shop แฟรนไซลัความงามและสุขภาพ

2 ฝ่ายวิชาการสมาคมธุรกิจแฟรนไซลั1 หลักการท่ีสำคัญของธุรกิจแฟรนไชลั. 
(กรุงเทพฯ: ธีระป้อมวรรณกรรม, 2543), หน้า9-12, 20-26.

3 นิตยสาร Brandage 3.11 (พฤศจิกายน 2545): 134 .
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ส่วนระบบแฟรนไซส่ในประเทศไทยเกิดข้ึนเม่ือหลายสิบปีท่ีผ่านมาโดยเริ่มแรกจะ 
เป็นแฟรนไซลัที่มาจากต่างประเทศส่วนใหญ่จะเป็นประเภทฟาสต้พิด หรือแม้นต่นฟรน'ไซลั 
ทางด้านการศึกษา เป็นต้น ดังตารางต่อไปนี้

กิจการรูปแบบแฟรนไซส่ท่ีเข้ามาในประเทศไทยในยุคแรกมีดังน้ี4
อันดับ ซ่ือกิจการ ปีท่ีเข้ามาดำเนินกิจการ

1 ฮอลล์มาร์ค 2511
2 สถาบันแมค 2517

3 บซชี 2518
4 มิสเตอร์โดนัท 2521

5 สยามคอมพิวเตอร์ 2522

6 ดังก้ินโดนัท 2524
7 เคเอฟชี. เอแอนดัดับบลิว 2526

8 อีชีชี 2527

ส่วนกิจการที่มีการเริ่มนโยบายในการขยายธุรกิจด้วยวิธีการขายแฟรนไซส์เป็น
กลุ่มแรก มีดังน้ี5

พ.ศ. ซ่ือกิจการ

2532 7-อีเลฟเว่น 1 สหวิ'รยา'โอเอ
2535 โกลดัมาสเตอร์,บัดลั, ลหวิริยามินิโอเอ

2536 แบล็คแคนย่อน , เวิล์ดมีเดีย 1 อีอาร์เอ 1 เอ 
แอนด์ดับบลิว

แต่เม่ือ 4-5 ปีท่ีผ่านมาแฟรน'ไชลัเพ่ิม'จำนวนมาทข้ึน'โดยเฉพาะแฟรน'ไซส่ท่ีมีผู้ 
ประกอบการคนไทยเป็นเจ้าของสิทธิอันเนื่องมาจากการสนับลนุนของภาครัฐและสภาวะเศรษฐกิจ 
ท่ีดีขึ้นซึ่งจะได้กล่าวถึงรายละเอียดในหัวข้อลักษณะของแพ'รนไชส่ในประเทศไทยต่อไป 4 5

4“แฟรนไชส์...#1” นิตยสารโอกาสธุรกิจ&แฟรนไชลั6.37 (กุมภาพันธ์-มีนาคม

5 เร่ืองเดียวกัน 1 หน้า70.
2546): 70.
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2.1.2 คำนิยามและลักษณะของธุรกิจนฟรนไชส์

แฟรนไซลัยังไม่ลามารถให้คำจำกัดความได้อย่างแน่ชัด เน่ึอง'รากปัจจุบันรูป 
แบบการให้สิทธิแฟรนไชล์มีความหลากหลายมากขึ้น หากเกิดกรณีพิพาทหรือความชัดแย้งใน 
ธุรกิจดังกล่าว ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองสิทธิ หน้าท่ี หรือความสัมพันธ์ระหว่างผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิ และ 
แม้กับผู้บริโภคเอง ในความเป็นแฟรนไชสํของกิจการน้ันๆแล้ว การศึกษาถึงคำนิยามและลักษณะ 
สำคัญจะช่วยให้เกิดความเข้าใจในระบบและวิธีการ ความสัมพันธ์ในธุรกิจแฟรนไซสํได้มากขึ้น 
และยังประโยชน์ในการพิจารณาทางด้านกฎหมายอีกด้วย

“แฟรนไซล์” เป็นศัพท์ภาษาองกฤษท่ีมีรากฐามเมา'จากภาษาฝร่ังเศล'ว่า Franchir 
ชี่งมีความหมายว่า " Free From Servitude “ แปลว่า ไม่เป็นทาส ในขณะที่แฟรนไชสํใน 
ภาษาอังกฤษแปลว่า สิทธิพิเศษ ซ่ึงหมายถึงสิทธิพิเศษท่ีบริษ้ทํแม่หรือผู้ท่ีเป็นเจ้าของสิทธิหรือผู้ให้ 
สิทธิประโยชน์ทางการค้าจะมอบให้แก่ผู้ที่เข้าร่วมกิจการหรือผู้ที่ได้รับสิทธิประโยชน์ทางการค้า 
โดยแลกกับค่าตอบแทนจำนวนหน่ึง

นิยามของแฟรนไซลัสามารถให้คำจำกัดความได้เป็น 2 แง่มุม คือ ในมุมมองด้าน 
ธุรกิจและด้านกฎหมาย ซ่ึงนิยามของการทำธุรกิจแฟรนไชสํในมุมมองของน์กธุรกิจเป็นคำนิยามท่ี 
มีความสำคัญมากต่อทั่งผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิเพราะถ้าแฟรนไขสํนั้นๅไม่ประลบความสำเร็จ 
นิยามทางกฎหมายที่เป็นเพียงสั๋งท่ีนำมาปฎํบิตหรือมีความเป็นไปได้น้อยมาก ส่วนนิยามของการ 
ประกอบธุรกิจแฟรนไชสํในมุมมองด้านธุรกิจ มีดังนี้

“การประกอบธุรกิจแฟรนไชลั คือ วิธีหนึ่งในการขยายตลาดที่หน่วยธุรกิจซึ่ง 
ประตบความสำเร็จและต้องการขยายการลัดจำหน่ายบริการหรือผลิตภัณฑ์ของตนเลือกใช้ โดย 
ผ่านหน่วยค้าปลีกที่เป็นของผู้ปฏิบิดการอีสระซึ่งได้รับอนุญาตให้ใช้เครึ่องหมายการค้าหรือบริการ 
เทคนิคการตลาดและอำนาจในการควบคุมหน่วยธุรกิจที่ขยายออกไปนั้นๆเพื่อแลกกับการได้รับ 
ชำระค่าธรรมเนียมและค่ารอยัลตี้จากหน่วยค้าปลีกดังกล่าว”

ส่วนที่สำคัญกิคือ ผู้รับสิทธิคือตัวแทนสำน์กงานผู้เป็นเจ้าของผู้ให้สิทธิในการลัด 
จำหน่ายสินค้าหรือบริการของผู้ให้สิทธิแบบปลีก ความสำเร็จหรือความล้มเหลวของฝ่ายใดฝ่าย 
หนึ่งตามความสัมพันธ์พิเศษนี้โดยทั่วไปจะเป็นตัวกำหนดความสำเร็จหรือความล้มเหลวของอีก 
ฝ่ายหน่ึงด้วย6

6 เออรวิน เจ. คุป. 1 แฟรนไชสํไบเบิล. แปลโดย ศราวดี จุลโสภณศรี และ นริศรา
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ส่วนนิยามของนฟรนไชลํในมุมมองของกฎหมายนั้นมีหลายคำนิยามอย่างเช่น 
ตามกฎของกรรมาธิการการค้าลหรัฐอเมริกา(The Federal Trade Commission : FTC ) ได้ให้ 
ความหมายของแฟรนไชส์ไว้ใน FTC Rule ที่เรียกว่า “Disclosure Requirements and 
Prohibitions Concerning Franchising and Business OppOiiunity Ventures” sec.436.2 ได้ 
ให้คำจำกัดความของความสัมพันธ์ไนเซิงพาณิชย์ไว้ 3 แบบคือ แฟรนไซสัแบบชุด (package 
franchise), แฟรนไชสัผลิตภัณฑ์ (product franchise) และการลงทุนในโอกาสทางธุรกิจ 
(business opportunity ventures) ซึ่งคำนิยามของแฟรนไชล์ภายใต้ FTC Rule ลามารถสรุปได้ 
ด้งน้ี •■ เป็นความสัมพันธ์ในเซิงพาณิชย์โดยมีองค์ประกอบ 3 ข้อ ด้งนี้ คือ

1. สินค้าและ/หรือบริการของผู้รับสิทธิถูกเสนอและขาย ซึ่งดำเนินการภายใต้ 
เคร่ืองหมายการค้า, เครื่องหมายบริการ, ชื่อทางการค้า, โฆษณาหรือสัญสักษณิทางการค้าอื่นๆ 
ของผู้ให้สิทธิ

2. ผู้รับสิทธิถูกกำหนดให้จ่ายเงินอย่างน้อย 500 ดอลลาร์แก่ผู้ให้สิทธิ และ
3. ผู้ให้สิทธิได้ดำเนินการควบคุมหรือกัดหาความช่วยเหลืออย่างมีนัยลำด้ญต่อ 

การดำเนินธุรกิจของผู้รับสิทธิ"* 7
(The term “franchise" means any continuing commercial relationship created by 

any arrangement or arrangements whereby:
(1)(i)(A) a person (hereinafter ‘franchisee") offers, sells or distributes to any 

person other than a “franchisor” , goods , commodities , or services which are:
(1) Identified by a trademark , service mark , trade name , advertising or other 

commercial symbol designating another person (hereinafter “franchisor'’ ); or
(2) Indirectly or directly required or advised to meet the quality standards 

prescribed by another person (hereinafter “franchisor” ) where the franchisee 
operates under a name using the trademark, service mark, trade name 1 
advertising or other commercial symbol designating the franchisor, and

อุดมวงศ์(กรุงเทพฯ: บริษัทคู่แข่ง จำกัด, 2539), หน้า 4.
7 เรียบเรียงจาก Andrew J. Sherman, Franchising & Licensing^  edition

(New York: American Management Association, 1999), p.64-65.
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(B)(1) The franchisor exerts or has authority to exert a significant degree of 
control over the franchisee’s method of operation, including but not limited to, 
the franchisee’s business organization, promotional activities, management, 
marketing plan or business affairs; or
(3) The franchisor gives significant assistance to the franchisee in the latter’s 

method of operation, including, but not limited to 1 the franchisee’s business 
organization, management, marketing plan, promotional activities, or 
business affairs; P rov ided , how ever, That assistance in the franchisee’s 
promotional activities shall not 1 in the absence of assistance in other areas 
of the franchisee’s method of operation, constitute significant assistance; or

(ii) (A) a person ( hereafter ■' franchisee” ) offers .sells, or distributes to any 
person other than a “franchisor” , goods, commodities, or services which are:
(1) Supplied by another person (hereinafter “franchisor") ,or
(2) Supplied by a third person (e.g., a supplier) with whom the franchisee is 

directly or indirectly required to do business by another person (hereinafter”  
franchisor”) ; or

(3) Supplied by a third person (e.g., a supplier ) with whom the franchisee is 
directly or indirectly advised to do business by another person (hereinafter 
“franchisor”) where such third person is affiliated with the franchisor; and

(B) The franchisor
(1) Secures for the franchisee retail outlets or accounts for said goods, 

commodities, or services; or
(2) Secures for the franchisee locations or sites for vending machines, rack 

displays, or any other product sales display used by the franchisee in the 
offering, sale, or distribution of said goods, commodities, or services; or

(3) Provides to the franchisee the services of a person able to secures the retail 
outlets, accounts, sites or locations referred to in paragraph (a)(1)(ii)(B)(f) 
and (2) above; and
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(2) The franchisee is required as a condition of obtaining or commencing the 
franchise operation to make a payment or a commitment to pay to the franchisor, or to a 
person affiliated with the franchisor.)

หรือตามกฎหมายว่าด้วยแฟรนไซล์ท่ีออกโดยมลรัฐต่างๆ(State law) ของบ่ระเทศ 
สหรัฐอเมริกาซ่ึงมีท้ังหมด16มล!ฐที่มีการปัญญ่ติกฎหมายแฟรนไซด์ออกมาปังดับใช้โดยลามารถ 
นบ่งคำนิยามตามกฎหมายมลรัฐออกได้เป็น 4 กลุ่ม8 คือ

1. คำนิยามของมลรัฐส่วนใหญ่ ( Majority State Definition ) ซ่ึงประกอบด้วย 
แคสิฟอร์เนย, อิลลนอยด์, รนเดบน่า, นมร่ีแลนด์, มีชิแกน, นอร์ท ดาโกต้า, เพ็กช้ล, วลคอนชิน, 
โรด์ไอด์แลนด์ และโอเรกอน ซึ่งนิยามไว้ว่าแฟรนไซด์ประกอบด้วยองค์ประกอบที่สำคัญ 3 ข้อ คือ

(1) ผู้!บสิทธิได้รับ่ลิทธิในการเข้าร่วมในธุรกิจการเลนอ 1 การขาย หรือการ 
กระจายสินค้าหรือบริการภายใต้แผนการตลาดหรือระบบโดยผู้ให้สิทธิ

(2) การดำเนินธุรกิจของผู้รับสิทธิเก่ียวข้องกับเคร่ีองหมายการค้าของผู้ให้สิทธิ 
หรือด์ญลักษณ์ทางการค้าอ่ืนๆของผู้ให้สิทธิหรือบริษัทในเครือ

(3) ผู้รับ่สิทธิถูกกำหนดให้ต้องจ่ายค่าธรรมเนียม

2. คำนิยามของมลรัฐส่วนน้อย ( Minority State Definition ) ประกอบไปด้วย 
มลรัฐฮาวาย 1มินเนลโชต้า 1 เซาท์ ดาโกต้า และวอชิงตัน ซึ่งได้ปัญญ่ติคำนิยามของแฟรนไซสํไว้ 
แบบกว้าง ประกอบด้วย

(1 ) ผู้!บสิทธิได้รับสิทธิในการเข้าร่วมในธุรกิจการเลนอขายหรือการกระจายสิน 
ค้าหรือบริการ!ดยใช้เครี่องหมายการค้าของผู้ให้สิทธิหรือด์ญลักษณ์ทางการค้าหรือด์ญลักษณ์ 
อ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง

(2) ผู้ให้สิทธิและผู้!บสิทธิมีผลประโยชน์ร่วมกันในตลาดของสินค้าหรือบริการ
(3) ผู้!บสิทธิต้องจ่ายค่าธรรมเนียม

3. คำนิยามของมลรัฐนิวยอร์ก ( New York Definition ) มลรัฐนิวยอร์กเป็นมลรัฐ

8 เรียบเรียงจาก Ibid., p.71-72.
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ท่ีมีการนิยามความหมายของแฟรนไซส์ท่ีแตกต่างออกไปจากมลรัฐอ่ืน ภายใต้ New York : 
General Business Law, Art. 33 Franchises ซ่ึงภายใต้กฎหมายดังกล่าวผู้รับสิทธิแฟรนไซสิจะ 
ถูกจำกัดความโดยแนวทางดังต่อไปนี้

(ใ) ผู้ให้สิทธิได้รับค่าธรรมเนียมจากผู้รับสิทธิ
(2) ถ้าธุรกจของผู้รับสิทธิมีความจำเป็นเก่ียวข้องกับเครื่องหมายการค้าของผู้ให ้

สิทธิหรือไม่ผู้รับสิทธิก็ดำเนินธุรกิจภายใต้แผนการตลาดหรือระบบที่กำหนดโดยผู้ให้สิทธิเป็น 
สำคัญ

4.คำนิยามของมลรัฐเวอร์จเนีย ( Virginia Definition ) มีคำนิยามของแฟรนไซสิ 
ของมลรัฐเองภายใต้ The Virginia Franchising Act โดยมีเงือนไขดังนี

(1 ) ผู้รับสิทธิได้รับสิทธิในการเข้าร่วมในธุรกิจการเลนอขายหรือกระจายสินค้า 
หรือบริการในการขายปลีกภายใต้แผนการตลาดหรือระบบท่ีกำหนดโดยผู้ให้สิทธิเป็นสำคัญ

(2) การดำเนินธุรกิจของผู้รับสิทธิเก่ียวข้องกับเคร่ืองหมายการค้าของผู้ให้สิทธิ
เป็นอย่างมาก

ส่วนคำนิยามคำว่าแฟรนไซสํในกฎหมายประเทศอ่ืนๆ เซ่น ประเทศออสเตรเลีย 
ภายใต้กฎหมายแฟรนไซส่ที่เรียกว่า The Franchising Code of Conduct ที่มีผลบังคับใช้ตั้งแต ่
1 ตุลาคม 1998โดยให้คำนิยามของลัญญาแฟรนไชสิไว้ใน ข้อที่4 ว ่า “ สิ'ญญ'าแฟรน'ไชสิ’

(a) เป็นลัญญาฑ่ึทำขึ้นตั้งหมดหรือบางส่วนโดยลายลักษณ์อักษร,ปากเปล่าหรือ
โดยนัย

(ช) ซึ่งบุคคลหนึ่ง (franchisor) ให้สิทธิแก่บุคคลอีกคนหน่ึง (franchisee) ในการ 
ดำเนินธุรกิจในการเลนอ,จัดหาหรือกระจายสินค้าหรือบริการในประเทศออสเตรเลียภายใต้ระบบ 
หรือแผนการตลาดพ้ืนฐานท่ีกำหนด 1 ควบคุมหรือแนะนำไว้โดยผู้ให้สิทธิหรือสาขา และ

(c) ภายใต้การดำเนินการของธุรกิจจะต้องเก่ียวข้องเป็นอย่างมากกับเครื่อง 
หมายการค้า , โฆษณาหรือลัญลักษณ์ทางการค้าของผู้ให้สิทธิที่มี 1 ใช้ 1 ได้รับอนุญาตหรือกำหนด 
จากผู้ให้สิทธิหรือบริษัทในเครือ

(d) ก่อนการเร่ืมหรือดำเนินธุรกิจต่อผู้รับสิทธิจะต้องชำระ(หรือตกลงว่าชำระ) เงิน 
ให้กับผู้ให้สิทธิ(หรือสาขาที่เกี่ยวข้องกับผู้ให้สิทธิ) เซ่น ค่าธรรมเนียมของเงินลงทุนเร่ืมแรก (an 
initial capital investment fee) หรือภารชำระค่าสินค้าหรือบริการ ( a payment for goods or
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services ) หรือค่าธรรมเนียมตามอัตราส่วนของรายได้ท้ังหมดหรือรายได้สุทธิ ไม่ว่าจะเรืยกว่าค่า 
รอย์ลต้ี (Royalty fee) หรือค่าธรรมเนียมแฟรนไช«โ (Franchise fee)wรือค่าธรรมเนียมในการ 
แกอบรม (Training fee) ก็ตาม9

อีกประเทศหนึ่งที่จะนำคำนิยามมาศึกษาก็คือประเทศมาเลเซียซึงอาจกล่าวได้ว่า 
เป็นประเทศที่มีการบังคับใช้กฎหมายแฟรนไซลั คือ the Franchise Act 1998 เป็นประเทศส่าสุด 
ซึ่งได้มีการออกกฎหมายออกมารับรองธุรกิจแฟรนไซส่’เพื่อเป็นการคุ้มครองผู้รับสิทธิดังเช่น 
ประเทศสหรัฐอเมริกาและออสเตรเลีย โดย the Franchise Act 1998 ได้ให้คำนิยามของแฟรนไขลั 
ไว้ค่อนข้างใกล้เคืยงกับสหรัฐอเมริกาและออสเตรเลียว่า แฟรนไซลัหมายถง สิ'ญญาหรือข้อตกลง 
โดยปากเปล่าหรือลายลักษณ์อักษรไม่ว่าโดยซัดแจ้งหรือโดยนัยระหว่างบุคคลลองคนหรือมากกว่า 
ลองคนซ่ึง

(a) ผู้ให้สิทธิอนุญาตให้ผู้!บสิทธิมีสิทธิในการดำเนินธุรกิจตามระบบแฟรนไขลัท่ี 
กำหนดโดยผู้ให้สิทธิภายในระยะเวลาทีกำหนดโดยผู้ให้สิทธิ

(ช) ผู้ให้สิทธิอนุญาตให้ผู้รับสิทธิมีสิทธิใช้เคร่ืองหมายหรือความลับทางการค้า 
หรือข้อมูลความลับใดๆหรือทรัพย์สินทางปัญญาทีผู้ให้สิทธิเป็นเจ้าของหรือที่เกี่ยวข้องผู้ให้สิทธิ 
(และรวมท้ังในกรณีท่ีผู้ให้สิทธิเป็นผู้ใช้ซ่ึงลงทะเบียนไว้หรือเป็นผู้ซ่ึงได้รับสิทธิการใซโดยบุคคลอ่ืน), 
ทรัพย์สินทางปัญญาใดๆทีได้รับอนุญาตจากผู้ทีเป็นเจ้าของกรรมสิทธิ้อนุญาตให้ผู้รับสิทธิใช ้
ทรัพย์สินทางปัญญานั้นได้

(c) ผู้ให้สิทธิใช้สิทธิในการจัดการควบคุมระหว่างเวลาทีผู้รัมสิทธิดำเนินธุรกิจใน 
ระบบแฟรนไขส่ได้

(d) ผู้ให้สิทธิมีหน้าท่ีในการจัดหาความช่วยเหลือให้กับผู้รับสิทธิในการดำเนิน 
ธุรกิจ รวมทั้งความช่วยเหลือในการจัดหาอุปกรณ์เครื่องมือและการบริการ, การแกอบรม, 
การตลาด, การค้าหรือความช่วยเหลือทางด้านเทคนิค

(e) ในส่วนของการได้รับอนุญาตในการใช้สิทธิ ผู้รับสิทธิจะถูกกำหนดให้จ่ายค่า 
ธรรมเนียมหรือในรูปแบบของค่าตอบแทนอ่ืนๆ และ

9 Trade Practices ( Industry Codes-Franchising) Regulations 1998 made 
under the Trade Practices Act 1974rOnline1.(n.d.). Available from! 
http://scapleplus.law.gov.aul2002.July 3]

http://scapleplus.law.gov.au
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(f) ผู้รับสิทธิจะดำเนินธุรกิจแยกต่างหากจากผู้ให้สิทธิ 1 และความสัมพันธ์ของผู้ 
รับสิทธิกับผู้ให้สิทธิในเวลาใดๆไม่ถือเป็นความสัมพันธ์แบบหุ้นส่วน (partnership) 1 สัญญาบริการ 
(services contract ) หรือ ตัวแทน ( agency )10 11

นอกจากกฏหมายของประเทศต่างๆแล้วยังมีองค์กรแฟรนไซสัของต่างประเทค 
ต่างก็ให้คำนิยามของแฟรนไซส์ไว้ เซ่น International Franchise Association ให้ความหมาย 
ของแฟรนไชสั ว่า หมายกึงความสัมพันธ์ทางสัญญาระหว่างผู้ให้สิทธิแฟรนไซสัและผู้รัปสิทธ ิ
แฟรนไชสัโดยผู้ให้สิทธิแฟรนไซสัเลนอหรือรับภาระที่จะดูแลผลประโยชน์ในทางธุรกิจของผู้รับ 
แฟรน'โซสัอย่างต่อเน่ือง'ในเรืองต่าง  ๆ เซ่น กรรมวิธีการผลิต การปึกอบรม เม่ือผู้รับสิทธิดำเนินธุรกิจ 
ของตนจากเงินทุนตนเองในธุรกิจของตัวเองจากทรัพยากรของเขาเองภายใต้เครื่องหมายการค้า 
รูปแบบ และวิธีการดำเนินการช่ึงผู้ให้สิทธิผู้เป็นจ้าของคอยควบคุม ( A Franchise operation is a 
contractual relationship between the franchisor and franchisee in which the franchisor 
offers or is obliged to maintain a continuing interest in the business of the franchisee in 
such areas as know-how and training; wherein the franchisee operates under a common 
tradename, format and/ or procedure owned or controlled by the franchisor, and in 
which the franchisee has or will make a substaintail capital investment in his business 
from his own resources.)1'

ส่วน British Franchise Association ให้ความหมายของแฟรนไซสัว่า เป็นการให้ 
อนุญาตตามสัญญาท่ีผู้ให้สิทธิแฟรนไขสัแก่ผู้รับสิทธิแฟรนไชสั
1) อนุญาตหรือกำหนดให้ผู้รับสิทธิแฟรนไขสัประกอบการใดโดยเฉพาะระหว่างระยะเวลา 
แฟรนไซล์ภายใต้หรือโดยการใซ้ช่ือของหรือเก่ียวเน่ืองกับผู้ให้สิทธิแฟรนไซสั
2) ให้สิทธิแก่ผู้ให้สิทธิแฟรนไชส์จะดำเนินการควบคุมระหว่างระยะเวลาแฟรนไชส่ในเร่ืองท่ีผู้

10 เรืยบเรืยงจาก Chuck Woolweaver. Compliance with Foreign Country 
Disclosure Requirements Governing the Offer and Sales of Franchises [Online], (n.d.). 
Available from: www.franchiseconsultina.net [ 2003, September 9]

11 ถวิลวงศ์ ถายะพิงค์, “ลักษณะทางกฎหมายของสัญญาแฟรนไซล์,” (วิทยา 
นิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต นิติศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,ประจำปีการศึกษา 2533), หน้า
9.

http://www.franchiseconsultina.net
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รับสิทธิแฟรนไชสัดำเนินธุรกิจภายใต้สัญญาแฟรนไชสั
3) เป็นหน้าท่ีของผู้ให้สิทธิแฟรนไซสัต่อผู้รับแฟรนไชสัท่ีจะต้องให้ความช่วยเหลือการดำเนิน 
ธุรกิจภายใต้สัญญาแฟรนไซสั (โดยเฉพาะความช่วยเหลือด้านการจัดองค์การธุรกิจของผู้รับ 
สิทธิน.ฟรนไชส์, การปีกอบรม, การจัดการสินค้าหรืออ่ืนๆ )
4) กำหนดให้ผู้รับสิทธิแฟรนไซสัชำระเงินจำนวนหน่ึงเป็นคราวๆระหว่างระยะเวลาแฟรนไขสั
แก่ผู้ให้สิทธิแฟรนไซสัเพื่อตอบแทนตามสัญญาแฟรนไชสัหรือเพ่ือสินค้าหรือบริการต่างๆซ่ึงผู้ให ้
สิทธิแฟรนไซสัจัดหานก่ผู้รับสิทธินฟรนไซล์ และการให้สิทธิด้งกล่าวไม่ถือว่าเป็นการกระทำ 
ระหว่างบริษัทแม่กับบรืษ้ทสาขาหรือระหว่างบรืษัทสาขาของบรืษัทแม่เดียวกันหรือระหว่างเอกซน 
กับบรืษัทซ่ึงควบคุมเอง
( A contractual license granted by one person (the franchisor) to another (the 
franchisee) which:
(a) a permits or requires the franchisee to carry on, during the period of the franchise, a 

particular business under or using a specific name belonging to or associated with 
the franchisor, and

(b) entitles the franchisor to exercise continuing control during the period of the 
franchise over the manner in which is the subject of the franchise; and

(c) obliges the franchisor to provide the franchisee with assistance in carrying on the 
business which is the subject of the franchise (in relation to the organization of the 
franchisee ‘ร business, the training of staff, merchandising, management or 
otherwise); and

(d) requires the franchisee periodically, during the period of franchise, to pay the 
franchisor sums of money in consideration for the franchise, or for goods or services 
provided by the franchisor to the franchisee; and

(e) which is not a transaction between a holding company and its subsidiary or 
between subsidiaries of the same holding company, or between an individual and a 
company controlled by him.)12

12 เร่ืองเดียวกัน, หน้า 10.
Aston V. Haree Manufacturing Company ( 1960 ) 1030 L.R. 391-395.



17

จะเห็นได้ว่าในกฎหมายหรือองค์กรต่างประเทศได้มืผู้ให้คำนิยามคำว่าแฟรนไซล์ 
ไว้อยู่หลากหลาย อย่างไรก็ตามแม้จะพยายามให้คำจำกัดความหรือความหมายคำว่าแฟรนไซสั 
มากขึ้นเท่าใด ก็ดูเสมือนว่าความหมายหรือคำจำกัดความที่ให้ก็ยังไม่ลามารถที่จะครอบคลุม 
ความหมายท่ีแท้จริงของแฟรนไขสํใด้ แม้นต่ผู้พิพากษา Fullagar J. ได้กล่าวในคำพิพากษาในคด ี
Hanee* ว่า ความหมายของแฟรนไชล่นนมืความหมายที่เลือนลางไม่ซัดเจนและไม่แน่นอน อาจ 
กล่าวได้เซ่นกันว่า แม้จะไม,สามารถให้คำจำกัดความหรือความหมายของคำว่านฟรนไซล่ไว้ได ้
ลมบูรณ์ก็ตามก็คงจะไม่มืผลกระทบต่อธุรกิจแต่อย่างใดตราบเท่าที่ลักษณะหรือการดำเนินการ 
ของธุรกิจน้ีได้ร้บการยอมรัชโดยกฎหมาย

สำหรับคำว่าแฟรนไซล่ในประเทศไทยน้ีนไม่มืกฎหมายใดให้คำจำกัดความหรือ 
ความหมายไว้แต่อย่างใด ล่วนใหญ่ผู้ที่อยู่ในธุรกิจประเภทนี้ก็มักจะเรียกคำว่าแฟรนไชลัทับศัพท์ 
อยู่เสมอ แต่ก็มืนักกฎหมายบางท่านได้ให้ความหมายของแฟรนไชส์ไว้ว่า “ลัมปทาน” ทั้งนี้ก็อาจ 
เน่ืองมาจาก ‘‘สัมปทาน" หมายถึง การที่รัฐให้สัมปทานแก่เอกขนกระทำการอย่างหนึ่งอย่างใด 
โดยเฉพาะ โดยบุคคลนนจ่ายค่าตอบแทนให้แก่รัฐ เพ่ือแลกเปล่ียนกับผลประโยชน์ท่ีได้รับและยัง 
ได้ให้คำจำกัดความของความของคำว่าสัมปทานเอกซน13 หรือ Private Franchise ว่า คือ “การท่ี 
บุคคลหนึ่งเรียกว่า “ผู้ให้สัมปทาน” (franchisor) ตกลงให้บุคคลอีกคนหนึ่งที่เรืยกว่า “ ผู้รับ 
สัมปทาน” (franchisee) ทำการจัดจำหน่ายสินค้าหรือบริการภายใต้ซื่อทางการค้านละการ 
อำนวยการของผู้ให้สัมปทานโดยผู้รับสัมปทานจะจ่ายค่าตอบแทนเพื่อการนน

จากการที่ได้ศึกษาถึงคำนิยามของคำว่านฟรนไซล์ขององค์กรและกฎหมายของ 
ประเทศต่างๆแล้ว เป็นการท่ีจะยากที่จะให้คำนิยามของแฟรนไชสํได้อย่างซัดเจน แต่อย่างไรก็ตาม 
ตามความเห็นของผู้วิจัยเห็นว่ากรณีที่จะถึอว่าเป็นธุรกิจแฟรนไชสัทั้นควรจะต้องประกอบด้วย 
องค์ประกอบดังต่อไปน้ี คือ

1. ผู้รับสิทธิดำเนินธุรกิจภายใต้รูปแบบแฟรนไซสํซ่ืงกำหนดโดยผู้ให้สิทธิภายใต้ 
ซื่อทางการค้า,เครื่องหมายการค้าหรือทรัพย์สินทางปัญญาอื่นๆ

2. ผู้ให้สิทธิมีสิทธิอย่างต่อเน่ืองในการดำเนินการควบคุมการดำเนินธุรกิจของผู้

13 พิเศษ เสตเสถียร, "สัมปทานเอกขน ( Private Franchise )1” วารสาร
กฎหมายจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 7.1 (มิถุนายน 2525): 120.
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รับสิทธิ'ในระบบแฟรน'ไชล์และ'ไห้ความ,ช่วยเหลือผู้รบสิทธิ'ในด้านการตลาด,การ'ปีกอบรม,ธุรกิจ 
หรือความช่วยเหลือทางเทคนิคอ่ืนๆตลอดระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจ

3. ผู้รับสิทธิจะต้องชำระค่าตอบแทนจากการได้รับสิทธิแก่ผู้ให้สิทธิ และ
4. ผู้รับสิทธิดำเนินธุรกิจแยกต่างหากจากผู้ให้สิทธิ

โดยลรุป ธุรกิจแฟรนไซล์เป็นกลยุทธ์การขยายตลาดวิธีหน่ึง โดยท่ีบริษัทแม่หรือผู้ 
ให้สิทธิแฟรนไซสิให้สิทธิแก,ตัวแทนรายย่อยที่เป็นบุคคลหรือนิติบุคคล ในการประกอบธุรกิจใน 
ตักษณะเหมือนหรือขอบเขตท่ีบริษัทแม่กำหนดไว้ ซ่ึงสิทธินีอาจอยู่ในรูปของการเป็นตัวแทนสินค้า 
สิทธิในการใช้ข่ือการค้าหรือเค่ร่ิองหมายการค้า, สิทธิในการที่จะนำเทคนิคในการผลต การตลาด 
หรือวิธีการดำเนินธุรกิจของบริษัทแม่มาใช้โนกิจการของตนภายใต้ระบบแฟรนไซสิน่ันเอง

2.1.3 ข้ันตอน'ไนการประกอบธุรกิจแฟรน'ไซสิ’

ในการประกอบธุรกิจใดๆจะต้องมืขั้นตอง4ในการดำเนินการรวมนั่งธุรกิจ 
แฟรนไซตั โดยขนตอนตังที่กล่าวแบ่งออกเป็น 2 แง่มุม คือ ในแง่ผู้ที่เป็นเจ้าของแฟรนไซส์ คือใน 
ฐานะของผู้ให้สิทธิแฟรนไซสิและในแง่ของผู้ประกอบการ คือ ในฐานะของผู้รัปสิทธิแฟรนไชตั

2.1.3.1ในฐานะของผู้ให้สิทธิ
สำหรับเจ้าของธุรกิจที่ต้องการทำธุรกิจของตนให้เป็นระบบแฟรนไซตัควรต้องมี 

การวางแผนงานเป็นขั้นตอนเพื่อให้ธุรกิจนั่นเป็นแฟรนไซสํที่ดี เพื่อให้ผู้อื่นลนใจที่จะเช้าร่วมใน 
ระบบแฟรนไชสิโพราะระบบแฟรนไขสิมืน่ังข้อและข้อเลียเหมือนกับระบบธุรกิจอ่ืน การเร่ิมต้นอย่าง 
ถูกต้องตงแต่เร่ิมแรกย่อมเป็นการป๋องกันข้อเลียต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนได้มากและยงช่วยให้การพฒนา 
ธุรกิจแฟรนไซตัเติบโตไปในทางท่ีคื การจดระบบแฟรนไชสิให้กับธุรกิจก่อนท่ีจะเร่ิมมีการปฎึบ้ติจริง 
น่ันประกอบด้วยขั้นตอนตังต่อไปน้ี14 *

M '‘การตลาดสำหรับการขยายแฟรนไซตั,” แฟ?นไชลมหัคจรรย์แห่งธุรกิจ 16.360 
(ธันวาคม 2540): 14-35.
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2.1.3.1.1 ขั้นตอนการวางแผน
ในการวางแผนการตัดระบบแฟรนไชสํให้กับธุรกิจน้ันนับว่าเป็นข้ันตอนท่ีเป็นหัว 

ใจของระบบก็ว่าได้ เพราะผู้ให้สิทธิต้องตัดสินใจในเรื่องสำคัญต่างๆซึ่งมีความหมายต่อระบบ 
ธุรกิจแฟรนไซส์'เป็นอย่างมาท อาทิเซ่น รูปแบบของระบบแฟรนไซส์, ขนาดการลงทุน, การคิด 
คำนวณค่าสิทธิต่างๆ, อายุของสัญญา, เงื่อนไขของสัญญา เป็นต้น ฉะนั้นขั้นตอนการวางแผนจึง 
ประกอบด้วยข้ันตอนย่อยๆ ตังนี้15

(1) การหาข้อมูลของนฟ?นใช̂ ในระบบ
ตังเซ่นการวางแผนอ่ืนๆโดยท่ัวไปมักจะเร่ืมต้นจากการรวบรวมข้อมูล เพราะ 

ข้อมูลให้ประโยซน์ไนการตัดสินใจที่ถูกต้องว่าผู้ให้ส ิท ธ ิควรจะตัดระบบแฟรนไซสักับธุรกิจอย่างไร 
ด้วยเหตุท่ีแฟรนไซสัเป็นเร่ืองใหม่สำหรบผู้ให้สิทธิ การหาข้อมูลต่างๆทั่งความรู้เบื้องต้นจะช่วยให ้
เข้าใจมากข้ึนว่าแฟรนไชสัเป็นอย่างไรเหมาะกับธุรกิจหรือผู้ให้สิทธิอย่างไร ข้อมูลที่สำคัญและเป็น 
ประโยชน์มาก คือ ข้อมูลของแฟรนไชสัอื่นๆท่ีมีอยู่ในระบบ โดยเฉพาะที่เป็นคู่แข่งข้นทางธุรกิจ 
เพราะอย่างน้อยท่ีสุดผู้ให้สิทธิลามารถที่จะเรียนรู้ข้อดีและข้อเลยจากระบบแฟรนไซล์อื่น รวมท่ัง 
ความสนใจของบุคคลท่ัวไปต่อแฟรนไชสัน้ัน, ขนาดการลงทุน, รูปแบบการให้สิทธิ, การสนับลนุน 
และการบริการ รวมถึงเงื่อนไขของสัญญาและระยะเวลา ซึ่งหากมีข้อมูลมากเท่าใดก็ย่อมช่วยให้ 
ลามารถพิจารณาเปรยบเทียบและตัดสินใจได้ง่ายขึ้น

(2) ร ูปแบบการให ้'ส ิทธิของแฟรนใชสั
ขั้นตอนต่อมาท่ีสำคัญก็คือ การตัดสินใจใช้รูปแบบใดในการให้สิทธิของแฟรนไซสั 

ซ่ึง'โดยปกติมีอยู่ 3 แบบหลัก  ๆคือ
1. แฟรนไซส์แบบบุคคลหรือแฟรนไซสัหน่วยเดียว ( Individual Franchise or 

Single Unit Franchise )
แฟรนไซล์ประ๓ ทน้ีเป็นรูปแบบการให้สิทธิแฟรนไซล์แก่บุคคลหน่ึงบุคคลใดหรือ 

นิติบุคคลองค์กรหน่ึงองค์กรใดในการดำเนินธุรกิจท่ีได้รับสิทธิจากผู้ให้สิทธิเพียงแค่ 1 แห่ง ภายใน 
ทำเลท่ีตงหรือพ้ืนท่ีภูมิประเทศท่ีกำ'นนดขึ้นตามสัญญา รูปแบบการให้สิทธิแบบนีนิยมใช้กันมาก 
ในแฟรนไชส์หลายประเภท ทั่งนี้เพราะเป็นรูปแบบที่ง่ายในการเรื่มต้นโดยเฉพาะในช่วงต้นของ 
การเริ่มต้นขยายธุรกิจด้วยแฟรนไซสั อีกทั่งยังช่วยให้ผู้ให้สิทธิลามารถลนับสนุนและเรียนรู้

15 “ ตัดธุรกิจให้เป็นแฟรนไชล์ ตอน2,”  แฟรนไชสัมหัศจรรย์แห่งธุรกิจ 17.361 
(ธันวาคม 2540): 1-28.
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ข้อผดพลาดของการทำแฟรนไซลปัด้โดยตรงจากสาขาต้นๆทำให้การปรับปรุงพัฒนาและแก้ไขทำ 
ได้ง่ายข้ึนกว่ารูปแบบอ่ืนๆ เช่นร้านฟาสต์ฟูดจากต่างประเทศมักนิยมใช้หรือแม้แต่แฟรนไชลัที่มี 
โอกาสทางการตลาดในอนาคตค่อนข้างมากสำหรับผู้ให้สิทธิก็มักนิยมใช้รูปแบบของแฟรนไชค์ 
ประเภทน้ีเพ่ือไม,ให้ผู้ให้สิทธิเลียโอกาลหรือคิดค่าสิทธิท่ีสูงเกินไปทบผู้รับสิทธิ อันเนื่องมาจากการ 
รวมค่าเลียโอกาสในอนาคตไว้ด้วยทำให้มูลค่าการลงทุนของผู้รับสิทธิแต่ละรายสูงเกินไป

นอกจากข้อดีของรูปแบบน้ีในด้านการลงทุนแล้ว การหาคุณสมบติของผู้รับสิทธิ 
ที่จะบริหารธุรกิจ 1 แห่งก็จะหาได้ง่ายกว่าผู้ท ี่จะบริหารธุรกิจหลายแห่งซึ่งต้องเป็นผู้ท ี่ม ี 
ความสามารถในการบริหารค่อนข้างสูง ขณะที่ข้อเลียซองแฟรนไชลัรูปแบบนี้ก็คือ การให้การ 
ลนับลนุนและบริการของผู้ให้สิทธิท่ีมีต่อผู้รับสิทธิในอนาคตที่มีจำนวนผู้รับสิทธิมากๆจะกระทำได้ 
สำบากซึ่งหากจัดการระบบการติดต่อล่ือสารได้ใม่ดีพอ ปัญหาต่างๆก็อาจเกิดข้ึนได้มากเช่นกัน

2. แฟรนไซสํแบบหลายหน่วยหรือแบบพัฒนาพ้ืนท่ี ( Multi unit Franchise or 
Area Development Franchise )

แฟรนไซสํประ๓ ทน้ีเป็นรูปแบบการให้สิทธิแก่บุคคลหน่ึงบุคคลใดหรือกลุ่มบุคคล 
หรือนิติบุคคลองค์กรต่างๆในลักษณะการกำหนดเป็นพ้ืนท่ีรับสิทธิท่ีจะลามารถดำเนินธุรกิจท่ีได้รับ 
สิทธิมาจากผู้ให้สิทธิมากกว่า1แห่งตามจำนวนท่ีได้ตกลงกัน

รูปแบบการให้สิทธิเช่นน้ีทำให้การเติบโตและการขยายตัวของแฟรนไซส์จะเป็นไป 
ได้รวดเร็วกว่าแบบแรก หากผู้ให้สิทธิคัดเลือกผู้รับสิทธิที่มีกำลังเงินทุนในการเปิดสาขากิจการได ้
พร้อมๆกันในเวลาอันลน่ที่ได้กำหนดไว้ แต่หากผู้ให้สิทธิใดที่ไซ้รูปแบบการให้สิทธิตังกล่าวเพียง 
เพ่ือให้ได้รับเงินก้อนจากค่าสิทธิท่ีจะได้มา ผลเลียที่ตามมาก็คือหากผู้รับสิทธิที่ถูกคัดเลือกไม่ได้มี 
ความพร้อมและคุณลมปตรวมถึงเงินทุนโดยรวม อาจล่งผลให้ขยายตัวน้ันช้ากว่าแบบแรกได้

3. นฟรนไซสิ’แบบ Sub-franchise
รูปแบบการให้แฟรนไชล์ประเภทนี้เป็นการให้สิทธิแก่บุคคลหรือกลุ่มบุคคล หรือ 

นิติบุคคลในพื้นที่รับสิทธิที่กำหนดเพื่อให้บุคคล กลุ่มบุคคลหรือนิติบุคคลตังกล่าวทำการขยาย 
การให้สิทธิหน่วยย่อยแบบ Individual Franchise หรือ Multi unit Franchise แก่บุคคลอืนใน 
พื้นที่ต่อไปในบางกรณีก็มีการเรียกผู้รันสิทธิประเภทนี้ว่าเป็น Sub-franchise หรือ Regional 
franchise หรือแม้แต่ Master Franchise ก็จัดอยู่ในการให้สิทธิประเภทนีด้วย

การให้สิทธิในลักษณะนี้ในลักษณะน้ีเป็นการให้สิทธิท่ีมักเหมาะกับพื้นที่ท่ีอยู่ไกล 
ซึ่งผู้ให้สิทธิไม่สามารถให้บริการหรือให้การสนับสนุนได้ดี จึงจัดรูปแบบการให้สิทธิแก่บุคคลที่ 
สามารถดำเนินงานสนับสนุนบริการของตนในพื้นที่นั้นในลักษณะ Sub-franchise กล่าวคือ หา
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ตัวแทนของตน จากนนทาง Sub-franchises จึงดำเนินการจัดหาคัดเลือกผู้รับสิทธิอีกต่อหน่ึงซ่ึงจะ 
เห็นได้ว่าการขยายตัวของแฟรนไชล์ต่างประเทศเข้ามาในประเทศต่างๆนิยมใช้รูปแบบน้ี

รูปแบบการให้สิทธิทง 3 รูปแบบมีทั่งข้อดีและข้อเสียต่างคัน การตัดสินใจว่าจะ 
ใช้รูปแบบใดจึงขึ้นอยู่คับเป้าหมายและลักษณะธุรกิจเป็นเกณฑ์แต่ผู้ให้สิทธิหลายคนก็มีการใช้ทั่ง 
3 รูปแบบผสมคันในกลยุทธ์ของแฟรนไชลัตามแต่เง่ือนไขของธุรกิจแคะตลาดรวมถึงการแข่งขัน

(3) การกำหนดค่าสิทธิประเภทต่างๆ
ค่าสิทธิในระบบแฟรนไซลัเป็นรูปแบบของรายได้หลักในการดำเนินธุรกิจ 

แฟรนไซสีไม่ว่าจะเป็นค่าสิทธิแรกเข้า(Initial Franchise Fee หรือ Entrance Fee) ที่ผู้รับสิทธิจ่าย 
ให้แก่ผู้ให้สิทธิลำหรับความรู้ ความลับทางการค้า เครื่องหมายการค้า รวมถึงการอบรมบริการ 
ต่างๆที่ทางผู้ให้สิทธิจัดให้แก่ผู้รับสิทธิ, ค่ารอยัลตี้(Royalty^งเป็นค่าสิทธิต่อเนื่องคำนวณบน 
รายได้ที่ผู้ให้สิทธิได้จากการดำเนินธุรกิจที่ได้รับสิทธิและจ่ายให้แก่ผู้ให้สิทธิเพี่อการบริการ การ 
สนับสนุนและการพัฒนาต่อเนื่อง นอกจากนี้ย ังมีค ่าสิทธิทางการตลาด (Marketing or 
Advertising Fee) ซึ่งมักเรืยกเก็บจากฐานรายได้เช่นเดียวคัน โดยมีวัตถุประสงค์ในการนำมาใช้ 
เพี่อการทำการตลาด การโฆษณา ค่าสิทธิที่เป็นรายได้เหล่านี้ถึอเป็นหลักการดำเนินธุรกิจ 
แฟรนไขสีซึ่งมีแนวทางการคิดคำนวณและการเรียกเก็บที่แตกต่างคันตามปัจจัยของแฟรนไชลัแต ่
ละระบบ

โดยปัจจัยท่ีใช้ในการคิดคำนวณการเรียกเก็บค่าสิทธิโดยทั่วไปประกอบด้วย
1) การแข่งขันในตลาดท่ีธุรกิจดำเนินอยู่เม่ือเทียบคับอัตราเรียกเก็บของคู่แข่งขัน
2) อัตราผลตอบแทนหรืออัตราการคืนทุนของผู้ให้สิทธิในการดำเนินธุรกิจ
3) ต้นทุนและผลกำไรในการดำเนินธุรกิจในระบบแฟรนไชลั

(4) การกำหนดพื้นที่สำหรับแฟรน!ชกํ
การกำหนดพ้ืนท่ีลำหรับแฟรนไซสีคือ การกำหนดขอบเขตของพ้ืนท่ีทาง 

ภูมิศาสตร์ที่ผู้ให้สิทธิจะไม่อนุญาตให้ผู้อื่นใดมาดำเนินธุรกิจที่ให้สิทธิแก่ผู้รับสิทธิในพื้นท่ีตังกล่าว 
ซึ่งกฎเกณฑ์หรือวิธีการในการกำหนดน้ีนํจะข้ึนอยู่คับลักษณะธุรกิจท่ีได้รับสิทธิมาอย่างไร

เง่ือนไขหรือกฎเกณฑ์การกำหนดพ้ืนท่ีระตับใหญ่ๆอย่าง Master Franchise ก็มัก 
จะเป็นประเทศภูมิภาคหรือระตับจังหวัด เป็นต้น ขณะท่ีการให้สิทธิแบบ Individual Franchise ก็ 
อาศัยลักษณะขอบเขตของเขตเทศบาล อำ๓ อ หรือ ถนน คลอง ที่สามารถกำหนดพื้นที่ได้ซัดเจน 
หรือในกรณีของพื้นที่ในย่านชุมขนหนาแน่นซึ่งการกำหนดพื้นที่ทำได้ยากกว่า ก็จะใช้เงื่อนไขใน 
แบบระยะห่างจากสาขาหนึ่งไปอีกสาขาหนึ่ง เช่น ระยะห่างอย่างน้อย 2 ไมล์ เป็นต้น แต่ไม่ว่า
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เงื่อนไขจะเป็นอย่างไรท่ีสำคัญยิ่งกว่าคือ พื้นที่นั้นๆจะต้องมีจำนวนลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมายทาง 
ธุรกิจท่ีมากพอในการดำเนินธุรกิจ

(5) การกำหนดระยะเวลาของสัญญา
การกำหนดระยะเวลาสัญญามีประโยชน์ทั่งในแง่ของผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิ โดย 

ในแง่ของผู้ให้สิทธิการกำหนดระยะเวลาสิญญา เพ่ือทำให้ผู้ให้สิทธิมีโอกาลทบทวนเงื่อนไขต่างๆ 
ในสัญญาที่จำเป็นต้องเปลี่ยนไปตามการพัฒนาของธุรกิจที่เติบโตขึ้นรวมถึงการทบทวนตัวของ 
ผู้!'บสิทธิเอง ซึ่งไม่สามารถบอกได้อย่างซัดแจ้งในขึ้นตอนการคัดเลือกว่าเป็นบุคคลที่ถูกต้อง 
เหมาะลมกับธุรกิจหรือไม่ ซึ่งทำใ,ห้ผู้ให้สิทธิลามารถแกิใฃข้อผิดพลาดไต้อย่างเหมาะลม ลำหรืบ 
ในแง่ของผู้รับสิทธิแจ้วระยะเวลาสัญญามีประโยชน์ในแง่ท่ีให้โอกาสผู้รืมสิทธิในการดำเนินกิจการ 
ที่ได้!บสิทธิมาอย่างมีกำไรตามควรภายใต้ระยะเวลาในสัญญา

ปัจจัยที่สำคัญที่สุดในการคำนวณระยะเวลาของสัญญาก็คือ ขนาดของการลงทุน 
เพื่อให้นั้นใจว่าผู้!บสิทธิจะสามารถสร้างผลกำไรคืนทุนไต้โดยปกติแจ้วระยะเวลาสัญญาที่ใช้กัน 
โดยท่ัวไปสำหรับแฟรนไชสัก็คือประมาณ 5-10 ปี

( 6 )  เ ค ร ื่อ ง ห ม า ย ก า ร ค า

เครี่องหมายการค้าเป็นท!พย์สินท่ีสำคัญท่ีสุดชนิดหน่ึงของผู้ให้สิทธิเม่ือแฟรนไชสั 
น้ันประลบความสำเร็จ ก็เพราะเครื่องหมายการค้าเป็นเสมือนตัวแทนของผู้ให้สิทธิต่อลายตาของ 
ผู้บรืโภคเป็นเครื่องหมายท่ีแสดงถึงคุณภาพ มาตรฐาน หรือความแตกต่างของสินค้าหรือบรืการที่ 
ต่างจากผู้อ่ืน

ในธุรกิจแฟรนไซสัเครื่องหมายการค้าเป็นส่ิงจำเป็นท่ีควบคู่ไปกับการให้สิทธิ 
กล่าวคือ การให้สิทธิในระบบแฟรนไชลํไม่เพียงแต่เป็นการให้สิทธิในการใช้ความรู้หรือระบบการ 
ดำเนินธุรกิจของผู้ให้สิทธิเท่านั้น แต่เป็นการให้สิทธิในการใช้เครื่องหมายการค้านั้นให้เป็น 
ประโยชน์ท่ังแก่ผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิ คือ ในแง่ของผู้ให้สิทธิ การให้สิทธิการใช้เครื่องหมายการค้า 
ย่อมช่วยให้การขยายตัวของการรืบรู้โดยผู้บริโภคต่อเครื่องหมายหรือธุรกิจของแฟรนไซสันั้นเพ่ืม 
มากขึ้นเป็นการสร้างภาพพจน์และชึ่อเสียงของแฟรนไชสัเป็นอย่างดี สำหรับกรณีของผู้รับสิทธิ 
การใช้เคร่ืองหมายการค้าของผู้ให้สิทธิย่อมทำให้เกิดความยอมรับในธุรกิจท่ีเร่ิมต้นของผู้รับสิทธิได้ 
รวดเร็วกว่าการใช้เครื่องหมายหรื่อซื่ออื่นที่ไม่เป็นที่รู้จ ักซึ่งแน่นอนว่าทำให้โอกาสประลบ 
ความสำเร็จของผู้รับสิทธิจะเพ่ิมมากข้ึน การจัดระบบธุรกิจให้เป็นแฟรนไชสํจึงจำเป็นอย่างยิ่งที่ 
ผู้ให้สิทธิควรจะขึ้นทะเบียนและจดการคุ้มครองเครื่องหมายการค้า ณ กรมทรัพย์สินทางปัญญา 
ให้เสร็จลิ้นโดยเร็วก่อนการเริ่มขยายธุรกิจด้วยแฟรนไชสั ทั่งนี้ก็เพื่อป้องกันบุคคลอื่นเสียนแบบ
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เคร่ืองหมายการค้าเพ่ือเป็นการปลอมแปลงหรือหลอกลวงเพ่ือถือโอกาสเอาเปรียบผู้บริโภคและ 
ผู้ให้สิทธิเอง

2.1.3.1.2 ขนตอนการเตรียมอุปกรณ์และเอกสาร
หลังจากการจัดวางแผนกลยุทธ์ต่างๆของระบบแล้ว ขนตอนต่อไป ก็คึอ การ 

เตรียมอุปกรณ์และเอกสารการปฎิบ้ติงานของธุรกิจ หรือท่ีเรียกว่า Operation manual ซึ่งถือเป็น 
การกอดแบบของระบบออกมาเป็นขั้นตอนการปฎิป้ติงานย่อยๆเพื่อให้ผู้รับสิทธิสามารถดำเนิน 
แบบธุรกิจได้ถูกต้อง โดยรายละเอียดในเอกสารนี้จะประกอบไปด้วยข้ันตอนและรูปแบบ รวมถึง 
วิธีการและระบบในการดำเนินธุรกิจแฟรนไชลันี้นๆซึ่งขั้นตอนต่างๆเหล่านี้จะต้องกลั่นกรองและ 
ถ่ายถอดออกมาจากประสบการณ์การดำเนินธุรกิจที่ผ่านมาของผู้ให้สิทธิจนประสบความสำเร็จ 
และใช้เป็นแนวทางข้อกำหนดท่ีผู้ร้บสิทธิต้องปฎิบ้ติตาม

คู่มือปฏิบัติงานดังกล่าวจึงกล่าวได้ว่าเป็นเอกสารที่สำคัญมากท่ีสุดอันหน่ึงเพราะ 
เป็นเอกสารที่บรรจุความรู้ ประสบการณ์ ที่ถือว่าเป็นความลับของธุรกิจหรือเป็นทรัพย์สินทาง 
ปัญญาของผู้ให้สิทธิ คู่มือดังกล่าวยังช่วยให้ผู้รับสิทธิประลบความสำเร็จเพราะเมื่อผู้รับสิทธ ิ
ปฏิบัติตามวิธีการดำเนินธุรกิจที่ถอดแบบจากระบบของผู้ให้สิทธิที่ประสบความสำเร็จก็จะส่งผล 
ให้แฟรนไซลัดังกล่าวประสบความสำเร็จด้วย นอกจากน้ีคู่มือก็ยังเป็นเสมือนข้อตกลงระหว่างผู้ให้ 
สิทธิและผู้รับสิทธิซึ่งหากผู้รับสิทธิไม่ปฏิบัติตามวิธีการต่างๆที่บรรจุไว้ในคู่มือก็เท่ากับเป็นการ 
กระทำผิดข้อตกลงระหว่างกันน่ันเอง ดังน้ีนการจัดคู่มือปฏิบัติงานท่ีดี ควรจัดแบ่งเป็นหมวดหม่ท่ี 
มืการอัางอีงเพ่ือช่วยให้ง่ายต่อการค้นหาและในการปฏิบัติงาน เช่น

1. บทนำ ( Introduction )
โดยปกติแล้ว บทนำน้ีเป็นส่วนของการแนะนำผู้รัชสิทธิให้ทราบถึงเรื่องของภาพ 

รวมของธุรกิจ ความมุ่งนั่น,ของบริษัท รวมถึงโครงสร้างขององค์กรโดยรวม
2. ขั้นตอนปฏิบัติก่อนการเปิดดำเนินงาน

ในส่วนน้ีคู่มือควรจะครอบคลุมข้ันตอนต่างๆสำหรับผู้รับสิทธิในการปฏิบัติก่อน 
การเปิดดำเนินงานขั้นตอนต่างๆเหล่านี้ เช่น การเสือกทำเล, การจัดชื้ออุปกรณ์ และเครื่องใช้ 
ต่าง ,ๆ การดำเนินการจดทะเบียน ใบอนุญาตต่างๆที่จำเป็น, การวางแผนในการเปิดตัว เป็นต้น

3. การบริหารงานบุคคล
จะเป็นการแนะนำในเรื่องของการจัดการด้านงานบุคคลซึ่งถือได้ว่าเป็นเรื่องที ่

สำคัญต่อความสำเร็จของธุรกิจ คำแนะนำที่เกี่ยวช้องกับการบริหารงานบุคคล เช่น ตำแหน่ง
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หน้าที่และความรับผิดชอบหรือโครงสร้างขององค์กรผู้!บสิทธิในการจัดวางบุคลากรต่างๆ รวมถึง 
คุณสมบัติของพนักงานในหน้าที่น้ัน 1 การจ้างงานและการจัดการดานบุคคลต่างๆ

4. การบรพารงานท่ัวไป ( Genera! Advertising )
การบ'รหาร-งาน'ท่ัว1ไปน้ีเป็นสิวน'ท่ีอธิบายถึงแนว,ทางการบ'ร็หารท่ีผู้รับสิทธิควร 

ปฎิบ้ติเพ่ือความลำi fจหรือเพ่ือควบคุมการดำเนินงานต่างๆทางธุรกิจให้เป็นไปตามระบบท่ีถูกต้อง 
ซ่ึงผู้ให้สิทธิแนะ,นำ1ไว้ เช่น การจัดซ้ือจัดหาสินค้าและการดูแลระบบคลังสินค้าของผู้รับสิทธิ, การ 
จัดการด้านระบบบัญชีต่างๆ, การจัดทำรายงานการขายและบัญชีต่างๆเป็นต้น ซ่ึงแฟรนไชสิส่วน 
ใหญ่มักจะมีระบบโปรแกรมคอมพิวเตอร์ที่ออกแบบจัดทำโดยเฉพาะเพื่อการจัดการบริหาร 
ทางด้านการเงิน บัญชี หรือแม้แต่ดูแลระบบคลังสินค้าคงคลัง

5. การปฏิบัติ,พน้าท่ีประจำจัน ( Daily Operational Procedeness )
หากผู้ร ับส ิทธิม ีความเข้าใจในการปฏิบ ัต ิงานประจำจันอย่างถูกต้องตาม  

มาตรฐานของผู้ให้สิทธิในการประกอบธุรกิจแล้ว ความสำเร็จของตัวผู้รับสิทธิก็จะเกิดขึ้น การให้ 
การอธิบายโดยละเอียดและขัดแจ้งในดู่มีอเก่ียวกับการปฏิบัติงณ์าท่ีประจำจันของผู้รับสิทธิจะช่วย 
ให้การบริหารแฟรนไซล์ประสบความสำเร็จ เช่น การจัดการด้านการขายและการบริการ, การ 
ตรวจลอบสินค้าคงคลัง, การตั้งราคา, การปฏิบัติงานของพนักงานระดับต่างๆ, การจัดการงาน 
บริพารงานประจำจันรวมท่ังปญหาต่างๆท่ีอาจเกิดข้ึนในการบริหารงานประจำจัน

6. การตลาด/การโฆษณา/การขาย ( Marketing/Advertising/Sales)
เป็นการอธิบายถึงแนวทางกลยุทธ์ทางกา?ตลาดของบริษ้ทโดยรวมท่ีใข้ รวมถึง 

อธิบายให้ผู้รันสิทธิทราบถึงบทบาทหน้าที่ของตนในการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดในพี้นที่ของ 
ผู้รับสิทธิและการจ่ายเงินสมทบกองทุนการตลาดหรือการโฆษณาท่ีกำหนดไว้ด้วย

2.1.3.1.3 ข้ันตอนการแสวงหาและการคัดเลือกผู้รับสิทธิ 
หลังจากท่ีได้กล่าวถึงข้ันตอนการประกอบธุรกิจแฟรนไซสํในสํวนของข้ันตอนการ 

วางแผนและการเตรียมอุปกรณ์แสะเอกสารแล้ว ขั้นตอนต่อมาก็คึอการแสวงหาและการคัดเลือก 
ผู้ร้บสิทธิซ่ึงหากกล่าวถึงในด้านการตลาดเพ่ือหาผู้ลนใจสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ข้ันตอน คือ 

(1 ) ก ารวางแ ผ น

สิงที่สำคัญเป็นลันดับแรกในการวางแผนก็คือ ต้องทราบหรือกำหนดคุณสมบัติ 
ของผู้สนใจหรือกลุ่มเป้าหมายของผู้ที่จะมาเป็นผู้รับสิทธิก่อนว่ามีคุณสมบัติอย่างไร เพ่ือท่ีจะ 
สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ รวมถึงการกำหนดวิธีการนำเสนอว่าจุดใดหรือสิ่งใดเป็นจุดที่
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น่าสนใจมาทท่ีสุดในm รซ้ีอแฟรนไชสีหรือเข้าร่วมแฟรนไซลั ดังท่ีกล่าวในล่วนชองฃ้อดีแคะข้อเสีย 
ของระบบนฟรน'ไซสี'ว่า ขั้นตอนท่ีสำคัญในการป้องกันข้อเสียของระบบแฟรนไซสีไม่ว่าจะเป็นเรื่อง 
การสูญเสียการควบคุมหรือความล้มเ:1ลว'ของผู้รับสิทธิ ก็คือ การคัดเลือกผู้รับสิทธิ

หลังจากที่กำหนดรายละเอียดของคุณสมบัติของผู้รับสิทธิตามที่ต้องการและ 
ทราบกลุ่มเป๋าหมายแล้ว ขั้นตอนต่อมาก็คือ การแสวงหาผู้ลนใจที่มีคุณสมบัติและอยู่ใน 
กลุ่มเป้าหมายดังกล่าว

(2) การแสวงนาผู้สนใจ
ลังจากท่ีผ่านขั้นตอนในการกำหนดคุณสมบัติแคะกลุ่มเป้าหมายแล้ว ผู้ให้สิทธิ 

อาจจะใช้วิธีการต่างๆในการกระจายข่าวเกี่ยวกับแฟรนไซสํไปยังกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการรับรู ้
เช่น การลงโฆษณาในหนังสือพิมพ์หรือในนิตยสารต่างๆท่ีกลุ่มเป้าหมายมักอ่านเป็นประจำ หรือ 
อีกแนวทางหน่ึงก็คือ การทำประ'ขาลัมพ์น่ธ์ (PR) โดยผ่านทางหนังลือพิมพ์หรือ นิตยสาร ซึ่งมักจะ 
ทำการเขียนเป็นบทความเกี่ยวก้บทางธุรกิจหรือแฟรนไซลั การใช้วิธี PR มีข้อดีกว่าการโฆษณา 
ข้างต้นก็คือ การทำ PR มักจะไต้'รบความน่าเช่ือลือดีกว่าและหากยงเป็นนักเขียนท่ีมีข่ึอเสียงแล้วก็ 
จะยิ่งมีผลดีมากขึ้น

นอกจากวิธีต่างๆที่ได้กล่าวไว้ข้างต้นแล้วการแสวงหาผู้สนใจสามารถกระทำไต ้
ด้วยวิธีอ่ืนๆอีก อาทิเช่น การจดลัมมนาธุรกิจหรือการจัดการเปิดดัว (Open House) การร่วมงาน 
คอกร้านนิทรรศการในงานแสดงสินค้าหรือแฟรนไซลัต่างๆท่ีเป็นแหล่งรวมของกลุ่มเป้าหมายหรื■ อ 
แม้แต่วิธีทาง Direct Mail ผ่านรายช่ือขององค์กรต่างๆท่ีมีคุณลมบ้ติของสมาชิกและเป๋าหมายตรง 
ก้บท่ีท่านต้องการ เป็นต้น

(3) การติดตามผลและการพิจารณาคดเลือก
หลังจากท่ีท่านได้ดำเนินการแสวงหาผู้สนใจด้วยวิธีการต่างๆเป็นไปได้ว่าการติด 

ต่อจากผู้ท่ีสนใจเร่ิมต้นข้ึน สิงท่ีควรทำหลังจากท่ีได้รับการติดต่อจากผู้ท่ีสนใจ ก็คือการบันทึกจาก 
การท่ีติดต่อเข้ามาคือ ช่ือ ท่ีอยู่ เบอร์โทรคัพท์ และอาจรวมถึงแหล่งท่ีผู้สนใจทราบข่าวหรือได้ยิน 
มาเกี่ยวกับเรื่องของนฟรนไขส์ดังกล่าวแคะจัดล่งเอกสารของแฟรนไขส์ที่จัดเตรียมไว้เพื่อช่วยใน 
การเผยแพร่ข้อมูลต่างๆของระบบแฟรนไชสีได้เป็นอย่างดี

ดังนั้นการเตรียมและทำเอกสารควรจะจัดเตรียมอย่างดีเพ ื่อให้เกิดความ 
ประทับใจเม่ือแรกเห็นซ่ึงเอกสารเหล่าน้ีจะตอบคำถามท่ัวไปเก่ียวกับธุรกิจแคะแฟรนไชสีน้ันๆ เช่น 
ลักษณะของธุรกิจ จุดเด่นของระบบ การสนับลนุน การลงทุนขั้นเริ่มต้นของผู้รับสิทธิ เป็นต้น
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หลังจากนั้นผู้ให้สทธิควรจะพยายามติดต่อกลับไปเพื่อสอบถามข้อข้องใจและคัดเลือกคุณสมบัติ 
โดยการลัมภาษณ์หรือพุดคุยเพ่ือเช้ือเชิญให้มาลัมภาษณ์อย่างละเอียดในขันต่อไป

ดังน้ันในการคัดเลือกผู้รับสิทธิ ในฐานะผู้ใVIสิทธิควรจะต้องกลั่นกรองข้อมูลโดย 
คำนึงถึงจุดสำคัญ 3 เร่ื■ อง คือ ต้านการเงิน ต้านประลบการณ์ และต้านความพร้อมในการทำงาน 
ช่ึงน้ัง 3 สิ่งเป็นคุณสมบัติสำคัญที่มีผสต่อความสำเร็จของผู้?มสิทธิอย่างสูงหากขาดต้านหนึ่งต้าน 
ใดโอกาสในการประลบความสำเร็จย่อมลดลง

2.1.3.2 ในฐานะของผู้รับสิทธิ

การเข้าทำธุรกิจนฟรนไซสํไนฐานะของผู้รับสิทธิจะต้องมีนั้นตอนต่างๆเพื่อ 
ตรวจสอบแฟรนไซลัที่เราให้ความสนใจที่จะเข้ารัวมว่ามีลักษณะอย่างไร รวมถึงผู้ให้สิทธิและ 
องค์กรแฟรนไชล์ดังกล่าวด้วย สิ่งที่สำคัญยิ่งในการเข้าร่วมธุรกิจแฟรนไขล์ในฐานะผู้รับสิทธิ คือ 
ต้องทำการสำรวจตนเองว่ามีความพร้อมและเหมาะสมในการทำธุรกิจแฟรนไซล์หรือไม่เป็นส่ิงแรก 
หลังจากนั้นจึงทำการสำรวจผู้ให้สิทธิและรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องเพื่อนิามาพิจารณาและ 
ตัดสินใจในการเข้าร่วมดำเนินธุรกิจแฟรนไชส์น้ัน ฉะน้ันน้ันตอนในการประกอบธุรกิจแฟ่รนไซสใน 
ฐานะผู้รับสิทธิ มีดังน้ี

2.1.3.2.1 น้ันตอนการสำรวจตนเอง
2.1.3.2.2 น้ันตอนการสำรวจและคืกษาผู้ให้สิทธิ
2.1.3.2.3 น้ันตอนการตัดสินใจและการเข้าทำลัญญา

2.1.3.2.1 น้ันตอนการสำรวจตนเอง
น้ันตอนแรกในการตัดสินใจท่ีจะเข้าร่วมการทำธุรกิจแฟรนไซล์หรือก่อนการไปพบ 

กับผู้ใ'พ้สิทธิเพ่ือเจรจา'ในลำดับต่อ'ไป คือ การสำรวจและประเมินตนเองว่าเหมาะลมที่จะเป็นผู้รับ 
สิทธิในธุรกิจแฟรนไซล์น้ันหรือไม่ เซ่น

- ครอบครัวของคุณมีความสนใจและกระตือรือร้นกับแฟรนไชสํน้ีหรือไม่ และ 
คุณสนุกกับการทำงานร่วมกับเขาเหล่าน้ันหรือไม่ คุณสนุกกับการทำงานร่วมกับผู้อ่ีนหรือไม่

- คุณมีพ้ีนฐานหรือลักษณะท่ีจะประกอบธุรกิจให้ประสบความสำเร็จหรือไม่
- คุณมีแหล่งเงินทุนและพร้อมท่ีจะสูญเลียมันไปหรือไม่
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หรืออาจจะประเมิน โดยการเช็คลิสต์ ตังตัวอย่างด้านล่างต่อไปนี้16 

ด้านการเงิน

1. คุณและคู’สมรสรวมท้ังสมาชกในครอบครัวปรกษาหารือเก่ียวกับการทำธุรกิจ 
แฟรนไซล่’แล้วทุกคนในครอบครัวตกลงเห็นด้วยหรือไม่ ?
2. คุณมีแหล่งเงินทุนสำหรับซ้ือสิทธแฟรนไขสํหรอไม่ ? ถ้าไม่คุณจะไปหามาจากไหน ?
3. คุณและครอบครัวพร้อมจะอุทิศเงินและเวลาในทำธุรกิจแฟรนไขส์หรือไม่ ?
4. เม่ือเปรียบเทียบกับงานเดิมอย่างไหนให้ผลประโยชน์และความภูมิใจมากกว่ากัน ?
5. คุณได้ทำงบดุลเพ่ือประเมินทรัพย์สิน หน้ีสินและเงินทุนหทุนเวียนของคุณหรือยัง?
6. คุณมีเงินสำรองเพียงพอสำหรับการใช้จ่ายในระยะเวลา 1 ปีหรือไม่?
7. มีแหล่งเงินทุนอ่ึนในกรณีท่ีการดำเนินงานช่วงแรกมีเงินทุนไม่เพียงพอ?
8. ทราบไหมว่าโดยท้ัวไปแล้วการลงทุนแฟรนไซสํใหม่จะไม่ให้ทุนคนในระยะ 1 ปีแรก? 
เร่ืองล่วนตัว
1. คุณและคู่ลมรสมีความอดทนอย่างสูงในการทำกิจการส่วนตัวได้หรือไม่ ?
2. สมาชิกในครอบครัวจะสำบากไหม ถ้าคุณอยู่ในช่วงสร้างธุรกิจของตัวเอง ?
3. คุณพร้อมท่ีจะสูญเสียความเป็นอิสระแลกกับการทำธุรกิจแฟรนไชสํหรือไม่ ?
4. คุณตรวจสอบแฟรนไชสํหรือธุรกิจท่ีคุณจะซ้ือแล้วหรือยัง และคุณแน่ใจหรือไม่ว่าจะ 
สนุกกับงานน้ีได้ตลอดชีวิตการทำธุรกิจของคุณ ?
5. คุณสนุกกับการทำงานร่วมกับผู้อ่ึนหรือไม่ ?

เร่ืองธุรกิจ

1. คุณมีประสบการณ์ในธุรกิจท่ีเหมาะสำหรับแฟรนไชสํท่ีคุณสนใจหรือไม่ ?
2. คุณทำวิจัยเกี่£เวกับธุรกิจท่ีคุณประสงค์จะเช้าไปหรือยัง ?
3. เม่ือตัดสินใจเสือกแฟรนไซส์แล้ว คุณได้ศกษาภูมิหลังและประสบการณ์ของผู้ให้สิทธ 
ของคุณหรือยัง ?
4. คุณได้ตัดสินใจแล้วหรือไม่ว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีคุณต้องการจำหน่ายท้ันมีตลาด 
รองรับในพ้ึนที'เป้าหมายของคุณชึงสามารทจำหน่ายในราคาท่ีคุณต้องการหรือไม่ ?

16 เออรัวิน เจ. คุป. 1 แฟรนไชสํไบเป้ค.แปลโดย ศราวดี จุลโลภณศรื และ นริศรา 
อุดมวงศ์(กรุงเทพฯ: บริษ้ทคู่แข่ง จำกัด, 2539),หน้า 4.
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5. ตลาดรองรับผลิตภัณฑ์หรอบริการของคุณในอีกห้าปีฃ้างหน้าจะเป็นอย่างไร ?
6. ในตลาดเป๋าหมายของคุณมีการแข่งขันอะไรเกิดข้ึนบ้าง ?
คำถามอี่นๅ
1. คุณรู้จักทนายฅวามผู้มีประสบการณ์และมีห้วทางด้านธุรกิจซ่ึงสามารถตรวจสอบ 
สัญญาแฟรนไขล์ท่ีคุณสนใจหรือไม่ ?
2. คุณรู้จักนักบัญชีผู้มีประสบการณ์และมีหัวทางด้านธุรกิจหรือไม่ ?
3. คุณเตรียมแผนธุรกิจสำหรับแฟรนไซส์หรือธุรกิจท่ีคุณเลือกแล้วหรือยัง ?

ฯลฯ

2.1.3.2.2 การสำรวจและศึกษาผู้ให้สิทธิ17
(1) สำรวจหาข้อJJลแฟรนไซi f
การสำรวจหาข้อมูลแฟรนไชสัท่ีเราต้องการสามารถหาได้จากแหล่งต่างๆมากมาย 

เซ่น นิตยสารแฟรนไซล์, หนังลือรวบรวมแฟรนไซล์ (Franchise Directories), งานสัมมนาและ 
นิทรรศการแฟรนไซสั , โบรชัวร์แฟรนไซสัหรือข้อมูลทางอินเตอร์เนท เป็นต้น นอกจากนี้ผู้ที่สนใจ 
ควรจะทำการศึกษาในส่วนของผู้ให้สิทธิด้วยไม่ว่าจะเป็นในด้านประวัติในการดำเนินกิจการ , 
ด้านการเงินการลงทุน, ความม่ันคง ฯลฯ ซึ่งนอกจากจะสำรวจและศึกษาผู้ให้สิทธิทางการเอกสาร 
เปิดเผยหรือเอกสารช้ีขวนแล้ว ควรที่จะสอบถามและพูดคุยภับผู้ที่เป็นผู้รับสิทธิของแฟรนไซสํใน 
ขณะนน รวมท้ังผู้'ท่ีเลิกกิจการแฟรน'ไขสํไปแล้วด้วย

(2) เย ี่ยม เยยน #ให ้ส ิท ธ ิ
การสำรวจและเย่ียมร้านในระบบแฟรนไชสันนๆทงท่ีเป็นร้านของผู้ให้สิทธิเองและ 

ร้านของผู้รับสิทธิรายอ่ืน โดยเฉพาะร้านที่ไม่ประสบความสำเร็จ ขายไม่ดี หรือไม่ขอบผู้ให้สิทธิ 
ซึ่งพยายามพูดคุยถึงปัญหาและสาเหตุที่เกิดขึ้น และหากคิดว่าเป็นปัญหาเดียวภันก็ไม่ควรทำการ 
รับสิทธิแฟรนไขสัรายนนอีกสิ่งหนึ่งที่ควรจะทำก็คือการเข้าพบผู้ให้สิทธิและผู้ที่ต้องประสานงาน 
เป็นประจำ รวมทงเข้าใจวิธีการติดต่อประสานงานด้วยซึ่งต่างประเทศเรียกว่า "Discovery Day”

การพิจารณาด้งกล่าวข้างต้นอาจจะใช้ตัวอย่างคำถามตามรายละเอียดด้านล่าง 
สอบถามผู้ให้สิทธิหรือบริษัทแม่เพ่ือรวบรวมข้อมูลให้มากท่ีสุดเพียงพอต่อการตัดสินใจ

17 “ การหาข้อมูลของแฟรนไซสัซอร์,”  แฟรน'โชสัมหัศจรรย์แห่งธุรกิจ 5.349 
(กันยายน 2540): 22-39.
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1. มีผู้ร้บสิทธิก่ีแห่งท่ีเปิดตัวไปในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา
2. อธิบายรายละเอียดว่าบริษัทจะช่วยเหลืออะไรบ้างหากเป็นผู้รับสิทธิแฟรนไซตัแล้ว
3. บริษัทเตรียมผลิตภัณฑ์ให้ธุรกิจอย่างไร
4. ถ้าเคยมีกรณีพิพาทเกิดขึ้น บริษัทแก้ไขอย่างไรและผลเป็นอย่างไร
5. ขอซ่ือและท่ีอยู่ของผู้รัมสิทธิรายอ่ืนรวมท้ังผู้ท่ีเลิกกิจการไปแล้วได้หรือไม่
6. บริษัทมีแผนการขยายตัวอย่างไทบ้าง
7. บริษัทมีการทำการศึกษาและวิจัยลืงลภาพตลาดของธุรกิจน้ีอย่างไร
8. อะไรคือป็ญหา'ของการทํ'าแฟรน1ไซตัน้ี
9. ประวัติของบริษัทและหุ้นส่วนอย่างละเอียด
10. สิทธิท่ีจะได้รัมเป็นอย่างไร อาณาเขตหรือรายเดียว
11. เงินลงทุนต่างๆมีนอกเหนือจากท่ีแจ้งไปแล้วหรือไม่
12. ลามารถเปล่ียนแปลงเงื่อนไขของสัญญาได้หรือไม่
13. มีการจดทะเบียนการค้า เช่น เคร่ืองหมายการค้าหรือบริการ ฯลฯ ไว้แล้วหรือไม่
14. การอบรมท่ีจะมีให้ มีอะไรบ้าง
15. การเลกสัญญามีกรณีใดบ้างและด้องเลียอะไรบ้าง ฯลฯ

ตัวอย่างคำถามท่ีสามารถนำไปสอบถามในเร่ืองต่างๆกับผู้รัมสิทธิของแฟรนไชตัท่ีสนใจ ตังน้ี

1. ใช้เงินลงทุนไปเท่าไรตรงกับท่ีบริษัทแม่แจ้งไว้แต่แรกหรือไม่
2. ใครคึอกลุ่มเป๋าหมายลำหรับสิ,นค้าหรือบริการ'ของคุณ
3. คุณภาพของสินค้าเป็นอย่างไร เป็นท่ีนิยมช่ืนชอบของลูกค้าหรือไม่
4. มีลูกค้าต่อวันประมาณเท่าไร
5. บริษัทแม่ได้จัดส่งสินค้าให้เพียงพอหรือไม่
6. ได้รับการอบรมจากบริษัทแม่บ่อยเพียงใด เร่ืองใดบ้าง
7. อะไรคอปิญหาของธุรกิจที่คุณทำอยู่
8. ความสัมพันธ์กับบริษัทแม่เป็นอย่างไร
9. พอใจกับแผนการตลาดของบริษัทแม่หรือไม่
10. โฆษณาที่บริษัทแม่จัดให้ส่งผลดีให้กับคุณหรือไม่
11. คุณเคยมีปัญหาหรือทราบว่ามีผู้รับสิทธิรายอื่นมีปิญหากับบริษัทแม่ เร่ืองใด
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12. สินค้าหรือบริการท่ีจำหน่ายสามารถจำหน่ายได้ตลอดปีหรือไม่
13. คุณทราบหรือไม่ว่ามีผู้ร้บสิทธิรายอ่ืนปิดกิจการไป คือใคร เพราะอะไร
14. คุณได้กำไรจากธุรกิจท่ีทำอยู่หรือไม่ คุณได้กำไรต่อเดึอนเท่าไร
15. มีเง่ือนไขในลัญญาแฟรนไชลัข้อไหนบ้างท่ีลามารถเจรจาต่อรองได้

ฯลฯ

(3) แมนการเงิน
เม่ือเจอแฟณไซสํที่น่าลนใจและพิจารณาเอกสารเปิดเผยแล้ว ปัญหาท่ีสำคัญที ่

ควรจะพิจารณาอีกประเด็นหนื่งก็คือ ธุรกิจที่มองไว้นั้นคุ้มค่าแก่การลงทุนในแง่ธุรกิจหรือไม่ ซึ่ง 
อาจจะทำขึ้นในรูปแบบของตารางวิเคราะห์สภาพทางการเงินเป็นระยะเวลา 3 ปีโดยวิธีการ 
คำนวณรายรับรายจ่ายที่เกิดข้ึนในการประกอบธุรกิจดังกล่าวจากการลอบถามจากผู้ขึ้อแฟรนไชล ั
ท่ีมีอยู่แล้วก็ได้

(4) ท ำเลท ี่ต ั้ง
นอกจากการวางแผนเร่ืองการหทุนเวียนเงินทุนแล้วยังควรคำนึงถึงเรื่องทำเลท่ีตง 

และจำนวนประชากรในพื้นที่ที่สนใจในการทำธุรกิจด้วยเพราะเร่ืองดังกล่าวเป็นปัจจัยหน่ึงในการ 
กำหนดราคาแฟรน'ไช{โ ดังนั้นผู้รับสิทธิควรจะต้องหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับพื้นที่ของตนอย่าง 
ละเอียดที่สุดเพี่อช่วยในการตัดสินใจว่าการทำธุรกิจแฟรนไขลัดังกล่าวมีความเหมาะลมกับพื้นที่ 
หรือไม่

2.1.3.2.3 ข้ึนตอนการตัดสินใจและการเข้าทำลัญญา 
หลังจากที่ได้ดำเนินการสำรวจตนเองและพิจารณาผู้ให้สิทธิตามท่ีไต้กล่าวไว้ข้าง 

ต้นแล้ว ก่อนที่จะมีการตัดสินใจเข้าทำลัญญาควรจะมีการเจรจาต่อรองเสียก่อนระหว่างตนกับ 
ผู้ให้สิทธิหลังจากที่ได้พิจารณาแล้วว่าแฟรนไชลันั้นมีความเหมาะสมเพียงใด

(1) การเจรจาต่อรอง
ดังที่ได้กล่าวแล้วข้างต้นว่าลัญญาแฟรนไชสํโดยทั่วไปจะเป็นลัญญาสำเร็จรูปซึ่ง 

ผู้ให้สิทธิจะไม่ยอมให้มีการเปล่ียนแปลงใดๆ แต่มีได้หมายความว่าจะไม่ลามารถเปลี่ยนแปลงได ้
เลยเพราะในทางธุรกิจปกติหากมีการเจรจาต่อรองโดยมีเป้าหมายให้ทั่งสองฝ่ายประสบ 
ความสำเร็จในธุรกิจน้ันๆโดยไม่มีฝ่ายหนึ่งฝ่ายใดได้เปรยบหรือเสียเปรียบจนเกินไปหรือที่เรืยกว่า 
“Win -  พเก”แล้วการต่อรองย่อมเกิดข้ึนได้เสมอ ฉะนั้นก่อนการเจรจาต่อรองดังกล่าวผู้รับสิทธิควร
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จะทำการคืกษาสัญญาแฟรนไซสันนอย่างละเอียดถี่ถ้วนต้องพิจารณารายละเอียดในข้อตกลง 
สัญญาและเง่ือนไขหากจ่าเป็นควรปรึกษานักกฎหมายโดยเฉพาะระบบนฟรนไซสัจากต่างประเทศ

เงื่อนไขบางอย่างที่ลามารถเจรจาต่อรองได้ เข่น ระยะเวลาของสัญญา, ราคาซื้อ 
แฟรน1ไชสัและค่าธรรมเนียมต่างๆ, ขนาดพื้นที่, เงื่อนไขในการต่อสัญญา, อำนาจที่ได้รับ 
มอบหมายและอาจรวมทงข้อกำหนดในการซ้ือหาสินค้าและอุปกรณ์ด้วย

(2) การพิจารณานพรนIช ล ์
ขนตอนสุดท้ายในการซ้ือแฟรนไชสัก็คือการตัดสินใจว่าจะเข้าทำสัญญาหรือไม่วิธี 

พิจารณาแฟรนไชสัท่ีน่าสนใจมีห้วข้อต่างๆท่ีต้องคำนึงถึงในการประกอบการตัดสินใจ ตังนี้18
1. พิจารณาถึงจุดเด่นและแผนการตลาดของแฟรนไชล์น้ีนๆ
2. พิจารณาถึงการอบr มและการสนับสนุนท่ีผู้ให้สิทธิให้
3. พิจารณาว่าการสนับสนุนนี้น่มีอย่างต่อเน่ืองหรือไม่ มีค่าใช้จ่ายเท่าไร
4. พิจารณาถึงอำนาจในการต่อรองซื้อของผู้ให้สิทธิถ้บผู้ตัดหาวัตถุดิบและการ 

บังตับซ้ือวัตถุดิบจากผู้ให้สิทธิ
5. พิจารณาถึงความสัมพันธ์ระหว่างผู้ไห้สิทธิและผู้!บสิทธิ
6. พิจารณาถึงเรื่องเงินทุนและระยะเวลาคืนทุน
7. พิจารณาถึงผลกำไรและที่มาของผลกำไร รวมถึงธุรกิจท่ีอาจจะมีต่อเน่ือง 

เข่น ตัดหาวัตถุดิบหรือส่ิงอ่ืนๆให้ระบบแฟรนไซสันนๆ
8. พิจารณาถึงโครงสร้างองค์กรและบุคคลากรของผู้ให้สิทธิ รวมทงความเข้ม 

แข็งในด้านทุนของแฟรนไชสันนๆด้วย
9. พิจารณาความเป็นมาของแฟรนไซสันนๆและผู้ก่อต้ัง หากดำเนินการมาไม่ถึง 

5 ปี ต้องพิจารณาอย่างมากก่อนตัดสินใจ 18

18เกษม พิพัฒน์เสรีธรรม. แปลง‘ กึ๋น’ เป ็น‘ ตังค์, .(กรุงเทพฯ:สำนักพิมพ์มติ 
ซน, 2546), หน้า 28-29.
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2.1.4 ข้อดีข้อเสียในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส''

ข้อดีและข้อเสียที่จะนำมาเสนอนี้เป็นส่วนหนงในการประกอบการพิจารณาที ่
อาจจะช่วยให้ผู้ที่สนใจแฟรนไชสํ'สามารถจะเลือกว่าควรจะเข้าดำเนินกิจการธุรกิจแฟรนไชล ั
หรือไม่ และยังจะเป็นประโยชน์แก่ผู้ท่ีเก่ียวข้องในธุรกิจแฟรนไขสํอีกด้วย ซึ่งการแบ่งการพิจารณา 
ถึงข้อดีและข้อเสียของธุรกิจแฟรนไชส่’นั้นจะต้องแบ่งพิจารณาออกไปใน 2 ด้าน คือ ในด้านของ 
ผู้ให้สิทธิแฟรนไซลัและในด้านของผู้รับสิทธิแฟรนไชลั ดังต่อไปน้ี

2.1.4.1 ข้อด ีและ'ข้อเสียของระบบแฟรน'ไชส ํท ี่ม ีต่อผ ู้ให้สิทธิแฟรน'ไชส ิ' 1 9

ข้อดี
(1) เงินๆน
ข้อดีข้อแรกของธุรกิจแฟรนไชสํ'ก็คือเร่ืองของ "เงินทุน” ดังท่ีกล่าวมาแล้วว่า 

แฟรนไซส่'เป็นวิธีขยายธุรกิจซ่ึงช่วยให้ธุรกิจต่างๆสามารถขยายตัวอย่างรวดเร็วโดยอาดัยเงินทุนไม่ 
มาก ซ่ึงหากเปรียบเทียบกับการขยายธุรกิจแบบอ่ืน สำหรับระบบแฟรนไซส่'แล้วนำจะเป็นวิธีการท่ี 
มีประสิทธิภาพในการขยายธุรกิจโดยเฉพาะกับกิจการขนาดเล็ก ซึ่งเจ้าของกิจการนั้นไม  ่
จำเป็นต้องใช้ทรัพย์สินหรือผลประกอบการมากมายในการลงทุน แต่ใช้ความรู้ความสามารถใน 
กิจการของตนเองน้ัน ผู้ท่ีจะเข้าแบ่งปันความเล่ียงซ่ึงก็คือผู้รับสิทธิ

(2) ความ เป ็น เจ ้าของ
ในระบบแฟรนไชสํ' ผ ู้รับสิทธิน้ันไม่ใช่พนักงานของผ ู้ให้สิทธิแต่เป็นผ ู้ลงทุนท ี่ได้รับ 

สิทธิจากผู้ให้สิทธิในการดำเนินกิจการท่ีเป็นแบบอย่างเดียวกัน ด้วยเหตุท่ีผู้รัปสิทธิเป็นผู้ลงทุนจึง 
ถือเป็นเจ้าของกิจการย่อมมีภาระรับผิดชอบในความเลี่ยงต่างๆ รวมถึงผลกำไรของการ 
ประกอบการนั้นด้วย ความรู้สึกของการเป็นเจ้าของนี้เองทำให้ผู้รับสิทธิใช้ความสามารถอ?ทง 
เต็มท่ีเพ่ือกิจการท่ีลงทุนไปด้วยเงินของตนและเพ่ือความสำเร็จของตนเอง

(3) การช ยายตลาดอย ่างรวดเร ็วและลงๆน น ้อย
โดยปกติธุรกิจใดๆก็ตามท่ีต้องการขยายตัวอย่างรวดเร็วจะต้องมีท้ังเงินทุนและ 

ทรัพยากรบุคคลที่พร้อม แต่หากเกิดการควบคุมดูแลที่ไม่ดีพอย่อมทำให้เกิดความเลี่ยงในการ 
ลงทุนค่อนข้างสูงซ่ึงหากเป็นธุรกิจขนาดเล็กหรือกลางการสะสมเงินทุนให้มากพอท่ีจะดำเนินการก็ 19

19 ฝ ่ายว ิชาการสมาคมธุรก ิจแฟรนไซล ์, หล ักกา?ท ีสำค ัญของธุรก ิจแฟรนไชสํ’. 
(กรุงทพฯ: ธ ีระป ้อมวรรณ กรรม, 2543), หน ้า51-71.
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ต้องใช้เวลานานจนอาจไฝทันต่อการแข่งขัน ด้วยเหตุนี้ระบบแฟรนไซสิจึงสามารถช่วยแก้ไข 
ปัญหาดังกล่าวในธุรกิจขนาดเล็กและกลางได้เป็นอย่างดีเพราะด้วยการลงทุนของผู้รบสิทธิและ 
ด้วยระบบแฟรนไซสิก็ช่วยให้ผู้รับสิทธิมีความรู้สึกในความเป็นเจ้าของสูงและพร้อมที่จะเริยนรู้ใน 
การทำงานอย่างจริงใจและต้ังใจทำให้การขยายตัวของธุรกิจเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว ระบบแฟรนไซสิ' 
จึงเป็นธุรกิจท่ีทำให้ผู้ให้สิทธิลามารถลดค่าใช้จ่ายในการลงทุนท่ีจะขยายตลาดออกไป

(4) ภาระหนี้สินและความเลี่ยงภัยน้อยลง
เม่ือความจำเป็นในการท่ีจะร่วมลงทุนน้ี'นลดน้อยลง ภาระรับผิดซอบในหน้ีสินท่ี 

จะนำมาใช้ในการดำเนินธุรกิจก็คงจะต้องลดน้อยลงด้วยตามส่วน และในกรณีที่เกิดการขาดทุน 
จากการดำเนินธุรกิจ ผู้รับสิทธิก็จะร่วมแบ่งเบาภาระของผู้ให้สิทธิในส่วนการขาดทุนด้วย

(5) อำนาจการต่อรองในการซื้อสินค้า
โดยปกติแล้วธุรกิจ'ใดก็ตามท่ีมีสาขาเป็น'รำน,ว'นมากหรือมีตลาด'ใหญ่อยู่'ไนมีอ ํไม่ 

ว่าจะเป็นธุรกิจแฟรนไขสิหริอไฝก็ตาม จะมีความได้เปรยบในเรื่องอำนาจต่อรองเสมอ ดังตัวอย่าง 
ท่ีเห็นได้จาก ห้างสรรพสินค้าหลายๆแห่ง 1 ร้านขายของขำอย่าง เชเว่นอํเลฟเว่น ที่มีอำนาจต่อรอง 
ในปัจจุบันสูงมาก จุดอ่อนท่ีสำคัญของธุรกิจขนาดเล็กเม่ือเทียบทับธุรกิจขนาดใหญ่ก็คือ การขาด 
อำนาจการต่อรอง อันเนื่องมาจากปร็มาณการขึ้อที่ค่อนข้างน้อย แต่ระบบแฟรนไชสํชงทำให้เกิด 
การขยายตัวอย่างรวดเร็วและทำให้มีอำนาจการต่อรองทีสูงข้ึนโดยจะก่อให้เกิดประโยชน์ให้ทับทง 
ผู้ให้สิทธิและผู้รัปสิทธิในระบบแฟรนไซสิหลายอย่าง เช่น ทำให้ต้นทุนของวัตถุดีบหริออุปกรณ์ท่ีใช้ 
ในการดำเนินธุรกิจต่างๆลดลงทำให้ต้นทุนการผลิตสินค้าต่ําลงไปช่ืงย่อมส่งผลต่อคักยภาพในการ 
แข่งขันต่างๆในตลาดและบังอาจส่งผลโดยตรงไปยังกำไรสุทธิของการดำเนินธุรกิจทำให้ผู้รับสิทธิมี 
ผลกำไรมากข้ึน

(6) หลีกเลี่ยงปัญหาการผลิตและปัญหาแรงงาน
การทำธุรกิจแฟรนไชสิน้ีนผู้ให้สิทธิแทบจะไฝต้องยุ่งเก่ียวทับกระบวนการผลิต 

การบริหารหรือปัญหาที่เก่ียวทับพนักงานของผู้รับสิทธิแต่อย่างใดเพราะต่างถือว่าเป็นเอกเทศต่อ 
ทัน ผู้ให ้ส ิทธิจ ึงสามารถจะทำให้การวางแผนงานต่างๆนี้นสามารถดำเนินการได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพย่ิงข้ึนโดยไฝต้องเป็นภาระและความรับผิดชอบของผู้ให้สิทธิ

(7) รายไค้ชองกิจการ
ดังท่ีกล่าวมาแล้วว่าแฟรนไชสิเป็นระบบท่ีให้ข้อดีในการขยายกิจการแม้จะมีเงิน 

ทุนจำทัดด้วยการท่ีแม้ผู้ให้สิทธิจะมีได้ลงทุนด้วยตนเอง แต่ก็มีรายได้จากการแบ่งส่วนรายได้จาก 
ผู้รับสิทธิ เมื่อผลประกอบการทางการเงินของกิจการนันออกมาในทางบวก คือ สาขาของ
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นฟรน'1ช{โ,นนๆมืกำไร แม้ผลกำไรจะไม่ตกไปส่ผู้ให้สิทธิโดยตรงเพราะผู้ให้สิทธิไม่ได้เป็นผู้ลงทุน แต่ 
ผู้ให้สิทธิก็จะได้รับ่ส่วนแบ่งตามสัญญาท่ีทางผู้รับ่สิทธิต้องส่งให้นก่ผู้ให้สิทธิตามท่ีระบุไวิในสัญญา 
แม้ประลบภาวะการขาดทุน ผู้ให้สิทธิก็ยังม้โอกาลได้รับส่วนแบ่งรายได้จากระบบแฟรนไขสัอยู่ดี

นอกจากน้ีรายได้ของผู้ให้สิทธิแฟรนไซสัยังลามารถเกิดข้ึนในรูปแบบอ่ีนๅอีก ด้งน้ี 
สิทธิค่าแรกเข้า, ค่าสิทธิต่อเน่ือง, ค่าธรรมเนียมการตลาด, การจำหน่ายสินค้าและบริการต่างๆ 
แก่ผู้!บ่สิทธิ, ค่าเข่าในอุปกรณ์หรือลถานท่ีประกอบการ เป็นต้น

(8) ภาพพจน์นรึอภาพลักษณ์ของกิจการ
ด้วยเหตุท่ีระบบแฟรนไขสัเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดชนิดหน่ึงท่ีให้ผลในการขยาย 

แหล่งจำหน่ายสินค้าและบริการด้งกล่าวแค้ว ยังส่งผลในการสร้างภาพพจน์หรือภาพลักษณ์ของ 
กิจการเหมือนกับธุรกิจที่มีขนาดใหญ่ได้เป็นอย่างดีอีกด้วยที่เป็นเข่นนี้เพราะระบบแฟรนไชสัเป็น 
ระบบที่ใข่วิธีการที่เรียกว่า Brand Driven Method หมายถึง วิธีการใช้เครื่องหมายการค้าเป็น 
ด้วนำด้วยเครื่องหมายการค้าของแต่ละลาขาท่ีเหมือนกันหมด ถึงแม้จะมืผู้รับสิทธิซึ่งเป็นเจ้าของ 
กิจการท่ีเป็นอิลระต่อกันย่อมจะทำให้เกิดภาพของความเป็นศูนย์รวมหรือความเป็นหน่ึงท่ีลามารถ 
สร้างข้ึนในใจของผู้บริโภคได้ เมื่อเสริมกับระบบการบริหารที่เป็นมาตรฐานซึ่งมักจะกระทำอยู่ใน 
ระบบแฟรนไชสัท่ีดี ความยอมรับ่ของผู้บริโภคในเครื่องหมายการค้าน้ีนๅก็จะย่ิงมืมากขึ้น

(9) ความยึดหยึนของระบบแฟรนใชลั
ระบบแฟรนไชสินํบ่ได้ว่าเป็นระบบท่ีมืความยดหยุ่นในการนำมาใช้ได้เป็นอย่างดี 

ไม่ว่าจะเป็นกิจการท่ีมีขนาดใหญ่หรือเล็ก ท้ังน้ีข้ึนอยู่กับผู้บริหารขององค์หรือธุรกิจน้ี'นๆว่ามืความ 
เข้าใจเร่ืองแฟรนไชสัมากเพียงใด รวมถึงได้วิเคราะห์ข้อดีและข้อเลียของระบบเทียบกับเป๋าหมาย 
ท่ีตนต้องการ ระบบแฟรนไชสิจงสามารถตอบสนองต่อเป๋าหมายด้งกล่าวได้เป็นอย่างดี

ข้อเลีย
(1) ก าร$ ญเส ียการควบค ุเม
ข้อเลียข้อแรกเป็นข้อเลียท่ีเป็นปัญหาท่ีสำคัญท่ีลุดของระบบแฟรนไซสิ จนทำให้ 

บริษ้ทขนาดใหญ่ท่ีมืทรัพยากรเพียงพอโดยเฉพาะด้านเงินทุนไม่เห็นด้วยกับระบบแฟรนไซสิหรือ 
เลกการใช้กลยุทธ์แฟรนไขส์ในการขยายต้ว แต่ห์นกสับ'ไป'ใช้ระบบ Corporate Owned Unit โดย 
การลงทุนเองหรือขึ้อคนสิทธิในการดำเนินธุรกิจจากผู้รับสิทธิที่ประกอบการไดใม่ดีพอเพราะไม่ 
ลามารถควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของแฟรนไชสิซ่ึงจะส่งผลเลียต่อซ่ึอเลียงโดยรวม เน่ืองจาก
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(2) ความขัดแย้งระหว่างลองฝาย
ความขัดแย้งท่ีอาจเกิดขึ้นได้ระหว่างผู้ให้สิทธิแคะผู้รับสิทธิ บางกรณีนนอาจเกิด 

ความรุนแรงมากขึ้นจนต้องอาศัยวิธีการทางกฎหมายเข้ามาเป็นตัวตัดสิน ซึ่งมักจะเกิดกับกรณีที่ 
การประกอบธุรกิจของผู้รับสิทธิไม่ประลบความสำเร็จแล้วทำใvuกิดป็ญหาความขัดแย้งต่างๆ

(3) การไม่ปฏิบติตามสัญญา
พบว่า ภายหลังจากที่ธุรกิจแฟรนไชสํประสบความสำเร็จหรือมีหลักฐานที่มั่นคง 

แล้วก็จะเกิดป็ญหาท่ีว่าผู้รัปสิทธิอาจจะไม่มีความประลงค์ท่ีจะจ่ายค่าตอบแทนสิทธิให้แก่ผู้ให้สิทธิ 
อีกต่อไปรวมทงผู้รับสิทธิมักจะหลีกเล่ียงในการปฎิปติตามข้อลัญญาต่างๆจากการควบคุมของผู้ให้ 
สิทธิ และการปฏิเสธชำระค่าตอบแทนโดยอาจคิดว่าความสำเร็จที่เกิดขึ้นนนเกิดจากการลงทุน 
และการดำเนินงานของตนแต่เพียงผู้เดียว

(4) การเลียชื่อเลียง
หากผู้รัปสิทธิประกอบธุรกิจโดยใข้ความรู้และระบบต่างๆของผู้ให้สิทธิจนใJระลบ 

ความสำเร็จในธุรกิจแล้วขื่อเลียงต่างๆของระบบแฟรนไซลัก็จะขยายกระจายออกไป ตรงกันข้าม 
หากผู้รัปสิทธิไม่ประลบความสำเร็จ ความขัดแย้งต่างๆก็อาจเกิดมากข้ึน การปฏิปติตามระบบของ 
ผู้รับสิทธิก็'จะน้อยลง มาตรฐานของระบบก็อาจเปลี่ยนไปทำให้ขื่อเลียงของแฟรนไซลัเลียไปใน 
ลายตา'ของผู้บรื'โภค

(5) การสูญเลียความลับ
เพราะแฟรนไซลัเป็นเร่ึองของการถ่ายถอดความรู้ ประลบการณ์และเคล็ดลับใน 

การดำเนินธุรกิจของผู้ให้สิทธิต่อผู้รับสิทธิ แต่หากมีความขัดแย้งระหว่าง 2 ฝ่ายเกิดขึ้นโดยเฉพาะ 
หากผู้ไห้สิทธิ'ไม่ลามารถรักษาความลัมพันธ์'ท่ีมีต่อผู้รับสิทธิ’ได้ การสูญเลียความลับนีก็อาจเกิดขึน 
ได้ง่ายโดยการแยกตัวออกไปของผู้รับสิทธิและจะอันนำไปลู่การแข่งขันทางการตลาดหรือการ 
สูญเลียความลับของธุรกิจไปสู่ค่แข่งขันในตลาดได้

(6) การควบดฺเมโดยกฎหมาย
ตามกฎหมายต่างประเทศ เข่น ประเทศลหรัฐอเมรืกา, ออลเตรเลียหรือมาเลเซีย 

มีการออกกฎหมายที่ควบคุมกิจการดังกล่าวไม่ว่าจะเป็นในสํวนของการเปิดเผยข้อมูล,การเรียก 
ค่าตอบแทน, การเลิกลัญญา, และข้อกำหนดอ่ืนๆ แต่ปัจจุมันประเทศไทยย้งไม่มีกฎหมายท่ีกำกับ 
ดูแลการประกอบธุรกิจแฟรนไชณีว้โดยเฉพาะจึงทำให้ขาดความแน่นอนในทางปฏิบัติค่ลัญญาไม่

ในระบบแฟรนไซลัผู้ให้สิทธิลามารถกระทำได้เพียงแค่การให้คำแนะนำในการดำเนินงานแก่ผู้รับ
สิทธิเท่านน
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อาจจะกำหนดบทบาทหรอืคาดคทนผลทีอ่าจ๓ ดขึน้ได ้ ทำใหอ้าจมกีารกำหนดขอ้ควบคมุมาก 
เกินความจำเป็น

2.1.4.2 ข้อดีและข้อเสียของระบบแฟรนไซส์ทิมีต่อผู้รัมสิทธิแฟรนไซสํ20
ข้อดี
(1) ความI  หรือ Know-How
ความรู้ หรือ Know-How นี้ ก็คือ ความรู้ในการประกอบธุรกิจท้ังหมดท่ีทางผู้ให้ 

สิทธิได้ดำเนินมาจนประลบความสำเร็จและเป็นท่ีพิสูจน์แล้ว และด้วยความรู้และประลบการณ์ที่ 
ถูกด้องย่อมทำให้ผู้ร ับสิทธิมีโอกาลประลบความสำเร็จในธุรกิจที่จะดำเนินการได้มากทั้ง 
ประหยัดเวลา และค่าใช้จ่ายหรือความสูญเสียในการลองผิดลองถูกของผู้ให้สิทธิแคะความรู้ 
ท้ังหมดท้ันผู้รับสิทธิต้องจ่าย โดย Know-How น้ีเอง ท่ีได้รับการพิสูจน์มาแล้วว่าอัตราความสำเร็จ 
ในระบบแฟรนไขส์สูงกว่าธุรกิจอิลระอย่างมาก

(2) กา?สนับล y  นนละการควบq  ม
ผู้รับสิทธิจะได้รับการสนับสนุนในด้านต่างๆจากผู้ให้สิทธิ อาทิเช่น การอบรม 

การสนับลนุนด้านการตลาด, การโฆษณา, อุปกรณ์การตลาด ป็ญหาส่วนใหญ่ท่ีพบ คือ ผู้รับสิทธิ 
มีจำนวนมากกว่าผู้ให้สิทธิ ลี่งที่สำคัญอีกอย่างหนึ่งที่กระทำควบคู่กันไปและได้ประโยชน์กับผู้รับ 
สิทธิ คือ ■ 'การควบคุม” ซึ่งจะช่วยให้ผู้รับสิทธิทำงานให้ได้ตามมาตรฐานอยู่เลมอ

(3) การแบ่งปันผลประโยชน์
โดยผู้รับสิทธิยังคงความเป็นเจ้าของกิจการสามารถเช้าไปมีส่วนแบ่งปันผล 

ประโยชน์ท่ีผู้ให้สิทธิมีอยู่ โดยเฉพาะผู้ให้สิทธิที่เป็นเจ้าของกิจการธุรกิจขนาดใหญ่กว้างขวางโดย 
ผู้รับสิทธิล'ไมารถเข้าไปค้นคว้า วิจัย หาความรู้ทางด้านการบริหารการเงินหรือทางด้านการตลาด 
ทำให้ลามารถพัฒนาฐานะตนเองให้อยู่ในฐานะเดียวกันกับผู้ให้สิทธิได้

(4) การพัฒนา
ซ่ึงเป็นล่ีงที่เรียกได้ว่าสำคัญและเป็นประโยชน์มากข้อหน่ึงในระบบแฟรนไซล้ท้ัง 

น้ีก็เพราะโลกของเรามีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลารวมท้ังความคิดท่ีแปลกใหม่ การพัฒนาช่วย 
ให้เกิดลี่งที่ใหม่กว่าและมีโอกาลทางธุรกิจที่ดีขึ้น หากธุรกิจไม่ได้มีการพัฒนาขณะที่สํ'งคมมีการ 
เปล่ียนแปลงไป แน่นอนว่าโอกาลรอดทางธุรกิจก็ย่อมมีน้อยลงไปด้วย

20 เร่ืองเดียวกัน, หน้า 71-77.
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ข้อเลีย
(1) การfjกควบๆมโดยรํเให้สิทธิ
แฟรนไชสัเป็นระบบธุรกิจท่ีต้องการความเป็นมาตรฐานเดียวกัน ทำให้จำเป็น 

ต้องควบคุมงานต่างๆให้มมาตรฐานในทุกสาขาท่ีขยายต้วออกไป ซึ่งผู้รับสิทธิจะต้องปฎิบ้ตตาม 
นโยบายหรือระบบท่ีผู้ให้สิทธิวางไว้เท่านั้น ด้งน้ันหากผู้รับสิทธิท่ีไม่ยอมรัชข้อเลียน้ีอาจเป็นปัญหา 
ไต้แสะหากหลบเล่ียงระบบที่กำหนดไว้ย่อมทำให้ผู้รัมสิทธินั้นไม่มีมาตรฐานเหมือนท่ีอ่ึน ซึ่งทำให้ 
ผู้บรืโภคเกิดความไม่มั่นใจในสินค้าหรือบริการของผู้รับสิทธินั้นนั้งๅที่ใช้เครื่องหมายการค้า 
เดียวกัน

(2) เงินรุเนนดะการข้าระค่าตอบแทน
เงินทุนท่ีใช้ในช่วงแรก ซึ่งม้กจะมีค่าใช้จ่ายมากอาจจะมากกว่าธุรกิจอิสระ 

บางอย่าง เนื่องมาจากค่าความรู้หรือระบบของผู้ให้สิทธิ นอกจากนี้ผู้รับสิทธิยังต้องเลีย 
ค่าธรรมเนียมต่างๆให้แก่ผู้ให้สิทธิต่อไปเร่ือยๆ เช่นค่ารอยัลต้ี1 ค่าธรรมเนียมการตลาดหรือค่าการ 
จำหน่ายสิ'นค้าและบริการต่างๆ

(3) การเลิกสัญญาโดยง่าย
ในบางครั้งธุรกิจแฟรนไขส์นั้นผู้ให้สิทธิจะใช้สิทธิบอกเลิกสัญญาภายหลังจากที่ผู้ 

รับสิทธิไต้พัฒนาหรือปรับปเงธุรกิจของตนจนเข้าขนท่ีจะยอมรับหรือตงอยู่ไต้ การเสิกสัญญานั้น 
อาจจะเป็นเนื่องจากสัญญาครอบคลุมรายคะเอียดมากเกินไป จนทำให้ผู้รับสิทธิกลายเป็นผู้ผิด 
สัญญาและในบางกรณีก็อาจจะเป็นเรื่องการเปล่ียนแปลงนโยบายภายในของผู้ให้สิทธิเอง

(4) ความผิดพดาดของผู้ให้ลิทธิแตะผลกระทบจากภาพพจนํที่เลีย
หากผู้ให้สิทธิวางแผนการตลาดผิดพลาดแล้ว ผู้รับสิทธิอาจจะต้องร่วมดำเนินการ 

ตามคำสังของผู้ให้สิทธิซ่ึงอาจทำให้กิจการเกิดความล่าช้าและเลียหายไต้ นอกจากนี้หากเกิด 
ภาพพจน์ที่เลียหายต้านหนึ่งด้านใดจากผู้รับสิทธิคนหนึ่งคนใดแล้วผลเลียของสาขาอึ่นหรือของ 
ผู้รับสิทธิคนอ่ืนย่อมมี,โอกาสล่งผลกระทบต่อระบบท้ังหมดด้วย
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2.1.5 ลักษณะการประกอบธุรกิจแฟรนไชดํในประเทศไทย

ลำหรับในประเทศไทยบัน จะเห้นว่าระบบธุรกิจนฟรนไชลํในนต่นรกเรืมบันจะเบน 
น.ใ'»รนไ'ป็กิจากด่างประเทศ เมอบร'ษทด่าง,มาดไค้อนโบาตใหัเ•ว่าซองกจการนัาชอทางการทาของตน 
เช้ามาเชเบนซึอ เซน เครือ Intercontinental. Hyatt. Holiday Inns. Sheraton เบนตน สวน ทบบ 
กิจการเหลัๆนก็เป็นธร?ไจบรก'ารโรงแรม หรอธุรกจประ บาทอาทาร!1องโ*'!''1งประ เทศหรอท?,จกกน!'' 
วา'*ทาสตV'เต เซน McDonald ร , Kentucky Fried Chicken "บงนบเตวาเปนธุรกจทมศวาม 
ชุ่̂รุ'OJ .1ร'บ?๓1>̂บ'-|ทไ'บบ^~1^|บั'บฺาท^.»®~|บับั|>ลัไ'บท|ชุ'ชุ171.| 1, i2 กจากการทบเจาซรงลํทรค้งกล่าว

y
if! 'นำเา•ว1>Îๆ งชๆ เกแส้น ไ.นำi ru £ un นํนํรุาซฑงกรุโนรา')รกร Iนใ J ร»; i. VIศtv» î  i พ t » ๆ  t iง น vTi>น นำไรรกรา i •ยง «Tl นํ
!จฺ ^ !จ»« f l v *ๆร>!!«»*1«>จุ I |«*0รุ่เพฺรุ่จุ 10จุ ] !พ่1»! 0<0จุ Iffจุ«รุ!»«จุจุ จุm/QP p\ «o จุ '«FiO^ool ̂  **จุ£ไ*, ไ! H''4?พ wo LJ d i b VI biJ WOIJ d i I 1 bb ► 'id wo พ นบ k ii voi I v6 iiiw  i ii>j<Ni»u6HbU wovi » i\OCน /, <5 iwou I VI id I O b V» d Libü, ii Id
จัคคังนฟรเ/เขล์ของเครือดุสิตรานืที่เรียกว่า Princess, นฟรนไขลํรานกาแฟ เข่น Biack Canyon, 
การดาเนนธุรกจศอนวเนยนส!ตร เซ่น ว-ซ่อป ไงรอ Un รนเซกิเอทบระเกทอุปกรณสอสาร 
โท?คมนาคม เซ่น สหว๊รยา โอเอ, Jaymart เป็นตน ซึงทำให้เห้นไค้ว่าแฟรนไขส์เป็นธุรกิจทํจ่ค้ว่ามี 
อนาคตลำหรับธุรกิจในประเทศไทยอย่างมาก

บ fl โไ กรส้าร'าร'าาโไ^นํ รรร! fî น ํย  fî ารTfî โไา^ o รri ร«X. LI ไ^รนํไ®'^ 1ไ^ส ้31 f ° 'ฐ e » o จุ 
ธุรกจแใ'''!รนไซกิ ย่นประเทศไทยเพอทำการศกใฯ■ าพบ'ว่า ว่านวนพู่ ไห้ฟ้ท!'ทินอตราเพมาเนจ'ไก ใไ 2543
«ฟุ « QAO/ /«» เจุ )<“ ^9 เทก! -1 ~7 c. O'-» » I'ใ 1 ,̂ ฬ> 1^09 IO จุ I ôos I*?!''■จุ H haÎoo 1 )<9< /À* 9*00 •«!« I 0-10/ /« เชุ i<i»-!i m o  Ib IV* OU /O \4>i i_J d *W<N I b K> I i J d IU ) bVi U จุ iwûdwod I WÔI * I bb » 1 d wo b ü bt VI d U bi lu แเท«จ ปพ่ c i /บ V«̂sil_idôiM lb ui
6,800 ร้านค้า ) ในบัจจบันประนาทของธุรกิจแฟรนไขลํทมีมากทีลด คือ ธุรกิจอาหารและรองลงมา 
ทอธุรก''จการศกใชำ กิ•วนทมาของแใ'''!รนไซกิในซ่•วง 3-4 ปิทพานมาบันมาจากด่างประเทศกง 57%
«รุ''» « I«ะ:0*ๅ/รจุจุ/ใจุศ์เ rp 19 ('ๆ จุ 10©ๆ กกฺๆ «เ I*» Iจุ i ç»*' 1จุ/ใ(#11 fy จุจุ PI จุ/1» ç I . จ ุ A O O/ fvîov"จุ I 11 fin จุ,4 fo <5» จุ (ไ» เ̂ ก» rceno I !<*จุเ0จุ I I dp «รุ 0จุ o wo 4 d I I ir in  Wttn Wo l«N» I จุ il id I iu bK)U<i<k«i.rii I ku »i(N bf ใน ง *1น /O b M i Wo b̂ bbV i i_i จุ ร U Wôbi dkOÙdii »bb>»« Wobüb»
•ๆ », จ ุ' «รุ I ๆ *  «  จ ุ'  «  5 | _ •พ _  จุ✓  ■ »ๆ f* .V'!VNโพุ่^นํ'ไม รๆ'าทภาย Ïนํย71-1Vศt ik 'ไn โ!ง70% V)งนํtu ใ4ผํสk ารุาทการสนบสนํนํยยิงภ■ ไr\7จุ่’V» 1} 
น โย บ ายผ ล ักด ัน ใ'ห ้เก ิด ธ ุรก ิจแพ ่รน ’ไซก ิเพ ิ่ม ม าก ข ึ้น ป ระก อ บ ล ับ ก ารด าเน ิน 1ซ ึวตของผ ู้บร ี'โภคท ี่ 
เปลยนแปลงไปทำให ้เก ิดธ?ก ิจบางประเกทเพ ิมข ืน เซ ่น รรก ิจความงาม รรก ิจเพ ิอลขกาท เบนค้น° ° *°*"”*°' I * I ®» r น 0 I I 1—J I .Lioa/t» IO -• Bu I J I I . I  1 N>I 1 »I , UOI 1 ». เน^  ฆ» I I I I  «น ’'๐*' I

ขึ้งมีว่านวนเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ืองมาโดยตลอด แต่อย่างไรกิตามยังคงค้องใช้เวลาอกระยะหนึ่งใน 
การพิสูจน์ถึงความสำเร็จของการเป็นธุรกิจแฟรนไชสํไทยอย่างแท้จรืง 21

21 “ แฟรนไชล์...#1■ " โอกาลธุรกิจ&แฟรนไขส์6.37(กุมภาพันธ์-มีนาคม 2546):
63.
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2.2 ประเภท'ของธุรกิจแฟรน'ไชส์

แท่รนไซส์ลามารถแบ่งออกตามลักษณะต่างๆได้หลายประเภท เข่น แบ่งตาม 
ลักษณะทางการตลาด, วิธีการจัดจำหน่ายตามหลักเกณฑ์ที่นตกต่างกันในหลายๆประเทศ ดังน

2.2.1 แบ่งตามลักษณะทางการตลาด22 23
กลุ่มประเทศที่มีการแบ่งแท่รนใขส์ตามลักษณะทางการตลาดนิพบในประเทศ

?!çf I A <> j «Q0-' I V» !c\.{โไU ci 11 Un T ill ci ๙เยแน่น่ฃÜI l i ü พ่ท L i4 ^um  rm

1. การให้ลิทธิในตัวลินฅ้า (Product Franchise) เป็นวิธีจัดจำหน่ายลินค้าของ 
โรงงานผู้ผลิต ไม่ว่าขายส่ง ขายปลีก หรอวิธีอ่ืน โดยมีข้อกำหนดที่ให้ผู้ขายมีลิทธิเพียงผู้เดียวใน 
พ้ืนท่ีเฉพาะท่ีกำหนด เซ่น การจำหน่ายนํ้ามน

2. การให้ลิทธิทังระบบธุรกิจ (Business System Franchise) ผู้ให้ลิทธิแฟรนใซล ั
จะส่งมอบรูปแบบของธุรกิจท่ี'งขุด ได้แก่ เครองหมายการค้า กลยุทธ์ทางการค้า แบบแผน คู่มีอการ 
จัดการ คุณภาพและมาตรฐาน เป็นต้น ภายใต้การควบคุมของผู้'ให้ลิทธิแฟรนไชลั แต่ที่งนี้ผู้รบ 
ลิVาธิแฟรนไซลักิยังคงเป็นเจ้าของกิจการเองโดยอิสระ

3-การให้ลิทธิในกรรมวิธีการผลิตและข้อมูลการผลิต (A Processing or 
Manufacturing Franchise) ผู้,'.ห้ลิทธิแท่รนไซล์เป็นผู้จัดหาส่วนประกอบอันจำเป็นหรือสตรหรือ 
กรรมวิธีการผลิตให้แก่ผู้ประกอบการ หรือโรงงาน เข่น อุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมน้ําอัดลม

4.การให้สิทธิในฐานะกลุ่มผู้ค้า (Group Trading Franchise) กลุ่มร้านค้าอิสระ 
สมัครใจเข้ามาในลักษณะเป็นกลุ่มเพื่อชี้อและส่งเสริมการซายภายใต้ขื่อการค้าเดียวกัน เป็นการ 
ประหยดโ?1ษณา มกเป็นการดาเนนการนองกลมมูขานสงนสระ เซน ราน'นายขนงซา

2.2.2 นบง iTi ๆ  34Q 0 rn  ?รดร'ไ,พ พ'ไtj
ท 'ไ ?  น,1, j  ̂ ^  34 n  2  ^  0  ไใ น ่n  'Ll ใA* U 1 ส ัโ ‘น ป  ? Z IVÎ {''ไ $ ไใ f  า! ร  'ไ น,ไ_i 5-,4>i • L, i € * '  เ ณ ^ . 1_» * J-i i i  ร. «

แท่รนไซล์ออกเป็น 4 ประ๓ ท ดังน้ี

22 ถวิลวงศ์ ถายะพิงศ์, “ ลักษณะทางกฏหมายของลัญญาแท่รนไซล์," (วิทยา 
นิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต นิติศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,ประจำปีการศึกษา 2533) หน้า

23 เร่ืองเดียวกัน, หน้า 14.
13.
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1. Manufacturer-Retailer Franchise System เป็นเรืองผู้ผลิตให้สิทธิจัด 
จำหน่ายแก่ผู้ค้าปลีก ผู้รัมสิทธิแพ่รนไซสิ’มีสิทธิน้อยมากในกระบวนการผลิตหรือกำหนดลักษณะ 
สินค้า เช่น บริษัทผู้ผสิตรถยนต์ Ford ให้สิทธิ Dealer เฉพาะรายเป็นตัวแทนจำหน่ายรถยนต์ใน 
พ้ืนท่ีต่างๆ1 บริษัทน้ํามันเช้ือเพลิงให้สิทธิสถานีจำหน่ายน้ีามันเชื้อเพลิงและการบริก'เร

2. Manufacturer-Wholesaler Franchise System เกิดจากการทต้นทุนการ 
ขนสิงสินค้าไม่คุ้มต่อการกระทำทุกขั้นตอนการผลิต ณ ส่วนกลางและอาจเกิดความเสียหายจาก 
การขนส่งระยะทางไกล ผู้รบสิทธิแฟรนไขลัจึงเข้าเป็นส่วนหนึ่งของการผลิตและกระจายสินค้า 
สามารถพบไต้ในธุรกิจเครื่องด่ืมนํ้าอัดลมหรือเบียร์ท่ีขายสิทธิส่งมอบหัวนํ้าเช้ือแก่บริษัทผู้ค้าส่งซ่ึง 
จะเป็นผู้ผลิตต่อโดยเติมส่วนผสมบรรจุขวดก่อนจำหน่ายให้พ่อค้าปลีกตามท้องถ่ินต่างๆ

3. Wholesaler-Retailer Franchise System ผู้ค้าส่งให้สิทธิจัดจำหน่ายแก่ผู้ค้า 
ปลีกเข้ามาร่วมระบบแพ่รน'ไขลั เช่น ธุรกิจจำหน่ายยาง Firestone 1 Good Year เป็นต้น

4. Tradename Franchise System ผู้ให้สิทธิแพ่รนไขลัเป็นเจ้าของเคร่ืองหมาย 
การค้าที่มีซึ่อเสยงและประสบความสำเร็จมาแล้ว ผู้รับสิทธิแพ่รน'โซสิ’ต้องดำเน้นและปฎบัติตาม 
ระบบที่ไต้ออกแบบมาแล้วจากเจ้าของอย่างเคร่งครัดสามารถผลิตสินค้าหรือให้บริการไต้ทงซฺดที่ 
เน้นการควบคุมคุณภาพมาตรฐานโดยผู้ให้สิทธิแพ่รนไชลั

2.2.3 แบ่งตามรูปแบบการดำเนินการ24

นอกจากนี้การแบ่งตามลักษณะทางการตลาดและวิธีการจัดจำหน่ายแล้วยัง 
สามารถแบ่งประ๓ ทของแพ่รนไขส์ตามรูปแบบการดำเนินงานได้เป็น 2 ประ๓ ทใหญ่  ๆคอ

1. แพ่รนไชลัสินค้าและขื่อทางการค้า (Product and Tradename Franchising) 
เป็นแพ่รนไขสํซึ่งผู้รับสิทธิแพ่รนไขสิเป็นผู้เข้าร่วมในการจัดส่งหรือจัดจำหน่ายสินค้าให้แก่ผู้รับ 
สิทธิแพ่รน'ไซสิ’เท่กน้ีน โดยผู้รับสิทธิแพ่รนไซลัจะไต้รับประโยชน์จากขื่อเสียงทางการค้าของผู้ให้ 
สิทธิแพ่รนไซสิในการจัดส่งหรือจัดจำหน่ายสินค้า คือ แพ่รนไขสิสินค้าและข่ือเสียงทางการค้านนมี 
อยู่เป็นจำนวนมาก ซึ่งแพ่รนไซลัประ๓ ทนี้ยังลามารถแบ่งออกเป็นประ๓ ทย่อยๆไต้ ตังน้ี

24 มนตรื ศึลปมหาบัณฑิต, “มาตรการทางกฎหมายเกิยวก้บข้อตกลงพ่วงขายใน 
ลัญญาแพ่รนไชลั," (วิทยานิพนธิ’ปริญญามหาบัณฑิต . นิติศาสตร์. จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย . 
ประจำปีการศึกษา 2535), หน้า 78.
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■  แฟรนไซลัระหว่างผ ู้ผล ิตและผู้ค ้าปลก ( Manufacturer-retailer 
Franchise ) ซึ่งจะพบในธุรกิจการจัดรำหน่ายรถยนต์ แคะ สถานีบริการน้ํามัน เป็นต้น

■  นฟรนไชต์ระหว่างผู้ผลิตแคะผู้ค้าส่ง ( Manufacturer-wholesaler- 
retailer Franchise ) พบท่ัวไปในธุรกิจยาและการขายของขำ เป็นต้น

2. แฟรนไขส์ท่ีมีรูปแบบทางธุรกิจ ( Business Format Franchise ) เป็น 
แฟรนไขส่ทพัฒนาข้ึนมาในระยะหลัง รูปแบบของแฟรนไซลัประเภทนี้ผู้ให้สิทธิแฟรนไขส์จะเป็นผู้ 
จัดหาทุกสิ่งทุกอย่างเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจนั้นๆให้แก่ผู้ริบสิทธิแฟรนไชสํตงแต่เริ่มแรกและ 
ควบคุมการประกอบธุรกิจของผู้ริบแฟรนไชลัอย่างต่อเน่ืองไปจนตลอดอายุลัญญา ซึ่งอาจเรียกอีก 
อย่างหนึ่ง1ว่า แฟรนไชล์ชุด (Package Franchising) ซึ่งแม้ว่าจะมการประกอบธุรกิจแฟรนไขลั 
ประ๓ ทนี้น้อยกว่าประ๓ ทแรกในระยะแรก แต่ปัจจุบันไต้ริบความนิยมมากข้ึนซ่ึงปรากฎในหลายๆ 
ธุรกิจ เช่นธุรกิจอาหารฟาลต์ฟิต ธุรกิจคอนวีเน่ืยนสโตร์ เป็นต้น ซ่ึงแฟรนไขส์ประ๓ ทน่ืกิอว่ามีส่วน 
สำกัญในการขยายตัวของแฟรนไขลัในประเทศลหริฐอเมริกาและทำให้ปริมาณของแฟรนไชล ั
ประ๓ ทนี้เพ่ิมมากข้ึนตังเข่นในปัจจุบัน

2.2.4 แบ่งตามประ๓ ทของกิจการ

การประกอบธุรกิจแฟรนไชล์ก็เข่นเดียวกับการประกอบธุรกิจทั่วไปที่จะต้องมี 
สินค้าท่ีเป็นตัวจำหน่ายให้กับผู้บริโภคหรีอบางธุรกิจก็จะเป็นในรูปแบบการให้บริการซึ่งมีมากมาย 
หลายประเภท การที่จะแบ่งประเภทของกิจการแฟรนไชลัอาจจะไม่ลามารถทำไต้ครอบคลุม 
ท่ังหมด ฉะนั้นจึงขอแบ่งประ๓ ทของการประกอบธุรกิจแฟรนไชลัออกเป็น 2 ประ๓ ทใหญ่ๆ ตังน้ี

2.2.4.า ประ๓ ทรำหน่ายสินค้า
ธุรกิจแฟรนไขลัที่มีการรำหน่ายสินค้ามีมากมายไม่ว่าจะเป็นอาหาร, เครึ่องดึ่ม, 

หนังสือหรือผลิตกัณฑ์ต่างๆเข่น แว่นตา, เคร่ืองอุปโภคบริโภค เป็นต้น ในประเภทของการจำหน่าย 
สินค้าน้ี จะแบ่งออกเป็น 8 หมวดใหญ่ๆ ได้แก่

1. หมวดอาหาร เข่น แบล็คแคนยอน, โคคา สุน้ี, ข้าวมันไก่หงลัทอง, นีโอ ลุน้ี
2. หมวดฟาลต์ฟูด เข่น แมคโดนัลด์, A&w, KFC, อีซ่ึลั, เขสเตอร์กริล
3. หมวดเบเกอร่ิ เข่น มิสชิสฟิลด์ล, ตังน้ีนโดนัท, มิสเตอร์(ดนัท, มิลค์พลัส
4. หมวดเครื่องด่ืม / ไอศกรีม เข่น โยเก้นฟรุต, บัลดํไอศครีม, บาสน้ีน รอบนี้นลั
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5. หมวด!1านกาแฟ เซ่น สตาร์บดสิ', คอฟพิ่เวิลด์, 94 คอฟฟิ, คาเฟเดอมอเร่
6. หมวดท้นหนังสือ เซ่น ดอกหญ้า, นายอินทร์, เออาร์ฟอร์ยู
7. หมวดคอนวีเนี่ยนลโตร์ เซ่น 7-อีเสฟเร่น, แฟมิล่ีมาร์ท, วีข็อปสิ, AM-PM,
8. หมวดธุรกิจค้าปลีก เซ่น หอแว่น, ฟิตเฟล็กช์, มิสเตอร์คอร์เท่น 1 ซีนพ็ค

2.2.4.2 ประ๓ ทบริการ
ธุรกิจประเภทบริการก็เซ่นเดียวก้นก้นประเภทการจำหน่ายสินค้าช่ึงมีหลากหลาย 

ยากต่อการจัดแบ่งหมวดหมู่ได้ทั้งหมดจะจัดแบ่งออกเป็น 6 หมวดดังนี้
1. หมวดการศึกษาเซ่นคุมอง, บีชีชี, ฟิวเจอร์คิดสิ', อีชีชี, อีเอฟอิงลิซเฟิร์ล, 

ไอแอมจีเนียล, สถาบันติวแมค, สมาร์ทเบรน, สยามคอมพิวเตอร์, สถาบันดนตรีเคพีเอ็น
2. หมวดธุรกิจความงาม เซ่น พลอยสวย, แฮร์แม็ก, ค'ริสต้ีคอสเมติก, อีสเมติกสิ', 

เย้าสิ' ออฟ เบลล่า นีน่า
3. หมวดบันเทิง เซ่น โชว์ไทมิ', ชีทาญ่า, บล๊อคบัสเตอร์, แมงปอง,วิดีโออีชี่สิ,

วิดีโอระคุ ระคุ
4. หมวดข้กอบรีด เซ่น ดรายคลินิก, โปรลอนดร้ี, มิลซสลอนดร้ี, ลอนดร้ีควิก
5. หมวดให้บริการท่ีปรึกษา เซ่น อีอาร์เอ (ท่ีปรึกษาเร่ืองบ้าน), จีบเอล (ท่ี

ปรึกษาบัญชี)
6. หมวดงานบริการอ่ืนๆ เซ่น โฟโตอองโวค, ลวีท เวดด้ิงสตูดิโอ (ถ่ายภาพ) , 

เช็คพอยท์(ศูนย์ซ่อมรถยนต์), ไอทีคลินิก(ซ่อมคอมพิวเตอร์), โพสท์เน็ท, เมลบ็อกช์(ไปรษณีย์ 
เอกขน), ดับเน้ีลเอ ก็อปปี (ศ ูน ย ถ์ ่ายเอกสาร), พร ี้น ท ์มาร์ท, อัลฟ่ากราฟฟิก (งานพิมพ์)

2.3 ประเภทธุรกิจแฟรนไชสํในประเทศไทย

2.3.1 แบ่งตามท่ีมา

2.3.1.1 ระบบธุรกิจแฟรนไชสิท่ีชีอมาจากต่างประเทศ 
จากการสำรวจของนิตยสารโอกาสธุรกิจ&แฟรนไชสิ' อัตราการเพ่ิมข้ึนและลดลง 

ของแฟรนไชสิในประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงค่อนข้างมากดังท่ีกล่าวแล้ว ชึ่งมีป็จจัยมากมายที่ 
สนับสนุนให้มีการเกิดใหม่ของแฟรนไซสิ' ไม,ว่าจะเป็นการสใ!บลนุนของภาครัฐหรีอภาวะทาง
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เศรษฐกิจของประเทศ จึงทำให้จำนวนร้านแฟรนไขสิหรือผู้ขายแฟรนไชสิหรือผู้ให้สิทธิเพ่ิมมากข้ึน 
อย่างต่อเน่ือง จำนวนแฟรนไซสิที่ดำเนันธุรกิจในประเทศไทยจนถึงปี พ.ศ. 2545 มีประมาณ 175 
ราย โดยมีจำนวนร้านของแฟรนไขสิประมาณ 6,800 ร้านค้า แฟรนไซสิในประเทศไทยตงแต ่
แรกเรมจะเป็นของต่างประเทศ เซ่น Mcdonal’s, Pizza Hut, Kentukey Fried Chicken (KFC) 
เป็นต้น แต่ปัจจุบันด้วยการลนับสนุนของภาครัฐ ธุรกิจแฟรนไชสิทเป็นธุรกิจของคนไทยจึงเพ่ิมข้ึน 
ตามลำดับ

นอกจากนี้ยังพบว่า ในปี พ.ศ. 2545 แฟรน1ไขสิ’,ที่มา'จากต่างประเทศมีประมาณ 
50 รายประกอบไปด้วยธุรกิจท่ีหลากหลาย เซ่น ร้านอาหาร, ร้านกาแฟ, การบรืการทางการศกษา, 
การบริการด้านความงามและสุขภาพ หรือร้านค้าปลีกประ๓ ทคอนวีเน่ืยนลโตร์ เป็นต้น

2.3.1.2 ระบบธุรกิจแฟรนไชสิท่ีเป็นของคนไทย
ดังท่ีได้กล่าวไว้ข้างต้นว่าธุรกิจแฟรนไซสิท่ีมาจากการพัฒนาธุรกิจของไทยมีอัตรา 

เติบโตสูงมากและเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองเมื่อเทียบกับซ่วงท่ีผ่านมา แต่อายุของธุรกิจเหล่านั้นยังไม่ 
มากนักเม่ือเทียบยับแฟรนไชสิของต่างประเทศ จากการสำรวจพบว่าแฟรนไซสิที่เป็นของคนไทย 
มีประมาณ 150 ราย มีทงธุรกิจอาหาร, ร้านกาแฟ, การคืกษา, ชักอบ'รีด, ร้านหนังลีอ,ลื่อลาร ฯลฯ 
ซ่ึงไม่ว่าจะเป็นแฟรนไซสิท่ีมาจากต่างประเทศหรือในประเทศเอง

2.3.2 แบ่งตามประ๓ ทธุรกิจ
การแบ่งประเภทธุรกิจแฟรนไซสิในประเทศไทยนอกจากการแบ่งตามท่ีมาของ 

ธุรกิจนั้นๆแล้วยังลามารถแบ่งได้ตามประเภทของธุรกิจ โดยหลักแล้วลามารถแบ่งได้เป็นธุรกิจที่ 
เกี่ยวยับการจำหน่ายสินค้าและอีกประ๓ ทหน่ึงคือ การให้บริการ

2.3.2.1 ธุรกิจท่ีเก่ียวยับการจำหน่ายสินค้า
ธุรกิจที่เกี่ยวยับการจำหน่ายสินค้าในประเทศไทยลามารถจัดแบ่งออกได้เป็น4

กลุ่มย่อย25 คือ
1. กลุ่มแฟรนไซสิร้านอาหารกลุ่มนี้จัดเป็นกลุ่มที่มีดักยภาพสูงสุดในธุรกิจ

25ธิร'พงษ์ รักษ์ธนานนท์, “ แฟรนไชสั Return." Brand Age 3.11 (พฤศจิกายน
2545): 160-164.
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แฟรนไซส์ของไทย เพราะว่าอุตสาหกรรมอาหารเป็นธุรกิจที่มีชื่อเสียงเป็นที่ร้จักไปทั่วโลก 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับอาหารไทยที่มีเอกลักษณ์เป็นของตนเองในเรื่องรสชาติ สำหรับแฟรนไชส ์
ร้านอาหารของไทยได้นำเอาระบบนี้เข้ามาประยุกต์ใช้หลายแห่งด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นโคคาสกี้, 
แบล็คแคนย่อน, หรอเป็นธุรกิจขนาดกลาง อาทิ ร้านโมเดิร์น คอฟน้ี, เป็นด้น

นอกจากนี้แล้วในระบบธุรกิจอาหารยังรวมไปถืงบปแบบธุรกิจกงแฟรนไซส์ คอ 
การทำธุรกิจภายใต้แบรนด์เดียวกัน และอาจจะมีการเก็บหรือไม่เก็บค่าธรรมเนียมแรกเข้าหรือค่า 
รอยัลต้ี อาทิ ขายลี่บะหมี่เกี๊ยว, ลูกช้ินจักรพรรดิ, ลูกช้ินแขมป๋, ลูกช้ินหมูนายท่ังเพ็ง เป็นด้น

แฟรนไขล์อาหารท่ีมีสาขามากท่ีลุด
อันดับ ช่ือกิจการ จำนวนสาขา

1 เคเอฟขี 303
2 เดอะพิซซ่าคอมปะนี 110

3 แมคโดบัลด์ 104
4 แดร่ืควีน 101

5 แบล็คแคนยอน 80

2. กลุ่มธุรกิจสี,อสารและคอมพิวเตอร์กลุ่มธุรกิจน้ีเป็นกลุ่มธุรกิจท่ีมาแรงและมี 
แนวโน้มการเติบโตสูง อันเนื่องมาจากพฦติกรรมการใข้โทรศัพท์มือถือตลอดจนอุปกรณ  ์
อิเล็กทรอนิกส์ต่างๅท่ีเพ่ิมมากช้ิน สำหรับแฟรนไขสํในกลุ่มนี้มีหลายแบรนด์ด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็น 
TELEWIZ (AIS), DTAC Shop (DTAC), Orange Shop (Orange), Jay Mart, Mobile Easy เป็น 
ด้น ทางด้านตลาดอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์อาทิเช่น ร้านไอทีคลีนิค เป็นด้น

3. กลุ่มสินค้าบันเทิงต่างๆ ซึ่งถือ1ว่า เป็นธุรกิจท่ีน่า1จับตามองอีกธุรกิจหนึ่ง มีท่ัง 
ร้านหบังลือ เช่น ดอกหญ้า, ร้าน @r4น, ร้านนายอินทร์หรือร้านเช่าวีดีโอ เช่น ร้านนิว หนวด, ร้าน 
79 วดีโอ รวมไปถืงร้านจำหน่ายเทปเพลง ชดี วชีดี เซ่น ร้าน Imagine, ร้าน RS Star Club, ร้าน 
แมงปอง ฯลฯ

4. กลุ่มร้านค้าปลีกขนาดย่อม, ร้านยา, ร้านเครื่องสำอางค์ในกลุ่มนี้แม้ว่าจะมี 
แฟรนไซส์จากต่างประเทศมาทำตลาดอยู่ก่อนแล้ว ไม่ว่าจะเป็น 7-eleven, Family Mart, Watson, 
Boots แต่หากผู้ประกอบการลามารถมองเห็นซ่องทางสร้างความแตกต่างให้เกิดชิ้นในตลาดก็อาจ 
ลามารถเข้าไปอยู่ในกลุ่มดังกล่าวได้
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แฟรนไซลัคอนวีเน่ียนสโตร์ท่ีมีลาขามากท่ีสุด
อันดับ ช่ือกิจการ จำนวนลาขา

1 7-อีเลฟเว่น 2042
2 วีเอป 300

3 เอเอ็ม พีเอ็ม 260
4 แฟมิล่ีมาร์ท 250

2.3.2.2 ธุรกิจท่ีเก่ียวกับการให้บริการ
ธุรกิจแฟรนไซลัท่ีเก่ียวกับการให้บริการมีจำนวนไม่น้อยในประเทศไทยซ่ึงนอก 

เหนือจากธุรกิจการให้บริการแล้ว ยังรวมถึงการ'ให้มีการอบรมและ'ให้ใช้เครื่องหมายการค้า 
เคร่ืองหมายบริการหรือซ่ึอทางการค้าอีกด้วย ซึ่งมีหลายประ๓ ทไม่ว่าจะเป็นการศึกษา, ความงาม, 
บันเทิง เป็นด้น

5 แฟรนไซลับริการท่ีมีสาขามากท่ีสุด
อันดับ ช่ือกิจการ จำนวนสาขา

1 คุมอง 180
2 อีสเ'ทิร์นเฮิร์บ 165

3 สมาร์ทเบรน 135
4 อีสเมติกลั 119

5 พลอยสวย 118

แฟรนไชลับริการท่ีเกิดใหม่ในช่วงปีน้ีท่ีมีมากคือ แฟรนไซลัการศึกษา ซ่ึงจากเติมท่ี 
มีเพียงโรงเรียนลอนภาษาอังกฤษและคณตสาสตร์ ก็มีโรงเรียนลอนภาษาจีน สอนเทควันโดและ 
ศึลปะเข้าอีกมาก ทำให้แฟรนไซล์การศึกษาเติมต้องมีการปรับตัวและหันมาปรับเปลี่ยนและ 
พัฒนาลาขาที่มีอยู่เดิมให้มีศักยภาพในการแข่งขันมากขึ้น เช่น การนำหลักสูตรต่างๆเข้ามา 
เพ่ิมเติม
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2.3.3 แบ่งตามรูปแบบการดำเนินธุรกิจ26

V

2.3.3.า การกระจายสินค้า ( Product Distribution )
เป็นรูปแบบของแฟรนไซลัท่ีมีลักษณะความสัมพันธ์ในรูปแบบของการช้ือและการ 

ขาย (buy-and-sel!) แต่ผู้รับสิทธิจะมีเอกลักษณ์ในรูปของเครื่องหมายการค้าของผู้ให้สิทธิเป็น 
สำคัญและทำให้มีความแตกต่างจากสินค้าของคู่แข่ง เช่น สถานีบริการนํ้ามัน (Shell, Esso, 
Caltex ) เป็นต้น

2.3.5.2 รูปแบบทางธุรกิจ ( Business Format )
แฟรนไซสํในรูปแบบทางธุรกิจน้ีเป็นท่ีไค้รัมความนิยมมากในประเทศไทยดังเซ่น 

ในต่างประเทศ ซึ่งผู้รัปสิทธิจะไต้รับรูปแบบของการดำเนินธุรกิจแฟรนไซสัจากผู้ให้สิทธิอย่าง 
ครบถ้วนทงทางต้านเทคนิค, ความชำนาญ, อุปกรณ์, ความช่วยเหลือต่างๆ และไค้รับอนุญาตใน 
การใช้เครื่องหมายการค้าหรือเครื่องหมายบริการของผู้ให้สิทธิด้วย ตัวอย่างเซ่น ร้านฟาสต์พัด, 
ไอศกริม, โรงแรม เป็นต้น

2.3.3.3 การเป็นสาขา ( Affiliation )
การขยายตลาดแฟรนไชส์โดยอยู่ในรูปแบบของสาขากำลังเพ่ิมความนิยมมากขึ้น 

ในประเทศไทย ซ่ึงจะพบไดในธุรกิจตัวแทนประคันภัยหรือธุรกิจอลังหาริมทรัพย์ เป็นต้น

2.4 แฟรนไชส์กับสัญญาอีน

2.4.1 แฟรนไชลัคับสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ
สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ หมายถึง การอนุญาตให้ใช้อำนาจอันชอบธรรมท่ี 

บุคคลคนหนึ่งมีเหนีอทรัพย์สินหรือปัญญาความคิดสร้างสรรค์27 * ซึ่งการที่บุคคลหนึ่งมีสิทธิแต่ผู้ 
เดียวในทรัพย์สินทางปัญญาหรือสิทธิที่มีกฎหมายรองรับ รวมทงกรณีของความรู้ทางวิทยาการ 
หรือเทคนิคต่างๆที่มีผู้ต้องการนำไปใช้ประโยชน์บุคคลอี่นที่จะมีสิทธิใช้สิ่งเหล่านี้เพื่อประโยชน์

26 เรืองเดียวคัน, หน้า165.
27 ถวิลวงค์' ถายะพิงค์, ''ลักษณะทางกฎหมายของสัญญาแฟรนไซลั," (วิทยา

นิพนธ์ปริญญามหาบัณทิต นิติศาสตร์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย,ประจำปีการศึกษา 2533) หน้า
13.
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หรือเทคนิคต่างๆที่มีผู้ต้องการนำไปใช้ประโยชน์บุคคลอึ่นที่จะมีสิทธิใช้สิงเหล่านี้เพื่อประโยชน ์
ในทางการค้าหรืออุตสาหกรรมของตนไต้ ต้องได้ร้ปความยินยอมหรืออนุญาตจากเจ้าของเท่าน้ีน 
ซึ่งการอนุญาตเข่นว่าน้ีมักจะทำในรูปของสิ'ญญาเพ่ือก่อให้เกิดความผูกฬ'นทางกฎหมาย เรืยกว่า 
“สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ” (Licensing Agreement)

สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิจึงมีหลายประเภทตามแต่วัตฤแห่งสิทธิ เข่น สัญญา 
อนุญาตให้ใช้สิขสิทธ้ิ, สัญญาอนุญาตให้ใช้เครื่องหมายการค้า, สัญญาอนุญาตให้ใช้เครื่องหมาย 
บรืการ, สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิบัตรหรือสัญญาอนุญาตให้ใช้ความสับทางการค้า เป็นต้น ซ่ึง 
รายละเอยดของสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิจะแตกต่างก้นไปตามสักษณะเฉพาะของสิทธิน้ีนๆ การ 
ตกลงให้ใช้สิทธิน้ีแบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ Exculsive เป็นการตกลงให้ใช้สิทธิในพ้ืนท่ีใดพ้ืนท่ีหน่ึง 
แล้ว บุคคลอ่ืนไม่สามารถมีสิทธิมาผสิตแข่งขันในพ้ืนท่ีน้ีนได้อีก และแบบ Non-exclusive คือการ 
อนุญาตให้บุคคลหลายคนผลิตแข่งขันก้นรวมทั้งผู้ให้สิทธิเองด้วยในพื้นที่เดียวก้น เม่ือผู้รับสิทธิ 
ได้รัมสิทธิไปแล้วก็จะไปดำเนินกา?น้ีนาเอง28

สัญญาแฟรนไซส์มีความเกิยวช้องกับสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิเสมอโดยเฉพาะ 
ในเรื่องเครื่องหมายการค้าสิขสิทธี๋และสิทธิบัตรซึ่งโดยมากเป็นการให้อนุญาตเฉพาะราย 
(Exclusive) คือในพื้นที่นี้นๆจะไม่อนุญาตให้บุคคลอื่นๆทำการผลิตแข่งขันได้ จะเห็นว่าในการ 
ดำเนินการแฟรนไขสัจะมีสักษณะของการถอดแบบให้เหมีอนก้บผู้ให้สิทธิแฟรนไชสั (uniformity) 
ซ่ึงสักษณะของการให้สิทธิแฟรนไชสัน้ีนมีความแตกต่างไปจากสิทธิอ่ืนๆกล่าวคือ เป็นการรวมสิทธิ 
ในการดำเนินธุรกิจท่ีให้มาเป็นชุด (Series of rights, Package) คือ นอกจากจะเป็นการอนุญาต 
ให้ใช้เคร่ืองหมายการค้า ซึ่อทางการค้าแล้วยังให้ทั้งรูปแบบการดำเนินงาน ความสับทางการค้า 
รวมทั้งทรัพย์สินทางป็ญณาอื่นๆมาด้วยพร้อมก้นซึ่งก็แล้วแต่เรื่องราวของธุรกิจแต่ละประเภทที่ 
นำมาจัดเป็นระบบของแฟรนไซสิซึ่งผู้รับสิทธิแฟรนไซส์ใด้รับมา แต่สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธ ิ
ธรรมดาท่ัวไปน้ีนถ้าหากอนุญาตให้ใช้สิทธิอะไรก็เรียกช่ือสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิน้ีนตรงๆซ่ึงเป็น 
เร่ืองราวของสิทธิน้ีนๆโดยเฉพาะ ดังนี้นสัญญาแฟรนไซสัจึงมีสักษณะของการอนุญาตให้ใช้สิทธิ 
แต่สัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิไม่จำเป็นต้องเป็นสัญญาแฟรนไขสัเลมอไป 29

29 สมชาย รัตนชือลบุล1 พลิกกูฏหมายเป็นทคบุทธิในธุรกิจแฟรนไชสิ. (กรุงเทพฯ: 
สยามศิลป็การ'พิมพ์, 2546), หน้า 30-31.
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2..4.2 แฟรนไซสักับสัญญาตัวแทน
สัญญา๙วน'ทน คือ สัญญาซึ่งให้บุคคลหนึ่งที่เรียกว่า ตัวแทน มีอำนาจทำการ 

แทนบุคคลอีกคนหนึ่งเรียกว่า ตัวการ และตกลงจะทำการนั้นอาจทำกระทำได้ทั้งการแต่งตั้ง 
แลดงออกซัดหรีอโดยปรียาย29 จากการต้องมีอำนาจควบคุมเพี่อรักษาคุณภาพและมาตรฐานของ 
ระบบแฟรนไซส์ทำให้มีหสักของความสัมพันธ์แบบตัวแทนเกิดขึ้นรวมถึงสักษณะการแลดงออก, 
ความเป็นเอกสักษณ์ฃองระบบและการรวมโฆษณาระดับชาติ คนทั่วไปจึงเชื่อย่างมีเหตุผลว่าเป็น 
ความสัมพันธ์แบบตัวแทนอีกทั้งเม่ือบุคคลที่สามได้รัมความเสียหายอันเน่ืองมาจากแฟรนไชสั มัก 
มีการซักนำให้เห็นว่าเป็นความสัมพันธ์แบบตัวแทนเพี่อก่อให้เกิดความรับผิดชอบโดยผลของ 
กฎหมาย ซึ่งผู้ให้สิทธิแฟรนไขสัย่อมไม่ปรารถนาให้เป็นเช่นนั้นทั้งคู่สัญญาต่างก็ปรารถนาความ 
เป็นอิสระจากกัน

ส่วนปัญหาว่าความสัมพันธ์แบบแฟรนไชสัจะมีสักษณะของตัวแทนอยู่ในน้ัน 
หรือไม่ พิจารณาจากลักษณะพื้นฐานทางธรรมชาติของแฟรนไซสันั้น ผู้รับสิทธิแฟรน'ไชสัต้อง 
รับผิดชอบลงทุนด้วยเงินทุนของตนเองเข้าเสี่ยงภัยดำเนินงานรับเอาความเสียหายหรือเก็บเกี่ยว 
ผลประโยชน์กำไรเป็นของตนเองท้ังล้ิน ในขณะที่ตัวแทนทำงานบนพื้นฐานของหลักความชื่อสัตย ์
ต่อตัวการ มีใช่เพ่ีอตนหรือเพ่ีอประโยชน์กำไรของตน หสักการของความสัมพันธ์ในแบบแฟรนไซสั 
กับตัวแทนจึงแตกต่างกันอย่างซัดเจน สัญญาแฟรนไชสัจึงไม่มีลักษณะของสัญญาตัวแทน ใน 
เร่ืองการควบคุมน้ันก็เป็นเพียงเพ่ีอให้ได้ระดับมาตรฐานของผู้ให้สิทธิมีก่อให้เกิดความสัมพันธ์แบบ 
ตัวแทน แต่หากผู้ให้สิทธิแฟรนไซสัเข้าใช้อำนาจควบคุมดูแลเกินจำเป็นเพี่อรักษาผลประโยชน์ 
ศาลถือว่ามีความเป็นตัวการตัวแทนเกิดข้ึน

ดังนั้นโดยหลักการเบ้ืองต้นแฟรนไซสัจะแตกต่างไปจากสัญญาตัวแทนแต่ในทาง 
ปฏิบัติมีการควบคุมท่ีมากเกินไป (exclusive control) อาจถือว่ามีความเป็นตัวการตัวแทนข้ึนได้ 

ตัวแทนอีกประเภทหน่ึงท่ีนำมาเปรียบเทยบคือ ตัวแทนทางการค้า ( Commercial 
Agency Agreement ) คือตัวแทนท่ีขายสินค้าให้กับผู้ผลิตซึ่งทำหน้าที่เจรจาหรือตกลงทางการค้า 
กับผู้ซ้ือสินค้าในนามของผู้ผลิตเจ้าของสินค้า ผลประโยชน์ท่ีได้รับอาจแบ่งเป็นเปอร์เซ็นต์จาก 29

29 ไผทซ็ต เอกจรียากร, คำบรรยายตัวแทน-นายหน้า. (กรุงเทพฯ:บรีษัท
สำนักพิมพิวิญญซน จำกัด, 2540), หน้า 6.
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ยอดขายซึ่งในทางกฎหมายจะเรียกตัวเจ้าของสินค้าว่า ‘‘ตัวการ” และเรียกผู้ที่แต่งตั้งว่า “ตัวแทน" 
ผลทางกฎหมายจึงทำให้ผูกพันตัวการเม่ือตัวแทนไปตกลงกับผู้ซ้ือ30

ส่วนการทำแฟรนไชสินน ผู้รับสิทธิจะเป็นเจ้าของกิจการเอง ลงทุนเอง การซ้ือ 
สินค้าต้องรับผิดชอบเองซึ่งอาจต้องซื้อตามคำแนะน่าหรืออนุญาตจากผู้ให้สิทธิหรือซื้อจากผู้ให ้
สิทธิเท่าน้ันกำไรหรือขาดทุนก็เป็นเร่ืองของผู้รับสิทธิเพียงผู้เดียว ฉะนั้นหากผู้รับสิทธิไปทำสิ'ญญา 
ข้อตกลงใดๆก็จะไม่มีผลผูกพันผู้ให้สิทธิแต่อย่างใด เว้นแต่จะพิสูจน์ได้ว่าผู้ให้สิทธิรู้เห็นด้วย เข่น 
ผู้รับสิทธิจำหน่ายสินค้าหมดอายุโดยผู้ให้สิทธิรับทราบอยู่แล้วจึงต้องร่วมรับผิดกบผู้รับสิทธิด้วย 
เป็นต้น

2.4.3 แฟรน1ไขลักับสัญญา,หุ้นส่วน
สิ'ญญาหุ้นส่วน คือ สิ'ญญาซ่ึงบุคคลต้ังแต่สองคนข้ึนไปตกลงกันเพ่ือกระทำกิจ 

การร่วมกันด้วยวัตถุประสงค์ที่จะแบ่งป็งนัทไรอันพิงได้จากกิจการนั้น31 หุ้นส่วนเป็นวิธีการทำ 
ธุรกิจซ่ึงพัฒนาและมีท่ีมาต่างไปจากการทำธุรกิจแบบแฟรนไซสิ" การมีหุ้นส่วนก็เพื่อแสดงว่าเป็น 
การทำธุรกิจหรือขายจากเจ้าของเพียงหน่วยเดียว แต่แฟรนไขสิ'เป็นเร่ืองของการได้รับสิทธิเป็น 
พิเศษของผู้อ่ืนมาดำเนินการ แต่ลักษณะกิจการของหุ้นส่วนเป็นการร่วมกันดำเนินธุรกิจ แม้ว่า 
แฟรนไซลัจะมีลักษณะของการเข้าร่วมดำเนินธุรกิจแต่เป็นการเข้าร่วมกันกระทำกิจการระตับหน่ึง 
โดยผู้ไห้สิทธิแฟรนไขส์จดดำเนินการ'ฝ็กคนและกำกับดูแลวิธีดำเนินการเท่าน้ัน สิ่งท่ีจำเป็นของ 
ระบบแฟรนไขลัอย่างหนึ่งก็คือ การที่ผู้รับสิทธิแฟรนไขลัเป็นเจ้าของกิจการเอง แม้จะมีความ 
เช่ือมโยงอย่างใกล้ชิดกับธุรกิจของผู้ให้สิทธิแฟรนไชลัแต่ก็หลีกเล่ียงลักษณะของความเป็นหุ้นส่วน 
เข่น การแบ่งกำไร, การเป็นเจ้าของกรรมสิทธ่ีรวมกัน, รับผิดร่วมกันหรืออ่ืนๆท่ีแสดงให้เห็นว่าเป็น 
หุ้นส่วนกันตามกฎหมาย

สำหรับเรื่องการแบ่งผลประโยชน์ แม้การแบ่งผลประโยชน์ให้แก่กันจะเป็น 
หลักฐานเบื้องต้นที่แสดงความเป็นหุ้นส่วนแต่ลักษณะในตัวของแฟรนไขลัเองไม่ทำให้กลายเป็น 
หุ้นส่วนไปได้ในทางปฏิบัติผู้รับสิทธิแฟรนไซลัรับรายได้ท้ังหมดจากการดำเนินธุรกิจ จากนั้นจึงจ่าย

30ลมชาย รัตนขือสกุล, พลุกกฎหมายเป็นกลยุทธ์ในธุรกิจแฟ?นไชส์. 
(กรุงเทพฯ:สยามคืลปการพิมพ์, 2546), หน้า 26-27.

31 ลุรตักด วาจาสิทธ้ิ, และลหธน รัตนไพจิตร, ชุดย่อหลักกฎหมายแฟงและ 
พาณิชย์ว่าด้วยหุ้นส่วนบริษัท. คร้ังท่ี9(กรุงเทพฯ:สำนักพิมพ์นิติธรรม, 2543), หน้า7-10.
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ค่าธรรมเนยม (Franchise Fee)!ห้แก่ผู้ให้สิทธิแฟรนไซสํโดยวิธีคำนวณจากยอดขายหรืออาจจาก 
ผลกำไร ลักษณะเช่นน้ีไม่ถือว่าเป็นหุ้นส่วนเพราะไม่ใช่เป็นเร่ืองของการมีรายรับร่วมกัน

ดังนนแม้แพ่รนไชสัจะมีลักษณะของความร่วมมีอกันดำเนินธุรกิจ แต่ก็เป็นการ 
เข้ากันอันมีลักษณะของหลักการหรือการกำกับดูแลและการคอยช่วยเหลือลนับลนุน อีกทั้งรายได้ 
ท่ีผู้ให้สิทธิแฟรนไซส่ได้รับ คือ ค่าธรรมเนียมแฟรนไซลัมิใช่จากการแบ่งผลประโยชน์กำไรดังเช่น 
หุ้นส่วน จึงไม่ถือว่าลัญญาแฟรนไซลัมีลักษณะเป็นหุ้นส่วน

2.4.4 แพ่รนไชลักับสัญญาจ้างแรงงาน
สัญญาจ้างแรงงาน คือ สัญญาซึ่งบุคคลคนหนึ่งเรียกว่าลูกจ้าง ตกลงทำงานให ้

แก่อีกบุคคลหน่ึงเรียกว่า นายจ้าง และนายจ้างตกลงจะให้สินจ้างตลอดเวลาท่ีทำงานให้ลามารถท่ี 
จะลรุปลักษณะลำดัญของสัญญาจ้างแรงงานได้ดังนี้32

1. สัญญาจ้างแรงงานเป็นสัญญาที่มีลักษณะเป็นการเฉพาะตัว เนึ่องจาก 
คู่สัญญาทั้งลองฝ่ายต่างได้เข้าทำสัญญาโดยยึดถือเอาคุณลมบ่ตของคู่สัญญาทั้งลองม่ายเป็น 
สำคัญ ดังเช่นมาตรา 577 แห่งประมวลกฎหมายแพ่งแคะพาณิชย์“นายจ้างจะโอนสิทธิของตน 
ให้แก่บุคคลภายนอกก็ได้ เม่ึอลูกจ้างยินยอมพร้อมใจด้วย

ลูกจ้างจะให้บุคคลภายนอกทำงานแทนตนก็ได้ เม่ือนายจ้างยินยอมพร้อมใจด้วย
น้าคู่สัญญาฝ่ายใดกระทำการฝ่า'ปีนบทบัญญัตินี้ คู่สัญญาอีกฝ่ายหนึ่งจะบอก 

เลิกสัญญาเสียได้”
2. สัญญาจ้างแรงงานเป็นสัญญาที่นายจ้างต้องร่วมรับผิดในผลแห่งละเมิดที ่

ลูกจ้างได้กระทำการไปในทางการท่ีจ้าง ดังเช่นที่บัญญัติไว้ในประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ 
มาตรา 425 "นายจ้างต้องร่วมรับผิดกับลูกจ้างในผลแห่งละเมิดซึ่งลูกจ้างได้กระทำไปในทางการที ่
จ้างนน’’

3. สัญญาจ้างแรงงานมีลักษณะที่นายจ้างมีอำนาจควบคุมบังคับบัญชาลูกจ้าง 
ตามสัญญาแรงงาน นายจ้างมีอำนาจสั่งให้ลูกจ้างทำงานตามวิธีที่ตนต้องการได้ ลูกจ้างต้อง 
ทำงานอยู่ภายใต้การควบคุมดูแล เชื่อคำสั่งของนายจ้างตลอดเวลา โดยอำนาจในการบังคับ 32

32 ไผทขต เอกจรียากร. คำอธิบายกฎหมายจ้างแรงงาน จ้างทำของ รับขน ยึม 
ฝ่ากทรัพย์ เจ้าสำนักโรงแรม. ครงท่ี3(กรุงเทพฯ : วิญณูซน, 2542), หน้า 32-34.
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บัญชาของนายจ้างนั้น แม้ประ:มวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ไม่ได้บัญญ้ติอย่างขัดแจ้ง แต่หาก 
พิจารณาดูจากบทบัญญํติมาตรา 583 ที่บัญญํติว่า “ถ้าลูกจ้างจงใจขัดคำสังของนายจ้างอ้นขอบ 
ด้วยกฎหมายก็ดีหรือละเลยไม่นำพาต่อคำสังเข่นว่านั้นเป็นอาจิณก็ดี....ท่านว่านายจ้างจะไล่ออก 
โดยมิต้องบอกกล่าวล่วงหน้าหรือให้สินไหมทดแทนก็ได้” แต่หากปรากฎว่าในสัญญาที่มีระหว่าง 
คู่กรณีน้ันไม,ปรากฎว่าฝ่ายหนึ่งมีอำนาจควบคุมสังการบังคับบัญชาแล้ว ก็ไม่ใช่สัญญาจ้างแรงงาน 

ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ได้กำหนดหน้าที่ของลูกจ้างไว้หลายประการ 
ด้วยคัน เข่น ลูกจ้างต้องทำงานให้แก่นายจ้าง,ลูกจ้างต้องทำงานด้วยตนเอง,ลูกจ้างต้องม  ี
ความสามารถตามที่ตนได้รับรองไว้โดยขัดแจ้งหรือโดยปรืยาย เป็นต้น ส่วนหน้าที่ของลูกจ้าง 
ได้แก่ จ่ายสินจ้างตามจำนวนและระยะเวลาที่ตกลงคัน 1 ออกใบสำคัญแสดงว่าลูกจ้างนั้นได้ 
ทำงานให้ 1 ออกค่าเดินทางขากสับถิ่นให้แก่ลูกจ้าง เป็นต้น

และไม่ว่าจะเรียกสัญญาน้ันว่าอะไร ความสัมพันธ์ระหว่างคู่สัญญาเป็นประ๓ ท 
ใดต้องพิจารณาจากเนื้อหาสัญญาและทางปฎิบัติมีลักษณะของความเป็นนายจ้างลูกจ้างหรือไม่ 
ในระบบแพ่รนไชสัมีสักษณะสำคัญประการหนึ่งคือ การบังคับให้มีระคับคุณภาพได้มาตรฐาน 
(Enforcement of Quality Standards) ผู้ให้สิทธิแพ่รนไชสัจึงมีอำนาจการควบคุมเหนือผู้รับ 
สิทธิแพ่รนไชสัสักษณะเข่นนื้จึงคล้ายคลึงคับความสัมพันธ์แบบนายจ้างลูกจ้าง การควบคุมใน 
ธุรก็จแพ่รนไซสันั้นเป็นเพิยงเพื่อให้ได้ระคับมาตรฐานแต่การควบคุมที่ใกล้ชิดมากเกินไป 
(exclusive control) จะทำให้ดูมีสักษณะของนายจ้างลูกจ้าง หากสามารถพิสูจน์แสดงได้ว่า 
ความสัมพันธ์ของคู่สัญญาเป็นการจ้างแรงงานแล้ว ผู้ให้สิทธิแพ่รนไชส์คงต้องมีภาระหน้าที่ภาระ 
ใต้กฎหมายแรงงานและที่สำคัญคือ การต้องรับผิดเพื่อบุคคลภายนอกผู้ให้สิทธิแพ่รนไชส่จึงไม่ 
ปรารถนาให้ผลของความสัมพันธ์เซ่นน้ันเกิดข้ึน

2.4.5 แพ่รนไซสัคับสัญญาจ้างทำของ
สัญญาจ้างทำของ คือ สัญญาช่ึงบุคคลคนหนึ่งเรียกว่าผู้รับจ้าง ตกลงรับจะ 

ทำงานสิ่งใดสิ่งหนึ่งจนสำเร็จให้แก่บุคคลอีกคนหนึ่งเรียกว่าผู้ว่าจ้าง และผู้ว่าจ้างตกลงจะให ้
สินจ้างเพ่ือผลสำเร็จแห่งการท่ีทำน้ัน สาระสำคัญของสัญญาจ้างทำของ มีคังน้ี33

33 เรืองเดียวคัน, หน้า101-103.
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1. ส ัญ ญ าจ ้างทำของเป ็นส ัญ ญ าท ี่ม ีค ู่ส ัญ ญ า 2 ฝ ่าย คือ ผ ู้ว ่าจ ้างซ ึ่งเป ็นผ ู้ตกลง  

ให ้ผ ู้ร ับจ ้างทำการงานให ้แก ่ตนจนลำเร ็จแล ้วจะจ ่ายส ินจ ้างให ้ ค ู่ส ัญญ าอ ีกฝ ่ายหน ึ่งค ือ ผ ู้ร ับจ ้าง  

ที่จะตกลงรับจะทำการงานสิ่งใดสิงหน ึ่งจนลำเรีจให ้แก ่ผ ู้ว ่าจ ้างโดยได ้ร ับส ินจ ้างเป ็นการตอบแทน

2. ว ัตถ ุประสงค ์ท ี่ลำค ้ญของส ัญญาจ ้างทำของ คือ การท ี่ผ ู้ร ับจ ้างตกลงจะทำการ 

งานส ิ่งใดส ิ่งหน ึ่งให ้แก ่ผ ู้ว ่าจ ้างจน เป ็นผลสำเร ็จ  ซ ึ่งผ ู้ว ่าจ ้างไม 'ได ้ต ้องการเฉพาะแรงงานจากผ ู้ 
ร ับจ ้างเพ ียงอย ่างเด ียวด ังเช ่นการจ ้างแรงงานแต ่อาจเป ็นการทำงานท ี่ไม ่ก ่อให ้เก ิดว ัตถ ุอย ่างหน ึ่ง 

อย่างใดด้วย เช ่นการจ ้างว ่าความ 1 การจ ้างแสดงภาพยนตร์, จ้างร้องเพลง เป็นต้น

3. ผู้ว่าจ้างตกลงจะให้สินจ้างเพื่อผลสำเร็จของงานนึ่น เมื่อผู้รับจ้างทำการงาน 
ให้แก่ผู้ว ่าจ้างแล้วก็จะได้รับสินจ้างเป็นค่าตอบแทน สัญญาจ้างทำของจึงเป็นสัญญาที่ม ี 
ค่าตอบแทนและเป็นสัญญาต่างตอบแทนที่คู่สัญญาทง 2 ฝ่ายต่างมีหน้าที่ตอบแทนซึ่งกันและกัน 
ดังนั้นจึงไม่มีสัญญาจ้างทำของแบบทำให้เปล่าได้

สัญญาจ้างทำของนั้นกล่าวได้ว่า เป็นสัญญาที่มีการว่าจ้างในทำงานอย่างหนึ่ง 
อย่างใดระหว่างผู้ว่าจ้างและผู้รับจ้างโดยมีการให้ค่าตอบแทนแก่กัน ส่วนสัญญาแฟรนไชสัเป็น 
สัญญาที่ตกลงในการประกอบธุรกิจอย่างหนึ่งอย่างใดระหว่างผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิ โดยที่ผู้รับ 
สิทธิจะประกอบธุรกิจภายใต้เครื่องหมายการค้ารวมกังรูปแบบและวิธิการดำเนินธุรกิจของผู้ให้ 
สิทธิโดยมีผู้ให้สิทธิเป็นผู้ควบคุม สัญญาแฟรนไขลํจึงไม่มีลักษณะเป็นการว่าจ้างให้ทำงานอย่าง 
หน่ึงอย่างใด หมายความว่า ผู้ให้สิทธิไม่ได้ว่าจ้างให้ผู้รับสิทธิทำงานอย่างหนึ่งอย่างใดแล้วผู้ให้ 
สิทธิจะให้ค่าตอบแทนแก,ผู้รับสิทธิเหมือนกับสัญญาจ้างทำของ รวมกังวัตถุประสงค์ของ 
สัญญาแฟรนไชสัก็แตกต่างกับสัญญาจ้างทำของที่ม่งหวังความสำเร็จของผลงานตามที่ว่าจ้าง ซ่ึง 
ผู้รัปจ้างจะต้องทำงานตามท่ีได้รับว่าจ้างให้สำเร็จโดยผู้ว่าจ้างไม่ต้องเข้าไปควบคุมดูแลการทำงาน 
ของผู้รับจ้างอย่างใกล้ชิดเหมีอนในระบบแฟรนไขล์อีกทงผู้รับจ้างยังไม่ได้รับอนุญาตให้ใช้สิทธ ิ
ต่างๆของผู้ว่าจ้าง เช่น เครื่องหมายการค้า 1 โลโก้ แต่อย่างใด

2.4.6 แฟรนไชสัก ับส ัญญาเช ่า

ส ัญญาเช ่า คือ ส ัญญาซึ่งบ ุคคลคนหนึ่งเร ียกว่าผ ู้ให ้เช ่า ตกลงให ้บ ุคคลอีกคน  
หนึ่งเรียกว่า ผู้เช่า ได ้ใช ้หรือได ้ร ับประโยซl ï ï นทร ัพย ์ส ินอย ่างใดอย ่างหน ึ่งช ั่วระยะเวลาอ ันม ีจำก ัด  

และผู้เช ่าตกลงจะให ้ค ่าเช ่าเพ ื่อการน ั้น34 ส ัญญาเช ่าจ ึงประกอบด้วย 2 ข้อคือ

34ไผทซิต เอกจริยากร, คำอธิบายประมวลกูฏหมายแฟงและพาณิชย์ เช่า
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1. ผู้ให ้เช ่าตกลงให้ผู้เช ่าไตัใช้หรือได้ร ับประโยชน์ในทรัพย์ส ินอย่างใดอย่างหนึงใน  
เวลาที่จำกัด และ

2. ผ ู้เช ่าตกลงจะให ้ค ่าเช ่าเพ ื่อการน ั้น

ส่วนแฟรนไขกัเป็นการประกอบธุรกิจภายใต้เคร่ืองหมายการค้า รูปแบบและวิธี 
การดำเนินธุรกิจของผูใ้ห ้สิทธิในส่วนของการดำเนินธุรกิจแฟรนไซกัอาจจะมีเรื่องกัญญาเช่ามา 
เก่ียวช้อง หากผู้รับส ิทธิไม่มีพื้นที่ดำเนินธุรกิจเป็นของตนเองอาจจะต้องเช่าพื้นที่นั้นทำธุรกิจ 
แฟรน'ไช(โ โดยอาจทำกัญญาเช่ากับเจ้าของท่ีนั้นโดยตรงหรือบางแฟรนไชกัผู้ให้สิทธิเป็นผู้หาพ้ืนท่ี 
ให้ก็อาจจะต้องเช่าพื้นที่นั้นกับผู้ให้สิทธิเท่านั้น ทำให้กัญญาเช่าและกัญญาแฟรนไชส่ไม่มี 
ความกัมพันธ์กันแต่อย่างใด นอกจากกรณีที่ผู้รับสิทธิแฟรนไชกัน้ันต้องมีการเช่าพ้ืนท่ีหรือวัสดุ 
อุปกรณใีดๆจากผู้ให้ส ิทธิหรือบุคคลภายนอก

ซึ่งหากเป็นกรณ ีท ี่ผ ู้ร ับส ิทธิต ้องทำการเช่าพ ื้นท ี่หรือวัสดุอ ุปกรณ ีใดๆจากผู้ให ้ส ิทธิ 

หร ือบ ุคคลภายนอก ความก ัมพ ันธ ์ระหว ่างผ ู้เช ่าก ันผ ู้ให ้เช ่าน ั้นก ็ไม ่ใกล ้ช ิดหร ือผ ู้เช ่าต ้องตกอย ู่ 

ภายใต ้การควบค ุมด ูแลของผ ู้ให ้เช ่าแต ่อย ่างใด ต ่างก ับกรณ ีของความก ัมพ ันธ ์ระหว ่างผ ู้ร ับส ิทธ ิ 

แฟรนไซกัและผู้ให ้สิทธิแฟรนไซกั

2.4.7_แฟรนไชกักับกัญญาตังผู้จัดจำหน่ายสินค้า
ผู้จัดจำหน่ายสินค้า (D is tribu to r) คือผู้ที่มีหน้าที่ในการซื้อสินค้ามาจากผู้ผลิตเพื่อ 

นำมาขายต่อให้กับผู้จัดจำหน่ายรายอื่นหรือขายให้กับผู้บริโภค โดยผู้จัดจำหน่ายอาจจะมีข้อตกลง 
เป ็นพ ิเศษก ับผ ู้ผล ิตรายหน ึ่งรายใดให ้แต ่งต ั้งตนเป ็นผ ู้จ ัดจำหน ่ายส ินค ้า โดยอย ู่ในร ูปของ 
Exclusive D is tr ibu to r คือ ผู้จ ัดจำหน่ายสินค้าแต่เพียงผู้เด ียวซึ่งต้องขายสินค้าของผู้ผลิตรายนั้น 
รายเดียวจะไม่สามารถจัดจำหน่ายสินค้าของผู้ผลิตรายอื่นได้ แต่หากเป็น d is tr ib u to r ธรรมดาก็ยัง 
สามารถจำหน่ายสินค้าของผู้ผลิตรายอื่นได้* 35

ส่วนในกัญญาแฟรนไขส์ซึ่งส่วนใหญ่จะบังคับให้ผู้รับสิทธิขายสินค้าของผู้ให้สิทธิ 
หรือจากที่ผ ู้ให ้ส ิทธิอน ุญาตเท ่าน ั้นหรือบางกัญญาก็บ ังค ับให ้ต ้องซ ื้อส ินค้าจากผู้ให ้ส ิทธิเพ ียงผู้ 
เดียว แต่ในธุรกิจแฟรนไซกัมิใช่เพียงแค่ซื้อมาขายไปเท่านั้น ส่วนวิธีการขาย, การเก็บสินค้า, การ

ทรัพย์ เช่าชื้อ.ครั้งที่7(กรุงเทพฯ:วิญญูชน. 2543),หน้า 110-111.
35ลมชาย รัตนซึ่อสกุล, พลิกกูฏหมายเป็นกลยุทธ์ในธุรกิจแฟ่รนไชส์.

(กรุงเทพฯ:สยามศิลป็การพิมพ์, 2546), หน้า 28.
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จัดรานรวมทั้งนโยบายกา?ขาย ผู้รับสิทธิจะต้องทำตามค้าแนะน่าของผู้ไห้สิทธิ ฉะนั้นหากเป็น 
ความสัมพันธ์ในรูปของผู้จัดจำหน่าย เจ้ารองสินค้าจะไม่มีข้อบังคับกับผู้จัดจำหน่ายมากเท่ากับ 
ผู้รับสิทธิในธุรกิจแพ่รนไซสํช่ึงจะทำให้ผู้จัดจำหน่ายมีความเป็นอิส?ะมากกว่าและเป็นสิ่งสำคัญที ่
ทำให้สัญญาท้ังลองน้ีมีความแตกต่างกัน

2.4.8 แฟรนไซล้กับสัญญาถ่ายโอนเทคโนโลยี
เทคโนโลยี วิธีการผลต หรอการจัดการท่ีเรืยกรวมๆว่า โนว์ฮาว ( Know-How )

จะไม่ได้รับการคุ้มครองในรูปทรัพย์สินทางปัญญา ไม่ว่าจะเป็นสิทธิบัตร ลิรสิทธี้ หรือเคร่ืองหมาย 
การค้า แต่เจ้าของเทคโนโลยีดังกล่าวลามารถทำสัญญาถ่ายทอดกันได้ซึ่งไม่ต่างจากสัญญา 
อนุญาตให้ใช้สิทธิโดยเฉพาะในเร่ืองท่ีเจ้าของสิทธิหรือผู้ให้สิทธิจะควบคุมเอพาะการใช้เทคโนโลยี 
ท่ีระบุไว้ในสัญญาเท่าน้ัน

ในสัญญาแฟรนไซสัมีการถ่ายทอดเทคโนโลยีด้วยเสมอซึ่งจะพ่วงมากับสัญญา 
แพ่รนไชสั แต่นอกจากจะดูในเร่ืองเทคโนโลยีที่ถ่ายทอดให้แล้วผู้ให้สิทธิยังต้องคอยดูแลแนะน่าใน 
เร่ืองรายละเอียดของการทำกิจการแพ่รนไซสัด้วย จุดนี้เองจึงทำให้การถ่ายทอดเทคโนโลยีต่าง 
จากสัญญาแฟรนไซสั

จึงเห ็นได้ว ่าความสัมพ ันธ์ในสัญญาแพ ่รนไซสัหลายเรื่องม ีความใกล้เค ียงก ับ  

สัญญาอื่นๆดังท ี่กล ่าวไว้ช ้างต ้น แต่ข ้อแตกต่างที่สำคัญที่จะไม ่พบในสัญญาอื่นท ํค ีอ ผ ู้' . ห ้ส ิทธิ 

จะต้องดูแลแนะน่าตลอดจนช่วยเหลือและควบคุมผู้ร ับสิทธิแพ่รนไชสํในการประกอบกิจการ 

แพ่รนไซสํในรายละเอียดอย่างใกล้ชิดตลอดระยะเวลาของสัญญาแพ่รนไซสัน ั่นเอง
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