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บทนํา 
 

 คู่มือการพฒันาศกัยภาพฯและการสร้างเครือข่ายธุรกิจแฟรนไชส์สู่ต่างประเทศคร้ังน้ี เป็นการจดัทาํ
เป็นเอกสารประกอบโครงการการพฒันาธุรกิจแฟรนไชส์ไทยสู่ตลาดต่างประเทศ โดยกรมพฒันาธุรกิจ
การคา้ กระทรวงพาณิชย ์ปี 2559 ท่ีมีการจดัทาํข้ึนประกอบใชส้าํหรับผูป้ระกอบการในโครงการฯ เน้ือหา
ของคู่มือแบ่งเป็นสองส่วนหลกัคือ การพฒันาศกัยภาพดา้นกลยุทธ์การตลาด เน้นในการปรับแนวคิดทาง
ธุรกิจแฟรนไชส์และการพฒันาแผนธุรกิจ โดยในส่วนน้ีจะเน้นในเชิงปฎิบติัเพื่อเป็นแนวทางการจดัทาํ
เคร่ืองมือทางธุรกิจให้กบัผูเ้ขา้ร่วมโครงการ และส่วนท่ีสองเป็นวิธีการสร้างเครือข่ายธุรกิจแฟรนไชส์สู่
ตลาดต่างประเทศ ในส่วนน้ี เป็นการเน้นวิธีการนาํเสนอธุรกิจแฟรนไชส์ โดยมีกิจกรรมหลกัท่ีสาํคญั คือ 
การเตรียมการของธุรกิจก่อนเร่ิมขยายธุรกิจสู่ต่างประเทศในดา้นการจดัทาํเอกสารใหพ้ร้อมเพ่ือการนาํเสนอ 
รวมถึงการเรียบเรียงขอ้มูลเง่ือนไขทางกฎหมายเบ้ืองตน้ของธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีตอ้งขยายไปยงัประเทศท่ีมี
และบงัคบัใชก้ฎแฟรนไชส์ ซ่ึงเป็นส่วนสาํคญัต่อของการเตรียมการรองรับ ก่อนมีการดาํเนินการในประเทศ
เหล่านั้น และกิจกรรมสุดทา้ย จะเน้นกระบวนการจดักิจกรรมเพ่ือสร้างเครือข่าย เช่น การแสดงสินคา้
ธุรกิจแฟรนไชส์ การจดัสัมมนาทางธุรกิจแฟรนไชส์ การจดังานเยี่ยมธุรกิจ และการเปิดตวัธุรกิจแฟรนไชส์ 
และแนวทางการเจรจาและปิดการขายระบบธุรกิจแฟรนไชส์ ทั้งหมดน้ี จะนาํเสนอแนวทางการจดัการใน
รายละเอียดกระบวนการ การควบคุมทีมงาน และเน้ือหาของกิจกรรม เพื่อเป็นคู่มือในการจดัการ การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจในต่างประเทศ ตามมาตรฐานของธุรกิจแฟรนไชส์  
 การนาํเสนอเน้ือหาทั้งสองส่วน มุ่งใหผู้อ่้านเขา้ใจและสามารถนาํแนวทางดงักล่าวไปประยกุตใ์ชก้บั
ธุรกิจของตนเอง และเขา้ใจถึงหลกัการสาํคญัของการวางแผนเพ่ือขยายธุรกิจแฟรนไชส์ของผูป้ระกอบการ
ในประเทศไทยต่อไป 
 

ธนัวาคม 2559 
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แนวคดิเบือ้งต้นของธุรกจิแฟรนไชส์ 

ธุรกิจแฟรนไชส์ คือ ขอ้ตกลงหรือการใหสิ้ทธิระหวา่งบุคคล 2 ฝ่ายซ่ึงมีความสมัพนัธ์กนั โดยมีเง่ือนไข คือ 

 การให้สิทธิแก่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลหน่ึง (แฟรนไชส์ซี) ในการขายสินคา้หรือบริการโดยใช้
เคร่ืองหมายทางการคา้ หรือช่ือทางการคา้ของธุรกิจหน่ึง (แฟรนไชส์ซอร์) 

 แฟรนไชส์ซีมีสิทธิท่ีขายสินคา้หรือบริการโดยใชว้ิธีการปฏิบติังานของแฟรนไชส์ซอร์ 
 แฟรนไชส์ซีมีหนา้ท่ีชาํระค่าธรรมเนียมใหก้บัแฟรนไชส์ซอร์สาํหรับการใหสิ้ทธิ 
 แฟรนไชส์ซอร์มีหนา้ท่ีใหสิ้ทธิและการสนบัสนุนแก่แฟรนไชส์ซี 

 
 
 
 
 
เป็นเจา้ของเคร่ืองหมายการคา้ หรือช่ือทางการคา้ 
ใหก้ารสนบัสนุน 

 ทางดา้นการเงิน (บางคร้ัง) 
 การตลาด, โฆษณา 
 การอบรม 

 
ใชเ้คร่ืองหมายการคา้ หรือช่ือทางการคา้ 

 
ขยายธุรกิจดว้ยการสนบัสนุนจากแฟรนไชส์ซอร์ 

รับค่าธรรมเนียม จ่ายค่าธรรมเนียม 
 

ประเภทของธุรกจิแฟรนไชส์ 
 

แฟรนไชส์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ 
 
 
 

 
1. Product Distribution Franchise เป็นรูปแบบการกระจายสินคา้ของแฟรนไชส์ซอร์ และมีความสัมพนัธ์
แบบ supplier-dealer  ธุรกิจแฟรนไชส์รูปแบบน้ีแฟรนไชส์ซอร์อนุญาตให้แฟรนไชส์ซีใชเ้คร่ืองหมาย
การคา้ แต่โดยปกติแลว้ จะไม่ใหร้ะบบการทาํธุรกิจทั้งหมดแก่แฟรนไชส์ซีในการดาํเนินธุรกิจ  ซ่ึงธุรกิจท่ีใช้

แฟรนไชสซ์อร ์ แฟรนไชสซี์ 

สญัญาแฟรนไชส ์

Product Distribution Franchise Business Format Franchise 
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ระบบแฟรนไชส์แบบน้ีคือ ธุรกิจจาํหน่ายนํ้ าอดัลม, ผูแ้ทนจาํหน่ายรถยนต์ และสถานีจาํหน่ายนํ้ ามัน 
ถึงแมว้่าธุรกิจแฟรนไชส์รูปแบบน้ีเป็นส่วนใหญ่ของรายไดข้องธุรกิจคา้ปลีก  แต่ธุรกิจแฟรนไชส์ส่วนใหญ่
ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัคือ Business Format Franchise 
2. Business Format Franchise ในทางตรงกนัขา้มแทนท่ีใชเ้คร่ืองหมายการคา้, สินคา้, บริการ แต่ใชว้ิธีการ
ทั้งหมดในการดาํเนินธุรกิจ เช่น แผนการทาํการตลาด และคู่มือปฏิบติังาน Business Format Franchise เป็น
รูปแบบท่ีใชอ้ยูโ่ดยทัว่ไปในระบบแฟรนไชส์ 
 
ประเภทของธุรกจิแฟรนไชส์ทีไ่ด้รับความนิยม คอื 

 Fast foods    
 คา้ปลีก 
 บริการ  
 รถยนต ์
 ร้านอาหาร 

 Maintenance 
 อาคารและก่อสร้าง   
 คา้ปลีก – อาหาร 
 บริการธุรกิจ 
 ท่ีพกั 

 

การพฒันากลยุทธ์การตลาด 
กลยุทธ์การขยายแฟรนไชส์  จดัทาํข้ึนเพื่อ  การกาํหนดทิศทาง การสร้างคุณค่าทางธุรกิจให้มีความ

ชัดเจน อาจเป็นแนวทางเพ่ือลดตน้ทุนการผลิต  และลดความเส่ียงในการลงทุน  ระบบแฟรนไชส์ตอ้ง
สามารถหาแนวทางการลงทุนท่ีช่วยลดความเส่ียงในการลงทุน แฟรนไชส์เป็นระบบธุรกิจท่ีเนน้การสร้าง
ตราสินคา้ (Brand) เป็นเร่ืองท่ีต่อเน่ืองจากแนวคิดการดาํเนินงานของธุรกิจ Business Concept ท่ีชดัเจน 
ดงันั้นจะเห็นไดว้่า การทาํธุรกิจแฟรนไชส์ตอ้งมีตราสินคา้เสียก่อนเพื่อสร้างร้านแฟรนไชส์ให้เป็นรูปแบบ
เดียวกัน  และมีสัญลกัษณะของธุรกิจเพื่อให้คนสามารถจดจาํธุรกิจของเราได้ง่ายข้ึน และสําคญัท่ีสุด
ระบบแฟรนไชส์เป็นการใหสิ้ทธิการใชต้ราสญัญลกัษณ์นัน่เอง 
 การเร่ิมตน้ทาํธุรกิจ เจา้ธุรกิจของควรมีวิสัยทศัน์ท่ีกวา้งไกล  มองเห็นอนาคต  และพยายามคิดท่ีทาํ
ส่ิงใหม่ๆ อยูเ่สมอ  เพราะกว่าจะสร้างธุรกิจให้เป็นระบบแฟรนไชส์สาํเร็จไดน้ั้น ตอ้งอาศยัทั้งความสามารถ
และความตั้งใจอยา่งสูง 
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แนวคดิทางธุรกจิ 
แนวคิดทางธุรกิจเร่ิมจาก การเห็นคุณค่า (Value) ของรูปแบบธุรกิจ (Business  Concept) ท่ี

ดาํเนินการอยู่ไดอ้ย่างชดัเจน  คือ การที่เราต้องรู้ว่าธุรกิจของเราขายอะไร  หรือนําเสนออะไรให้ลูกค้า  เรา
กาํลงัมอบอะไรให้กบัธุรกจิ  เป็นตน้ นอกจากน้ียงัตอ้งรู้ว่า ลูกคา้เราคือกลุ่มใดอีกดว้ย ตวัอยา่งเช่น  7-Eleven 
เร่ิมตน้ดว้ยแนวคิดท่ีวา่  วนัหยดุไปโบสถไ์ม่มีอะไรรับประทาน  เดิมร้าน 7-Eleven เป็นร้านขายนํ้ าแขง็  และ
เร่ิมนาํขนมปังมาวางขาย  และธุรกิจเติบโตมาไดด้ว้ย Business Concept ท่ีจบัช่องว่างกบัความสะดวก 
ตวัอยา่ง แนวคิดของนาฬิกา Rolex ขายความแพง  ความหรูหรา  ความรวย  คนท่ีซ้ือยอมเสียเงินจาํนวนมาก
เพื่อซ้ือนาฬิกา Rolex เป็นเพราะตอ้งการใชเ้ป็นเคร่ืองบ่งบอกฐานะของตน โดยคุณค่าธุรกิจอาจยึดรูปแบบ
การดาํเนินการไดส้ามทางดงัต่อไปน้ี 

1. คุณค่าด้านความสะดวก (Convenience Value)  คือ  การให้บริการท่ีเนน้ความสะดวกให้กบั
ลูกคา้เป้าหมาย  ตวัอยา่งเช่น McDonald  เนน้การบริการท่ีรวดเร็ว  หรือ 7-Eleven มี concept 
ทาํเลก็เก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของความสะดวกท่ีสร้างส่ิงแวดลอ้มท่ีให้บริการแก่ลูกคา้สร้างความ
สะดวกเป็นหลกั เช่น สะดวกพื้นท่ีดว้ยการวางสาขากระจายตวั สะดวกเวลา ดว้ยการสร้างร้าน
ท่ีเปิดตลอดเวลา  

2. คุณค่าด้านผลติภัณฑ์ (Product Value)    คือการสร้างความแตกต่าง (Diffenciate) ใหก้บัสินคา้
และบริการ  สาํหรับธุรกิจอาหารเร่ืองความแตกต่างของผลิตภณัฑค์งเป็นเร่ืองยาก  ดงันั้นธุรกิจ
อาหารตอ้งสร้างความแตกต่างคือ  “Something to talk” คือ บางส่ิงบางอยา่งท่ีทาํให้ส่ิงนั้นมี
ประวติัข้ึนมา 

3. คุณค่าด้านการปฏิบัติ (Business –Behavior Value)  เป็นส่วนเสริมท่ีทาํใหอ้งคป์ระกอบคุณค่า
ดา้นอ่ืนๆ สมบูรณ์  โดยเป็นดา้นการควบคุมบุคลากร  การฝึกอบรมพนักงาน  เช่น  ร้าน7-
Eleven พนกังานถูกฝึกว่าเม่ือมีลูกคา้เขา้มาในร้านตอ้งกล่าวคาํว่า “ สวสัดีค่ะ/ครับ”  หรือเม่ือ
ลูกค้าออกจากร้าน  ควรกล่าวคําว่า  “ขอบคุณค่ะ/ครับ” รูปแบบการให้บริการถือเป็น
ลกัษณะเฉพาะของร้านคา้ท่ีตอ้งปรับใหเ้กิดความคุน้เคย และถา้สร้างเป็นจุดเด่นในการทาํธุรกิจ
ไดถื้อเป็นส่ิงท่ีควรทาํ วิธีการดงักล่าวช่วยสร้างลูกคา้ประจาํไดต่้อเน่ืองซ่ึงเป็นงานหลกัของ
ธุรกิจท่ีตอ้งสร้างใหเ้กิดข้ึนใหไ้ด ้

การพจิารณาพืน้ฐานธุรกจิทีจ่ะปรับเป็นระบบแฟรนไชส์ 
การพิจารณาว่า ธุรกิจใดสร้างเป็นแฟรนไชส์ไดห้รือไม่ โดยทัว่ไปอาจพิจารณาไดไ้ม่ยากเท่าไร แต่

ถา้มองแบบลึกซ้ึงมากข้ึน เห็นมุมมองได้หลายด้าน การวิเคราะห์ดูจากหลกัการกันง่ายๆ เป็นแนวทาง
พิจารณาปัจจยัหลกั ท่ีจะใหเ้ห็นแนวทางการเลือกธุรกิจท่ีสามารถวางระบบใหเ้กิดแฟรนไชส์ ดงัน้ี 
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ปัจจัยของความสามารถในการทาํแฟรนไชส์ 
เป็นปัจจยัท่ีประกอบให้ธุรกิจท่ีมีความเป็นไปไดใ้นการสร้างระบบงานเป็นแฟรนไชส์ไดอ้ยา่งราบร่ืน 

และมีโอกาสสาํเร็จมากกว่า เพราะธุรกิจแฟรนไชส์นั้นตอ้งดูว่าตลาดเหมาะกบัการขยายธุรกิจหรือไม่  คนท่ี
ตอ้งกิน ตอ้งใช ้นั้นตอ้งการสินคา้ต่อเน่ือง คือ ไม่ใช่พ่อซ้ือลูกใช ้แม่ก็ใชไ้ด ้ใชท้ั้งปีก็ยงัไม่หมด แบบน้ีถา้ทาํ
ตลาดจะยากเพราะขาดการซ้ือซํ้ า  ตอ้งวิเคราะห์ดว้ยว่ามีกลุ่มลูกคา้ใหญ่และมากพอท่ีรองรับสินคา้บริการ
หรือไม่  อนัท่ีจริงแลว้ธุรกิจท่ีตอ้งการสร้างแฟรนไชส์ก็เพื่อหาทางหรือ กลยุทธ์ท่ีครองตลาดให้มากท่ีสุด 
โดยขจดัปัญหาเร่ืองบุคลากรให้นอ้ยลง โดยการสร้างความเป็นเจา้ของข้ึนมาในสาขาท่ีขยายออกไป แต่ถา้
ตลาดมีขนาดเลก็มาก เป็นสินคา้เฉพาะ โอกาสการขยายสาขามีไม่มาก อาจทดลองเปล่ียนโดยหาแนวทางอ่ืน
ท่ีเหมาะสมมากกวา่การทาํระบบแฟรนไชส์ 

 
ดังน้ัน การสร้างสินค้าให้เป็นแฟรนไชส์ได้ดีน้ัน จึงต้องเน้นยํา้ที่ตราสินค้าที่มาตรฐานของสินค้าหรือ

บริการลูกค้ายอมรับ ถ้าธุรกิจมีข้อคุณสมบัติที่กล่าวถึงต่อไป  จะสามารถเตรียมตัวโครงการพัฒนาแฟรน
ไชส์ได้ ทั้งนีค้วามพร้อมเกดิจากปัจจัยธุรกจิ ดังนี ้

 
1. การพจิารณาทีภ่าพพจน์ตราสินค้า และ มาตรฐานของสินค้าบริการ  

รวมถึงขนาดของกิจการของธุรกิจท่ีจะพฒันาใหเ้ป็นแฟรนไชส์ กรณีภาพพจน์ตราสินคา้ยิง่ดีมีความ
เช่ือถือมาก ความเข้มแข็งองค์กรสูง โอกาสสร้างเป็นระบบงานแฟรนไชส์จะเป็นไปได้มาก  
เน่ืองจากความเช่ือถือของลูกคา้ช่วยให้การกลา้ทดลองใชสิ้นคา้บริการเป็นไปดว้ยดี รวมถึงการท่ี
องคก์รมีขนาดใหญ่ ยอ่มจะมีทรัพยากรทุกๆ ดา้นพร้อมท่ีสร้างระบบงานการ (System) รวมถึงการ
สนบัสนุนดา้นการเงินไดเ้ป็นอยา่งดี โดยจะเห็นไดว้่า ในปัจจุบนั ประเทศไทย มีบริษทัท่ีมีศกัยภาพ
หรือมีตราสินคา้มาตรฐานท่ีไดรั้บกนัอยู่แลว้ การใชค้วามไดเ้ปรียบขอ้น้ี มาสร้างระบบแฟรนไชส์
ใหเ้ป็นกลยทุธ์ในการขยายสาขา ยดึตลาดสร้างช่องทางการจาํหน่าย ซ่ึงเป็นรูปแบบของระบบแฟรน
ไชส์ในระยะท่ีสอง เม่ือผา่นจากช่วงระบบแฟรนไชส์ท่ีเกิดจากการสร้างธุรกิจขนาดเลก็ จากบริษทั
ขนาดเล็กเท่านั้น บริษทัท่ีมีความพร้อมเหล่าน้ีสร้างระบบงานแฟรนไชส์ไดดี้ เพราะมีทั้งกาํลงัคน
เวลา และเงินทุน มีทรัพยากรท่ีสนับสนุนงานสร้างรูปแบบการทาํธุรกิจได้ดี ยกเว้นว่า มอง
ระบบงานแฟรนไชส์ผิดไป คิดเพียงเป็นกลไกของการขายสินคา้เท่านั้น ไม่มีทีมงานท่ีรับผิดชอบ
เฉพาะ ระบบแฟรนไชส์จะไม่ประสบความสาํเร็จ 

 

2. อตัราทาํกาํไรเป็นหัวใจของธุรกจิ  
ในการทาํธุรกิจใดๆ จะตอ้งไม่ลืมว่า เม่ือสร้างธุรกิจท่ีตอ้งมีการจดัการ การรักษามาตรฐาน ตน้ทุน
การดาํเนินการมกัจะสูงข้ึนด้วย ดังนั้น ถา้พื้นฐานกาํไรของธุรกิจท่ีสร้างนั้น กาํไรมากกว่าย่อม
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ไดเ้ปรียบ  อยา่งท่ีพูดกนัอยูเ่สมอว่า การกระจายสาขาแฟรนไชส์เหมือนการกระจายความสาํเร็จ ถา้
มีกาํไรยิง่มาก การลงทุนจะมีผลท่ีคุม้มากกวา่ คิดง่ายๆ กาํไรไม่ดีธุรกิจดีไดอ้ยา่งไร โดยจะเห็นไดว้่า
ธุรกิจประเภทอาหาร มีการสร้างเป็นแฟรนไชส์มากชนิดกว่าประเภทอ่ืนๆ เพราะว่า อาหารสร้าง
มูลค่าไดม้ากกว่า สร้างอตัรากาํไรท่ีเพิ่มค่าเขา้ไปได ้ในกรณีของอาหารแบบจานด่วน บางคร้ังอตัรา
กาํไรขั้นต้นมากกว่า 60% เม่ือตัดค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ทั้ งทีมงานท่ีต้องมีคุณภาพมากข้ึน การสร้าง
มูลค่าเพิ่มในสินคา้ต่างๆ ตอ้งตดักาํไรไปเป็นค่าใชจ่้ายกนัมากข้ึน ดงันั้นตน้ทุนในการดาํเนินงาน
อาจมากกวา่ธุรกิจประเภทเดียวกนั แต่ส่ิงท่ีไดจ้ากการสร้างมูลค่าเพิ่ม คือ ยอดขายท่ีมากกวา่นัน่เอง 

 

3. ธุรกจิน้ันต้องสามารถถ่ายทอดได้  
การสร้างระบบการทาํงานใหง่้ายในการจดัการ ถา้ใหดี้ตอ้งเป็นธุรกิจท่ีมีลกัษณะท่ีสามารถถอดแบบ
ของธุรกิจพร้อมทั้งกาํหนดมาตรฐานได ้เช่น รูปแบบของร้าน วตัถุดิบ เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้สามารถ
จดัหาไดไ้ม่ยากเกินไป  ถา้หากเป็นธุรกิจท่ีตอ้งอาศยัความสามารถพิเศษในการประกอบการหรือ
ตอ้งมีคุณวุฒิพิเศษในการเรียนรู้ จะไม่สามารถปรับระบบให้เขา้สู่งานแฟรนไชส์ได ้ดงันั้น อาชีพท่ี
ติดตวัคนทาํ เช่น แพทยใ์นการรักษาคนไข ้หรือหมอดู ทาํนายโชคชะตา  จะทาํเป็นแฟรนไชส์ได้
ยาก หรืออาชีพท่ีเป็นวิชาชีพเฉพาะเช่น การออกแบบ ทาํฟัน หรือเป็นดาราใหญ่ มีช่ือเสียงมาสอน
ร้องเพลง แต่ผูเ้รียนตอ้งเรียนกบัดาราเท่านั้น แบบน้ีจะตอ้งหาแนวทางการพฒันายากข้ึนไปอีก 
เพราะระบบแฟรนไชส์จะตอ้งถอดระบบทาํงานให้สามารถแยกร่าง ไปทาํงานอย่างเดียวกนัใน
สภาพแวดลอ้มท่ีแตกต่างกนัท่ียงัรักษาคุณภาพมาตรฐานไดด้ว้ย 

 

4. ธุรกจิทีมี่อายุของกจิการการดําเนินงานยาวนาน 
ในกรณีน้ี มีโอกาสสร้างเป็นแฟรนไชส์ได ้เน่ืองจากบ่งบอกว่าธุรกิจนั้น ผูบ้ริหารท่ีมีประสบการณ์
ยาวนาน และ ธุรกิจประสบความสําเร็จ มีเงินทุนเพื่อการสร้างธุรกิจจนสร้างความพร้อมในการ
ขยายกิจการของธุรกิจต่อเน่ืองได ้ประสบการณ์ ความรู้ และเป็นท่ีมาของความเช่ียวชาญในธุรกิจ
นั้นๆ มีพนัธมิตรทางธุรกิจมากเพียงพอ ท่ีขยายงานไดใ้นระดบัธุรกิจใหญ่ต่อเน่ือง 

 

5. สินค้าในธุรกจิน้ันตลาดมีความต้องการกว้างขวาง 
ตอ้งมีการพิจารณาว่า ไม่ใช่สินคา้เฉพาะเจาะจงกลุ่มลูกคา้เกินไป โดยสามารถทาํตลาดให้มีความ
ตอ้งการหรือสร้างใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการ ถา้ขนาดตลาดมีความใหญ่เพียงพอ สร้าง
รายได ้และความเป็นไปไดใ้นการขยายธุรกิจต่อเน่ืองเป็นระบบสาขา ยิ่งถา้ธุรกิจมีลกัษณะพิเศษ 
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แนวความคิดการทาํธุรกิจของสินคา้บริการชดัเจน เป็นท่ีตอ้งการของตลาด มีเส้นทางการกาํเนิดบ่ง
บอกจุดเด่น หรือ บอกได้ว่าธุรกิจให้ส่ิงใดกับลูกคา้ชัดเจนโอกาสจะเพิ่มมากข้ึน การทาํธุรกิจ
เพิ่มเติม นั่นคือความสามารถในการเพ่ิมยอดขาย จากสินคา้บริหารใหม่ๆ และแปรเปล่ียนทาํให้
ธุรกิจมีโอกาสเพิ่มมากข้ึนมีความแตกต่าง สร้างสีสนัในตลาดไดดี้ 

 

6. อตัราการลงทุนไม่มาก หรือ น้อยเกนิไป  
เน่ืองจาก การลงทุนของธุรกิจท่ีน้อยเกินไป กิจการจะมียอดรายไดไ้ม่มากพอท่ีจะจูงใจให้ผูท่ี้มี
ความสามารถมาดาํเนินการธุรกิจ หรือถา้การลงทุนมากเกินไป ทาํใหมี้จาํนวนนกัลงทุนท่ีมีศกัยภาพ
น้อย ทาํให้ไม่สามารถหาผูล้งทุนได้เพียงพอต่อเป้าหมายการขยายสาขา ดังนั้ น การลงทุนใน
ระบบแฟรนไชส์มกัจะไม่แตกต่างกบัธุรกิจอ่ืนทัว่ไป เช่น ไม่ใช่ลงทุนหน่ึงแสนบาท แต่ขายไดว้นั
ละสองสามหม่ืนบาท คงเป็นไปไดย้าก เป็นตน้ ทุกธุรกิจจะมีขอ้จาํกดัในการสร้างยอดขายและกาํไร 
เพียงแต่ธุรกิจแฟรนไชส์จะสร้างระบบการทาํงานท่ีดีและอาศยัเครือข่ายทาํงานใหไ้ดผ้ลงานท่ีดีกว่า
เท่านั้น งบประมาณการลงทุนจะคดักลุ่มคนท่ีมาลงทุน เน่ืองจากกลุ่มคนเหล่านั้นประเมินการลงทุน
และรายไดท่ี้ไดรั้บต่อเดือนคุม้กบัการลงเงินลงแรงดว้ย ถา้ลงทุนนอ้ย กาํไรนอ้ย จะไดก้ลุ่มคนกลุ่ม
หน่ึง ท่ีแตกต่างกนัไป จากการวิจยัพบว่า การลงทุนในระดบัมากกว่าสองแสนบาทข้ึนไป จะทาํให้
ทุกฝ่ายไม่ว่าจะเป็น แฟรนไชส์ซอร์ หรือแฟรนไชส์ซี มีผลการดาํเนินท่ีออกมาดีกว่า แต่ถา้ธุรกิจมี
เงินลงทุนมากกว่าสองลา้นบาทแลว้ สาํหรับประเทศไทยเป็น ไปไดว้่า อาจหาคนลงทุนไดย้ากมาก
ข้ึน อย่างไรก็ตาม สภาพดงักล่าวจะมีการเปล่ียนไปตามสภาพสังคม แต่ควรอยู่บนหลกัการท่ีว่า 
ลงทุนอยา่งไรจะไดผ้ลตอบแทนอยา่งนั้น ผลท่ีไดจ้ะเป็นการคดักลุ่มผูล้งทุนไปดว้ย 

 

7. การนําเทคโนโลยมีาใช้ในการบริหารกจิการ  
ถา้องคก์รสามารถบริหารงานบนขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใชเ้ทคโนโลยีในการควบคุม ระบบงาน สินคา้ 
ท่ีตลาดยอมรับและสามารถใหค้วามสะดวกกบัระบบแฟรนไชส์หรือมีเคร่ืองมือท่ีมีเทคนิคพิเศษใน
การผลิตหรือใหบ้ริการท่ีผูอ่ื้นไม่สามารถทาํได ้เปิดโอกาสให้สามารถพฒันาระบบธุรกิจเป็นแฟรน
ไชส์ได ้ 

โดยสรุป พื้นฐานระบบธุรกิจแฟรนไชส์ คือ ระบบธุรกิจทัว่ไปท่ีเนน้การขยายสาขา วิธีการคิดจะ
เป็นแบบธุรกิจทัว่ไป ใชห้ลกัการเดียวกนั แต่วิธีคิดของธุรกิจแฟรนไชส์ตอ้งคิดเผื่อคนอ่ืนดว้ยเสมอ ตอ้งมี
การแบ่งหนา้ท่ีและบทบาท ตอ้งมีหลกัของการอยูร่่วมกนัมาเก่ียวขอ้งมากข้ึน แฟรนไชส์เกิดไดจ้ากการตลาด
ท่ีดี มีการเติบโตต่อเน่ืองได้จากการสร้างระบบท่ีเขม้แข็ง และยืนนานได้ด้วยการสร้างกลไกของการ
ประสานงานกนัในหมู่สมาชิกท่ีดี 
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สรุป องคป์ระกอบท่ีสร้างใหแ้ฟรนไชส์ประสบความสาํเร็จ 
 

 การสร้าง Brand Name  
 การวางรูปแบบของการคิดค่าใชจ่้ายดา้นค่าธรรมเนียมต่างๆในระบบอยา่งยติุธรรม 
 การสร้างความสมัพนัธ์ในองคก์รรูปแบบแฟรนไชส์และทีมงานท่ีรับผดิชอบ 
 การคดัเลือกแฟรนไชส์ซีท่ีมีประสิทธิภาพ 
 รูปแบบการติดตามผลประกอบการของสาขา และการแกปั้ญหา 
 
การพฒันาธุรกจิให้เป็นแฟรนไชส์ 

 การสร้างมาตราฐานทางธุรกิจใหแ้น่นอน 
 การสร้างคู่มือระบบแฟรนไชส์ (Operation Manual) 
 การสร้างระบบการฝึกอบรม 
 การวางรูปแบบการปฏิบติังาน ดา้นเอกสารต่างๆ 
 การออกแบบและพฒันางานเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ 
 การเปิดตวัองคก์ร และการโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ 
 การวางแผนการตลาด วางกลุ่มลูกคา้และการเจาะตลาด 
 การสร้างโครงสร้างค่าธรรมเนียมต่างๆ 
 การสร้างความตอ้งการดา้นการตลาด (Macro Marketing) 
 การสร้างตลาดแฟรนไชส์ซี (Micro Marketing)  
 การวางระบบงานช่วยเหลือใหค้าํปรึกษากบัแฟรนไชส์ซี 
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การพฒันาแผนธุรกจิแฟรนไชส์ 
โครงสร้างแผนการตลาดแฟรนไชส์ 

 ภาพรวมของแผนธุรกิจเก่ียวขอ้งกบั เน้ือหาท่ีอธิบายถึงธุรกิจของบริษทัฯ ประวติั ว่าธุรกิจของ
บริษทัฯคืออะไร, ใครเป็นผูด้าํเนิน ใครคือลูกคา้ของบริษทัฯ มีสถานะทางการเงินอย่างไร คู่แข่งคือใคร 
แผนงานของบริษทัฯเป็นอยา่งไร และบางคร้ังอาจรวมถึงกลยทุธ์ท่ีบริษทัฯใชอ้ยูห่รืออีกนยัหน่ึง แผนธุรกิจท่ี
ดีควรสรุปอดีต, ปัจจุบนั และอนาคตของธุรกิจของบริษทัฯอยา่งกระชบัและถูกตอ้ง 
กระชับ 
ถา้หากบริษทัฯ สามารถส่ือความคิดของบริษทัฯไดภ้ายใน 10 ประโยค จะไม่จาํเป็นตอ้งเขียน 20 ประโยค 

ถูกต้อง 
บริษทัฯและคนอ่ืนกาํลงัใชแ้ผนธุรกิจน้ีเป็นแนวทางสาํหรับการดาํเนินธุรกิจ  ธนาคารอาจใชแ้ผนน้ีในการ
ประเมินธุรกิจ แผนธุรกิจไม่ใช่การประชาสมัพนัธ์ หรือเป็นการนาํเสนอเชิงโฆษณาองคก์รของบริษทัฯ และ
คนอ่ืนตอ้งใชร้ายละเอียดของแผนธุรกิจเป็นแนวทางการกาํหนดการทาํงาน ดงันั้นแผนธุรกิจจึงควรมีเน้ือหา
ในเชิงพรรณาถึงความจริงและเช่ือถือได ้
 

การเขียนแผนธุรกจิ 
สาํหรับธุรกิจแฟรนไชส์นั้นตอ้งเก่ียวขอ้งกบัหลายหน่วยงาน และมีความซบัซอ้นของรายละเอียด

การดาํเนินการอย่างมาก ดงันั้นเพื่อเป็นการกาํหนดแนวทางท่ีชดัเจนและถูกตอ้งบริษทัฯตอ้งมีการพฒันา
แผนอย่างรัดกุมและชดัเจน ถา้ไม่มีแผนธุรกิจของบริษทัฯ จะทาํให้ขาดแนวทางเป็นเพียงเกาะตามกระแส
จากโลกภายนอกโดยอาจไม่เหมาะกบัธุรกิจท่ีดาํเนินการ รวมทั้งมีเง่ือนไขท่ีไม่เหมาะสมส่งผลใหธุ้รกิจขาด
แนวทางท่ีถูกตอ้งและประเมินแกไ้ขไดย้าก  แผนธุรกิจของบริษทัฯตอ้งสร้างและทาํใหบ้ริษทัฯมีความเขา้ใจ
ต่อทุกคนท่ีมีหน้าท่ีความรับผิดชอบ ภาพรวมของแผนธุรกิจบอกว่าตอนน้ีบริษทัฯอยู่ท่ีไหน และบริษทัฯ
อยากไปท่ีไหน ถา้บริษทัฯไม่วางแผนธุรกิจของบริษทัฯ คู่แข่งของบริษทัฯ จะผลกัใหบ้ริษทัฯไปท่ีไหนหรือ
ผลกัดนัสู่จุดลม้เหลวไดง่้ายข้ึน แนวคิดท่ีสาํคญัของความตอ้งการการพฒันาแผนธุรกิจมีดงัน้ี 

1. เพราะผู้ให้กู้ของบริษัทฯอาจต้องการ แผนในรายละเอยีด 
ผูท่ี้ลงเงินเส่ียงลงไปในธุรกิจของบริษทัฯย่อมตอ้งการประเมินว่าธุรกิจของบริษทัฯคือ
อะไร และภาพรวมของธุรกิจนั้นสามารถสร้างรายไดท้าํเงินไดดี้เพียงใด  แผนธุรกิจของ
บริษทัฯนาํเสนอขอ้มูลการประมาณการณ์ รวมทั้งส่ิงท่ีบริษทัฯคาดหวงัไวใ้นอนาคต 
ผูใ้ห้กู ้หรือนักลงทุนของบริษทัฯไม่เพียงแต่ตอ้งการขอ้มูล เขายงัตอ้งการเห็นว่าบริษทัฯ
สามารถนาํเสนอความคิด การจดัการ และแผนงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพในเอกสารท่ี
สามารถอ่านและวิเคราะห์ได ้
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2. เพราะแผนธุรกจิช่วยให้พนักงานของบริษัทฯทาํงานได้อย่างเป็นทมี 
แผนช่วยให้พนกังานทุกคนรู้ว่าธุรกิจกาํลงักา้วไปทางไหน และแต่ละคนสามารถช่วยให้
บรรลุเป้าหมายได้อย่างไร แผนควรบอกเป้าหมายและแผนงานท่ีดาํเนินเพื่อไปให้ถึง
เป้าหมาย ซ่ึงช่วยใหง้านท่ียากดูมีเหตุผล รวมทั้งทาํให้พนกังานรู้ถึงหนา้ท่ีความรับผิดชอบ
ของตน 

3. เพราะผู้ร่วมธุรกจิของบริษัทฯต้องการทาํความเข้าใจธุรกจิ 
แผนอาจเป็นส่วนหน่ึงของใบสมคัรแฟรนไชส์ หรือขั้นตอนการอบรมก่อนการเร่ิมธุรกิจ  
แผนน้ีอาจทาํทีหลงัจากท่ีบริษทัฯตอ้งการบรรลุเป้าหมายขั้นต่อไป หรือการขยายร้าน
เพิ่มข้ึน แผนอาจทาํไดเ้ป็นรายปีหรือบ่อยกวา่นั้น 

 

ลกัษณะแผนธุรกจิ 
แผนธุรกิจท่ีเตม็รูปแบบคือเอกสารท่ีเขียนในลกัษณะบรรยาย มีความยาวประมาณ 25-50 หนา้ แมว้า่

มีการใชรู้ปแบบท่ีสั้นและยาวกวา่น้ีทัว่ไป แผนธุรกิจนั้นมีหลายหวัขอ้หลกั 
โครงสร้างของแผนธุรกจิ 

 ปกหนา้ 
 สารบญั 
 บทสรุปสาํหรับผูบ้ริหาร 
 บทบรรยายสินคา้/บริการ 
 โครงสร้างองคก์ร 
 คู่แข่ง 
 แผนการตลาด 
 เอกสารทางการเงิน 
 ภาคผนวก 

รูปแบบข้างต้นนั้ นเหมาะสมกับธุรกิจทั่วๆไป แต่แฟรนไชส์ซอร์ หรือผูใ้ห้กู้แต่ละคนอาจมี
โครงสร้างแผนธุรกิจของตวัเอง หรือช่ือหวัขอ้อาจแตกต่างกนับา้ง แผนธุรกิจน้ีอาจพบเห็นทัว่ไปในหนงัสือ
ประเภทสร้างธุรกิจดว้ยตวัเอง ซ่ึงรูปแบบนั้นอาจแตกต่างกนัไป แต่เน้ือหาหลกัแลว้ ยงัคงเหมือนกนั 

 ธุรกิจของบริษทัฯทาํอะไร, ใครเป็นคนทาํ, ทาํท่ีไหน, ทาํอยา่งไร 
 ประวติัความเป็นมาเป็นอยา่งไร, ปัจจุบนัและอนาคตเป็นอยา่งไร 
 คู่แข่งคือใคร 
 ตวัเลขบอกอะไรบา้ง เช่น เอกสารทางการเงินบอกอะไรบา้ง 

   



13 
___________________________________________________________________________ 
 

___________________________________________________________________________
คู่มือการพฒันาศกัยภาพดา้นกลยทุธ์การตลาดและการสร้างเครือข่ายธุรกิจในต่างประเทศ ของระบบธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

การเร่ิมต้นการเขียนแผนธุรกจิแฟรนไชส์ 

 การเขียนแผนธุรกิจนั้นเร่ิมจากการสร้างแนวความคิดต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ และเร่ิมตน้ร่าง
โครงสร้างของแผนคร่าวๆก่อนทั้งน้ีบางส่วนตอ้งใชค้วามคิด บางส่วนเก่ียวขอ้งกบัการหาขอ้มูล และรวม
รวบเอกสารทางการเงิน บางส่วนอาจเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั บางส่วนบริษทัฯอาจตอ้งใหค้นอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้ง
กบัธุรกิจของบริษทัฯและเป็นหน่ึงในผลประโยชน์ของกระบวนการทั้งหมด  ทีมงานของบริษทัฯไดร่้วมคิด
และวางแผนดว้ยกนั สร้างความเขา้ใจและความเห็นพอ้งตอ้งกนั 
 ส่ิงท่ีได้ไม่ใช่แค่เพียงเอกสารท่ีมีแสดงภาพรวมของธุรกิจของบริษัทฯอย่างถูกต้องอย่างมี
ประสิทธิภาพ แต่รวมถึงแนวทาง และวิธีการในการนาํธุรกิจของบริษทัฯไปสู่ท่ีท่ีบริษทัฯตอ้งการ ดงันั้นการ
เขียนแผนน้ีสามารถทาํเป็นกลุ่ม โดยใชค้วามคิดและความสามารถของทุกๆคน 
 
ปก 
 เน้ือหาของปกควรประกอบดว้ย 

 ช่ือ, ท่ีอยู ่และเบอร์โทรศพัทข์องบริษทัโลโก ้หรือตวัอกัษรยอ่ของบริษทั 
 ช่ือและตาํแหน่งของบริษทัฯ 
 วนัท่ี 
 ขอ้ความแสดงความลบั  (คือขอ้ความง่ายๆ ท่ีบอกว่าแผนน้ีเป็นความลบั และเป็นทรัพยสิ์นของ

บริษทั และไม่สามารถทาํสาํเนาไดโ้ดยไม่ไดรั้บอนุญาต) 

สารบัญ 
 ทาํสารบญัทีหลงัสุดถึงแมว้่าการเขียนแผนทั้งหมดเป็นส่วนท่ีอยูถ่ดัมาจากหนา้ปก แต่เม่ือการเขียน
แผนครบสมบูรณ์ จะสามารถระบุรายการหัวขอ้แต่ละหมวดและบอกเลขท่ีหน้าท่ีแต่ละหมวดเร่ิมตน้ได้
ครบถว้นถูกตอ้ง 

บทสรุปผู้บริหาร 

 เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีอยูด่า้นหนา้แต่เป็นส่วนท่ีบริษทัฯเขียนทีหลงั ส่วนน้ีเป็นส่วนท่ีกระชบัและสรุป
ใจความสําคญั ถา้หากคนอ่านไม่ไดอ่้านส่วนอ่ืนใดของแผน ส่วนน้ีควรสรุปธุรกิจของบริษทัฯอย่างได้
ใจความท่ีสุด เน้ือหาในส่วนน้ีควร 

 สรุปแผนทั้งหมด 
 กระชบั (5 หนา้หรือนอ้ยกวา่) 
 อธิบายถึงส่ิงท่ีบริษทัของบริษทัฯทาํ, ท่ีไหน, ทาํไม และอยา่งไร 
 ระบุถึงพนัธกิจของบริษทั 
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 ระบุถึงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 ประมาณการณ์วา่ตอ้งใชง้บประมาณเท่าไหร่ 

บทบรรยายสินค้าและบริการ 

 เป็นส่วนท่ีอธิบายถึงธุรกิจของบริษทัฯ  เน้ือหาส่วนน้ีอธิบายมากกวา่ส่วนท่ีกล่าวถึงธุรกิจของบริษทั
ฯในบทสรุปผูบ้ริหาร เม่ือบริษทัฯเขียนแผนธุรกิจให้ใชมุ้มมองจากทั้งของลูกคา้ และตวับริษทัฯเองในการ
เขียนบรรยายสินคา้หรือบริการของบริษทัฯ 

 บริษทัฯทาํหรือขายอะไร? 
 อะไรคือส่ิงท่ีใชเ้ป็นวตัถุดิบ, การผลิต และบรรจุภณัฑ?์ 
 มีเอกลกัษณ์อะไรหรือไม่? 
 เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีตอ้งใช ้
 โครงสร้างพื้นฐานทางกายภาพ 
 ส่ิงทา้ทาย 
 ขอ้แตกต่างท่ีทาํใหไ้ดเ้ปรียบ 
 ทรัพยสิ์นทางปัญญา (ลิขสิทธ์ิ, ความลบัทางการคา้) 
 ช่องทางการจาํหน่าย 
 สถานท่ี 
 ใครคือลูกคา้? 
 ส่ิงจาํเป็นทางกฎหมาย, การอนุญาตใหใ้ชสิ้ทธิ 
 แผนในอนาคต 

 เน้ือหาในส่วนน้ีอาจตอ้งใชข้อ้มูลเก่ยวกบัประเภทอุตสาหกรรมในภาพรวม รวมทั้งธุรกิจของบริษทั
ฯ บริษทัฯสามารถหาขอ้มูลดงักล่าวไดจ้ากหน่วยงานราชการ หรือการวิจยัโดยสถาบนัต่างๆ, อินเตอร์เนท 
หรือหอ้งสมุด 
 ถา้บริษทัฯคือผูผ้ลิตสินคา้ ตอ้งมีส่วนท่ีอธิบายขั้นตอนในการผลิตตั้งแต่วตัถุดิบเป็นสินคา้สําเร็จ 
โดยใชแ้ผนภูมิอธิบายกระบวนการผลิต และกระบวนการจาํหน่าย 
 บริษทัฯอาจใช้ขอ้มูล, แผนภูมิต่างๆ เพื่อสนับสนุนหัวขอ้ดงักล่าวได ้โดยแนบในส่วนของภาพ
ผนวก 
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โครงสร้างองค์กร 
 หมวดน้ีพูดถึงบุคคลากรในบริษทัของบริษทัฯ การบริหารจดัการ และบุคคลากรท่ีจาํเป็นในการ
ดาํเนินธุรกิจ เน้ือหาในหมวดน้ีควรมีดงัน้ี 

 แผนผงัองคก์ร ท่ีแสดงถึงสายการรรายงาน และความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้ของและเจา้หน้าท่ี
หลกัขององคก์ร 

 ความรับผดิชองทางธุรกิจของแต่ละตาํแหน่ง รวมทั้งทกัษะท่ีจาํเป็น 
 พนกังาน – การศึกษา, การอบรม, ความสามารถ 
 วิธีการในการจดัจา้ง และคดัเลือก 
 ทีมงานบริหาร 

o อธิบายถึงผูที้ดาํรงตาํแหน่งสาํคญั จุดแจง็ของแต่ละคน 
o มีตาํแหน่งใดหายไปหรือไม่ หรือมีตาํแหน่งใดตอ้งเพ่ิม 

 อธิบายถึงการผสมผสานความสามารถในการเป็นผูน้าํและจุดแขง็อ่ืนๆของทีมเป็นหน่ึงเดียว 
 ทีมงานภายนอกท่ีจาํเป็น – ทนาย, นกับญัชี 

 
คู่แข่ง 
 การกล่าวถึงคู่แข่งของบริษทัฯอาจเป็นส่ิงสุดทา้ยท่ีบริษทัฯอยากทาํในแผนธุรกิจของบริษทัฯ แต่การ
วิเคราะห์ในส่วนน้ีเป็นส่วนท่ีสาํคญัเม่ือบริษทัฯวางตาํแหน่งสินคา้ของบริษทัฯในตลาด 

 เขียนรายช่ือคู่แข่งและจุดแขง็ และจุดอ่อนของแต่ละราย 
 ตาํแหน่งทางการตลาดของแต่ละราย 
 ส่วนแบ่งทางการตลาด 
 ธุรกิจของบริษทัฯแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร 

 
แผนการตลาด 
 แมแ้ต่ธุรกิจขนาดใหญ่ กส็ามารถลม้เหลวไดถ้า้แผนธุรกิจไม่มีประสิทธิภาพ  ธุรกิจขนาดเลก็นั้นมกั
ตดัค่าใชจ่้ายดา้นการตลาดและโฆษณา ซ่ึงเป็นความผดิพลาดท่ีร้ายแรง แต่ขั้นตอนแรกนั้นตอ้งวางแผนก่อน 

1. ระบุถึงตลาดของธุรกิจของบริษทัฯ 
ลูกคา้เป้าหมายของบริษทัฯคือใคร? อธิบายถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  ลูกคา้เหล่านั้นซ้ือสินคา้ของ
บริษทัฯท่ีไหน? พวกเขาตอ้งการอะไร? พวกเขาอ่านหรือดูส่ืออะไร? 

2. หาวิจยัตลาดเพื่อพิจารณาถึงกลยทุธ์ทางการตลาด 
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บริษทัฯไม่จาํเป็นตอ้งทาํวิจยัเอง สมาคมการคา้และสถาบนัการศึกษาต่างๆไดมี้การทาํวิจยัอยูเ่สมอ 
แต่บริษทัฯ กค็วรจะทาํการบา้น เพื่อดูวา่ คนอ่ืนสามารถบอกอะไรบริษทัฯ ไดเ้ก่ียวกบัความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของบริษทัฯ และรูปแบบการทาํโปรโมชัน่ต่างๆท่ีมีประสิทธิภาพกบัลูกคา้
เป้าหมายของบริษทัฯ 

3. เลือกกลยทุธ์การตั้งราคา 
การตดัสินใจในเร่ืองน้ีส่วนหน่ีงข้ึนอยูก่บัตน้ทุนของบริษทัฯ ส่วนหน่ึงอยูก่บัส่ิงท่ีคู่แข่งของบริษทัฯ
ทาํ ส่วนหน่ึงอยู่กบัช่องว่างทางการตลาดของบริษทัฯ และทา้ยสุดคือลูกคา้ของบริษทัฯยินดีจ่าย
เท่าไหร่? 

4. พนกังานขายของบริษทัฯ 
พื้นฐานการศึกษา, การอบรม, บุคคลิกลกัษณะ, ผลตอบแทน, ลกัษณะการจา้งงาน 

5. การตั้งงบประมาณทางการตลาด 
ถา้บริษทัฯเป็นแฟรนไชส์ซี แฟรนไชส์ซอร์ของบริษทัฯอาจทาํส่วนน้ีแทนบริษทัฯโดยการระบุถึง
เปอร์เซนตข์องยอดขายท่ีเรียกเก็บเพื่อเป็นส่วนสมทบกองทุนสาํหรับการโฆษณาในระดบัภูมิภาค
หรือประเทศ แฟรนไชส์ซอร์บางรายอาจไม่มีการเรียกเก็บเงินสมทบค่าธรรมเนียมดา้นการตลาดน้ี 
แต่ใชก้ารแนะนาํแฟรนไชส์ซีใหใ้ชง้บประมาณในการทาํการตลาด ถา้บริษทัฯไม่ไดใ้ชท้ั้งสองแบบ
ขา้งต้น นักเขียนทางธุรกิจหลายรายแนะนําให้บริษัทฯใช้ประมาณ 5% ของรายได้ในการทาํ
การตลาด นอกจากนั้นตอ้งวางแผนในการดาํเนินการ ตารางเวลาแผนใชส่ื้อโปรโมชัน่ ทั้งท่ีตอ้งใช้
งบประมาณและไม่ตอ้งใช ้เช่น ข่าวประชาสมัพนัธ์ ในรายละเอียดอยา่งชดัเจน 
 

เอกสารทางการเงิน 

 ผูอ่้านแผนธุรกิจของบริษทัฯเคยอ่านบทสรุปของผูบ้ริหาร แลว้เปิดขา้มส่วนอ่ืนมาท่ีส่วนน้ีเลย 
เน้ือหาในส่วนน้ีอาจดูไม่ค่อยน่าสนใจเน่ืองจากมีรายละเอียดดา้นตวัเลขเป็นส่วนใหญ่ แต่ผูท่ี้เก่ียวขอ้งดา้น
การเงินของบริษทัฯตอ้งการดูรายละเอียดเพื่อเป็นฐานของการคิดภาพรวมไดถู้กตอ้ง แผนดา้นการเงินบอก
ถึงจุดสําคญัของเร่ืองราวของบริษทัฯ ในการจดัเตรียมเน้ือหาในส่วนน้ี บริษทัฯควรปรึกษานักบญัชีของ
บริษทัฯ 

 รายละเอียดท่ีจาํเป็นตอ้งใชใ้นหมวดน้ีมีดงัน้ี 
 ค่าใชจ่้ายในการเร่ิมตน้ 
 ค่าใชจ่้ายในการปฏิบติังาน 
 ประมาณการยอดขาย 
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 ประมาณการกระแสเงินสด (Cash-flow) 
 การวิเคราะห์จุดคุม้ทุน (Break-even) 
 งบกาํไรขาดทุน 
 งบดุล 
 งบการเงิน 

งบดุล : รายงานสรุปสินทรัพยแ์ละหน้ีสินของบริษทัของบริษทัฯ 
 แสดงใหเ้ห็นถึงความเขม้แขง็ของธุรกิจของบริษทัฯ 
 มี 3 ส่วนเสมอ คือ สินทรัพย,์ หน้ีสิน, และส่วนของผูถื้อหุน้ 

 
งบกาํไรขาดทุน : สรุปสถานะทางการเงินของบริษทัของบริษทัฯ 

 เอกสารท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงยอดขาย และค่าใชจ่้ายในรอบปี (หรือระยะเวลาสั้นกวา่นั้น) 
 เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพตวัหน่ึงในการวิเคราะห์ธุรกิจของบริษทัฯ 
 มีหวัขอ้ดงัน้ี  

 รายรับ – ยอดขายสุทธิ; ตน้ทุนสินคา้ขาย ; กาํไร 
 ค่าใชจ่้าย – ค่าใชจ่้ายแปรผนั (สัมพนัธ์กบัการขาย) ; ค่าใชจ่้ายคงท่ี (ค่าบริหาร

จดัการ และเงินเดือน) 
 รายไดสุ้ทธิจากการปฏิบติัการ – กาํไรลบค่าใชจ่้ายคงท่ีและค่าใชจ่้ายแปรผนั 
 กาํไรสุทธิ (ขาดทุน) ก่อนหกัภาษี (รวมรายไดจ้ากดอกเบ้ียและหกัค่าดอกเบ้ียเงินกู)้ 
 กาํไรสุทธิ (ขาดทุน) หลงัหกัภาษี – bottom line  

 เอกสารน้ีเป็นส่ิงท่ีแสดงใหเ้ป็นวา่บริษทันั้นทาํเงินหรือไม่ 

งบการเงิน : ประมาณการณ์ใหเ้ห็นวา่เม่ือไหร่มีเงินสดเขา้ และเม่ือไหร่ตอ้งจ่ายเงินออก 
 เหมือนงบการเงินส่วนตวั 
 แสดงใหเ้ห็นวา่บริษทัมีเงินสดอยูใ่นมือเพื่อทาํในส่ิงท่ีตอ้งการหรือไม่ 
 จดัเตรียมเป็นรายเดือน 

เม่ือธุรกิจได้เร่ิมข้ึนแล้ว การประมาณการจาํเป็นตอ้งทาํ  ผูใ้ห้กู้ หรือคณะกรรมการบริหารอาจตาํหนิ
พนกังานท่ีไม่ไดท้าํการประมาณการ ดงันั้นจึงควรประมาณการณ์ดว้ยความระมดัระวงัเม่ือประมาณยอดขาย 
และอยา่ประเมินค่าใชจ่้ายตํ่าเกินไป 
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การวเิคราะห์การลงทุนในระบบแฟรนไชส์ 
การจัดทําแผนงานการวิเคราะห์เร่ืองการลงทุน มีความจาํเป็นทั้ง การสร้างแผนงานเอกสารการ

วิเคราะห์เพื่อการระดมทุน ต่อมาจะเป็นเอกสาร การวิเคราะห์แผนการลงทุนให้กับแฟรนไชส์ซี และสุดทา้ย
คือ ใชเ้ป็นแผนงานหลกัในการดาํเนินการของธุรกิจของตนเอง  

การวิเคราะห์ธุรกิจอย่างชดัเจนจึงเป็นแนวคิดท่ีเป็นหลกัต่อการขยายงานระบบสาขาดว้ย การ
วิเคราะห์ทางธุรกิจช่วยเป็นคาํตอบต่อแผนการสร้างวิธีหรือแผนทางดา้นการเงิน จึงเป็นส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งเก็บ
ขอ้มูลและวิเคราะห์ใหช้ดัเจน รวมทั้งการเป็นขอ้มูลของการปรับตวัขององคก์รเองไดด้ว้ย  นอกจากนั้น การ
วิเคราะห์การลงทุน ยงัหมายถึงการท่ีมีรูปแบบการลงทุนในธุรกิจท่ีนาํเสนอให้แก่ผูส้นใจซ้ือแฟรนไชส์นั้น
ตอ้งจดัทาํอย่างชดัเจน มีขอ้มูลท่ีอา้งอิงไดเ้กิดข้ึนจริงท่ีอาจเก็บจากสถิติของร้านท่ีเป็นตน้แบบ และส่ิงท่ี
นาํเสนอจะกาํลงับอกใหเ้ห็นความคุม้ในการลงทุนดว้ย  

นอกจากนั้นการจดัทาํแผนวิเคราะห์ธุรกิจเพื่อเป็นเอกสารประกอบการระดมทุนเพื่อมาขยายงาน
ในระบบธุรกิจโดยทัว่ไปแลว้ อาจตอ้งนาํมาจากการใชบ้ริการการให้สินเช่ือจากธนาคารพาณิชยเ์ป็นหลกั 
การสร้างวิธีหรือแผนทางดา้นการเงินจึงเป็นส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งเก็บขอ้มูลและวิเคราะห์ให้ชดัเจน รวมทั้งการ
เป็นขอ้มูลของการปรับตวัขององคก์รเองไดด้ว้ย  วิธีการสร้างแผนเพ่ือการวิเคราะห์มีรายละเอียดของการ
จดัทาํเป็นลาํดบัดงัน้ี 

 

การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ในการลงทุน  
 การวิเคราะห์ตอ้งมีการเกบ็ขอ้มูลและการทดลองการทาํจริงเพื่อการเตรียมการทางดา้นธุรกิจและเงินทุน 

ขอ้มูลพื้นฐานช่วยใหส้ามารถเขา้ใจสภาพธุรกิจท่ีกาํลงัเกิดข้ึน ทั้งยอดขายท่ีควรเป็น ความสามารถในการก่อ
รายไดข้องตวัธุรกิจ เงินลงทุนขั้นตน้ท่ีตอ้งลงทุน การวิเคราะห์การลงทุนในระดบัพื้นฐาน เป็นการวิเคราะห์
ดา้นเงินทุนท่ีตอ้งใชห้มุนเวียน และลึกไปถึงการวางแผนการใชเ้งินท่ีไดม้าจากระบบการขายแฟรนไชส์ดว้ย
โดยทัว่ไปการวิเคราะห์การลงทุนท่ีผูท่ี้ซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ตอ้งคิดใหร้อบคอบ และมองความเป็นไปได ้
การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการลงทุน  เพื่อการเตรียมการทางดา้นธุรกิจและเงินทุน การวิเคราะห์ตอ้งมี
การเกบ็ขอ้มูลและการทดลองการทาํจริง 

 
การจัดทําข้อมูลพืน้ฐาน เป็นการจดัเก็บขอ้มูลท่ีสําคญัต่อ การบริหารยอดขาย และระบบการเงินการ

ลงทุน การสร้างแผนทางธุรกิจใชข้อ้มูลดงัต่อไปน้ี 
- เงินทุนท่ีตอ้งการใชต้ามประเภทหรือขนาดของพื้นท่ีร้าน : มีอุปกรณ์ใดบา้ง และค่าตกแต่งเท่าใด 
- นับจาํนวนคนท่ีเดินผ่านร้านเปรียบเทียบกับลูกคา้ท่ีเขา้ร้าน  : นับจาํนวนคนท่ีเดินผ่านไปมาเพื่อ

คาํนวณหารายไดเ้ฉล่ียต่อหัว ท่ีคาดการณ์จากกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นการคิดจากสัดส่วนของจาํนวนคนท่ี
ผา่นร้านหรือท่ีอยูใ่กลบ้ริเวณร้านท่ีเปิดทาํการ  ในกรณีท่ีเป็นธุรกิจท่ีตอ้งมีการใชบ้ริการภายในร้าน หรือ
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สามารถซ้ือสินคา้บางส่วนกลบัได ้จะตอ้งคาดการณ์จาํนวนลูกคา้ท่ีนัง่หรือใชบ้ริการภายในร้าน เทียบ
ต่อจาํนวนลูกคา้ท่ีซ้ือกลบัไปบา้น 

- หายอดขายเฉล่ียต่อหวั :  พิจารณาดูวา่ลูกคา้หน่ึงคนซ้ือสินคา้เท่าใด 
- หาอตัราการหมุนเวียนของโต๊ะ-เกา้อ้ี หรือ อุปกรณ์ท่ีตอ้งรองรับการให้บริการลูกคา้  : ในกรณีของ

ร้านอาหาร พิจารณาลูกคา้ใชเ้วลาในการนัง่กินในร้านเฉล่ียแลว้เท่าใด และมีลูกคา้ท่ีหมุนเวียนมาใชก่ี้
คร้ังต่อ ชุดโตะ๊หน่ึงชุดต่อหน่ึงวนั จะสามารถคาดการณ์ยอดขายเฉล่ียต่อวนัได ้

- กาํหนดสัดส่วนและขนาดพ้ืนท่ีภายในร้านตามลกัษณะการใชง้าน  : ในกรณีร้านอาหารตอ้งแบ่งส่วน
หนา้ร้าน  ส่วนครัว  และส่วนหลงัร้านเป็นสตอ๊กสินคา้ 

- หาสัดส่วนการขายในแต่ละกลุ่มสินคา้  หรือ หาสัดส่วนการขายในแต่ละประเภทบริการ จดัทาํ Menu 
Mix เพื่อทราบ % ของตน้ทุนสินคา้ในแต่ละเดือนทาํใหส้ามารถวิเคราะห์สดัส่วนการขายและอตัรากาํไร
ของการดาํเนินธุรกิจ  

- จดัทาํสรุปยอดขายรายเดือนเปรียบเทียบรายสาขา ขอ้มูลดงักล่าวเป็นการสร้างภาพของธุรกิจให้ชดัเจน
ข้ึน ร้านคา้สามารถคาดการณ์ยอดขายของตนเองได ้สามารถเขา้ใจพ้ืนฐานของตน้ทุนของสินคา้และ
บริการท่ีมีอยูไ่ดใ้นระดบัหน่ึง การไดท้ราบแนวทางของ ตน้ทุน ยอดขาย คาดการณ์ช่วยในการบริหาร
และตดัสินใจ เป็นขอ้มูลประกอบไดดี้ข้ึน 

- จดัทาํประมาณการลงทุน  : โดยพิจารณาราคาของสินคา้  และค่าใชจ่้ายต่างๆ ว่าแฟรนไชส์ซีตอ้งเตรียม
เงินลงทุนเท่าใดในการประกอบธุรกิจ  เพื่อนําข้อมูลมาจัดทาํโปรแกรมการประมาณการลงทุน  
นอกจากน้ียงัตอ้งประมาณค่าใชจ่้ายในการปรับปรุงร้านดว้ย  และอายกุารใชง้านของอุปกรณ์ดว้ย  เร่ือง
น้ีเป็นเร่ืองสาํคญัท่ีตอ้งวางแผนไวแ้ต่เร่ิมดาํเนินกิจการ  หากไม่กาํหนดไวก่้อนมากาํหนดทีหลงัเป็นเร่ือง
ยากมากท่ีผลกัดนัใหแ้ฟรนไชส์ซี ยอมลงทุนเพิ่ม 

- จดัทาํประมาณการยอดกาํไร – ขาดทุนของร้าน  : หาจุดคุม้ทุนโดยพิจารณาว่าร้านตอ้งขายไดเ้ท่าใดจึง
คุม้ทุน  พิจารณารายไดเ้ปรียบเทียบกบัตน้ทุนท่ีจ่าย 

 

การวเิคราะห์การลงทุนในเชิงลกึ 
        เป็นการจดัทาํขอ้มูลในรายละเอียด ท่ีตอ้งมีการทาํงานในการเก็บขอ้มูลต่างๆ เช่น การออกสาํรวจพื้นท่ี 
การนบัจาํนวนประชากรเพื่อหาความเป็นไปไดใ้นการคาดการณ์ยอดขายใหใ้กลเ้คียงมากท่ีสุด  
การจดัทาํมีรายละเอียดพอสงัเขปดงัน้ี 
- การจัดทาํแบบสํารวจพืน้ที ่:  รายละเอียดของแบบสาํรวจพื้นท่ีไดแ้ก่  
มีการออกแบบการจดัทาํแบบกรอกขอ้มูลการสาํรวจ : ในรายละเอียดประกอบดว้ย  

o แบบกรอกขอ้มูลสํารวจ (Retail Shop) เป็นการสํารวจขอ้มูลเบ้ืองตน้ต่างๆของพื้นท่ี
เป้าหมายทาํให้สํานักงานใหญ่ทราบว่าลกัษณะพ้ืนท่ีมีสภาพเป็นอย่างไร มีก่ีชั้น ซ่ึงการ
รับทราบขอ้มูล ในธุรกิจบางประเภทอาจมีขอ้จาํกดัในการเปิดร้าน เช่น สถานท่ีอาจเป็น
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ร้านท่ีตอ้งจดัทาํท่ีชั้น 2 ของอาคาร ซ่ึงบางธุรกิจทราบว่าลูกคา้เดินไม่เกิน 2 ชั้น  หาก
ร้านอาหารท่ีมีหลายชั้นลูกคา้ไม่เดินข้ึนไปในชั้นท่ีสูงๆ  จะตอ้งมีการวางแผนแกไ้ขใน
วิธีการต่างๆ 

o แบบเง่ือนไขการเช่า เป็นส่วนขอ้มูลท่ีตอ้งนาํมาในการพิจารณาในงบประมาณการลงทุน 
และงบกาํไรขาดทุน บางคร้ังธุรกิจยอมใหมี้ค่าเช่าสูงกว่า 20% ของยอดขาย โดยมีปัจจยัใน
การตดัสินใจไดห้ลายอยา่งข้ึนอยูก่บันโยบายของการจดัค่าใชจ่้าย 

o แบบประเมินยอดขาย เป็นการสรุปขอ้มูลต่างๆเขา้ดว้ยกนั และสร้างแผนงานต่างๆข้ึนมา
ดว้ย รายละเอียดท่ีตอ้งมี ประกอบดว้ย 

- ท่ีตั้งโครงการ 
- ขนาดและรายละเอียดโครงการ 
- ตาํแหน่งของสาขาพร้อมร้านขา้งเคียง 
- แผนผงัแสดงขนาดของสาขา 

การสาํรวจควรตอ้งมีรูปถ่าย ประกอบดว้ย 
- รูปถ่ายดา้นหนา้โครงการ 
- ตาํแหน่งสาขา 
- รูปดา้นของสาขาโดยรอบ 
- ภาพถ่ายออกจากสาขา 
- รูปถ่ายแสดงตาํแหน่งป้าย 

นอกจากนั้นการเก็บรายละเอียดสภาพแวดลอ้มทัว่ไป ร้านคา้ท่ีขายสินคา้ใกลเ้คียง คู่แข่งท่ีมีอยู่ ร้านคา้
ใกลเ้คียงท่ีเป็นส่ิงช้ีบอกสภาวะคา้ขายไดด้ว้ย  การจดัเกบ็ขอ้มูลประกอบกบัแผนท่ีทาํใหก้ารวางแผนแก่สาขา
ชดัเจนมากข้ึน 
การจดัทาํรายละเอียดของโครงการท่ีสมบูรณ์ตอ้งมีเอกสารท่ีประกอบรายงานการวิเคราะห์ดว้ยดงัน้ี 

- ท่ีตั้ งโครงการ ตาํแหน่งสาขาการทาํแผนท่ีโดยละเอียด สามารถกาํหนดธุรกิจท่ีสนับสนุน 
คู่แข่ง และร้านคา้ใกลเ้คียงไดช้ดัเจน 

- ขนาดและรายละเอียดพื้นท่ีท่ีใชส้าํหรับโครงการ  
- ตาํแหน่งของสาขาพร้อมร้านขา้งเคียง เพื่อการดูการแบ่งเขตการขายของร้านสาขา ท่ีควรมี

แผนผงัแสดงขนาดของสาขา และเกบ็ รูปถ่าย ประกอบดว้ย ท่ีสามารถเห็นรูปถ่ายดา้นหนา้โครงการ รูป
ดา้นของสาขาโดยรอบ มีภาพถ่ายท่ีมองออกจากสาขา ดูสภาพแวดลอ้ม  รูปถ่ายแสดงตาํแหน่งป้าย ท่ี
ตอ้งใชติ้ด เพื่อการตรวจสอบจุดดึงดูดต่างๆใหดี้ท่ีสุด 
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การสร้างเครือข่ายธุรกจิในต่างประเทศ 

ศัพท์ทัว่ไปในธุรกจิแฟรนไชส์ในระดับต่างประเทศ 

Business Format Franchise – แฟรนไชส์ประเภทน้ีไม่ไดห้มายถึงการให้เฉพาะสินคา้, บริการ หรือ
เคร่ืองหมายการคา้แก่แฟรนไชส์ซีเท่านั้นแต่รวมถึงวิธีการในการดาํเนินธุรกิจท่ีสมบูรณ์ เช่น แผนการตลาด 
และคู่มือปฏิบติังาน 

Disclosure Statement – หรือรู้จกัในช่ือ UFOC (Uniform Franchise Offering Circular) เอกสารเปิดเผย
ขอ้มูลท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัแฟรนไชส์ซอร์และระบบแฟรนไชส์ 

แฟรนไชส์– สิทธิท่ีอธิบายความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี รวมทั้งการใชเ้คร่ืองหมาย
การคา้, ค่าธรรมเนียม, การสนบัสนุนและควบคุม 

สัญญาแฟรนไชส์ (Franchisee Agreement) - สัญญาระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีท่ีเขียนระบุ
หนา้ท่ี ความรับผดิชอบของแต่ละฝ่าย 

แฟรนไชส์ซี – บุคคลหรือบริษทั ท่ีไดรั้บสิทธิจากแฟรนไชส์ซอร์ในการทาํธุรกิจภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้ 
หรือช่ือทางการคา้ของแฟรนไชส์ซอร์ 

ระบบแฟรนไชส์ (Franchising) – วิธีการในการขยายธุรกิจ ซ่ึงถูกกาํหนดบริษทัฯลกัษณะดว้ย การอนุญาต
ใหใ้ชเ้คร่ืองหมายการคา้, การชาํระค่าธรรมเนียม, การใหก้ารสนบัสนุนท่ีจาํเป็น และ/หรือการควบคุม 

แฟรนไชส์ซอร์ – บุคคลหรือบริษทัท่ีให้สิทธิแก่แฟรนไชส์ซีในการทาํธุรกิจภายใตเ้คร่ืองหมายการคา้หรือ
ช่ือทางการคา้ของตนเอง 

Product Distribution Franchise – ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีแฟรนไชส์ซีเพียงแต่ขายสินคา้ของ แฟรนไชส์ซอร์
โดยท่ีไม่ไดใ้ชว้ิธีการในการดาํเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์ 

ค่ารอยัลตี้ (Royalty) – การชาํระเงินโดยสมํ่าเสมอโดยแฟรนไชส์ซีแก่แฟรนไชส์ซอร์ โดยปกติคิดเป็น
เปอร์เซนตจ์ากยอดขายของแฟรนไชส์ซี 

เคร่ืองหมายการค้า – เคร่ืองหมายการคา้, เคร่ืองหมายบริการ, แบรนด,์ ยีห่อ้ และโลโกข้องแฟรนไชส์ซอร์ท่ี
ไดใ้หสิ้ทธิในการใชแ้ก่แฟรนไชส์ซี 

UFOC - Uniform Franchise Offering Circular คือรูปแบบหน่ึงของเอกสารเปิดเผยขอ้มูล ซ่ึงให้ขอ้มูล
เก่ียวกบัแฟรนไชส์ซอร์ และระบบแฟรนไชส์กบัผูท่ี้สนใจเป็นแฟรนไชส์ซี  
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หลกัการขยายงานสู่ตลาดต่างประเทศ 

หลกัการทาํแฟรนไชส์แฟรนไชส์ต่างประเทศ (International Franchising) 

การกาํหนดระยะเวลาของข้อผูกมัด  

ระยะเวลาของขอ้ผกูมดัคือช่วงเวลาท่ีสัญญาหรือนิติกรรมมีผลบงัคบัใชร้ะหว่างแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) 
และแฟรนไชส์ซี (franchisee) ซ่ึงโดยปกติแลว้ ถูกกาํหนดโดยฝ่ายแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) สัญญาน้ีอาจมี
ระยะเวลาตั้งแต่ 3 ปีจนถึง 10 ปีหรือมากกว่านั้น โดยทัว่ไป ยิง่อายสุัญญานานเท่าใด ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแฟ
รนไชส์ (franchise) จะยิง่มากข้ึน และเง่ือนไขของการต่อสัญญามกัมีการระบุไวเ้รียบร้อยในบางกรณี แฟรน
ไชส์ซอร์ (franchisor) อาจอนุญาตให้มีการต่อสัญญาโดยมีระยะเวลานานเท่าเดิมโดยไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม
ใดๆ แต่สาํหรับในบางกรณี แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) อาจเรียกเก็บค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมในการต่อสัญญาใหม่ 
ดงันั้นจึงเป็นส่ิงสาํคญัศึกษาว่าช่วงระยะเวลาของขอ้ผกูมดัยาวนานเท่าใดสาํหรับจาํนวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปใน
การซ้ือแฟรนไชส์ (franchise)  

 ปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีสุดในการคาํนวณระยะเวลาของสญัญา คือ ขนาดของการลงทุนนัน่เอง ยิง่การลงทุน
สูงเท่าใด ระยะเวลาของสัญญาควรยาวข้ึน เพื่อให้มัน่ใจว่าแฟรนไชซีสามารถสร้างผลกาํไรคืนทุนได ้
หากแฟรนไชส์ของท่านมีขนาดการลงทุนท่ีสูง ทาํใหต้อ้งใหร้ะยะเวลาสัญญายาว ท่านไม่ควรปรับใหส้ั้นลง 
เพียงเพราะคาํนึงถึงปัญหาท่ีอาจเกิดข้ึนอยา่งท่ีกล่าวมา เช่น เง่ือนไขท่ีอาจตอ้งเปล่ียนไป แต่ส่ิงท่ีท่านควรทาํ
คือ การใส่ใจกบัการคดัเลือกแฟรนไชซีอยา่งจริงจงัแทน 

 

การกาํหนดค่าสิทธิประเภทต่างๆ 

ค่าธรรมเนียมเร่ิมต้น 
ค่าธรรมเนียมเร่ิมตน้คือค่าใชจ่้ายล่วงหน้าท่ีแฟรนไชส์ซี (franchisee) ท่ีตอ้งจ่ายให้แก่แฟรนไชส์ซอร์ 

(franchisor)  เพื่อให้ไดม้าซ่ึงสิทธิในการประกอบธุรกิจหรือใชต้ราสินคา้หรือบริการ หรือเคร่ืองหมายการคา้
หน่ึง ภายใตร้ะยะเวลาท่ีกาํหนด อย่างไรก็ดี แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) ส่วนใหญ่การเสนอบริการต่างๆ 
เพื่อเป็นการตอบแทนกบัรายจ่ายน้ี ยกตวัอย่างเช่น ความช่วยเหลือในการเปิดร้านคา้ นอกจากน้ี อาจมีการ
แสดงภาพออกแบบของร้านคา้เพื่อช่วยให้การเจรจาตกลงในขั้นตน้ง่ายยิ่งข้ึน ดงันั้น ถือว่าเป็นประโยชน์
อย่างยิ่งท่ีคน้ควา้ว่าไดรั้บเสนอบริการหรือสินคา้ในลกัษณะใดสําหรับจาํนวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปค่าสิทธิใน
ระบบแฟรนไชส์ เป็นรูปแบบของรายไดห้ลกัในการดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ไม่ว่าค่าสิทธิแรกเขา้ หรือ 
Initial Franchise Fee บางท่านเรียกวา่ Entrance Fee ค่าสิทธิประเภทน้ีเป็นค่าสิทธิท่ีแฟรนไชซี จ่ ายแก่ท่าน
ในฐานะแฟรนไชซอร์เพื่อครอบคลุม ความรู้ ความลบัทางการคา้  เคร่ืองหมายการคา้  รวมถึง การอบรม
บริการ ต่างๆ ท่ีทางแฟรนไชซอร์จดัให้แก่แฟรนไชซี  โดยเฉพาะในช่วงแรกของการเปิดดาํเนินกิจการ 
จนกระทัง่เกิดรายไดใ้นการดาํเนินกิจการ 
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เงินรายงวด/ค่าธรรมเนียมการจัดการ 
 เงินรายงวดหรือค่าธรรมเนียมการจดัการเป็นค่าใช้จ่ายระหว่างดาํเนินกิจการ ซ่ึงโดยปกติแฟรนไชส์ซี 
(franchisee) จ่ายให้แก่แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) เป็นรายเดือน โดยคิดคาํนวณจากสัดส่วนของยอดขาย
สุทธิในแต่ละเดือน ทั้งน้ี ค่าใชจ่้ายส่วนน้ีอาจถูกกาํหนดให้คงท่ีหรือผนัแปรก็ไดห้รืออาจเป็นทั้งสองแบบ
รวมกนั แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) อาจแลกเปล่ียนดว้ยการให้บริการต่างๆ เช่น จดัรายการโฆษณาและ
สนบัสนุนการขาย ใหข้อ้มูลใหม่เก่ียวกบัขั้นตอนต่างๆ อยา่งสมํ่าเสมอ และการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 
   ค่ารอยลัต้ี (Royalty) ซ่ึงเป็นค่าสิทธิต่อเน่ืองบนรายไดท่ี้แฟรนไชซีได ้จากการดาํเนินธุรกิจท่ี
ไดรั้บสิทธิ และจ่ายใหแ้ก่แฟรนไชซอร์เพื่อการบริการ การสนบัสนุน และการพฒันาต่อเน่ือง  ซ่ึ ง เ ม่ื อ
เปรียบเสมือนหน่ึงค่าภาษีท่ีทุกคนในฐานะพลเมืองของประเทศจ่ายให้แก่รัฐบาล เพื่อนาํไปพฒันาประเทศ
นั่นเองนอกจากค่าสิทธิ 2 ประเภทดังกล่าว  ยงัมีค่าสิทธิอีกประการหน่ึงท่ีเรียกว่า ค่าการตลาด หรือ 
Marketing or Advertising Fee เป็นค่าสิทธิท่ีมกัเรียกเก็บจากฐานรายไดเ้ช่นเดียวกนั  โดยมีวตัถุประสงคใ์น
การนาํมาใชเ้พื่อการทาํการตลาด การโฆษณาโดยรวม อนัส่งผลต่อช่ือเสียง และผลการตลาดแก่แฟรนไชซี
ทั้งระบบโดยรวม ค่าสิทธิท่ีเป็นรายไดเ้หล่าน้ีถือเป็นหลกัในการดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์ ซ่ึงมีแนวทางการคิด
คาํนวณ และการเรียกเกบ็ท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัของแต่ละแฟรนไชส์ 
 
ปัจจัยทีใ่ช้ในการคดิคาํนวณการเรียกเกบ็ค่าสิทธิ โดยทัว่ไปประกอบด้วย 

1)  การแข่งขนัในตลาดท่ีธุรกิจของท่านดาํเนินอยู ่เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนัว่ามีอตัราการเรียกเก็บ
สูงหรือตํ่าอยา่งไร 

2)  อตัราผลตอบแทน หรืออตัราการคืนทุนของแฟรนไชส์ซี ในการดาํเนินธุรกิจของท่านว่ามี
มากนอ้ยเพียงใด 

 3)  ตน้ทุนและผลกาํไรของท่าน ในการดาํเนินธุรกิจในระบบแฟรนไชส์  

แต่ไม่ว่าคาํนึงถึงปัจจยัต่างๆ ขา้งตน้อย่างไร  ปัจจยัท่ีสําคญัท่ีเคยกล่าวไวใ้นการพฒันาธุรกิจให้
เป็นแฟรนไชส์ได ้คือ ขนาดการลงทุนท่ีแฟรนไชส์ซีสามารถรองรับได ้หรือเรียกว่า Affordability ดว้ยเหตุน้ี
การคิดคาํนวณตามปัจจยัทั้งหมดท่ีกล่าวมา ตอ้งไม่ส่งผลให้เกิดขนาดการลงทุนท่ีสูงเกินกว่ารับได ้ถา้ยิ่งสูง
จะยิ่งหาผูส้นใจไดย้ากข้ึน ในทางตรงกนัขา้ม ถา้ยิ่งตํ่าจะยิ่งทาํให้ความสนใจสูงข้ึน แต่ก็ตอ้งไม่ตํ่าเกินไป 
จนแฟรนไชส์ซอร์ไม่สามารถบริหารการสนับสนุนต่างๆ ไดเ้ช่นกนัในกรณีของค่าสิทธิต่อเน่ือง หรือท่ี
เรียกว่า Royalty ซ่ึงโดยปกติแลว้เป็นค่าสิทธิท่ีเรียกเก็บตามรอบระยะเวลา โดยเป็นอตัราเปอร์เซ็นต ์บน
ยอดขายหรือรายไดจ้ากกิจการ ซ่ึงมกัเกิดเป็นรอบรายเดือน ราย 2 เดือน หรือไตรมาส  การเรียกเก็บค่า 
Royalty น้ีท่ีมกัเป็นรอบระยะเวลา เพื่อช่วยให้แฟรนไชส์ซอร์สามารถตรวจสอบ ควบคุม หรือเป็นการ
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เตือนแฟรนไชส์ซอร์ไดดี้ในกรณีท่ีแฟรนไชส์ซีมีผลประกอบการท่ีไม่ดี เม่ือทราบจะสามารถดาํเนินการ
แกไ้ขไดท้นัท่วงที 

  ค่า Royalty ในธุรกิจแต่ละประเภท มกัมีความแตกต่างกนัไป การตั้งระดบัท่ีเหมาะสมของ
ค่า Royalty น้ีข้ึนอยูก่บัการบริการ และการสนบัสนุน รวมถึงการพฒันาต่างๆ ซ่ึงค่า Royalty ตอ้งครอบคลุม
ค่าใชจ่้ายเหล่าน้ี และเพิ่มเติมดว้ยผลกาํไรของแฟรนไชส์ซอร์ ยิง่การบริการต่างๆ มีมาก อตัราค่า Royalty ยิง่
สูงข้ึน ในธุรกิจอาหารและร้านคา้ปลีกต่างๆ อตัราเปอร์เซ็นตข์องค่า Royalty บนยอดขาย มกัมีค่าประมาณ 
4-6% ขณะท่ีธุรกิจประเภทการบริการมกัอยูท่ี่ 8-10%  

  อยา่งไรก็ตาม  อตัราเฉล่ียขา้งตน้มิไดห้มายความว่า เป็นอตัราท่ีเหมาะสาํหรับธุรกิจจาํเป็น
อยา่งยิง่ท่ีตอ้งคาํนวณหาตน้ทุนการดาํเนินงานสนบัสนุนท่ีตอ้งมีซ่ึงเหมาะสมกบัธุรกิจและนาํตน้ทุนดงักล่าว
หารดว้ยจาํนวนสาขาทั้งหมดท่ีการลงทุนนั้นใหก้ารดูแลได ้ ซ่ึงเป็นการเฉล่ียและคาํนวณเป็นเปอร์เซ็นตก์บั
ยอดรายได ้   เปอร์เซ็นตเ์ฉล่ียของค่า Royalty ท่ีสามารถนาํมาใชใ้นการตั้งค่าสิทธิเพื่อการขยายแฟรนไชส์
กาํหนดระยะเวลาสัญญาท่ีต่อออกไปไดอี้ก 1-2 ช่วง โดยมีระยะเวลาช่วงละ 5 ปี ในกรณีท่ีแฟรนไชส์ซีได้
ปฏิบติัตามเง่ือนไขต่างๆ ในสัญญา รวมถึงการประกอบธุรกิจไดผ้ลท่ีดี อยา่งไรก็ตาม การกาํหนดขา้งตน้มกั
ข้ึนอยูก่บัขนาดการลงทุน 

ต้นทุนการตกแต่งร้าน  
ต้นทุนการตกแต่งร้าน หมายถึงต้นทุนซ่ึงเกิดข้ึนจากการท่ีแฟรนไชส์ซี (franchisee) ต้องเปล่ียน

รูปลักษณ์ภายนอกของร้านคา้ให้เหมือนกับท่ีแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) กาํหนด ตน้ทุนน้ีเกิดข้ึนใน
ระยะแรกของการตกลงใจท่ีทาํแฟรนไชส์ (franchise) ดงันั้น แฟรนไชส์ซี (franchisee) จาํเป็นตอ้งมีเงินทุนท่ี
เพียงพอสาํหรับค่าใชจ่้ายล่วงหนา้ส่วนน้ี แมต้อ้งจ่ายไปก่อนท่ีเร่ิมมีลูกคา้เขา้ร้านกต็าม 

ข้อตกลง 
ขอ้ตกลง คือสัญญาตามกฎหมายระหว่างแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) และแฟรนไชส์ซี (franchisee) ซ่ึง

ระบุสิทธิและขอ้ผูกมดัระหว่างสองฝ่าย รวมทั้งเง่ือนไขต่างๆซ่ึงรวมถึงเง่ือนไขในการส้ินสุดสัญญาและ
ระยะเวลาท่ีสญัญาบงัคบัใช ้ขอ้ตกลงน้ีถูกเขียนโดยทนายของฝ่ายแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) ดงันั้น ผูส้นใจ
เป็นแฟรนไชส์ซี (franchisee) ควรปรึกษาผูมี้ความรู้เก่ียวกับขอ้ตกลงดงักล่าวในรายละเอียดก่อนท่ีเซ็น
สญัญา เม่ือพบวา่เง่ือนไขใดมีความเขม้งวดจนเกินไป ควรเจรจากบัแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) ก่อนท่ีตกลง
ใจทาํสญัญา 
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ทุนดําเนินงาน 
แฟรนไชส์ซี (franchisee) ตอ้งแบ่งสรรเงินทุนส่วนหน่ึงใหเ้พียงพอกบัการดาํเนินงานธุรกิจตามปกติเช่น 

ค่าใชจ่้ายทัว่ไป เงินเดือนพนักงาน การสั่งซ้ือสินคา้และบริการ เป็นตน้ ถึงแมว้่าแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) 
เสนอสินคา้และบริการใหใ้นลกัษณะจ่ายเช่ือก็ตาม แต่นัน่เป็นเพียงการเล่ือนระยะเวลาการจ่ายเงินไปเท่านั้น 
เม่ือถึงกาํหนดเวลา แฟรนไชส์ซี (franchisee) ยงัคงตอ้งจ่ายค่าสินคา้ในท่ีสุด 

เงื่อนไขการจ่ายเงิน 
โดยปกติ แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) กาํหนดระยะเวลาการจ่ายค่าสินคา้และบริการในลกัษณะเดียวกบั

ธุรกิจอ่ืนๆ เช่น 30 หรือ 60 วนั 

พืน้ทีป่ระกอบการ 
โดยทัว่ไปแลว้ แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) ไม่จดัตั้งร้านคา้อ่ืนภายใตแ้ฟรนไชส์นั้นภายในขอบเขตพ้ืนท่ีท่ี
ไดร้ะบุไวใ้นขอ้ตกลง ทั้งน้ี ขอบเขตของพ้ืนท่ีการประกอบการอาจข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจและขอ้ตกลงถา้
หากแฟรนไชส์ (franchise) นั้ นมีศักยภาพในการสนับสนุนสมาชิกได้จ ํานวนมาก ขอบเขตของการ
ประกอบการจะเลก็ลงตามไปดว้ยการกาํหนดพื้นท่ีสาํหรับแฟรนไชส์คือ การกาํหนดขอบเขตของพื้นท่ีทาง
ภูมิศาสตร์ท่ีทางแฟรนไชส์ซอร์ ไม่อนุญาตให้ผูอ่ื้นใดมาดาํเนินธุรกิจท่ีให้สิทธิท่ีสาํคญัคือ การหาบุคคลเขา้
เป็น Sub-franchisor น้ี ท่านตอ้งเขา้ใจว่า คุณสมบติัของเขาเม่ือเปรียบเทียบกบัรูปแบบแรกๆ คุณสมบติัของ 
Sub-franchisor ตอ้งสูงกวา่ ทาํใหก้ารสรรหาไม่ง่ายนกั ขณะเดียวกนัหาก ท่ า นห า คน ท่ี ด้ อ ย ก ว่ า ใ น
คุณสมบติั โดยมองแต่เพียงค่าสิทธิและโอกาสการขยายตวัท่ีได ้ผลเสียต่างๆ จะตามมาจนแฟรนไชส์ของ
ท่านในพื้นท่ีดงักล่าวอาจเสียไปได ้

  เง่ือนไขหรือกฎเกณฑก์ารกาํหนดพื้นท่ีในระดบัใหญ่ๆ อยา่ง Master Franchise มกัเป็น 
ประเทศ ภูมิภาค หรือระดบัจงัหวดั เป็นตน้ ขณะท่ีการใหสิ้ทธิแบบ Individual Franchise อาจอาศยัลกัษณะ
ขอบเขตของเทศบาล อาํเภอ หรือแมแ้ต่ภูมิประเทศต่างๆ อาทิเช่น ถนน คลอง ท่ีสามารถกาํหนดพื้นท่ีได้
ชดัเจน ในกรณีของพื้นท่ีในย่านชุมชนหนาแน่น ซ่ึงการกาํหนดพื้นท่ีทาํไดย้าก หลายๆ แฟรนไชส์จะใช้
เง่ือนไขในแบบระยะห่าง จากสาขาหน่ึงไปอีกสาขาหน่ึง ตอ้งห่างกนัอยา่งนอ้ย 2 ไมล ์เป็นตน้  

  แต่ไม่ว่าเง่ือนไขเป็นอย่างไร ท่ีสําคญัยิ่งกว่าคือ พื้นท่ีนั้ นๆ ต้องมีจาํนวนลูกคา้ท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายทางธุรกิจ ท่ีมากพอในการดาํเนินธุรกิจ ซ่ึงท่านในฐานะแฟรนไชส์ซอร์จาํเป็นตอ้งใส่ใจหา
วิธีการอา้งอิง หรือหาขอ้มูลใหไ้ดไ้ม่ทางใด ก็ทางหน่ึง ในการขยายธุรกิจสู่ต่างประเทศขอ้มูลอาจหาไดย้าก
แต่อาจตอ้งการลงทุนซ้ือขอ้มูลเน่ืองจากเป็นความสาํคญัต่อการวิเคราะหสภาวะธุรกิจต่างๆ ในการกาํหนด
พื้นท่ีแฟรนไชส์น้ี แฟรนไชส์ซอร์หลายท่านท่ีมองขา้มหรือละเลย เน่ืองจากคาํนึงถึงโอกาสท่ีตนเสียไปใน
อนาคต อาจละเลยถึงความเหมาะสมในแง่การลงทุนของแฟรนไชส์ซี การละเลยต่างๆ โดยคาดว่าตนเองใน
ฐานะแฟรนไชส์ซอร์ สามารถควบคุมทดแทนหรือชดเชยดว้ยส่ิงต่างๆ ไม่ว่าเป็นค่าสิทธิท่ีถูกกว่า แต่ท่ีสาํคญั 
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หากแฟรนไชส์ซีไม่สามารถประสบความสาํเร็จ ดว้ยสาเหตุพื้นฐาน  ซ่ึงก็คือ จาํนวนลูกคา้ไม่มากพอ หรือ
ก่อให้เกิดการแข่งขนัมากเกินไป จากการเปิดสาขาท่ีใกลก้นั ผลเสียหรือปัญหาเหล่าน้ี จะกลบัยอ้นมาหา
แฟรนไชส์ซอร์ใหแ้กไ้ขอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้

อุปทานสินค้าและบริการ 
แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) มกักาํหนดสัดส่วนขั้นตํ่าของสินคา้และบริการท่ีแฟรนไชส์ซี (franchisee) 

ตอ้งรับจากตน ทั้งน้ี เป็นเร่ืองไม่แปลกท่ีแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor)อาจกาํหนดใหสิ้นคา้และบริการทั้งหมด
ตอ้งมาจากตนเน่ืองจากเหตุผลในการคุมคุณภาพสินคา้และบริการ 

การปฏิบัติตามข้อตกลง 
แฟรนไชส์ซี (franchisee) จาํเป็นตอ้งปฏิบติัตามเง่ือนไขของขอ้ตกลงอย่างเคร่งครัดเพื่อท่ีเป็นหลกัประกนั

ว่าแฟรนไชส์ซี (franchisee) ไม่กระทาํการใดๆ ท่ีอาจมีผลกระทบต่อภาพลกัษณ์และธุรกิจของแฟรนไชส์ซี 
(franchisee) รายอ่ืนๆ ดงันั้น แฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) จึงมีสิทธิในการบงัคบัส้ินสุดสัญญาในกรณีท่ีแฟ
รนไชส์ซี (franchisee) ไม่ปฏิบติัตามเง่ือนไขหลงัจากท่ีไดรั้บคาํเตือนซํ้ าสอง ในทางตรงกนัขา้มถา้หากแฟ
รนไชส์ซอร์ (franchisor) เป็นผูไ้ม่ปฏิบติัตามขอ้ตกลงเอง ฝ่ายแฟรนไชส์ซี (franchisee) จะมีสิทธิท่ีเรียกร้อง
ค่าชดเชิยตามกฎหมาย 

เงื่อนไขสําหรับส้ินสุดการประกอบกจิการ 
โดยทัว่ไป การท่ีขอ้ตกลงของแฟรนไชส์ (franchise) ส้ินสุดลงอาจเกิดจากความเป็นไปได ้3 ประการ 

กล่าวคือ ประการแรก เม่ือสัญญาหมดอายุลง ประการท่ีสอง เม่ือแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) ทาํการส้ินสุด
สัญญาหากมีการละเมิดขอ้ตกลงท่ีระบุไว ้อยา่งไรก็ตาม กรณีท่ีแฟรนไชส์ซอร์ (franchisor) ทาํการบงัคบัให้
ส้ินสุดสญัญาก่อนกาํหนดเป็นเร่ืองท่ีไม่ปกติและไม่เกิดข้ึนบ่อยนกั นอกจากมีการละเมิดขอ้ตกลงจาก แฟรน
ไชส์ซี (franchisee) เป็นประจาํ ประการสุดทา้ยคือกรณีท่ีแฟรนไชส์ซี (franchisee) เลือกท่ียกเลิกแฟรนไชส์ 
(franchise) ก่อนท่ีสญัญาหมดอาย ุ
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การเตรียมพร้อม และเงื่อนไขด้านการขยายธุรกจิแฟรนไชส์ 

 การวางโครงสร้างระบบแฟรนไชส์ของธุรกิจ มีประเดน็ท่ีตอ้งวางแผนงานล่วงหนา้ดงัต่อไปน้ี 
o ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 
o ค่ารอยลัต้ี 
o ค่าการตลาด 
o ค่าธรรมเนียมอ่ืนๆ (ถา้มี) 
o อาณาเขตของธุรกิจ 
o อายสุญัญาและเง่ือนไขการต่อสญัญา 
o โปรแกรมการอบรม 
o หนา้ท่ีความรับผดิชอบของแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 
o เง่ือนไขอ่ืนๆ ท่ีมีลกัษณะเฉพาะสาํหรับธุรกิจระหวา่งท่านและแฟรนไชส์ซี 

 
แนวทางปฏิบติัต่อไปน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้เวลาท่ีท่านใชร่้วมประชุมกบัทีมงานเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพมากท่ีสุด การรวมรวมขอ้มูลตามท่ีระบุไวด้า้นล่าง และตอบคาํถามช่วยให้ตดัสินใจไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ  รวมทั้งการกระจายเอกสารชุดน้ีให้กบัพนกังานหรือเจา้หนา้ท่ีท่ีให้ขอ้มูล หรือผูเ้ขา้ร่วมการ
ประชุมใหท้ราบแนวทางล่วงหนา้ จะเป็นส่ิงท่ีช่วยใหก้ารทาํงานร่วมกนัเป็นไปอยา่งราบร่ืน 
 
 
ข้อมูลด้านการเงินของร้าน 
สภาพทางการเงินของธุรกิจเป็นส่ิงสาํคญัท่ีใชใ้นการพิจารณาโครงสร้างค่าธรรมเนียม, ค่ารอยลัต้ี และค่า
การตลาด ดงันั้นกรุณาจดัทาํงบกาํไรขาดทุน (บญัชีรายรับ-รายจ่าย) อยา่งคร่าวๆ สาํหรับร้านของท่าน 
 
เอกสารทางการเงิน 

เอกสารทางการเงินคือบนัทึกการดาํเนินธุรกิจของแฟรนไชส์ซอร์  ซ่ึงถูกรวมอยูใ่นเอกสารเปิดเผย
ขอ้มูล (UFOC) และมีขอ้มูลสาํคญัเก่ียวกบัสถานะทางการเงินและความแขง็แรงขององคก์รแฟรนไชส์ซอร์ 

เอกสารสาํคญั 2 อยา่งท่ีบริษทัฯตอ้งพิจารณาในงบการเงินคือ 
 งบดุล 
 งบกาํไรขาดทุน 
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งบดุล 

 งบดุลคือภาพรวมโดยสรุปว่าบริษทัมีมูลค่ามากเท่าไหร่ในวนัท่ีระบุ งบดุลบอกถึงสถานะทาง
การเงิน (ความสามารถในการชาํระหน้ี) ของแฟรนไชส์ซอร์ท่ีกาํลงัพฒันาธุรกิจในจุดเร่ิมตน้และสภาพ
การเงินท่ีเกิดข้ึนในอนาคต 
งบดุลประกอบดว้ย: 

 สินทรัพย  ์– ส่ิงท่ีบริษทัเป็นเจา้ของ: สินทรัพยห์มุนเวียน, สินทรัพยถ์าวร และสินทรัพยท่ี์เป็น
นามธรรม 

 หน้ีสิน – หน้ีของบริษทั: หน้ีระยะสั้นและระยะยาว 
 ส่วนของผูถื้อหุ้น – มูลค่าสุทธิของบริษทั เป็นเงินท่ีบริษทัไดจ้ากการขายหุ้นบวกกบักาํไรสะสม

ใดๆ 
  
ส่ิงท่ีบริษทัฯตอ้งดูในงบดุลของแฟรนไชส์ซอร์ 

 สินทรัพยเ์พิ่มข้ึน 
 ส่วนของผูถื้อหุน้ท่ีเพิ่มข้ึน 
 มีเงินสดมากกวา่หน้ี 
 จาํนวนของหน้ีสินนอ้ยกวา่คร่ึงหน่ึงของสินทรัพยท์ั้งหมด 
 จาํนวนของหน้ีสินนอ้ยกวา่หน่ึงในสามของส่วนของผูถื้อหุน้ 

งบกาํไรขาดทุน 

 งบกาํไรขาดทุนบอกถึงการดาํเนินงานของบริษทัว่าสร้างกาํไรหรือขาดทุน งบกาํไรขาดทุนบอกถึง
รายได,้ รายจ่าย และรายรับสุทธิของบริษทั เป็นการมองภาพการบริหารจดัการในช่วงระยะเวลาหน่ึง อาจ
เป็นรายอาทิตย ์รายเดือน รายปี รวมถึงในระยะ 3-5 ปีท่ีคาดการผลการประกอบการไดด้ว้ย 
งบกาํไรขาดทุนประกอบดว้ย 

 รายรับ 
 ตน้ทุนและค่าใชจ่้าย: ตน้ทุนขาย, ค่าใชจ่้ายในการขาย, ค่าใชจ่้ายในการบริหาร, ดอกเบ้ีย 
 รายไดก่้อนหกัภาษี 
 ภาษี 
 รายไดสุ้ทธิ 
 รายไดสุ้ทธิต่อหุน้ 

ส่ิงท่ีบริษทัฯตอ้งดูในงบดุลของแฟรนไชส์ซอร์ 
 กาํไรท่ีเพิ่มข้ึน 
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 รายไดท่ี้เพิ่มข้ึนมาจากค่ารอยลัต้ีและระบบมากกวา่จากการขายแฟรนไชส์ 
 รายรับมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนกวา่ 15% 
 รายไดสุ้ทธิมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนกวา่ 15%  
 รายไดสุ้ทธิต่อหุน้มีแนวโนม้เพิ่มข้ึนกวา่ 15% 
 องคก์รของแฟรนไชส์ซอร์เป็นองคก์รท่ีสร้างผลกาํไร 

ส่ิงท่ีบริษทัฯควรรู้เก่ียวกบัเอกสารทางการเงิน 
 เอกสารทางการเงินควรไดรั้บการตรวจสอบจากผูต้รวจบญัชี 
 ควรมีรายละเอียดของงบการเงิน 2-3 ปี 

 
ข้อมูลด้านคู่แข่ง 
 ธุรกิจแฟรนไชส์ตอ้งมีการจดัการขอ้มูลการตลาดโดยการรวบรวมขอ้มูลสาํหรับการประชุม เวลา
และประมาณการค่าใชจ่้ายทั้งหมดท่ีระบุต่อไปน้ีหมายถึงเวลาและค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนโดยสํานักงานใหญ่ 
หรือเจา้หนา้ท่ีฝ่ายสนบัสนุนของท่าน ไม่ใช่ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากการปฏิบติัหนา้ท่ีของเจา้หนา้ท่ีสาขา เน่ืองจาก
งานดงักล่าวเป็นความรับผดิชอบของแฟรนไชส์ซีของท่าน   
 
ข้อมูลด้านการเปิดสาขาแฟรนไชส์ซี 
การเร่ิมตน้ 
 ประเมินเวลาและค่าใชจ่้ายในการเตรียมความพร้อมในการเปิดร้าน 1 ร้าน ดงัน้ี 

1. เวลาและค่าใช้จ่ายในการสํารวจสถานท่ี (เงินเดือนของเจา้หน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้ง, ค่าเดินทาง, 
ค่าใชจ่้ายพิเศษต่างๆ เช่น ค่าซ้ืองานวิจยัสาํรวจสถานท่ี ฯลฯ) 

2. ค่าใชจ่้ายในการควบคุมงานก่อสร้าง และ/หรือการปรับปรุงสถานท่ี (เงินเดือนของพนกังาน, 
ความถ่ีในการตรวจเยีย่ม, ค่าวิชาชีพของวิศวกรสถาปนิก ฯลฯ) 

3. เวลาและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการเร่ิมตน้ธุรกิจของท่าน 
การอบรม 
 ประเมินเวลาและค่าใชจ่้ายสาํหรับการอบรมพนกังานสาํหรับร้าน 1 ร้าน ดงัน้ี 

1. เวลา, เงินเดือน และค่าใชจ่้ายอ่ืนๆท่ีใชใ้นการอบรมผูจ้ดัการร้านท่ีไม่มีประสบการณ์ 
2. ค่าใชจ่้ายในการอบรมผูช่้วยผูจ้ดัการหรือพนกังานระดบั supervisor 
3. ความจาํเป็นในการอบรมพนกังานใดๆ ท่ีสาํนกังานใหญ่ (ไม่รวมพนกังานท่ีเน้ืองานไม่ซบัซอ้น 

และสามารถรับการอบรมโดยผูจ้ดัการร้านได)้ 
4. ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ เช่น ส่ือ/เอกสารประกอบการอบรม, หลกัสูตรการอบรมจากภายนอก ท่ีท่านอาจ

วางแผนใหเ้ป็นส่วนหน่ึงของการอบรมแฟรนไชส์ซีของท่าน 
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การเปิดร้าน 
 ประเมินเวลาและค่าใชจ่้ายสาํหรับเจา้หนา้ท่ีสนบัสนุนของสาํนกังานใหญ่ในการช่วยเหลือใหร้้านท่ี
เพิ่งสร้างเสร็จพร้อมสาํหรับการดาํเนินธุรกิจ ดงัน้ี 

1. เวลาและค่าใชจ่้ายในการช่วยเหลือในการจดัซ้ือจดัหาสตอ๊กสินคา้ 
2. เวลาและค่าใชจ่้ายในการช่วยเหลือพนกังานของร้านในการปฏิบติังานภายในร้าน 

ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนต่อเน่ือง 
o ประเมินเวลาและค่าใชจ่้ายของการตรวจเยีย่มร้านสาขาของบริษทัเอง ดงัน้ี 

1. เงินเดือนของเจา้หนา้ท่ีตรวจสอบ 
2. ความถ่ีในการตรวจเยีย่ม 
3. ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง 
4. จากขอ้มูลประวติัของท่าน เจา้หนา้ท่ีตรวจสอบ 1 ท่าน สามารถดูแลไดก่ี้สาขา? 

o ประเมินค่าใช้จ่ายในการทาํโฆษณารายปีของร้านสาขา : ส่ือท้องถ่ิน, โปรโมชั่นการขาย, 
ค่าใชจ่้ายในการทาํกิจกรรมสร้างสมัพนัธ์กบัชุมชน (เช่น การเป็นสปอนเซอร์งานกีฬา) 

o ประเมินค่าใช้จ่ายด้านการตลาด/โฆษณาของธุรกิจของท่านทั้ งปี รวมทั้ งค่าใช้จ่ายในการ
ออกแบบ, ผลิตส่ือ 

ขอ้มูลดา้นอาณาเขตของธุรกิจ 
 รวบรวมขอ้มูลใดๆ ท่ีท่านมีทางดา้นประชากรท่ีเพียงพอสําหรับร้าน 1 ร้าน: ลกัษณะของลูกคา้, 
จาํนวนประชากรขั้นตํ่าท่ีเพียงพอสนบัสนุน ร้าน 1 ร้าน 
 
เป้าหมาย 
 เตรียมให้ขอ้มูลเป้าหมายการขยายธุรกิจแฟรนไชส์ของท่านทั้งเป้าหมาย 1 ปี, 3 ปี และ 5 ปี ในเชิง
ของการอ่ิมตวัของตลาด, การครอบคลุมพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ ฯลฯ 
 

ประเด็นทางด้านกฎหมายทีเ่กีย่วกบัแฟรนไชส์ในต่างประเทศ 

 
 ความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซีคือหัวใจสําคัญของการประสบ
ความสําเร็จของทั้งสองฝ่าย เน่ืองจากระบบแฟรนไชส์สร้างความสัมพนัธ์ทางธุรกิจเป็นระยะเวลานาน 
พื้นฐานของความสมัพนัธ์ดงักล่าวควรเร่ิมตน้จากความเขา้ใจอยา่งชดัเจนต่อระบบแฟรนไชส์  อยา่งไรก็ตาม
ความเขา้ใจในภาษากฎหมายของระบบแฟรนไชส์อาจเป็นเร่ืองท่ีน่ากงัวล  ผูท่ี้สนใจซ้ือแฟรนไชส์ควรหา
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ความช่วยเหลือแนะนาํจากทนายดา้นธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีมีประสบการณ์ เพื่อให้เขา้ใจประเด็นต่างๆ ดา้น
กฎหมาย และช่วยป้องกนัผูส้นใจลงทุนจากการตดัสินใจผดิ 
 ธุรกิจแฟรนไชส์ในสหรัฐอเมริกานั้นอยูภ่ายใตก้ฎหมายของรัฐบาลกลาง และกฎหมายของแต่ละมล
รัฐ ซ่ึงแฟรนไชส์ซอร์ตอ้งใหข้อ้มูลท่ีมีรายละเอียดของความสัมพนัธ์ระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์
ซี กบัผูส้นใจลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์  

เอกสารด้านกฎหมายธุรกจิแฟรนไชส์โดยหลกัแล้วมีอยู่ 2 ชนิดคอื 

 เอกสารเปิดเผยขอ้มูล (Disclosure Documents) ซ่ึงอาจอยูใ่นรูปแบบท่ีเรียกวา่ UFOC 
 สญัญาแฟรนไชส์ (Franchise Agreement) 

 

เอกสารเปิดเผยข้อมูล (Disclosure Documents) UFOC 

 วตัถุประสงคข์อง UFOC คือการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัแฟรนไชส์ซอร์ ระบบแฟรนไชส์ และสัญญาท่ี
ตอ้งใช ้กบัผูส้นใจเป็นแฟรนไชส์ซีเพื่อท่ีผูส้นใจลงทุนไดต้ดัสินใจโดยไดรั้บทราบขอ้มูลแลว้ 

 นอกเหนือจากเอกสารส่วนเปิดเผยขอ้มูล UFOC ยงัมีสัญญาแฟรนไชส์ รวมทั้งสัญญาอ่ืนๆท่ีแฟรน
ไชส์ซีตอ้งลงนาม พร้อมทั้งเอกสารทางการเงินของแฟรนไชส์ซอร์ดว้ย 
 UFOC นั้นถูกออกแบบมาเพ่ือให้ขอ้มูลท่ีจาํเป็นต่อผูส้นใจซ้ือแฟรนไชส์เพื่อท่ีไดต้ดัสินใจในการ
ลงทุนโดยไดรั้บแจง้ขอ้มูลท่ีจาํเป็นแลว้สาํหรับธุรกิจแฟรนไชส์นั้นๆ 
 ตามกฎหมายแลว้ แฟรนไชส์ซอร์ไม่สามารถเสนอขายแฟรนไชส์ไดจ้นกว่าไดน้าํเสนอเอกสาร
เปิดเผยขอ้มูลใหแ้ก่ผูส้นใจซ้ือแฟรนไชส์  ในความเป็นจริงมลรัฐ 14 รัฐมีกฎหมายกาํหนดใหแ้ฟรนไชส์ซอร์
ยื่นจดทะเบียนเอกสาร UFOC ต่อรัฐหรือแจง้ให้รัฐทราบก่อนว่ามีการเสนอขายแฟรนไชส์ ก่อนท่ีดาํเนิน
กิจกรรมใดๆเก่ียวกบัธุรกิจแฟรนไชส์ในรัฐ 
 
UFOC ระบุข้อมูลเกีย่วกบั 

 แฟรนไชส์ซอร์ 
 เจา้หนา้ท่ีท่ีดาํรงตาํแหน่งสาํคญัของบริษทั 
 ประสบการณ์ดา้นบริหารจดัการระบบแฟรนไชส์ของผูบ้ริหาร 
 ประวติัการฟ้องร้องหรือลม้ละลายของแฟรนไชส์ซอร์ 
 ค่าธรรมเนียมแรกเขา้และต่อเน่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเปิดและดาํเนินธุรกิจแฟรนไชส์ 
 งบประมาณการลงทุนและการซ้ือท่ีจาํเป็น 
 สิทธิอาณาเขต 
 หนา้ท่ีความรับผดิชอบของแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 
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 แฟรนไชส์ซีรายอ่ืนในระบบพร้อมขอ้มูลในการติดต่อ 
 

การไดรั้บเอกสาร UFOC นั้นอยูภ่ายใต ้“กฎ 10 วนั” ระยะเวลาดงักล่าวถือเป็นช่วงเวลาท่ีแฟรนไชส์
ซอร์ตอ้งใหก้บัผูส้นใจลงทุนในการคิดพิจารณาเก่ียวกบัการตดัสินใจก่อนท่ีเซ็นสญัญาได ้
 
เอกสารเปิดเผยข้อมูลมีอะไรบ้าง 

 จุดประสงคข์อง UFOC นั้น เพื่อให้ขอ้มูลกบัผูส้นใจซ้ือธุรกิจแฟรนไชส์ เก่ียวกบัแฟรนไชส์ซอร์, 
ระบบแฟรนไชส์ และสญัญาท่ีตอ้งเซ็นต ์เพี่อท่ีผูส้นใจซ้ือไดต้ดัสินใจโดยไดท้ราบขอ้มูลแลว้ 

เอกสารเปิดเผยข้อมูล (UFOC) 
หมวด 1: แฟรนไชส์ซอร์, ความเป็นมา และบริษทัในเครือ ขอ้มูลในหมวดน้ีเก่ียวกบับริษทัของแฟรนไชส์
ซอร์ 
หมวด 2: ประสบการณ์ทางธุรกิจ ระบุขอ้มูลดา้นชีวประวติัและการทาํงานของแฟรนไชส์ซอร์, พนกังาน, 
ผูอ้าํนวยการ และผูบ้ริหาร 
หมวด 3: การฟ้องร้องดาํเนินคดี  ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการฟ้องร้อง ดาํเนินคดีทั้งทางแพ่งและอาญาทั้งในอดีต
และปัจจุบนัของแฟรนไชส์ซอร์ และผูบ้ริหาร 
หมวด 4: ลม้ละลาย ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัแฟรนไชส์ซอร์ และผูบ้ริหารท่ีเคยลม้ละลาย 
หมวด 5: ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัค่าธรรมเนียม และปัจจยัท่ีใชค้าํนวนค่าธรรมเนียม 
หมวด 6: ค่าธรรมเนียมอ่ืนๆ ระบุขอ้มูลเก่ียวกบัค่าธรรมเนียมอ่ืนๆ หรือการชาํระเงินใดๆ ท่ีตอ้งทาํ 
หมวด 7: งบประมาณการลงทุนเบ้ืองตน้ ให้ขอ้มูลการลงทุนในรูปแบบตาราง และค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ท่ีแฟรน
ไชส์ซีตอ้งใชเ้พื่อสร้างธุรกิจ 
หมวด 8: ขอ้บงัคบัในแหล่งท่ีมาของสินคา้และบริการ  ระบุขอ้บงัคบัท่ีแฟรนไชส์ซอร์ไดต้ั้งไวเ้ก่ียวกบั
แหล่งท่ีมาของสินคา้หรือบริการ 
หมวด 9: หนา้ท่ีของแฟรนไชส์ซี ขอ้มูลในหมวดน้ีให้ตารางอา้งอิงท่ีระบุว่าหนา้ท่ีความรับผิดชอบของแฟ
รนไชส์ซีถูกระบุไวใ้นหนา้ใดของสญัญาแฟรนไชส์ 
หมวด 10: ความช่วยเหลือทางการเงิน ระบุเง่ือนไขของความช่วยเหลือทางการเงินใดๆ ท่ีใหโ้ดยแฟรนไชส์
ซอร์ 
หมวด 11: หนา้ท่ีของแฟรนไชส์ซอร์ อธิบายถึงบริการท่ีแฟรนไชส์ซอร์มีให ้
หมวด 12: อาณาเขต ระบุอาณาเขตทางการคา้ท่ีให้แก่แฟรนไชส์ซี และอาณาเขตดงักล่าวถูกเปล่ียนแปลง
หรือไม่ 
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หมวด 13: เคร่ืองหมายการคา้ ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัเคร่ืองหมายการคา้, เคร่ืองหมายบริการ และช่ือทางการคา้
ของแฟรนไชส์ซอร์ 
หมวด 14: ลิขสิทธิ, สิทธิบตัร และทรัพยสิ์นทางปัญญา ให้ขอ้มูลว่าแฟรนไชส์ซีสามารถใช้ลิขสิทธิได้
อยา่งไร 
หมวด 15: หนา้ท่ีในการมีส่วนในการปฏิบติังานจริงในธุรกิจแฟรนไชส์  
หมวด 16: ขอ้บงัคบัในส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซีขาย  ระบุขอ้บงัคบัในสินคา้หรือบริการท่ีแฟรนไชส์ซีขายให้กบั
ลูกคา้ 
หมวด 17: การต่อสัญญา, ยกเลิกสัญญา, การโอนสิทธิ และการระงบัขอ้ขดัแยง้ ขอ้มูลหมวดน้ีบอกบริษทัฯ
ว่าเม่ือไร หรือบริษทัฯสามารถต่ออายุ หรือยกเลิกสัญญาแฟรนไชส์ได้หรือไม่ และ อะไรคือสิทธิและ
ขอ้กาํหนดเม่ือบริษทัฯไม่เห็นดว้ยกบัแฟรนไชส์ซอร์ 
หมวด 18: บุคคลท่ีมีช่ือเสียง เม่ือแฟรนไชส์ซอร์ให้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง (ดารา หรือบุคคลสาธารณะ) 
ค่าตอบแทนท่ีบุคคลดงักล่าวไดรั้บถูกระบุอยูใ่นส่วนน้ี 
หมวด 19: การกล่าวอา้งรายได ้ ขอ้มูลหมวดน้ีแฟรนไชส์ซีสามารถนาํไปใชเ้พื่อประมาณรายไดจ้ากธุรกิจ 
หมวด 20: รายช่ือของร้านในระบบแฟรนไชส์ ให้ขอ้มูลสถานท่ี และการติดต่อของร้านในระบบแฟรนไชส์
ท่ีมีอยู ่
หมวด 21: งบการเงิน งบการเงินท่ีผา่นการตรวจสอบแลว้ ยอ้นหลงั 3 ปีอยูใ่นหมวดน้ี 
หมวด 22: สญัญา สญัญาทุกขอ้ท่ีแฟรนไชส์ซีตอ้งเซ็นต ์
หมวด 23: ใบรับ ผูส้นใจซ้ือแฟรนไชส์ตอ้งเซ็นตใ์บรับวา่ไดรั้บเอกสาร UFOC แลว้ 
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สัญญาแฟรนไชส์ 

 สัญญาแฟรนไชส์นั้นมีความเฉพาะเจาะจงมากกว่าเอกสาร UFOC เก่ียวกบัเง่ือนไขความสัมพนัธ์
ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี  สญัญาแฟรนไชส์โดยทัว่ไปอาจมีขอ้กาํหนดเก่ียวกบั: 

 ระบบธุรกิจแฟรนไชส์ เช่นการใชเ้คร่ืองหมายการคา้และสินคา้ 
 อาณาเขต 
 สิทธิและหน้าท่ีความรับผิดชอบของแต่ละฝ่าย เช่น มาตรฐาน, กระบวนการ, การอบรม, ความ

ช่วยเหลือ, การโฆษณา ฯลฯ 
 ระยะเวลาของสญัญา 
 การชาํระเงินโดยแฟรนไชส์ซีต่อแฟรนไชส์ซอร์ 
 การยกเลิกสญัญา และ/หรือสิทธิในการโอนสญัญาแฟรนไชส์ 

สญัญาแฟรนไชส์คือเอกสารทางดา้นกฎหมายท่ีบงัคบัความสัมพนัธ์และระบุเง่ือนไขของการซ้ือแฟ
รนไชส์ เช่นเดียวกบั UFOC สญัญาแฟรนไชส์นั้น จะมีช่วงระยะเวลาเพื่อพิจารณา โดยผูส้นใจลงทุนนั้นตอ้ง
มีช่วงระยะเวลาพิจารณาก่อนท่ีเซ็นสัญญาไม่นอ้ยกว่า 5 วนัทาํการ ซ่ึงระยะเวลาดงักล่าวเป็นการให้เวลาแก่
ผูส้นใจลงทุนในการพิจารณาเง่ือนไขในสญัญา 

ประเด็นหลกัของสัญญาแฟรนไชส์ 

 สัญญาแฟรนไชส์นั้ นมีความเฉพาะเจาะจงมากกว่าเอกสารเปิดเผยข้อมูลเก่ียวกับเง่ือนไข
ความสมัพนัธ์ระหวา่งแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี 
การใช้เคร่ืองหมายการค้า  หน่ึงในสิทธิประโยชน์หลักท่ีบริษัทฯได้จากการซ้ือแฟรนไชส์ คือการใช้
เคร่ืองหมายการคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัแลว้ ซ่ึงรวมทั้งเคร่ืองหมายการคา้, เคร่ืองหมายบริการ หรือโลโกท่ี้แฟรนไชส์
ซีไดใ้ช ้

 เคร่ืองหมายการคา้น้ีไดถู้กใชใ้นระยะเวลาท่ีนานพอท่ีเป็นท่ีรู้จกัหรือยงั? 
 มีขอ้บงัคบัใชใ้ดๆในการใชเ้คร่ืองหมายโดยแฟรนไชส์ซอร์หรือแฟรนไชส์ซีหรือไม่? 

สถานทีข่องร้านแฟรนไชส์ เน้ือหาในส่วนน้ีระบุถึงพื้นท่ีท่ีไดรั้บสิทธิ หรืออาณาเขตทางการคา้ 
 บริษทัฯไดรั้บสิทธิอาณาเขตในพ้ืนท่ีใดโดยเฉพาะหรือไม่? 

อายุสัญญาแฟรนไชส์  ระบุถึงอายสุญัญา 
 อายขุองสญัญายาวนานเท่าไหร่? 
 แฟรนไชส์ซอร์สามารถซ้ือร้านแฟรนไชส์คืนก่อนสญัญาหมดไดห้รือไม่? 
 บริษทัฯมีสิทธิต่อสญัญาไดห้รือไม่? 
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ค่าธรรมเนียมต่างๆของแฟรนไชส์ซี และการชําระเงินอืน่ๆ อธิบายถึงค่าธรรมเนียมต่างๆ 
 ค่าธรรมเนียมแรกเขา้ และส่ิงท่ีแฟรนไชส์ซีไดรั้บจากค่าธรรมเนียมดงักล่าว 
 การชาํระค่ารอยลัต้ี ชาํระเม่ือไร และคาํนวนจากอะไร 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบของแฟรนไชส์ซอร์ อธิบายโดยละเอียดถึงบริการท่ีแฟรนไชส์ซอร์ให ้
 การอบรม 
 การใหก้ารสนบัสนุนในการปฏิบติัการ 
 โฆษณา 

หน้าทีค่วามรับผดิชอบของแฟรนไชส์ซี  

 การเขา้รับการอบรม 
 การเขา้มามีส่วนร่วมในธุรกิจ 
 การเกบ็รักษาและนาํส่งรายงาน 

การควบคุมในสินค้าและบริการทีเ่สนอ  

 มาตรฐานของบริษทัฯภาพ 
 ซพัพลายเออร์ท่ีไดรั้บการอนุมติั 
 การโฆษณาท่ีไดรั้บการอนุญาต 
 ชัว่โมงการทาํงาน 
 การกาํหนดราคา 

การต่อสัญญา, การยกเลกิสัญญา และการโอนสิทธิในสัญญาแฟรนไชส์ 

 สิทธิและหนา้ท่ีของแฟรนไชส์ซีเม่ือสญัญาถูกยกเลิก 
 การโอนสิทธิของสญัญา 
 การต่ออายสุญัญาแฟรนไชส์ 
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รูปแบบการนําเสนอธุรกจิ และกจิกรรมเพือ่การขยายเครือข่ายแฟรนไชส์ 
 รูปแบบการขยายธุรกจิแฟรนไชส์มีกิจกรรมทั้งการจดัในต่างประเทศและในประเทศท่ีมีกิจกรรมใน
ลกัษณะเดียวกนั เช่น การแสดงธุรกิจในงานแสดงสินคา้ธุรกิจต่างๆ การจดัสัมมนา การเปิดเยี่ยมธุรกิจ การ
จดังานเปิดตวั ซ่ึงในแต่ละกิจกรรมมีความแตกต่างและการปฎิบติัท่ีมีรายละเอียด ทั้งน้ีไดเ้รียบเรียงเพื่อเป็น
แนวทางการดาํเนินการดงัต่อไปน้ี 
 

การขายในงาน Event พเิศษ 
 

สัดส่วนหลกัของการขายแฟรนไชส์ เร่ิมท่ีการโทรศพัทส์อบถาม อยา่งไรก็ตาม มีงาน event พิเศษ
มากมาย ท่ีเจา้ของแฟรนไชส์ มีโอกาสท่ีสร้างผูซ้ื้อ   แฟรนไชส์ ผ่านการพูดคุยโดยตรงกบัเป้าหมาย ซ่ึง
ประกอบดว้ย  
           - งานแสดงสินคา้ 
           - งานสมัมนา 
           - Open House 
           - งานวนัเปิดตวั 
 
เจา้ของแฟรนไชส์มากมายใชง้านนิทรรศการเหล่าน้ีอยา่งประสบความสาํเร็จในการขายแฟรนไชส์อยา่งหน่ึง 
หัวขอ้ ต่างๆ ต่อไปน้ี เนน้ขอ้ไดเ้ปรียบ เสียเปรียบของการขายในงานนิทรรศการพิเศษเหล่าน้ี และแนะนาํ
แนวทางในการท่ีเพิ่มผลลพัธ์จากงานเหล่าน้ี 

ในกรณีท่ีเป็นการสร้างตลาดในประเทศท่ีมีกฎหมายแฟรนไชส์ โดยเฉพาะในดา้นการข้ึนทะเบียน
ธุรกิจแฟรนไชส์จาํเป็นท่ีธุรกิจตอ้งปฏิบติัตามเง่ือนไขกฎหมายเสียก่อน เม่ือเขา้ร่วมในงานแสดงทางธุรกิจ 
สัมมนา หรือ งาน open house ในรัฐท่ีกาํหนดใหธุ้รกิจแฟรนไชส์ตอ้งจดทะเบียน เป็นส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งจาํไว้
ว่า ผูท่ี้เขา้ร่วมในกระบวนการขาย ตอ้งลงทะเบียนไวก้บัรัฐดว้ย การลงทะเบียนท่ีกาํหนดไวน้ี้ ขยายรวมถึง
ลูกจา้ง และผูซ้ื้อแฟรนไชส์ ท่ีตอ้งปฏิบติัหนา้ท่ีแทนผูข้ายแฟรนไชส์  
 

งานแสดงทางการค้าธุรกจิ 
งานแสดงทางการคา้ เป็นงานนิทรรศการพิเศษท่ีถือว่าไดรั้บความนิยม และประสบความสําเร็จท่ีสุด 

สาํหรับการขายแฟรนไชส์กล่าวคือ งานแสดงทางธุรกิจ ช่วยผูข้ายแฟรนไชส์ ให:้ 
 สร้างจาํนวน lead ใหมี้จาํนวนมากพอ 
 ไดร้ะดบัท่ีสูงจนเป็นไปได ้
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 พูดคุยกับกลุ่มเป้าหมายท่ีมีขอบข่ายกวา้งขวางหลากหลาย และหาความรู้มากข้ึนด้านตลาดการ
ขายแฟรนไชส์ 

 ไดข้อ้มูลเก่ียวโปรแกรมการแข่งขนัดา้นแฟรนไชส์ 
 
ส่ิงท่ีจาํเป็นในการลงทุนของงานแสดงสินคา้ประกอบดว้ย: 

 จาํเป็นตอ้งมีค่าจา้งในการฝึกอบรมพนกังานขาย 
 ค่าใชจ่้ายในการสร้างบูทท่ีมีประสิทธิภาพ และวสัดุทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
 ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง และการขนส่งวสัดุมาท่ีสถานท่ีจดังานแสดง 
 การตอ้งใชบ้ริษทันอกเพ่ือการโฆษณาและการจดัส่ิงแวดลอ้มของการแสดงท่ีเหมาะสม 

 
ประเภทของงานแสดงสินค้า  

มีงานแสดงสินคา้ประเภทต่าง ๆ มากมายท่ีบริษทัฯสามารถเขา้ร่วมได้ ประโยชน์ของการเขา้
ร่วมงานแสดงประเภทต่าง ๆ กนั แตกต่างกนัไป ตามประเภทของปัจจยัมากมาย ประกอบดว้ยประเภทของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ของบริษทัฯ โครงสร้างของโปรแกรมแฟรนไชส์ และคุณสมบติัของผูท่ี้ถูกดึงดูดจากงาน
แสดงต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนั 
 
งานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ทัว่ไป  

แต่ละปีมีบริษทัด้านการจดังานมีการจัดการอย่างต่อเน่ือง การจัดงานแสดงด้านแฟรนไชส์ใน
ประเทศไทยนั้นมีไม่บ่อยคร้ังมากนกั ดงันั้นอาจเลือกงานแสดงสินคา้ หรือแสดงธุรกิจท่ีสามารถเก่ียวขอ้งกบั
ผูส้นใจลงทุนในธุรกิจเช่น งานดา้นการลงทุน การแสดงสินคา้อาหาร และธุรกิจต่างๆ งานเหล่าน้ีกลายเป็น
งานหลกันาํหนา้งานแสดงอ่ืน ๆ ในการหาผูซ้ื้อแฟรนไชส์ท่ีมีประสิทธิภาพ  
 
งานนิทรรศการโอกาสทางอุตสาหกรรมและธุรกจิ 

ศกัยภาพของการเขา้ร่วมงานนิทรรศการโอกาสทางอุตสาหกรรมและธุรกิจต่างกนัไปสาํหรับแต่ละ
ผูข้ายแฟรนไชส์ กฎโดยทัว่ไป ร่วมงานนิทรรศการโอกาสทางอุตสาหกรรมและธุรกิจเป็นงานท่ีควรค่าท่ีเขา้
ไปศึกษา เป็นแหล่งของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ท่ีดีของบริษทั อย่างไรก็ตามก่อนท่ีตดัสินใจขายแฟรนไชส์ท่ีงาน
แสดงน้ี ใหล้องเชา้ชมงานคลา้ย ๆ กนัก่อน เพื่อสงัเกตประสิทธิภาพของทั้งผูจ้ดังานและผูเ้ขา้ร่วมชมงาน 

ต่อไปน้ีเป็นบางประเด็น ท่ีสรุปข้อจํากัดท่ีควรพิจารณาเก่ียวกับงานนิทรรศการโอกาสทาง
อุตสาหกรรม และธุรกิจ: 

 งานแสดงโอกาสทางธุรกิจดึงดูดทั้งผูจ้ดังานท่ีเป็นแฟรนไชส์ และไม่ใช่แฟรนไชส์ (เช่น ผู ้
จาํหน่าย) จึงตอ้งกลัน่กรอง จุดโฟกสัของการขายในแต่ละงาน 
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 งานแสดงโอกาสทางธุรกิจ มกัจาํนวนโอกาสท่ีเรียกว่า “ตัว๋ราคาถูก” เป็นสัดส่วนร้อยละท่ีสูง 
ดงันั้น จึงดึงดูดผูซ้ื้อท่ีมีคุณภาพดอ้ยกวา่ 

 งานแสดงทางอุตสาหกรรม มกัโฟกสัท่ีการขายผลิตภณัฑ ์มากกวา่โอกาสทางธุรกิจ 
 ผูท่ี้เขา้ร่วมงานนิทรรศการโอกาสทางอุตสาหกรรม มีเหตุผลท่ีหลากหลาย และมีเปอร์เซ็นต์

นอ้ย ท่ีไดเ้ป้ายหมายท่ีจริงจงั 
 
การเตรียมพร้อมเพือ่ร่วมงานแสดงสินค้า 

ขณะท่ีงานแสดงสินคา้ เผยแพร่ธุรกิจของบริษทัฯต่อผูค้นมากมาย เวลาท่ีบริษทัฯมีสาํหรับเป้าหมาย
แต่ละคนจะมีจาํกดั เพื่อเพิ่มความประทบัใจท่ีบริษทัฯสร้างกบัแต่ละเป้าหมาย บริษทัฯตอ้งมีการเตรียมพร้อม
เป็นอยา่งดี 
ต่อไปน้ีเป็นส่ิงท่ีทาํใหบ้ริษทัฯมัน่ใจวา่พร้อมสาํหรับงานแสดงสินคา้:  
 

 ทาํการพิจารณาบางอย่างทางภูมิศาสตร์ น่ีเป็นการเขา้ไปในพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์น้ีเป็นคร้ังแรก
หรือไม่? ถา้เป็นเช่นนั้น พยายามจบัเวลางานแสดงเพ่ือใหต้รงกบัส่ือโฆษณา  

 หาขอ้มูลจากผูจ้ ัดงานล่วงหน้าอย่างดีก่อนท่ีถึงงาน รายละเอียดเร่ืองค่าใช้จ่ายของการจัด
นิทรรศการ พื้นท่ีสาํหรับจดังาน มีการโปรโมทงานอยา่งไร และขอ้มูลอ่ืน ๆ ท่ีบริษทัฯรู้สึกว่ามี
ประโยชน์ 

 เลือกตาํแหน่งของบูทท่ีบริษทัฯตอ้งการ และจองพื้นท่ีเร็วเท่าท่ีทาํได ้แมว้่าตาํแหน่งท่ีดีท่ีสุดถูก
จดัใหบ้ริษทัท่ีเขา้ร่วมงานโชวใ์นคร้ังก่อนแลว้ บริษทัฯอาจสามารถเลือกพื้นท่ีได ้ถา้เป็นเช่นนั้น 
เลือกพื้นท่ีท่ีมีคนเดินผ่านไดม้าก และผูค้นสามารถหยุดท่ีบูทของบริษทัฯไดอ้ย่างดี พื้นท่ีท่ีดี
ประกอบไปดว้ยการมีเกาะตรงกลางของโถงท่ีจดัแสดงงาน พยายามเลือกท่ีตั้งระหว่างผูข้ายแฟ
รนไชส์อ่ืน ๆ เพื่อไดป้ระโยชน์จากผูค้นท่ีเดินผ่านจากบูทของพวกเขา และพยายามหลีกเล่ียง
ทาํเลท่ีอยูติ่ดกบัทางเขา้หลกั หอ้งนํ้า หรือพื้นท่ีสาํหรับทานอาหาร ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีคนเดินผา่นไป
โดยไม่หยดุดูบูทของบริษทัฯ 

 แน่ใจว่าบริษทัฯมีคนมากพอท่ีทาํงานท่ีบูท อยา่งนอ้ยตอ้งมีคนสองคนอยูป่ระจาํตลอดเวลา คน
เหล่าน้ีตอ้งคุน้เคยกบัขอ้กาํหนดของโปรแกรมแฟรนไชส์เป็นอยา่งดี 

 ทาํงานกบัพนกังานของบริษทัฯเพ่ือพฒันาคาํถามสาํคญัท่ีใชถ้ามเป้าหมาย และคาํถามท่ีบริษทัฯ
มกัไดรั้บจากการถามคาํถาม 

 ถา้บริษทัฯมีแฟรนไชส์อยูใ่นพื้นท่ีนั้นแลว้ ชวนเขามาร่วมงานกบับริษทัฯท่ีบูท คาํบอกเล่าของ
เขาทาํใหส้ามารถสร้างความประทบัใจท่ีดีได ้
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 สาํหรับงานในต่างประเทศท่ีมีกฎหมายแฟรนไชส์เขม้ขน้ การควบคุมตอ้งคาํนึงถึงส่ิงท่ีธุรกิจ
ผูข้ายแฟรนไชส์ตอ้งทาํตามขอ้กาํหนดของการจดทะเบียนในแต่ละรัฐท่ีตอ้งการขายแฟรนไชส์ 
เม่ืองานแสดงดา้นการคา้ เป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการขายแฟรนไชส์ บริษทัฯตอ้งปฏิบติัตาม
ขอ้กาํหนดของรัฐ ก่อนท่ีมีงาน 

 
การตั้งบูท 

ก่อนท่ีเป้าหมายคุยกบับริษทัฯท่ีบูท เขาตอ้งเกิดความประทบัใจคร้ังแรกจากส่ิงท่ีเขาเห็นก่อน เม่ือ
มาถึงท่ีบูทของบริษทัฯ ถา้บูทไม่เป็นระเบียบ หรือไม่ดูเป็นมืออาชีพ เป้าหมายจะให้ความสนใจกบัการ
นาํเสนอของบริษทัฯนอ้ย ถา้บูทมีความดึงดูด จะมีขอไดเ้ปรียบกบัการนาํเสนอของบริษทัฯ กล่าวสั้น ๆ คือ 
“บูทของบริษัทฯต้องสร้างลกัษณะด้านบวกกบับริษัทและโอกาสทางธุรกจิทีบ่ริษัทฯนําเสนอ”  

งบประมาณในการจดังานอาจมีจาํกดั ดงันั้นการออกแบบบูทของบริษทัฯตอ้งใชป้ระโยชน์พื้นท่ีใน
การสร้างผูส้นใจให้มากท่ีสุด อย่างไรก็ตาม ไม่ว่าบริษทัฯตอ้งจ่ายมากหรือนอ้ยเพียงใด บริษทัฯตอ้งสร้าง
ภาพพจน์ของความเป็นมืออาชีพ และความสาํเร็จเสมอ ขอ้แนะนาํต่อไปน้ีช่วยให้บริษทัฯไปถึงเป้าหมายน้ี
ได:้ 
 

 บูทของบริษทัฯควรน่าสนใจแต่เรียบง่าย ช่ือของโปรแกรมแฟรนไชส์ควรเป็นอกัษรตวัใหญ่ ท่ี
สามารถมองเห็นไดช้ดัเจนจากทุกมุม 

 บริษทัฯควรใชเ้คร่ืองมือท่ีมองเห็นไดอ่ื้น ๆ เขา้มาช่วย ตวัอยา่งเช่น การสดงรูปภาพแบบลอยข้ึนมา 
กราฟขนาดใหญ่แสดงการเติบโตและโอกาสในอุตสาหกรรมของบริษทัฯ หรือบทความล่าสุดท่ีมี
การตีพิมพเ์ก่ียวกบับริษทั 

 ถา้บริษทัฯใชรู้ปภาพ ให้ใชรู้ปภาพท่ีแสดงภาพผูค้นในร้าน ภาพท่ีแสดงร้านท่ีว่างเปล่า สร้างความ
ต่ืนเตน้ต่อการขายความต่ืนเตน้ของโอกาสทางธุรกิจ 

 บูทควรแสดงขอ้ดีของประโยชน์ของโอกาสการทาํแฟรนไชส์ ไม่ใช่แค่บริษทัหรือผลิตภณัฑข์อง
บริษทัฯ โอกาสทางธุรกิจควรชดัเจน จากเพียงแค่การชมบูทของบริษทัฯ  

 บูทควรมีการออกแบบให้เหมาะทั้งกบัผูท่ี้สนใจแบบไม่เป็นทางการ และกลุ่มเป้าหมายท่ีจริงจงั 
ผูส้นใจแบบไม่เป็นทางการ อาจตอ้งการหยบิโบร์ชวัร์ หรือใบปลิวเลก็ๆ และควรสามารถกรอกบตัร
คาํถามโดยไม่ทาํให้แออดับูทของบริษทัฯ เป้าหมายท่ีจริงจัง ตอ้งการพื้นท่ีเงียบ ๆ เพื่อทาํการ
นาํเสนอแบบตวัต่อตวั ถา้ใหดี้ ควรซ้ือบูทเป็นคู่ เพื่อใหบ้ริษทัฯสามารถรองรับเป้าหมายทั้งสองกลุ่ม
ไดอ้ยา่งดี 

การใช้ CD ROM/ DVD เพือ่การนําเสนอธุรกจิแฟรนไชส์ 
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เห็นไดว้า่ เป็นความนิยมของผูข้ายแฟรนไชส์ตั้งบูทควบคู่กบัการใช ้CD ROM/ DVD หรือเคร่ืองมือ
ดา้นเทคโนโลยีต่างๆ เป็นการกระตุน้ความสนใจ แต่ในระบบแฟรนไชส์นั้นแตกต่างจากระบบการขายใน
สินคา้ทัว่ๆไป เน่ืองจากระบบแฟรนไชส์เป็นการเน้นท่ีตวับุคคลและการลงทุน จึงตอ้งอาศยัการพูดคุยต่อ
หนา้คนต่อคนเป็นหลอั อยา่งไรกต็ามในกระบวนการขาย CD ROM/ DVD สาํหรับการขายแฟรนไชส์ท่ีผลิต
อย่างมืออาชีพ เป็นวิธีการท่ีสร้างความน่าสนใจสําหรับและให้ความรู้กบัเป้าหมาย CD ROM/ DVD มี
อิทธิพลอยา่งยิง่ เน่ืองจาก 

 สร้างภาพลกัษณ์ของผูข้ายแฟรนไชส์ วา่เป็นองคก์รมืออาชีพ 
 นาํเสนอส่งขอ้ความอยา่งเป็นส่วนตวัซ่ึงดึงดูดความรู้สึกของผูซ้ื้อแฟรนไชส์ 
 นาํเสนอภาพรวมอยา่งกระชบัขององคก์รแฟรนไชส์ 
 ช่วยใหเ้ป้าหมายไดพ้ฒันาภาพท่ีมองเห็นไดข้องโอกาสทางแฟรนไชส์ 

 
ถา้บริษทัฯตอ้งการท่ีใช ้CD ROM/ DVD ในการขายแฟรนไชส์ในงานแสดงทางการคา้ขอแนะนาํดงัน้ี: 

 วาง CD ROM/ DVD ท่ีมุมหน่ึงของบูท ท่ีสามารถมีท่ีกั้นได ้วางมอนิเตอร์ไวห้นา้เกา้อ้ี จาํนวนหน่ึง 
และเชิญเป้าหมายให้หยุดพกั ผ่อนคลาย และชมการนาํเสนอ CD ROM/ DVD ของบริษทัฯ เม่ือ
ยทุธศาสตร์น้ีกาํหนดใหบ้ริษทัฯหาพื้นท่ีท่ีเหมาะสม (บูทคู่เป็นการดี) ทาํให้บริษทัฯเพิ่มอิทธิพลต่อ
การขายของบริษทัฯ ท่ีมีต่อเป้าหมาย 

 ถา้บริษทัฯไม่มีพื้นท่ีท่ีทาํฉากกั้น เราแนะนาํวา่บริษทัฯไม่ควรใช ้CD ROM/ DVD ในงานแสดง 
 ถา้บริษทัฯตอ้งการท่ีใช ้CD ROM/ DVD เป็นส่วนหน่ึงของการนาํเสนอบูทควรใชเ้ทปท่ีผลิตอยา่งมี

ประสิทธิภาพแสดงเร่ืองราวสั้น ๆ เก่ียวกบัร้าน ลูกคา้ท่ีใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัฯ และขอ้กาํหนดอ่ืน 
ๆ เพื่อสร้างภาพโอกาสทางธุรกิจ โดยไม่ตอ้งใชบ้ทพดู ส่วนของเสียงควรเป็นเสียงเพลงท่ี เหมาะกบั
ภาพของ CD ROM/ DVD สุดทา้ย มอนิเตอร์ควรวางท่ีระดบัสายตา ท่ีทุกคนมองเห็นไดเ้ม่ือพวกเขา
มาถึงบูทของบริษทัฯ 

 ถา้บริษทัฯมีโฆษณาทางทีวี ให้ฉายต่อเน่ืองเป็น ส่วนหน่ึงของการนาํเสนอ เป็นการดึงความสนใจ 
และสาธิตความเป็นมืออาชีพของส่ิงท่ีบริษทัฯเสนอให ้

 
การทาํงาน ณ งานแสดงทางการค้า 

เม่ือการแสดงเปิดข้ึน บริษทัฯตอ้งพร้อมท่ีสร้างความประทบัใจแก่เป้าหมายทุกคนท่ีเดินผา่นบูทของ
บริษทัฯ ตลอดเวลา บริษทัฯตอ้งมีพนกังานขายท่ีดีท่ีสุดของบริษทัฯดาํเนินงานอยูท่ี่บูท ส่ิงสาํคญัคือ การเป็น
มืออาชีพ ถา้พนักงานของบริษทัฯ นาํเสนอภาพลกัษณ์ท่ีเป็นมืออาชีพ และความเป็นธุรกิจ บริษทัฯมีการ
แสดงท่ีประสบความสาํเร็จ ต่อไปน้ีเป็นขอ้แนะนาํพื้นฐานท่ีควรปฎิบติัต่อเป้าหมาย: 
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 แมว้า่พนกังานขายของบริษทัฯมีความกระตือรือร้น แต่ไม่ควรเร่งเร้า 
 มีการอธิบายสั้น ๆ เร่ืองโอกาส และจุดขายท่ีสาํคญั สามถึงส่ีประโยคพร้อมไวท่ี้นาํเสนอ 
 เม่ือพูดถึงโอกาสทางธุรกิจ พนักงานขายของบริษทัฯควรโฟกสัท่ีขอ้กาํหนดของแฟรนไชส์ ท่ีมี

แนวโนม้ท่ีดึงดูด หรือประทบัใจเป้าหมาย 
 กลุ่มเป้าหมายท่ีหยุดชมบูทของบริษทัฯ ควรถูกขอให้กรอกบตัรลีด พนักงานขายควรส่งเสริมให้

กลุ่มเป้าหมายกรอกบตัรลีด ท่ีขอรายละเอียด ช่ือ ท่ีอยู่ เบอร์โทรศพัท์ และเหตุผลท่ีเขา้ร่วมงาน
แสดงงานน้ีของเป้าหมาย (กิจกรรม 5.1) การสร้างลีด เป็นเหตุผลแรกของการเขา้ร่วมงานแสดงทาง
การคา้ และพยายามเพื่อใหไ้หลี้ดจาํนวนมากเท่าท่ีทาํได ้

 ถ้าบริษัทฯมีผูซ้ื้อแฟรนไชส์เข้ามาทาํงานร่วมกับพนักงานขายของบริษัทฯ ส่งเสริมให้เขามี
ปฏิสัมพนัธ์กบัเป้าหมายให้มากท่ีสุดเท่าท่ีทาํได ้แนะนาํให้ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ซ่ือสัตยแ์ละเปิดเผยใน
การตอบคาํถาม 

 
พนักงานในการจัดแสดงงาน 
กฎโดยทัว่ไป ผูจ้ดังานควรมีคนหน่ึงคนสาํหรับทุก ๆ พื้นท่ี 50 ฟุตในบูท น่ีช่วยสร้างความสมดุลท่ีดีท่ีดูมี
ชีวิตวีวา แต่ไม่แออดัจนเกินไป 
 
          ขนาดบูท                                                                 พนกังาน 
100 ตารางฟุต (10 x 10) หรือ 9 ตารางเมตร 2 ถึง 3 
200 ตารางฟุต (10 x 20) หรือ 18 ตารางเมตร 3 ถึง 5 
400 ตารางฟุต (20 x 20) หรือ 36 ตารางเมตร 7 ถึง 8 
 
คุณสมบติัสาํคญัของพนกังานท่ีประจาํพื้นท่ีในงานแสดงธุรกิจ : 

 กลา้พบปะผูค้น 
 กระตือรือร้น 
 มีพลงัเยอะ 
 สามารถยนืไดต้ลอดวนั 
 มีทกัษะการฟังท่ีดี 
 สามารถทาํการเช่ือมต่อกบัเป้าหมายไดร้วดเร็ว 

  หลงัจากเลือกพนกังาน ใหมี้การประชุมกบัพวกเขาสกัสองคร้ังเพื่อพดูถึงวตัถุประสงคข์องงาน บอก
เขาวา่ใครคือกลุ่มผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายและวิธีในรายละเอียดเพ่ือ รองรับกบักลุ่มเป้าหมายและผูส้นใจในธุรกิจ
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ท่ีมีแบ่งกลุ่มแต่ละกลุ่มอยา่งไร ซกัซอ้มกบัพนกังาน ถึงวิธีท่ีบริษทัฯตอ้งการรับเป้าหมาย ประเมินคุณสมบติั
ของเขา และหาขอ้มูลของพวกเขา 
 
ความสําคญัอนัดับแรกของบริษัทฯ: คอื การสร้างรายช่ือผู้สนใจ หรือทีเ่รียกว่า ลดี (Lead) 
              ระหวา่งงานแสดงทางการคา้บริษทัฯตอ้งโฟกสัไปท่ีการเก็บขอ้มูลลีด แมว้่าบริษทัฯตอ้งการใชเ้วลา
ให้มากเท่าท่ีทาํไดก้บัเป้าหมายท่ีมาถึงบูทของบริษทัฯและแสดงความสนใจ บริษทัฯไม่สามารถท่ีใชเ้วลา
ผกูมดักบัคนไม่ก่ีคน ขณะท่ีมีเป้าหมายอีกนบัร้อยเดินผา่นบูทของบริษทัฯ คนส่วนใหญ่ท่ีมาชมงานแสดงน้ี 
ใชเ้วลานอ้ยกวา่หน่ึงนาที ท่ีรอใหใ้ครมาทกัทายตอ้นรับพวกเขาท่ีบูท 
 
 
ตวัอยา่งบตัรขอ้มูลของเป้าหมาย 
 
ช่ือ: 
 
ช่ือถนน: 
 
เมือง: 
 
จงัหวดั 
 

รหสัไปรษณีย:์ 

เบอร์โทรศพัท:์ 
 
เบอร์เซล: 
 
อีเมลล:์ 
 
อาชีพปัจจุบนั: 
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การทกัทายและกระบวนการต้อนรับผู้สนใจธุรกจิ  

 เม่ือเป้าหมายมาถึงบูทของบริษทัฯ ตอ้นรับพวกเขาอยา่งกระตือรือร้น 
 อย่าประเมินคุณสมบติัของพวกเขาก่อนจากการดูเส้ือผา้ ผูซ้ื้อท่ีมีคุณสมบติัพร้อมกว่าบางส่วนมา

ร่วมงานโชวด์ว้ยการสวมยนีส์และเส้ือยดื 
 เม่ือตอ้นรับเป้าหมาย ใหห้ลีกเล่ียงคาํถามแบบปิด (closed-ended) อยา่งเช่น “ใหช่้วยอะไรไหมครับ” 

ให้ถามคาํถามแบบเปิดหลาย ๆ คาํถามแทน ซ่ึงได้ขอ้มูลมากกว่าเก่ียวกับความต้องการ และ
คุณสมบติัของเป้าหมาย ตวัอยา่งเช่น บริษทัฯอาจถามดว้ยคาํถามประเภทดงัต่อไปน้ี: 

                 - พื้นฐานของบริษทัฯเป็นยงัไง ? 
                 - บริษทัฯอยูใ่นธุรกิจประเภทไหน ? 
                 - เป้าหมายทางธุรกิจของบริษทัฯคืออะไร ? 
                 - บริษทัฯตดัสินใจท่ีเก่ียวกบัการซ้ือแฟรนไชส์เม่ือใด การตดัสินใจเป็นไปไดเ้พียงใด ? 
 จากการถามคาํถามแบบเปิดเหล่าน้ี และฟังคาํตอบอยา่งดี บริษทัฯไดค้วามรู้สึกลึก ๆ ของเป้าหมาย ถา้
บริษทัฯใช ้CD Rom/DVD ใหเ้ป้าหมายผอ่นคลายเป็นสักสองสามนาที ชม CD Rom/ DVD และรู้ขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัโปรแกรมแฟรนไชส์ของบริษทัฯ 
 บริษทัฯควรเนน้ให้ทีมงานพยายามเนน้การพูดคุยกบัคนท่ีบริษทัฯเช่ือว่าเป็นเป้าหมายยกเวน้นานสัก
หน่อย และบริษทัฯมัน่ใจว่าคนอ่ืน ๆ ท่ีมาท่ีบูทของบริษทัฯไม่ถูกละเลย และถา้บริษทัฯตั้งใจคุยกบัใครนาน
เก่ียวกบัโปรแกรมของบริษทัฯ บริษทัฯตอ้งเปิดใจพวกเขา โดยการใหผ้งัการเสนอแก่พวกเขา อยา่งไรก็ตาม
บริษทัฯไม่สามารถเปิดเผยต่อเป้าหมาย ยกเวน้ว่าบริษทัฯไดข้ายแฟรนไชส์อย่างถูกกฎหมายทั้งในทอ้งถ่ิน
นั้น ๆ และเมืองท่ีเขาสามารถเปิดร้านได ้ดงันั้น ก่อนท่ีบริษทัฯพูดคุยกบัใครนาน ๆ ถามเขาว่าเขาอาศยัอยูท่ี่
ใด และเขาตั้งใจท่ีเปิดแฟรนไชส์ท่ีใด เพื่อตรวจสอบความตั้งใจและความเป็นไปไดข้องการลงทุนในธุรกิจ
เสียก่อน รวมถึงเป็นการตรวจสอบเบ้ืองตน้ของผูส้นใจว่ามีพื้นฐานอย่างไร และทาํไมจึงสนใจต่อธุรกิจท่ี
นาํเสนอ 
 
หลงัการแสดงงาน  
 เน่ืองการแสดงธุรกิจแฟรนไชส์เนน้วตัถุประสงคข์องงานแสดงทางการคา้คือการสร้างลดี ความสาํเร็จ
ของการแสดงงานส่งผลตอนทา้ย จากการท่ีลีดเหล่าน้ีสามารถรับการดาํเนินการไดใ้นระยะเวลาก่ีวนั หรือก่ี
สปัดาห์หลงัจากงานจดัแสดง ดงันั้นเม่ืองานแสดงจบลงส่ิงแรกคือ การทาํการซกัถาม พนกังานขาย (และอาจ
รวมถึงแฟรนไชส์ซี) ท่ีปฏิบติังานท่ีบูทดว้ย ในส่วนน้ี บริษทัฯจาํเป็นตอ้งถามคาํถามท่ีตอ้งการให้มากเท่าท่ี
ทาํได ้ซ่ึงประกอบไปดว้ย: 

 วิธีการใดไดผ้ลดีสาํหรับการรับมือกบัเป้าหมาย 
 คาํถามใดท่ีถูกถามบ่อย ๆ 
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 การเตรียมพร้อมการตอบคาํถามเหล่าน้ีไดดี้เพียงใด 
 ตอ้งมีการปรับปรุงอะไรบา้งท่ีบูทของธุรกิจ หรือความสามารถของเราในการหาลีดใหไ้ด ้ มาก ๆ 
 เราไดเ้รียนรู้อะไรจากผูข้ายแฟรนไชส์อ่ืน ๆ ท่ีเขา้ร่วมแสดงงาน 

 
  โดยทัว่ไป ขั้นตอนการถามคาํถาม ออกแบบมาเพื่อประเมินว่าอะไรไดผ้ล อะไรไม่ไดผ้ล และควรมี
การเปล่ียนแปลงอะไรในงานแสดง หลงัจากบริษทัฯไดส้รุปขั้นตอนการถามคาํถาม บริษทัฯควรเร่ิมติดตาม
ลีด เพิ่มเติมจากขอ้มูลท่ีไดจ้ากการกรอกในบตัรท่ีบูท ผูจ้ดังานรวบรวมขอ้มูล และจดัทาํรายการผูเ้ขา้ร่วมท่ีมี
ในแต่ละงานนิทรรศการ เม่ือบริษทัฯไดร้ายการลีดท่ีตอ้งการติดตามให้เร่ิมติดต่อเขาทนัที บริษทัฯตอ้งจาํ
วตัถุประสงคน้ี์ไว ้เม่ือบริษทัฯไดผ้า่นงานแสดงทางการคา้อยา่งถว้นถ่ี การสร้างจาํนวนผูส้นใจในการลงทุน
ธุรกิจเป็นหัวใจว่าทาํไมบริษทัฯจึงจดังาน และควรควบคุมแผนในการจดังาน ดาํเนินงาน และการติดตาม 
การสร้างจาํนวนและอตัราส่วนในแต่ละกระบวนการของคดัเลือกผูล้งทุนนั้นเป็นไปตามสัดส่วนของจาํนวน 
ยิง่มีผูส้นใจระยะแรกท่ีมีจาํนวนเพียงพอ จะสามารถแปลงสดัส่วนเป็น จาํนวนแฟรนไชส์ซีไดม้ากข้ึน 
 ผูข้ายแฟรนไชส์มากมายประสบความสําเร็จ ในการจดัเวลาการจดังานสัมมนาเพื่อการติดตาม
ภายในสองสัปดาห์หลงัการแสดงงาน ซ่ึงตอ้งมีงานดา้นการติดตามและการส่งอีเมลล์ถึงเป้าหมายท่ีตอ้ง
ทาํงานสัมมนาประเภทน้ี เป็นการนาํมาซ่ึงเป้าหมายจาํนวนมาก ของประเภทตลาดท่ีกาํหนด และสามารถ
แสดงระดบัความสนใจของธุรกิจในพ้ืนท่ี เพื่อสร้างความเร่งด่วนในส่วนของผูซ้ื้อ ถา้การสัมมนาหรือส่วน
ของขอ้มูลไม่มีการวางแผน ควรมีเป้าหมายในการประชุมติดตามกับเป้าหมายท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม 
ผูข้ายแฟรนไชส์ควรเร่ิมโทรหาพวกเขาให้เร็วท่ีสุดเท่าท่ีทาํได ้เม่ือกลบัมาถึงสํานักงาน ควรส่งอีเมลลห์า
เป้าหมายแต่ละคน บอกให้พวกเขาทราบว่าบริษทัฯยินดีท่ีไดพ้บพวกเขา เสนอขอ้มูลเพิ่มเติมในเว๊บไซท ์
(อาจเป็น CD Rom/ DVD ในการนาํเสนอ หรือนาํเสนอแบบ ออนไลน์) และเตรียมส่ิงท่ีบริษทัฯคาดว่าใช้
พูดคุยกบัพวกเขาทางโทรศพัท ์(แต่ละไวเ้ป็นทางเลือกของการติดต่อกนั) พยายามหลีกเล่ียงการส่งอีเมลล์
เป็นจดหมายท่ีมีเป็นแบบฟอร์ม ให้มีท่ีอยู่ผูรั้บแยกกันแต่ละคน ซ่ึงสามารถทาํได้โดยโปรแกรมอีเมลล์
มากมาย ก่อนงานแสดงทางการคา้ เตรียมอีเมลล์ต่อเน่ืองกนั สามถึงห้าอีเมลล ์เพื่อเก็บเขา้ให้อยู่ในระบบ 
ระหว่างท่ีพนกังานขายทาํงานเพ่ือทดสอบเขาเพ่ิมเติม การวางแผนก่อนเวลา ช่วยในการรักษาระเบียบเม่ือ
กลบัมาท่ีสาํนกังานพร้อมกบั ขอ้มูลLead 
 เป็นการดีท่ีเร่ิมทาํงานกบั Lead เร็วท่ีสุดเท่าท่ีทาํได ้แต่ละวนัท่ีผา่นไป ทาํใหง้านแสดงทางการคา้ 
สั่งสมประสบการณ์มากข้ึนท่ีละนอ้ย เก่ียวกบัความทรงจาํ ท่ีห่างออกไป บริษทัฯอาจตอ้งส่งอีเมลลเ์ยน็นั้น
หลงัการแสดงงาน เพื่อแสดงว่าบริษทัฯจริงจงักบัพวกเขาแค่ไหน Lead ท่ีเฉ่ือยอยู ่ควรไดรั้บการติดตามใน
อนาคต ผูข้ายแฟรนไชส์ควรวางแผนการส่ือสารท่ีต่อเน่ือง ผา่นอีเมลล ์ถึงเป้าหมาย บางคนอาจต่ืนเตน้ข้ึนใน
อนาคต 
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รายละเอยีดเพิม่เติมของการจัดงานแสดงธุรกจิ  
ช่วงเวลาของงานแสดงทางการคา้ 

 ระยะที่ 1 การวิจยัและตดัสินใจ ท่ีจุดน้ีของกระบวนการ บริษทัฯตอ้งการดูทางเลือกของการแสดง
งาน บริษทัฯตอ้งการทาํส่ิงน้ีเป็นเวลาหลายเดือน เพื่อใชเ้วลาในการพฒันาวสัดุเปรียบเทียบกนัและ
บูทของบริษทัฯ ถา้บริษทัฯไม่มีส่ิงน้ี บริษทัฯ ยงัตอ้งการตรวจเพ่ือใหแ้น่ใจว่า แฟรนไชส์ของบริษทั
ฯไดจ้ดทะเบียนถูกตอ้งตามกฎหมายหรือไม่ ในรัฐท่ีจดังาน หรือรัฐท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานส่วนใหญ่อาศยั
อยู ่

 ระยะที่ 2 การวางแผน เม่ือบริษทัฯไดเ้ลือกท่ีไปงานแสดงงานหน่ึง และเซ็นสัญญาแลว้ บริษทัฯ จะ
มาถึงขั้นตอนการวางแผน ในระยะน้ี บริษทัฯดูท่ีการจดัทาํบูท (อาจใชเ้วลาประมาณแปดสัปดาห์) 
และพิมพเ์อกสาร จองตัว๋เดินทางและโรงแรม เพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีถูกกว่า และเลือกโปรโมชัน่ท่ีบริษทั
ฯตอ้งการทาํ และในระยะน้ี บริษทัฯควรวางแผนการติดตามสาํหรับงานแสดงทางการคา้ของบริษทั
ฯดว้ย วางแผนการติดตามตอนน้ี ง่ายข้ึนสาํหรับความสาํเร็จ เม่ือความวุ่นวายของงานแสดงงานได้
จบลง และตอ้งมีการโฟกสัท่ีวตัถุประสงคข์องบริษทัฯระหวา่งการตดัสินใจในระยะน้ี 

 ระยะที ่3 การดาํเนินการ สองสัปดาห์ก่อนการแสดงงาน บูทของบริษทัฯถูกส่งมา (ถา้บริษทัฯไม่ได้
ขนมาดว้ยตวัเอง) เพื่อลดค่าขนส่ง และค่านาํส่ง (ค่าใชจ่้ายในการนาํส่งวสัดุของบริษทัฯไปยงัพื้นท่ี
จดับูทของบริษทัฯในชั้นนั้น ๆ) ขอแนะนาํวา่ใหส่้งของทั้งหมดในหีบห่อเดียวกนั พนกังานควรผา่น
การฝึกซ้อมถึงหน้าท่ีของพวกเขาในงานแสดงทางการคา้  และไดรั้บการย ํ้าเตือนถึงวตัถุประสงค์
ของการจดังาน 

 ระยะที่ 4 การติดตามหลงัการแสดงงาน อาจเป็นระยะท่ีสาํคญัท่ีสุด น่ีเป็นจุดท่ีการแสดงงานถือว่า
ประสบความสําเร็จหรือไม่ ปกติวฎัจกัรการขายแฟรนไชส์อาจนานกว่าเฉล่ียเล็กน้อย วางแผนว่า
บริษทัฯติดตามอยา่งไร กบัลีดและขอ้ความเก่ียวกบัแบรนดแ์ต่เน่ินเป็นส่ิงสาํคญั  

 
ทั้งหมดของกระบวนการจดังานแสดงทางการคา้ ใชเ้วลาหลายเดือน ตั้งแต่ขั้นการวางแผนถึงขั้นดาํเนินการ
แสดงงาน เพื่อเป็นผูน้าํในเกม ผูข้ายแฟรนไชส์ตอ้งรู้เวลาท่ีสาํคญั ท่ีใชใ้นการจดันิทรรศการท่ีต่ืนเตน้ และ
ประเดน็ท่ีเก่ียวกบัรัฐท่ีจดทะเบียนและประวติั เคยมีงานแสดงทางการคา้ท่ีประสบความสาํเร็จท่ีวางแผนและ
ดาํเนินการภายในหน่ึงเดือน แต่การใชเ้วลาของบริษทัฯให้เตม็ท่ีในการวางแผนและดาํเนินการ เป็นการเพิ่ม
โอกาสของความสาํเร็จไดม้ากข้ึน 
 
การเลอืกพืน้ทีจั่ดบูท 
เม่ือเลือกงานแสดงทางการคา้แลว้ การตดัสินใจขั้นต่อไปคือพื้นท่ีจดับูท ชั้นท่ีเลือกจะเหมือนกบัสถานการณ์
ในการเลือกอสงัหาริมทรัพย ์ทาํเลจึงเป็นส่ิงสาํคญั ถา้เป็นไปได ้ควรจ่ายเงินมากกวา่เพื่อทาํเลท่ีดีกว่า ซ่ึงส่ิงน้ี
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ใหบ้ริษทัฯไดพ้ื้นท่ีท่ีมีดา้นหนา้ท่ีมากกวา่สาํหรับผูเ้ขา้ชม และนัน่คือ ใหโ้อกาสท่ีมากกว่ากบับริษทัฯ ในการ
ได ้ Lead เม่ือพยายามท่ีหาพื้นท่ีในชั้นของงานแสดงทางการคา้ มองว่าทางเขา้อยู่ตรงไหน และนึกถึงจุด
สามเหล่ียมท่ีห่างออกมาจากทางเขา้ น่ีคือจุดท่ีมีผูค้นสัญจรมากท่ีสุด พยายามเลือกพื้นท่ีบริเวณน้ี ถา้เป็นไป
ได ้พยายามหลีกเล่ียงพื้นท่ีท่ีอยู่ถดัจากโรงอาหาร ห้องนํ้ า และบูทท่ีแจกอาหาร ส่ิงเหล่าน้ีทาํให้บูทของ
บริษทัฯไม่ไดรั้บความสนใจ เม่ือผูค้นนึกถึงความตอ้งการของร่างกายมากกวา่อนาคตของพวกเขา 
 
ถา้บริษทัฯไดท่ี้ท่ีติดกาํแพง ให้ขอท่ีตั้งสูง ๆ จากพนกังานขาย ปกติงานแสดงทางการคา้มีความสูงของบูท
จาํกดั ถา้บูทของบริษทัฯติดกาํแพงท่ีไม่มีใครอยู่ดา้นหลงับริษทัฯ และพนักงานขาย ควรให้พื้นท่ีเพิ่มเติม
สาํหรับผูท่ี้ยนืชมอยูด่า้นนอก 
 
ซ้ือ หรือ เช่า 
การเลือกท่ีสาํคญัอีกอยา่งหน่ึงเก่ียวกบังานแสดงทางการคา้คือส่ิงจดัแสดงของบริษทัฯ ถา้บริษทัฯตดัสินใจท่ี
จดัแสดงงานมากกว่าสามคร้ัง ในปีท่ีกาํหนด บริษทัฯควรท่ีซ้ือบูท ซ่ึงดีต่อค่าใชจ่้าย ไม่เช่นนั้น บริษทัฯอาจ
เช่าโครงสร้างบูท และซ้ือภาพแสดงจากเราเพ่ือตกแต่งบูท เพื่อประหยดัค่าใชจ่้าย ถา้บริษทัฯตั้งใจจดัแสดง
งานเพียงหน่ึงหรือสองคร้ัง 
 
การเลอืกบริษัทเพือ่ออกแบบบูทของบริษัทฯ 
มีบริษทัมากมายท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบบูทและบริการสาํหรับงานแสดงทางการคา้ แนะนาํว่าบริษทัฯ
ควรไปชมโชวรู์มของพวกเขา เพื่อดูลกัษณะของบูทท่ีน่าเป็น และรับความรู้สึกขององคก์รท่ีบริษทัฯร่วมงาน
ดว้ยในการประดิษฐ ์และ ติดตั้งบูทของบริษทัฯในงาน  บริษทัเหล่าน้ีช่วยบริษทัฯไดดี้มากในการสร้าง
ความพร้อมใหบ้ริษทัฯในการจดัแสดงงาน โดยเฉพาะถา้เขาเสนอบริการอ่ืนดา้นการจดังานแสดงทางการคา้ 
เช่นดูแลเร่ืองเอกสาร สาํหรับการขนส่ง ค่านาํส่ง ติดตั้งและร้ือถอน เฟอร์นิเจอร์ การทาํความสะอาดบูท ฯลฯ  
งานเอกสารเหล่าน้ี เป็นส่ิงยุ่งยากและใช้เวลามาก การใช้หุ้นส่วนในการจัดงานสามารถช่วยลดความ
ผดิพลาด และประหยดัเวลาของผูข้ายแฟรนไชส์ 
 
 
ก่อนการแสดงงาน และ การส่ือสารส่งเสริมการแสดงงาน 
 มีโอกาสมากมายก่อนการแสดงงานท่ีบริษทัฯโปรโมทตวัเองท่ีงานแสดงทางการคา้ โปรโมชัน่ท่ี
ผูข้ายแฟรนไชส์ทาํจะข้ึนอยู่กบัวตัถุประสงคข์องการแสดงงาน เม่ือวตัถุประสงคข์องผูข้ายแฟรนไชส์ราย
ใหม่คือการหาลีดและสร้างยอดขาย โปรโมชัน่ก่อนการแสดงงานและการตลาดไม่ใชก้บัพวกเขา พวกเขาไม่
ตอ้งการท่ีจ่ายเงินสาํหรับการตลาด ท่ีทาํใหเ้กิดความคบัคัง่ ท่ีอาจไม่ไดต้ั้งใจมาดูงานและมาเจอแต่คู่แข่งของ
บริษทัฯ ดว้ยเหตุผลน้ี การแจกส่ิงตีพิมพ ์ส่งจดหมายโดยตรงหารายช่ือท่ีมี และการทาํการตลาดรูปแบบอ่ืน 
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ๆ กบัรายช่ือผูค้นของบริษทัฯจึงไม่เป็นท่ีสนับสนุน ผูข้ายแฟรนไชส์เหล่าน้ีอาจเลือกท่ีสนับสนุนหรือส่ง
อีเมลลถึ์งผูเ้ขา้ร่วมงานก่อนการแสดงงาน น่ีเป็นวิธีการหน่ึงท่ีดึงความสนใจมายงับูทของบริษทัฯ จากผูซ้ื้อท่ี
มีศกัยภาพท่ีตั้งใจมางานอยู่แลว้ ในการทาํเช่นน้ี บริษทัฯตอ้งคุยกับผูจ้ดังาน หลายสัปดาห์ก่อนงานเร่ิม 
เพื่อใหบ้ริษทัฯมีเวลาเพียงพอในการส่งเมลล ์
 ผูข้ายแฟรนไชส์ท่ีตั้งมานานแลว้ ท่ีเป้าหมายของพวกเขาไม่ใช่เพียงสร้าง Lead แต่เป้าหมาย
ภาพรวมของธุรกิจทั้งหมดเก่ียวกบัการสร้างความรู้จกักบัแบรนด์ ท่ีสามารถหาวิธีการต่างเพ่ือส่งเสริมการ
โฆษณา การจดัหาเคร่ืองมือสาํหรับอุปกรณ์ในการทาํโปรโมชัน่หรือสร้างการรับรู้ดา้นตราสินคา้ของพวก
เขา การท่ีธุรกิจสามารถเป็นสปอนเซอร์ในการทาํกระเป๋าการแสดงงาน มีแบรนดติ์ดท่ีทางเขา้ และโฆษณา
ขนาดใหญ่ท่ีสามารถสร้างการรู้จกัไดใ้นงาน ตอ้งแน่ใจวา่ส่ิงท่ีบริษทัฯใชโ้ปรโมทนั้นโดนใจกลุ่มเป้าหมายท่ี
เป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์ การวางแผ่นพบัไวใ้ตป้ระตูของโรงแรมเท่านั้นอาจไม่ใช่วิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการ
ดึงดูดผูเ้ขา้ชมงาน การวางแผนให้เกิดความพร้อมอย่างแทจ้ริงต่อการส่ือสารกระบวนการทางธุรกิจคือ 
จุดประสงคท่ี์แทจ้ริงของการจดัการงาน 
 
เคร่ืองมือทางการตลาดของงานแสดงทางการค้า 
ส่ิงท่ีบริษทัฯแจกในงานแสดงทางการคา้ถูกควบคุมดว้ยจุดมุ่งหมายของบริษทัฯ ส่ิงสาํคญัท่ีบริษทัฯตอ้งมีท่ี
บูทของบริษทัฯคือ: 

 โบร์ชวัร์เลก็ ๆ 
 แผน่พบัท่ีใชแ้จก 

 
ส่ิงเหล่าน้ีราคาไม่แพง และหยิบเอาไดง่้าย ๆ โบร์ชวัร์แบบท่ีมีรายละเอียดครบถว้น และอุปการณ์ท่ีมีราคา
แพง ควรเก็บไวด้า้นใน และผูเ้ขา้ชมงานท่ีเดินผ่านหยิบเอาง่าย ๆ ไม่ได ้ส่ิงเหล่าน้ีควรใชแ้จกหลงัจากท่ี
บริษทัฯไดพ้ดูคุยกบัเป้าหมาย และประเมินแลว้วา่พวกเขามีบริษทัฯสมบติัท่ีตอ้งการ 
วสัดุทางการตลาดอ่ืน ๆ: 

 โบร์ชวัร์แบบครบถว้นสมบูรณ์ และอุปกรณ์ทางการตลาดอ่ืน ๆ หลงัการประเมินคุณสมบติั 
 อุปกรณ์โปรโมชัน่ (พวงกุญแจ ของเล่น ฯลฯ) เหมาะสมกบัการเปิดตวัแบรน และสร้างความรู้จกั

แบรนด ์ 
 
การแจกอาหาร หรือขนมลองชิม 
ผูข้ายบางราย อาจแจกอาหารท่ีบูทของเขา เช่นแจกพิซซ่าเป็นช้ิน ๆ ส่ิงน้ีไม่แนะนาํให้ทาํในงานแสดงทาง
การคา้ น่ีเป็นความคิดท่ีไม่ดีในการสร้าง Lead บริษทัฯไดบู้ทท่ีคบัคัง่ แต่ส่วนใหญ่เป็นผูจ้ดัแสดงงานท่ี
ตอ้งการอาหารฟรี เวน้แต่ว่าผลิตภณัฑอ์าหารน้ีมีความหมายสาํคญักบัการขาย แฟรนไชส์อยา่งแทจ้ริง ซ่ึงถา้
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เป็นเช่นนั้น บริษทัฯไม่ควรแจกในปริมาณท่ีมากเกินไป ถา้บริษทัฯตอ้งแจกอาหารตอ้งแน่ใจว่าบริษทัฯมี
พนกังานท่ีมากพอท่ีรับคนท่ีมุ่งหนา้มาท่ีบูท เพื่อจาํแนกกลุ่มท่ีเป็นเป้าหมาย เร่ิมการสนทนาเพ่ือการขาย และ 
รับขอ้มูลการเป็น Lead ของพวกเขา 
 
การจัดงานสัมมนาการนําเสนอธุรกจิในระหว่างงานแสดงสินค้า  
 รูปแบบท่ีประสบความสาํเร็จท่ีสุด คือการจดัการสัมมนาระหว่างการแสดงงาน ซ่ึงตอ้งใชพ้ื้นท่ีใน
ห้องโถงของสถานท่ีจดัแสดงงาน หรือพื้นท่ีใกลเ้คียงมาก ๆ ระหว่างการประเมินบคุณสมบติัของเป้าหมาย 
พนกังานควรเชิญพวกเขาเขา้ร่วมรับฟังส่วนท่ีเป็นขอ้มูล 
 ท่ีห้องสัมมนา อุปกรณ์เพิ่มเติม เช่น โบร์ชวัร์ สําเนาเอการทางกฏหมายของบริษทัฯท่ีเปิดเผยได ้
และ บางท่ีอาจมีการนาํเสนอ CD Rom/ DVD ท่ีน่าต่ืนเตน้ พร้อมการทดสอบเป็นส่ิงท่ีจาํเป็น เม่ือเร่ิมการ
นาํเสนอ ผูพ้ดูควรมีการเซ็นเอกสารรับชุดเปิดเผยขอ้มูล ก่อนท่ีเร่ิมดาํเนินการและ ผา่นขั้นตอนการสร้างและ
ความต่ืนเตน้ของแฟรนไชส์ 
 การสมัมนาน้ี ตอ้งมีจาํนวนพนกังานเพ่ิม และการวางแผนเป็นอยา่งดี เม่ือตอ้งมีพนกังานบางส่วนท่ี
บูท และขณะเดียวกนัควรตอ้งมีท่ีงานสมัมนา 
 
การรับเป้าหมาย 
ก่อนท่ีไปงานแสดงทางการคา้ พนักงานควรไดรั้บการอบรมว่าเป้าหมายตอ้งไดรั้บการตอ้นรับอย่างไร 
ประเมินบริษทัฯสมบติัอย่างรวดเร็วไดอ้ย่างไร และเก็บขอ้มูลของพวกเขาไดอ้ย่างไร การประชุมก่อนเร่ิม
งานทุก ๆ เชา้ และการซกัถามหลงังานแสดงทุกวนั ควรมีการปฏิบติัเพื่อดูว่าเกิดอะไรข้ึน และแต่ละวนัผา่น
ไปอยา่งไรบา้ง 
 ท่ีงานแสดงทางการคา้ พนักงานของบริษทัฯตอ้งกลา้พบปะ เป็นมิตร และ เร่งเร้าเล็กน้อย การ
แสดงงานมีระยะเวลาเพียงไม่ก่ีวนั ผูเ้ขา้ชมงานไม่ไดเ้ขา้ชมทุกบูท และถา้เขาเดินผ่าน พวกเขาอาจผ่านไป 
การตลาดและการขายเป็นการขบัเคล่ือนทางจาํนวน ถา้บริษทัฯพบผูค้นท่ีงานมาก จาํนวน Lead และจาํนวน
ยอดขายจะเป็นผลลพัธ์ท่ีตามมา ถา้บุคคลท่ีคุณสมบติัไม่ผ่าน หรือไม่ตรงกบัคุณสมบติัท่ีบริษทัฯตอ้งการ 
พนกังานควรปิดการสนทนาอยา่งสุภาพและรวดเร็ว เพื่อไดไ้ปดูแลเป้าหมายท่ีดีกวา่  ถา้เป้าหมายมีคุณสมบติั
ท่ีต้องการ พนักงานควรลงรายละเอียดเพ่ิมเติม และถามคาํถามเพ่ือวดัทิศทางของพวกเขา เพื่อเขาได้
ส่วนขอ้มูลท่ีมากข้ึน บางท่ีพวกเขาอาจเร่ิมมอบวสัดุทางการตลาดราคาแพงกว่าให้และพยายามจดัเวลาเพื่อ
นดัพบดว้ย เป็นส่ิงสาํคญัท่ีตอ้งจดจาํและรู้ถึงกฎหมายการเปิดเผยเก่ียวกบัแฟรนไชส์ ผูข้ายแฟรนไชส์ตอ้ง
มัน่ใจในการปฏิบติัตามแบบอยา่งท่ีดีท่ีสุด  
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การเกบ็ข้อมูล 
 เม่ือเป้าหมายของผูข้ายแฟรนไชส์ส่วนใหญ่คือการสร้าง Lead และการขาย แนะนาํว่าตอ้งมีเคร่ือง
สแกน พอ ๆ กบัการเซ็นเอกสารแบบฟอร์มท่ีงานแสดงทางการคา้ การใชเ้คร่ืองสแกนช่วยประหยดัเวลาและ
พลงังาน ระหวา่งท่ีการแสดงงานดาํเนินไป ระหว่างท่ีเอกสารสแกนแลว้ ช้ีแจงขอ้มูลใหเ้ป้าหมายทราบ ตาม
เอกสารเพ่ือความละเอียด การมีแบบฟอร์มสนบัสนุนเป็นส่ิงสาํคญั บางคร้ังการทาํงานทางเทคนิคอาจติดขดั 
แบบฟอร์มท่ีทาํข้ึนช่วยชีวิตได ้
 หลงัจากแสกนเอกสารของเป้าหมาย ถา้เป็นไปได ้พนกังานควรใชเ้วลาสักครู่เขียนขอ้มูลท่ีเพิ่มเติม
เก่ียวกบัเป้าหมายลงไปในฟอร์ท่ีปร้ินออกมา หรือกรอกแบบฟอร์มขอ้มูลของเป้าหมายและใชส้แต็บเปิล
หนีบไวด้ว้ยกนั 
 
ความผดิพลาดของงานแสดงทางการค้า 
 มีความผิดพลาดของการแสดงงานทางการคา้ท่ีเกิดข้ึนบ่อยท่ีบริษทัฯควรหลีกเล่ียง ส่วนใหญ่
เก่ียวเน่ืองกบัการมัน่ใจวา่พนกังานมีเพียงพอ และ วา่งสาํหรับเป้าหมายแฟรนไชส์ 

 การรับประทานอาหารท่ีบูท – การรับประทานอาหารท่ีบูท แสดงถึงความไม่เป็นมืออาชีพอย่างยิ่ง 
และทาํใหบ้ริษทัฯดูไม่ดีสาํหรับคนท่ีเดินผา่นมาท่ีบูท 

 การสนทนาระหวา่งพนกังานดว้ยกนั – ทาํใหพ้วกเขาดูยุง่ ไม่วา่งท่ีตอ้นรับผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพ 
 นัง่ – การมีเกา้อ้ี และการพกัเป็นความคิดท่ีดี แต่การนัง่ตลอดเวลา แสดงถึงความไม่กระฉบักระเฉง 

พนกังานท่ีบูทควรดูกระตือรือร้น และ พร้อมรับเป้าหมายท่ีผา่นไปมา 
 
การส่ือสารในงานแสดงธุรกจิ 
 มีโทรศพัทมื์อถือถูกใชอ้ยา่งกวา้งขวางในปัจจุบนั ความจาํเป็นในการเช่าสายโทรศพัทจ์ะถูกกาํจดั
ไป บริษทัฯอาจจาํเป็นตอ้งเช่าอินเตอร์เน็ต สาํหรับการส่งขอ้มูลอย่างรวดเร็วจากบูทของบริษทัฯ หรือเพื่อ
ส่ือสารทางอีเมลล ์อย่างไรก็ตาม การเช่ือมต่อเหล่าน้ีมกัราคาแพง และถา้ไม่เป็นกบับูทของบริษทัฯจริง ๆ 
สาํหรับการดาํเนินการแสดงงานจริง ๆ ควรตดัท้ิงไป 
 
ชุดเคร่ืองใช้สําหรับงานแสดงทางการค้า  
เม่ือพร้อมท่ีไปยงังานแสดงทางการคา้ บริษทัฯควรมีชุดเคร่ืองใช ้ท่ีมีส่ิงต่าง ๆ ท่ีตอ้งใชใ้นสถานการณ์ต่าง ๆ 
เหมือนกบัมีสาํนกังานอยูน่อกสาํนกังานจริง ๆ ของบริษทัฯ 

 ยาแกป้วดหวั 
 กระดาษโน๊ต 
 กระดาษโพสอิท 
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 ปากกา ดินสอสาํรอง 
 สแตปเปอร์ (พร้อมลูก)  
 เทปไส 
 กรรไกร 
 กระดาษทิชชู 
 ซองใส่แบบฟอร์ม Lead 
 พลาสเตอร์ปิดแผล 
 ท่ีหนีบกระดาษ 
 เขม็กลดั 
 แฟ้มสาํหรับใส่เอกสาร 

 
เฟอร์นิเจอร์สําหรับบูท 
ในการทาํงานกับผูอ้อกแบบบูทของบริษทัฯ บริษทัฯได้แนวความคิดเก่ียวกับโต๊ะ และเก้าอ้ีท่ีบริษทัฯ
ตอ้งการใช ้เฟอร์นิเจอร์สําหรับบูทของบริษทัฯข้ึนอยู่กบัส่ิงท่ีการแสดงงานของบริษทัฯตอ้งการ บริษทัฯ
ตอ้งการพื้นท่ีเคาทเ์ตอร์สาํหรับส่ิงพิมพแ์ละของแจก บริษทัฯจึงตอ้งการชั้นหรือท่ีวางส่ิงเหล่าน้ีดว้ย บริษทัฯ
ตอ้งนัง่พดูคุยกบัผูค้นในบูทของบริษทัฯไหม ? แน่นอน บริษทัฯตอ้งการเกา้อ้ี การตามแบบฟอร์ม ขอ้แนะนาํ
ท่ีดีอีกอย่างหน่ึงคือ มีท่ีรองเทา้บนพรม พนักงานตอ้งยืนเป็นเวลาหลายวนั การจ่ายเงินเพิ่มสําหรับซ้ือท่ี
รองเทา้ เป็นท่ีน่าช่ืนชม 
 

การจัดงานสัมมนาการขายแฟรนไชส์  
 เหมือนงานแสดงทางการคา้ สัมมนาเปรียบเสมือนยุทธศาสตร์การขายแฟรนไชส์แบบพิเศษ ขณะท่ี
การสัมมนาไม่ได้มีรูปแบบการโฆษณาอ่ืน ผูข้ายแฟรนไชส์มากมายได้ใช้การสัมมนาอย่างประสบ
ความสาํเร็จเป็นแนวทางในการ:  

 เพิ่มแหล่งการสร้างลีด 
 นาํเสนอโปรแกรมต่อเป้าหมายจาํนวนมากในคราวเดียว 
 การกา้วเขา้สู่ตลาดใหม่ 

 
อยา่งไรกต็าม การสมัมนาอาจมีราคาแพงในดา้น: 

 ค่าใชจ่้ายและเวลาในการเดินทางไปแต่ละแห่ง 
 ค่าใชจ่้ายในการเช่าส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีเหมาะสม 
 ค่าใชจ่้ายในการเตรียมส่ิงพิมพ ์และส่ือภาพและเสียง 
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 เวลาท่ีตอ้งใชส้าํหรับพนกังานบริหารเพื่อเตรียมงาน 
 
หากบริษทัฯตดัสินใจจดังานสัมมนา คู่มือน้ีแนะนาํว่า ควรเอาใจใส่และเนน้การควบคุมค่าใชจ่้ายดงักล่าว
อย่างใกลชิ้ด และชัง่นํ้ าหนกัเปรียบเทียบกบัจาํนวนลีดท่ีมีคุณภาพ ท่ีไดจ้ากการสัมมนา  ความสาํเร็จสูงสุด
ของการสัมมนาข้ึนอยู่กบั ภาพลักษณ์ของผู้นําเสนอ  ผูน้าํเสนอตอ้งมีประสิทธิภาพ น่าสนใจ และสามารถ
สร้างความเช่ือถือจากเป้าหมายได ้หากใครสกัคนในองคก์รของบริษทัฯมีคุณสมบติัดงัน้ี การสัมมนาไดผ้ลดี
สาํหรับบริษทัฯ 
 
การเตรียมการสัมมนา 
 เพื่อได้ผลตอบรับมากท่ีสุดจากการสัมมนา ต้องมีการวางแผนอย่างระมดัระวงัเป็นอย่างดี จาก
การศึกษา พบว่า การติดต่อกบับริษทัแฟรนไชส์ต่างๆ และขอ้มูลจากการวิจยัทางอุตสาหกรรม มีคาํแนะนาํ
ต่อไปน้ี: 

 ควรจดัสัมมนาท่ีโรงแรมท่ีดีท่ีสุดในเมืองนั้น ๆ เป็นส่ิงสําคญัท่ีสร้างภาพลกัษณ์ของความสําเร็จ 
หอ้งสมัมนาท่ีใชใ้นโรงแรมตอ้งกวา้งพอใหรู้้สึกสบาย แต่ไม่ควรกวา้งเกินไปจนดูโล่งและว่าง ท่ีนัง่
ระหวา่ง 20 ถึง 40 คนเหมาะสมท่ีสุด 

 ตอ้งใชเ้วลาในการเตรียมงานสัมมนา บทบาทของแต่ละผูเ้ขา้ร่วม ควรมีการกาํหนดอย่างชดัเจน 
ก่อนท่ีถึงวนัสัมมนา และคนเหล่าน้ี ควรทาํงานของพวกเขาอย่างเต็มท่ีในการเตรียมการนาํเสนอ
ของพวกเขา 

 เม่ือเป้าหมายบริษทัฯ ภาพส่วนใหญ่ตอ้งทาํงานในระหว่างวนั ควรจดัสัมมนาช่วงเยน็ในระหว่าง
สัปดาห์ เช่น ช่วงเยน็วนัองัคาร พุธ พฤหัสบดี จะเป็นวนัท่ีดีในการจดัสัมมนา และบ่ายวนัเสาร์กบั
วนัอาทิตย ์ดูจะเหมาะสมดีดว้ย 

 ถา้บริษทัฯจดัสัมมนาในพื้นท่ีลงทะเบียนหรือมีขอ้มูล บริษทัฯตอ้งมีการลงทะเบียนให้ถูกกฏหมาย
การขายแฟรนไชส์ในรัฐ หรือประเทศนั้นตามกฎหมายก่อนท่ีจดัสมัมนา 

 โฆษณาควรระบุว่าผูท่ี้สนใจเขา้ร่วมการสัมมนา ตอ้งโทรมาท่ีสํานักงานใหญ่เพื่อลงทะเบียน 
โฆษณาควรระบุเวลาและสถานท่ีท่ีแน่นอน เพื่อใหผู้ท่ี้ไม่ไดล้งทะเบียนเขา้ร่วมไดด้ว้ย  

 เพิ่มเติมสําหรับการลงโฆษณา ควรโทรหาเป้าหมายท่ีมีอยู่แลว้ในพื้นท่ี ข้ึนอยู่กบัว่าเป้าหมายของ
บริษทัฯคือใคร การส่งจดหมายโดยตรงอาจเหมาะสมเช่นกนั 
 ทุกคนท่ีลงทะเบียนเพ่ือเขา้ฟังสัมมนาควรไดรั้บจดหมายท่ีส่งมายืนยนัวนั เวลา  และสถานท่ี

สมัมนา 
 บางคนท่ีลงทะเบียนเขา้ฟังสัมมนาแลว้ อาจไม่ปรากฏตวัในวนังานสัมมนา ร้อยละ 35 ถึงร้อย

ละ 40 เป็นอตัราปกติของการไม่ปรากฏตวั ถา้เฉพาะกลุ่มคนจาํนวนเพียงหยิบมือเขา้ร่วมงาน 
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บริษทัฯอาจโทรหาแลว้บอกว่าบริษทัฯจดัเวลาใหม่ให้มีการสัมมนาในอนาคตอนัสั้ นน้ี ถา้
บริษทัฯตดัสินใจท่ียกเลิกการสมัมนาดว้ย ใหติ้ดตามผูค้นเหล่าน้ี เหมือนท่ีบริษทัฯกระทาํกบัลีด
คนอ่ืน ๆ 

 
การจัดเตรียม 

 ไปถึงงานสมัมนาอยา่งนอ้ยหน่ึงชัว่โมงก่อนงานเร่ิม เพื่อใหแ้น่ใจวา่ทุกอยา่งเป็นไปตามท่ีกาํหนด 
 การจดัเตรียมอาหารระหว่างพกั (กาแฟ นํ้ าส้ม ฯลฯ) ให้พร้อม และแน่ใจว่ามีเพียงพอกบัจาํนวน

ผูเ้ขา้ร่วมงาน 
 ก่อนงานสมัมนา แน่ใจวา่บริษทัฯมีผูช่้วยท่ีตอ้นรับบรรดาเป้าหมาย และช่วยพวกเขาหาท่ีนัง่ 

 
การดําเนินการสัมมนา 
 การเร่ิมลงทะเบียนการเขา้ฟังสัมมนาบริษทัฯควรตรวจสอบช่ือของพวกเขากับรายช่ือของคนท่ี
ลงทะเบียนล่วงหนา้ ผูท่ี้มาร่วมงานโดยไม่ไดล้งทะเบียนไวก่้อน ควรกาํหนดคุณสมบติัตามท่ีท่ีพวกเขาพกั
อาศยั และท่ีท่ีพวกเขาเปิดแฟรนไชส์ ถา้บริษทัฯไม่สามารถเปิดเผยขอ้มูลโปรแกรมของบริษทัฯกบัพวกเขา
ได ้พวกเขาไม่ควรไดเ้ขา้ร่วมฟังสมัมนา ต่อไปน้ีเป็นขอ้แนะนาํอ่ืน ๆ สาํหรับการนาํเสนอการสมัมนา 

 เร่ิมงานสมัมนาใหต้รงเวลาถา้ปรากฏวา่ทุกคนมาพร้อมแลว้ แต่ถา้ไม่เป็นเช่นนั้น ใหร้อประมาณสิบ
นาทีก่อนท่ีเร่ิมบทนาํ 

 การนาํเสนอของสมัมนาไม่ควรนานเกินหน่ึงช่ัวโมง ถา้บริษทัฯนาํเสนอนานกว่านั้น จะเป็นการยาก
ท่ีรักษาควมสนใจและความต่ืนเตน้ของผูฟั้งได ้

 ขณะท่ีรูปแบบเฉพาะท่ีใชใ้นการนาํเสนอการสมัมนาข้ึนอยูก่บัรูปแบบท่ีใช ้ควรเพิ่มอิทธิพลของการ
นาํเสนอการขายของบริษทัฯ  

 
รูปแบบขั้นตอนการจัดงานสําหรับการนําเสนองานของบริษัทฯ 

- เร่ิมตน้ดว้ยการแนะนาํบุคคลในองคก์รของบริษทัฯ ท่ีมีส่วนร่วมในงานสมัมนาน้ี 
- ระบุเป้าหมายของการสมัมนาน้ี และบอกใหผู้เ้ขา้ร่วมฟังไดรู้้วา่พวกเขาไดอ้ะไรจากงานน้ี 
- ให้ผูก่้อตั้งหรือประธานไดก้ล่าวถึงประวติัสั้น ๆ ของแฟรนไชส์น้ี พร้อมกบัขอ้มูลว่าธุรกิจ

เร่ิมตน้ไดอ้ยา่งไร ทศันวิสยัของผูก่้อตั้งเป็นอยา่งไร 
- ประธานควรระบุวตัถุเร่ืองราวของแฟรนไชส์ เช่น แฟรนไชส์มีขนาดใหญ่เพียงใดในวนัน้ี 

ประโยชน์หลกัของการมาเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์คืออะไร ทาํไมบริษทัของบริษทัฯจึงเลือก
การทาํแฟรนไชส์ เป็นยทุธศาสตร์ของการขยาย 
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- สัดส่วนหลกัของการนําเสนอควรเป็นภาพรวมของโอกาสการทาํแฟรนไชส์ โฟกัสท่ี
ผลประโยชน์และโปรแกรมสนับสนุนท่ีผูซ้ื้อแฟรนไชส์ไดรั้บ ถา้บริษทัฯมีองคก์รขนาด
ใหญ่ เป็นความคิดท่ีดีท่ีมีบุคคลท่ีแตกต่างกนัจาํนวนหน่ึง (เช่น กรรมการบริหารการทาํแฟ
รนไชส์ การตลาด และ การดาํเนินการ) ข้ึนมาพดูกบัผูฟั้ง 

- หลังจากการสรุป เป็นความคิดท่ีดีเสมอท่ีมีหน่ึงในผูซ้ื้อแฟรนไชส์ ได้ข้ึนมาพูดถึง
รายละเอียดของประสบการณ์การทาํแฟรนไชส์ของเขา การมีผูซ้ื้อแฟรนไชส์ข้ึนมาพดู เพิ่ม
ความเช่ือถือใหโ้ปรแกรมของบริษทัฯกบัผูฟั้งทั้งหลาย 

- ทาํการปิดอย่างเด็ดขาด ดว้ยการสรุปจาํนวนแฟรนไชส์ท่ีมีในพื้นท่ี และผูท่ี้สนใจตอ้งทาํ
อยา่งไรในกระบวนการตดัสินใจ สร้างสถานการณ์ของความรีบด่วน โดยเนน้ถึงโอกาสท่ีมี
อยูอ่ยา่งจาํกดั 

 
 ถา้ผูฟั้งมีคาํถามเฉพาะท่ีตอ้งการคาํตอบ ควรเชิญให้เขาอยู่ต่อ เพื่อพูดคุยกันตวัต่อตวั ถา้ขอ้มูล

เพิ่มเติมมีใหก้บัแต่ละคนหลงัการสัมมนาพวกเขาควรไดรั้บการเปิดเผยท่ีจุดนั้นโดยการนาํเสนอผงั
ขอ้เสนอ 

 ระหวา่งการนาํเสนอบริษทัฯไม่ควร : 
- เชิญใหผู้ฟั้งถามคาํถาม คาํถามเหล่าน้ีทาํใหอิ้ทธิพลของขอ้ความการขายของบริษทัฯลดลง 
- พดูถึงคู่แข่งของบริษทัฯระยะหน่ึง แมว้า่การเปรียบเทียบกบัคู่แข่งเป็นการเหมาะสมท่ีพดูถึง

โปรแกรมของบริษทัฯว่าตอบสนองความตอ้งการของอุตสาหกรรมของบริษทัฯไดอ้ยา่งไร 
แต่ถา้การนาํเสนออาจไม่ดี เป็นการโจมตี หรือถา้บริษทัฯเปรียบเทียบบริษทัฯกบัคู่แข่งมาก
เกินไป จะสร้างความสงสยัและถือวา่ขาดมารยาทท่ีดีในการดาํเนินธุรกิจไปดว้ย 

- ให้รายละเอียดกบัทุกเง่ือนไขของขอ้ตกลงการทาํแฟรนไชส์ ขณะท่ีบริษทัฯตอ้งกล่าวถึง
หวัขอ้ต่าง ๆ เช่น ยอดลงทุนรวม ค่าธรรมเนียม และค่าลิขสิทธ์ิ แต่ไม่จาํเป็นท่ีตอ้งกล่าวถึง
รายละเอียดดา้นต่างๆมากไปเน่ืองจากเสียเวลา เช่น ค่าประกนั ค่าโอน การจ่ายดอกเบ้ีย 
และการส่งรายงาน เป้าหมายท่ีมีความสนใจอยา่งแทจ้ริงไดรั้บทราบส่ิงเหล่าน้ี เม่ือพวกเขา
อ่านเอกสาร 

 
อุปกรณ์สําหรับการฟัง การชม 
 เคร่ืองมือช่วยในการฟังและการชม เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญั ท่ีนาํเน้ือหาสําคญัของบริษทัฯไปสู่ผูฟั้ง 
อยา่งไรก็ตาม หากไม่มีการเตรียมอยา่งดี อุปการณ์ช่วยน้ี อาจลดอิทธิพลของการนาํเสนอการขายของบริษทั
ฯ ต่อไปน้ี เป็นเคลด็ลบัในการใชเ้คร่ืองมือช่วยในการฟัง การชม 
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 ถา้แสดง CD Rom/ DVD เก่ียวกบัการขายแฟรนไชส์ ตอ้งแน่ใจว่ามีเคร่ืองมือท่ีจาํเป็นอยู ่
ประกอบดว้ย มอนิเตอร์หรือจอภาพ ซ่ึงใหผู้ช้มทุกคนมองเห็นไดช้ดั ซ่ึง CD Rom/ DVD ตอ้งมีการ
นาํเสนอก่อน ในการนาํเสนอของบริษทัฯ เพื่อให้ผูค้นไดค้วามรู้สึกของโอกาสทางธุรกิจ และความ
ต่ืนเตน้ท่ีเกิดข้ึน 

 ก่อนงานสมัมนา ตอ้งดูวา่ผูน้าํเสนอตอ้งการไมโครโฟนหรือไม่ และเช็คใหแ้น่ใจว่าเคร่ืองมือเหล่าน้ี 
มีพร้อมใหท่ี้โรงแรมเป็นการดี 

 อีกทั้ง CD Rom/DVD, Overhead และเคร่ืองฉายสไลด ์เป็นเคร่ืองมือท่ีดีมาก ชาร์ทพลิก อาจใชไ้ด ้
แมว้า่ดูเทอะทะ ขนยา้ยยาก และผูน้าํเสนอตอ้งหนัหลงัใหผู้ฟั้งบ่อย ๆ วสัดุอ่ืน ๆ เช่น โพส์เตอร์ และ
รูปถ่าย น่าจะมีประสิทธิภาพ เพียงแต่ปัจจยัดา้นค่าผลิตสูง 

 
การจัดสัมมนาควบคู่กบังานแสดงทางการค้า  
ผูข้ายแฟรนไชส์มากมาย จดังานสมัมนาไม่วา่ก่อนหรือหลงังานแสดงทางการคา้ไม่นาน ขอ้ไดเ้ปรียบสองขอ้
ในการทาํเช่นน้ีคือ: 

 ค่าใชจ่้ายนอ้ย 
 ความสามารถในการรวบรวมความสนใจของเป้าหมายท่ีเกิดจากงานแสดงทางการคา้ 

ถา้บริษทัฯตั้งใจท่ีจดังานสมัมนาหลงังานแสดงทางการคา้ ควรจดัในโรงแรมท่ีมีการแสดงงาน อยา่งไรก็ตาม 
ขอ้เสียของการจดัสมัมนาระหวา่งแสดงงาน คือ บริษทัฯตอ้งใชพ้นกังานทั้งในสองงานพร้อม ๆ กนั 
 ทางหน่ึงในการหลีกเล่ียงความจาํกดัของพนักงานคือ จดัสัมมนาในหน่ึงหรือสองวนัหลงัจากงาน
แสดงทางการคา้ ในกรณีน้ี ควรมีการโฆษณางานทั้งในงานแสดงและทางส่ือทอ้งถ่ินไปพร้อมกนัดว้ย เพื่อ
เพิ่มจาํนวนผูส้นใจธุรกิจ  
 
การติดตาม Lead 
 เม่ือการงานสัมมนาเสร็จส้ิน ผูเ้ขา้ฟังมีโอกาสถามคาํถาม บริษทัฯควรทาํการนดัให้มากท่ีสุดเท่าท่ีทาํ
ได ้สาํหรับการพูดคุยแบบตวัต่อตวั จดันดัเหล่าน้ี ให้เร็วสุดเท่าท่ีทาํได ้เพื่อไม่ให้ความสนใจของเป้าหมาย
ลดลง ถา้การสมัมนาจดัข้ึนนอกพื้นท่ีของสาํนกังานใหญ่ บริษทัฯอาจตอ้งการท่ีทาํการสัมมนาต่อในพ้ืนท่ีอีก 
สองสามวนัก่อนการพบปะ ส่งเสริมให้เป้าหมายไดอ่้านเอกสารท่ีให้อย่างถว้นถ่ีก่อน และส่งแบบฟอร์ม
ประเมินถา้พวกเขายงัไม่ดีทาํอยา่งนั้น 
ตอ้งแน่ใจวา่บริษทัฯไดต้ามทุก ๆ คน ท่ีไดล้งทะเบียนแต่ไม่ไดเ้ขา้ร่วมสมัมนา 
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การจัดงานเยีย่มธุรกจิ OPEN HOUSES  
 งานเยีย่มธุรกิจแฟรนไชส์ หรือท่ีเรียกว่า โอเพ่นเฮา้ส์ นั้นคือ งานใหข้อ้มูลธุรกิจท่ีเนน้จดังานในพ้ืนท่ี
ของร้านคา้จริง หรือ การเยีย่มชมธุรกิจอาจเป็นการจดังานท่ีบริษทัของแฟรนไชส์ซอร์ เพื่อนาํเสนอรูปแบบ
ธุรกิจให้กบัผูส้นใจ งาน OPEN HOUSES เป็นตวัแทนความหลากหลายของงานสัมนาการขายแฟรนไชส์  
เนน้การนาํเสนอธุรกิจดงัน้ี 

 ขายร้านของบริษทัเองใหเ้ป็นแฟรนไชส์ 
 ขายร้านแฟรนไชส์ท่ีมีอยูแ่ลว้ใหม่ 
 สร้างความสนใจของเป้าหมายในการพฒันาร้านคา้แฟรนไชส์ 

 
การกาํหนดสถานทีจั่ดงาน OPEN HOUSES 
เม่ือบริษทัฯจดังาน OPEN HOUSES ข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง ถา้วตัถุประสงคข์องงาน OPEN HOUSES 
นั้น คือการขายร้านใด ๆหรือสาขาท่ีตอ้งการปรับเป็นระบบแฟรนไชส์ออกไป ควรจดังานท่ีร้านท่ีบริษทัฯ
ตอ้งการขาย ถา้บริษทัฯตั้งใจจดังาน OPEN HOUSES เพื่อวตัถุประสงค์ในการสร้างความสนใจของ
เป้าหมาย เพ่ือการตั้งหน่วยร้านคา้ใหม่ เราแนะนาํว่าให้บริษทัฯจดังาน OPEN HOUSES ท่ีบริษทัเจา้ของ
หน่วยร้านนั้น ๆ น่ีเป็นการทาํให้มัน่ใจว่า บริษทัฯสามารถทาํการควบคุมการดาํเนินงาน OPEN HOUSES 
ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
 
ข้อสังเกต การจดังาน OPEN HOUSES ณ สถานท่ีของแฟรนไชส์ซีท่ีตอ้งการขายกิจการ หรือการขอความ
ร่วมมือเพื่อการชมสถานท่ีจริงของตน้แบบของร้านแฟรนไชส์ซี การจดังานใจพื้นท่ีดงักล่าว อาจทาํให้เกิด
ปัญหาไดห้ลายอย่าง เน่ืองจากผูต้อ้งการขายแฟรนไชส์ไม่ไดอ้ะไรจากการเป็นเจา้ของสถานท่ี และความ
ร่วมมือของเขา ดงันั้นในการวางแผนและดาํเนินงาน OPEN HOUSES อาจมีนอ้ยกว่าท่ีคาดหวงั  การจดังาน
ในรูปแบบน้ี แฟรนไชส์ซอร์อาจตอ้งปิดสถานท่ีทาํธุรกิจของเขาระหว่างงาน OPEN HOUSES ทาํให้การ
ดาํเนินธุรกิจไม่เตม็ท่ี บางส่วนท่ีขาดรายไดไ้ปนั้นเขาตอ้งไดรั้บค่าชดเชยในการสูญเสียรายไดจ้ากแฟรนไชส์
ซอร์เจา้ของงานดว้ย  
 อยา่งไรก็ตาม บริษทัฯอาจเห็นว่าขอ้เสียเหล่าน้ีจาํเป็นท่ีตอ้งยอมรับและใชส้ถานท่ีแฟรนไชส์ในกรณี
พิเศษ เม่ือ: 

 หน่วยร้านคา้ท่ีบริษทัเป็นเจา้ของ อาจไม่พร้อมหรือไม่ใช่ตน้แบบท่ีเหมาะสมสาํหรับโอกาสทางแฟ
รนไชส์ท่ีบริษทัฯพฒันาข้ึนมาและกาํลงันาํเสนอขาย 

 มีหน่วยร้านแฟรนไชส์เพียงท่ีเดียวในตลาดท่ีบริษทัฯตอ้งการท่ีขายแฟรนไชส์เพิ่มเติม 
 
  



57 
___________________________________________________________________________ 
 

___________________________________________________________________________
คู่มือการพฒันาศกัยภาพดา้นกลยทุธ์การตลาดและการสร้างเครือข่ายธุรกิจในต่างประเทศ ของระบบธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

การกาํหนดเวลาของงาน OPEN HOUSES 
โดยทัว่ไปงาน OPEN HOUSES กาํหนดใหใ้ชเ้วลาประมาณ สอง หรือ สามชัว่โมง ในช่วงบ่าย หรือช่วงเยน็ 
ในวนัระหวา่งสปัดาห์หรือวนัเสาร์ มกัเป็นเวลาท่ีดีในการจดังาน OPEN HOUSES 
 งาน OPEN HOUSES มกัมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด หากจดัหลงัเวลาเปิดทาํการ หรือเม่ือร้านปิดแลว้ 
หากบริษทัฯตอ้งการท่ีจดังานในช่วงเวลาเปิดร้านปกติ อาจทาํให้เกิดความสับสนเน่ืองจาก เป็นการยากท่ี
แยกแยะระหว่าง ผูซ้ื้อแฟรนไชส์ และผูท่ี้มาใชบ้ริการท่ีร้านทัว่ไป รวมถึงความไม่สะดวกท่ีพาเยีย่มชม หรือ
ทาํการนาํเสนอระหวา่งท่ีมีลูกคา้อยูใ่นร้าน 
 
 
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
การประชาสัมพนัธ์งาน OPEN HOUSES ควรทาํคลา้ย ๆ กบังานสัมมนาการขายแฟรนไชส์ ลงโฆษณาใน
คอลมัน์โอกาสทางธุรกิจแฟรนไชส์ ในหนังสือพิมพท์อ้งถ่ิน ระบุเวลาและสถานท่ีจดังาน ระบุให้ผูส้นใจ
โทรมาลงทะเบียนก่อน เพื่อให้บริษทัฯไดท้ราบว่ามีคนเขา้มาร่วมงานจาํนวนเท่าใดสองสามวนัก่อนงาน 
OPEN HOUSES โทรหาผูท่ี้ไดล้งทะเบียนไวแ้ลว้ เพื่อยืนยนัว่าพวกเขามาร่วมงาน และเพื่อระบุว่า บริษทัฯ
ตั้งใจรอท่ีไดพ้ดูคุยกบัพวกเขาเก่ียวกบัโปรแกรมแฟรนไชส์ 
 
การดําเนินงาน OPEN HOUSES 
คลา้ยกบังานสัมมนาแต่มีความยุ่งยากเพิ่มข้ึนมากกว่าในการจดัเตรียมและดาํเนินงานOPEN HOUSES 
เน่ืองจากระหว่างงาน OPEN HOUSES บริษทัฯควรจดัให้มีพนักงานขายอย่างน้อยสองคน อยู่ประจาํ
ตลอดเวลา ถา้ให้ดี แนะนาํว่าให้มีผูซ้ื้อแฟรนไชส์เขา้ร่วมเพื่อตอบคาํถามดว้ย และช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือ
ชองแฟรนไชส์ท่ีบริษทัฯกาํลงันาํเสนอดว้ย พนกังานขายของบริษทัฯควรผ่านการเตรียมพร้อม และสนใจ
ตลอดเวลา ต่อความตอ้งการของเป้าหมาย  และพร้อมท่ีตอบคาํถามใด ๆ ท่ีอาจมีข้ึน  
 
ขอ้แนะนาํโดยทัว่ไป สาํหรับดาํเนินงาน OPEN HOUSES ควรปฏิบติัตามขั้นตอนต่อไปน้ีกบัเป้าหมายแต่ละ
คน: 
 

1. ตอ้นรับเป้าหมายและเนน้ถึงเหตุผลท่ีเขามาท่ีงาน OPEN HOUSES น้ี 
2. พาเป้าหมายเดินชมร้าน 
3. เปิดเผยรายละเอียดและใหเ้ขากรอกรายละเอียดใน Lead Sheet 
4. นาํเสนอโอกาสของธุรกิจแฟรนไชส์ 
5. กาํหนดการพบปะกบัเป้าหมายเพื่อการติดตาม 
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การต้อนรับเป้าหมาย 
ต่างจากการสมัมนาการขาย เป้าหมายไม่ทราบวา่ไดพ้บกบัอะไรท่ีงาน OPEN HOUSES เม่ือเป้าหมายกา้วเขา้
ประตู เขาควรไดรั้บการตอ้นรับทนัที เพื่อใหค้วามสัมพนัธ์ส่วนบุคคลเกิดข้ึนกบัเขาทนัที ผูท่ี้ทาํการตอ้นรับ 
ควรบอกวตัถุประสงคข์องงาน OPEN HOUSES และช่วยใหเ้ขาผอ่นคลายและทาํตวัตามสบาย 
 
การชมร้าน   
เพื่อสร้างความสนใจให้เป้าหมายอยา่งรวดเร็ว พาเขาเยี่ยมชมร้านของบริษทัฯ แมว้่าแต่ละธุรกิจแตกต่างกนั 
การเยีย่มชมควรเนน้ ปัจจยัท่ีทาํใหเ้กิดธุรกิจของบริษทัฯ ซ่ึงต่างจากการดาํเนินการดา้นอ่ืนในอุตสาหกรรมน้ี 
สร้างความประทบัใจให้เขาโดยการใชเ้ทคโนโลยีท่ีบริษทัฯมีอย่างเหมาะสม และควรเน้นประโยชน์ของ
บริษทัฯสมบติัของร้าน (เช่น การวางแผนการขาย การลงทุน และการโฆษณาจุดขาย) ซ่ึงองคก์รของบริษทัฯ
ไดพ้ฒันาเพื่อผูซ้ื้อแฟรนไชส์ขององคก์ร ขณะท่ีการเยี่ยมชมถูกออกแบบมาเพื่อสร้างความประทบัใจ แก่
เป้าหมาย ควรโฟกสัท่ีการดาํเนินงานของร้านมากกวา่เนน้เร่ืองโอกาสทางธุรกิจ 
 
เปิดเผยรายละเอยีดต่อเป้าหมาย 
เม่ือพนักงานขายของบริษทัฯระบุรายละเอียดของโอกาสของแฟรนไชส์ บริษทัฯตอ้งให้รายละเอียดกบั
เป้าหมายเสียก่อน เป้าหมายตอ้งไดรั้บกล่องปิดผนึก ซ่ึงบรรจุผงัขอ้เสนอ ขอ้ตกลง      แฟรนไชส์และงบ
การเงิน ให้เป้าหมายเซ็นรับอุปกรณ์เหล่าน้ี และขอให้พวกเขาอย่าเพิ่งเปิดกล่องจนกว่ากลบัถึงบา้น ใน
ขณะเดียวกนั ใหเ้ป้าหมายกรอกรายละเอียดในแผน่ขอ้มูล Lead ซ่ึงมีรายละเอียดของ ช่ือ ท่ีอยู ่เบอร์โทรศพัท ์
และความตั้งใจท่ีซ้ือแฟรนไชส์ 
 
การนําเสนอด้านการขาย 
เม่ือเป้าหมายไดรั้บการเปิดเผยรายละเอียดแลว้ การนาํเสนอดา้นการขายจะเร่ิมได ้ในงาน OPEN HOUSES 
การนาํเสนอของบริษทัฯถูกนาํเสนอกบักลุ่มคนท่ีมีจาํนวนหลากหลายตลอดวนั เม่ือเป้าหมายไม่ไดค้าดหวงั
การนาํเสนอท่ียาวนาน ควรรักษาเวลาให้ไดน้อ้ยกว่า 15 นาที การนาํเสนอท่ีสั้นกว่า ช่วยใหบ้ริษทัฯอาํนวย
ความสะดวกกบัผูค้นท่ีมาถึงงานท่ีเวลาแตกต่างกนัไดดี้กว่าการนาํเสนอเองควรมีโครงสร้างท่ีดี แต่ทาํการ
นาํเสนออยา่งไม่เป็นทางการ ถา้บริษทัฯใชส้ไลด ์หรืออุปกรณ์อ่ืน ไม่ควรใชม้ากเกินไปเพราะทาํใหผู้ฟั้งเบ่ือ 
ควรเสนอประเด็นของบริษัทฯให้รวดเร็วและกระชับ การนําเสนอควรโฟกัสท่ีโอกาสทางธุรกิจ และ
ประโยชน์ท่ีเป้าหมายไดรั้บเม่ือเป็นผูซ้ื้อแฟรนไชส์ หลีกเล่ียงการพูดคุยท่ียืดยาวเร่ืองค่าธรรมเนียมแฟรน
ไชส์ ค่าลิขสิทธ์ิ ค่าบริการ หรือหวัขอ้อ่ืน ๆ ท่ีส่งผลเสียกบัขอ้ความการขายของบริษทัฯ 
กาํหนดการนัดพบเพือ่การติดตาม   
หลงัจากจบการนาํเสนอ และมีโอกาสตอบคาํถามทัว่ ๆ ไปแลว้ แนะนาํใหเ้ป้าหมายจดัเวลาพบปะกบับริษทั
ฯเพื่อการติดตาม อธิบายเขาวา่ การพบปะน้ี ช่วยใหเ้ขาไดพ้บกบับริษทัฯ (หรือคนอ่ืน ๆ ในองคก์รของบริษทั
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ฯ) ตวัต่อตวั และถามคาํถามท่ีเป็นรายละเอียด เก่ียวเน่ืองกบัรายละเอียดในเอกสารท่ีแจกให้พวกเขา ถา้
เป็นไปได ้จดัเวลานดัใหอ้ยูภ่ายในสปัดาห์ถดัจากงาน OPEN HOUSES 
 ในสัปดาห์ถดัจากงาน OPEN HOUSES บริษทัฯควรโทรหาเป้าหมายแต่ละคนท่ีปฏิเสธท่ี
นดัพบปะกบับริษทัฯในตอนแรกดว้ย 
 

การจัด งานวนัเปิดตัว (Discovery Days) 
 การจดัวนัเปิดตวั ในระบบแฟรนไชส์นั้นเป็นวิธีหน่ึงท่ีรับมือลีดจาํนวนมาก ในระยะเวลา
สั้น ๆ คือการจดังาน “นิทรรศการแฟรนไชส์” ท่ีสาํนกังานใหญ่ ของบริษทัฯ งาน “นิทรรศการแฟรนไชส์” 
หรืองาน “วนัเปิดตวั” เหล่าน้ี อย่าสับสนกบังาน OPEN HOUSES งานวนัเปิดตวัไม่เหมือนกบังาน OPEN 
HOUSES ไม่มีการโฆษณาพิเศษ ประกาศให้ทราบถึงงานวนัเปิดตวั และไม่เกิดข้ึนในระดบัร้านท่ีตั้งข้ึน แต่
งานวนัเปิดตวั หรือ Discovery Day เปิดโอกาสใหบ้ริษทัฯ ไดน้าํเสนอแฟรนไชส์ของบริษทัฯ กบัเป้าหมาย
จาํนวนมากท่ีเป็นผูส้นใจท่ีอาจลงทะเบียนมาจากงานสัมมนา รวมทั้งอาจมีการสัมภาษณ์เป้าหมายท่ีผา่นการ
ประเมินบริษทัฯภาพเบ้ืองต้นแลว้ ทาํการทดสอบ (ว่าเป็นลูกจ้างหรือไม่) และเปิดเผยรายละเอียดกับ
เป้าหมายท่ีผ่านการประเมินบคุณสมบติั ก่อนท่ีเป้าหมายไดรั้บเชิญให้มาเป็นส่วนหน่ึงของงานวนัเปิดตวั
พวกเขาตอ้งกรอกแบบฟอร์มประเมินคุณสมบติัเบ้ืองตน้ก่อน ส่ิงน้ีทาํควบคู่กบัคาํถามทางโทรศพัท ์ช่วยให้
ผูข้ายแฟรนไชส์รู้คุณสมบติัทางการเงินของเป้าหมาย และสรุปภาพรวมของภูมิหลงัของเป้าหมาย เป้าหมาย
ท่ีผา่นเกณฑข์องการวดัคุณสมบติั ไดรั้บเชิญมาท่ีสาํนกังานใหญ่ในงานวนัเปิดตวั 
 งานวนัเปิดตัว เป็นการจดังานท่ีใชร้ะยะเวลาไม่เกิน 1 วนั และอาจมีการจดัรอบการนาํเสนอ
เต็ม ๆ สําหรับการนําเสนอ ช่วงเวลาของการถาม ตอบปัญหา การทดสอบ และการสัมภาษณ์ เพื่อให้
เป้าหมายไดค้น้พบเก่ียวกบัโอกาสทางธุรกิจมากข้ึน และผูข้ายแฟรนไชส์สามารถรู้จกักบัเป้าหมายมากข้ึน ผู ้
ท่ีผา่นการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้น้ี และเช่ือว่าเป็นเป้าหมายท่ีมีบคุณสมบติัเพียงพอ ไดรั้บใบสมคัรใหเ้ซ็น ไดรั้บ
ผงัขอ้เสนอ และบอกว่าเขาไดรั้บการติดต่อทางโทรศพัทภ์ายในสิบวนัทาํการ ระหว่างช่วงการรอ การยนืยนั
คุณสมบติัดา้นการเงินเร่ิมดาํเนินการและทาํการตรวจสอบภูมิหลงัเพิ่มเติมกบัผูส้มคัร 
 
ต่อไปน้ีเป็นกาํหนดการของงานท่ีบริษทัฯสามารถใชเ้ป็นแนวทาง: 

1. ผูเ้ขา้ร่วมงานแต่ละคนไดรั้บชุดเอกสารและป้ายช่ือ 
2. มีอาหารและเคร่ืองด่ืมบริการ 
3. พนกังานของผูข้ายแฟรนไชส์แต่ละคนปราศรัยกบักลุ่มและแจง้ขอบเขตของความรับผิดชอบของ

การเป็นผูข้ายแฟรนไชส์ และผูซ้ื้อแฟรนไชส์ และประโยชน์ของการเป็นส่วนหน่ึงขององคก์รแฟ
รนไชส์ 

4. การนาํเสนอดว้ยวาจาและการใช้ควบคู่กบัเคร่ืองมือดา้นภาพและเสียง และเคร่ืองมืออ่ืน ๆ ของ
ผูข้ายแฟรนไชส์ (เช่น นิตยาสารสาํหรับลูกคา้ คู่มือดาํเนินการ และอ่ืน ๆ) 
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5. หลงัจากแต่ละการนาํเสนอ ผูน้าํเสนอเปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้ฟังถามคาํถาม 
6. ณ เวลาท่ีเหมาะสมช่วงกลางวนั มีการเสิร์ฟอาหารกลางวนั 
7. เม่ือการนาํเสนอเสร็จส้ินทั้งหมด เป้าหมายอาจไดท้าํแบบทดสอบ เพื่อประเมินความสามารถท่ีเป็นผู ้

ซ้ือแฟรนไชส์ท่ีประสบความสาํเร็จ (ถา้ผูข้ายแฟรนไชส์มีการทดสอบ) 
8. เม่ือการทดสอบเสร็จส้ิน ผูเ้ขา้ร่วมงานแต่ละคนถูกสัมภาษณ์สองคร้ังโดยพนักงานสองคนของ

องคก์ร 
9. ตอนทา้ยของวนั เป้าหมายท่ียงัคงมีคุณสมบติัสาํหรับแฟรนไชส์ ไดรั้บการเปิดเผย (ให้ผงัขอ้เสนอ) 

และใหใ้บสมคัรเพ่ือเซ็น การอนุมติัคร้ังสุดทา้ยมีข้ึน เม่ือคุณสมบติัทางการเงินของเป้าหมายผา่น 
10. ระหวา่งเวลาสิบวนัทาํการ มีการตรวจสอบขอ้มูลทางการเงินและภูมิหลงัของผูส้มคัร 
11. หลงัจากสิบวนัทาํการ และเม่ือทาํการอนุมติัขั้นสุดทา้ย กระบวนการติดตามเร่ิมข้ึน (ดงักล่าวใน 

Section 4) 
 

การเจรจาและการจัดประชุมธุรกจิแฟรนไชส์ เพือ่การขยายธุรกจิแฟรนไชส์ต่างประเทศ 

การติดต่อเพื่อสรุปการขายระบบแฟรนไชส์ในต่างประเทศนั้นมีความซับซอ้นรวมถึงการใชเ้วลา
ในช่วงการตดัสินคา้ และประเมินธุรกิจทั้งจากแฟรนไชส์ซอร์ท่ีตอ้งประเมินความสามารถของแฟรนไชส์ซี
แลว้ ยงัตอ้งมีการเยีย่มชมธุรกิจและการพิจารณาความคุม้ค่าของระบบการลงทุนธุรกิจ ทั้งน้ียิง่มีการลงทุนใน
จาํนวนสูง หรือมีความซบัซอ้นของธุรกิจ โดยปกติธุรกิจแฟรนไชส์ต่างประเทศอาจตอ้งใชเ้วลาดงักล่าวเฉลีย
ไม่นอ้ยกว่า 1 ปีหรือมากกว่า เน่ืองจากขั้นตอนและความห่างของประเทศ ในกรณีท่ีธุรกิจท่ีเป็นท่ียอมรับ มี
ตรายีห่อ้เป็นท่ีรับรู้ จะช่วยใหก้ารสรุปเป็นไปไดร้วดเร็วข้ึน  

สาํหรับเน่ือหาในส่วนน้ีอธิบายถึงกระบวนการในการเจรจาและสรุปผลการขายแฟรนไชส์ ซ่ึงบาง
จุดในกระบวนการทางการขายนั้นตอ้งมีการจดบนัทึกในรายละเอียดและสัญญาตอ้งไดรั้บการลงนาม การ
เจรจาแฟรนไชส์ในต่างประเทศนั้นตอ้งมีการพดูคุยกนัหลายคร้ัง ในช่วงแรกท่ีมีการศึกษาขอ้มูลระหว่างกนั
ยงัไม่สามารสรุปเงีอนไขจนกว่ามัน่ใจไดว้่า การตกลงในการลงทุนมีความเป็นไปได ้ดงันั้นการสรุปผลได้
ในการประชุมแบบพบหนา้กนัหรืออาจตอ้งใชเ้วลาประชุมอีกหลายคร้ังก่อนท่ีผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้เขา้เป็นแฟ
รนไชส์ซี การจดัประชุมระหว่างแฟรนไชส์ซอร์และผูส้นใจลงทุนนั้นถือเป็นกิจกรรมหลกัหลายกิจกรรม ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวางแผนและการจดัการสรุปขอ้ตกลงต่างๆ  
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แนวทางการเจรจาข้อตกลงการลงทุนธุรกจิแฟรนไชส์ 

ทาํอย่างไรหากว่าผู้ทีค่าดว่าเป็นลูกค้าลงัเลหรือบอกว่าเขายงัไม่พร้อมทีต่ัดสินใจ 

ใหเ้หตุผลเพื่อสนบัสนุนใหผู้ท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ตดัสินใจ วิธีหน่ึงคือการเนน้จุดสนใจไปท่ีตารางการ
ฝึกอบรมแฟรนไชส์ เช่น อาจพูดว่า “ถา้คุณกาํลงัเขา้สู่โครงการแฟรนไชส์ พวกเราตอ้งการให้คุณไดเ้ขา้รับ
การฝึกอบรมให้ทนัในคอร์สน้ีก่อนท่ีเต็ม” หรืออีกทางเลือกคือ ท่านตอ้งเน้นถึงว่าพื้นท่ีท่ีเหมาะสมนั้นมี
จาํนวนจาํกดั โดยอาจพูดว่า “เพื่อให้ท่านสามารถดาํเนินงานไดน้ั้น ท่านควรจองพื้นท่ีก่อนท่ีคนอ่ืนเขา้จบั
จองพ้ืนท่ีท่ีท่านตอ้งการทาํธุรกิจ” ถึงแมว้่าท่านไม่ตอ้งการกดดนัผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้มากจนเกินไป แต่ท่าน
ตอ้งทาํให้เขาเขา้ใจดว้ยว่าแฟรนไชส์ของท่านเป็นท่ีตอ้งการของคนจาํนวนมาก ซ่ึงความลงัเลของเขาอาจ
เป็นสาเหตุใหพ้ลาดโอกาสอนัดีน้ี 
 
ท่านรับมือกับผู้ที่คาดว่าเป็นลูกค้าที่ต้องการรู้ว่าเขาได้รับการพิจารณาก่อนที่มาเข้าร่วมสรุปการประชุมได้
อย่างไร  

ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้บางรายลงัเลท่ีเขา้มาเพื่อสรุปการประชุม เพราะพวกเขาตอ้งการรู้ก่อนว่าไดรั้บ
การพิจารณาหรือไม่ ถา้ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ตอ้งเดินทางไกลมาเพ่ือเขา้ประชุม ท่านตอ้งมัน่ใจถึงความพร้อม
ของพวกเขาท่ีลงนามในสัญญา ท่านอาจแจง้ให้ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ฟังว่าเขาไดรั้บการพิจารณาแลว้ทาง
โทรศพัทห์รือทางอีเมล ์(ข้ึนกบัสถานการณ์หลงัจบการฝึกอบรม) เพื่อกาํหนดวนัสรุปการประชุม 

หากว่าท่านไม่แน่ใจในแรงจูงใจของผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ ท่านอาจตอ้งใชก้ารสรุปการประชุมเพื่อ
พิจารณาคุณสมบติัขั้นสุดทา้ยในกระบวนการทางการขาย โดยการกล่าวซํ้าวา่ การประชุมน้ีไดรั้บการกาํหนด
ข้ึนเพื่อใชรั้บรองผูส้มคัรท่ีมีความสนใจจริงและไดรั้บการพิจารณาให้ดาํเนินกิจการแฟรนไชส์ได ้หากท่าน
บอกผูส้มคัรทุกรายล่วงหนา้วา่พวกเขาไดรั้บการยอมรับเขา้โครงการฝึกอบรมแลว้  ผูส้มคัรบางรายอาจเลือก
ท่ีขอเล่ือนการสรุปการประชุม จนกวา่เขาไดล้องชัง่นํ้ าหนกัทางเลือกอ่ืนๆท่ีเขามีเสียก่อน 

 
การคาดการเงื่อนไขและผลสรุปข้อตกลง 

การสรุปผลนั้นเร่ิมตน้มาตั้งแต่การติดต่อคร้ังแรก โดยความเป็นจริงแลว้การสรุปผลมี 2 คร้ังในการ
ขายแฟรนไชส์คือ (1) การตดัสินใจขั้นต้นท่ีดาํเนินต่อไป และ (2) กระบวนการลงนามจริงและชําระ
ค่าธรรมเนียม 
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ก่อนท่ีมีการสรุปผลจริง ผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ ตดัสินใจในขั้นตน้ตามขอ้ใดขอ้หน่ึงต่อไปน้ี 
 

1. ผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ไดต้ดัสินใจซ้ือแฟรนไชส์ตั้งแต่ก่อนท่ีพนกังานขายติดต่อไป 
2. ผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ไดใ้หส้ญัญากบัพนกังานขายวา่ซ้ือแฟรนไชส์ตั้งแต่ในคร้ังแรกท่ีประชุมกนั 
3. ผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ตดัสินใจในช่วงระยะเวลา 10 วนั  
4. ผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ตดัสินใจในช่วงการจดัการประชุมเพิ่มเติม 
5. หุน้ส่วนหรือสมาชิกในครอบครัวของผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ช่วยตดัสินใจซ้ือแฟรนไชส์ 
6. หลงัจากระยะเวลาท่ีผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้เกบ็ขอ้มูลเพิ่มเติม เขาไดต้ดัสินใจท่ีดาํเนินการต่อ 

 
ในกระบวนการเจรจาทางการขายนําเสนอธุรกิจแฟรนไชส์ การเขา้ใจถึงสภาวะความรู้สึกของผูซ้ื้อ

เป็นส่ิงท่ีสําคญัมาก โดยเฉพาะในการสรุปการขายผูส้มคัรท่ีมีความมัน่ใจว่าประสบความสําเร็จในช่วง
กระบวนการทางการขายอาจเปล่ียนเป็นผูส้มคัรท่ีมีความไม่แน่ใจอยา่งมากในตอนสรุปการประชุม อยา่งไร
ก็ตามแฟรนไชส์ซอร์ตอ้งตระหนกัถึงความยิ่งใหญ่ในการตดัสินใจของแฟรนไชส์ซีท่ีมีศกัยภาพ และการ
ซ้ือแฟรนไชส์อาจกลายเป็นประสบการณ์ท่ีน่ากลวัสําหรับผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ ถา้การตดัสินใจนั้นส่งผล
กระทบต่อวิถีชีวิตของพวกเขา เช่น ไม่ไดรั้บการจา้งงานอีกต่อไป, ไม่ไดรั้บเงินเดือนตามเวลา, อาจตอ้ง
ทาํงานใกลชิ้ดกบัสมาชิกในครอบครัวแทนท่ีเป็นผูร่้วมงานตามปกติ, มีชัว่โมงการทาํงานท่ียาวข้ึน, ตอ้ง
เผชิญกบัลูกคา้โดยตรง, ไม่มีหลกัประกนัท่ีแน่นอนถึงรายได,้ ตอ้งลงทุนเงินจาํนวนมาก, ตอ้งเรียนรู้ธุรกิจ
ใหม่, และตอ้งดาํเนินธุรกิจเพื่อใหไ้ดรั้บเงินลงทุนกลบัคืนมา  
 
การจัดตารางเวลาเพือ่สรุปการประชุม 

ส่วนใหญ่แลว้มีอีกหลายเร่ืองท่ีท่านตอ้งทาํก่อนจดัตารางเวลาเพ่ือสรุปการประชุม ซ่ึงโดยปกติแฟ
รนไชส์ซอร์ตอ้งอยู่ในจุดท่ีเขา้ถึงการตดัสินใจยินยอมตามใบสมคัรของผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ (รวมทั้งการ
ทบทวนใบสมคัรของผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้อยา่งละเอียด) นอกจากนั้นอาจมีการสัมภาษณ์ การตรวจเยีย่มพื้นท่ี
ของลูกคา้ หรือมีการพบปะกบัทีมงานของผูต้อ้งการลงทุนบา้งเป็นตน้ นอกจากนั้นยงัมีความมัน่ใจว่าผูท่ี้คาด
วา่เป็นลูกคา้พร้อมท่ียอมรับโครงการแฟรนไชส์ 

ถึงแมว้่ามีหลายคร้ังท่ีมีการพูดคุยตกลงแต่ในการสรุปการประชุมอาจไม่ไดห้มายถึงว่า ผูท่ี้คาดว่า
เป็นลูกคา้ลงนามในสญัญาแฟรนไชส์ ซ่ึงในช่วงการประชุมท่านอาจจบัสัญญาณท่ีระบุว่า ดงันั้นท่านไม่ควร
ตอบรับผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ หรือผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้อาจถอยจากการทาํขอ้ตกลงขั้นสุดทา้ย ระยะเวลาใน
การประชุมข้ึนอยู่กบัตวัท่านเอง โดยสามารถระบุไดจ้ากสัญญาณท่ีไดรั้บจากผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ในช่วง
กระบวนการทางการขาย 
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การวางแผนและการติดตามกาํหนดการประชุม 
หากไดรั้บการจดัการกระบวนการทางการขายอย่างดีแลว้ สามารถสรุปการประชุมไดโ้ดยเร็วและ

ไม่ยุง่ยาก ท่านอาจลองดาํเนินการตามระเบียบวาระการประชุมทัว่ไปดงัน้ี 
 

1. สามารถนาํเสนอขอ้มูลต่อขอ้คดัคา้นและคาํถามสุดทา้ยท่ีผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ยกข้ึนมาได ้
2. สรุปการขาย เพื่อกาํหนดเง่ือนไขขอ้ตกลงและตารางการดาํเนินต่อไป 
3. รับค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ เป็นขั้นตอนของการซ้ือขายท่ีแสดงการตกลงโดยมีการจ่ายค่าใชจ่้าย

สมบูรณ์ 
4. แต่งตั้งแฟรนไชส์ เป็นการจดัเอกสารเพื่อยืนยนัการยอมรับต่อขอ้ตกลงทั้งฝ่าย แฟรนไชส์ซอร์ 

และแฟรนไชส์ซี 
5. แสดงความยินดีกบัผูซ้ื้อและให้การตอ้นรับ การจดักิจกรรมเล็กๆเพื่อแสดงการตอ้นรับต่อผูร่้วม

ธุรกิจท่ีเขา้มาสู่องคก์รแฟรนไชส์ 
6. ดาํเนินการตามขอ้ตกลงแฟรนไชส์และลงนามในเอกสารอ่ืนๆตามความเหมาะสม (เช่น สญัญาเช่า) 
7. จดัเตรียมเกณฑท่ี์จาํเป็นเพื่อใชเ้ป็นตวักาํหนดสถานท่ีตั้งของแฟรนไชส์ซี 
8. จดัตารางเวลาการฝึกอบรม 
9. จดัตารางกิจกรรมสาํหรับแฟรนไชส์ท่ีตอ้งทาํก่อนการฝึกอบรม 

 

การสรุปการขาย 

เร่ิมข้ึนเม่ือผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ผ่อนคลาย อาจโดยการท่ีเขามีท่าทางแสดงออกว่าพอใจและผ่อน
คลายหลงัจากมีท่าทีท่ีเยน็ชาหรือโตแ้ยง้ ในช่วงแรกของการนาํเสนอ หรือถา้หาก ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ยกเอา
รายละเอียดการขายท่ีท่านนาํเสนอ และตรวจสอบเอกสารบางหนา้ท่ีมีคาํอธิบายเก่ียวกบัคุณสมบติัท่ีเขาพึง
พอใจอีกคร้ัง เท่ากบัว่ามีการพิจารณาขอ้เสนอท่ีไดรั้บ และอาจมีลกัษณะท่ีผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ขอให้ท่าน
ยนืยนัเง่ือนไขการขาย  
  การเปิดโอกาสให้ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้เปรียบเทียบรายละเอียดท่ีท่านนาํเสนอกบัรายละเอียดของ
คู่แข่งของท่าน ช่วยทาํให้การนาํเสนอสมบูรณ์มากข้ึน แต่ไม่ควรนาํเสนอในเชิงการโจมตีต่อคู่แข่ง เนน้การ
ให้รายละเอียดเพิ่มเติมของระบบงานท่ีนาํเสนอมากกว่า และผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้แสดงออกว่าพึงพอใจและ
พยกัหนา้ในเชิงเห็นดว้ยกบัผลประโยชน์ท่ีท่านไดบ้อกในการนาํเสนอ บางคร้ังผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้สอบถาม
ความคิดเห็นของท่าน ท่ีไม่ใช่ขอ้มูล แต่เป็นความคิดเห็นเช่น ถา้เป็นท่านท่านลงทุนเองหรือไม่ หรือ ถา้ไม่
ตดัสินใจเกิดอะไรข้ึนบา้ง เป็นตน้  
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เทคนิคในการสรุปข้อตกลง เป็นกระบวนการท่ีช่วยให้การนาํเสนอมีขอ้สรุปได ้หรือเป็นการจบัประเด็น
ความตอ้งการของผูส้นใจลงทุนไดถู้กตอ้ง และเป็นไปตามเวลามากข้ึน โดยมีหลกัการสาํคญัดงัน้ี 
 

 มุ่งความสนใจไปท่ีประเด็นสาํคญั  ท่านตอ้งเนน้ประเด็นสาํคญัต่างๆท่ีผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้มีความ
สนใจมาก เช่นอาจเนน้ถึงผลประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อเห็นว่าเป็นส่ิงสาํคญั เม่ือท่านทาํให้ผูซ้ื้อพึงพอใจใน
เร่ืองน้ีไดแ้ลว้ตอ้งเร่ิมสอบถามถึงผลการตดัสินใจสาํหรับสรุปการขาย 

 ขอ้ตกลงในประเด็นท่ีสาํคญัรองลงมาหรือประเด็นการตดัสินใจ  ในช่วงตน้อาจมีการซักถามและ
ตอบขอ้คาํถามรวมถึงการเจรจาในเง่ือนไขต่างๆ ในเง่ือนไขท่ีสาํคญัเหล่านั้นท่านตอ้งไดรั้บความ
เห็นชอบท่ีเก่ียวกบัชุดของประเดน็ท่ีสาํคญัรองลงมาหรือการตดัสินใจจากผูซ้ื้อไดจ้ริงเสียก่อนแลว้มี
การบนัทึกเพื่อทาํใหก้ารทาํสญัญาขั้นสุดทา้ยเป็นไปอยา่งชดัเจน 

 การบอกเล่าถึงสถานการณ์ท่ีเหมือนกนั  การบอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบัแฟรนไชส์ซีรายอ่ืนท่ีเผชิญกบั
สถานการณ์ท่ีเหมือนกนัน้ี เป็นส่ิงท่ีมีประสิทธิภาพมาก หลกัของการสรุปผลแบบน้ีคือ การเลือก
ตวัอยา่งท่ีอยูใ่นสถานการณ์ท่ีใกลเ้คียงกนั โดยเช่ือมโยงถึงคาํแนะนาํของท่าน และผลลพัธ์ท่ีน่าพึง
พอใจ 

 
 การเนน้ย ํ้าถึงการสูญเสียโอกาส  ส่ิงน้ีอาจทาํไดใ้นการสรุปผลเร่ืองอ่ืนๆ หากมีแฟรนไชส์หลงเหลือ

อยูใ่นเขตพื้นท่ีนั้นอีกไม่ก่ีตาํแหน่งของทาํเล หรือมีสาขาใหเ้ลือกไม่มาก ท่านสามารถช้ีใหผู้ท่ี้คาดว่า
เป็นลูกคา้เห็นวา่การชะลอการตดัสินใจทาํใหสู้ญเสียเขตพื้นท่ีไป  

 สรุปผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ  ในการสรุปผล ท่านควรสรุปผลประโยชน์ของแฟรนไชส์ทั้งหมดไวใ้น
การนาํเสนอของท่าน ในระหว่างกระบวนการน้ี ท่านตอ้งคน้หาขอ้ตกลงในเง่ือนไขสัญญาของท่าน 
โดยหวงัว่า พวกเขาเล็งเห็นถึงการท่ีพวกเขาได้รับประโยชน์จากผลประโยชน์เหล่าน้ี ซ่ึงท่าน
สามารถใหโ้อกาสเหล่าน้ีกบัพวกเขาได ้

 
เคร่ืองมือพิเศษเพื่อใช้ในการสรุปผลที่ใช้โดยแฟรนไชส์ซอร์ อาจเป็นขอ้เสนอหรือเง่ือนไขท่ีทาํให้เป็น
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสรุปผลท่ีมีประสิทธิภาพสาํหรับแฟรนไชส์ซอร์จาํน  

 
 การเสนอให้ผูส้นใจเขา้ประชุม “วนัแห่งการคน้พบ” Discovery Day ท่ีสาํนกังานใหญ่ ซ่ึงแฟรน

ไชส์ซอร์ตอ้งจ่ายค่าเดินทางเหล่าน้ี ผูเ้ขา้ร่วมประชุมตอ้งกรอกเอกสารเก่ียวกบัประวติัส่วนตวัท่ีแฟ
รนไชส์ซอร์ออกแบบเอาให้ท่ีมีรายละเอียด และนาํไปสู่การกาํหนดวนัเซ็นตส์ัญญา และเลือกวนั
เปิดดาํเนินงานของร้านคา้แฟรนไชส์ซี 
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 การจดัตารางกระบวนการขาย ทางแฟรนไชส์ซอร์ตอ้งแจง้ให้ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้รู้ว่า หากเขา
ประสงคซ้ื์อแฟรนไชส์ มีกระบวนการอะไรบา้งท่ีจาํเป็นตอ้งดาํเนินการ ยกตวัอย่างเช่น ในตาราง
อาจระบุให้ผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้รู้ว่า เขาตอ้งจดัส่งใบประเมินผลแฟรนไชส์เม่ือไร ตอ้งประชุมกบั
ผูจ้ดัการอาวุโสของบริษทัแฟรนไชส์ซอร์เม่ือไร เป็นตน้ เพื่อใหเ้ขาไดรู้้ว่าตอ้งทาํอะไรและเม่ือไหร่ 
และยงัมีนยัท่ีสาํคญัอ่ืนๆแฝงอยู่ในการขายดว้ย การจดัตารางกระบวนการขายน้ีเป็นการส่ือให้ผูท่ี้
คาดว่าเป็นแฟรนไชส์ซีเห็นว่าท่านเป็นผู ้(1) มีระเบียบวินยั และ (2) มีความรู้ในวิธีการดาํเนินงาน 
อนัซ่ึงมีความสาํคญักบัแฟรนไชส์ซอร์รายใหม่มาก  

 
การดําเนินงานหลงัจากการสรุปการขาย 

เม่ือท่านไดส้รุปการขายแลว้ ยงัมีอีกหลายขั้นตอนท่ีสาํคญัท่ีตอ้งทาํก่อนจบการประชุม ส่ิงท่ีสาํคญั
ท่ีสุดคือ การลงนามในเอกสารท่ีเหมาะสมต่างๆ และการชาํระค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ ซ่ึงไดใ้หร้ายละเอียด
กระบวนการในการลงลายมือช่ือในขอ้ตกลงแฟรนไชส์ไปแลว้ ในส่วนที่ 2 และท่านควรปฏิบติัตาม เพื่อ
มัน่ใจไดว้า่ท่านไดด้าํเนินการตามเง่ือนไขทางกฎหมายแลว้  

หลงัจากท่ีไดด้าํเนินการส่วนเอกสารเสร็จเรียบร้อย ท่านตอ้งแสดงการตอ้นรับผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้
เขา้สู่โครงการแฟรนไชส์ ถึงแมว้า่ท่านตอ้งติดต่อกบัผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองอีกเป็นอาทิตยห์รือเป็น
เดือน แต่ท่านควรให้ขอ้มูลอ่ืนๆท่ีเขาตอ้งการในการสรุปผลการประชุม และในช่วงใกลก้ารเปิดดาํเนิน
กิจการของเขา  การให้ขอ้มูลเพิ่มเติมกบัลูกคา้ช่วยเสริมขอ้เท็จจริงท่ีว่าเขาไดรั้บการยอมรับเขา้เป็นแฟรน
ไชส์ซีแลว้ และท่านตอ้งแนะแนวทางอ่ืนๆเพิ่มเติมอีกหลงัจากท่ีจบการสรุปผลการประชุมแลว้ ยกตวัอยา่ง
เช่น ท่านอาจจดัเตรียมเกณฑท่ี์จาํเป็นในการเลือกตาํแหน่งท่ีตั้งสาํหรับหน่วยงานของผูท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้ 

งานอีกอยา่งหน่ึงท่ีตอ้งทาํใหส้าํเร็จคือ การจดัตารางเวลาในการฝึกอบรมให้กบัผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ 
เพื่อรักษาความสนใจของผูท่ี้คาดว่าเป็นลูกคา้ ท่านตอ้งเร่ิมจดัการฝึกอบรมโดยเร็วเท่าท่ีทาํได ้โดยควรให้
รายการท่ีตอ้งทาํในแต่ละขั้นเพื่อใหผู้ท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้เตรียมตวัใหพ้ร้อมสาํหรับการฝึกอบรม การทาํใหผู้ท่ี้
คาดวา่เป็นลูกคา้รู้สึกวา่มีกิจกรรมหลายอยา่งท่ีตอ้งทาํนั้น เป็นวิธีลดความคิดในเชิงลบท่ีอาจเกิดข้ึนในใจของ
เขาก่อนเร่ิมการฝึกอบรมได ้และยงัเป็นการแสดงใหผู้ท่ี้คาดวา่เป็นลูกคา้เห็นวา่ ท่านเป็นคนท่ีจดัการทุกอยา่ง
ได้อย่างเป็นระบบ และเป็นองค์กรท่ีมีความเป็นมืออาชีพท่ีกระทาํการฝึกอบรมแฟรนไชส์ซีได้อย่าง
เหมาะสม 
  



66 
___________________________________________________________________________ 

__________________________________________________________________________
คู่มือการพฒันาศกัยภาพดา้นกลยทุธ์การตลาดและการสร้างเครือข่ายธุรกิจในต่างประเทศ ของระบบธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

บทสรุป คู่มือการพฒันาและการสร้างเครือข่ายระบบธุรกจิแฟรนไชส์ 
 การดาํเนินการดา้นการขยายธุรกิจแฟรนไชส์นั้นมีความละเอียดค่อนขา้งมาก เน่ืองจากเก่ียวขอ้ง
กบัหน่วยงานหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้ง ทั้งเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์ ผูล้งทุน และยงัเก่ียวขอ้งกบัหน่วยงานรัฐ ดา้นการ
กาํกบัดูแล และตอ้งมีการบริหารจดัการขององคก์รแฟรนไชส์เป็นอยา่งดี ยิง่กระบวนการจดัการของธุรกิจท่ี
ตอ้งขยายธุรกิจไปสู่ต่างประเทศยิง่ตอ้งมีการเตรียมการดา้นต่างๆเป็นอยา่งดี ทั้งน้ีเพื่อสร้างความสาํเร็จใหก้บั
การขยายไปสู่ตลาดใหม่ และความเป็นไปไดท้างธุรกิจนั้นตอ้งข้ึนกบัการวางแผนและเขา้ใจในตลาดพ้ืนท่ี
เป้าหมายรวมถึงการคดัเลือกผูท่ี้เขา้มาในระบบแฟรนไชส์ขององคก์รไดเ้ป็นอย่างดี การวางเง่ือนไขหรือ
ขั้นตอนต่างๆหมายถึง การคดัเลือกและสร้างความน่าเช่ือถือ รวมถึงการดาํเนินการในช่วงงานต่อไป การลด
ขอ้ขดัแยง้ และการนาํเสนอรายละเอียดธุรกิจอยา่งชดัเจน ถูกตอ้ง หลีกเล่ียงปัญหาจากความไม่เขา้ใจของผู ้
ลงทุน และการขดัแยง้กบัเง่ือนไขดา้นกฎหมาย เป็นส่ิงสาํคญัอยา่งมากของพ้ืนฐานท่ีสร้างระบบแฟรนไชส์
ใหป้ระสบความสาํเร็จ 
 คู่มือท่ีสร้างข้ึนน้ีเนน้ในดา้นขั้นตอนการจดัการและประเดน็สาํคญัของการขยายธุรกิจแฟรนไชส์
สู่ต่างประเทศรวมถึงการเตรียมการ การนาํเสนอวิธีการจดัการรูปแบบกิจกรรมหลกัท่ีใชใ้นการนาํเสนอ
ธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีเป็นมาตรฐานท่ีใช้กันซ่ึงอาจมีกระบวนการอ่ืนท่ีมีแตกต่างตามลกัษณะของธุรกิจท่ี
นาํมาใชบ้า้ง อย่างไรก็ตามหลกัการของวิธีการพฒันาศกัยภาพเพื่อการขยายตลาดของธุรกิจแฟรนไชส์ยงั
สามารถครอบคลุมพื้นฐานไวไ้ดแ้ลว้ ผูจ้ดัทาํหวงัว่าแนวทางทั้งหมดสามารถสร้าง แนวทาง ท่ีก่อให้เกิด
ความสาํเร็จของธุรกิจท่ีนาํไปใชอ้ยา่งจริงจงั 
 
 


