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บทคัดย่อ 

 
การค้นคว้าอิสระฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนและ

ผลตอบแทนในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ และศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภค
สินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยได้ท าการสอบถามกลุ่มผู้ใช้บริการห้างสรรพสินค้าจ านวน 400 ตัวอย่าง 
รวมถึงสัมภาษณ์ผู้ประกอบการแฟรนไชส์ร้านฟาร์ม ดีไซน์ และผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ เพ่ือ
รวบรวมข้อมูลด้านการลงทุน มุมมองธุรกิจและการวิเคราะห์สภาพธุรกิจ (SWOT Analysis) 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนพบว่า ขนาดพ้ืนที่ที่เหมาะสมในการลงทุนอยู่ที่ 
35-40 ตร.ม. โดยมีเงินลงทุนโดยเฉลี่ย 2,470,590 บาท หากจ านวนลูกค้าเฉลี่ย 100 คนต่อวัน จะมี
ยอดขายเฉลี่ยต่อปีอยู่ท่ี 4,680,000 บาท ผลวิเคราะห์ทางการเงินพบว่า ระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 3 ปี 
อัตราผลตอบแทนภายในโครงการร้อยละ 19 และมีดัชนีการท าก าไรเท่ากับ 1.54 โดยมีจุดคุ้มทุนคิด
เป็นยอดขาย 3,625,560 บาทต่อปี จากผลการวิเคราะห์สภาพธุรกิจ พบว่า ฟาร์ม ดีไซน์ มีจุดแข็งคือ 
ความแตกต่างในตัวสินค้าที่มีชีสเป็นส่วนผสม แต่จุดอ่อนของธุรกิจ คือ ราคาสินค้าที่ค่อนข้างสูง
เนื่องจากการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ส าหรับโอกาสของธุรกิจ คือ พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค
ยังคงมีอย่างต่อเนื่องและมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น รวมถึงสินค้าทดแทนเบเกอรี่ประเภทชีสในตลาดยังมี
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ไม่มาก ส าหรับอุปสรรคของธุรกิจฟาร์ม ดีไซน์ คือ การเข้าตลาดของคู่แข่งธุรกิจประเภทเครื่องดื่มและ
ไอศกรีมท าได้ง่ายและมีจ านวนมาก 

จากการศึกษาความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ลูกค้าที่ใช้
บริการร้านฟาร์ม ประกอบอาชีพอิสระ (เช่น อาชีพธุรกิจส่วนตัว) รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัท 
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีขึ้นไป มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 บาทขึ้นไป และจากการศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้
ความส าคัญกับปัจจัยต่างๆ มากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อมากท่ีสุดในกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ได้แก่ คุณภาพสินค้า รองลงมา
คือ รสชาติสินค้า และราคาตามล าดับ ส าหรับกลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ได้แก่ รสชาติ
สินค้า รองลงมาคือคุณภาพสินค้า และราคาตามล าดับ 

ผลจากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า ส าหรับเจ้าของธุรกิจฟาร์ม ดีไซน์ ควรเน้นการ
สร้างความแตกต่างและความหลากหลายในตัวสินค้า การก าหนดราคาสินค้าให้ต่ าลงเพ่ือขยายฐาน
ลูกค้ารายใหม่และเพ่ิมการประชาสัมพันธ์แบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้ามากขึ้น ส าหรับนักลงทุนที่
ต้องการจะลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ควรมีความเข้าใจในธุรกิจเครื่ องดื่มและไอศกรีม รวมถึงให้
ความส าคัญกับกระบวนการผลิตสินค้าให้มีมาตรฐานเหมือนกับบริษัทแม่  

 

ค าส าคัญ: แฟรนไชส์, การลงทุน, ร้านฟาร์ม ดีไซน์
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ABSTRACT 
 

The main objectives of this study are to study the investment possibility 
and the return on investment in Farm Design franchise as well as the customer 
satisfaction which affected to the decisions in consumption of Farm Design’s 
products. The study was implemented by survey method from the customer groups 
of department stores in Bangkok. The samples consisted of 400 people. Furthermore, 
the questionnaires were used as the tool for data collection including investment 
data, business view, and business analysis (SWOT). The questionnaire was created for 
the entrepreneurs of Farm Design shops and the brand manager.  

In the study of investment possibility and return on investment from 
business operation of the franchise, it was discovered the average investment was at 
2,470,590 baht for the size of area about 35-40 sq.m. If the average customer is 100 
persons a day, the average sales will be 4,680,000 baht. The financial analysis found 
that payback period was 3 years, internal rate of return was 19% and profitability 
index was 1.54 with the breakeven point equal to sales at 3,625,560 baht/year.  The 
study also used SWOT analysis. The result shows that Farm Design’s strength was the 
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cheese product differentiation and weakness was the price of the premium goods 
and opportunities for the company were customer behavior that tend to drink more 
coffee as well as there are not many substitution of cheese product and threat were 
the lower of barrier to entry and the number of competitors.        

From the study of relationship between customers and personal 
factors, it was found that majority of the customers who choose to visit Farm Design 
were male. Most of them work as freelance (ex: business owner) and salaried man 
respectively. Their education background were higher than a Bachelor degree and 
their average income was more than 20,001 Baht. As for the study of factors which 
affected to the decisions of product purchase, it was discovered that the factors 
which affected to the purchase decisions was based on the group of customers. The 
group of customers who used to access to Farm Design shops service emphasized on 
these mentioned factors more than the group of customers who never enter into 
Farm Design service. There were quality of product, taste and price as the factors 
that were considered by the group that used Farm Design service respectively. On 
the other hand the group that has never use the service consider the taste, quality 
of product and price 

This study summarizes that Farm Design business should pay an 
emphasis on making product diversification, lower the price as for enticing new 
customers to try the product as well as advertising the brand to the public. For 
investors who want to put their money on the brand should pay attention to 
understanding the business and production process in order to meet up with the 
headquarter standards. 

 

Keywords: Franchise, Investment, Farm Design shops 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระฉบับนี้ ผู้เขียนตั้งใจที่จะรวบรวมข้อมูลที่คิดว่าเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่
ก าลังศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมและผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
งานวิจัยฉบับนี้สามารถส าเร็จลุล่วงได้เป็นอย่างดี ด้วยความร่วมมือ ช่วยเหลือ และให้ความสนับสนุน
จากหลายฝ่าย 

โอกาสนี้ ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.ศุภวัจน์ รุ่งสุริยะวิบูลย์ ซึ่งเป็น
อาจารย์ที่ปรึกษาค้นคว้าอิสระและอาจารย์ ดร.ภาวิน ศิริประภานุกูล กรรมการสอบการค้นคว้าอิสระ 
ที่กรุณาสละเวลาอันมีค่ายิ่งในการให้ค าปรึกษาและช่วยชี้แนะแนวทางในการปรับปรุงงานวิจัยให้
ถูกต้องและสมบูรณ์ยิ่งข้ึน 

ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทุกท่าน ที่
ช่วยอ านวยความสะดวกต่างๆ ตลอดระยะเวลาที่ศึกษา รวมถึงเพ่ือนๆ โครงการเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ 
รุ่นที่ 18 ทุกคนที่ช่วยเหลือให้งานวิจัยชิ้นนี้ส าเร็จลงได้ด้วยดี 

สุดท้ายนี้ข้าพเจ้าขอขอบคุณครอบครัว หัวหน้างาน และเพ่ือนร่วมงาน ส าหรับการ
ช่วยเหลือในทุกๆ ด้านและก าลังใจอันดีเยี่ยม ข้าพเจ้าหวังเป็นอย่างยิ่งว่าเนื้อหา ความรู้ และข้อมูลที่
ได้รับจากงานวิจัยนี้ จะเป็นประโยชน์ในการศึกษาของนักเรียน นิสิต นักศึกษา ประชาชน และผู้สนใจ
ทั่วไป หากมีการผิดพลาดหรือข้อบกพร่องประการใด ข้าพเจ้าขออภัยในความผิดพลาดมา ณ โอกาสนี้ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความส าคัญของปัญหา  

 
   ปัจจุบันธุรกิจแฟรนไชส์มีการเติบโตและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้ระบบแฟรนไชส์ทั่ว
โลกได้มีการพัฒนาต่อยอดจนปัจจุบันได้แตกแขนงออกมาหลากหลายธุรกิจอาทิเช่น อาหาร เครื่องดื่ม 
เบเกอรี่ ค้าปลีก การศึกษา และความงาม เป็นต้น ด้วยเหตุนี้เองส่งผลท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์พยายาม
สร้างความน่าเชื่อถือและตราสินค้าให้เป็นที่นิยม รวมถึงพัฒนาระบบการบริหารงานและแผนการ
ตลาด เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับนักลงทุน ปัจจุบันธุรกิจแฟรนไชส์ทั่วโลกมีมากกว่า 3,134 ธุรกิจ 
จากตารางที่ 1.1 จ าแนกธุรกิจแฟรนไชส์ออกเป็น 11 ประเภทธุรกิจ โดย 3 อันดับแรกที่มีจ านวนแฟ
รนไชส์มากที่สุด ได้แก่ ประเภทธุรกิจอาหารมีจ านวน 858 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 27 ของธุรกิจแฟรน
ไชส์ทั่วโลก รองลงมาคือ ประเภทธุรกิจค้าปลีก มีจ านวน 428 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 14 ของธุรกิจแฟ
รนไชส์ทั่วโลก และประเภทธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม มีจ านวน 358 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 11 ของ
ธุรกิจแฟรนไชส์ทั่วโลก 
  ธุรกิจแฟรนไชส์เริ่มเข้ามาในประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ.2526 โดยในระยะแรกธุรกิจแฟรน
ไชส์มีการเติบโตเป็นไปอย่างช้าๆ เนื่องจากนักลงทุนเน้นการท าธุรกิจแบบซื้อเพ่ือการลงทุน ไม่ลงทุน
ท าเองหรือเอาใจใส่ดูแลไม่ทั่วถึง รวมทั้งยังใช้การบริหารแบบเก่าที่เน้นความเป็นระบบครอบครัว แต่
ในปัจจุบันเป็นช่วงของการสร้างธุรกิจที่เกิดจากบริษัทขนาดกลาง เข้ามาพัฒนาระบบแฟรนไชส์
เพ่ือที่จะสร้างช่องทางจัดจ าหน่ายสินค้า โดยการกระจายการลงทุนด้วยระบบแฟรนไชส์ ด้วยศักยภาพ
ที่ดีกว่าและสามารถน าเอาความพร้อมขององค์กรมาช่วยสร้างระบบการท างานและการสร้างตรา
สินค้าได้ดีกว่า ส่งผลให้ระบบแฟรนไชส์เริ่มมีแนวทางที่ดีมากขึ้นและเป็นพ้ืนฐานที่ดีต่อการพัฒนา
ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย จากภาพที่ 1.1 แสดงให้เห็นว่าจ านวนแฟรนไชส์ในประเทศไทยมีการ
เติบโตขึ้นเรื่อยๆ จากการส ารวจของสมาคมธุรกิจแฟรนไชส์ในระหว่างปี 2548 – 2557 พบว่าในปี 
พ.ศ.2548 ระบบแฟรนไชส์อาจยังไม่ค่อยได้รับความนิยมมากนักมีจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศ
ไทยเพียง 84 ธุรกิจ  ในปี พ.ศ.2557 มีจ านวนแฟรนไชส์ในประเทศไทยเพ่ิมมากขึ้นเป็น 475 ธุรกิจ 
ซึ่งมีแนวโน้มการเติบโตเฉลี่ยใน 10 ปีที่ผ่านมาอยู่ที่ร้อยละ 21 ของจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศ
ไทย 
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ตารางที่ 1.1 จ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ทั่วโลก 
 

จ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ทั่วโลก 

กลุ่มธุรกิจ จ านวนธุรกิจ ร้อยละ 
ธุรกิจอาหาร 
ธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม 
ธุรกิจเบเกอรี่ 
ธุรกิจบริการ 
ธุรกิจการศึกษา 
ธุรกิจสุขภาพและความงาม 
ธุรกิจค้าปลีก 
ธุรกิจงานพิมพ์ 
ธุรกิจหนังสือ,วีดีโอ 
ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 
ธุรกิจโอกาสทางธุรกิจ 

858 
358 
248 
354 
344 
304 
428 
64 
20 
30 
126 

27 
11 
8 
11 
11 
10 
14 
2 
1 
1 
4 

 3,134 100 

ทีม่า : ไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์. (2558). สืบค้นวันที่ 18 ตุลาคม 2558, จาก 
http://www.thaifranchisecenter.com/franchiseworld/index.php 
 
  

 
ภาพที่ 1.1 จ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยระหว่างปี พ.ศ.2548 – 2557. เก็บรวบรวมโดยผู้
ศึกษา.  จากไทยแฟรนไชส์ เซ็นเตอร์ .  (2558) .  สืบค้นเมื่อวันที่  18 ตุลาคม 2558, 
http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php 
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  จากตารางที่ 1.2 แสดงการขยายตัวของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยโดยแยกออกเป็น
แต่ละประเภทธุรกิจในระหว่างปี พ.ศ.2556 – 2557 พบว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยที่มีการ
ขยายตัวสูงสุด คือ แฟรนไชส์ธุรกิจอาหารโดยมีสัดส่วนในปี 2556 และปี 2557 อยู่ที่ร้อยละ 23 และ
ร้อยละ 21 ของธุรกิจแฟรนไชส์ทั้งหมดตามล าดับ รองลงมา คือ แฟรนไชส์ธุรกิจเครื่องดื่มและ
ไอศกรีม พบว่า มีการขยายตัวในปี 2556 และปี 2557 ร้อยละ 20 ของธุรกิจแฟรนไชส์ทั้งหมด ซึ่ งใน
กลุ่มแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมส่วนใหญ่จะเป็นประเภทธุรกิจร้านกาแฟ เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจ
กาแฟได้มีการพัฒนาและปรับปรุง ส่งผลให้นักลงทุนมีความสนใจและมองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจ
ที่เข้ากับกระแสความนิยมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่ชื่นชอบการทานกาแฟ นั่งท างานในร้านกาแฟ 
รวมถึงการนัดพบพูดคุยกับลูกค้าและเพ่ือนฝูงที่ร้านกาแฟ  
 
ตารางที่ 1.2 ประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยระหว่างปีพ.ศ. 2556 -2557 
 

จ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ปี 2556-2557 

 2556 2557 
กลุ่มธุรกิจ จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

อาหาร 
เครื่องดื่มและไอศกรีม 
เบเกอรี่ 
บริการ 
การศึกษา 
ความงาม 
ค้าปลีก 
งานพิมพ์ 
หนังสือ,วีดีโอ 
อสังหาริมทรัพย์ 
โอกาสทางธุรกิจ 

89 
80 
22 
34 
59 
25 
18 
19 
2 
6 
38 

23 
20 
6 
9 
15 
6 
4 
5 
1 
1 
10 

99 
96 
28 
38 
78 
32 
27 
22 
2 
9 
44 

21 
20 
6 
8 
16 
7 
6 
5 
0 
2 
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  392 100 475 100 

ที่มา : ไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์. (2558). สืบค้นวันที่ 18 ตุลาคม 2558, จาก  
http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php 
 
  หากพิจารณาจากภาพที่ 1.2 จะพบว่าการเติบโตในกลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์เครื่ องดื่มและ
ไอศกรีมนี้มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องซึ่งในระหว่างปี พ.ศ. 2555 – 2557 มีการเติบโตเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 
19 ของจ านวนแฟรนไชส์ธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม โดยเฉพาะในปี 2557 มีจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์

http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php
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เครื่องดื่มและไอศกรีมมากถึง 96 ธุรกิจ ยิ่งท าให้เป็นตัวขับเคลื่อนให้มีนักลงทุนสนใจและมีการแข่งขัน
ในตลาดธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีมเพ่ิมมากข้ึน  
 

 
ภาพที่ 1.2 แฟรนไชส์ธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย ปี 2548 – 2557. เก็บรวบรวมโดยผู้
ศึกษา, จากไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์. (2558). สืบค้นวันที่ 18 ตุลาคม 2558, จาก 
http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php 
 
  ภาพที่ 1.3 แสดงสัดส่วนของแฟรนไชส์ธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีมแต่ละประเภทในปี 
2557 ซึ่งมีจ านวน 96 ราย พบว่าส่วนใหญ่เป็นธุรกิจกาแฟมีจ านวน 33 ราย ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 
34.38 ของธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีม รองลงมาคือ ธุรกิจไอศกรีมมีจ านวน 23 ราย คิด
เป็นสัดส่วนร้อยละ 23.96 ของธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีม หากกล่าวถึงตลาดกาแฟใน
ปัจจุบันจะพบว่ามีคู่แข่งจ านวนมาก ซึ่งต่างก็ใช้กลยุทธทางการตลาดโดยมุ่งที่การสร้างความแตกต่าง
และสร้างความหลากหลายเพื่อเพ่ิมทางเลือกให้กับผู้บริโภค 
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ภาพที่ 1.3 แสดงจ านวนแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมปี 2557. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. จาก 
ไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์. (2558). สืบค้นเมือวันที่ 18 ตุลาคม 2558. จาก  
http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php 
  

  แฟรนไชส์ธุรกิจกาแฟที่เป็นที่รู้จักในปัจจุบันได้แก่ สตาร์บัค, คาเฟ่ อเมซอน, ทรูคอฟฟ่ี,  
แบล็คแคนยอน เป็นต้น ซึ่งแต่ละรายจะเน้นการขายกาแฟและมีลักษณะการให้บริการที่ต่างกัน เช่น 
สตาร์บัค เป็นร้านกาแฟที่เน้นการขายกาแฟเป็นหลัก (Gourmet Café) ตกแต่งร้านให้มีบรรยากาศ
โล่งสบาย มีพ้ืนที่ในการให้บริการส าหรับลูกค้าที่ทานในร้าน รวมถึงการให้บริการเน้นการมีปฏิสัมพันธ์
กันระหว่างลูกค้าและพนักงาน เพื่อให้แต่ละสาขามีลูกค้าประจ า ราคาสินค้าเฉลี่ยอยู่ที่ 110-140 บาท 
คาเฟ่ อเมซอน ซึ่งอยู่ในกลุ่มร้านกาแฟที่เน้นขายกาแฟเป็นหลัก (Gourmet Café) เน้นการให้บริการ
ส าหรับนักท่องเที่ยวที่ชอบเดินทาง โดยส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ตามปั๊มน้ ามันและปัจจุบันเริ่มเข้ามาใน
ห้างสรรพสินค้า โดยราคาสินค้าเฉลี่ยอยู่ที่ 40 – 60 บาท ทรู คอฟฟ่ี เริ่มมาจากการให้บริการส าหรับ
ลูกค้าที่มาช าระค่าสาธารณูปโภคที่ช็อปทรู เพ่ือให้ลูกค้าไม่ต้องคอยนาน จึงมีกิจกรรมให้ลูกค้าได้นั่ง
ทานกาแฟและได้สัมผัสกับเทคโนโลยีไปพร้อมๆกัน แต่ปัจจุบันเริ่มมีร้านทรู คอฟฟ่ีที่แยกต่างหากจาก
ศูนย์บริการทรูออกมาให้บริการบ้างแล้ว โดยราคาสินค้าเฉลี่ยอยู่ที่ 70 – 100 บาท นอกจากนี้ยังมี
ร้านกาแฟที่ให้บริการอาหารควบคู่ไปด้วย โดยจะเรียกร้านกาแฟลักษณะนี้ว่า Café Restaurant อาทิ
แบล็คแคนยอน โดยราคาสินค้าเฉลี่ยอยู่ที่ 60-70 บาท และกลุ่มสุดท้ายคือ ร้านกาแฟลักษณะ 
Bakery Café เป็นร้านกาแฟที่เน้นการขายเบเกอรี่ควบคู่ไปด้วย อาทิ โอปองแปง เป็นร้านกาแฟและ
เพ่ิมจุดขายโดยการมีเบเกอรี่อบสดใหม่วันต่อวันคอยให้บริการลูกค้า ซึ่งมีราคาสินค้าเฉลี่ยอยู่ที่  

กาแฟ, 33 

ชานมไข่มุก, 15 

ชานม,ชาไทย, 4 

นมสด, 9 

ไอศกรีม, 23 

อ่ืนๆ, 12 
[12.50%] 

[23.96%] 

[9.38%] 

[4.17%] 

[15.63%] 

[34.38%] 
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70-100 บาท หากพิจารณาแฟรนไชส์ตลาดกาแฟจะพบว่า สตาร์บัค เป็นผู้น าตลาดรายใหญ่ จากการ
เก็บรวบรวมข้อมูลผู้ประกอบการของกระทรวงพาณิชย์ในปี 2556 ดังแสดงในตารางที่ 1.3 พบว่า 
สตาร์บัค มีส่วนแบ่งทางการตลาดในธุรกิจกาแฟร้อยละ 45.21 ของธุรกิจกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศ
ไทย โดยมีมูลค่ารายไดค้ิดเป็นเงิน 3,330 ล้านบาท รองลงมาคือ คาเฟ่ อเมซอน มีส่วนแบ่งการตลาด
ร้อยละ 20.55 ของธุรกิจกาแฟพรีเมี่ยมในประเทศไทย ซ่ึงมูลค่ารายไดค้ิดเป็นเงิน 1,500 ล้านบาท  
  
ตารางที่ 1.3 ส่วนแบ่งตลาดร้านกาแฟปี 2556 
 

ส่วนแบ่งตลาดร้านกาแฟ ปี 2556 
ตราสินค้า รายได้(ล้านบาท) ส่วนแบ่ง (%) 

สตาร์บัค 3,330 45.21 

คาเฟ่ อเมซอน 1,500 20.55 
แบล็คแคนยอน 1,370 18.77 

ทรูคอฟฟ่ี 319 4.37 

คอฟฟ่ีบอย 95 1.30 
ไนนตี้ โฟร์ 80 1.10 

วาว ี 44 0.60 

บ้านไร่กาแฟ 36 0.49 

อ่ืนๆ 526 7.61 
ที่มา : Marketinfo. (2558). ข้อมูลตลาดกาแฟ. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นวันที่ 20 ตุลาคม 
2558, จาก http://www.marketinfo.co.th/cm99.html 
 
  จากตารางที่ 1.3 แสดงให้เห็นว่าแฟรนไชส์ธุรกิจกาแฟมีผู้สนใจลงทุนอย่างมากและมี
อัตราการขยายตัวเพ่ิมข้ึนมากในตลาด หนึ่งในแฟรนไชส์ธุรกิจกาแฟ คือ ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) 
ซ่ึงเป็นแฟรนไชส์กาแฟและเบเกอรี่สัญชาติญี่ปุ่น จากเมืองฮอกไกโด โดยเริ่มเข้ามาในประเทศไทยเมื่อ
ปี พ.ศ. 2554 เป็นร้านกาแฟรูปแบบ Bakery Café คือร้านกาแฟที่เน้นขายสินค้าเบเกอรี่ควบคู่ไปด้วย 
โดยมีสัดส่วนยอดขายเครื่องดื่มและเบเกอรี่อยู่ที่ 60: 40 โดยร้านฟาร์ม ดีไซน์มีกาแฟที่คั่วด้วยสูตร
เฉพาะท าให้รสชาติเป็นเอกลักษณ์คือ มีความหอมและเข้มข้นอย่างลงตัว จุดเด่นของฟาร์ม ดีไซน์ อีก
อย่างคือ ชีสเค้ก (Cheesecake) ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ในเรื่องของชีสเค้กที่มีรสชาติเข้มข้นเพราะ
น าเข้าวัตถุดิบชีสจากประเทศญี่ปุ่น ซึ่งผลิตจากนมวัวที่เลี้ยงสไตล์นิวซีแลนด์คือการเลี้ยงแบบระบบ
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โรงเปิด โดยจะเลี้ยงกลางทุ่งหญ้า ท าให้วัวไม่เกิดความเครียด น้ านมที่ได้จึงมีคุณภาพ จึงเป็นจุดแข็งใน
การสร้างความแตกต่างในตลาด Bakery Café นอกจากตัวชีสเค้ก ทางร้านก็ได้ต่อยอดโดยการน าชี
สมาพัฒนาเป็นสินค้าตัวอ่ืนๆ อาทิ โยเกิร์ตแลชีส (Yogurt Rarecheese), ชีสเค้กครัวซอง 
(Cheesecake Croissant),  ชีสเค้กลาวา (Cheesecake Lava), ไอศกรีม (Craft Icecream) เป็นต้น 
รวมถึงเครื่องดื่มปั่นที่น าชีสมาเป็นส่วนผสม (Cheesecake Frappe) ซึ่งได้รับความนิยมจากผู้บริโภค
เป็นจ านวนมาก นอกจากนี้สไตล์การตกแต่งร้านที่เน้นความเป็นฟาร์มญี่ปุ่น โดยจะตกแต่งด้วย
เฟอร์นิเจอร์ไม้ ท าให้บรรยากาศภายในร้านดูอบอุ่นเป็นกันเอง อีกทั้งยังมีบริการอินเตอร์เน็ทไร้สายไว้
คอยให้บริการแก่ลูกค้าเพ่ิมเติมด้วย บริษัทที่เป็นผู้ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์แบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ มาจาก
ประเทศญี่ปุ่นคือ บริษัท เอส คอมพานี (1933) จ ากัด ซึ่งเป็นบริษัทในเครือของ บริษัท สิงห์ คอร์
ปอเรชั่น จ ากัด ได้น าเข้ามาในลักษณะของมาสเตอร์แฟรนไชส์ (Master franchise) คือ ได้รับสิทธิ์ใน
การขยายสาขาและขายสิทธิ์แฟรนไชส์ให้กับหน่วยย่อยๆ ได้ทั่วโลก เมื่อน าเข้ามาในประเทศไทยในปี 
2554 มีกระแสตอบรับจากผู้บริโภคเป็นจ านวนมาก ท าให้มีการขยายสาขาอย่างต่อเนื่องและเริ่ม
ขายแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ในประเทศไทยเมื่อเดือนตุลาคม 2557 โดยมีนักลงทุนสนใจลงทุนใน
ธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์อย่างต่อเนื่อง จากภาพที่ 1.4 แสดงจ านวนสาขาร้านฟาร์ม ดีไซน์   ทั้งที่
เป็นสาขาของบริษัทแม่และสาขาที่เป็นแฟรนไชส์ ระหว่างปี 2554 - 2558 ซึ่งจะเห็นว่ามีการเติบโต
อย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2554 ถือว่าเป็นปีแรกที่เริ่มก่อตั้งร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีการขยายสาขา 3 สาขา 
และในปี 2557 เป็นปีที่เริ่มมีการจ าหน่ายแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์เป็นปีแรก มีการขยายสาขารวมทั้งสิ้น 
14 สาขา เป็นสาขาของบริษัทแม่ 12 สาขาและเป็นสาขาของแฟรนไชส์จ านวน 2 สาขา ปัจจุบันในปี 
2558 ร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีสาขารวมทั้งสิ้น 24 สาขา เป็นสาขาบริษัทเม่ 15 สาขา สาขาแฟรนไชส์ 
จ านวน 9 สาขา ซึ่งใช้ระยะเวลา 1 ปี มีแฟรนไชส์กระจายออกไปทั้งในเขตกรุงเทพมหานครและ
ต่างจังหวัด 
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ภาพที่ 1.4 จ านวนสาขาของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ปี พ.ศ.2554 – 2558. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. โดยใช้
ข้อมูลจากฟาร์ม ดีไซน์ 
 
  จากระบบแฟรนไชส์ที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องดังที่กล่าวมาแล้วข้างต้น รวมถึงโอกาส
การขายแฟรนไชส์ในกลุ่มธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะท าการศึกษาธุรกิจแฟ
รนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย และศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนและผลตอบแทน
จากการท าธุรกิจแฟรนไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ รวมถึงศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจบริโภคสินค้าฟาร์ม ดีไซน์ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจดังกล่าว และเป็นข้อมูล
ในการตัดสินใจให้กับผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ต่อไป 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 
  1.2.1 ศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย 
  1.2.2 ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนและผลตอบแทนในการท าแฟรนไชส์ ฟาร์ม 
ดีไซน์ 
  1.2.3 ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
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1.3 ประโยชน์ที่ได้รับ 

 

  1.3.1 ทราบถึงสถานการณ์และแนวโน้มของธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมใน
ประเทศไทย 
  1.3.2 ทราบผลตอบแทนและความเป็นไปได้ในการลงทุนท าธุรกิจแฟรนไชส์ ฟาร์ม 
ดีไซน์ เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจส าหรับผู้ที่สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ 
  1.3.3 ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ เพ่ือใช้เป็น
ข้อมูลในการตัดสินใจส าหรับผู้ที่สนใจลงทุนและผู้ที่เก่ียวข้องในธุรกิจแฟรนไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ 
 
1.4 ขอบเขตการศึกษา 
 
  1.4.1 ขอบเขตการศึกษาแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย 
    ศึกษาแนวโน้มธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทยระหว่างปี 
พ.ศ.2548 – 2558   
  1.4.2 ขอบเขตการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนและผลตอบแทนจากการท าแฟรน
ไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
    พิจารณาเงินลงทุนและผลตอบแทนจากการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ 
ส าหรับสาขาแฟรนไชส์เปิดระหว่างปีพ.ศ. 2557-2558  
  1.4.3 ขอบเขตกลุ่มประชากรเป้าหมาย 
       ก าหนดกลุ่มประชากรเป้าหมายคือผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  1.4.4 ขอบเขตช่วงเวลาในการศึกษา 
    การศึกษาจะพิจารณาเรื่องของธุรกิจแฟรนไชส์ โดยพิจารณาจากแฟรนไชส์ที่เริ่ม
ธุรกิจระหว่างเดือนตุลาคม 2557 ถึงเดือนธันวาคม 2558  
    การศึกษาผู้บริโภค โดยการสอบถามผู้บริโภคจะสอบถามและเก็บรวบรวมภายใน
เดือนมีนาคม 2559 
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1.5 นิยามศัพท์ 

  แฟรนไชส์ซิ่ง (Franchising) หมายถึง การที่เจ้าของสิทธิ์ หรือที่เรียกว่า แฟรนไชส์ซอร์
(Francchisor) ตกลงอนุญาตให้ผู้รับสิทธิ์หรือ แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ด าเนินธุรกิจภายใต้ชื่อ
การค้าการบริหาร และระบบธุรกิจของเจ้าของสิทธิ์ซึ่งผู้ที่พัฒนาขึ้น ผู้รับสิทธิ์จะต้องด าเนินธุรกิจตาม
รูปแบบและระบบของเจ้าของสิทธิ์ 
  แฟรนไชส์ (Franchise) หมายถึง ระบบธุรกิจที่ประกอบไปด้วยลักษณะส าคัญ 3 
ประการ คือ (1) จะต้องมีเจ้าของสิทธิ์ถ่ายทอดวิทยาการ การท าธุรกิจ ทุกอย่างให้แก่ผู้รับสิทธิ์อย่าง
ใกล้ชิด (2) ผู้รับสิทธิ์จะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมในการใช้ชื่อการ เป็นค่าธรรมเนียมแรกเริ่มหรือแรกเข้า  
(Franchise Fee) (3) ผู้รับสิทธิ์จะต้องจ่ายค่าธรรมเนียมเป็นเปอร์เซ็นต์ (Royalty Fee) 
  แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) หมายถึง เจ้าของสิทธิ์ซึ่งเป็นผู้คิดค้นวิธีการท าธุรกิจ จนมี
ชื่อเสียง เป็นที่ยอมรับและเป็นผู้ขายสิทธิ์ การด าเนินการขายชื่อทางการค้าของตัวเองให้แก่ผู้อ่ืน 
  แฟรนไชส์ซี (Franchisee) หมายถึง ผู้รับสิทธิ์ในการด าเนินธุรกิจตามระบบที่เจ้าของ
สิทธิ์ได้จัดเตรียมไว้ รวมทั้งใช้ชื่อทางการค้า เครื่องหมายการค้าเดียวกัน โดยที่ต้องจ่ายค่าตอบแทนใน
การให้สิทธิ์นั้นๆ รวมทั้งจ่ายค่าตอบแทนตามผลประกอบการ 
  แฟรนไชส์ฟี (Franchise Fee) หมายถึง ค่าตอบแทนที่เป็นจ านวนเงินที่แน่นอน จะจ่าย
ก่อนเริ่มด าเนินงานหรือเรียกว่าค่าธรรมเนียมแรกเข้า ซึ่งถือว่าเป็นการจ่ายค่าสิทธิ์ต่างๆให้กับบริษัท
แม่ 
  รอยัลตี้ฟี (Royalty Fee) หมายถึง ค่าตอบแทนที่ต้องจ่ายอย่างต่อเนื่อง ตามสัดส่วน
ของผลการด าเนินงาน อาจจะเรียกเก็บเป็นเปอร์เซ็นต์ของยอดขายต่อเดือนหรือต่อปีบางทีอาจเรียก
เก็บจากยอดส่งซื้อ ซึ่งข้ึนอยู่กับสัญญาที่ตกลงกัน 
  มาร์เก็ตติ้งฟี (Marketing Fee) หมายถึงค่าตอบแทนที่จ่ายอย่างต่อเนื่องตามสัดส่วน
ของการด าเนินงานเพ่ือน าไปใช้เพ่ือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ซึ่งอาจจะมีการเรียกเก็บหรือไม่มี
ขึ้นอยู่กับสัญญาที่ตกลงดัน 
  มาสเตอร์แฟรนไชส์ (Master Franchise) หมายถึง ผู้ที่ได้รับสิทธิ์จากบริษัทแม่ให้
ด าเนินธุรกิจรายแรกในประเทศหนึ่งๆ และมักจะเป็นรายใหญ่ที่จะต้องท าการขยายสาขาออกไปทั่ว
ประเทศ ผู้ที่เป็นมาสเตอร์แฟรนไชส์ก็จะได้รับการถ่ายทอดในเรื่องการบริหาร การจัดการ ในระดับสูง
ขึ้น 
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บทที่ 2 
ทฤษฎี  วรรณกรรมปริทัศน์ และวิธีการศึกษา 

 
2.1 แนวคิดทางทฤษฎี 
 
  ในการลงทุนท าธุรกิจใดๆผู้ลงทุนจ าเป็นต้องรู้จักธุรกิจของตนเองเป็นอย่างดี เพ่ือ
น ามาใช้ในการบริหารธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จและสามารถรู้จักคู่แข่งในตลาด ผู้ลงทุนย่อมต้องการ
ผลตอบแทนที่ดีท่ีสุดจากการลงทุนในธุรกิจนั้นๆ ผู้ลงทุนจ าเป็นต้องค านึงถึงการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ให้
เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือวิเคราะห์ถึงโอกาสและความเสี่ยงจากการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจนั้นๆ ใน
การศึกษานี้จะอาศัยแนวคิดทางทฤษฎีต่างๆ ได้แก่ ทฤษฎีธุรกิจระบบแฟรนไชส์ ความเป็นไปได้ของ
โครงการ (Feasibility Study) เพ่ือคาดการผลตอบแทนและช่วยบริหารโครงการให้ประสบผลส าเร็จ 
โดยการพิจารณาถึงจุดคุ้มทุน (Breakeven Analysis), ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB), 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV), ผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of 
Return : IRR) และดัชนีการท าก าไร (Profitability Index : PI) รวมถึงการวิเคราะห์ความอ่อนไหว
ของโครงการ (Sensitivity Analysis), การวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis) เพ่ือให้ทราบ
จุดอ่อนและจุดแข็งของธุรกิจ รวมถึงโอกาสและอุปสรรคเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก
แนวโน้มและผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจ  การวิเคราะห์ปัจจัยทางการตลาดเพ่ือท าให้ทราบถึงอุป
สงค์หรือความต้องการของตลาด รวมทั้งพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภค และการศึกษาทาง
สถิติโดยใช้ค่าสถิติไคสแควร์และค่าสถิติ t-test ส าหรับวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มผู้บริโภคกับ
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
 
  2.1.1 ทฤษฎีธุรกิจระบบแฟรนไชส์ 
     ธุรกิจระบบแฟรนไชส์ (Franchising) คือ กระบวนการทางธุรกิจซึ่งกลุ่มบุคคลที่
ได้พัฒนาวิธีการอันได้รับการพิสูจน์แล้วว่าประสบความส าเร็จในการประกอบการและการจัดการธุรกิจ 
ได้ถ่ายทอดสิทธิในการประกอบการธุรกิจรูปแบบดังกล่าวให้กับกลุ่มบุคคลอ่ืนภายใต้ตราสินค้าหรือ
บริการหรือเครื่องหมายการค้าอันหนึ่งอันใดโดยกระบวนการนี้เกี่ยวข้องกับการท าข้อตกลงทาง
กฎหมายระหว่างกลุ่มบุคคล 2 กลุ่มข้างต้น ซึ่งประกอบด้วยแฟรนไชส์ซอร์และแฟรนไชส์ซี (พีระพงษ์ 
กิติเวชโภคาวัฒน์, 2546) 
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     แฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) คือกลุ่มบุคคลซึ่งเป็นเจ้าของตราสินค้าหรือบริการ 
หรือเครื่องหมายการค้าและได้พัฒนาวิธีการอันได้รับการพิสูจน์แล้วว่าประสพความส าเร็จในการ
ประกอบการและการจัดการธุรกิจที่สามารถถ่ายทอดและด าเนินการโดยกลุ่มบุคคลที่สามได้ 
     แฟรนไชส์ซี (Franchisee) คือกลุ่มบุคคลซึ่งได้รับสิทธิบัตรในการจ าหน่ายและ
การด าเนินธุรกิจ โดยกลุ่มบุคคลดังกล่าวใช้รูปแบบและตราสินค้าหรือบริการหรือเครื่องหมายการค้า
อันมีแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) เป็นเจ้าของอยู่ แฟรนไชส์ซีที่ร่วมกิจการไม่อยู่ในฐานะของพนักงาน
หรือลูกจ้างแต่อยู่ในลักษณะเป็นเจ้าของกิจการ ท าให้การสร้างความรู้สึกในความเป็นเจ้าของกิจการ
เกิดขึ้นในระบบแฟรนไชส์ ในขณะเดียวกันแฟรนไชส์ซีซึ่งเป็นเจ้าของกิจการที่ท าหน้าที่บริหารงาน
สาขาหรือปฏิบัติรับผิดชอบงาน ต้องมีความรับผิดชอบมากกว่าพนักงานโดยปกติ เป็นผลให้การดูแล 
ติดตามและควบคุมดีกว่า 
     ดังนั้น ธุรกิจแฟรนไชส์จะต้องประกอบด้วยปัจจัยหลัก 3 ประการ คือ 
     (1) มีผู้ซื้อและผู้ขายแฟรนไชส์ 
     (2) มีการถ่ายทอดเทคโนโลยีและใช้เครื่องหมายการค้าและวิธีเดียวกันอาจจะ
เป็นเครื่องมือ หรือสูตรที่ไม่ใช่โดยเฉพาะ เป็นสูตรที่คิดค้นขึ้นมาเอง 
     (3) มีการจ่ายค่าตอบแทนอย่างน้อย 2 อย่าง คือ ค่าแรกเข้าในการใช้
เครื่องหมายการค้า (Franchise Fee)  และค่าตอบแทนผลด าเนินการ (Royalty Fee) 
     การให้สิทธิแฟรนไชส์ คือ สิทธิที่แฟรนไชส์ซอให้สิทธิในการบริหารและใช้
เครื่องหมายการค้ารวมถึงเทคโนโลยีแก่แฟรนไชส์ซี โดยสามารถแบ่งรูปแบบได้ 3 รูปแบบ ดังนี้ 
      (1) แฟรนไชส์แบบเดี่ยวหรือแฟรนไชส์บุคคล (Individual Franchise or Single 
Unit Franchise) เป็นรูปแบบการให้สิทธิเฉพาะบุคคลหรือบริษัท เฉพาะผู้รับสิทธิเท่านั้น ซึ่งมีข้อดีคือ
เหมาะกับธุรกิจที่ท างานง่าย เหมาะกับระยะแรกในการท าแฟรนไชส์ มีอ านาจในการบริหารสามารถ
ติดต่อและตัดสินใจร่วมกับผู้รับผิดชอบได้โดยตรง ข้อเสียเปรียบคือ ต้องติดต่อกับแฟรนไชส์จ านวน
มากๆ ไม่เหมาะกับแฟรนไชส์ที่ต้องลงทุนสูง 
     (2) แฟรนไชส์แบบหลายหน่วย (Multiunit Franchise) เป็นการให้สิทธิแก่
บุคคลหรือบริษัท แต่จะให้สิทธิมากขึ้นโดยผู้รับสิทธิสามารเปิดร้านสาขาได้มากกว่าหนึ่งสาขาโดยจะ
ก าหนดเป็นพื้นที่ ซึ่งแฟรนไชส์แบบนี้มีข้อดีคือ สามารถควบคุมมารตฐานสินค้ารวมทั้งการท างานได้ดี 
มีการขยายตัวรวดเร็ว ติดต่อประสานงานกับแฟรนไชส์ซีจ านวนน้อยกว่า ข้อเสียเปรียบคือ เสี่ยงต่อ
ความล้มเหลวถ้าแฟรนไชส์ซีที่รับสิทธิไม่มีประสิทธิภาพ เหมาะกับการบริหารงานด้วยทีมบริษัท
มากกว่าเพราะต้องใช้ทีมงานจ านวนมาก 
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     (3) แฟรนไชส์แบบรับช่วง (Sub Franchise) เป็นรูปแบบการให้สิทธิแก่บุคคล
หรือบริษัท เพ่ือท าการขยายการให้สิทธิให้แก่หน่วยย่อยแบบ Individual Franchise หรือ Multiunit 
Franchise แก่บุคคลอ่ืนในพ้ืนที่ต่อไป ข้อดีคือ ท าให้ขยายสาขาได้อย่างต่อเนื่อง การบริหารและ
ควบคุมง่าย สร้างความเชื่อถือในตราสินค้าได้ดี ข้อเสียเปรียบคือ การลงทุนในระยะแรกค่อนข้างสูง 
ถ้าได้แฟรนไชส์ซีไม่ดีจะท าให้เกิดความล้มเหลวในการขยายแฟรนไชส์ 
     วิธีการค านวณค่าใช้จ่ายในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
     - ค่าแฟรนไชส์ฟี เป็นค่าธรรมเนียมแรกเข้าโดยจะค านวณจาก ความเชี่ยวชาญ 
ความรู้เฉพาะ (Know-how) ที่ต้องถ่ายทอดให้กับแฟรนไชส์ซี ค่าเครื่องหมายการค้าและความนิยม 
(Trademark) ว่าตราสินค้าที่ส่งมอบให้มีความน่าเชื่อถือและเป็นที่นิยมมากน้อยแค่ไหน ครอบคลุม
ค่าใช้จ่ายด้านอื่นๆ เช่น ค่าทีมงาน ค่าควบคุมการก่อสร้าง ค่าฝึกอบรม เป็นต้น เมื่อรวบรวมค่าใช้จ่าย
เบื้องต้นก็จะได้ตัวเลขที่ควรจะเป็นของค่าแฟรนไชส์ฟี 
     - ค่ารอยัลตี้ฟี จะเก็บเป็นลักษณะร้อยละของอัตราก าไรหรือยอดขาย ขึ้นอยู่กับ
ความช่วยเหลือของบริษัทแม่ในการเข้ามาช่วยบริหารจัดการรวมถึงการช่วยแก้ปัญหาและให้
ค าแนะน า ซึ่งส่วนใหญ่ในธุรกิจด้านอาหารจะประมาณ 3%-5% ซึ่งบริษัทแม่เมื่อเรียกเก็บค่ารอยัลตี้ฟี
ก็ต้องมีมาตรฐานในการบริหารงานและสร้างสีสันให้กับธุรกิจ 
     ในบางธุรกิจแฟรนไชส์อาจมีการเรียกเก็บค่าใช้จ่ายเพ่ิมเติมอีกบางส่วน ซึ่งขึ้นอยู่
กับข้อก าหนดที่บริษัทแม่ตั้งขึ้น และแฟรนไชส์ซีสามารถวิเคราะห์ความคุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นกับ
ประโยชน์ที่จะได้รับตามข้อตกลงร่วมกันได้ 
 
ตารางที่ 2.1 ตารางเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการลงทุนท าธุรกิจด้วยตนเองและการลงทุนท า
ธุรกิจแบบระบบแฟรนไชส์ 
 
 การลงทุนท าธุรกิจด้วยตนเอง การลงทุนท าธุรกิจระบบแฟรนไชส์ 

1.การลงทุน -ลงทุนต่ ากว่าและสามารถควบคุม
หรือลดคุณภาพสินทรัพย์ที่ลงทุน
ได ้

-ลงทุนสูง เนื่องจากต้องมีค่าสิทธิแฟ
รนไชส์ และต้องใช้สินทรัพย์ตามที่แฟ
รนไชส์ก าหนด 

2.ระบบการท างาน -ต้องพัฒนาระบบงานด้านต่างๆ
เอง 
-อาจมีการสูญเสียจากการลองผิด
ลองถูกตอนเริ่มต้นธุรกิจ 

-มีระบบงานด้านต่างๆ มาจากบริษัท
แม่  
-ลดการสูญเสีย เพราะถูกพัฒนามา
จากบริษัทเจ้าของแฟรนไชส์แล้ว 
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 การลงทุนท าธุรกิจด้วยตนเอง การลงทุนท าธุรกิจระบบแฟรนไชส์ 

3.ค่าใช้จ่าย -ค่าใช้จ่ายประกอบด้วยต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายในการบริหารงาน 

-ค่ า ใ ช้ จ่ า ยน อก จ า กต้ น ทุ น แ ล ะ
ค่าใช้จ่ ายในการบริหารงาน ยังมี
ค่าใช้จ่ายที่ต้องจ่ายให้กับแฟรนไชส์
ซอร์ ตามที่ตกลงในสัญญา เช่น ค่า
รอยัลตี้ฟี, ค่ามาร์เก็ตติ้งฟี เป็นต้น 

4.การสร้างแบรนด์ให้
เป็นที่รู้จัก 

-ต้องสร้างแบรนด์ เพ่ือท าให้คน
รู้จัก และท าให้คนไว้ใจในสินค้า  

-แบรนด์ถูกสร้างมาแล้ว ท าให้มีคน
รู้จัก และมั่นใจในการใช้บริการ 

5.อิสระในการท า
สินค้าใหม่ / ท า
การตลาด 

-สามารถคิด พัฒนาสินค้าและ
บริการใหม่ๆ ออกสู่ตลาดได้ 
-ส า ม า ร ถ ท า ก า ร ต ล า ด แ ล ะ
ประชาสัมพันธ์แบรนด์ ได้ตาม
ความต้องการของเจ้าของธุรกิจ 

-สินค้าถูกพัฒนาจากบริษัทแฟรนไชส์
ซอร์ รวมถึงการออกสินค้าและบริการ
ตัวใหม่จะต้องเป็นไปตามบริษัทแฟรน
ไชส์ซอร์ก าหนด 
-การท าการตลาดและประชาสัมพันธ์
ต้องผ่านการเห็นชอบจากบริษัทแฟรน
ไชส์ซอร์ 

ที่มา : รวบรวมข้อมูลโดยผู้ศึกษา 
 
     ระบบธุรกิจแฟรนไชส์มีความแตกต่างจากระบบธุรกิจทั่วไปคือ จะมีค่าใช้จ่าย
ส่วนเพ่ิมตามที่ได้กล่าวมาข้างต้น ท าให้การลงทุนมีมูลค่าสูงกว่าการสร้างธุรกิจขึ้นมาเอง แต่เพ่ือแลก
กับระบบ, ความรู้ความเชี่ยวชาญและความสามารถ ท าให้นักลงทุนไม่ต้องลองผิดลองถูก ลดความ
เสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ ประกอบกับชื่อเสียงตราสินค้าท่ีถูกสร้างข้ึนมาจนเป็นที่นิยม ส่งผลให้สามารถ
เข้าตลาดและเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย ระบบแฟรนไชส์จึงเป็นอีกทางเลือกในการลงทุนด าเนินธุรกิจใน
ปัจจุบัน ไม่เพียงแต่นักลงทุนต้องค านึงถึงระบบแฟรนไชส์ตามที่ได้กล่าวแล้วนั้น การศึกษาความ
เป็นไปได้ของโครงการลงทุนก็เป็นสิ่งส าคัญ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจลงทุนท าธุรกิจ เพราะท าให้เห็น
ผลตอบแทนและความคุ้มค่าจากการลงทุน ดังจะกล่าวในหัวข้อถัดไป 
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  2.1.2 การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ 
     ค าว่า “การศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility study)” ของโครงการ ได้มีผู้ให้
ความหมายไว้หลายความหมายด้วยกัน ดังที่ Walsh (1971) สรุปไว้ดังนี้ 
     (1) การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ คือ การศึกษาที่ช่วยให้การก าหนด
โครงการสามารถได้รับผลประโยชน์ตอบแทนสูงสุดจากการลงทุน 
     (2) การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ คือ การศึกษาที่ช่วยให้ทราบถึงโอกาส
ที่จะประสบความส าเร็จของโครงการลงทุน และเมื่อมีการด าเนินงานตามโครงการนั้นแล้ว จะท าให้ผู้
ลงทุนได้รับผลประโยชน์ตอบแทนสูงสุด 
     (3) การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ คือ เอกสารที่พรรณนาอย่างชัดเจน
และเป็นระบบของโครงการภายใต้การศึกษา เอกสารดังกล่าวจะระบุผลการวิเคราะห์ทางด้านต่างๆ ที่
ส าคัญของโครงการ เพ่ือให้ผู้ตัดสินใจสามารถท าการตัดสินใจได้ 
     จากค านิยามดังกล่าว สามารถสรุปได้ว่า การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการก็
คือ การศึกษาและจัดท าเอกสารซึ่งประกอบไปด้วยข้อมูลต่างๆที่จ าเป็นที่แสดงถึงเหตุผลสนับสนุน 
ความถูกต้องและสมบูรณ์ของโครงการ เพ่ือให้ได้มาซึ่งโครงการที่ดี ซึ่งการศึกษาความเป็นไปได้จะมี
ลักษณะคล้ายกับการวิเคราะห์โครงการซึ่งจะเป็นการประเมินข้อดีและข้อเสีย ผลตอบแทน ต้นทุน 
ของโครงการ โดยโครงการจะมีความคุ้มค่าเมื่อผลตอบแทนมีค่าสูงกว่าต้นทุน การศึกษาความเป็นไป
ได้ของโครงการจ าเป็นต้องศึกษารายละเอียดในทุกด้านไม่ว่าจะด้านการตลาด การเงิน เศรษฐกิจ 
สังคมและสิ่งแวดล้อม ทั้งนั้นในการศึกษาด้านการเงินสามารถพิจารณาโดยการวิเคราะห์จุดคุ้มทุน  
(Breakeven Analysis), ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB), มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net 
Present Value : NPV), ผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) และดัชนี
การท าก าไร (Profitability Index : PI) 
  2.1.2.1 การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน (Breakeven Analysis) 
          จุดคุ้มทุน หมายถึง จุดการด าเนินงานที่กิจการไม่มีก าไรและไม่ขาดทุนซึ่ง 
ณ.จุดการด าเนินงานนี้กิจการจะมียอดก าไรส่วนเกินรวมเท่ากับต้นทุนคงที่ทั้งหมดของกิจการพอดี ซึ่ง
ในทางเศรษฐศาสตร์อาจกล่าวได้ว่า จุดที่รายรับรวมเท่ากับต้นทุนรวม (TR = TC) ซึ่งมีประโยชน์ใน
การวางแผนธุรกิจเกี่ยวกับการก าหนดปริมาณการผลิต การก าหนดสต๊อกและการปรับราคาจ าหน่าย 
 
 
   
 TR  = TC 
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โดยที่  TR   = PxQ 
  P      = ราคาขายสินค้า (บาทต่อหน่วย) 
  Q      = จ านวนหน่ายสินค้าที่ขาย (หน่วย) 
  TC    = TFC + TVC 
  TFC  = ต้นทุนคงท่ีรวม (บาท) 
  TVC  = ต้นทุนผันแปรรวม (บาท) 
 
    หากพิจารณาจากภาพที่ 2.1 แสดงแผนภาพจุดคุ้มทุนของธุรกิจ คือ จุดที่เส้น
รายได้ตัดกับเส้นต้นทุนรวม ณ.จุด A ซึ่งจะเรียกว่า “จุดคุ้มทุน” โดยมีปริมาณสินค้าที่ Q* และขาย
สินค้าในราคา P* จะท าให้ธุรกิจมีก าไรเท่ากับศูนย์ หากธุรกิจใดๆ มีการจ าหน่ายสินค้าปริมาณน้อย
กว่า Q* จะส่งผลให้ธุรกิจประสบปัญหาขาดทุน และในทางตรงกันข้ามหากมีปริมาณมากกว่า Q* จะ
ส่งผลให้ธุรกิจมีก าไรนั่นเอง 

 

  
ภาพที่ 2.1 แผนภาพจุดคุ้มทุน. มหามะบักรี ลือบาฮาง. (2558). สืบค้นเมื่อวันที่ 19 ตุลาคม 2558, 
จาก http://sukhirin.cdd.go.th/th/index.php/2015-02-18-15-46-28/111-b-e-p- break-
even-point. 

 

 

จ านวนเงิน (บาท) 

ปริมาณ (หน่วย) 

ต้นทุนคงที ่

ต้นทุนผัน

ก าไร 

จุดคุ้มทุน 

เส้นรายได ้

เส้นต้นทุน

P* 

Q* 

A 
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   2.1.2.2 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB) 
     ระยะเวลาคืนทุน เป็นการวัดช่วงระยะเวลาที่กิจการได้รับผลตอบแทนหรือ
ผลประโยชน์ในรูปของเงินสด ซึ่งจะต้องเท่ากับเงินสดที่จ่ายลงทุนในโครงการ เกณฑ์ในการตัดสินใจผู้
ลงทุนจะต้องพิจารณาโครงการที่ใช้ระยะเวลาคืนทุนสั้น เนื่องจากโครงการลงทุนที่มีระยะเวลาคืนทุน
สั้นจะมีสภาพคล่อง (liquidity) ทางการเงินดีกว่า ประกอบกับผู้ลงทุนสามารถน าผลตอบแทน
ดังกล่าวมาลงทุนต่อ อีกประเด็นส าหรับโครงการที่มีระยะเวลาคืนทุนเร็ว ก็จะมีความเสี่ยงในการ
ด าเนินงานน้อยด้วยเช่นกัน อย่างไรก็ดีการน าระยะเวลาคืนทุนมาพิจารณาก็ยังคงมีข้ อจ ากัดบาง
ประการในเรื่องของการไม่ค านึงมูลค่าเงินตามเวลา (Time Value of money) เนื่องจากโครงการ
ลงทุนมักลงทุนในทันทีแต่ผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจะค่อยๆ ทยอยเข้ามาในอนาคต ซึ่งมูลค่าของ
เงินในอนาคตจะน้อยกว่ามูลค่าของเงินปัจจุบัน รวมถึงไม่ค านึงผลประโยชน์หลังจากคืนทุนแล้ว เช่น 
โครงการที่ใช้ระยะเวลาคืนทุนนานกว่าแต่หลังจากนั่น อาจมีกระแสเงินสดเข้ามาอีกหลายๆปี ซึ่ง
ผลตอบแทนอาจมากกว่าโครงการที่ใช้ระยะเวลาคืนทุนน้อยก็เป็นได้ (สมนึก เอ้ือจิระพงษ์พันธ์) 
 
  จากนิยามข้างต้น สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได้เม่ือ 
 

  ระยะเวลาคืนทุน  =   
จ านวนเงินลงทุนครั้งแรก

กระแสเงินสดสุทธิที่คาดว่าจะได้รับต่อปี
   

        

 

   2.1.2.3 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
     มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นวิธีการคิดมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิทั้งหมด 
(กระแสเงินสดเข้าและกระแสเงินสดออก) เพ่ือดูว่ากระแสเงินสดสุทธิเป็นจ านวนเท่าใด ถ้ากระแสเงิน
สดเข้าสูงกว่ากระแสเงินสดออก แสดงว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก หมายถึง ผลประโยชน์ใน
อนาคตคิดมูลค่าปัจจุบันแล้วมีค่ามากกว่าเงินลงทุน นั่นหมายความว่าการลงทุนในโครงการนั้นได้รบ
ผลตอบแทนคุ้มค่ากับการลงทุน (เริงรัก จ าปาเงิน) 
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     จากนิยามข้างต้น จะสามารถหามูลค่าปัจจุบันสุทธิได้เม่ือ 
 

 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) =       +  
   

      
  +  

   

      
  +  ……..  +  

   

      
                                                

      =  ∑
   

      
 
    

 
โดยที่   CF  =  เงินลงทุนครั้งแรก (initial outlay) 
 CFt  = กระแสเงินสดสุทธิในปีที่ 1 

 k    =  ต้นทุนของเงินทุนโครงการ ซึ่งจะใช้เป็นอัตราส่วนลด (discount rate) 
     เกณฑ์ในการตัดสินใจว่าโครงการใดควรลงทุน จะดูจาก NPV ดังต่อไปนี้ 
 NPV < 0 ไม่ควรลงทุนในโครงการ 
 NPV = 0 ไม่มีความแตกต่างระหว่างการลงทุนและไม่ลงทุนในโครงการ 
 NPV > 0 ควรลงทุนในโครงการ 
   2.1.2.4 ผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal rate of return : IRR) 
     อัตราผลตอบแทนของโครงการเป็นหลักเกณฑ์การประเมินความคุ้มค่าของ
โครงการที่ได้รับความนิยมมากที่สุด อัตราผลตอบแทนของโครงการอาจนิยามได้ว่า คือ อัตราส่วนลด
ที่ท าให้ NPV มีค่าเท่ากับศูนย์ หากโครงการใดมีค่า IRR มากกว่าต้นทุนการกู้ยืมหรือต้นทุนของเงินทุน 
เพ่ือที่จะน าเงินไปลงทุนในโครงการอ่ืนหรือที่เรียกว่าค่าเสียโอกาสองทุน โครงการนั้นมีความเหมาะสม
ที่จะลงทุน (ประสิทธิ์ ตงยิ่งศิริ, 2542)   
 
  จากนิยามข้างต้น จะสามารถหาผลตอบแทนภายในโครงการ ดังนี้ 
 
 NPV = 0 =  ∑

   

        
 
      =      + 

   

        
 +

   

        
 + ....… + 

   

        
 

 

 

   2.1.2.5 การพิจารณาดัชนีการท าก าไร (Profitability Index : PI) 

     ดัชนีการท าก าไร (Profitability Index) เป็นดัชนีที่อธิบายความสัมพันธ์
ระหว่างต้นทุนและผลก าไร กล่าวอีกนัยหนึ่งก็คืออัตราส่วนระหว่างมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดที่
คาดว่าจะได้รับของโครงการหารด้วยเงินลงทุนเมื่อเริ่มกิจการ (เพชรี ขุมทรัพย์, 2544) 

 



19 
 

   ดัชนีการท าก าไร = 
มูลค่าปัจจุบันของเงินสดรับสุทธิ

มูลค่าปัจจุบันของเงินสดจ่ายลงทุน
 

 
     หากดัชนีก าไรมีค่าน้อยกว่า 1.0 หมายความว่า NPV ของโครงการมีค่าน้อย
กว่าเงินลงทุนเริ่มต้น ซึ่งท าให้เป็นโครงการที่ไม่เหมาะสมต่อการลงทุน 

     หากดัชนีการท าก าไร มีค่าเท่ากับ 1.0 หมายความว่า NPV ของโครงการมีค่า
เท่ากับเงินลงทุนเริ่มต้น ผู้วางโครงการหรือผู้ลงทุนสามารถที่จะเลือกลงทุนได้ โดยจัดเป็นระดับต่ าสุด
ที่ยอมรับได้ของดัชนีการท าก าไรในการตัดสินใจลงทุน 
     หากดัชนีการท าก าไร มีค่ามากกว่า 1.0 หมายความว่า NPV ของโครงการมี
ค่ามากกว่าเงินลงทุนเริ่มต้น จัดเป็นโครงการที่เหมาะสมแก่การลงทุน 
  2.1.3 การพิจารณาความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) 
     การพิจารณาความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) คือ การ
ก าหนดตัวแปรหรือปัจจัยที่มีผลต่อ NPV หรือ IRR มากที่สุด โดยเฉพาะปัจจัยที่ท าให้ NPV ติดลบ 
การวิเคราะห์ความอ่อนไหวจึงมีประโยชน์เพ่ือก าหนดผลที่เกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงในตัวแปรที่
เกี่ยวข้อง ซึ่งโดยทั่วไปจะได้แก่ ราคาขาย ปริมาณการจ าหน่าย เงินลงทุน และต้นทุนการผลิต ทั้งนี้
โดยทดสอบว่า ปัจจัยเหล่านี้เปลี่ยนไปแล้วจะมีผลกระทบต่อ NVP หรือ IRR อย่างไร การวิเคราะห์
ความอ่อนไหวที่นิยมท ากัน มี 3 ประเภท ได้แก่ (1) การวิเคราะห์ความอ่อนไหวแบบทางเดียว (One-
way Sensitivity Analysis) โดยจะเป็นการก าหนดปัจจัยขึ้นมาเพียง 1 ตัว เพ่ือใช้ดูการเปลี่ยนแปลง
ของปัจจัยว่าส่งผลกระทบต่อความเป็นไปได้ของโครงการมากน้อยเพียงใด  (2) การวิเคราะห์ความ
อ่อนไหวแบบสองทาง (Two-way Sensitivity Analysis) โดยจะเป็นการก าหนดปัจจัยขึ้นมาเพียง 2 
ตัว เพ่ือใช้ดูการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยว่าส่งผลกระทบต่อความเป็นไปได้ของโครงการมากน้อย
เพียงใด (3) การวิเคราะห์ความอ่อนไหวแบบสามทาง (Three-way Sensitivity Analysis) โดยจะ
เป็นการก าหนดปัจจัยขึ้นมาเพียง 3 ตัว เพ่ือใช้ดูการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยว่าส่งผลกระทบต่อความ
เป็นไปได้ของโครงการมากน้อยเพียงใด เพื่อที่นักลงทุนจะได้ให้ความสนใจในการควบคุมตัวแปรที่มีผล
ท าให้ NPV มีความไวต่อการเปลี่ยนแปลงเป็นพิเศษ (ประสิทธิ์ ตงยิ่งรัก, 2542)   
    โดยทดสอบความอ่อนไหวส่วนใหญ่จะก าหนดเป็น 3 กรณี คือ 
    - กรณีปกติ (Base Case) 
    การก าหนดให้โครงการลงทุนมียอดขายเป็นไปตามกลไกตลาดและมีต้นทุนคงที่
หรือผันแปรตามยอดขาย 
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    - กรณีดีท่ีสุด (Best Case) 
    ก าหนดให้โครงการลงทุนมียอดขายเพ่ิมสูงขึ้นทุกปีและต้นทุนมีการปรับตัวคงที่
หรือปรับตัวเพ่ิมข้ึนในสัดส่วนที่น้อยกว่าสัดส่วนของยอดขายที่เพ่ิมข้ึน   
    - กรณีแย่ที่สุด (Worst Case) 
    ก าหนดให้โครงการลงทุนมียอดขายลดลงหรือต้นทุนเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งอาจเกิดจาก
ภาวะเศรษฐกิจหรือผลกระทบทางด้านอื่นๆ 
  2.1.4 การวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis) 
     SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์กรหรือหน่วยงานในปัจจุบัน เพ่ือ
ค้นหาจุดแข็ง จุดเด่น จุดด้อย หรือสิ่งที่อาจเป็นปัญหาส าคัญในการด าเนินงานสู่สภาพที่ต้องการใน
อนาคต (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2558) 
     SWOT เป็นตัวย่อภาษาอังกฤษที่มีความหมายตามตัวอักษร ดังนี้ 
     S  - strengths  – จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ 
     W  - weakness  – จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ 
     O  - opportunities  – โอกาสที่จะด าเนินการได ้
     T  - threats  – อุปสรรค ข้อจ ากัด หรือ ปัจจัยที่คุกคามการด าเนินงาน
ขององค์กร 

 

  
ภาพที่ 2.2 การวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis). สืบค้นเมื่อวันที่ 1 พฤศจิกายน 2558 
จาก http://www.stou.ac.th/Offices/rdec/headquater/upload/การวิเคราะห์%20SWOT.pdf 
 
    หากพิจารณาภาพที่ 2.2 แสดงถึงหลักการส าคัญของการท า SWOT คือการ
วิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายในองค์กรและสภาพการณ์
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ภายนอกองค์กร ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่า การวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation 
Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน เพ่ือให้รู้จักตนเอง รู้จักสภาพแวดล้อมที่ชัดเจนของ
องค์กรของตน อีกทั้งการวิเคราะห์ถึงโอกาสและอุปสรรค ของปัจจัยต่างๆ ภายนอกองค์กร ซึ่งจะช่วย
ให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดขึ้นกับองค์กร รวมถึงสิ่งที่เกิดขึ้นแล้วและ
มีแนวโน้มจะเปลี่ยนแปลงในอนาคต ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ที่มีต่อองค์กรธุรกิจ ซึ่ง
ข้อมูลเหล่านี้จะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนดกลยุทธ์และการด าเนิน
ตามกลยุทธ์ขององค์กรที่เหมาะสมต่อไป 
  2.1.5 ทฤษฏีทางการตลาด (Marketing Mix) 
     ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่
ธุรกิจน ามาใช้ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดโดยมุ่งเน้นเพ่ือการตอบสนองความต้องการและ
สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค เครื่องมือทางการตลาดนี้เรียกสั้นๆว่า 7P’s นั้นคือปัจจัยทาง
การตลาดทั้ง 7 ตัว ที่นักการตลาดน ามาใช้ร่วมกัน (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2550) โดยประกอบด้วย  
    (1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หรือบริการ (Service) คือ การออกแบบผลิตภัณฑ์
หรือบริการให้มีคุณลักษณะที่ดีพร้อม สมบูรณ์ เหนือคู่แข่งขัน และเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค 
    (2) ราคา (Price) คือ การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการให้เหมาะสมเมื่อ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน ต้นทุนที่เกิดขึ้น และคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ผู้บริโภคต้องการ 
    (3) สถานที่จัดจ าหน่าย (Place)  การจัดจ าหน่ายต้องพิจารณาถึงความ
สะดวกสบายในการรับบริการ การส่งมอบสู่ลูกค้า สถานที่ และเวลาในการส่งมอบ กล่าวคือ ลูกค้า
ควรเข้าถึงได้ง่ายที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ ในเวลาสถานที่ท่ีลูกค้าเกิดความสะดวกที่สุด 
    (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดจะช่วยกระตุ้นให้
ลูกค้าท าตามในสิ่งที่เราคาดหวัง ได้แก่ การรู้จักและตระหนักถึงตัวผลิตภัณฑ์ เกิดความต้องการใช้ 
และตัดสินใจซื้อและซื้อมากขึ้น โดยอาศัยเครื่องมือที่แตกต่างกันในการส่งเสริมพฤติกรรมของลูกค้า 
ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนักงานขาย และ
การตลาดทางตรง ที่มีคุณสมบัติ ข้อดี ข้อจ ากัดที่แตกต่างกัน ดังนั้นจึงต้องพิจารณาให้เหมาะสมกับ
ความต้องการใช้งาน รวมถึงความแตกต่างของผู้บริโภคที่ไม่เพียงแต่มีความต้องการในการบริโภค
ผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างกันแล้ว การบริโภคสื่อและแนวทางในการตัดสินใจของแต่ละบุคคลก็มี
ความแตกต่างกันไปด้วย ดังนั้นสิ่งที่ส าคัญในการวางแผนการส่งเสริมการตลาด ธุรกิจต้องพิจารณาถึง
พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า เพ่ือที่จะเลือกวิธีติดต่อสื่อสาร (Communication) ที่สามารถ
เข้าถึงและจูงใจลูกค้าได้เหมาะสม 
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    (5) กระบวนการ (Process) เป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบ
ของผลิตภัณฑ์โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับการบริการคือ 
เวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพในการส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เพ่ือที่พนักงานไม่เกิดความสับสน 
ท างานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกัน และงานที่ได้ต้องดีมีประสิทธิภาพ 
    (6) บุคลากร (People) การบริการต้องมีความเกี่ยวข้องโดยตรงกับคนทั้งผู้ให้
และผู้รับบริการ บุคลากรเป็นปัจจัยส าคัญท่ีอาจท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผู้ท าลายคุณภาพก็
ได้ บริษัทต้องเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับคนหรือบุคลากรเป็นส าคัญ ตั้งแต่การสนทนา รับ ฝึกอบรม 
กระตุ้นพนักงาน โดยเฉพาะพนักงานในส่วนที่ต้องติดต่อกับลูกค้าโดยตรง บุคลากรเป็นส่วนส าคัญที่จะ
ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ เนื่องจากบุคคลจะเข้ามาเกี่ยวข้องกับกระบวนการบริการมากที่สุด 
บุคลากรสามารถสร้างความพึงพอใจ ดึงดูดลูกค้ากลับมา หรือไล่ลูกค้าไปได้จากการปฏิสัมพันธ์ 
(Interaction) กับลูกค้าเพียงครั้งเดียว ถึงแม้ปัจจุบันจะมีเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในกระบวนการบริการ
มากขึ้น ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยให้เกิดความสะดวกและประหยัดต้นทุนด้านบุคลากรและช่วยให้
กระบวนการบริการรวดเร็วขึ้น 
    (7) สิ่งมีตัวตนที่มองเห็นได้ (Physical Evidence) เป็นองค์ประกอบของธุรกิจที่
ลูกค้าสามารถมองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตัดสินใจซื้อ เช่น ท าเลที่ตั้ง การตกแต่ง
ร้าน เครื่องมือเครื่องใช้ พนักงาน สัญลักษณ์ สิ่งพิมพ์ต่างๆ ซึ่งสิ่ง เหล่านี้สะท้อนถึงรูปแบบและ
คุณภาพของบริษัท ถึงแม้สิ่งที่มีตัวตนบางอย่างอาจไม่มีส่วนช่วยให้การขายมีประสิทธิภาพสูงนัก แต่
จะช่วยเสริมสร้างความมั่นใจให้แก่ลูกค้า และเป็นการสะท้อนถึงรสนิยมของลูกค้าไปด้วย ซึ่งจะเป็น
ส่วนประกอบในการพิจารณาตัดสินใจ 
    ธุรกิจจ าเป็นอย่างยิ่งต้องพิจารณาให้ส่วนประกอบทั้ง 7 ส่วนดังกล่าวข้างต้น ให้
สอดคล้องและเหมาะสมกับลักษณะของผลิตภัณฑ์และศักยภาพของธุรกิจ  
  2.1.6 พฤติกรรมผู้บริโภค 
      ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ได้กล่าวไว้ว่า ผู้บริโภคสามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเภทคือ ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลซื้อสินค้าหรือบริการเพ่ือการใช้ส่วนตัว และ/หรือใช้ในครัวเรือน ซึ่ง
สินค้าหรือบริการที่ใช้ในกลุ่มผู้บริโภคประเภทนี้จะเรียกว่า ผลิตภัณฑ์ขั้นสุดท้ายหรือผลิตภัณฑ์อุปโภค
บริโภค และผู้บริโภคที่เป็นบริษัทจะซื้อสินค้าและบริการเพ่ือเป็นปัจจัยน าเข้าในการผลิตสินค้าและ
บริการขั้นสุดท้ายอีกทีหนึ่ง สินค้าและบริการที่บริษัทเหล่านี้ซื้อจะเรียกว่า สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ผู้ผลิต 
ผู้บริโภคเป็นผู้ก าหนดรูปลักษณ์ (Feature) และคุณประโยชน์ (Benefit) ของสินค้าหรือบริการ 
(Good or Services) ที่นักการตลาดต้องท าการวิเคราะห์ว่าควรจะให้สินค้าหรือบริการมีรูปร่าง
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ลักษณะแบบใด ราคาเท่าไร ต้องจัดจ าหน่ายที่ใด และต้องท าการส่งเสริมอย่างไรให้ตรงกับความ
ต้องการ,ความสามารถในการซื้อและพฤติกรรมของผู้บริโภค เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันมีอิสระใน
การเลือกซื้อมากขึ้น การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะท าให้เข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภคได้ 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการ
ประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล  
    บทบาทของบุคคลที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อสามารถแบ่งออกเป็น 5 ลักษณะ 
คือ 
     (1) ผู้ริเริ่ม (Initiator) หมายถึง บุคคลผู้ซื้อรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความต้องการ
และริเริ่มความคิดเกี่ยวกับการซื้อและความต้องการสินค้าและบริการ 
     (2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งแสดงพฤติกรรมใดๆ เป็นสิ่ง
กระตุ้นหรือจูงใจต่อบุคคลอ่ืน ทั้งที่ตั้งใจและไม่ตั้งใจ ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ และ/หรือการใช้
สินค้าหรือบริการ 

     (3) ผู้ตัดสินใจ (Decider) หมายถึง ผู้ที่ตัดสินใจหรือมีส่วนร่วมในการตัดสินใจว่า
จะซื้อหรือไม่ซื้อ ซื้ออะไร ซื้ออย่างไร ซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อไร และซื้อจ านวนเท่าใด  
     (4) ผู้ซื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งด าเนินการซื้อจริง อาจไม่ใช่ผู้จ่ายเงินแต่
ท าหน้าที่ซื้อเท่านั้น เช่น ฝ่ายจัดซื้อของบริษัท 
     (5) ผู้ใช้ (User) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งเก่ียวข้องกับการใช้สินค้าหรือบริการโดยตรง 
ซึ่งอาจจะเป็นผู้บริโภคคนสุดท้ายหรือผู้ใช้ในอุตสาหกรรม และจะเป็นผู้ท าการประเมินการใช้สินค้า
และบริการนั้นๆ 
     สถานภาพของผู้บริโภค สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ระดับ คือ 
      (1) ผู้ที่ไม่ใช่ผู้บริโภค (Non-consumer) หมายถึง บุคคลที่ไม่มีความต้องการ
ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในปัจจุบัน และมีแนวโน้มว่าจะไม่มีความต้องการส าหรับอนาคตอันใกล้ด้วย 
อาจจะเป็นกลุ่มที่ไม่สามารถท่ีจะซื้อได้ ซึ่งก็จะเป็นกลุ่มที่ไม่ใช่เป้าหมายของธุรกิจ 
      (2) ผู้บริโภคที่มีศักยภาพ (Potential Consumer) หมายถึง บุคคลที่ปัจจุบันยัง
ไม่ได้ท าการซื้อ แต่เป็นผู้ซึ่งอาจจะได้รับอิทธิพลบางอย่างในเวลาต่อมาให้ซื้อได้ บุคคลที่มีศักยภาพจะ
เป็นกลุ่มที่นักการตลาดต้องพยายามดึงดูดความสนใจให้ได้ เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีแนวโน้มที่อาจจะซื้อ
ในอนาคตและมีศักยภาพในการซื้อ    
      (3) ผู้บริโภคที่แท้จริง (Realized Consumer) เป็นกลุ่มที่ตระหนักถึง
ความส าคัญและความต้องการต่อสินค้าหรือบริการ และเป็นบุคคลที่ท าการซื้อหรือใช้สินค้าหรือ
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บริการในปัจจุบัน ผู้บริโภคที่แท้จริงเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่นักการตลาดต้องให้ความใส่ใจเป็นพิเศษ เพ่ือ
ธ ารงรักษาให้เป็นผู้ที่มีความซื้อสัตย์ในตราผลิตภัณฑ์ต่อไป 
  2.1.7 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
    ฉัตรยาพร เสมอใจ (2550) ได้กล่าวไว้ว่า การตัดสินใจ (Decision Making) 
หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภค
มักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอในชีวิตประจ าวัน โดยที่เขาจะ
เลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่
ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค ซึ่งถ้านักการตลาดสามารถท าความเข้าใจและเข้าถึงจิตใจของ
ผู้บริโภค การวางแผนการกระจายสินค้าและสร้างการยอมรับของผู้บริโภคก็จะมีประสิทธิภาพ 
    ผู้บริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการแต่ละประเภท
ที่แตกต่างกันส าหรับสินค้าบางประเภท ผู้บริโภคอาจต้องใช้เวลาในการตัดสินใจนานและต้องการ
ข้อมูลมาก ได้แก่ สินค้าราคาแพง อายุการใช้งานนานๆไม่เปลี่ยนบ่อย โดยเฉพาะถ้าเป็นสินค้าหรือ
บริการที่ไม่เคยใช้มาก่อน เช่น การศึกษา โรงพยาบาล รถยนต์ บ้าน เป็นต้น แต่ส าหรับสินค้าบาง
ประเภทกลับใช้เวลาสั้น ไม่ต้องการข้อมูลมากนักในการตัดสินใจ หรือบางครั้งผู้บริโภคอาจจะตัดสินใจ
ในทันทีโดยไม่ต้องพิจารณาข้อมูลเพ่ิมเติม ผู้บริโภคจะมีความต้องการแต่งต่างกัน แต่ผู้บริโภคจะมี
รูปแบบการตัดสินใจซื้อที่เหมือนกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 
    (1) การตะหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
จุดเริ่มต้นของปัญหาเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติคือสภาพที่เขารู้สึกว่า
ดีต่อตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการที่จะเติมเต็มส่วนต่างโดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่
แตกต่างกันไป เช่น การเปลี่ยนแปลงสถานะการเงิน สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป การเปลี่ยนแปลงส่วน
บุคคล เป็นต้น ซึ่งผู้บริโภคก็จะหาทางแก้ปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 
    (2) การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) ผู้บริโภคจะหาข้อมูลเพ่ือหา
หนทางแก้ไข โดยน าข้อมูลมาช่วยในการตัดสินใจ  
    (3) การประเมินทางเลือก (Evaluation) ขั้นตอนนี้จะเริ่มมีนักการตลาดเข้ามามี
บทบาท โดยต้องจัดเตรียมข้อมูลให้เพียงพอส าหรับการตัดสินใจของผู้บริโภคผ่านสื่อต่างๆ ที่สามารถ
เข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผู้บริโภคอาจตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อเลยและอาจใช้สินค้าอ่ืน
ทดแทนส าหรับสินค้าบางประเภท 
    (4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) ผู้บริโภคแต่ละคนต้องการข้อมูลและ
ระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน บางผลิตภัณฑ์อาจใช้เวลาในการ
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ตัดสินใจนาน เช่น ผลิตภัณฑ์ที่มีเทคโนโลยีสูง ราคาสูง มีผลต่อความรู้สึกด้านจิตใจ เป็นต้น แต่บาง
ผลิตภัณฑ์กลับไม่ต้องใช้เวลานานมากนัก เช่น สินค้าสะดวกซ้ือ เป็นต้น  
    (5) ทัศนคติหลังการซื้อ/ใช้ (Post-attitudes) ทัศนคติที่ดีของผู้บริโภคหลังการ
ซื้อ/ใช้สินค้าหรือบริการเปรียบเสมือนขุมทรัพย์ที่ส าคัญของธุรกิจ เพราะจะเป็นแหล่งข้อมูลส าหรับ
การตัดสินใจซื้อในครั้งต่อๆไป ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องพยายามที่จะรักษาตลาด โดยการท าให้
ผู้บริโภคเกิดทัศนคติหลังการซื้อ/ใช้ที่ดีต่อสินหรือบริการ เพ่ือเกิดความภักดี (Loyalty) ต่อตราสินค้า
และท าการซื้อซ้ าต่อๆไป 
    หากพิจารณาจากภาพที่ 2.3 แสดงถึงกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคซึ่งจะเริ่ม
จากการตระหนักถึงปัญหาหรือมีความต้องการสินค้าหรือบริการนั้น ท าให้เกิดการแสวงหาข้อมูลเพ่ือ
หาแนวทางแก้ไข และประเมินทางเลือกโดยการเลือกทางเลือกที่พอใจที่สุด จนเกิดการตัดสินใจซื้อ
สินค้าหรือบริการนั้น ซึ่งภายหลังจากการซื้อสินค้าและบริการผู้บริโภคจะทราบถึงคุณภาพและความ
คุ้มค่ารวมถึงความพอใจในสินค้าและบริการนั้น ซึ่งหากเกิดความพอใจก็จะเกิดการกลับมาใช้บริการ
ซ้ า ในทางกลับกันหากผู้บริโภคไม่พอใจก็จะไม่กลับมาใช้บริการหรือซื้อสินค้านั้นอีกเลย 
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ภาพที่ 2.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค. ข้อมูลจากฉัตยาพร เสมอใจ. (2550). พฤติกรรม
ผู้บริโภค 
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  2.1.8 แนวคิดทฤษฎีทางสถิต ิ
   2.1.8.1 การแจกแจงแบบตารางไขว้ (CrossTabs)  
      กัลยา วานิชย์บัญชา (2557) ได้กล่าวว่า เป็นการสร้างตารางแจกแจงความถี่
แบบตารางไขว้ เป็นการน าเอาตัวแปรมาไขว้กันตามแนวนอนและแนวตั้งเพ่ือแสดงรายละเอียดค่าของ
ตัวแปรหนึ่งในแต่ละอีกค่าของตัวแปรหนึ่ง ท าให้สามารถเห็นความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทั้งสอง เพ่ือ
เปรียบเทียบการกระจายตัวของข้อมูลตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยจะแสดงทั้งจ านวนและสัดส่วนร้อยละ 
โดยจะมีตัวอย่างตารางตามภาพที่ 2.4 
 

 
ภาพที่ 2.4 ตัวอย่างตารางไขว้. จากการเก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา 

 
    โดยเป็นการหาความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัว ซึ่งทั้ง 2 ตัวเป็นตัวแปรเชิง
คุณภาพ คือเป็นสเกลแบ่งกลุ่มหรือสเกลอันดับ เช่น เพศกับความคิด อาชีพกับความพึงพอใจต่างๆ 
เป็นต้น  
     สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ เมื่อตัวแปรทั้ง 2 ตัว เป็นตัวแปรเชิง
กลุ่ม โดยเขียนสมมติฐานเพ่ือการทดสอบ ดังนี้ 
        : ตัวแปรเชิงกลุ่มทั้ง 2 ตัวเป็นอิสระกัน 
        : ตัวแปรเชิงกลุ่มทั้ง 2 ตัวไม่เป็นอิสระกัน 

     สถิติทดสอบ :    = ∑ ∑
(|        )

 

   

 
   

 
    

     หรือ เรียกว่า เพียร์สัน-ไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) 
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     ข้อจ ากัดของการใช้สถิติทดสอบเพียร์สัน-ไคสแควร์  

     (1) ความถี่ หรือจ านวนที่คาดไว้     จะต้องไม่ต่ ากว่า 5 หรือ    ≥5 ; i= 

1,2,…,r และ j = 1,2,….,c กรณีท่ีมีค่า     <5 จะสามารถมี     <5 ได้ไม่เกิน 20% ของจ านวน cell 
ทั้งหมดและไม่มี cell ใดที่มีค่า     <1     
     (2) กรณีท่ีมีตารางขนาด 2x2 (r = 2, c = 2) สถิติทดสอบเพียร์สัน-ไคสแควร์ 
จะเป็น 

       = ∑ ∑
(|        |    )

 

   

 
   

 
    

 

     หรือใช้สถิติทดสอบ Fisher’s Exact Test 
    โดยที่ O แทน ค่าความถ่ีที่สังเกตได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูล 
       E แทน ค่าความถ่ีที่คาดหวัง 
     เขตปฏิเสธสมมติฐาน    : เมื่อค่าสถิติ (Significance) น้อยกว่าระดับ
นัยส าคัญท่ีก าหนด 
     ผลสรุปของการทดสอบสมมติฐาน : จะเป็นการสรุปว่าตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธ์กันหรือเป็นอิสระกัน 
     เนื่องจากสถิติทดสอบ Chi-Square เป็นค่าบวกเสมอจึงไม่สามารถระบุระดับ
ความสัมพันธ์ได้ จึงน าสถิติท่ีใช้ทดสอบความสัมพันธ์กันของตัวแปรมาใช้ คือ สถิติ Contingency (C ) 
โดยที่ 0<C<1 เมื่อค่า C เข้าใกล้ 1 แสดงว่ามีความสัมพันธ์มาก 
   2.1.8.2 การทดสอบสมมติฐานของผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 ประชากร (t-test) 
     กัลยา วานิชย์บัญชา (2557) ได้กล่าวไว้ว่า เป็นการทดสอบความสัมพันธ์ของ
ตัวแปร 2 ตัว โดยตัวแปรต้นเหตุหรือตัวแปรอิสระเป็นตัวแปรเชิงกลุ่ม ที่สนใจศึกษาความแตกต่างของ 
2 กลุ่มย่อย ส่วนตัวแปรตามเป็นตัวแปรเชิงปริมาณ 
 
  ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 
 

 
 

            
 
 

ตัวแปรเชิงกลุ่ม 1 ตัว  
ที่มี 2 กลุ่มย่อย 

ตัวแปรเชิงปริมาณ 
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     การทดสอบความสัมพันธ์นี้แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ 
     (1) กรณีท่ีกลุ่มตัวอย่างจากแต่ละประชากรแบบเป็นอิสระกัน 
     (2) กรณีกลุ่มตัวอย่างจากแต่ละประชากรแบบไม่เป็นอิสระกันหรือแบบจับคู่ 
     โดยผู้วิจัยจะศึกษากรณีที่กลุ่มตัวอย่างจากแต่ละประชากรเป็นอิสระกัน 
(Independent Samples) โดยสุ่มตัวอย่างจากประชากรที่ 1 และ 2 ตามล าดับ โดยสุ่มอย่างเป็น
อิสระต่อกันและขนาดตัวอย่างจะเท่ากันหรือไม่ก็ได้ การทดสอบจะเป็นการทดสอบแบบ 2 ด้าน 
    สมมติฐานในการทดสอบ คือ 
        :    -     =    
        :    -     ≠     
     โดยที่     = ค่าเฉลี่ยของประชากรกลุ่มที่ 1 
               = ค่าเฉลี่ยของประชากรกลุ่มที่ 2 
                = ค่าคงที ่

     สถิติทดสอบ : t  ที่องศาอิสระ v = 
 
   

  
 

  

  

 

  

         

    
 

        

    

 
 

 
     เขตปฏิเสธสมมติฐาน    : ส าหรับทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 2 
ประชากร คือ sig. (2 tailed) <   โดย   เป็นระดับนัยส าคัญท่ีก าหนด  
     จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมาข้างต้น ผู้ศึกษาได้น ามาใช้เป็นหลักเกณฑ์
และกรอบแนวคิดในการศึกษา ให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ในการศึกษาตามที่ได้ก าหนดไว้ 
 

2.2 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
  
  งานวิจัยและวรรณกรรมที่ผู้วิจัยน ามาทบทวนจะพิจารณาในเรื่องที่เกี่ยวข้องกับความ
เป็นไปได้ในการลงทุนและพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภครวมถึงปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจของผู้บริโภค เพ่ือน ามาเป็นตัวอย่างหรือสมมุติฐานในการวิจัยต่อไป 
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  2.2.1 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้ในการลงทุน 
    มลฤดี ลาภลือชัย (2545) ได้ศึกษาความเป็นไปได้ในเชิงธุรกิจการเพาะพรรณไม้
น้ าเพ่ือการส่งออกในจังหวัดนครปฐม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาลักษณะตลาดพรรณไม้น้ า และ
ความเป็นไปได้ในเชิงธุรกิจในการเพาะพรรณไม้น้ าเพ่ือส่งออกต่างประเทศ โดยการศึกษาได้รวบรวม
ข้อมูลจากหลายแหล่ง รวมถึงการสังเกตการณ์ภาคสนามและสอบถามอย่างไม่เป็นทางการเกี่ยวกับ
ข้อมูลด้านต้นทุนในการประกอบการ นอกจากนี้ยังวิเคราะห์โครงการในการลงทุนโดยใช้หลักทฤษฎี
คือ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ ระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และการวิเคราะห์ความอ่อนไหว
ของโครงการ โดยก าหนดให้ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์คือปริมาณผลผลิตกับราคาสินค้า ก าหนดให้
อายุโครงการมีระยะเวลา 5 ปี ก าหนดค่าเสียโอกาสเงินทุนเท่ากับอัตราดอกเบี้ยเงินกู้สูงสุดที่เรียกเก็บ
จากลูกค้าทั่วไป MLR ที่ร้อยละ 7.75 ผลการศึกษาพบว่า โครงการมีความเป็นไปได้ในการลงทุน โดย
มีระยะเวลาคืนทุนเร็วคือสิ้นสุดที่ปีที่ 4 และมีผลตอบแทนสูงคือได้อัตราผลตอบแทนภายในร้อยละ 
25.96 ต่อปี ผู้ศึกษาตั้งข้อสังเกตว่า ต้นทุนที่น ามาใช้ในการค านวณอาจต่ าเกินไป เพราะข้อมูลที่ใช้ใน
การวิจัยได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจอย่างประสบผลส าเร็จอยู่แล้วในตลาด หาก
เป็นผู้ประกอบการรายใหม่อาจต้องบวกเพ่ิมต้นทุนที่จะท าให้บริษัทเป็นที่รู้จักในแวดวงธุรกิจ ซึ่งหาก
บวกรวมค่าใช้จ่ายส่วนนี้แล้วอัตราผลตอบแทนจะต่ าลงกว่าที่ค านวณได้ข้างต้น ในกรณีของการ
วิเคราะห์โครงการภายใต้ความเสี่ยง โครงการมีความเสี่ยงขาดทุนใน 3 กรณีคือ กรณีที่ราคาและ
ผลผลิตต่ ากว่าปกติ กรณีที่ราคาปกติแต่ผลผลิตต่ ากว่าปกติและกรณีผลผลิตปกติแต่ราคาต่ ากว่าปกติ 
ผลตอบแทนจากการลงทุนจะต่ ากว่าต้นทุนทางการเงิน ซึ่งงานวิจัยได้ระบุต่อว่าโอกาสที่จะเกิด 3 
กรณีนี้มีโอกาสเกิดข้ึนในบางปีเท่านั้น 
     พิยะดา  อนันตชาติ (2548) ได้ศึกษาความเป็นไปได้และโอกาสทางธุรกิจของ
ร้านกาแฟคั่วสดในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาเปรียบเทียบร้านที่ซื้อแฟรนไชส์และไม่ซื้อแฟรน
ไชส์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงลักษณะทั่วไปและโอกาสของธุรกิจร้านกาแฟคั่วสดในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ทราบถึงความเป็นไปได้ทางการเงิน ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อ
การเลือกใช้บริการร้านกาแฟ โดยสามารถน าผลการศึกษานี้ไปใช้เพ่ือเป็นข้อมูลและแนวทางการ
ตัดสินใจเลือกลงทุนให้กับนักลงทุนที่มีความสนใจเปิดร้านกาแฟ และสามารถน ากลยุทธ์ทางการตลาด
ที่เหมาะสมส าหรับร้านกาแฟให้สามารถแข่งขันได้ต่อไป ผู้ศึกษาได้ใช้ข้อมูลจากการออกแบบสอบถาม
ผู้บริโภคกาแฟในเขตกรุงเทพมหานคร ถึงทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคที่มีต่อร้านกาแฟที่ซื้อแฟ
รนไชส์แลไม่ซื้อแฟรนไชส์ จ านวน 100 ตัวอย่าง และสัมภาษณ์เชิงลึกกับแฟรนไชส์ซอร์ในธุรกิจแฟรน
ไชส์ร้านกาแฟจ านวน 2 ราย และจากผู้ประกอบการร้านกาแฟที่ไม่ซื้อแฟรนไชส์จ านวน 2 รายในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาถึงต้นทุนในการประกอบธุรกิจและผลตอบแทนจากการด าเนินงาน และ
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เปรียบเทียบโดยการใช้เครื่องมือทางการเงิน คือ การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน , ระยะเวลาคืนทุน, มูลค่า
ปัจจุบันสุทธิ, ผลตอบแทนภายในของโครงการลงทุน ผลการศึกษาพบว่า จากการส ารวจผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ให้ความสนใจในการบริโภคกาแฟจากร้านทั้งสองประเภทถึงร้อยละ 74 โดยให้ความส าคัญต่อ
เรื่องรสชาติของอาหารและเครื่องดื่ม และให้ความส าคัญต่อการเลือกร้านกาแฟจากภาพลักษณ์และ
ชื่อเสียงไม่มากนัก ส าหรับผู้ที่สนใจเลือกบริโภคเฉพาะร้านอิสระที่ไม่ซื้อแฟรนไชส์ร้อยละ 13 ซึ่งให้
ความส าคัญในเรื่องของรสชาติเครื่องดื่ม และราคา ในขณะที่ผู้สนใจเลือกบริโภคเฉพาะร้านกาแฟที่
เป็นแฟรนไชส์มีร้อยละ 10 โดยให้ความส าคัญในเรื่องรสชาติเครื่องดื่ม การตกแต่งและภาพลั กษณ์
ตามล าดับ ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินของร้านกาแฟในเขตกรุงเทพมหานคร
กรณีศึกษาร้านที่ซื้อแฟรนไชส์และร้านที่ไม่ซื้อแฟรนไชส์ โดยใช้เงินลงทุนเริ่มต้นส าหรับร้านที่ซื้อแฟรน
ไชส์ 914,500 บาท และร้านที่ไม่ซื้อแฟรนไชส์เงินลงทุนเริ่มต้น 599,500 บาท ท าการประเมิน
โครงการที่ระยะ 5 ปี อัตราคิดลดร้อยละ 6.75 พบว่าส าหรับร้านที่ซื้อแฟรนไชส์มีปริมาณจุดคุ้มทุน 
เครื่องดื่ม : อาหารว่าง เท่ากับ 28 : 26 หน่วยต่อวัน มีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 5 เดือน มูลค่าปัจจุบัน
สุทธิมากกว่าศูนย์ อยู่ที่ 756,427 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน ร้อยละ 32.85 ซึ่งเป็นอัตราที่
ค่อนข้างสูง ร้านที่ไม่ซื้อแฟรนไชส์ มีปริมาณจุดคุ้มทุน เครื่องดื่ม : อาหารว่าง เท่ากับ 29 : 33 หน่วย
ต่อวัน มีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 9 เดือน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ มากกว่าศูนย์ อยู่ที่ 393,332 บาท มีอัตรา
ผลตอบแทนภายในร้อยละ 27.38 ซึ่งจากค่าของเครื่องมือทางการเงินข้างต้นแสดงให้เห็นว่าทั้งร้านแฟ
รนไชส์และร้านที่ไม่ซื้อแฟรนไชส์ มีความเป็นไปได้ในการลงทุนทั้งสองร้านส าหรับกรณีศึกษานี้ ทั้งนี้
การศึกษานี้ได้ก าหนดให้ร้านแฟรนไชส์ มียอดขายและราคาขายสูงกว่าร้านที่ไม่ได้ซื้อแฟรนไชส์ 
     เพ็ญนภา ศรีอรุณเรืองทิศ (2548) ศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านตลาดและ
การเงินของการลงทุนแฟรนไชส์ร้านบ้านไร่กาแฟ สาขามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาสภาพทั่วไปของธุรกิจและศึกษาความเป็นไปได้ด้านตลาดและการเงิน เพ่ือวิเคราะห์ความ
อ่อนไหวของโครงการ โดยก าหนดอายุโครงการเท่ากัน 10 ปี ใช้อัตราคิดลดร้อยละ 8 ต่อปี โดยสุ่ม
ตัวอย่าง 400 ตัวอย่างภายในมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ค านวณหาต้นทุนและผลตอบแทนโครงการ 
หามูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน ระยะเวลา
คืนทุน ผลการศึกษาพบว่ามูลค่าการใช้จ่ายในการดื่มกาแฟและเครื่องดื่มต่างๆ ภายในมหาวิทยาลัย 
เกษตรศาสตร์เท่ากับ 238,073 บาทต่อวัน โดยคาดว่าร้านบ้านไร่กาแฟจะได้รับส่วนแบ่งตลาด
ประมาณร้อยละ 5 หรือ 12,000 บาทต่อวัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 7.64 ล้านบาท อัตรา
ผลตอบแทนภายในโครงการเท่ากับร้อยละ 113 อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุนเท่ากับ 1.56 และ
ระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 0.83 ปี การวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการพบว่าคุ้มค่าในการลงทุนทุก
กรณี นอกจากนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับความสะอาด ราคาและสถานที่ตั้งอีกด้วย 



32 
 

     อกนิษฐ์ เกตุทิม (2550) ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประกอบกิจการ
ร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ ร้านเย็นตาโฟเครื่องทรง โดย อ.มัลลิการ์ บนห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ 
จังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนในธุรกิจอาหารประเภทก๋วยเตี๋ยวและอาหาร
ไทยทั่วไป โดยรวบรวมจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย จากการใช้แบบสอบถามและสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ
ร้านเย็นตาโฟเครื่องทรง โดย อ.มัลลิการ์ เพ่ือน ามาวิเคราะห์ด้านตลาด ด้านการจัดการ และด้าน
การเงิน โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน เป็นผู้ที่ใช้บริการห้างค้าปลีก พบว่า เป็นเพศหญิง
มากกว่าเพศชาย อายุระหว่าง 15-24 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียน นักศึกษา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 5,000 บาท มีรายได้ต่อครัวเรือนเฉลี่ยเดือนละ 25,001 บาทขึ้นไป 
การศึกษาด้านการตลาดพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการเป็นอย่างมาก 
ส่วนด้านบุคคลให้ความส าคัญปานกลาง การศึกษาด้านการจัดการพบว่ามีการด าเนินงานในรูปแบบ
บริษัท มีการก าหนดเป้าหมาย วางกลยุทธ์ วิสัยทัศน์และพันธกิจทั้งระยะสั้นและระยะยาว มีการจัดผัง
องค์กรและลักษณะงานหน้าที่ความรับผิดชอบไว้อย่างชัดเจนในแต่ละหน้าที่ เพ่ือให้พนักงานแต่ละคน
เข้าใจถึงหน้าที่ความรับผิดชอบของตนเองก่อนเริ่มปฏิบัติงาน การศึกษาด้านการเงิน พบว่า มีความ
คุ้มค่าในการลงทุน เนื่องจากมีระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 20 วัน มูลค่าปัจจุบันสุทธิหลังสิ้นสุดโครงการ 
371,460 บาท และอัตราผลตอบแทนภายในโครงการคืนร้อยละ 10.38 ซึ่งสูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงิน
กู้ยืมของธนาคารพาณิชย์ ที่ปัจจุบันอยู่ในช่วงร้อยละ 8 เท่านั้น 
     ประภัสสร แซ่กอ (2556) ได้ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดร้านแฟรน
ไชส์ผลิตภัณฑ์นมที่มีเทคโนโลยีจากญี่ปุ่น กรณีศึกษา ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่า บางนา โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมความต้องการบริโภคนมพร้อมดื่มและศึกษาโอกาสและความเป็นไป
ได้ในการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มประเภทนมพร้อมดื่มในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่า 
บางนา ใช้วิธีเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการแฟรนไชส์แห่งหนึ่งด้วยวิธีสัมภาษณ์และใช้วิธี เก็บ
รวบรวมข้อมูโดยการสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความน่าจะเป็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้บริการ
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่า บางนา จ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
สถานภาพส่วนใหญ่โสด อายุกลุ่มตัวอย่างอยู่ในช่วง 20-30 ปี มีอาชีพเป็นนักเรียนและนักศึกษา ส่วน
ใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้อยู่ในช่วง 15,001 – 30,000 บาท โดยกลุ่มตัวอย่างมี
พฤติกรรมการดื่มนมพร้อมดื่มเป็นครั้งคราวมากที่สุด รองลงมาคือดื่มประจ า เหตุผลส าคัญในการ
เลือกซื้อนมพร้อมดื่มเพราะมีประโยชน์ต่อร่างกายมากเป็นอันดับหนึ่ง ผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุดคือตัวเอง และหากมีร้านแฟรนไชส์ผลิตภัณฑ์นมที่มีเทคโนโลยีจากญี่ปุ่นเปิดให้บริการที่
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่าบางนา กลุ่มตัวอย่างมีความสนใจที่ซื้อ โดยค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่กลุ่ม
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ตัวอย่างคิดว่าเหมาะสมส าหรับการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์นมพร้อมดื่มที่มี เทคโนโลยีจากญี่ปุ่น ในแต่ละ
ครั้งคือ 100-150 บาท ความส าคัญด้านปัจจัยทางการตลาดผู้บริโภคให้ความส าคัญกับบุคคลากรมาก
ที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์นมพร้อมดื่ม กล่าวคือพนักงานต้องสุภาพ ให้บริการรวดเร็ว 
แต่งกายสะอาด มีความรู้ในตัวสินค้าเป็นอย่างดี รองลงมาคือการตกแต่งร้านต้องมีเอกลักษณ์เป็นของ
ตัวเองและสะอาด ความเป็นไปได้ทางด้านการเงินโดยแบ่งรายได้เป็น 3 กรณี คือ กรณียอดขายดีที่สุด
ก าหนดให้โครงการมียอดขายเพ่ิมขึ้นในแต่ละปี 4.17% ตามสัดส่วน GDP ย้อนหลัง 10 ปี โดย
โครงการมีระยะเวลาคืนทุน 1.4 ปี กรณียอดขายปกติ โครงการจะมีจุดคุ้มทุนเมื่อผู้บริโภคเข้าร้าน
เฉลี่ยวันละ 89 คน และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคน 125 บาท โดยโครงการจะมีจุดคุ้มทุน  เมื่อขาย
ผลิตภัณฑ์ จ านวน 8,010 ขวดต่อเดือน มีระยะเวลาคืนทุน 1.5 ปี มูลค่าปัจจุบัน ทั้ง 2 กรณีเป็นบวก 
อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ ทั้ง 2 กรณี สูงกว่าอัตราคิดลด ดัชนีการท าก าไร ทั้ง 2 กรณี มีค่า
มากกว่าหนึ่ง หมายความว่าผลตอบแทนจากการลงทุนที่ได้มีค่ามากกว่าค่าของทุน โครงการนี้จึงมี
ความเหมาะสมส าหรับการลงทุนทั้ง 2 กรณี อย่างไรก็ตามโครงการจะไม่น่าลงทุนในกรณียอดขาย
ต่ าสุด โดยก าหนดให้ยอดขายลดลงปีละ 10%  พบว่า มูลค่าปัจจุบัน และผลตอบแทนภายในโครงการ 
ติดลบ นอกจากนี้ ดัชนีการท าก าไรมีค่าน้อยกว่าหนึ่ง หมายความว่าโครงการไม่มีความเหมาะสมที่จะ
ลงทุน 
     โดยงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้ในการลงทุนส่วนใหญ่จะวิจัยในเรื่อง
ความเป็นไปได้ทางการเงินโดยวิเคราะห์จุดคุ้มทุน ระยะเวลาคืนทุน อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ 
และดัชนีก าไร นอกจากนั้นจะวิเคราะห์ในเรื่องความเป็นไปได้ด้านการตลาดและการจัดการควบคู่ไป
ด้วย โดยจะใช้การวิเคราะห์ความถึงพอใจจากแบบสอบถาม ซึ่งงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้
ในการลงทุนสามารถสรุปได้ดังตารางที ่2.2 ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.2 สรุปผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับความเป็นไปได้ในการลงทุน 

 

ผู้แต่ง ชื่องานวิจัย การศึกษา ผลสรุป 

มลฤดี  ลาภลือชัย 

(2545) 

ศึกษาความเป็นไปได้ในเชิงธุรกิจการ
เพาะพรรณไม้น้ าเพ่ือการส่งออกใน
จังหวัดนครปฐม 

-ความเป็นไปได้
ในเชิงธุรกิจ 

-มีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
เนื่องจากมีระยะเวลาคืนทุน
เร็ว 4 ปี มีผลตอบแทนร้อยละ 
25.96 ต่อปี แต่ผู้ศึกษาคิดว่า
ต้นทุนในงานวิจัยที่ตั้งขึ้นมาต่ า
ไป เนื่องจากผู้ศึกษาสอบถาม
เฉพาะเจ้าของธุรกิจที่ประสบ
ความส า เ ร็ จ ในธุ ร กิ จ แล้ ว
เท่านั้น ซึ่งหากเป็นผู้เริ่มธุรกิจ
อาจต้องมีค่าใช้จ่ายเรื่องการ
ประชาสัมพันธ์แบรนด์เพ่ิมขึ้น
มากอีก 

พิ ย ะด า  อนั น ต
ชาติ 

(2548) 

ศึกษาความเป็นไปได้และโอกาสทาง
ธุรกิจของร้านกาแฟคั่วสด ในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา
เปรียบเทียบร้านที่ซื้อแฟรนไชส์และ
ไม่ซื้อแฟรนไชส์ 

-ความเป็นไปได้
ทางการเงิน 

 

 

 

- ทัศนคติและ
พฤติกรรมของ
ผู้บริโภค 

-ผลสรุปว่าร้านทั้ง 2 แบบมี
ความเป็นไปได้ในการลงทุนทั้ง
คู่  แ ต่ ใ น ก า ร ศึ ก ษ า นี้ ไ ด้
ก าหนดให้ร้ านแฟรนไชส์มี
ยอดขายและราคาสูงกว่าร้านที่
ไม่ได้ซื้อแฟรนไชส์ 
-ผู้บริโภคให้ความสนใจกับร้าน
กาแฟทั้ง 2 ประเภทร้อยละ 
74 ซึ่งให้ความส าคัญกับ
รสชาติมากที่สุด รองลงมาคือ
ราคา และภาพลักษณ์ 
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ผู้แต่ง ชื่องานวิจัย การศึกษา ผลสรุป 

เพ็ญนภา ศรีอรุณ
เรืองทิศ (2548) 

 

ศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด
และการเงินของการลงทุนแฟรนไชส์
บ้านไร่กาแฟ สาขา
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 

 

-ความเป็นไปได้
ด้านการเงิน 

 

 

 

 

 

-ความเป็นไปได้
ด้านการตลาด 

-ศึกษาโดยใช้อายุโครงการ 10 
ปี อัตราคิดลดร้อยละ 8 ต่อปี 
พบว่าคุ้มค่าในการลงทุน 
เนื่องจากมีระยะเวลาคืน 0.83 
ต่อปี ผลตอบแทนภายใน
โครงการร้อยละ 113 มูลค่า
ปัจจุบัน 7.64 ล้านบาท 
ผลตอบแทนต่อต้นทุน 1.56  

-ด้านการตลาดผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับความสะอาด 
ราคา และสถานที่ตั้ง 

อกนิษฐ์ เกตุทิม 

(2550) 

ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน
ป ร ะ ก อ บ กิ จ ก า ร ร้ า น อ า ห า ร
ประเภทแฟรนไชส์ ร้านเย็นตาโฟ
เครื่องทรง โดย อ.มัลลิการ์ บนห้าง
ค้าปลีกขนาดใหญ่ จังหวัดเชียงใหม่ 

-ความเป็นไปได้
ด้านการเงิน 

 

 

 

 

-ความเป็นไปได้
ด้านการตลาด 

 

 

-ความเป็นไปได้
ด้านการจัดการ 

-มีความคุ้มค่าในการลงทุนมี
ระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 20 วัน 
มูลค่าปัจจุบัน 371,460 บาท 
ผลตอบแทนภายในโครงการ
ร้อยละ 10.38 ซึ่งสูงกว่าอัตรา
ดอกเบี้ยเงินกู้จากธนาคาร
พาณิชย์ 

-กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจกับ
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย และกระบวนการ
รองลงมาคือด้านบุคคล 

-พบว่ามีการด าเนินงาน
รูปแบบบริษัท มีเป้าหมาย กล
ยุทธ์ วิสัยทัศน์ พันธกิจที่
ชัดเจน มีผังองค์กรและ
ลักษณะหน้าที่อย่างชัดเจน 
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ผู้แต่ง ชื่องานวิจัย การศึกษา ผลสรุป 

ประภัสสร แซ่กอ 

(2556) 

ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน
เปิดร้านแฟรนไชส์ผลิตภัณฑ์นมที่มี
เทคโนโลยีจากญี่ปุ่น กรณีศึกษา
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรับพลาซ่า บาง
นา 

-ความเป็นไปได้
ในการลงทุน 

 

 

 

 

 

 

-พฤติกรรมความ
ต้องการบริโภค 

 

-การศึกษาตั้งยอดขายออกเป็น 
3 กรณีคือ ยอดขายปกติ(ปีละ 
4,005,00บาท/ปี) ยอดขายดี
ที่สุด(ยอดขายเพ่ิมข้ึนทุกปี ปี
ละ 4.17%)และยอดขายต่ าสุด
(ยอดขายลดลงปีละ 10%) 
โดยทั้ง 2 กรณีแรกมีความ
เหมาะสมส าหรับลงทุนใน
ธุรกิจนี้ แต่ส าหรับกรณี
ยอดขายต่ าสุดไม่น่าลงทุน 

- ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุ 20-30ปี การศึกษา
ป ริ ญ ญ า ต รี  ร า ย ไ ด้ เ ฉ ลี่ ย 
15,001 – 30,000 บาท ส่วน
ใหญ่บริโภคนมเป็นครั้งคราว 
เหตุผลที่เลือกบริโภคนมเพราะ
มีประโยชน์ อิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจคือตัวเอง ค่าใช้จ่าย
ต่อครั้งในการบริโภคนมคือ 
100-150 บาท 

-ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
ก า ร ตั ด สิ น ใ จ เ ลื อ ก ซื้ อ คื อ
บุคลากร รองลงมาคือการ
ตกแต่งร้าน 
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   2.2.2 งานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจและปัจจัยทางการตลาด 
     มุกดาฉาย แสนเมือง (2542) ศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อศูนย์อาหาร
ในไฮเปอร์มาร์เก็ต ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ส่วนใหญ่มีความถี่ในการใช้บริการศูนย์
อาหารแล้วแต่โอกาส รองลงมาคือ 2-3 ครั้งต่อเดือน วันที่มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นวันหยุด ซึ่งทุกครั้ง
ที่มาใช้บริการไฮเปอร์มาร์เก็ตพบว่าผู้บริโภคจะใช้บริการศูนย์อาหารมากถึงร้อยละ 29.50 แต่ละครั้ง
ใช้จ่ายเฉลี่ย 51-100 บาท ต่อครั้งต่อคน ใช้เวลารับประทานอาหารประมาณ 15-30 นาที ผู้บริโภคมัก
มากับครอบครัว ส าหรับอาหารที่ผู้บริโภคนิยมทานมากที่สุดคือข้าวราดหน้าต่างๆและร้าน KFC 
ส าหรับเหตุผลในการรับประทาน คือ หิวขณะนั้นพอดี ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดใน
การบริโภคอาหารที่ศูนย์อาหาร พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญของความมี
มาตรฐานในคุณภาพอาหาร ปัจจัยด้านบุคลากรคือ การบริการของพนักงานมีความสุภาพ เรียบร้อย 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์คือ ความสะอาดของภาชนะ ความสด ความสะอาดของวัตถุดิบ ปัจจัยด้าน
สถานที่คือ เรื่องห้องน้ าที่สะอาด สถานที่จอดรถเพียงพอ ปัจจัยด้านราคาคือ ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบ
กับปริมาณและคุณภาพ ปัจจัยด้านส่งเสริมการขายคือ การโฆษณาและการจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายของศูนย์อาหารอย่างต่อเนื่อง 
     สุมนา เวชโช (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์
เนมของลูกค้าในห้างสรรพสินค้า เขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษากลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ซื้อเสื้อผ้าแบรนด์
เนมในห้างสรรพสินค้า เขตกรุงเทพมหานคร 6 แห่ง จ านวน 240 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ รวม
รวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
การทดสอบค่าทีและการวิเคราะห์ความแปรปรวน ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้ามีการตัดสินใจเกี่ยวกับ
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนมในภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้านพบว่า ลูกค้าตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาก 
ด้านราคาและส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยคะแนนปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจจ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ พบว่า มีการตัดสินใจในภาพรวมไม่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ด้านผลิตภัณฑ์ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อต่างกันมีการตัดสินใจต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และด้านส่งเสริมการตลาดที่มีเพศและอายุต่างกันมีการตัดสินใจ
ต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
     วัชระ บูรพาอารยวงศ์ (2557) ศึกษาภาพรวมการให้บริการรถโดยสาร
สาธารณะในเส้นทางสะพานใหม่-จตุจักร วิเคราะห์พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลในการตัดสินใจใช้
บริการรถตู้โดยสาร โดยศึกษากลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่ใช้บริการรถตู้โดยสารจ านวน 400 คน พบว่า ส่วน
ใหญ่มีวัตถุประสงค์ใช้รถตู้โดยสารในการเดินทางไปท างาน ใช้เวลาในการรอคอยรถตู้โดยสารอย่าง
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น้อย 30 นาที ใช้เวลาเดินทาง 30-60 นาที เสียค่าบริการ 20 บาทในการเดินทางต่อเที่ยว ใช้บริการ
ในวันธรรมดา ช่วงเวลาเร่งด่วนที่ใช้บริการคือช่วงเช้าและช่วงเวลาเย็น โดยช่วงเวลาเร่งด่วนในตอน
เย็นคือเวลา 16.00 – 20.00 น. จะมีผู้ใช้บริการมากถึงร้อยละ 30.7 เนื่องจากเป็นช่วงเวลาหลังเลิก
เรียนและเลิกงาน ปัจจัยที่มีผลในการตัดสินใจใช้บริการรถตู้โดยสารและระดับความพึงพอใจที่มีต่อ
ปัจจัยในการตัดสินใจใช้บริการรถตู้โดยสาร พบว่า ปัจจัยที่ผู้ใช้บริการรถตู้โดยสารให้ความส าคัญใน
ระดับมากที่สุดมี 3 ด้าน ได้แก่ ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สินขณะใช้บริการ ระยะเวลาที่ใช้ใน
การเดินทาง และระยเวลาในการรอคอยรถตู้โดยสาร 
     โดยงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจและปัจจัยทางการตลาด 
ผู้วิจัยส่วนใหญ่จะใช้แบบสอบถามในการสอบถามผู้บริโภคและน ามาวิ เคราะห์ความพึงพอใจ ซึ่ง
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจและปัจจัยทางการตลาด สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 2.3 
ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.3 สรุปผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจและปัจจัยทางการตลาด 

 

ผู้แต่ง ชื่องานวิจัย การศึกษา ผลสรุป 

สุเทพ ราชครุฑ 
(2539) 

ศึกษา เกี่ ยวกับทัศนคติ
พฤติกรรมและปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ 7-eleven 

-ทัศนคติพฤติกรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
-การตัดสินใจ 
 

-ทัศนคติต่อร้าน 7-eleven พบว่า
ด้านราคาจะมีสินค้าที่ราคาแพง
กว่าท้องตลาด ยกเว้นพวกสินค้า
แช่ เย็น อุ่นนึ่ ง บุหรี่  นิตยสารที่
ราคาเท่าท้องตลาด ด้านสถานที่มี
ความสะอาด พ้ืนที่มีสัดส่วนดี การ
ตกแต่งมีความทันสมัย การบริการ
มีความรวดเร็ว การส่งเสริมการ
ข า ย ค ว ร ป รั บ ป รุ ง  ค ว า ม
หลากหลายของสินค้ าที่ อยู่ ใน
เกณฑ์พอใช้ 

-ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
มากที่สุดคือ การเปิดให้บริการ 24 
ชั่วโมง ราคาสินค้ามีความใกล้เคียง
กับตลาด บริการที่อยากให้มีเพ่ิม
คือห้องน้ า การบริการโทรศัพท์ 
และ ATM 

มุกดาฉาย  แสน
เมือง (2542) 

ศึ ก ษ า พ ฤ ติ ก ร ร ม ข อ ง
ผู้บริโภคที่มีต่อศูนย์อาหาร
ในไฮเปอร์ มาร์ เก็ต  ใน
อ า เ ภ อ เ มื อ ง  จั ง ห วั ด
เชียงใหม่ 

-พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 

-ผู้บริโภคส่วนใหญ่มาใช้บริการ
วันหยุด ทุกครั้ งที่มาใช้บริการ
ไฮเปอร์มาร์เก็ต ก็จะใช้บริการศูนย์
อ า ห า ร ด้ ว ย ร้ อ ย ล ะ  2 9 . 5 0 
ค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 51-100 บาท มา
ทานเป็นครอบครัว อาหารที่นิยม
บริโภคคือข้าวราดหน้าต่างๆและ 
KFC เหตุผลในการใช้บริการคือ 
หิวขณะนั้นพอดี 
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  - ปัจจัยทางการตลาด -ปัจจัยด้านกระบวนการคือความมี
มาตรฐาน ปัจจัยด้านบุคลากรคือ 
ก า ร บ ริ ก า ร ที่ มี คุ ณ ภ า พ ข อ ง
พนักงาน ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์คือ 
ความสะอาด ปัจจัยด้านสถานที่คือ 
เรื่องห้องน้ าที่สะอาด มีที่จอดรถ 
ปัจจัยด้านราคาคือ ราคามีความ
สม เหตุ สมผลกับปริ ม าณและ
คุณภาพ ปัจจัยการส่งเสริมการ
ขาย  คื อ  กา ร โฆษณาและจั ด
กิจกรรมของศูนย์ 

สุมนา เวชโช  

(2551) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าแบรนด์
เ น ม ข อ ง ลู ก ค้ า  ใ น
ห้ า ง ส ร ร พ สิ น ค้ า  เ ข ต
กรุงเทพมหานคร 

-การตัดสินใจ -ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าแบรนด์เนม ภาพรวมอยู่
ใน ระดั บปานกลา ง  หากแยก
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัด
จ าหน่ายอยู่ในระดับมาก ด้านราคา
และส่งเสริมการขายอยู่ในระดับ
ปานกลา ง  หาก เป รี ยบ เที ยบ
ค่าเฉลี่ยโดยจ าแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์พบว่ า  ด้ าน
ผลิตภัณฑ์หากผู้ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจต่างกัน การตัดสินใจซื้อจะ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่  0 .05 ด้ านการส่ ง เสริม
การตลาดลูกค้าที่มีเพศและอายุ
ต่ า งกัน  ส่ งผลให้การตัดสิน ใจ
ต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถติที่ 
0.05 
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วัชระ บูรพาอารย
วงศ์ (2557) 

พฤติกรรมและปัจจัยที่มี
ผลต่อการใช้บริการรถตู้
โดยสาร กรณีศึกษารถตู้
โดยสารสายสะพานใหม่ – 
จตุจักร 

พฤติกรรมการบริโภค -ปัจจัยที่ผู้ใช้บริการรถตู้โดยสารให้
ความส าคัญในระดับมากที่สุดมี 3 
ด้าน ได้แก่ ความปลอดภัยในชีวิต
แล ะทรั พย์ สิ นขณะ ใช้ บ ริ ก า ร 
ระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทาง และ
ระยะเวลาในการรอคอยรถตู้
โดยสาร 

 
     จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ลงทุนท าธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย กรณีศึกษาฟาร์ม ดีไซน์ พบว่า วิธี
ศึกษาและเครื่องมือที่ใช้มีความคล้ายคลึงกันมาก โดยงานวิจัยส่วนใหญ่จะให้ความส าคัญกับการ
วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินเป็นหลัก โดยเกณฑ์การตัดสินใจเพ่ือพิจารณาความเป็นไปได้ของ
โครงการจะพิจารณาจากการวิเคราะห์จุดคุ้มทุน ระยะเวลาคืนทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตรา
ผลตอบแทนภายในโครงการ และดัชนีการท าก าไร เป็นต้น ถึงแม้ว่างานวิจัยในอดีตที่ เกี่ยวข้องจะมี
การศึกษาเกี่ยวกับความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์มาบ้างและใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์ที่
คล้ายคลึงกัน แต่จากการทบทวนงานวิจัยในอดีตพบว่า ยังไม่มีการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ลงทุนท าธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย กรณีศึกษาแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
ส าหรับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า งานวิจัยส่วนใหญ่จะใช้การ
สอบถามลักษณะความพึงพอใจของผู้บริโภคมาวิเคราะห์และสรุปผล แต่ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้จากการ
ตอบแบบสอบถามมาวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือทางสถิติเพ่ือสามารถแปลความหมายได้ชัดเจนมากขึ้น 
จากประเด็นที่กล่าวมาข้างต้นท าให้การศึกษาวิจัยในครั้งนี้มีความน่าสนใจและคาดว่ามีความเป็นไปได้
ในการลงทุนหากยังมีความต้องการในตลาด กล่าวคือยังคงมีอุปสงค์ในตลาดโดยเฉพาะในกลุ่มธุรกิจนี้ 

     การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุน ในครั้งนี้จะศึกษาด้านการเงินและ
การตลาด เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกิจ ทั้งนี้การวิเคราะห์ด้านการเงินเพ่ือวิเคราะห์ความ
เป็นไปได้ในการลงทุน โดยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่เปิดสาขาแฟรนไชส์ในช่วงที่ท าการศึกษา  
และการวิเคราะห์ด้านการตลาดจะอาศัยการสัมภาษณ์ผู้บริโภคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคสินค้า
และปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ ในการศึกษาจะน าข้อมูลทั้ง 2 ด้านมา
วิเคราะห์ว่ามีความเป็นไปได้ในการลงทุนในธุรกิจนี้มากน้อยเพียงใด นอกจากนั้นจะน าข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมมาวิเคราะห์ถึงจุดอ่อนจุดแข็งในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ อีกด้วย 
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2.3 วิธีการศึกษา 
 
   เพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์การวิจัยที่ตั้งไว้ผู้วิจัยจึงก าหนดกรอบแนวคิดการศึกษา
และวิธีการศึกษา ดังนี้ 
 
   2.3.1 กรอบแนวคิดการศึกษา  
     การวิเคราะห์ข้อมูลเป็นไปตามกรอบการศึกษา โดยพิจารณาจากรูปที่ 2.4 
แสดงถึงกรอบแนวคิดการศึกษา ซึ่งมีข้ันตอนการศึกษา ดังนี้     
     ขั้นที่ 1 รวบรวมข้อมูลในเรื่องของธุรกิจแฟรนไชส์จากหนังสือ,ต ารา และการ
สืบค้นข้อมูลจากอินเตอร์เน็ท เพื่อน าข้อมูลมารวบรวมและเรียบเรียงให้เข้าใจถึงลักษณะของธุรกิจแฟ
รนไชส์ ประเภทของธุรกิจ รวมถึงแฟรนไชส์ในกลุ่มของธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม 
     ขั้นที่ 2 สัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ ส าหรับแผนการบริหารงาน
รวมถึงมุมมองทั้งในระยะสั้นและระยะยาว เพ่ือน ามาใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจให้กับนักลุง
ทุน 
     ขั้นที่ 3 สัมภาษณ์ผู้ประกอบการแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ที่เปิดสาขามากกว่า 1 
สาขาในช่วงปี 2557 ถึง ปี 2558 เพ่ือวิเคราะห์ต้นทุนและจ านวนผู้เข้ามาซื้อสินค้า เพ่ือน ามา
ประกอบการพยากรณ์รายได้ในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ทั้งที่เป็นต้นทุน
คงท่ีและต้นทุนผันแปร อีกท้ังสัมภาษณ์มุมมอง ความมั่นใจ และความคิดเห็นในการตัดสินใจมาลงทุน
ท าธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์  
     ขั้นที่ 4 สร้างแบบสอบถามในรูปแบบสอบถามปลายปิดและแบบสอบถาม
ปลายเปิด โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ชุด คือ ชุดส าหรับผู้บริโภค  เพ่ือท าการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้าเคยและไม่เคยบริโภคสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ประกอบด้วยข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการบริโภค ปัจจัยทางการตลาด เพ่ือ
น ามาวิเคราะห์ความสัมพันธ์และวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภค และชุดส าหรับเจ้าของกิจการแฟรน
ไชส์ เพ่ือมาวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็งของธุรกิจ  
     ขั้นที่ 5 น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ด้านต่างๆ ทั้งด้านอุปสงค์และอุปทาน 
     ขั้นที่ 6 สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 
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ภาพที่ 2.5 กรอบแนวคิดทางการศึกษา. จากการรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
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   2.3.2 การศึกษาโดยใช้ข้อมูลแบบทุติยภูมิ 
     การศึกษาจะหาข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์จากหนังสือและต าราที่เกี่ยวข้อง 
รวมถึงสืบค้นข้อมูลจากทางอินเตอร์เน็ท โดยน าข้อมูลที่ได้มารวบรวมเพ่ือศึกษาและท าความเข้าใจ
เกี่ยวกับลักษณะธุรกิจแฟรนไชส์ รวมทั้งท าให้ทราบถึงประเภทธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยและ
กลุ่มธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทเครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย 
   2.3.3 การศึกษาโดยใช้ข้อมูลแบบปฐมภูมิ 
     การศึกษาจะใช้แบบสอบถามซึ่งประกอบด้วยค าถามปลายปิดและค าถาม
ปลายเปิด ทั้งนี้แบบสอบถามสามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ  
     (1) แบบสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ โดยจะสัมภาษณ์เกี่ยวกับ
จุดอ่อนและจุดแข็งของธุรกิจ โอกาสและอุปสรรค มุมมองการเติบโตของธุรกิจ แผนในการ
ประชาสัมพันธ์แบรนด์ทั้งในระยะสั้นและระยะยาว รวมถึงแผนการตลาดส าหรับการเจาะกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ียังไม่รู้จักแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ 
     (2) แบบสอบถามส าหรับนักลงทุนหรือเจ้าของกิจการแฟรนไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ 
(ภาคผนวก ก.1) รวมถึงการสัมภาษณ์เพ่ือขอข้อมูล โดยแจกแบบสอบถามและสัมภาษณ์ลูกค้าแฟรน
ไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ที่เปิดสาขามากกว่า 1 สาขา ในระหว่างเดือนตุลาคม 2557 ถึง เดือนธันวาคม 2558 
จ านวนทั้งสิ้น 2 ราย 
     (3) แบบสอบถามส าหรับผู้บริโภค (ภาคผนวก ก.2) โดยจะเก็บข้อมูลทั้ง
ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์และผู้บริโภคที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์  โดยก าหนด
ขนาดของกลุ่มประชากรส าหรับการวิจัยครั้งนี้ โดยใช้วิธีการของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) จาก
จ านวนประชากรที่มาใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ประมาณ 50,000 คน (จาก
ฝ่ายข้อมูลของร้านฟาร์ม ดีไซน์) ซึ่งจะได้กลุ่มตัวอย่าง 397 คน ผู้วิจัยจึงเพ่ิมกลุ่มตัวอย่างอีก 3 คน ท า
ให้กลุ่มตัวอย่างมีจ านวน 400 คน โดยมีสูตรค านวณ ดังนี้ 
 
 

           สูตรในการค านวณ    n  =   

     
  

 
 
     โดยที่   n คือ ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
        N คือ ขนาดของประชาการ 
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        e คือ ความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่าง โดยก าหนดให้
เท่ากับ 0.05 ที่ยอมให้    เกิดขึ้นได้ 
     ทั้งนี้แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด จะเก็บตัวอย่างกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 200 ชุด และกลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 200 
ชุด โดยแจกแบบสอบถาม ณ.ห้างสรรพสินค้า ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีร้านฟาร์ม ดีไซน์ ตั้งอยู่ 
จ านวน 16 แห่ง โดยใช้เวลาในการสุ่มตัวอย่าง 1 เดือน (15 กุมภาพันธ์ 2559 ถึง 15 มีนาคม 2559) 
ตั้งแต่วันจันทร์ ถึง วันอาทิตย์ เวลา 11.00 น. ถึง 21.00 น.  
     จากการเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิดังที่กล่าวมาแล้ว ผู้ศึกษาจะน ามาศึกษาในเรื่อง
ต่างๆ ดังนี้ 
    2.3.3.1 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน 
      จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านฟาร์ม ดีไซน์ สาขาที่เป็นแฟรนไชส์
และสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ ท าให้ทราบถึงข้อมูลเรื่องการลงทุน เช่น ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์แรก
เข้า ค่าก่อสร้างร้าน ค่าอุปกรณ์ต่างๆ เป็นต้น ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการทั้งที่เป็นค่าใช้จ่ายคงที่ 
อาทิ ค่าเช่า ค่าแรงพนักงาน   และค่าใช้จ่ายผันแปร อาทิ ต้นทุนสิ นค้า ค่ารอยัลตี้ฟี รวมถึง
ผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนคาดหวัง จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการเพ่ือน ามาประมาณการรายได้ จากข้อมูลที่ได้
จากการสัมภาษณ์จะน ามาใช้ท าการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเพ่ือ พิจารณาจุดคุ้มทุน 
(Breakeven Analysis), ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB), มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net 
Present Value : NPV), ผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR), ดัชนีการ
ท าก าไร (Profitability Index : PI) และความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) ในส่วน
ของการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ ผู้วิจัยจะแบ่งเป็น 3 กรณี โดยมีรายได้เป็นตัวชี้วัด 
แบ่งเป็นดังนี้ 
      - กรณยีอดขายปกตทิั่วไป (Base Case) 
      ก าหนดให้โครงการมีรายได้จากรายได้เฉลี่ยต่อคนต่อจ านวนลูกค้าเฉลี่ยต่อ
วัน โดยน าข้อมูลมาจากเอกสารประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์  และก าหนดให้ต้นทุน
ผันแปรผันแปรตามยอดขายและต้นทุนคงที่มีอัตราคงท่ีตลอดระยะเวลาลงทุน 6 ปี  
      - กรณยีอดขายดีที่สุด (Best Case) 
       ก าหนดให้โครงการมีปริมาณลูกค้าเฉลี่ยจากจ านวนลูกค้าที่ใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์ ที่ขายดีท่ีสุด 3 อันดับแรก (ภาคผนวก ข. ตารางที่ ข.1) และก าหนดให้ต้นทุนผันแปรผัน
แปรตามยอดขายและต้นทุนคงที่มีอัตราคงท่ีตลอดระยะเวลาลงทุน 6 ปี   
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       - กรณีท่ียอดขายต่ ากว่าปกติ (Worst Case) 
       ก าหนดให้โครงการมีปริมาณลูกค้าลดลงปีละ 5% โดยค านวณจากจ านวน
ลูกค้ากรณียอดขายปกติ และก าหนดให้ต้นทุนผันแปรผันแปรตามยอดขาย ต้นทุนคงที่มีอัตราคงที่
ตลอดระยะเวลาลงทุน 6 ปี   
  นอกจากนั้นข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามจะถูกน ามาวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT 
Analysis) รวมถึงมุมมองและความคาดหวังในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้ลงทุน รวมทั้งการ
สัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ เพื่อให้ทราบถึงแผนการตลาด มุมมองธุรกิจทั้งในระยะสั้นและ
ระยะยาว เพ่ือน ามาใช้ประกอบการตัดสินใจของนักลงทุน 
    2.3.3.2 การศึกษาพฤติกรรมการบริโภค 
      จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามส าหรับผู้บริโภค ท าให้ทราบ
ถึงคุณลักษณะทั่วไปและพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยลักษณะค าถามจะ
เกี่ยวกับเรื่อง เพศ, อายุ, การศึกษา, รายได้, ลักษณะการเข้ามาใช้บริการ (ซื้อกลับบ้านหรือทานที่ร้าน
, มาคนเดียวหรือมาเป็นกลุ่ม), เหตุผลที่เข้ามาใช้บริการ (ตั้งใจว่าจะทานหรือมาทานเพราะโปรโมชั่น, 
ความหลากหลายของสินค้า), ความถี่ต่อสัปดาห์ในการเข้ามาใช้บริการ, สาขาท่ีเข้าใช้บริการ (เหตุผลที่
เลือกใช้สาขานั้น) และช่วงเวลาที่ใช้บริการ เป็นต้น  
    2.3.3.3 การศึกษาความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล 
      ข้อมูลจากแบบสอบถามส าหรับผู้บริโภคจะถูกน ามาวิเคราะห์เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์กับปัจจัยส่วนบุคคล 
โดยใช้การแจกแจงแบบตารางไขว้ (CrossTabs) และวิเคราะห์ความสัมพันธ์ โดยก าหนดตัวแปรอิสระ
และตัวแปรตาม ดังนี้ 
      ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้
บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์  
      ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ ปัจจัยส่วนบุคคล 
ประกอบด้วย เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
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ภาพที่ 2.6 กรอบแนวคิดในการศึกษาความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล. เก็บรวบรวม
โดยผู้ศึกษา 
 
       สถิติที่ ใช้ทดสอบสมมติฐานได้แก่สถิติทดสอบเพียร์สัน -ไคสแควร์ 
(Pearson Chi-Square) เพ่ือใช้ทดสอบความเป็นอิสระของตัวแปรเชิงคุณภาพ 2 ตัวแปร และสถิติ 
Contingency เพ่ือวัดระดับความสัมพันธ์ โดยก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 หรือที่ระดับ
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% หรือระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 
       เพ่ือวัดความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์และไม่
เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนบุคคลหรือไม ่โดยสามารถแสดงเป็นตาราง
แจกแจงแบบไขว้ (Cross tabs) ได้ตามตารางท่ี 2.4 
 
ตารางที่ 2.4 ตารางการแจกแจงแบบไขว้ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 

 

X1 X2 X3 X4

count

% within Y1

% within X

% of Total

count

% within Y2

% within X

% of Total

count

% within Y

% within X

% of Total

Total

ลักษณะประชากรศาสตร์
Total

Y1

Y2

กลุ่มลูกค้า

กลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 400 

ตัวอย่าง 

กลุ่มผูลู้กค้า 

1.เคยใช้บริการ ร้านฟาร์ม 
ดีไซน ์

2.ไม่เคยใช้บริการ ร้านฟาร์ม 
ดีไซน ์

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.เพศ 

2.ระดับการศึกษา 

3.อาชีพ 

4.รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
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       จากตารางข้างต้นท าให้ผู้วิจัยตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
       สมมติฐาน : กลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กัน (ไม่เป็น
อิสระต่อกัน) โดยสามารถตั้งสมมติฐานย่อย ดังนี้ 
      สมมติฐานย่อยที่ 1 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับเพศ 
   : กลุ่มลูกค้ากับเพศไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับเพศมีความสัมพันธ์กัน 
      สมมติฐานย่อยที่ 2 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับระดับการศึกษา 
   : กลุ่มลูกค้ากับระดับการศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กัน 
      สมมติฐานย่อยที่ 3 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับอาชีพ 
   : กลุ่มลูกค้ากับอาชีพไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับอาชีพมีความสัมพันธ์กัน 
      สมมติฐานย่อยที่ 4 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   : กลุ่มลูกค้ากับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กัน 
    2.3.3.4 การศึกษาความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ  
      จากแบบสอบถามผู้บริโภคถึงการให้คะแนนความพึงพอใจต่อปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า เพ่ือศึกษาว่าปัจจัยทั้ง 2 มีความแตกต่างกันหรือไม่ โดยการหาค่าเฉลี่ยของ
คะแนนปัจจัยต่างๆ ในกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ว่ามีความ
แตกต่างกันหรือไม่ โดยก าหนดตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี้ 
       ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยใช้
บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์  
       ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าประกอบด้วย ราคาสินค้า รสชาติสินค้า คุณภาพสินค้า สถานที่ตั้ง การส่งเสริมการขาย การ
บริการของพนักงาน ชื่อเสียงของร้าน และการตกแต่งร้าน  
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ภาพที่ 2.7  กรอบแนวคิดในการศึกษาความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือ. ที่มารวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
      การให้คะแนนในการวัดระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของกลุ่มตัวอย่าง มีลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งมี 5 ระดับ คือ 
      ความส าคัญมากที่สุด  ให้คะแนนเท่ากับ 5 
       ความส าคัญมาก   ให้คะแนนเท่ากับ 4 
       ความส าคัญปานกลาง  ให้คะแนนเท่ากับ 3 
       ความส าคัญน้อย  ให้คะแนนเท่ากับ 2 
       ความส าคัญน้อยทีสุด  ให้คะแนนเท่ากับ 1 
       เมื่อได้คะแนนจากการจัดล าดับความส าคัญแล้ว ในการอภิปลายผลผู้วิจัย
จะใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยแบ่งค่าเฉลี่ยออกเป็น 5 ระดับ โดยก าหนดความกว้างของแต่
ละอันตรภาคชั้น ค านวณจากสูตรดังนี้ 
 
       คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด   =   5 – 1  =  0.8 
           จ านวนระดับชั้น                5 
 
       จากการค านวณพบว่าความห่างของแต่ละช่องทางจะมีค่าเท่ากับ 0.8 จึง
น ามาใช้ในการแบ่งระดับคะแนนแต่ละช่อง แล้วท าการแปลผลออกมาตามล าดับดังนี้ 
       ค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21 – 5.00 ระดับความส าคัญมากที่สุด 
       ค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41 – 4.20 ระดับความส าคัญมาก 
       ค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.60 – 3.40 ระดับความส าคัญปานกลาง 

กลุ่มตัวอยา่ง  

จ านวน 400 ตัวอย่าง 

กลุ่มผู้ลูกค้า 

1.เคยใช้บริการ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ 

2.ไม่เคยใช้บริการ ร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ 

 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

1.ราคาสินค้า    6.การบริการของพนกังาน 

2.รสชาติสินค้า    7.ชื่อเสียงของร้าน 

3.คุณภาพของสินค้า       8.การตกแต่งร้าน 

4.สถานที่ตั้ง 

5.การส่งเสริมการขาย 
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       ค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81 – 2.60 ระดับความส าคัญน้อย 
       ค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.80 ระดับความส าคัญน้อยที่สุด 
       สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานได้แก่สถิติทดสอบ t-test เพ่ือใช้ทดสอบ
ความสัมพันธ์ของตัวแปรทั้ง 2 ตัว โดยเป็นการทดสอบผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของทั้ง 2 ประชากร 
โดยก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 หรือที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% หรือระดับ
นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
       จากข้างต้นท าให้ผู้วิจัยตั้งสมมติฐานในการวิจัย ดังนี้ 
       สมมติฐาน : กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อแตกต่างกัน โดยสามารถตั้งสมมติฐาน
ย่อย ดังนี้ 
       สมมติฐานย่อยที่ 1 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านราคาไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านราคาข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
       สมมติฐานย่อยที่ 2 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านรสชาติสินค้าแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านรสชาติไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านรสชาติขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
       สมมติฐานย่อยที่ 3 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าไม่ขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
       สมมติฐานย่อยที่ 4 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
       สมมติฐานย่อยที่ 5 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มคีวามสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
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       สมมติฐานย่อยที่ 6 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านการบริการแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านการบริการไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านการบริการขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
       สมมติฐานย่อยที่ 7 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านไม่ขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
       สมมติฐานย่อยที่ 8 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์มีความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



52 
 

บทที่ 3 
ภาพรวมอุตสาหกรรมแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีม 

ของประเทศไทย 
 
  ในบทนี้จะกล่าวถึงลักษณะการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์และอุตสาหกรรมแฟรนไชส์
เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย ตลอดจนข้อมูลของร้านฟาร์ม ดีไซน์ รวมถึงลักษณะธุรกิจแฟรน
ไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ พร้อมทั้งข้อมูลในเรื่องของปัจจัยการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ ซึ่งมีความเก่ียวข้องกับโครงการลงทุนท าธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์  
 
3.1 อุตสาหกรรมแฟรนไชส์ 
 
  พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์ (2546) ได้กล่าวว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ คือ วิธีการหนึ่งในการ
ขยายตลาดและช่องทางการจัดจ าหน่ายธุรกิจ โดยผ่านผู้ประกอบการอิสระที่เรียกว่า แฟรนไชส์ซี โดย
การที่บริษัทเจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์หรือที่เรียกว่า แฟรนไชส์ซอ จะให้สิทธิในเครื่องหมายการค้าแก่แฟ
รนไชส์ซี  ดังนั้น เจ้าของธุรกิจจึงต้องจดทะเบียนเครื่องหมายการค้าอย่างถูกต้อง โดยต้องจดทะเบียน
เครื่องหมายการค้ากับหน่วยงานทางราชการ (ของไทยยื่นจดที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์) ดังนั้นแบรนด์ที่มีตราสินค้าที่มีชื่อเสียงและเป็นที่ยอมรับย่อมจะได้รับความสนใจจากนัก
ลงทุนมากกว่าแบรนด์ที่มีตราสินค้าไม่มีชื่อเสียงไม่เป็นที่รู้จัก นอกจากนั้นแบรนด์ที่มีชื่อเสียงจะ
สามารถช่วยเพิ่มมูลค่าในตราสินค้าของตนได้อีกด้วย นอกจากมีตราสินค้าที่เป็นที่ยอมรับแล้ว ยังต้อง
มีความเชี่ยวชาญ (Know How) ซึ่งอาจเป็นวิธีการในการท าธุรกิจที่ถ่ายทอดให้แฟรนไชส์ซีในรูปของ
รูปแบบการท างาน เช่น ระบบการผลิต ระบบการขาย ระบบการบริหารการตลาด เพ่ือที่จะได้มี
รูปแบบวิธีการด าเนินธุรกิจในทุกๆ สาขาให้อยู่ในมาตรฐานเดียวกันและมีระบบมาช่วยแฟรนไชส์ซีใน
การบริหารงานให้ง่ายมากขึ้น ไม่ต้องลองผิดลองถูกท าให้ความผิดพลาดจากการด าเนินงานน้อยกว่า
ธุรกิจที่เริ่มต้นใหม่ ธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์จะมีค่าธรรมเนียมแรกเข้า ซึ่งจะเรียกว่า Initial 
Franchise Fee หรือ Entrance Fee เปรียบเสมือนเป็นค่าใช้จ่ายในการใช้เครื่องหมายการค้า การ
น าระบบ น าความรู้และประสบการณ์ของเจ้าของแฟรนไชส์ มาใช้ในการด าเนินธุรกิจ เพ่ือให้ง่ายต่อ
การน าพาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ นอกจากนี้ยังมีค่าธรรมเนียมรายงวดซึ่งมีทั้งค่าธรรมเนียมการ
บริหารจัดการ (Royalty Fee), ค่าการตลาด (Marketing Fee) โดยจะเก็บเป็นสัดส่วนร้อยละซึ่ง
ขึ้นอยู่กับข้อตกลงระหว่างแฟรนไชส์ซอและแฟรนไชส์ซี ซึ่งอาจเรียกเก็บเป็นจ านวนร้อยละของ
ยอดขายหรือจ านวนร้อยละของก าไรก็ได้ ซึ่งค่าใช้จ่ายเหล่านี้เป็นสิ่งที่แตกต่างจากการท าธุรกิจทั่วไป
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ท าให้มีมูลค่าการลงทุนสูงและมีค่าใช้จ่ายในการบริหารงานสูงกว่าการท าธุรกิจด้วยตัวเอง แต่แฟรน
ไชส์ซีก็ต้องน ามาพิจารณาเปรียบเทียบกับความคุ้มค่าที่จะช่วยลดในเรื่องของความเสี่ยงของการ
ล้มเหลวในธุรกิจและช่วยให้ผู้เริ่มธุรกิจสามารถเรียนลัดในวิธีบริหารจัดการธุรกิจได้เร็วขึ้น 
  การเข้ามาของธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์เริ่มเข้ามาในช่วงที่สงครามโลกครั้งที่ 2 สิ้นสุดลง
สภาวะสงครามก็ยังส่งผลให้เศรษฐกิจของทุกประเทศได้รับผลกระทบจากภัยสงคราม ในขณะที่
ประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นประเทศเดียวที่ไม่ได้รับผลกระทบนี้เลย จากความพร้อมที่มีมากกว่า 
โดยเฉพาะด้านเศรษฐกิจในช่วงนั้นเองจึงท าให้เกิดยุค Baby Boom ขึ้นมา รวมทั้งมีการพัฒนา
เทคโนโลยีด้านยานยนต์ซึ่งเป็นส่วนส าคัญที่ส่งผลให้มีการเปลี่ยนแปลงการใช้ชีวิตประจ าวัน อีกทั้งยัง
เกิดการเปลี่ยนแปลงสิ่งใหม่ๆ เพ่ือรองรับความต้องการของคนอเมริกัน โดยเฉพาะวัฒนธรรมการ
รับประทานอาหาร ท าให้เกิดร้านค้าที่เรียกสไตล์แบบเร่งด่วนหรือที่เรียกว่า Fast Food จนต่อยอด
และกลายมาเป็นธุรกิจแฟรนไชส์  
  การแบ่งลักษณะของแฟรนไชส์โดยหลักใหญ่ๆ จะแบ่งเป็น 3 ลักษณะที่แตกต่างกัน ดังนี้ 
  (1) แฟรนไชส์พัฒนาสินค้า (Product Franchising) ช่วง ค.ศ.1900 ถึง ค.ศ. 1940 เน้น
การขยายระบบแฟรนไชส์เพ่ือการขายสินค้าของตน เช่น ระบบโชว์รูมขายรถ ตัวแทนจ าหน่าย เป็น
ต้น 
  (2) แฟรนไชส์พัฒนาระบบธุรกิจ (Business Format Franchising) ช่วง ค.ศ.1940 ถึง 
ค.ศ.1970 มีรูปแบบและเติบโตมากที่สุดจนถึงปัจจุบัน เป็นธุรกิจที่เน้นกระจายสาขาโดยให้ความรู้
ความสามารถในการสร้างและด าเนินธุรกิจนั้น เช่น แมคโดนัลด์ 
  (3) แฟรนไชส์สลับเสริมธุรกิจ (Conversion Franchise) ช่วง ค.ศ.1970 ถึง ค.ศ.1990 
เป็นแฟรนไชส์ที่เหมาะกับตลาดที่มีการแข็งขันสูงเข้าไปในธุรกิจยาก โดยใช้วิธีขยายตัวผ่านร้านค้าที่มี
อยู่เดิมและเปลี่ยนเป็นร้านระบบแฟรนไชส์แทน โดยยังเป็นสินค้าในรูปแบบเดิม 
  จากภาพที่ 3.1 แสดงแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในระบบแฟรนไชส์ จากกราฟจะเห็นว่า
ในช่วงแรกช่วงต้นปี 1970 ธุรกิจแฟรนไชส์ส่วนใหญ่เป็นลักษณะแฟรนไชส์พัฒนาสินค้า (Product 
Franchising) โดยเน้นจุดขายคือตัวของสินค้า มีลักษณะเป็นการหาตัวแทนในการจัดจ าหน่ายสินค้า
ให้กับแบรนด์สินค้าของตน ซึ่งต่อมาเริ่มมีระบบแฟรนไชส์ลักษณะแฟรนไชส์พัฒนาระบบธุรกิจ 
(Business Format Franchising) โดยเป็นการขายแฟรนไชส์ในลักษณะการให้ความรู้และให้
ระบบงาน เพื่อให้เกิดความเป็นมาตรฐานภายใต้แบรนด์เดียวกัน ซึ่งไม่เน้นเฉพาะเจาะจงแค่เรื่องสินค้า
เพียงอย่างเดียว จึงส่งผลให้ปัจจุบันแฟรนไชส์ในลักษณะนี้มีความยั่งยืนและได้รับความนิยมเป็น
จ านวนมาก  
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ภาพที่ 3.1 แสดงแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงในระบบแฟรนไชส์. จากแฟรนไชส์ ยุทธการโคลนนิ่ง. 
(2546).  โดยพีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์. 
 
  ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ ที่นักลงทุนต้องใช้ในการวิเคราะห์
และตัดสินใจเลือกลงทุนในแต่ละธุรกิจประกอบด้วย 
  (1) ตราสินค้า ตราสินค้าเป็นที่ยอมรับและมีชื่อเสียงในตลาด ย่อมท าให้ผู้บริโภคมีความ
เชื่อถือและตัดสินใจบริโภคสินค้าง่ายขึ้น นั่นหมายความว่าตราสินค้าที่เป็นที่ยอมรับจะสามารถสร้าง
รายได้ให้ผู้ประกอบการได้ง่ายกว่า และสามารถเพ่ิมมูลค่าสินค้าได้มากกว่า 
  (2) ระบบงาน โดยอาจแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ระบบการปฏิบัติงาน การมีแนวทางในการ
ปฏิบัติงาน เพื่อลดข้อผิดพลาด เพ่ิมคุณภาพในการท างาน และช่วยลดต้นทุนการสูญเสียที่เกิดจากการ
ท าผิดพลาด โดยการสร้างคู่มือการท างาน (Manual) เพ่ือให้ผู้ลงทุนเข้าใจจุดประสงค์และปฏิบัติงาน
ได้ถูกต้องเหมือนกันตามมาตรฐาน ส่วนที่สองคือ ระบบเทคโนโลยี เช่น ระบบงานขาย ระบบสินค้า
คงเหลือ เพ่ือช่วยควบคุมและเป็นเครื่องมือช่วยในการตรวจสอบการท างาน 
  (3) ทีมงาน การที่แฟรนไชส์มีทีมงานที่พร้อมไปด้วยความรู้ความสามารถ ย่อมจะ
น าพาแฟรนไชส์ให้ประสบความส าเร็จได้มากกว่า เช่น ทีมการตลาดที่ช่วยวางกลยุทธ์ วิเคราะห์คู่แข่ง 
ทีมปฏิบัติการที่คอยให้ค าแนะน าและเป็นที่ปรึกษาในเรื่องระบบงาน และทีมอ่ืนๆ ที่พร้อมจะคอยให้
ค าแนะน าและสนับสนุนแฟรนไชส์ซีในแต่ละเรื่องที่ต้องการที่ปรึกษา  
  (4) สินค้า ยังมีความต้องการของตลาด มีมูลค่าที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคาและคุณภาพ 
สินค้าท่ีมีจุดแข็งและมีความแตกต่างจากคู่แข่ง ย่อมเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค 
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  (5) ผลตอบแทน เมื่อเทียบกับการลงทุน แฟรนไชส์ซีต้องได้รับผลตอบแทนจากการ
ลงทุนที่คุ้มค่ากับการลงทุนที่เสียไป  
  (6) ข้อผูกมัดหรือสัญญา คือ ข้อตกลงระหว่างแฟรนไชส์ซอและแฟรนไชส์ซี ในเรื่องการ
บริหารงาน ระยะเวลา และผลตอบแทน ในช่วงระยะเวลาที่อยู่ภายใต้แบรนด์สินค้านั้น 
ปัจจัยทั้ง 6 ข้อ จะเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยแฟรนไชส์ซีในการพิจารณาเลือกลงทุนกับแฟรนไชส์ซอ 
เพ่ือพิจารณาจากเงินลงทุนและค่าใช้จ่ายที่เสียไปกับความคุ้มค่าและผลตอบแทนที่จะได้รับ 
 
  3.1.1 อุตสาหกรรมแฟรนไชส์ในประเทศไทย 
    ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยมีการริเริ่มมากกว่า 20 ปี เริ่มตั้งแต่ปี พ.ศ.2526 
ในระยะแรกธุรกิจแฟรนไชส์มีการเติบโตช้า โดยธุรกิจแรกๆ ที่พยายามผลักดันการขยายงานโดยใช้
รูปแบบแฟรนไชส์เป็นธุรกิจด้านอาหารและร้านค้าแบบมินิมาร์ท แต่ส่วนใหญ่จะมีปัญหาในเรื่องความ
เข้าใจผิดของทั้งแฟรนไชส์ซอร์ที่เป็นเจ้าของสิทธิและแฟรนไชส์ซีที่เข้ามาซื้อสิทธิ ที่มักจะพบว่าแฟรน
ไชส์ซีท าตัวเป็นผู้ลงทุน คือ เน้นท าธุรกิจแบบซื้อเพ่ือการลงทุนไม่มองถึงการสร้างธุรกิจของตน และน า
การบริหารงานแบบเก่าเข้ามาใช้ นั่นก็คือ ระบบการท างานแบบครอบครัวที่ถ่อยทีถ่อยอาศัย ท าธุรกิจ
ตามรูปแบบเดิมๆท่ีเคยปฏิบัติมา ท าให้อัตราความล้มเหลวธุรกิจแฟรนไชส์ของไทยในภาพรวมเพ่ิมขึ้น 
นอกจากนั้นแฟรนไชส์ซอหลายคนขายแฟรนไชส์โดยไม่ได้มองหาคนที่ท างานจริงๆ จึงเกิดความ
ล้มเหลวในระบบแฟรนไชส์ในช่องต้นๆ (พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์, 2546) 
    ระบบธุรกิจแฟรนไชส์ของคนไทยเองนั้นแทบจะไม่มี โดยแฟรนไชส์ในตลาดส่วน
ใหญ่เป็นแฟรนไชส์ที่น าเข้ามาจากต่างประเทศ โดยมีบริษัทขนาดใหญ่ได้สิทธิเข้ามาด าเนินการใน
ประเทศ ธุรกิจแฟรนไชส์แรกๆ ก็ยังเน้นที่ท าตลาดและขยายสาขาโดยผู้ซื้อสิทธิเข้ามาเท่านั้น การเน้น
ในเรื่องของสินค้ามักจะเป็นสินค้าเกี่ยวข้องกับอาหารการกิน เนื่องจากเหมาะกับลักษณะการใช้
ชีวิตประจ าวันของคนไทย เราสามารถสังเกตได้ว่าธุรกิจแฟรนไชส์รายใหญ่นั้นเข้ามาในประเทศไทย
เกือบทุกชนิด และได้รับความส าเร็จอย่างมากมีการขยายตัวและเติบโตอย่างรวดเร็ว ท าให้แฟรนไชส์
ในประเทศไทยทั้งที่เป็นของคนไทยเองและมีการน าเข้ามาโดยคนไทย มีการขยายตัวและพัฒนา
ระบบแฟรนไชส์อย่างรวดเร็ว จากภาพที่ 3.2 แสดงจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยในระหว่าง 
ปี พ.ศ. 2578 – 2557  ดังที่ได้กล่าวไปแล้วในบทที่ 1 ว่าธุรกิจแฟรนไชส์มีการเพ่ิมปริมาณมากขึ้น 
เฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 21 ซึ่งในปี 2557 มีจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยมากถึง 475 ธุรกิจ 
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ภาพที่ 3.2 จ านวนธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทย ปี 2548 – 2557. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. จาก
ไ ท ย แ ฟ ร น ไ ช ส์ เ ซ็ น เ ต อ ร์ .  ( 2 5 5 8 ) .  สื บ ค้ น เ มื่ อ วั น ที่  1 8  ตุ ล า ค ม  2 5 5 8 ,  จ า ก 
http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php 
 
    ธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยในปัจจุบันเริ่มมีการพัฒนาระบบ พัฒนาความรู้
ความสามารถในบริหารงาน และต่อยอดในการท าแฟรนไชส์ไปในหลายๆธุรกิจ ท าให้ช่วยเพ่ิมรายได้
ให้กับประเทศส่งผลให้ปัจจุบันได้รับการส่งเสริมและสนับสนุนจากภาครัฐ โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์ เล็งเห็นว่า ธุรกิจแฟรนไชส์สามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจและช่วยให้ธุรกิจพัฒนา
และขยายธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว สามารถลดข้อจ ากัดและสร้างความได้เปรียบในด้านแหล่งเงินทุน อีก
ทั้งยังสร้างผู้ประกอบธุรกิจรายใหม่ให้มีโอกาสประสบความส าเร็จได้มากกว่ า โดยกรมพัฒนาธุรกิจ
การค้ามีภารกิจในการส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพธุรกิจให้มีความเข้มแข็งสามารถแข่งขันได้ โดยมี
จุดมุ่งหมายต้องการให้ผู้ประกอบธุรกิจมีความรู้ ความเข้าใจในกระบวนการบริหารจัดการธุรกิจแฟรน
ไชส์ที่เป็นมาตรฐาน และน าไปสู่การสร้างรูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์ที่มีความมั่นคงพร้อมแข็งขันในระดับ
สากล นอกจากนั้นยังได้ให้การส่งเสริมพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์โดยการสร้างและขยายเครือข่าย
ธุรกิจแฟรนไชส์ เพ่ือพัฒนาศักยภาพด้านการตลาดให้ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยให้สามารถขยายตลาดสู่
สากล โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้ามีแผนในปี 2559 มีแผนกลยุทธ์บันได 3 ขั้น ได้แก่ 
    ขั้นที่ 1 :  สร้างธุรกิจสู่ระบบแฟรนไชส์ (Franchise B2B) เป็นการด าเนินการ
พัฒนาระบบการบริหารจัดการที่เป็นระบบต่อเนื่องทั้งส่วนกลางและส่วนภูมิภาค และขยาย
กลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะ เช่น กลุ่มธุรกิจเกี่ยวกับการท่องเที่ยว กลุ่มธุรกิจบริการที่เกี่ยวกับสุขภาพ
อนามัยและสิ่งแวดล้อม และ กลุ่มธุรกิจบริการด้านธุรกิจ เป็นต้น นอกจากนี้จะมีการเสริมสร้างความรู้
ส าหรับผู้ที่ต้องการลงทุนหรือผู้ซื้อแฟรนไชส์ด้วย 
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    ขั้นที่ 2 : พัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์สู่เกณฑ์มาตรฐาน (Franchise Standard) 
ยกระดับการบริหารจัดการธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ให้มีมาตรฐานเป็นที่น่าเชื่อถือและได้รับการ
ยอมรับในระดับสากลและสามารถสร้างศักยภาพในการแข่งขันมากขึ้น โดยจะเน้นให้ค าปรึกษาเชิงลึก
และแนะน าเชิงปฏิบัติการในการพัฒนาเพ่ือยกระดับธุรกิจสู่เกณฑ์มาตรฐานคุณภาพแฟรนไชส์หรือ
ยกระดับธุรกิจสู่เกณฑ์มาตรฐานคุณภาพที่สูงขึ้น ณ สถานประกอบการ 
    ขั้นที่ 3 :  ส่งเสริมธุรกิจแฟรนไชส์ที่มีศักยภาพสู่สากล (Franchise Go Inter) 
นอกจากการเสริมสร้างความรู้ ให้ค าปรึกษาแนะน าเชิงลึกและเชิงปฏิบัติการในด้านการตลาดและกล
ยุทธ์ต่างๆ และการสร้างเครือข่ายธุรกิจกับนักลงทุนหรือเครือข่ายในประเทศและต่างประเทศแล้วจะ
เน้นพัฒนาการสร้างแบรนด์ธุรกิจในระบบแฟรนไชส์ให้มีภาพลักษณ์เป็นที่น่าเชื่อถือและยอมรับใน
ระดับสากล (ฝ่ายส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจ, กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, กระทรวงพาณิชย์)  
    การส่งเสริมการลงทุนของภาครัฐยิ่งท าให้นักลงทุนทั้งที่เป็นแฟรนไชส์ซีและแฟ
รนไชส์ซอร์ให้ความสนใจในธุรกิจระบบแฟรนไชส์มากขึ้น จนปัจจุบันอุตสาหกรรมแฟรนไชส์ใน
ประเทศได้รับความนิยมและมีการแยกประเภทตามแต่ละธุรกิจออกเป็นจ านวน 11 ธุรกิจ 
ประกอบด้วยธุรกิจอาหาร ธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม ธุรกิจเบเกอรี่ ธุรกิจการศึกษา ธุรกิจความงาม 
ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจงานพิมพ์ ธุรกิจหนังสือ,วีดีโอ ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และธุรกิจโอกาสทา งธุรกิจ 
โดยธุรกิจที่ได้รับความนิยมมากสุด 3 อันดับแรก คือ ธุรกิจอาหาร ธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม และ
ธุรกิจการศึกษา ตามล าดับ โดยในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยสนใจในเรื่องของแฟรนไชส์ธุรกิจเครื่องดื่มและ
ไอศกรีมเนื่องจากพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันได้เปลี่ยนแปลงไปมีความนิยม
ในการบริโภคกาแฟรวมถึงพฤติกรรมการนั่งร้านกาแฟเพิ่มมากขึ้น  
    นายเพ็ชร ชินบุตร ผู้อ านวยการสถาบันอาหาร กระทรวงอุตสาหกรรม เปิดเผยว่า 
สินค้าน าเข้าที่มีการขยายตัวที่น่าสนใจคือ เมล็ดกาแฟที่ไม่คั่วบด ทั้งบันอาราบิกาและโรบัสตาใน
ระหว่างเดือนม.ค. – ก.ย. 2557 มีปริมาณน าเข้า 28,345.12 ตัน มูลค่า 1,879.39 ล้านบาท ขยายตัว
เพ่ิมข้ึนจากปีที่แล้วในเชิงปริมาณ 14.90% และในเชิงมูลค่า 17.54% ซึ่งเป็นหนึ่งในตัวสะท้อนที่ท าให้
เห็นถึงการขยายตัวในตลาดกาแฟที่เพ่ิมมากข้ึนและมีการแข่งขันเพ่ิมสูงขึ้น (ผู้จัดการออนไลน์, 2557) 
   3.1.2 อุตสาหกรรมแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย 
     อุตสาหกรรมแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทยในปี 2557 มีอัตรา
การเติบโตเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 19 ตามที่ได้กล่าวไว้ในบทที่ 1 มีจ านวนธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและ
ไอศกรีมมากถึง 96 ธุรกิจ  ซึ่งหากพิจารณาภาพที่ 3.3 แสดงจ านวนแฟรนไชส์ในกลุ่มธุรกิจเครื่องดื่ม
และไอศกรีมออกเป็นแต่ละประเภท ซึ่งสัดส่วนจ านวนธุรกิจที่มีจ านวนมากที่สุด 3 ธุรกิจแรก คือ 
ธุรกิจกาแฟ สัดส่วนร้อยละ 34.38 ธุรกิจไอศกรีม ร้อยละ 12.50 และธุรกิจชานมไข่มุก ร้อยละ 15.63  
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ภาพที่ 3.3 จ านวนแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมปี 2557. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. โดยใช้ข้อมูล
จากไทยแฟรนไชส์เซ็นเตอร์. (2558). สืบค้นเมือวันที่ 18 ตุลาคม 2558, จาก 
http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php 
 
     จากภาพท าให้เห็นว่าจ านวนธุรกิจที่มีผู้ให้ความสนใจในการลงทุนมากที่สุด คือ 
ธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทกาแฟ ซึ่งแนวโน้มการเติบโตขึ้นอยู่กับพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค 
รวมถึงกระแสนิยมในการด ารงชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป อีกทั้งในเรื่องของคู่แข่งโดยเฉพาะในธุรกิจที่มี
การเติบโตอย่างรวดเร็วและมีผู้สนใจเป็นจ านวนมาก ย่อมต้องมีการแข่งขันค่อนข้างสูง โดยเจ้าของ
ธุรกิจต่างก็พยายามสร้างความแตกต่างในธุรกิจของตน เพ่ือดึงดูดและตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค ตลาดกาแฟในประเทศไทย หากแบ่งตามลักษณะของการประกอบธุรกิจสามารถแบ่งออกได้
เป็น 3 กลุ่ม คือ 
    (1) Gourmet Cafe เป็นร้านที่เน้นขายกาแฟเป็นหลักเช่น คอฟฟ่ีเวิลด์, สตาร์
บัคส์  และบ้านใร่กาแฟ  
    (2) Cafe Restaurant เป็นร้านกาแฟที่เน้นการขายอาหารควบคู่ไปด้วยเช่น แบล็
คแคนยอน, ยูซีซี  
    (3) Bakery Cafe เป็นร้านกาแฟที่เน้นขายเบเกอรี่ควบคู่ไปด้วยเช่น โอบองแปง , 
ทรู คอฟฟ่ี, อินแอนด์เฮ้าท์, บูลคัพ, ดังกิ้นโดนัท เป็นต้น 

กาแฟ, 33 

ชานมไข่มุก, 15 

ชานม,ชาไทย, 4 

นมสด, 9 

ไอศกรีม, 23 

อ่ืนๆ, 12 

[12.50%] 

[23.96%] 

[9.38%] 

[4.17%] 

[15.63%] 

[34.38%] 

http://www.thaifranchisecenter.com/stats/franchise_stats.php
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    จากการแบ่งลักษณะตลาดข้างต้นท าให้เห็นถึงการขยายตัวของตลาดและเห็นถึง
การสร้างความแตกต่างให้กับแบรนด์ของตัวเอง เพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภค การเติบโตของ
ตลาดกาแฟมีทั้งปัจจัยบวกและปัจจัยลบ ดังนี้ 
    ปัจจัยบวก 
    (1) พฤติกรรมการดื่มกาแฟเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในวิถีชีวิตของคนรุ่นใหม่ 
เนื่องจากการเข้าใช้บริการในร้านกาแฟสะท้อนถึงรสนิยม 
    (2) การขยายตัวของการดื่มกาแฟในร้านเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
    (3) โครงสร้างประชากรที่อยู่กลุ่มวัยท างาน ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจ
กาแฟ มีขนาดใหญ่ที่สุด 
    (4) สภาพสังคมที่เต็มไปด้วยการแข่งขัน ท าให้ประชากรมีความเครียดสูง การ
แสวงหาสินค้าหรือบริการที่ช่วยผ่อนคลายจิตใจ ซึ่งร้านกาแฟก็เป็นธุรกิจที่สามารถตอบโจทย์อย่าง
ชัดเจน 
    (5) ประเทศไทยเป็นแหล่งปลูกเมล็ดพันธุ์ดี ขนาดใหญ่ของโลก 
    (6) อัตราการขยายตัวโดยรวมของตลาดอยู่ในเกณฑ์สูง 
   ปัจจัยลบ 
   (1) ภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวอย่างต่อเนื่องมีผลต่อการเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้
จ่ายในร้านกาแฟได้ 
   (2) การแข่งขันในประเทศไทยอยู่ระดับที่สูง จากการเข้าตลาดของเชนร้านกาแฟ
ชั้นน าจากต่างประเทศ 
   (3) กระแสการดูแลและใส่ใจสุขภาพเพ่ิมมากข้ึน มีผลต่อผู้บริโภคบางกลุ่มที่
ตัดสินใจลดหรือเลิกกาแฟ 
    (4) กาแฟสดเป็นเครื่องดื่มเฉพาะบางกลุ่ม และพฤติกรรมการดื่มจะเลือกเฉพาะ
บางช่วงบางเวลา และเฉพาะโอกาส 
    (5) เป็นธุรกิจที่เลียนแบบง่าย มีอุปกรณ์จ าหน่ายทั่วไป เงินลงทุนไม่สูงจึงท าให้มี
ผู้ประกอบการรายใหม่ๆ เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
    จากปัจจัยทั้งทางบวกและทางลบยิ่งท าให้เกิดการแข่งขันและขยายตัวในธุรกิจ
มากขึ้น ซึ่งดูจากมูลค่าตลาดร้านกาแฟในแต่ละปี หากพิจารณาตารางที่ 3.1 จะเห็นว่าในปี 2554 
มูลค่าตลาดมีการปรับตัวลดลงจากปีก่อนอยู่ที่ -7.20% หรือมูลค่าลดลง 450 ล้านบาท เนื่องมาจาก
ปัญหาน้ าท่วมส่งผลให้วัตถุดิบในตลาดมีการปรับตัวสูงขึ้น ผู้บริโภคปรับตัวใช้จ่ายน้อยลง ส่งผลให้
มูลค่าตลาดปรับตัวลดลง หลังจากนั้นมูลค่าตลาดกาแฟได้มีการปรับตัวเพ่ิมขึ้นมาเรื่อยๆ ส าหรับใน 
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2556 มูลค่าตลาดในธุรกิจกาแฟเพ่ิมสูงขึ้นจากปีก่อน โดยมีการเติบโตในปี 2556 อยู่ที่ 14.06% หาก
เทียบกับมูลค่าตลาดกาแฟในปีก่อนๆ จะเห็นว่าในปีก 2556 มีการเติบโตเพ่ิมขึ้นมากที่สุด มีมูลค่า
ตลาด 7,300 ล้านบาท  
 
ตารางที่ 3.1 มูลค่าตลาดกาแฟ ในปี 2552 – 2556 
 
 
  
 

ที่มา : Marketinfo. (2558). ข้อมูลตลาดกาแฟ. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นวันที่ 20 ตุลาคม 
2558, จาก http://www.marketinfo.co.th/cm99.html 
 
     โดยมูลค่าตลาดที่เพ่ิมสูงขึ้นในแต่ละปีนั้นมาจากการแข่งขันที่เพ่ิมสูงขึ้นท าให้
ธุรกิจต้องปรับตัว และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยดึง
จุดเด่นและสร้างสไตล์เป็นของตัวเอง อาทิ ร้านกาแฟสตาร์บัค เป็นร้านกาแฟพรีเมี่ยมเน้นการขาย
กาแฟโดยเฉพาะ โดยมีบรรยากาศอบอุ่น เน้นให้พนักงานมีการสร้างปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือให้เกิด
ลูกค้าประจ าโดยมีจุดแข็งในเรื่องของแบรนด์ที่มีเรื่องราวและเป็นแบรนด์ระดับโลก ปัจจุบันสตาร์บัค
ปรับแผนให้รองรับพฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคที่มีความเร่งรีบ โดยเริ่มมีการขยายสาขาที่เป็นโมเดล
ไดร์ฟทรู (Drive Thru), คอฟฟ่ี เวิล์ด เน้นกลุ่มเป้าหมายที่เป็นคนรุ่นใหม่ โดยจุดเด่นคือการมี
โรงงานผลิตเมล็ดกาแฟคั่วบดเป็นของตัวเอง โดยสื่อสารกับผู้บริโภคให้เห็นถึงความสดใหม่ของเมล็ด
กาแฟที่น ามาผลิตและส่งมอบให้กับผู้บริโภค, คาเฟ่ อเมซอน เป็นธุรกิจร้านกาแฟในสถานีบริการ
น้ ามัน เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าที่เป็นนักเดินทาง โดยเน้นขยายสาขาให้กับผู้แทนจ าหน่ายสถานีน้ ามัน 
ปตท. และบุคคลภายนอกที่สนใจ ซึ่งปัจจุบันจะเห็นว่ามีร้านคาเฟ่ อเมซอน ตามห้างสรรพสินค้าชั้นน า
ทั่วไปเพ่ิมมากข้ึน, ทรู คอฟฟ่ี เป็นการน า outlet ของทรู ที่ส าหรับให้บริการรับช าระบริการโทรศัพท์
และอินเตอร์เน็ทมาต่อยอดโดยท ามุมคอฟฟ่ีช็อปและผสมผสานจนท าให้เกิดลักษณะร้านอินเตอร์เน็ท

มูลค่าตลาดกาแฟ 

ปี มูลค่าตลาด (ล้านบาท) การเติบโต (%) 

2552 5,890  

2553 6,250 6.11 

2554 5,800 -7.20 

2555 6,400 10.34 

2556 7,300 14.06 
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คาเฟ่ เป็นต้น จากตัวอย่างร้านกาแฟที่กล่าวมาจะเห็นถึงความแตกต่างที่แต่ละแบรนด์สร้างขึ้นเพ่ือ
น าเสนอแก่ผู้บริโภคเป็นการเพิ่มทางเลือกให้กับผู้บริโภค  
     หากพิจารณาตารางที่ 3.2 ซึ่งจะแสดงส่วนแบ่งตลาดร้านกาแฟในปี 2556 จะ
สังเกตได้ว่าร้านสตาร์บัค มีส่วนแบ่งการตลาดมาเป็นอันดับหนึ่งอยู่ที่ร้อยละ 45.21 ของตลาดกาแฟ 
คิดเป็นมูลค่ารายได้อยู่ที่ 3,330 ล้านบาท รองลงมาได้แก่ร้านคาเฟ่ อเมซอน มีส่วนแบ่งการตลาดอยู่ที่
ร้อยละ 20.55 คิดเป็นมูลค่ารายได้อยู่ที่ 1,500 ล้านบาท 
 
ตารางที่ 3.2 แสดงส่วนแบ่งตลาดร้านกาแฟ ปี 2556 
 

ส่วนแบ่งตลาดร้านกาแฟ ปี 2556 

ร้านกาแฟ รายได้ (ล้านบาท) ส่วนแบ่ง (%) 

สตาร์บัค 3,330 45.21 
คาเฟ่ อเมซอน 1,500 20.55 

แบล็คแคนยอน 1,370 18.77 
ทรู คอฟฟ่ี 319 4.37 

คอฟฟ่ีบอย 95 1.30 

ไนนตี้ โฟร์ 80 1.10 
วาว ี 44 0.60 

บ้านไร่กาแฟ 36 0.49 

อ่ืนๆ 526 7.61 
ที่มา : Marketinfo. (2558). ข้อมูลตลาดกาแฟ. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นวันที่ 20 ตุลาคม 
2558, จาก http://www.marketinfo.co.th/cm99.html 
  
     ลักษณะการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีม สามารถแบ่งออกเป็น 
3 แบบ ดังนี้ (SMEs report. 2555)    
    (1) ร้าน (Stand - Alone) เป็นอาคารอิสระหรือห้องเช่าที่มีพ้ืนที่ประมาณ 50 
ตร.ม. ขึ้นไป ร้าน Stand - Alone อาจตั้งอยู่ตามย่านชุมชน ห้างสรรพสินค้า อาคารส านักงาน หรือ
พลาซ่าใหญ่ๆ มีที่นั่งในการให้บริการส าหรับลูกค้าที่ต้องการนั่งทานที่ร้าน 
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    (2) คอร์เนอร์ (Corner/Kiosk) ร้านกาแฟขนาดกลาง ใช้พ้ืนที่ประมาณ 6 ตร.ม.
ขึน้ไป ลักษณะเป็นมุมกาแฟภายในอาคาร ศูนย์การค้า หรือพลาซ่า ร้านกาแฟประเภทนี้อาจจัดให้มีที่
นั่งจ านวนเล็กน้อย 
    (3) รถเข็น (Cart) ร้านกาแฟขนาดเล็ก ใช้พ้ืนที่ประมาณ 3 ตร.ม. สามารถ
เคลื่อนย้ายได้สะดวก หาท าเลที่ตั้งได้ง่าย ท าให้เข้าถึงตลาดได้ทุกระดับ 
    โดยรูปแบบลักษณะธุรกิจแฟรนไชส์ซอจะเป็นผู้วางรูปแบบของธุรกิจตั้งแต่
เริ่มแรกว่าต้องการให้ธุรกิจออกมาในรูปแบบใด เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่สิ่งส าคัญ
ที่สุดในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ คือ การเลือกหาแฟรนไชส์ซี โดยแฟรนไชส์ซีที่ดีควรมีลักษณะที่ส าคัญ  
(SMEs report. 2555) คือ 
     - ผู้ประกอบการที่สนใจจะลงทุนธุรกิจร้านกาแฟ ควรมีความพร้อมในเรื่องของ
เงินลงทุนอยู่บ้างพอสมควร 
     - ผู้ประกอบการต้องมีท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมต่อการด าเนินธุรกิจ เนื่องจากหัวใจ
ส าคัญของการท าร้านกาแฟอยู่ที่การเลือกท าเลที่ตั้ง หากขาดท าเลที่ตั้งที่ดีแล้ว  โอกาสประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจด้านนี้นับว่ายากล าบากอยู่พอสมควร 
     - ผู้ประกอบการควรมีความรู้ ในศาสตร์ของกาแฟอยู่บ้าง เพราะการผลิต
เครื่องดื่มกาแฟถือเป็นงานศิลปะอย่างหนึ่งที่ต้องอาศัยความละเอียดอ่อน ความเข้าใจในส่วนนี้จะช่วย
ในเรื่องการขาย การบริการ และการพัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้ดียิ่งขึ้น 
   3.1.3 การลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย  
     การตัดสินใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย สิ่งที่
ต้องพิจารณานอกเหนือจากมูลค่าการลงทุน, ผลตอบแทนซึ่งประกอบด้วยรายได้และค่า ใช้จ่ายที่มี
ความเหมาะสม ท าให้ผลตอบแทนจากการลงทุนอยู่ในเกณฑ์ที่ผู้ลงทุนรับได้แล้ว ยังต้องพิจารณาถึง
ความน่าเชื่อถือของแบรนด์, ความยากง่ายในการบริหารงาน, อุปสงค์ของสินค้าในตลาด, จุดเด่นและ
จุดด้อย รวมถึงโอกาสและอุปสรรคของแบรนด์อีกด้วย โดยจะยกตัวอย่างธุรกิจแฟรนไชส์ที่มีมูลค่าแฟ
รนไชส์ใกล้เคียงกัน ดังนี้ 
     แบล็ค แคนยอน (Black Canyon) ก่อตั้งขึ้นเมื่อปลายปีพ.ศ. 2536 เพ่ือ
ประกอบกิจการด้านอาหารและเครื่องดื่ม โดยเป็นเจ้าของเครื่องหมายการค้า "แบล็คแคนยอน" ทุก
ร้านจะตกแต่งสไตล์คันทรี่ ผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงมากที่สุดคือ "กาแฟ" ซึ่งมีให้เลือกมากมายหลาย
ประเภท รสชาติอร่อย เป็นกาแฟที่ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคว่า "มีคุณภาพเยี่ยม" คัดเลือกจาก
กาแฟแท้ 100% จากสายพันธุ์ที่มีชื่อเสียงของโลก นอกจากนี้ยังมีอาหารและเครื่องดื่มอ่ืนๆ ส าหรับ
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ให้บริการอีกหลายเมนู นโยบายการขยายธุรกิจการเปิดร้านสาขาของ “แบล็คแคนยอน” มีการขยาย 
2 รูปแบบ คือ  
     (1) รูปแบบภัตตาคาร / ร้านอาหาร (Coffee House) จ าหน่ายกาแฟ เครื่องดื่ม 
และอาหาร แบ่งเป็น 2 ประเภท  
     Mini - Coffee House จ าหน่ายเฉพาะกาแฟ เครื่องดื่ม อาหารว่าง อาหารจาน
เดียว อาหารประเภทย าและมีขนาดของพ้ืนที่ประมาณไม่เกิน 100 ตารางเมตร   
     Full - Service Coffee House จ าหน่ายกาแฟ เครื่องดื่ม อาหารทุกประเภท มี
ขนาดพ้ืนที่ประมาณ 100 - 150 ตารางเมตร  
     (2) รูปแบบร้านกาแฟ (Coffee Corner / KIOSK) จ าหน่ายเฉพาะกาแฟ 
เครื่องดื่มและเบเกอรี่ ขนาดพ้ืนที่ไม่เกิน 50 ตารางเมตร  
 

 
ภาพที่ 3.4 ร้าน Black Canyon. (2558). สืบค้นเมื่อวันที่ 20 พฤศจิกายน 2558, จาก 
http://blackcanyonthai.com/franchising.aspx  
 
     ค่าใช้จ่ายในการลงทุนประกอบด้วย  
     (1) ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ โดยจะแบ่งตามรูปแบบร้าน คือ 
       (1.1) Mini-Coffee House ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 800,000 บาท ค่า
ประกันความเสียหายและหนี้สิน 250,000 บาท  
      (1.2) Full-Service Coffee House ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 1,000,000 
บาท ค่าประกันความเสียหายและหนี้สิน 300,000 บาท  
      (1.3) Coffee Corner / KIOSK & Gelatoni ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 
600,000 บาท ค่าประกันความเสียหายและหนี้สิน 200,000 บาท  
     (2) ค่ารอยัลตี้ (Royalty Fee) และค่าการตลาด (Marketing Fee) โดยจะเก็บ
เป็นรายเดือนจากยอดขายหลังหักค่าวัตถุดิบที่สั่งซื้อจากทางบริษัทฯ โดยเป็นค่ารอยัลตี้ 3% และค่า
การตลาด 2% 
 

http://blackcanyonthai.com/franchising.aspx
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       (3) ค่าส ารวจสถานที่  
     บริษัทฯ จะเข้าร่วมในการตัดสินใจเลือกสถานที่ เพ่ือพิจารณาความเหมาะสม
ของที่ตั้ง เพ่ือเปิดด าเนินธุรกิจ กรณีการส ารวจสถานที่ต่างจังหวัดจะคิดค่าธรรมเนียม 10,000 บาท 
ไม่รวมค่าที่พักและค่าเดินทางท่ีบริษัทฯ จะคิดค่าใช้จ่ายตามจริงที่เกิดขึ้น  
     (4) ค่าออกแบบ  
     ในการออกแบบร้าน “แบล็ค แคนยอน” บริษัทฯ จะเป็นผู้คัดเลือกสถาปนิก
ผู้ออกแบบโดยผู้รับสิทธิ์จะต้องรับผิดชอบค่าใช้จ่ายการออกแบบตามค่าใช้จ่ายจริงที่เกิดขึ้นหรือใน
อัตราค่าธรรมเนียม วิชาชีพมาตรฐาน ที่สมาคมสถาปนิกเป็นผู้ก าหนด ขึ้นอยู่กับขนาดของพ้ืนที่และ
ลักษณะรูปแบบของร้าน การออกแบบจะต้องยึดถือนโยบายของบริษัทฯ โดยเคร่งครัด โดยทั่วไป
ค่าใช้จ่ายในการออกแบบจะประมาณ 80,000 –150,000 บาท หรือ 8 – 15% ของ งบประมาณค่า
ตกแต่งสถานที่  
     (5) ค่าก่อสร้างและงานระบบ ขึ้นอยู่กับขนาดพี้นที่และรูปแบบร้าน 
     ส าหรับธุรกิจแฟรนไชส์แบล็ค แคนยอน มีอายุสัญญา 5 ปี (5 ปีต่อ 5 ปี ) จุดเด่น
ของร้านแบล็ค แคนยอนคือ การให้บริการครบวงจรทั้งในเรื่องของอาหารและเครื่องดื่ม มีการขายแฟ
รนไชส์ในต่างประเทศ จ านวน 36 สาขา ใน 7 ประเทศ ได้แก่ สิงค์โปร์ มาเลเซีย พม่า กัมพูชา ยูเออี 
จีนและอินโดนีเซีย ท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จักทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ จุดด้อยของแบรนด์คือ การ
บริหารจัดการส าหรับรูปแบบ full service ซึ่งต้องใช้คนจ านวนมาก ต้องใช้พ้ืนที่ขนาดใหญ่ การจัดหา
พ้ืนที่ค่อนข้างยาก ต้องมีการลงทุนในอุปกรณ์ครัวค่อนข้างสูง รวมถึงค่าใช้จ่ายในการบริหารงานอาจ
สูงกว่าธุรกิจแฟรนไชส์ร้านกาแฟอ่ืน ในเรื่องของค่าเช่า ค่าแรง เป็นต้น 
    ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) เริ่มก่อตั้งในปีพ.ศ. 2554 เป็นแบรนด์น าเข้าจาก
ประเทศญี่ปุ่น น าเข้าโดยบริษัท สิงห์ คอร์ปอเรชั่น จ ากัด สไตล์การตกแต่งจะเน้นความเป็นไม้ สร้าง
บรรยากาศให้เป็นคาเฟ่สไตล์ญี่ปุ่น สินค้าที่จ าหน่ายจะแบ่งเป็นเครื่องดื่มและเบเกอรี่ โดยในส่วนของ
เครื่องดื่มจะประกอบด้วยกาแฟที่ค่ัวด้วยสูตรเฉพาะของทางร้านและเครื่องดื่มที่มีชีสเค้กเป็นส่วนผสม
ซึ่งฟาร์ม ดีไซน์ได้ชื่อว่าเป็นผู้น าในเรื่องของชีสเค้กเฟรบเป้ ส าหรับเบเกอรี่จะมีส่วนผสมที่เป็นชีสที่
น าเข้าจากประเทศญี่ปุ่น สินค้าหลักจะเป็นชีสเค้กที่มีรสชาติหลากหลาย รวมถึงเมนูอ่ืนๆ ที่มีชีสเค้ก
เป็นส่วนผสมเช่น ครัวซอง ชีสเค้กลาวา แลชีส เป็นต้น โดยเบเกอรี่ส่วนใหญ่จะเน้นความสดใหม่
นอกจากนี้ยังมีเมนูใหม่ที่ปรับเปลี่ยนประจ าเดือนเพ่ือสร้างความหลากหลายให้กับผู้บริโภคและยังเมนู
ไอศกรีมที่มีรสชาติเข้มข้นคอยเอาใจคนรักไอศกรีมอีกด้วย ปัจจุบันฟาร์ม ดีไซน์ มีสาขาทั้งหมด 24 
สาขา เป็นสาขาแฟรนไชส์ 9 สาขา ขนาดพ้ืนที่ประมาณ 40 ตารางเมตร  
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ภาพที่ 3.5 ร้าน Farm Design. (2558). รวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นเมื่อวันที่ 21 พฤศจิกายน 2558, 
จาก https://www.facebook.com/FarmDesignThailand/ 
 
     ค่าใช้จ่ายในการลงทุน ประกอบด้วย 
     (1) ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 500,000 บาท อายุสัญญา 6 ปี 
     (2) ค่ารอยัลตี้ (Royalty Fee) และค่าการตลาด (Marketing Fee) คิดจาก
ยอดขายรายเดือนสุทธิ โดยเป็นค่ารอยัลตี้ 3% และค่าการตลาด 2% 
     (3) ค่าออกแบบ 90,000 บาทต่อสาขา  
     (4) ค่าใช้จ่ายในการก่อสร้างและงานระบบ โดยประมาณ 2,800,000 บาท 
(ข้ึนอยู่กับขนาดพ้ืนที่และรูปแบบร้าน) 
     จุดเด่นของแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ คือ มีความโดดเด่นและมีความแตกต่างในสินค้า
โดยเฉพาะในเรื่องของชีสที่น าเข้าจากประเทศญี่ปุ่นและน ามาเป็นวัตถุดิบผสมทั้งในเครื่องดื่มและเบ
เกอรี่ พ้ืนที่ขนาดไม่ใหญ่มากง่ายต่อการหาพ้ืนที่ลงทุน จุดด้อยสินค้ามีส่วนผสมของชีสเป็นส่วนใหญ่
อาจเข้าไม่ถึงลูกค้าที่ไม่ชอบทานชีส 
     ทรู คอฟฟี่ (True Coffee) เริ่มก่อตั้งสาขาแรกที่ถนนข้าวสาร เมื่อปีพ.ศ.2548 
ทรู คอฟฟ่ี ไม่ใช่มีดีแค่กาแฟเท่านั้น หากแต่เราใส่ใจในทุกความต้องการของลูกค้า ทั้งในเรื่องของ
บรรยากาศร้านที่เน้นถึงการได้มานั่งพักผ่อน คลายความเมื่อยล้าด้วยโซฟานุ่มๆ หย่อนใจกับเครื่องดื่ม
รสขาติกลมกล่อม อ่ิมท้องกับขนมแสนอร่อยที่เป็นสูตรเฉพาะของทางร้าน และยังเป็นแหล่งรวม
ความรู้ที่ให้ลูกค้าท่องโลกเพียงแค่ปลายนิ้วสัมผัส สื่อสารกันได้อย่างสะดวก รวดเร็ว เพราะทางทรู 
คอฟฟ่ีมี Hi-speedอินเตอร์เน็ทไว้คอยให้บริการ ส าหรับขนาดพ้ืนที่ในการสร้างร้านจะใช้พ้ืนที่ตั้งแต่ 
80 ตารางเมตรขึ้นไป โดยลักษณะของพ้ืนที่ควรจะเป็นพ้ืนที่ในอาคารส านักงาน, ศูนย์การค้า, หรืออยู่
ใกล้มหาวิทยาลัย  
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ภาพที่ 3.6 ร้าน True café. (2558). รวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นเมื่อวันที่ 21 พฤศจิกายน 2558, 
จาก  https://www.facebook.com/sipandsurf/ 
 
     ค่าใช้จ่ายในการลงทุนประกอบด้วย ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 500,000 บาท 
งบประมาณการลงทุนในการก่อสร้างและวางระบบ เบื้องต้นประมาณ 1.5- 2 ล้านบาท (ขึ้นอยู่กับ
ขนาดพ้ืนที่) ส าหรับค่ารอยัลตี้และค่าการตลาด ยังไม่มีข้อมูลกล่าวถึงในค่าใช้จ่ายส่วนนี้ จุดเด่นของ
แบรนด์คือ เน้นความทันสมัยในการน า Hi – speed อินเตอร์เน็ทคอยให้บริการส าหรับลูกค้าที่เข้ามา
ใช้บริการ บางสาขาจะมีเคาท์เตอร์ให้บริการรับช าระค่าสาธารณูปโภค ท าให้มีกลุ่มลูกค้าเพ่ิมเติมจาก
ส่วนนี้ ส าหรับจุดด้วยของแบรนด์คือ รสชาติของกาแฟที่ยังไม่ติดปาก รวมถึงภาพลักษณ์แบรนด์ที่สื่อ
ออกมาคนส่วนใหญ่จะมองภาพความเป็นแบรนด์ที่ให้บริการสัญญาณโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ท 
ปัจจุบันมีจ านวน 56 สาขา เป็นรูปแบบแฟรนไชส์ 7 สาขา 
    คาเฟ่ ดิโอโร่ (Café D’oro) เริ่มก่อตั้งโดยคุณวีระเดช สมบูรณ์เวชชการ” ผู้
เป็นเจ้าของธุรกิจส่งออกเมล็ดกาแฟดิบ และผลิตภัณฑ์กาแฟคั่วสด ตรา “วีพีพี” ที่ได้รับการยอมรับ
ให้เป็นกาแฟไทยชั้นเยี่ยมระดับ มาตรฐานสากล อยากสร้างธุรกิจที่เป็นของคนไทย 100% ให้ทัดเทียม 
ต่างประเทศ จึงก่อตั้งบริษัท “โกลเด้นครีม จ ากัด” ด าเนินธุรกิจ ร้านกาแฟคั่วสดสไตล์อิตาเลี่ยนโดย
ได้รับการพิจารณาคัดเลือกจาก บริษัท เชลล์แห่งประเทศไทย จ ากัด ให้เป็นคู่ค้าประเภท “Exclusive 
Partner” ได้รับสิทธิ์เป็นรายแรกในการคัดเลือกพ้ืนที่ตั้ง เพ่ือด าเนินธุรกิจร้านกาแฟคั่วสดในสถานี
บริการน้ ามันเชลล์ภายใต้ชื่อว่า “ร้านคาเฟ ดิโอโร่” (Caffè D´ Oro) โดยเลือกคัดเฉพาะเมล็ดพันธุ์ 
อราบิก้าที่ดีท่ีสุดของไทยปลูกและดูแลเอง โดยได้รับการช่วยเหลือ จากภาครัฐ บนพื้นที่ปลูกกาแฟกว่า 
4,500 ไร่ ที่อ าเภออมก๋อย จังหวัดเชียงใหม่ กลยุทธ์ที่น ามาใช้คือ กลยุทธด้านราคาเพ่ือดึงดูดใจ
ผู้บริโภค โดยราคาเฉลี่ยของเครื่องดื่มภายในร้านจะอยู่ที่ 40 - 60 บาท ซึ่งจัดเป็นราคาที่ต่ ากว่าร้าน
กาแฟแบรนด์ต่ างประเทศ แต่กลับมีคุณภาพที่ ใกล้ เคียงกัน  ปัจจุบันมีการขยายสาขาใน
ห้างสรรพสินค้าชั้นน า โรงพยาบาล อาคารส านักงาน ซึ่งปัจจุบันมีมากกว่า 100 สาขา  
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ภาพที่ 3.7 ร้าน Caffe D’oro. (2558). รวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นเมื่อวันที่ 21 พฤศจิกายน 2558, 
จาก http://www.caffe-d-oro.com/franchise  
 
    ค่าใช้จ่ายในการลงทุนประกอบด้วย 
    (1) ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 350,000 บาท อายุสัญญา 5 ปี 
    (2) ค่ารอยัลตี้ (Royalty Fee) และค่าการตลาด (Marketing Fee) คิดจาก
ยอดขายรายเดือนสุทธิ โดยเป็นค่ารอยัล 4% และค่าการตลาด 2% 
    (3) ค่าส ารวจพื้นที่ เริ่มต้นที่ 5,000 บาทต่อจุด  
    (4) ค่าใช้จ่ายในการก่อสร้างและงานระบบ ขึ้นอยู่ที่ขนาดพ้ืนที่และรูปแบบร้าน 
โดยจะแบ่งเป็นขนาดพ้ืนที่  
    - ขนาดเล็ก (S) พ้ืนที่ 20 ตารางเมตร เงินลงทุนโดยประมาณอยู่ที่ 1,450,000 
บาท  
    - ขนาดกลาง (M) พ้ืนที ่40 ตารางเมตร เงินลงทุนโดยประมาณอยู่ที่ 1,800,000 
บาท 
    - ขนาดใหญ่ (L) พ้ืนที่ 60 ตารางเมตร เงินลงทุนโดยประมาณอยู่ที่ 2,450,000 
บาท 
    จุดเด่นของแบรนด์คาเฟ่ ดิโอโร่ คือ เริ่มต้นในสถานีบริการน้ ามันท าให้มีลูกค้าขา
จรและขาประจ า ท าให้มีคนรู้จักแบรนด์จ านวนมาก ขนาดพ้ืนที่มีให้เลือกได้หลายขนาดง่ายต่อการหา
พ้ืนที่ในการลงทุน ราคาสินค้าไม่สูงท าให้มีกลุ่มลูกค้าหลากหลาย จุดด้อยยังไม่มีสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์
โดดเด่นที่ท าให้คนพูดถึงหรือนึกถึง โดยเฉพาะในส่วนของกาแฟที่มีสินค้าทดแทนและมีคู่แข่งจ านวน
มาก นอกจากนั้นความหลากหลายของสินค้ายังมีน้อย ท าให้ยากต่อการดึงดูดลูกค้า 
    คาเฟ่ อเมซอน (Café Amazon) ก่อตั้งในปีพ.ศ. 2545 จากวิสัยทัศน์ของ
ผู้บริหาร บริษัท ปตท. จ ากัด (มหาชน) ที่เล็งเห็นถึงโอกาสในการเพ่ิมศักยภาพทางการตลาดของ
สถานีบริการน้ ามัน ปตท. จึงได้วางแนวคิดให้เป็นธุรกิจหนึ่งในสถานีบริการน้ ามัน ปตท. ที่สร้างรายได้
ให้กับสถานีฯ และตอบสนองต่อไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคและคนเดินทาง ร้าน Cafe Amazon ถูก

http://www.caffe-d-oro.com/franchise
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พัฒนาให้เป็นจุดนัดพบ แหล่งพักผ่อน ส าหรับคนเดินทาง ตัวร้านถูกออกแบบให้มีความยืดหยุ่นในการ
วางพ้ืนที่การท างานให้เหมาะสมกับขนาดพ้ืนที่ของสถานีบริการน้ ามัน ปตท. ตกแต่งด้วยโทนสีเขียว 
น าเสนอภาพลักษณ์แนวธรรมชาติ โดยใช้สวนหย่อมเพ่ือสร้างบรรยากาศ ร่มรื่น เย็นสบาย ความรู้สึก
ผ่อนคลาย ซึ่งถือเป็นเอกลักษณ์ของร้าน Cafe Amazon เสมือนเป็นโอเอซิสของคนเดินทาง ปัจจุบัน
ได้มีการเปิดสาขาในห้างสรรพสินค้าชั้นน าทั่วไป โรงพยาบาล ท าให้ปัจจุบันมีสาขารวมทั้งหมด 1,107 
สาขา สินค้าที่จ าหน่ายจะเป็นกาแฟ เบเกอรี่ และของพรีเมี่ยม การเปิดสาขาของ Café Amazon จะ
แบ่งเป็น 2 รูปแบบ คือ 
    (1) ร้านกาแฟ Cafe Amazon ในสถานีบริการ 
    ผู้ลงทุนต้องเป็นผู้แทนจ าหน่ายเชื้อเพลิงมีสถานีบริการน ามัน ปตท.มีทุนจด
ทะเบียน ขั้นต่ า  
1,000,000 บาท มีเงินทุนหมุนเวียนในบัญชีธนาคาร 100,000 – 200,000 บาท และจะได้รับยกเว้น
ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ (ค่าสิทธิแรกเข้า) โดยแบ่งพ้ืนที่ส าหรับให้บริการออกเป็น 2 ขนาดคือ 
    - ขนาดห้องขาย 4 ม. X 4 ม. (ขนาดพ้ืนที่ 13 ม. X 12.5 ม.) พร้อมระเบียง
ด้านหน้า และด้านข้าง              
    - ขนาดห้องขาย 5 ม. X 5 ม. (ขนาดพ้ืนที่ 14 ม. X 13.5 ม.) พร้อมระเบียง
ด้านหน้า และด้านข้าง 
    งบประมาณในการลงทุนประมาณ 1,740,000 บาท โดยจุดคุ้มทุนจะต้องขาย
เฉลี่ยวันละ 120 แก้ว  
    (2) รูปแบบร้านกาแฟ Cafe Amazon นอกสถานีบริการ จะใช้พื้นที่ประมาณ 40 
ตารางเมตร  
    - ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ (ค่าสิทธิแรกเข้า) 300,000 บาท 
     - งบประมาณในการลงทุนประมาณ 2,000,000 - 2,800,000 ล้านบาท (ขึ้นอยู่
กับขนาดพื้นที่) 
    - ค่ารอยัลตี้ (Royalty Fee) และค่าการตลาด (Marketing Fee) โดยคิดจาก
ยอดขายต่อเดือน (ไม่รวมภาษีมูลค่าเพ่ิม) โดยเป็นค่ารอยัลตี้ฟี 3% และค่าการตลาด 3% 
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ภาพที่ 3.8 ร้าน Café Amazon. (2558). รวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นเมื่อวันที่ 21 พฤศจิกายน 
2558, จาก http://www.cafe-amazon.com/th/franchise.aspx?type=franchise 
 
    จุดเด่นของแบรนด์ คือ เปิดควบคู่กับสถานีบริการน้ ามันปตท. ซึ่งเป็นสถานี
บริการน้ ามันที่มีจ านวนสาขามากที่สุด ท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก ราคาไม่สูงมากท าให้มีกลุ่มลูกค้า
จ านวนมาก พ้ืนที่ขนาดไม่ใหญ่มากท าให้ง่ายต่อการหาพ้ืนที่ลงทุน จุดด้อยของแบรนด์คู่แข่งในตลาด
กาแฟระดับกลางมีจ านวนมาก ประกอบกับความหลากหลายของสินค้ายังมีจ านวนน้อย ซึ่งอาจท าให้
เป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.cafe-amazon.com/th/franchise.aspx?type=franchise
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ตารางที่ 3.3 ตารางแสดงการเปรียบเทียบการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมใน
ประเทศไทย 
 

 
ที่มา : รวบรวมโดยผู้วิจัย 
 
     จากการศึกษาภาพรวมของตลาดกาแฟในประเทศไทยซึ่งมองเห็นถึงช่องทาง
ความแตกต่างของธุรกิจกาแฟที่เน้นขายกาแฟและเน้นไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน หนึ่งในนั้น
มีร้านฟาร์ม ดีไซน์ ที่ได้สร้างความแตกต่างในตัวสินค้าและภาพลักษณ์ โดยเป็นแบรนด์สัญชาติญี่ปุ่น 
เน้นการขายกาแฟที่สดใหม่ควบคู่กับเบเกอรี่ที่มีส่วนผสมของชีสที่น าเข้าจากเมืองฮอกไกโด ประเทศ
ญี่ปุ่น เน้นการตกแต่งร้านด้วยไม้ สร้างบรรยากาศสไตล์คาเฟ่ญี่ปุ่น หากน าธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม 
ดีไซน์ ไปเปรียบเทียบในเรื่องของการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์กับธุรกิจที่มีลักษณะใกล้เคียงกันจากที่
กล่าวข้างต้น จะพบว่า เรื่องของอายุสัญญาในธุรกิจแฟรนไชส์ร้านกาแฟจะมีอายุที่ใกล้เคียงกันคืออยู่
ในช่วง 5-6 ปี โดยมีค่าใช้จ่ายรายเดือนส่วนใหญ่จะเป็นค่ารอยัลตีฟี (Royalty Fee) และค่ามาร์เก็ตติ้ง
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ฟี (Marketing Fee) ซึ่งส่วนใหญ่จะเก็บในรูปร้อยละของยอดขายในแต่ละเดือน และมีค่าแรกเข้า 
(Franchise Fee) โดยจะมีมูลค่ามากหรือน้อยขึ้นอยู่กับความมีชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของตรา
สินค้าที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความเชื่อมั่นและความนิยมมากน้อยเพียงใด ซึ่งหากเทียบกับรายละเอียด
การลงทุนกับแบรนด์อ่ืนๆ ถือว่าแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์มีความน่าสนใจส าหรับให้นักลงทุนได้พิจารณา
ลงทุน โดยผู้วิจัยจะกล่าวรายละเอียดในหัวข้อต่อไป 
   3.1.4 ลักษณะธุรกิจและแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
     ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ก่อตั้งโดยคุณยาซูฮิโกะ ไคโน่ โดยเขาเป็นหนุ่ม
นักการเงินและผันตัวมาสู่อาชีพเกษตรกร โดยยาซูฮิโกะ ไคโน่เริ่มท าฟาร์มแห่งหนึ่งในเมืองฮามานากะ 
เมืองเล็กๆทางภาคตะวันออกของเกาะฮอกไกโด โดยมีรัฐบาลญี่ปุ่นให้การสนับสนุน เขาเริ่มจากท า
ฟาร์มโคนมส่งนมให้กับสหกรณ์ จนวันหนึ่งเขาเห็นว่านมวัวของเขามีคุณภาพดีมาก เพราะเขาใช้
วิธีการเลี้ยงแบบนิวซีแลนด์ คือให้วัวอยู่ตามธรรมชาติในทุ่งหญ้า ท าให้น้ านมที่ได้มีคุณภาพดี เขาจึง
เริ่มด้วยการท าร้านอาหารในฟาร์มและต่อยอดโดยการท าขนมหวาน ซึ่งต่อมาขนมหวานกลับท า
รายได้ให้มากกว่าอาหาร เขาจึงเริ่มหันมาท าชีสเค้กและตั้งชื่อว่า ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Designs) เพราะ
ผลิตภัณฑ์ทุกอย่างมากจากฟาร์ม และฟาร์มเป็นผู้ออกแบบให้สิ่งเหล่านี้เกิดข้ึน โดยมีโลโก้เป็นวัวใส่
แว่นสีด า เพราะเขามองว่าเกษตรกรเป็นอาชีพที่ดูดีประกอบกับการเลี้ยงวัวแบบนิวซีแลนด์โดยการ
เลี้ยงในทุ่งหญ้าโล่งกว้าง เขาจึงเติมแว่นในโลโก้ของฟาร์ม ดีไซน์ ปัจจุบันฟาร์ม ดีไซน์ ที่ประเทศญี่ปุ่น
มีอยู่ด้วยกัน 3 สาขา  
 

  
 ภาพที่ 3.9 บรรยากาศ Farm Design ประเทศญี่ปุ่น. (2558). รวบรวมโดยผู้ศึกษา. สืบค้นเมื่อวันที่ 
21 พฤศจิกายน 2558, จาก https://www.facebook.com/FarmDesignThailand/ 
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     ฟาร์ม ดีไซน์ เข้ามาในประเทศไทย โดยบริษัท เอส คอมพานี (1933) จ ากัด ซึ่ง
เป็นบริษัทในเครือของบริษัท สิงห์ คอร์เปอเรชั่น จ ากัด โดยเป็นการซื้อแฟรนไชส์ ในลักษณะ
มาสเตอร์แฟรนไชส์ โดยได้มาปรับชื่อแบรนด์จาก Farm Designs มาเป็น Farm Design และปรับโล
โก้ให้ทันสมัยเข้ากับคนไทยมากข้ึน  
 

 
ภาพที่ 3.10 วิวัฒนาการโลโก ้Farm Design. รวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
     ฟาร์ม ดีไซน์เปิดสาขาแรกในปี พ.ศ.2554 และได้รับการตอบรับจากผู้บริโภคเป็น
อย่างดีจึงท าให้มีการขยายสาขาอย่างต่อเนื่อง และเริ่มขยายช่องทางทางธุรกิจโดยการท าแฟรนไชส์ใน
เดือนตุลาคม 2557 มีนักลงทุนสนใจลงทุนในธุรกิจจ านวนมากทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด 
ปัจจุบันฟาร์ม ดีไซน์มีสาขาแฟรนไชส์จ านวน 9 สาขา ภายในระยะเวลา 1 ปี หากพิจารณาจากกราฟ
ที่ 3.4 แสดงการขยายสาขาในแต่ละปีของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ดีไซน์    
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ภาพที่ 3.11 จ านวนสาขาของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ปี พ.ศ.2554 – 2558. เก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา. โดย
ใช้ข้อมูลจากฟาร์ม ดีไซน์ 
 
    การขยายสาขาทั้งในส่วนสาขาของบริษัทแม่และสาขาท่ีเป็นแฟรนไชส์ ระหว่างปี 
2554 - 2558 ซึ่งจะเห็นว่ามีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2554 ถือว่าเป็นปีแรกท่ีเริ่มก่อตั้งร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์ มีการขยายสาขาจ านวน 3 สาขา และในปี 2557 เริ่มมีการจ าหน่ายแฟรนไชส์ฟาร์ม 
ดีไซน์เป็นปีแรก มีการขยายสาขารวมทั้งสิ้น 14 สาขา เป็นสาขาของบริษัทแม่จ านวน 12 สาขาและ
เป็นสาขาของแฟรนไชส์จ านวน 2 สาขา โดยลักษณะแฟรนไชส์จะเป็นประเภทแฟรนไชส์พัฒนาระบบ
ธุรกิจ (Business format) คือ เน้นการกระจายสาขาโดยให้ความรู้ความสามารถในการสร้างและ
ด าเนินธุรกิจ ปัจจุบันปี 2558 ร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีสาขารวมทั้งสิ้นจ านวน 24 สาขา ทั้งในกรุงเทพฯ 
และต่างจังหวัด ซึ่งเป็นสาขาบริษัทเม่จ านวน 15 สาขาและสาขาแฟรนไชส์ จ านวน 9 สาขา ซ่ึงแต่ละ
สาขาจะมีขนาดพ้ืนที่แตกต่างกันข้ึนอยู่กับพ้ืนที่เช่า โดยมีรายละเอียดตามตารางที่ 3.4 
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ตารางที่ 3.4 แสดงรายละเอียดสาขาของบริษัทแม่และสาขาของแฟรนไชส์ 
 

 
ที่มา : รวบรวมโดยผู้วิจัย 
หมายเหตุ : *สาขามีการย้ายพ้ืนที่เนื่องจากทางศูนย์การค้าปรับปรุงพื้นท่ี 
 
     ร้านฟาร์ม ดีไซน์ถูกออกแบบให้มีลักษณะเป็น Bakery Café คือ ร้านกาแฟที่เน้น
ขายเบเกอรี่ควบคู่ไปด้วย ขนาดพ้ืนที่ของร้านเฉลี่ยประมาณ 40-50 ตร.ม. จึงจัดอยู่ในประเภทร้าน
กาแฟขนาดกลาง (Corner/Kiosk) ตกแต่งด้วยไม้เป็นหลักเพ่ือเน้นความเป็นญี่ปุ่น ท าให้บรรยากาศ
ภายในร้านน่านั่งและมีบริการอินเตอร์เน็ทไร้สาย มุ่งเจาะกลุ่มเป้าหมาย คือ วัยท างานและนักศึกษา 
สินค้าภายในร้านประกอบด้วยเครื่องดื่มและเบเกอรี่ โดยมีสัดส่วนยอดขายเครื่องดื่มและเบเกอรี่อยู่ที่ 
60:40 โดยเมนูเครื่องดื่มจะมีกาแฟ ซึ่งทางร้านจะใช้กาแฟคั่วสูตรเฉพาะท าให้กาแฟมีความหอมและ
เข้มข้นอย่างลงตัว นอกจากนี้ยังมีเครื่องดื่มประเภทชีสเค้กเฟรปเป้ (Cheesecake Frappe) เป็น
เครื่องดื่มสูตรเฉพาะของทางร้านที่น าชีสเค้กมาเป็นส่วนผสมหลักในเครื่องดื่ม เพ่ือสร้างความแปลก
ใหม่ให้กับผู้บริโภค โดยเฉพาะเมนูสตอเบอรี่ชีสเค้กเฟรปเป้ (Strawberry Cheesecake Frappe) 
เครื่องดื่มท่ีเป็นที่นิยมของทางร้านอีกตัวหนึ่งได้แก่ฮอกไกโดมัทชะ (Hokkaido Matcha) เป็นชาเขียว
เย็นที่น าเข้าผงชาเขียวจากประเทศญี่ปุ่น ส าหรับเมนูเบเกอรี่ทุกตัวจะมีชีสเป็นส่วนผสมหลัก โดยเบ
เกอรี่ที่เป็นสินค้าหลักคือ ชีสเค้ก (Cheesecake) ที่เน้นความเข้มข้นของสีและมีรสชาติหลากหลาย 

สาขา วันที่เปิด ขนาดพ้ืนที่ (ตร .ม.) สาขา วันที่เปิด ขนาดพ้ืนที่ (ตร .ม.)

1. โครงการเดอะไนน์ 12 ก.ค. 54 71 1. โครงการเดอะแจ๊ส วังหิน 1 พ.ย. 57 58

2. เทอมนิัล 21 11 ต.ค. 54 70 2. โรบินสัน ฉะเชิงเทรา 2 พ.ย. 57 43

3. เซ็นทรัล พระราม 9 14 ธ.ค. 54 100 3. โครงการเดอะคริสตัล ราชพฤกษ์ 12 ธ.ค. 57 50

4. เซ็นทรัลเวิลด์ 1 เม.ย. 55 78 4. โรบินสัน ศรีราชา 28 ม.ีค. 58 45

5. เซ็นทรัล ลาดพร้าว 10 พ.ย. 55 28 5. โรบินสัน ระยอง 27 พ.ค. 58 45

6. เซ็นทรัล บางนา 6 เม.ย. 56 40 6. เมกะ บางนา 5 ก.ค. 58 42

7. เดอะมอลด์ บางกะปิ 6 ม.ิย. 56 47 7. มาร์เกต็ วิลเลจ 23 ต.ค. 58 36

8. แฟชั่นไอซ์แลนด์ 9 ต.ค. 56 35 8. โรบินสัน ศรีสมาน 11 พ.ย. 58 38

9. สีลมคอมเพล็กซ์ 28 ก.พ. 57 28 9. ซีคอนสแควร์ ศรีนครินทร์ 14 พ.ย. 58 32

10.เซ็นทรัล ปิน่เกล้า 13 ต.ค. 58 39

11.เซ็นทรัล พระราม 2 7 ก.ค. 57 55

12.เซ็นทรัล ศาลายา 12 ส.ค. 57 45

13.เซ็นทรัล เวสเกทต์ 28 ส.ค. 58 59

14.ฟวิเจอร์พาร์ค รังสิต 8 ก.ย. 58 38

15.เซ็นทรัล อสีวิลล์ 12 ธ.ค. 58 31

สาขาบริ ษัทแม่ สาขาแฟรนไชส์

*
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นอกจากนั้นยั งมีการต่อยอดโดยการน าชีสมาผลิตเป็นสินค้าเบเกอรี่ตัว อ่ืน เช่น ครัวซอง 
(Cheesecake Croissant), บราวนี่ (Brownie), โยเกิร์ตแลชีส (Yogurt Rarecheese), ชีสเค้กลาวา 
(Cheesecake Lava) และไอศกรีม (Craft Icecream) เป็นต้น ซึ่งการที่น าชีสมาเป็นส่วนผสมของ
สินค้า ท าให้ฟาร์ม ดีไซน์ สร้างความแตกต่างในตัวสินค้าได้อย่างลงตัว ท าให้ได้รับความสนใจจาก
ผู้บริโภคเป็นจ านวนมาก 
 

 
ภาพที่ 3.12 ความหลากหลายของสินค้าร้าน Farm Design. รวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
     ปัจจัยส าคัญในการพิจารณาท าธุรกิจแฟรนไชส์ มีด้วยกันหลายด้าน ดังนี้  
     (1) กลุ่มเป้าหมาย โดยต้องพิจารณาในเรื่องของก าลังซื้อ รวมถึงลักษณะไลฟ
สไตล์ของผู้บริโภค อายุ อาชีพ และเพศ เป็นต้น  
     (2) สถานที่ตั้ง โดยสถานที่ตั้งของร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีทั้งที่อยู่ในห้างสรรพสินค้า
ชั้นน าและคอมมูนิตี้มอลด์ รวมถึงบริเวณของพ้ืนที่ที่ตั้งร้านต้องมีลูกค้าเดินผ่านไปมาเป็นจ านวนมาก  
    (3) ขนาดพ้ืนที่ โดยเฉพาะพ้ืนที่ให้บริการซึ่งต้องมีพ้ืนที่ส าหรับลูกค้าที่ต้องการนั่ง
ทานที่ร้าน 
    (4) ค่าใช้จ่ายในการลงทุน คือ การลงทุนในส่วนโครงสร้าง เครื่องมือเครื่องใช้ 
และอุปกรณ์ภายในร้าน รวมถึงค่าค่าแฟรนไชส์และเงื่อนไขต่างๆ 
    (5) ค่าใช้จ่ายในการบริหารร้าน ซึ่งจะประกอบด้วย ค่าวัตถุดิบ ค่าแรง ค่าวัสดุ
สิ้นเปลือง และที่ส าคัญคือ ค่าเช่าร้าน ซึ่งเป็นปัจจัยหลักในการท าธุรกิจ เนื่องจากปัจจุบันค่าเช่าจะคิด
เป็นสัดส่วนร้อยละตามยอดขาย ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายที่สูงพอสมควร 
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    (6) ระบบงานและทีมสนับสนุน ที่คอยให้ค าปรึกษารวมถึงการสร้างระบบที่
ครอบคลุมในหลายๆด้าน อาทิ ด้านการเงิน ด้านสินค้าคลัง ท าให้นักลงทุนลดการสูญเสียไม่ต้องลอง
ผิดลองถูก ส่งผลการบริหารงานเป็นไปอย่างราบรื่น 
    หากพิจารณาตารางที่ 3.5  จะแสดงเงื่อนไขค่าใช้จ่ายในธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม 
ดีไซน์ ซึ่งประกอบด้วยค่าธรรมเนียมแรกเข้า ค่ารอยัลตี้ฟี และค่ามาร์เก็ตติ้งฟี นอกจากนั้นยังต้อง
พิจารณาถึงขอบเขตอายุของสัญญา เพ่ือน ามาวิเคราะห์ในเรื่องของผลตอบแทนที่จะได้รับจากการ
ลงทุน 
 
ตารางที่ 3.5 เงื่อนไขรูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
 

เงื่อนไข รายละเอียด 
1.อายุสัญญา 6 ปี 

2.ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ (ค่าแรกเข้า) 500,000 บาท 

3.ค่ารอยัลตี้ฟี (Royalty Fee) ร้อยละ 3 ของยอดขายในแต่ละเดือน 
4.ค่ามาร์เก็ตติ้งฟี (Marketing Fee) ร้อยละ 2 ของยอดขายในแต่ละเดือน 

ที่มา :  รวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
     นอกจากที่นักลงทุนจะต้องพิจารณาในเรื่องรายละเอียดการลงทุน ผลตอบแทน
ในการลงทุนแล้ว อาจจะต้องพิจารณาในเรื่องของปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคอีกด้วย 
    ปัจจัยทางการตลาดร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    ปัจจัยทางการตลาดเป็นสิ่งหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่ง
หากพิจารณาตามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) สามารถแยกปัจจัยการตลาดของฟาร์ม 
ดีไซน์ เป็นข้อดังนี้ 
    (1) ราคาสินค้า ราคาถือเป็นตัวส าคัญที่บริโภคจะใช้เป็นตัววิเคราะห์ถึงความ
คุ้มค่าของสินค้าและบริการว่าสิ่งที่ได้มาคุ้มค่ากับเงินท่ีเสียไปหรือไม่ สินค้าของร้านฟาร์ม ดีไซน์ จะอยู่
ในช่วงราคาท่ี 90 – 125 บาท  
    (2) สถานที่ตั้ง ว่าอยู่ใกล้กลุ่มเป้าหมายหรือไม่ ง่ายและสะดวกต่อการเดินทาง 
โดยร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ที่ห้างสรรพสินค้าชั้นน าทั่วไป อาทิ ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล 
พลาซ่า, ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลด์ และห้างคอมมูนิตี้มอลด์ เป็นต้น 



77 
 

 

 
ภาพที่ 3.13 บรรยากาศร้าน Farm Design. รวบรวมโดยผูศ้ึกษา 
 
    (3) สินค้า สินค้าของร้านฟาร์ม ดีไซน์ จะมีจุดเด่นไม่ว่าจะเป็นกาแฟ ที่มีการคั่ว
และบ่มด้วยสูตรเฉพาะ ท าให้กาแฟมีกลิ่นหอมและมีความเข้มพอ ส่วนเบเกอรี่จะมีชีสเป็นส่วนผสม
หลักท าให้สินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์ 
 

ภาพที่ 3.14 สินค้าร้าน Farm Design. รวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
    (4) การส่งเสริมการขายหรือการจัดกิจกรรมร่วมสนุกต่างๆ เพ่ือให้เกิดการรับรู้ถึง
แบรนด์ ท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก ฟาร์ม ดีไซน์ ก็มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อดิจิตอลและ
นิตยสารต่างๆ รวมทั้งจัดโปรโมชั่น เพ่ือให้กระตุ้นการบริโภคของกลุ่มลูกค้า ท าให้เกิดการทดลอง
สินค้ามากข้ึน 
    (5) บุคลากร ทางฟาร์ม ดีไซน์ มีการจัดอบรมพนักงาน ให้พนักงานให้บริการด้วย
ใจ มีรอยยิ้มแจ่มใส รวมถึงการใส่ใจบริการให้กับลูกค้า 
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    (6) กระบวนการท างาน ฟาร์ม ดีไซน์ มีการท างานที่เป็นระบบ ท าให้ทุกร้านมี
มาตรฐานในการบริการลูกค้า  
    (7) บรรยากาศและภาพลักษณ์ของร้าน โดยจะเน้นการตกแต่งด้วยไม้ เพ่ือให้
ผู้ใช้บริการรู้สึกอบอุ่น เหมือนฟาร์มในประเทศญี่ปุ่น 
ปัจจัยด้านการตลาดจึงเป็นส่วนส าคัญอีกปัจจัยหนึ่งที่เป็นตัวชักจูงให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจและเข้า
มาใช้บริการ ดังนั้นการท าธุรกิจจึงควรค านึงถึงปัจจัยด้านนี้ เพ่ือมาเป็นตัวชี้วัดในเรื่องของอุปสงค์ของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านอีกปัจจัยหนึ่งด้วย 
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บทที่ 4 
ความเป็นไปได้ในการลงทุนและผลตอบแทนในการท าแฟรนไชส์  

ร้านฟาร์ม ดีไซน ์
 

  การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในการลงทุน เพื่อพิจารณาถึงความเหมาะสมในการลงทุน
โดยพิจารณาในเรื่องผลตอบแทน โอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจ รวมถึงความน่าเชื่อถือของแบรนด์ 
โดยผู้วิจัยวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  
  ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน 
  ส่วนที่ 2 บทสัมภาษณ์ผู้บริหารและเจ้าของแฟรนไชส์  
  ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์โอกาสและความเสี่ยง (SWOT Analysis) 
 
4.1 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน 
 
  การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าข้อมูลไปประกอบการ
พิจารณาถึงมูลค่าของโครงการว่ามีความเหมาะสมที่จะลงทุนหรือไม่ ซึ่งจะใช้เกณฑ์ในการพิจารณา
ตัดสินใจลงทุนทั้งหมด 6 วิธี ได้แก่ การพิจารณาจุดคุ้มทุน (Breakeven Analysis), ระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period : PB), มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV), ผลตอบแทนภายใน
โครงการ (Internal Rate of Return : IRR), ดัชนีการท าก าไร (Profitability Index : PI) และการ
วิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) นอกจากนี้สิ่งที่ส าคัญอีกประการหนึ่งใน
การตัดสินใจลงทุน คือ การวิเคราะห์ลักษณะธุรกิจที่สนใจลงทุนหรือวิเคราะห์ธุรกิจใกล้เคียง ส าหรับ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ที่ได้ในกล่าวในบทที่ 3 มาแล้วเบื้องต้น ว่าปัจจุบันมีแฟรนไชส์ จ านวน 9 สาขา ซึ่ง
แต่ละสาขามีลักษณะรูปแบบและพ้ืนที่ร้านที่แตกต่างกันไป ดังนั้นย่อมส่งผลให้การลงทุนเริ่มแรกย่อม
แตกต่างกันไปด้วยซึ่งส่วนใหญ่จะขึ้นอยู่กับขนาดพ้ืนที่ รูปแบบการก่อสร้าง เป็นต้น โดยผู้วิจัยได้
รวบรวมข้อมูลการลงทุนโดยประมาณของแฟรนไชส์ร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยจัดเป็นกลุ่มตามขนาดพ้ืนที่ 
ท าให้ผู้สนใจสามารถวิเคราะห์และประมาณการเบื้องต้นในการลงทุน โดยเปรียบเทียบกับขนาดพ้ืนที่
และเงินลงทุนโดยประมาณ ซ่ึงสามารถพิจารณาได้จาก ตารางที่ 4.1  
 
 
 
 



80 
 

ตารางที่ 4.1 ประมาณการเงินลงทุนสาขาแฟรนไชส์ 
 

 
ที่มา : ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ 
 
  4.1.1 ข้อก าหนดทางการเงิน  
    - อัตราคิดลด  
    อัตราคิดลด หรือ Discount rate ที่ใช้ค านวณในโครงการนี้ ใช้วิธีการค านวน
แบบค่าเสียโอกาสของเงินทุน ซึ่งเป็นผลตอบแทนที่ผู้ประกอบการควรจะได้รับในปัจจุบันแต่ต้องเสีย
ไปจากการน ามาลงทุนในครั้งนี้ คือ การน าเงินไปลงทุนในสินทรัพย์เสี่ยง เช่น หุ้น กองทุนหุ้น ค่าเสีย
โอกาสจากการลงทุน คิดเป็นร้อยละ 12 ดังนั้น อัตราคิดลดที่ใช้ในการค านวณ เท่ากับร้อยละ 12 ต่อ
ปี 
    - สมมติฐาน (Assumpiton) 
    (1) อายุโครงการตามสัญญาค่าลิขสิทธิ์แฟรนไชส์ 6 ปี 
    (2) เงินทุนมาจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด และมีการด าเนินงานในรูปแบบของ
บริษัท 
   (3) ขนาดพ้ืนที่ร้านประมาณ 35-40 ตร.ม. ซึ่งเป็นขนาดทั่วไปของร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ 

ขนาดพ้ืนที่ (ตร .ม.) จ านวนเงินลงทุน (บาท) สาขาแฟรนไชส์

สาขามาร์เกต็ วิลเลจ

สาขาซีคอนสแควร์ ศรีนครินทร์

สาขาโรบินสัน ศรีสมาน

สาขาโรบินสัน ฉะเชิงเทรา

สาขาโรบินสัน ศรีราชา

สาขาโรบินสัน ระยอง

สาขาเมกะ บางนา

สาขาเดอะแจ๊ส วังหิน 

สาขาเดอะคริสตัล ราชพฤกษ์

30-40

40-50

50 ตร.ม. ขึน้ไป

2,000,000 - 2,500,000

2,500,000 - 2,800,000

2,800,000 - 3,200,000
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   (4) เกณฑ์การคิดค่าเสื่อมราคาเป็นแบบเส้นตรง 5 ปี หรือ 20% ต่อปี ไม่มูลค่า
ซาก ยกเว้นค่าตัดจ าหน่ายแฟรนไชส์ คิดแบบเส้นตรง 6 ปี หรือ 16.67% ต่อปี ตามอายุสัญญาแฟรน
ไชส์  
  4.1.2 การประมาณการเงินลงทุน 
   ประมาณการเงินลงทุนส าหรับแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ประกอบด้วย 
    (1) ค่าลิขสิทธิ์แฟรนไชส์ เป็นค่าใช้สิทธิ์ภายใต้แบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm 
Design) เป็นเงินจ านวน 500,000 บาท 
    (2) ค่าออกแบบ เป็นค่าออกแบบตามลักษณะพ้ืนที่ร้านที่ลูกค้าเช่าจาก
ศูนย์การค้า รวมถึงการควบคุมการก่อสร้างให้เป็นไปตามแบบที่ก าหนด เป็นเงินจ านวน 90,000 บาท 
    (3) ค่าก่อสร้างและงานระบบ  เป็นค่าก่อสร้างร้านโดยประมาณจากพ้ืนที่ขนาด 
35-40 ตารางเมตร ซึ่งเป็นพื้นที่ขนาดทั่วไปของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ราคาค่าก่อสร้างขึ้นอยู่กับการประมูล
ราคา การต่อรองของลูกค้า คุณภาพของงาน ระยะเวลาในการก่อสร้าง โดยผู้วิจัยประมาณการจาก
เอกสารประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ เป็นเงินจ านวน 1,000,000 บาท  
    (4) เครื่องครัวและอุปกรณ์ ประกอบด้วย ตู้แช่เย็น, ตู้โชว์เค้ก, เครื่องกาแฟ, 
เครื่องปั่นน้ า, เครื่องท าโยเกิร์ต, เครื่องอบความร้อน, ไมโครเวฟ, เครื่องล้างจาน รวมถึงงานสแตนเลส 
ซึ่งถือว่าเป็นเครื่องครัวและอุปกรณ์หลักของร้าน เป็นเงินจ านวน 595,000 บาท 
    (5) อุปกรณ์ส านักงาน ประกอบด้วย เครื่องแคชเชียร์, เครื่องสแกนนิ้วเข้า – ออก
งาน,กล้องวงจรปิด รวมถึงอุปกรณ์ส านักงานทั่วไป เป็นเงินจ านวน 146,090 บาท 
    (6) เครื่องตกแต่ง ประกอบด้วย โต๊ะ, เก้าอ้ี, อุปกรณ์ตกแต่งร้าน, ป้ายชื่อร้าน 
เป็นเงินจ านวน 139,500 บาท 
    จากการประมาณรายละเอียดการลงทุนที่ได้กล่าวมาข้างต้นรวมเป็นเงินลงทุน
จ านวน 2,470,590 บาท ซึ่งสามารถสรุปได้ ดังตารางที่ 4.2 
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ตารางที่ 4.2 รายละเอียดเงินลงทุนร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
  4.1.3 การประมาณการยอดขาย 
    การประมาณการยอดขาย จะพิจารณาโดยแบ่งออกเป็น 3 กรณี คือ กรณี
ยอดขายดีที่สุด (Best case), กรณียอดขายปกติทั่วไป (Base case) และกรณียอดขายต่ ากว่าปกติ 
(Worst case) โดยเป็นการวิเคราะห์โครงการภายใต้ความเสี่ยง (Sensitivity Analysis) เพ่ือพิจารณา
ว่า หากมีการเปลี่ยนแปลงตัวแปรส าคัญ เช่น ยอดขายหรือรายได้และค่าใช้จ่าย จะมีผลต่ออัตรา
ผลตอบแทนภายในโครงการอย่างไรบ้าง 
    - กรณียอดขายปกติทั่วไป (Base case)  
    จากการสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ ถึงปริมาณลูกค้าเฉลี่ยต่อวันต่อ
สาขาประมาณ 100 คนต่อวัน รายได้เฉลี่ยต่อคนโดยประมาณ คือ 130 บาทต่อคน โดยน าข้อมูลมา
จากเอกสารประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ท าให้ประมาณการยอดขายต่อปีเท่ากับ 
100 x 130 x 360 = 4,680,000 บาท  โดยก าหนดให้ค่าใช้จ่ายผันแปรผันแปรตามยอดขาย และ
ต้นทุนคงท่ีมีอัตราคงท่ีตลอดระยะเวลาลงทุน 6 ปี 
    - กรณียอดขายดีที่สุด (Best case) 
     ส าหรับการค านวณยอดขายดีที่สุด ผู้วิจัยก าหนดให้โครงการมีปริมาณลูกค้าเฉลี่ย
ต่อวัน 180 คนต่อวัน โดยเฉลี่ยจากจ านวนลูกค้าที่เข้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ ที่ขายดีที่สุด 3 อันดับแรก 

จ านวนเงิน (บาท)

ค่าแฟรนไชส์

ค่าธรรมเนียมแฟรนไชส์ 500,000             

ค่าออกแบบ 90,000              

ค่ากอ่สร้างและงานระบบ (35-40 ตร.ม.) 1,000,000          

เคร่ืองครัวและอปุกรณ์ 595,000             

อปุกรณ์ส านักงาน 146,090             

เคร่ืองตกแต่ง 139,500             

2,470,590         

ร ายการ

รวม
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(ภาคผนวก ข. ตารางที่ ข.1) โดยมียอดขายเฉลี่ยต่อปีเท่ากับ 180 x 130 x 360 = 8,424,000 บาท 
ต้นทุนผันแปรผันแปรตามยอดขาย และต้นทุนคงท่ีมีอัตราคงท่ีตลอดระยะเวลาลงทุน 6 ปี 
     - กรณียอดขายต่ ากว่าปกติ (Worst case) 
     ส าหรับการค านวณยอดขายกรณีต่ ากว่าปกติ ผู้วิจัยก าหนดให้โครงการมีปริมาณ
ลูกค้าลดลงปีละ 5% โดยค านวณจากจ านวนลูกค้ากรณียอดขายปกติ จะท าให้ยอดขายในแต่ละปีมี
จ านวนไม่เท่ากัน ซึ่งสามารถพิจารณาได้จากตารางที่ 4.3 และก าหนดให้ต้นทุนผันแปรผันแปรตาม
ยอดขาย และต้นทุนคงท่ีมีอัตราคงท่ีตลอดระยะเวลาลงทุน 6 ปี 
 
ตารางที่ 4.3 ยอดขายต่อปี กรณียอดขายต่ ากว่าปกติ 
 

 
ที่มา : จากการเก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
   4.1.4 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
     - ต้นทุนคงท่ี  
     ต้นทุนคงท่ี หมายถึง ค่าใช้จ่ายที่เกิดจากการผลิต การขายและบริหาร ซึ่งจะเป็น
ค่าใช้จ่ายคงที่ไม่เปลี่ยนแปลงไปตามปริมาณการขาย โดยต้นทุนคงที่ในการบริหารงานร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ประกอบด้วย  
     (1) ค่าแรงงาน หรือค่าจ้างพนักงาน  
     พนักงานภายในร้านจะประกอบไปด้วยพนักงานประจ าจะจ่ายเงินค่าจ้างเป็นราย
เดือนและพนักงานชั่วคราวจะจ่ายค่าจ้างเป็นรายชั่วโมง นอกจากนี้ยังมีในส่วนค่าใช้จ่ายอ่ืนที่เกี่ยวข้อง
กับพนักงานเช่น ค่าล่วงเวลา ค่าประกันสังคมนายจ้าง เป็นต้น โดยมีค่าใช้จ่ายประมาณเดือนละ 
52,800 บาท รายละเอียดตามตารางที่ 4.4 
 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6

อัตร าลดลง 5% 5% 5% 5% 5%

จ านวนคน/วัน 100 95 90.25 85.74 81.45 77.38

ปัดเศษ 100 95 90 86 81 77

ยอดขาย/คน 130 130 130 130 130 130

จ านวนวัน/ปี 360 360 360 360 360 360

ร ายไ ด้ /ปี 4,680,000  4,446,000  4,212,000  4,024,800  3,790,800  3,603,600  
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ตารางที่ 4.4 รายละเอียดค่าจ้างแรงงาน 
 

 
ที่มา : จากการเก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
     (2) ค่าเช่า  
     ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ผู้วิจัยจึงใช้ราคาค่า
เช่าต่อตารางเมตรของห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ซึ่งน าข้อมูลจากรายงาน 56 -1 ปี 2558 บริษัท 
เซ็นทรัล พัฒนา จ ากัด (มหาชน) ซึ่งได้ชี้แจงว่ามีอัตราค่าเช่าเฉลี่ยในปี 2558 ตารางเมตรละ 1,538 
บาท ประมาณพ้ืนที่ร้านฟาร์ม ดีไซน์ 40 ตารางเมตร จะมีค่าเช่าต่อเดือน 61,520 บาท 
     (3) ค่าภาษีโรงเรือน   
     ค่าภาษีโรงเรือน คิดจากร้อยละ 12.5 ของอัตราค่าเช่า โครงการจะมีค่าภาษีโรง
เรืองต่อเดือน 61,250 x 0.125 = 7,656.25 บาทต่อเดือน ผู้วิจัยจะปัดเศษเป็น 7,656 บาทต่อเดือน 
     (4) ค่าอินเตอร์เน็ท  
     ส าหรับให้บริการ wifi กับลูกค้าและใช้ในการบริหารงาน ค่าใช้จ่ายเป็นไปตาม
แพ็คเกจ โดยแพ็คเกจทั่วไปมีค่าใช้จ่าย 590 บาทต่อเดือน 
     (5) ค่าโทรศัพท ์ 
     จากการสัมภาษณ์ลูกค้าแฟรนไชส์ ค่าโทรศัพท์ต่อเดือนเฉลี่ยอยู่ที่ 800 – 1,000
บาท ผู้วิจัยจึงประมาณการค่าโทรศัพท์ 1,000 บาทต่อเดือน 
     (6) ค่าจัดท าและค่าสอบบัญชี  
     ค่าจ้างผู้จัดท าบัญชี ประมาณการเดือนละ 3,000 บาท และผู้สอบบัญชีปีละ 
7,000 บาท 
     (7) ค่าวัสดุสิ้นเปลืองส านักงาน 

จ านวน(คน) เงินเดือน/คน/เดือน จ านวนเงิน (บาท)

พนักงานประจ า 3 12,000                 36,000                 

พนักงานชัว่คราว 2 6,000                  12,000                 

เงินประกนัสังคม 3 600                     1,800                  

ค่าล่วงเวลา 3 1,000                  3,000                  

52,800                

บุคลากร

รวม
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     ค่าใช้จ่ายส าหรับวัสดุสิ้นเปลืองทั่วไปท่ีใช้ภายในร้าน เช่น สมุด ปากกา หมึกปริ้น 
กระดาษเครื่องคิดเงิน เป็นต้น โดยมีค่าใช้จ่ายประมาณการ เดือนละ 2,000 บาท 
     (8) ค่าเสื่อมราคา  
     ค่าเสื่อมราคาค านวณแบบเส้นตรง ระยะเวลา 5 ปี หรืออัตรา 20% ต่อปี โดยไม่
มีมูลค่าซาก ยกเว้นค่าแฟรนไชส์และค่าออกแบบ ค านวณแบบเส้นตรง ระยะเวลา 6 ปี คิดเป็นอัตรา 
16.67% ตามอายุสัญญา โดยค่าเสื่อมในแต่ละปีแสดงตามตารางที่ 4.5 
 
ตารางที่ 4.5 ตารางค่าเสื่อมราคา 
 

 
ที่มา: จากการเก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
    จากที่กล่าวมาข้างต้นเป็นการประมาณต้นทุนคงที่ของร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยผู้วิจัย
ก าหนดให้ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับต้นทุนคงที่เป็นค่าใช้จ่ายคงที่ตลอดอายุโครงการ ซึ่งสามารถสรุป
ค่าใช้จ่ายคงท่ีในแต่ละปีได้ตามตารางท่ี 4.6 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปี 1 ปี 2 ปี 3 ปี 4 ปี 5 ปี 6

ค่าแฟรนไชส์และค่าออกแบบ 590,000        16.67% 98,353     98,353     98,353     98,353     98,353     98,235     

ค่ากอ่สร้างและงานระบบ 1,000,000      20% 200,000   200,000   200,000   200,000   200,000   -         

เคร่ืองครัวและอปุกรณ์ 595,000        20% 119,000   119,000   119,000   119,000   119,000   -         

อปุกรณ์ส านักงาน 146,090        20% 29,218     29,218     29,218     29,218     29,218     -         

เคร่ืองตกแต่ง 139,500        20% 27,900     27,900     27,900     27,900     27,900     -         

474,471  474,471  474,471  474,471  474,471  98,235    

ค่าเสื่อมร าคาต่อปี

ร วมค่าเสื่อม

ร ายการ มูลค่าสินทรั พย์ อัตร าค่าเสื่อม
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ตารางที่ 4.6 ค่าใช้จ่ายคงท่ีต่อปีของร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 

 
ที่มา : จากการเก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
    - ต้นทุนผันแปร 
    ต้นทุนผันแปร คือ ต้นทุนที่มีต้นทุนรวมเปลี่ยนแปลงไปตามสัดส่วนของการ
เปลี่ยนแปลงของยอดขาย ในขณะที่ต้นทุนต่อหน่วยจะคงที่เท่ากันทุก ๆ หน่วย โดยต้นทุนผันแปรของ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ จะประกอบด้วยต้นทุนต่างๆ ดังนี้ 
     (1) ต้นทุนค่าวัตถดุิบ เป็นค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับวัตถุดิบในการขาย โดยประกอบด้วย
วัตถุดิบที่ใช้ในการท าเครื่องดื่มและต้นทุนค่าเบเกอรี่ เป็นต้น ผู้วิจัยประมาณการจากเอกสาร
ประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยมีสัดส่วนต้นทุนค่าวัตถุดิบคิดเป็น 38% ของ
ยอดขาย 
     (2) ค่าวัสดุสิ้นเปลือง ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่จะเป็นพวกบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ใน
การขาย เช่น แก้ว ฝา หลอด ทิชชู่  กล่องกระดาษ เป็นต้น ผู้วิจัยประมาณการจากเอกสาร
ประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยมีสัดส่วนค่าวัสดุสิ้นเปลืองคิดเป็น 5% ของ
ยอดขาย 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6

ต้นทุนคงที ่:

ค่าแรงงาน 633,600     633,600     633,600     633,600     633,600     633,600     

ค่าเช่า 738,240     738,240     738,240     738,240     738,240     738,240     

ค่าภาษโีรงเรือน 91,872       91,872       91,872       91,872       91,872       91,872       

ค่าอนิเตอร์เน็ท 7,080        7,080        7,080        7,080        7,080        7,080        

ค่าโทรศัพท์ 12,000       12,000       12,000       12,000       12,000       12,000       

ค่าจัดท าบัญชี 36,000       36,000       36,000       36,000       36,000       36,000       

ค่าสอบบัญชี 7,000        7,000        7,000        7,000        7,000        7,000        

ค่าวัสดุส้ินเปลืองส านักงาน 24,000       24,000       24,000       24,000       24,000       24,000       

ค่าเส่ือมราคา 474,471     474,471     474,471     474,471     474,471     98,235       

2,024,263 2,024,263 2,024,263 2,024,263 2,024,263 1,648,027  

ร ายการ
จ านวนเงิน (บาท)

รวมต้นทุนคงที่ / ปี
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     (3) ค่าสาธารณูปโภค ประกอบด้วยค่าน้ าและค่าไฟฟ้าที่ใช้ภายในร้าน โดยอัตรา
ค่าน้ าและค่าไฟฟ้าขึ้นอยู่อัตราต่อหน่วยที่ทางศูนย์การค้าเรียกเก็บจากผู้เช่า ผู้วิจัยประมาณการจาก
เอกสารประกอบการลงทุนแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยมีสัดส่วนค่าธารณูปโภคคิดเป็น 3% ของ
ยอดขาย  
     (4) ค่าลิขสิทธิ์ (Royalty Fee) คือ ค่าสิทธ์ในการใช้แบรนด์ที่ต้องจ่ายให้กับ
บริษัทแม่ มีสัดส่วนค่าลิขสิทธิ์คิดเป็น 3% ของยอดขาย 
     (5) ค่าการตลาด (Marketing Fee) คือ ค่าประชาสัมพันธ์และโฆษณาแบรนด์ที่
ต้องจ่ายให้กับบริษัทแม่ มีสัดส่วนค่าลิขสิทธิ์คิดเป็น 2% ของยอดขาย 
     (6) ค่าส่งเสริมการขาย เป็นการประมาณการค่าใช้จ่ายในการจัดกิจกรรมหรือ
โปรโมชั่นส่งเสริมการขายต่างๆ ภายในร้าน ผู้วิจัยประมาณการจากเอกสารประกอบการลงทุนแฟรน
ไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยมีสัดส่วนค่าส่งเสริมการขายคิดเป็น 2% ของยอดขาย 
    ภาพรวมต้นทุนผันแปรของร้านฟาร์ม ดีไซน์ คิดเป็นสัดส่วนอยู่ที่ 53% ของ
ยอดขาย ซึ่งสามารถสรุปได้ตามตารางที่ 4.7 
  
ตารางที่ 4.7 ต้นทุนผันแปรของร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
    จากที่ได้กล่าวมาข้างต้นท าให้สามารถประมาณการเบื้องต้นเกี่ยวกับข้อ
สมมติฐานทางการเงิน การประมาณการในเรื่องของการลงทุน รายได้ และค่าใช้จ่าย เพ่ือที่จะน า

ร ายการ ต้นทุนผันแปร  (%)

ค่าวัตถุดิบ 38

ค่าวัสดุส้ินเปลือง 5

ค่าสาธารณูปโภค 3

ค่าลิขสิทธ์ิ 3

ค่าการตลาด 2

ค่าส่งเสริมการขาย 2

รวมต้นทุนผันแปร 53
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ข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์ผลทางการเงิน เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจให้กับนักลงทุน โดยจะ
อธิบายในหัวข้อถัดไป 
 
  4.1.5 ผลการวิเคราะห์ทางการเงิน 
    - จุดคุ้มทุน (Breakeven Analysis) 
    การวิเคราะห์จุดคุม้ทุน คือ การวิเคราะห์ยอดขายที่ส่งผลให้กิจการไม่เกิดก าไร
และไม่เกิดผลขาดทุน นั่นคือ ยอดขายที่ส่งผลให้ผลก าไรเท่ากับศูนย์พอดี จากการประมาณการรายได้
และค่าใช้จ่ายเบื้องต้นแล้ว สามารถหาจุดคุ้มทุนได้ ดังนี้ 
 

    จุดคุ้มทุน  = 
ต้นทุนคงท่ี

 ราคาขายต่อหน่วย ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 
 

              =    
         

        
     = 30,212.88 หน่วย  

    = 30,213 หน่วย หรือ ยอดขายเท่ากับ 3,625,560 บาทต่อปี 

 
    จากการค านวณหาจุดคุ้มทุน สามารถวิเคราะห์ได้ว่ากิจการควรขายสินค้าจ านวน 
30,213หน่วยต่อปี ซึ่งใช้ราคาขายเฉลี่ยต่อชิ้นคือ 120 บาท โดยเฉลี่ยจากราคาขายสินค้าภายในร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์ ถ้าหากพิจารณาจากยอดขายควรมียอดขายต่อปีอยู่ที่ 3,625,560 บาทต่อปี จึงจะท าให้
กิจการมีก าไรเท่ากับศูนย์พอดี 
    นอกจากนี้การวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือทางการเงินในเรื่องระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period : PB), มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV), ผลตอบแทนภายใน
โครงการ (Internal Rate of Return : IRR), ดัชนีการท าก าไร (Profitability Index : PI) และการ
วิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) ซึ่งสามารถสรุปได้ตามตารางท่ี 4.8 
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ตารางที่ 4.8 สรุปผลการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือทางการเงิน 
 

 
ที่มา : จากการเก็บรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
    จากการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity Analysis) โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 กรณี คือ กรณียอดขายดีที่สุด (Best case) จากภาคผนวก ข. ตารางที่ ข.2, กรณียอดขาย
ปกติท่ัวไป (Base case) จากภาคผนวก ข. ตารางที่ ข.3 และกรณียอดขายต่ ากว่าปกติ (Worst case) 
จากภาคผนวก ข. ตารางที่ ข.4 เพ่ือพิจารณาถึงผลตอบแทนภายในโครงการในแต่ละกรณีสามารถ
สรุปได้ว่า  
    - ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB) เป็นการวัดระยะเวลาที่ได้รับ
ผลตอบแทนโดยวัดผลประโยชน์ในรูปของเงินสด ซึ่งต้องเท่ากับเงินสดที่จ่ายลงทุนในโครงการ โดยมี
เกณฑ์ในการตัดสินใจ คือ ต้องพิจารณาโครงการลงทุนที่ใช้ระยะเวลาคืนทุนสั้น ซึ่งหากพิจารณาจาก
ตารางที่ 4.8 ระยะเวลาคืนทุนที่สั้นที่สุดคือ กรณียอดขายดีที่สุด (Best case) มีระยะเวลาคืนทุน 
1.34 ปี ส าหรับกรณียอดขายปกติ (Base case) มีระยะเวลาคืนทุน 3.11 ปี ซึ่งระยะเวลาคืนทุนโดย
เฉลี่ยของธุรกิจเบเกอรี่ทั่วไปอยู่ที่ 3 ปี ในกรณีนี้ถือว่าระยะเวลาคืนทุนไม่ต่างจากระยะเวลาเฉลี่ย
ทั่วไปเท่าใดนัก ส่วนกรณียอดขายต่ ากว่าปกติมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 4.10 ปี ซ่ึงอาจสูงกว่าระยะเวลา
การคืนทุนเฉลี่ยโดยทั่วไป แต่หากพิจารณาจากอายุสัญญาแฟรนไชส์ที่มีระยะเวลา 6 ปี ยังถือว่านัก
ลงทุนยังมีระยะเวลาในการหาผลประโยชน์จากการลงทุนในครั้งนี้เหลืออยู่ 
    - มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) เป็นการหามูลค่ากระแสเงิน
สดสุทธิ โดยพิจาณาจากกระแสเงินสดเข้าและกระแสเงินสดออกว่ากระแสเงินสดสุทธินั้นมีมูลค่า
ปัจจุบันเท่าใด โดยโครงการที่ควรพิจารณาลงทุนควรมีมูลค่าปัจจุบันเป็นบวกและมีค่ามากกว่าศูนย์ 

Worst case Base case Best case

ระยะเวลาคืนทุน (PB) 4.10                 3.11                 1.34                 

มลูค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 270,992            1,329,955          8,490,355          

ผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) 8% 19% 81%

ดัชนีการท าก าไร (PI) 1.11                 1.54                 4.44                 

เครื่ องมือทางการ เงิน
ผลการ ศึกษา
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ซึ่งหากพิจารณาจากตารางที่ 4.8 จะเห็นว่ามูลค่าสุทธิของทั้ง 3 กรณี มีค่าเป็นบวกและมีค่ามากกว่ า
ศูนย์ นั่นหมายความว่า โครงการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ มีผลตอบแทนคุ้มค่ากับการ
ลงทุน 
    - ผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) คือ อัตรา
ผลตอบแทนของโครงการลงทุน โดยจะพิจารณาจากโครงการที่มีค่า IRR มากกว่าต้นทุนของเงินทุน 
ส าหรับโครงการแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ประมาณต้นทุนของเงินทุนอยู่ที่ 12% คิดจาก ค่าเสียโอกาส
ของเงินทุน ซึ่งเป็นผลตอบแทนที่ผู้ประกอบการควรจะได้รับในปัจจุบันแต่ต้องเสียไปจากการน ามา
ลงทุนในครั้งนี้ คือ การน าเงินไปลงทุนในสินทรัพย์เสี่ยง หากพิจารณาจากตารางที่ 4.8 พบว่ากรณี
ยอดขายปกติทั่วไปและกรณียอดขายดีที่สุด มีค่า IRR อยู่ที่ 19% และ 81% ตามล าดับ ซึ่งมีค่า
มากกว่าต้นทุนของเงินทุน ทั้ง 2 กรณีจึงมีความเหมาะสมในการลงทุน แต่กรณียอดขายต่ ากว่าปกติ มี
ค่า IRR อยู่ที่ 8% ซึ่งมีค่าต่ ากว่าต้นทุนของเงินทุน นั่นหมายความว่า โครงการไม่มีความเหมาะสมใน
การลงทุนกรณียอดขายต่ ากว่าปกติ 
    - ดัชนีการท าก าไร (Profitability Index : PI) คือ อัตราส่วนระหว่างมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดที่คาดว่าจะได้รับของโครงการหารด้วยเงินลงทุนเมื่อเริ่มกิจการ โดยจะ
พิจารณาจากโครงการที่มีค่า PI มากกว่า 1 ซึ่งหากพิจารณาจากตารางที่ 4.8 พบว่า ทั้ง 3 กรณีมีค่า 
PI มากกว่า 1 หมายความว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการมีค่ามากกว่าเงินลงทุนเริ่มต้น จัดเป็นโค
รางการที่เหมาะสมแก่การลงทุน โดยกรณียอดขายดีที่สุดมีค่า PI มากที่สุด คือ 4.44 รองลงมาคือกรณี
ยอดขายปกติทั่วไปและยอดขายต่ ากว่าปกติ โดยมีค่า PI เท่ากับ 1.54 และ 1.11 ตามล าดับ 
    จากการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือทางการเงินสามารถสรุปได้ว่าธุรกิจแฟรนไชส์ 
ฟาร์ม ดีไซน์ มีความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยเฉพาะในกรณียอดขายดีที่สุดและกรณียอดขายปกติ
ทั่วไปมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ในเกณฑ์ทั่วไปของธุรกิจเบเกอรี่และเครื่องดื่ม, ค่า NPV เป็นบวก, ค่า IRR 
มากกว่าต้นทุนของเงินทุน และมีดัชนีการท าก าไรมากกว่า 1 ส าหรับกรณียอดขายต่ ากว่าปกติอาจ
ต้องพิจารณาในด้านอื่นประกอบเช่น ความต้องการซื้อในตลาดรวมถึงโอกาสของตลาด เนื่องจากกรณี
นี้โครงการมีระยะเวลาคืนทุนมากกว่าปกติทั่วไปแต่ยังอยู่ในระยะเวลาตามสัญญาซึ่งยังสามารถสร้าง
ผลตอบแทนให้กับผู้ลงทุนได้, ค่า NPV เป็นบวก, ค่า IRR น้อยกว่าต้นทุนของเงินทุน และมีดัชนีการ
ท าก าไรมากกว่า 1 ผู้วิจัยจึงได้สัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์และเจ้าของแฟรนไชส์ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ที่
เปิดมากกว่า 1 สาขา เพ่ือให้ทราบถึงมุมมองในการด าเนินธุรกิจ จุดอ่อนและจุดแข็งในสายตาของนัก
ลงทุน รวมถึงการน าข้อมูลมาวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis) เพ่ือเป็นข้อมูลให้ผู้ที่สนใจได้
ศึกษาและเปรียบเทียบ โดยจะกล่าวในหัวข้อต่อไป 
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4.2 บทสัมภาษณ์ผู้บริหารและเจ้าของแฟรนไชส์ 
 
  การสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์และเจ้าของแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ เพ่ือให้ทราบถึง
มุมมองในการด าเนินธุรกิจ การพิจารณาจุดอ่อนและจุดแข็งของธุรกิจ มุมมองการลงทุน ซึ่งค าถามจะ
เป็นลักษณะค าถามปลายเปิด แบ่งค าถามออกเป็น 2 ส่วน คือ ค าถามส าหรับสัมภาษณ์ผู้บริหารแบ
รนด์ฟาร์ม ดีไซน์ และค าถามส าหรับสัมภาษณ์เจ้าของแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ โดยจะสัมภาษณ์เฉพาะ
เจ้าของแฟรนไชส์ที่มีจ านวนสาขามากกว่า 1 สาขาเท่านั้น โดยจะมีเจ้าของแฟรนไชส์ 2 ราย รายแรก
ได้แก่แฟรนไชส์ซีที่เป็นเจ้าของสาขาโครงการเดอะคริสตัล สาขาราชพฤกษ์และสาขาเมกา บางนา 
ส่วนรายที่ 2 ได้แก่แฟรนไชส์ซีที่เป็นเจ้าของสาขาโรบินสัน ฉะเชิงเทราและสาขาโรบินสัน ศรีราชา  
 
  ข้อมูลสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์  
 
  ค าถาม : มุมมองของผู้บริหารแบรนด์เกี่ยวกับการเติบโตของกลุ่มธุรกิจประเภทเบ
เกอรี่ เครื่องดื่มและไอศกรีม 
  ค าตอบ : ปัจจุบันการเติบโตของธุรกิจประเภทของหวานอย่างเบเกอรี่ เครื่องดื่ม และ
ไอศกรีม เติบโตอย่างต่อเนื่องและมีมูลค่าตลาดรวมในประเทศไทยกว่าหมื่นล้านบาท ท าให้เราได้เห็น
ว่าวัฒนธรรมของตะวันตกได้เข้ามามีบทบาทในประเทศไทยมากยิ่งขึ้น กลุ่มลูกค้าในปัจจุบันได้หันมา
รับประทานขนมประเภทเบเกอรี่ เครื่องดื่มและไอศกรีมกันมากยิ่งขึ้น ดังนั้นท าให้ธุรกิจร้านขนม
ประเภทเบเกอรี่ต่างๆก็มีมากขึ้นหลังจากเห็นโอกาสทางการตลาดนี้ ซึ่งสิ่งที่ส าคัญในมุมมองของ
ผู้บริหารแบรนด์อย่างเรานั้น คือต้องคิดค้นว่าจะต้องท าอย่างไรเพ่ือรักษากลุ่มลูกค้าของเราให้ได้
รวมถึงขยายฐานกลุ่มลูกค้าให้ได้มากยิ่งขึ้นจากที่มีอยู่เดิม และสิ่งที่ส าคัญไม่แพ้กันเลยนั่นก็คือ การ
รักษาคุณภาพของสินค้าให้ได้มาตรฐาน และพัฒนาสินค้าของเราให้เป็นเอกลักษณ์โดดเด่นแตกต่าง
จากร้านคู่แข่งอ่ืนๆ มีจุดเด่นให้ลูกค้าได้จดจ า รวมถึงการบริการของพนักงานที่สร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้า เนื่องจากทุกวันนี้การบริการถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ส าคัญอีกข้อหนึ่งที่จะครองใจให้ลูกค้า
กลับมาใช้บริการที่ร้านเราอีกครั้ง 
  ค าถาม : แผนระยะสั้นและระยะยาวในการประชาสัมพันธ์แบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ 
(Farm Design) 
  ค าตอบ : แผนระยะสั้น การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ OOH ในการสร้างการรับรู้ หรือ การ
ย้ าเตือนให้ผู้บริโภคได้เห็นสินค้าของเราบ่อยๆ เหมือนเป็นการสะกดจิต และเป็นการสร้าง Brand 
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Awareness ต่อแบรนด์และสินค้าอีกทางหนึ่งด้วย นอกจากนี้ยังจัดกิจกรรม CSR ในการรับผิดชอบ
ต่อสังคมขององค์กร 
  แผนระยะยาว เน้นการท าการตลาดออนไลน์และขึ้นเป็นที่หนึ่งของตลาดเบเกอรี่ ซึ่งสื่อ
ออนไลน์นั้นเป็นสื่อแบบ Two Way Communication ที่เราสามารถน าเสนอข่าวสารประชาสัมพันธ์
ได้ทั้ง ข้อความ ภาพ เสียง วีดีโอ กราฟฟิก ผ่านทาง Social Media ของฟาร์มดีไซน์ ที่มีอยู่ในปัจจุบัน 
และเราคาดหวังในการเพ่ิมกลุ่มลูกค้าให้มาติดตามช่องทางต่างๆของเราให้มากยิ่งขึ้น เพ่ือในอนาคต
ง่ายและรวดเร็วต่อการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารและโปรโมชั่นต่างๆ 
  ค าถาม : มุมมองและแผนทางการตลาดส าหรับการเจาะกลุ่มผู้บริโภคที่ยังไม่รู้จักแบ
รนด์ฟาร์ม ดีไซน์ 
  ค าตอบ : แผนการตลาดในการเจาะกลุ่มผู้บริโภคท่ียังไม่รู้จักแบรนด์ คือ 
  (1) การสร้างกระแสทางการตลาดให้เกิดเป็น viral ให้ผู้บริโภคได้เกิดการบอกต่อและ
พูดถึง ยกให้ผู้บริโภคเป็นผู้โฆษณาแบรนด์ต่อจากเจ้าของแบรนด์ 
  (2) ประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆอย่างทั่วถึง อาทิเช่น สื่อทาง Social Media ที่สามารถ
เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้โดยตรงและรวดเร็ว 
  (3) จัดการส่งเสริมการตลาดต่างๆ เพ่ือสร้างโอกาสให้ผู้บริโภคได้เกิดการทดลองชิมใน
สินค้าของเราได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 
  (4) การออกบูทหรือออกงาน Catering เพ่ือเข้าไปหากลุ่มลูกค้าใหม่และท าให้รู้จัก
สินค้าและแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์มากขึ้น 
  ค าถาม : จุดแข็งและจุดอ่อนของแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ในมุมมอง
ของผู้บริหารแบรนด์ 
  ค าตอบ : จุดอ่อนและจุดแข่งจะแบ่งออกเป็น 2 ปัจจัย คือ 
  ปัจจัยภายใน 
  จุดแข็ง (strength) 
  (1) เป็นผู้น าตลาดชีสเค้กในประเทศไทย 
  (2) สินค้ามีรูปลักษณ์และรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ต่อการจดจ า 
  (3) เป็นแบรนด์ที่มีจุดเด่นเฉพาะตัว ยากต่อการลอกเลียนแบบ 
  (4) องค์กรมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง และมีบริษัทแม่ที่มั่นคง 
  (5) พนักงานมีทักษะความสามารถและความเชี่ยวชาญในการท างาน 
  จุดอ่อน (weakness) 
  (1) วัตถุดิบหลักในการผลิตชีสเค้กเป็นวัตถุดิบน าเข้า ท าให้มีต้นทุนที่สูง 
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  (2) เป็นที่รู้จักในตลาดเฉพาะกลุ่ม 
  ปัจจัยภายนอก 
  โอกาส (opportunity) 
  (1) ปัจจุบันการเลือกซื้อสินค้าหรือทานอาหารหรือขนม เป็นแฟชั่นอีกอย่างหนึ่ง ดังนั้น
การเลือกทานขนมที่รสชาติอร่อย แบรนด์เป็นที่รู้จัก ดูดี มีเอกลักษณ์ ลูกค้าก็ยินดีที่จะยอมจ่ายเงินให้ 
  (2) มีการสร้างโอกาสทางการตลาดให้เติบโตขึ้นเรื่อยๆจากการขายธุรกิจแฟรนไชส์ใน
ปัจจุบัน และเริ่มขยับขยายสาขาตามห้างสรรพสินค้าชื่อดังตามหัวเมืองจังหวัดใหญ่ๆ 
  (3) ผู้บริโภคในปัจจุบันมีการใช้สื่อออนไลน์กันมากยิ่งขึ้น ดังนั้น จึงง่ายต่อการ
ประชาสัมพันธ์ให้เข้าถึงผู้บริโภค  
  อุปสรรค (threat) 
  (1) เศรษฐกิจในปัจจุบันที่ตกต่ า ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความไม่ม่ันใจท าให้มีการจับจ่ายใช้
สอยที่น้อยลงและมีผลกระทบในการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้า 
  (2) ลูกค้ามีตัวเลือกมากยิ่งขึ้น เนื่องจากมีการแข่งขันที่สูง ทั้งในเรื่องของตัวสินค้า การ
ตั้งราคาสินค้า การลดราคาสินค้า การประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 
  (3) การบริโภคสินค้าของลูกค้าในปัจจุบัน นั้นมีการใส่ใจต่อสุขภาพกันค่อนข้างมาก มัก
หลีกเลี่ยงสินค้าท่ีก่อให้เกิดความอ้วนหรือสินค้าท่ีให้แคลอรี่สูง 
  ค าถาม : มุมมองเกี่ยวกับการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
  ค าตอบ : การท าธุรกิจแฟรนไชส์นั้น เป็นอีกช่องทางหนึ่งในการขยายตลาดของแบรนด์
ให้เติบโตได้อย่างรวดเร็ว และนอกจากนั้นยังเป็นโอกาสหรือช่องทางหนึ่งของผู้ที่มองหาธุรกิจและ
อยากจะประกอบธุรกิจ แต่ไม่มีความรู้หรือประสบการณ์ ธุรกิจแฟรนไชส์นั้นถือว่าเป็นโอกาสเริ่มต้น
ธุรกิจที่ดีของมือใหม่เพราะเป็นเหมือนสูตรส าเร็จ มีคู่มือ มีผู้ให้ค าปรึกษาแนะน าเพราะทางเจ้าของ 
แบรนด์ จะเป็นผู้ป้อนข้อมูลต่างๆให้กับทางเจ้าของแฟรนไชส์ทั้งหมด ไม่ว่าเป็นในส่วนของ System , 
Know How หรือความรู้เกี่ยวกับแบรนด์ต่างๆ ซึ่งตัวอย่างของข้อดีของธุรกิแฟรนไชส์นั่นคือ  
  - ชื่อแบรนด์ และชื่อเสียงที่ทางเจ้าของแบรนด์ได้ก่อตั้งและสร้างข่ือเสียงให้เป็นที่รู้จักมา
ก่อนหน้านี้ ทางเจ้าของแฟรนไชส์แค่น าแบรนด์มาบริหารตามสิ่งที่เจ้าของแบรนด์ได้ป้อนให้  
  - ทางเจ้าของแบรนด์จะคอยช่วยเหลือดูแลในด้านความรู้ของส่วนต่างๆอยู่เสมอ หาก
เกิดปัญหาใดๆก็สามารถขอความช่วยเหลือจากทางเจ้าของแบรนด์  
  - ลดความเสี่ยงแก่ผู้ที่ต้องการเริ่มหรือก่อตั้งธุรกิจของตนเอง เพราะทางเจ้าของแบรนด์
มีการสร้างชื่อเสียงแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักแล้ว เป็นต้น 
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  ท้ายที่สุดแล้วผู้ที่จะได้รับผลประโยชน์ร่วมกันมากที่สุด ไม่ใช่ใครอ่ืน นอกจากเจ้าของแบ
รนด์และผู้ซื้อแฟรนไชส์นั้นเอง ซ่ึงเปรียบเสมือนครอบครัวที่พร้อมจะก้าวและเติบโตไปด้วยกัน 
 
  ข้อมูลสัมภาษณ์เจ้าของแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
 
  ค าถาม : ข้อดีและข้อเสียของการลงทุนท าธุรกิจทั่วไปกับการท าธุรกิจแฟรนไชส ์
  ค าตอบ : ข้อดีของการท าธุรกิจแฟรนไชส์ท าให้มีเวลามากว่าการท าธุรกิจเอง มีระบบที่
ท าให้ไม่ต้องลองผิดลองถูก มีคนที่คอยให้ค าปรึกษาและให้ค าแนะน าในด้านต่างๆ ที่เข้าใจในธุรกิจ ท า
ให้เจ้าของธุรกิจเหนื่อยน้อยกว่าการลงมือท าเอง แต่ก็มีในเรื่องของข้อเสียคือการเติบโตอาจจะ
ค่อนข้างช้ากว่า ไม่สามารถท าการตลาดได้โดยอิสระ รายได้อาจไม่หวือหวาเท่ากับการท าธุรกิจด้วย
ตัวเอง เนื่องจากต้องมีค่าธรรมเนียมที่ต้องจ่ายให้กับบริษัทแม่ แต่ก็แรกกับมาตรฐานและระบบที่ทาง
บริษัทแม่ได้จัดท าไว้ 
  ค าถาม : เหตุผลที่เลือกลงทนในธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
  ค าตอบ : เริ่มด้วยมีความตั้งใจอยู่แล้วว่าอยากเปิดร้านเบเกอรี่แต่ยังไม่รู้ว่าจะท าใน
ลักษณะไหน จึงไปเดินงานแฟร์ที่ไบเทค บางนา พบกับบูทฟาร์ม ดีไซน์ รู้สึกชอบกับสินค้า การตกแต่ง
และรูปแบบร้าน พอได้ชิมตัวชีสเค้กท าให้ชอบเพราะรู้สึกว่าในตลาดยังไม่มีชีสเค้กที่ รสชาติเข้มข้น ไม่
เลี่ยน ประกอบกับสินค้ามีความหลากหลาย มีหลายรสชาติ จึงเริ่มศึกษาและเข้าไปตามสาขา สาขาที่
เข้าไปคือสาขาสีลมคอมเพล็กซ์ ท าให้เห็นกลุ่มลูกค้าความต้องการของตลาด รวมถึงความสะดวกใน
การบริหารจัดการเพราะบริษัทแม่มีระบบในการบริหารจัดการที่ดี 
  ค าถาม : จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ในมุมมองของท่าน 
  ค าตอบ : แฟรนไชส์ของฟาร์มดีไซน์หากเปรียบเทียบกับแฟรนไชส์ในธุรกิจอ่ืนๆ ด้วยกัน
มีทั้งจุดอ่อนและจุดแข็ง ดังนี้ 
  จุดแข็ง คือ สินค้าที่มีความหลากหลาย มีความเฉพาะท าให้ลอกเลียนแบบได้ยาก 
รวมถึงการออกสินค้าพิเศษตามเทศกาลต่างๆ และที่ส าคัญคือการตลาด ฟาร์ม ดีไซน์ มีทีมการตลาดที่
ดีพยายามท าการส่งเสริมการขายตลอด โดยพยายามเจาะกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการแตกต่างกัน 
รวมถึงการประชาสัมพันธ์แบรนด์ การท าการตลาดผ่านสื่อดิจิตอล ซึ่งต้องยอมรับว่าเป็นสื่อที่เข้าถึง
กลุ่มลูกค้าได้รวดเร็วและตรงกลุ่ม  
  จุดอ่อน คือ การท าธุรกิจในกลุ่มเบเกอรี่ซึ่งมีคู่แข่งจ านวนมาก นักลงทุนย่อมต้องการ
การคืนทุนในระยะเวลาสั้น ส าหรับร้านฟาร์ม ดีไซน์ ยังคงมีบางสาขาที่มีระยะเวลาคืนทุนช้า ซึ่งอาจ
ขึ้นอยู่กับสถานที่ตั้ง ดังนั้นสิ่งส าคัญในการท าธุรกิจอีกสิ่งหนึ่งก็คือสถานที่ตั้งร้าน 
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4.3 การวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis) 
 
  การวิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis) จะรวบรวมข้อมูลที่ได้จากวิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้เครื่องมือทางการเงิน ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริหารแบรนด์ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์
เจ้าของแฟรไชน์ รวมถึงมุมมองความคิดของผู้วิจัยเองที่ได้ไปเก็บข้อมูลการใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
ของกลุ่มผู้บริโภค โดยจะน าข้อมูลมาวิเคราะห์แบ่งเป็นสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อม
ภายนอก ดังนี้ 
 
  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
  จุดแข็ง (Strengths) 
  1. สินค้ามีความแตกต่างในท้องตลาด มีความเป็นเอกลักษณ์ในเรื่องของชีสที่เป็น
ส่วนผสมหลักของทุกสินค้า เป็นชีสที่มีคุณภาพสูงน าเข้าจากประเทศญี่ปุ่น รสชาติสินค้าจึงเป็นรสชาติ
แตกต่างจากชีสทั่วไปและปรับให้เข้ากับรสชาติของคนไทยมากข้ึน ท าให้สามารถลอกเลียนแบบได้ยาก  
  2. ความหลากหลายของสินค้า อาทิ เช่น ชีสเค้ก พุดดิ้ง โยเกิร์ต เครื่องดื่มประเภท
กาแฟสด เครื่องดื่มชีสเค้กเฟรปเป้ เครื่องดื่มประเภทผสมนมที่ไม่ใช่กาแฟ เป็นต้น ท าให้ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้หลายกลุ่ม 
  3. สถานที่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าที่มีทั้งขาประจ าและขาจร สามารถสร้างยอดขายได้
อย่างต่อเนื่อง 
  4. การส่งเสริมการขายและการตลาดที่ท าอย่างต่อเนื่องและมีความหลากหลายท าให้
สร้างกลุ่มลูกค้าได้ตลอดเวลา  
  5. การประชาสัมพันธ์แบรนด์ผ่านสื่อหลายๆอย่าง เพ่ือสร้างความจงรักภักดีให้กับตรา
สินค้า เช่น การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโซเชี่ยลมีเดีย, นิตยสาร เป็นต้น  
  6. เป็นบริษัทในเครือของบจ.สิงห์ คอเปอร์เรชั่น ซึ่งมีความมั่นคง น่าเชื่อถือ เป็นส่วน
หนึ่งที่สามารถใช้พิจารณาในการลงทุนท าธุรกิจแฟรนไชส์ 
  7. การท างานที่เป็นระบบ ท าให้ท างานอย่างมีระเบียบแบบแผน ผู้บริหารกิจการมือใหม่
สามารถประกอบการได้ง่ายขึ้น 
  8. การตกแต่งร้าน สไตล์ญี่ปุ่นโดยใช้ไม้เป็นเฟอร์นิเจอร์หลัก ท าให้ร้านดูโปร่งสบาย น่า
ใช้บริการ 
  9. เงินลงทุนในการท าธุรกิจอยู่ในระดับกลาง มีการคืนทุนค่อนข้างไว อัตราผลตอบแทน
อยู่ในเกณฑ์ดี ก่อให้เกิดความคุ้มค่าต่อการลงทุน 
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  จุดอ่อน (Weaknesses) 
  1. การกระจายตัวของสาขายังเป็นวงแคบ ไม่กระจายตัวตามชานเมือง ท าให้ขาดกลุ่ม
ลูกค้าแถบชานเมือง 
  2. การน าเข้าตัววัตถุดิบหลักจากต่างประเทศ ท าให้ต้นทุนสินค้ามีความผันผวน อาจมี
ผลกระทบจากอัตราแลกเปลี่ยนและภาวะเศรษฐกิจโลก 
  3. ราคาสินค้า หากเทียบกับตลาดอยู่ในขั้นพรีเมี่ยม ซึ่งหากเป็นลูกค้าใหม่ที่ยังไม่เคยใช้
บริการ ไม่ทราบถึงรสชาติและคุณภาพของสินค้า อาจคิดว่าราคาสินค้าแพงไป เอ้ือมถึงยาก  
  4. ร้านต้องตั้งภายในห้างสรรพสินค้า ท าให้ค่าใช้จ่ายในเรื่องของค่าเช่าค่อนข้างสูง 
  5. ภาพลักษณ์ของร้านยังไม่ชัดเจน เนื่องจากมีโลโก้เป็นรูปวัว ผู้บริโภคมันเข้าใจว่าเป็น
ร้านขายนม จึงต้องเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ในเรื่องของแบรนด์มากข้ึน 
  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
  โอกาส (Opportunities) 
  1. แฟรนไชส์ที่มีชื่อเสียงและมีระบบที่ดี ท าให้เข้าตลาดง่ายมีกลุ่มลูกค้ารู้จัก การ
บริหารงานไม่มีข้อผิดพลาด เพราะมีระบบที่ถูกสร้างมาอย่างดีแล้ว 
  2. พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีนิยมทานกาแฟสดมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น ท าให้ตลาดกาแฟสด
มีการขยายวงกว้าง ส่งผลให้มีกลุ่มลูกค้าจากการทานกาแฟสดเพิ่มมากข้ึน 
  3. สินค้าทดแทนในตลาดยังมีน้อย หาสินค้าทดแทนได้ยาก โดยเฉพาะสินค้าที่มีชีสเค้ก
เป็นส่วนผสมหลัก 
  อุปสรรค (Threats) 
  1. ตลาดสินค้าประเภทเบเกอรี่และเครื่องดื่ม มีคู่แข่งจ านวนมาก สามารถเข้าตลาดได้
ง่าย ท าให้ต้องมีความตื่นตัวและแข่งขันตลอดเวลา 
  2. พฤติกรรมในการเข้าร้านกาแฟสไตล์คาเฟ่เพ่ิมมากข้ึน ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มวัยรุ่นและ
วัยท างานซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นการนั่งทานที่ร้าน นัดพบปะพูดคุยกัน แต่ในส่วนของร้านฟาร์ม ดีไซน์ยังมี
พ้ืนที่นั่งทานที่นั้นต่อสาขาน้อยเกินไป 
  จากการวิเคราะห์สภาพองค์กรข้างต้น สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 4.9  
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ตารางที่ 4.9 แสดงการวิเคราะห์สภาพภายในและภายนอกองค์กร 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมโดยผู้ศึกษา 
 
  จากจุดอ่อนและอุปสรรคข้างต้น ผู้ศึกษาจึงวิเคราะห์และมีข้อเสนอแนะในการศึกษา 
ดังนี้ 
  จุดอ่อน : การกระจายสาขาไม่ทั่วถึงยังกระจุกตัวอยู่แต่ในเมือง ผู้วิจัยคิดว่าควรขยาย
สาขาตามเขตชานเมือง รวมถึงจังหวัดปริมณฑลเพ่ือได้เพ่ิมกลุ่มลูกค้าซึ่งช่วงแรกอาจเป็นการจั ดบูท
ชั่วคราวเพ่ือดูความต้องการหรือพฤติกรรมของลูกค้าก่อนก็ได้, ราคาสินค้าค่อนข้างพรีเมี่ยม ท าให้
ลูกค้าใหม่เข้าถึงยาก ผู้วิจัยคิดว่าควรเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ในเรื่องของวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
กระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐาน ท าให้สินค้ามีความแตกต่างและมีคุณภาพท าให้สินค้ามีราคาสูง 
รวมถึงการชักชวนให้ลูกค้าได้ลองชิมสินค้าเพ่ือให้ได้ทราบถึงรสชาติก่อนตัดสินใจซื้อ อาจจะส่งผลให้
ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าง่ายขึ้น และภาพลักษณ์ของสินค้าไม่ชัดเจน ผู้วิจัยคิดว่า ควรเน้นการ
ประชาสัมพันธ์ซึ่งปัจจุบันที่ท าอยู่จะเน้นในเรื่องของตัวสินค้ามากกว่า ควรเน้นการประชาสัมพันธ์แบ
รนด์หรือสัญลักษณ์ให้มากขึ้น เพื่อสร้างความคุ้นเคยและเข้าไปอยู่ในใจผู้บริโภคมากขึ้น ท าให้ผู้บริโภค
เข้าใจแบรนด์มากขึ้น 

จุดแ ข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses)

1 สินค้ามคีวามแตกต่างมชีีสเป็นส่วนผสม 1 การกระจายตัวของสาขายังน้อย ส่วนใหญ่กระจุกตัว

2 สินค้ามคีวามหลากหลาย อยู่ในเมอืง

3 สถานท่ีต้ังอยู่ในห้างสรรพสินค้า ท าให้มกีลุ่มลูกค้า 2 น าเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศ ต้นทุนสินค้าอาจมคีวาม

หลากหลายกลุ่ม ผันผวนจากอตัราแลกเปล่ียน

4 มกีารส่งเสริมการขายและประชาสัมพนัธ์อย่างต่อเนื่อง 3 ราคาสินค้าค่อนข้างพรีเมีย่ม ลูกค้าใหมเ่ข้าถึงยาก

5 การท างานท่ีเป็นระบบ 4 ค่าเช่าของศูนย์การค้าค่อนข้างสูง

5 ภาพลักษณ์ของร้านยังไมช่ัดเจน ผู้บริโภคเข้าใจว่า

เป็นร้านขายนม

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats)

1 แฟรนไชส์มชีื่อเสียง 1 ตลาดสินค้าประเภทเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมคู่แข่งเข้าตลาด

2 พฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสดเพิม่มากขึ้น ได้ง่าย 

3 สินค้าประเภทท่ีมชีีสเค้กเป็นส่วนผสม สินค้าทดแทน 2 พืน้ท่ีนั่งร้านฟาร์ม ดีไซน์ ยังมจี านวนน้อยไมเ่พยีงพอ

ในตลาดยังมนี้อย ต่อความต้องการของผู้บริโภค

ปัจ
จัย

ภา
ยใ

น
ปัจ

จัย
ภา

ยน
อก
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  อุปสรรค : คู่แข่งในตลาดกาแฟและเบเกอรี่ค่อนข้างเยอะและเข้าตลาดได้ง่าย ผู้วิจัยคิด
ว่า ฟาร์ม ดีไซน์ ควรเน้นและสื่อให้ลูกค้าเห็นถึงความแตกต่างในตัวสินค้า รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ ซึ่ง
ปัจจุบันตลาดชีสเค้กหรือเครื่องดื่มที่มีชีสเค้กเป็นส่วนผสมยังมีคู่แข่งน้อยราย การที่ฟาร์ม ดีไซน์จะเข้า
ไปเป็นหนึ่งในใจของผู้บริโภคย่อมเป็นเรื่องไม่ยาก 
  จากที่ได้ศึกษาในบทที่ 4 โดยเป็นเรื่องเกี่ยวกับการเงิน ผลตอบแทนของนักลงทุน 
มุมมองธุรกิจของทั้งนักลงทุนทั้งฝ่ายที่เป็นแฟรนไชส์ซอและแฟรนไชส์ซี การวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็ง
ของธุรกิจซึ่งมาจากการสัมภาษณ์และความคิดเห็นของผู้วิจัยเอง ทั้งหมดนี้เปรียบเสมือนข้อมูลของ
ปัจจัยด้านอุปทาน ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งที่จะให้นักลงทุนใช้ประกอบการพิจารณาลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์
ได้ และปัจจัยที่ควรศึกษาเพ่ิมเติมคือ ปัจจัยด้านอุปสงค์ ที่สะท้อนความต้องการซื้อของผู้บริโภค ดู
แนวโน้มตลาดและประเภทของกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและจะกล่าวในบทถัดไป 
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บทที่ 5 
พฤติกรรมของผู้บริโภคกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้า 

 
  ในบทนี้ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการแจกแบบสอบถาม รวมทั้งผลที่ได้จาก
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม SPSS โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
  ส่วนที่ 2 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล 
  ส่วนที่ 3 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับคะแนนปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้า 
 
5.1 ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 
   จากการแจกแบบสอบถามในกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง โดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างเป็น 2 
กลุ่ม คือ กลุ่มที่เคยบริโภคสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 200 ตัวอย่าง และกลุ่มที่ไม่เคยบริโภคสินค้า
ร้านฟาร์ม ดีไซน์  จ านวน 200 ตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถาม ในการเก็บข้อมูลภาคสนาม ณ.
ห้างสรรพสินค้า ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีร้านฟาร์ม ดีไซน์  ในช่วงระหว่างวันที่ 15 กุมภาพันธ์ 2559 
ถึง วันที่ 15 มีนาคม 2559  
  โดยในการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างจะแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดี ไซน์ 
และการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 
  5.1.1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
    โดยจะเป็นการรวบรวมข้อมูลที่เก็บจากแบบส ารวจมาวิเคราะห์ โดยมีกลุ่มตัวอย่าง
ทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง จะวิเคราะห์ในเรื่องของ เพศ, ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดย
มีรายละเอียด ดังนี้  
    - เพศ  
    จากการรวบรวมข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างเพศชายมีสัดส่วนมากกว่าเพศหญิง โดย
เพศชายมีจ านวน 258 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 65 และเพศหญิงมีจ านวน 142 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 
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35 โดยหากแบ่งตามกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เพศชายจะมีสัดส่วนมากกว่าเพศหญิง โดยเป็น
เพศชายจ านวน 142 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ71 และเพศหญิงจ านวน 58 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 29 
และแบ่งตามกลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เพศชายจะมีสัดส่วนมากกว่าเพศหญิง โดยเพศชายมี
จ านวน 116 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ58 เพศหญิงจ านวน 84 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 42 โดยแสดง
รายละเอียดในตารางที่ 5.1 
 
ตารางที่ 5.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามเพศ 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
  
    - ระดับการศึกษา 
    ระดับการศึกษาจะจ าแนกออกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี มี
จ านวน 55 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 14 ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
จ านวน 16 ตัวอย่าง ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 39 ตัวอย่าง กลุ่มที่ศึกษาระดับปริญญาตรี 
ซึ่งมีจ านวนและสัดส่วนมากที่สุด มีจ านวน 257 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 64 ประกอบด้วยกลุ่มตัวอย่างที่
เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 134 ตัวอย่าง ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 123 
ตัวอย่าง และกลุ่มท่ีศึกษาสูงกว่าระดับปริญญาตรี มีจ านวน 88 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 22 ประกอบด้วย
กลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 50 ตัวอย่าง ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
จ านวน 38 ตัวอย่าง โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 5.2 
 
 
 
 
 

หญิง ชาย รวม

เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 58 142 200

ไม่เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 84 116 200

รวมทั้งหมด 142 258 400

สัดส่วนร้ อยละ 35% 65% 100%
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ตารางที่ 5.2 แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 

 
    - อาชีพ 
    อาชีพจ าแนกเป็น 4 กลุ่ม คือ อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 52 ตัวอย่าง 
คิดเป็นร้อยละ 13 แบ่งเป็นกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 20 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 32 ตัวอย่าง อาชีพพนักงานบริษัท มีจ านวน 116 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 
29 แบ่งเป็นกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 66 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ จ านวน 50 ตัวอย่าง อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีจ านวน 93 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 23  แบ่งเป็น
กลุ่มท่ีเคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 37 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 
56 ตัวอย่าง และอาชีพอ่ืนๆ เช่น ธุรกิจส่วนตัว แม่บ้าน วัยเกษียณ เป็นต้น ซึ่งมีจ านวนกลุ่มตัวอย่างมาก
ที่สุด จ านวน 139 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 35 แบ่งเป็นกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
จ านวน 77 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 62 ตัวอย่าง โดยแสดงรายละเอียดใน
ตารางที่ 5.3 
 
ตารางที่ 5.3 แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
 

ต่ ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี ร วม

เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 16 134 50 200

ไม่เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 39 123 38 200

รวมทั้งหมด 55 257 88 400

สัดส่วนร้ อยละ 14% 64% 22% 100%

ข้าร าชการ /รั ฐวิสาหกิจ พนักงานบริ ษัท นักเรี ยน/นักศึกษา อ่ืนๆ รวม

เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 20 66 37 77 200

ไม่เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 32 50 56 62 200

รวมทั้งหมด 52 116 93 139 400

สัดส่วนร้ อยละ 13% 29% 23% 35% 100%
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    - รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

    รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ าแนกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 
20,000 บาท ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีจ านวนตัวอย่างมากที่สุด มีจ านวน 242 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 61 
แบ่งเป็นกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 88 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
จ านวน 154 ตัวอย่าง กลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท มีจ านวน 122 ตัวอย่าง คิด
เป็นสัดส่วนร้อยละ 30 เป็นกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 90 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 32 ตัวอย่าง และกลุ่มที่มีรายได้ 40,001 บาทขึ้นไป มีจ านวน 36 
ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 9 เป็นกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 22 ตัวอย่าง กลุ่มที่ไม่
เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ จ านวน 14 ตัวอย่าง โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 5.4 

 
ตารางที่ 5.4 แสดงจ านวนกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
  
    จากข้อมูลลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างโดยจ าแนกตามเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สามารถสรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรี และส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอ่ืน ซึ่งประกอบด้วย อาชีพธุรกิจส่วนตัว อาชีพแม่บ้าน เป็นต้น รองลงมา
คืออาชีพพนักงานบริษัท โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001 – 40,000 บาท 
 
 
 
 
 

0 - 20,000 20,001 - 40,000 40,001 ข้ึนไป รวม

เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 88 90 22 200

ไม่เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ 154 32 14 200

รวมทั้งหมด 242 122 36 400

สัดส่วนร้ อยละ 61% 30% 9% 100%
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  5.1.2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ท่ีเคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ผู้วิจัยจะวิเคราะห์แบ่ง
ออกเป็นเวลาในการใช้บริการ, บุคคลที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการร่วมกัน, ร้านอ่ืนที่กลุ่มตัวเลือกใช้
บริการแทนร้านฟาร์ม ดีไซน์ และโอกาสในการกลับไปใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์  
    - เวลาในการใช้บริการ 
    กลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เลือกใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ในช่วง
เวลา 16.01 – 18.00 น. มากที่สุด เป็นจ านวน 64 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 32 ผู้วิจัยคาดว่าเป็น
ช่วงเวลาเลิกงานที่ท าให้มีกลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการเวลานี้เป็นจ านวนมาก รองลงมาคือช่วงเวลา 14.01 
– 16.00 น. เป็นจ านวน 49 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 24 ผู้วิจัยคาดว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่เลือกใช้
บริการในช่วงวันหยุดจากการท างานและวันหยุดนักขัตฤกษ์ต่างๆ  ส าหรับในช่วงเวลาอ่ืนยังมีกลุ่มตัวอย่าง
เลือกใช้บริการจ านวนน้อย ร้านฟาร์ม ดีไซน์จึงควรจัดการส่งเสริมการขายในช่วงเวลาดังกล่าว  โดยแสดง
รายละเอียดเวลาในการใช้บริการในภาพที่ 5.1 
 
 

 
ภาพที่ 5.1 แสดงสัดส่วนเวลาในการใช้บริการของกลุ่มตัวอย่าง. ที่มาจากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
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    - บุคคลที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการร่วมกัน 
    บุคคลที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการร่วมกันมากที่สุดคือ เพ่ือน โดยมีกลุ่มตัวอย่างใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ร่วมกับเพ่ือน จ านวน 71 คน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 35 ซึ่งผู้วิจัยคาดว่ากลุ่ม
ตัวอย่างมาใช้บริการหลังเลิกงาน ซึ่งจะใช้ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) เป็นจุดนัดพบ เพ่ือพบปะ
สังสรรค์พูดคุยกัน ประกอบกับพฤติกรรมการบริโภคของคนเปลี่ยนไป โดยมักจะทานในลักษณะแบ่งกัน
ทาน (Sharing) หรือทานร่วมกัน ซึ่งเป็นการสร้างความสัมพันธ์ในกลุ่มเพ่ือน รองลงมาคือใช้บริการร่วมกับ
คนรัก / แฟน และใช้บริการร่วมกับครอบครัวตามล าดับ โดยแสดงรายละเอียดในภาพที่ 5.2 

 
ภาพที่ 5.2 แสดงสัดส่วนบุคคลที่ใช้บริการร่วมกัน. จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
 
    - ร้านที่เลือกใช้บริการแทนร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    กลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เลือกใช้ร้านสตาร์บัค(Starbucks) 
ทดแทนมากที่สุด เป็นจ านวน 78 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 39 อันดับรองลงมาคือร้านทรูคอฟฟ่ี  
(True coffee) และร้านแบล็คแคนยอน(Black Canyon) ตามล าดับ โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 
5.5 
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ตารางที่ 5.5 แสดงร้านค้าที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการแทนร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
 
    - โอกาสในการกลับมาใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    กลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ คาดว่าจะกลับมาใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ มีจ านวน 177 คน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 88 และคาดว่าจะไม่กลับมาใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ มี
จ านวน 23 คน ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 12 โดยแสดงรายละเอียดในภาพที่ 5.3  
 
  

ร้ านที่เลือกใช้บริ การแทนร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ จ านวน %

สตาร์บัค (Starbucks) 78 39%

ทรู คอฟฟี ่(True coffee) 35 18%

แบล็คแคนยอน (Black canyon) 24 12%

อเมซอน คอฟฟี ่(Amazon Coffee) 19 9%

โอปองแปง (Au pong pain) 13 7%

แมค็ คาเฟ ่(Mc Café) 13 7%

คอฟฟีเ่วิลด์ (Coffee world) 8 4%

เมซโซ่ (Mezzo) 7 3%

อืน่ๆ 3 1%

รวม 200 100%
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ภาพที่ 5.3 แสดงสัดส่วนกลุ่มตัวอย่างที่จะกลับมาใช้บริการ/ไม่ใช้บริการ ร้านฟาร์ม ดีไซน์ . จากการ
รวบรวมข้อมูลภาคสนาม 

 
   จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ส่วน
ใหญ่กลุ่มตัวอย่างใช้บริการในช่วงเวลา 16.01 – 18.00 น. ซึ่งน่าจะเป็นช่วงเวลาหลังเลิกงาน โดยเวลาที่
กลุ่มตัวอย่างใช้บริการน้อยที่สุดคือช่วงเช้า เวลา 9.00 – 12.00 น. หากต้องการดึงคนในช่วงนี้อาจต้องมี
การส่งเสริมการขายหรือท าแผนการตลาดดึงกลุ่มลูกค้าในช่วงพักเที่ยง ลักษณะการใช้บริการของกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มาใช้บริการกับเพ่ือน หากร้านฟาร์ม ดีไซน์ ต้องการเพ่ิมยอดขายอาจต้องเพ่ิมในเรื่อง
ของพ้ืนที่นั่งและออกเมนูที่มีขนาดใหญ่ต้องทานร่วมกันหลายๆคน เพ่ือดึงลูกค้ากลุ่มหลักที่ใช้บริการ
ร่วมกับเพ่ือน ร้านเบเกอรี่อ่ืนที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการแทนร้านฟาร์ม ดีไซน์ คือ ร้านสตาร์บัค ผู้วิจัย
คิดว่าเป็นเรื่องที่ดีที่ลูกค้ามองร้านฟาร์ม ดีไซน์ เทียบกับร้านที่แบรนด์มีชื่อเสียงติดตลาดและเป็นแบรนด์ที่
แข็งแรง มีกลุ่มลูกค้าจ านวนมาก ซึ่งร้านฟาร์ม ดีไซน์ อาจมีโอกาสได้เพ่ิมกลุ่มลูกค้าจากในส่วนนี้ก็เป็นได้ 
ในส่วนของโอกาสในการกลับมาใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์อีกครั้งกลุ่มตัวอย่างร้อยละ 88 ให้ความเห็นว่า
จะกลับมาใช้บริการอีก ซึ่งในส่วนนี้ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ควรเน้นเรื่องการบริการ ดูแลใส่ใจลูกค้า เพ่ือให้เกิด
ลูกค้าประจ า รวมถึงพัฒนาสินค้าให้มีรสชาติอร่อยจนมีการชักชวนและพูดกันปากต่อปาก ท าให้เกิดกลุ่ม
ลูกค้าเพ่ืมมากข้ึน 
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  5.1.3 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ท่ีไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ผู้วิจัยจะวิเคราะห์
แบ่งออกเป็น เวลาในการเดินห้างสรรพสินค้าหรือช็อปปิ้งมอลด์, ร้านกาแฟที่เลือกใช้บริการ, สาเหตุที่ไม่
เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ และโอกาสที่กลุ่มตัวอย่างจะเลือกใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    - เวลาในการเดินห้างสรรพสินค้าหรือช็อปปิ้งมอลด์  
    เวลาในการเดินห้างสรรพสินค้าหรือช็อปปิ้งมอลด์ของกลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญ่อยู่
ในช่วง 18.01 น.เป็นต้นไป มีจ านวน 81 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 41 รองลงมาคือช่วงเวลา 16.01 
– 18.00 น. มีจ านวน 76 ตัวอย่างคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 38 ซึ่งเกินกว่าครึ่งของกลุ่มตัวอย่างจะใช้เวลา
ในช่วงเย็นหรือช่วงเลิกงานในการเดินห้างสรรพสินค้าหรือช็อปปิ้ งมอลด์ โดยแสดงรายละเอียดในภาพที่ 
5.4 
  

 
ภาพที่ 5.4 แสดงสัดส่วนเวลาในการเดินห้างสรรพสินค้าหรือช็อปปิ้งมอลด์ของกลุ่มตัวอย่าง. จากการ
รวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
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    - ร้านกาแฟที่ใช้บริการ 
    ร้านกาแฟที่กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เลือกใช้บริการมากที่สุด
คือ ร้านสตาร์บัค (Starbucks) มีจ านวน 92 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 46 รองลงมาคือร้านกาแฟ
อ่ืนๆทั่วไป จ านวน 38 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 19 โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 5.6 
  
ตารางที่ 5.6 แสดงรายละเอียดร้านกาแฟที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ 
 

 
ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
 
    - สาเหตุที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    สาเหตุหลักที่กลุ่มตัวอย่างไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ คือ จ านวนสาขาที่น้อย
และเดินทางล าบาก มีจ านวน 118 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 59 และยังไม่รู้จักร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
จ านวน 64 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 32 ผู้วิจัยคิดว่าจ านวนสาขาและการกระจายตัวของร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ (Farm Design) ยังน้อยเกินไปควรมีการขยายสาขาและประชาสัมพันธ์แบรนด์ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 
โดยแสดงรายละเอียดในตารางที่ 5.7 
ตารางที่ 5.7 แสดงสาเหตุที่กลุ่มตัวอย่างไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 

ร้ านกาแฟที่ใ ช้บริ การ จ านวน %

สตาร์บัค (Starbucks) 92 46%

อืน่ๆ 38 19%

อเมซอน คอฟฟี ่(Amazon Coffee) 26 13%

ทรู คอฟฟี ่(True coffee) 19 10%

แบล็คแคนยอน (Black canyon) 8 4%

เมซโซ่ (Mezzo) 7 4%

โอปองแปง (Au pong pain) 4 2%

คอฟฟีเ่วิลด์ (Coffee world) 3 1%

แมค็ คาเฟ ่(Mc Café) 3 1%

รวม 200 100%
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ที่มา : จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
 

   - โอกาสที่กลุ่มตัวอย่างจะเลือกใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ คาดว่าถ้ามีโอกาสจะเข้ามาใช้บริการ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีจ านวน 191 ตัวอย่าง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 95 และคาดว่าจะไม่ใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ มีจ านวน 9 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 5 โดยแสดงรายละเอียดในภาพที่ 5.5 
 

 
ภาพที่ 5.5 แสดงสัดส่วนกลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ถ้ามีโอกาสจะใช้บริการ/ไม่ใช้
บริการ ร้านฟาร์ม ดีไซน์. จากการรวบรวมข้อมูลภาคสนาม 
 

สาเหตุที่ไม่เคยใช้บริ การ ร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ จ านวน %

สาขามนี้อย/เดินทางล าบาก 118 59%

ไมรู้่จักร้านนี้ 64 32%

สินค้าราคาแพง 12 6%

อืน่ๆ 6 3%

การตกแต่งร้านไมส่วยงาม -             0%

ร้านไมม่ชีือ่เสียง -             0%

รวม 82 100%
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   จากการสรุปข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น โดยมาจากแบบส ารวจผู้บริโภคโดยใช้กลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยกลุ่มที่ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001 -40,000 บาท ช่วงเวลาที่กลุ่ม
ตัวอย่างเข้าใช้บริการร้านเบเกอรี่และเครื่องดื่มซึ่งทั้งกลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ และไม่เคยใช้
บริการต่างเลือกเข้าใช้บริการในช่วงเย็นหรือช่วงเวลาตั้งแต่ 16.00 น.เป็นต้นไป ส าหรับกลุ่มที่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เลือกที่ใช้บริการร้านสตาร์บัค แทนหากไม่มีโอกาสได้เข้าใช้ ซึ่งอาจพิจารณาได้ว่า
กลุ่มตัวอย่างเลือกเปรียบเทียบร้านสตาร์บัคกับร้านฟาร์ม ดีไซน์ ซึ่งอาจมองได้ทั้งมีคุณภาพและรสชาติ
ใกล้เคียงกันหรือเป็นคู่แข่งกัน ส าหรับกลุ่มตัวอย่างที่ไม่รู้จักร้านฟาร์ม ดีไซน์ เนื่องจากสาขามีน้อยหรือ
เดินทางล าบาก ซึ่งฟาร์ม ดีไซน์ ควรกระจายสาขาให้มากขึ้นเพ่ือรองรั บความต้องการของลูกค้า 
นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ยังคงอยากใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์หากมี
โอกาส คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 95 ซึ่งเป็นตัวสะท้อนความต้องการของตลาดในกลุ่มธุรกิจเบเกอรี่และ
เครื่องดื่มได้อีกด้วย 
 
5.2 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล 
 
  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้าประกอบด้วยกลุ่มที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ กับปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน ว่าปัจจัยทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กัน(อิสระต่อกัน)หรือไม่  
   การวิเคราะห์ใช้วิธีทดสอบทางสถิติเพียร์สัน-ไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) เพ่ือใช้
ทดสอบความเป็นอิสระของตัวแปรเชิงคุณภาพ 2 ตัวแปร โดยหากค่าความน่าจะเป็น (p-value) ที่ได้น้อย
กว่า 0.05 (โดยก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 หรือที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% หรือ
ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05) จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (ปฏิเสธ    ) และสถิติ Contingency เพ่ือวัด
ระดับความสัมพันธ์ โดยผลจากการทดสอบตามสมมติฐานย่อยแต่ละสมมติฐานเป็นดังนี้ 
   สมมติฐานย่อยที่ 1 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กันกับเพศ 
   : กลุ่มลูกค้ากับเพศไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับเพศมีความสัมพันธ์กัน 
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ตารางที่ 5.8 ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับเพศ 
 

 
ที่มา : ผลจากการศึกษาโดยใช้โปรแกรม SPSS 
 

   จากตารางที่ 5.8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการทดสอบโดยใช้สถิติเพียร์สัน -ไคสแควร์ 
(Pearson Chi-Square) พบว่า จากสมมติฐานย่อยที่ 1 ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับเพศ ซึ่งผลการทดสอบค่าความน่าจะเป็น (p-value) มีค่า 0.007 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก หมายความว่า กลุ่มลูกค้ากับเพศมีความสัมพันธ์กัน โดยหาก
พิจารณาจากภาคผนวก ค. ตารางที่ ค.1 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่เป็น
เพศชายร้อยละ 71 หรือคิดเป็นร้อยละ 35.5 ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด โดยมีค่าระดับความสัมพันธ์ 
Contingency 0.135 และกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เป็นเพศชายและเพศหญิง
ใกล้เคียงกัน  
   สมมติฐานย่อยที่ 2 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กันกับระดับการศึกษา 
   : กลุ่มลูกค้ากับระดับการศึกษาไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

p-value Contingency

  เพศ 0.007 0.135

กลุ่มตัวอย่าง

ปัจจัยส่วนบุคคล
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ตารางที่ 5.9 ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับระดับการศึกษา 
 

 
ที่มา : ผลจากการศึกษาโดยใช้โปรแกรม SPSS 
 
   จากตารางที่ 5.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการทดสอบโดยใช้สถิติเพียร์สัน -ไคสแควร์ 
(Pearson Chi-Square) พบว่า จากสมมติฐานย่อยที่ 2 ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับระดับการศึกษา ซึ่งผลการทดสอบค่าความน่าจะเป็น (p-value) มีค่า 
0.030 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก หมายความว่า  กลุ่มลูกค้ากับระดับการศึกษามี
ความสัมพันธ์กัน หากพิจารณาจากภาคผนวก ค. ตารางที่ ค.2 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่อยู่ในระดับการศึกษา
ต่ ากว่าปริญญาตรีมีความแตกต่างกัน เนื่องจากกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีระดับ
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 29.1 และกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีระดับ
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 70.9 ซึ่งมีความแตกต่างกันอย่างเห็นได้ชัด ในขณะที่ระดับการศึกษา
อ่ืนทั้ง 2 กลุ่มมีอัตราส่วนใกล้เคียงกัน โดยมีค่าระดับความสัมพันธ์ Contingency 0.169 
   สมมติฐานย่อยที่ 3 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กันกับอาชีพ 
   : กลุ่มลูกค้ากับอาชีพไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับอาชีพมีความสัมพันธ์กัน 
 
ตารางที่ 5.10 ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับอาชีพ 
 

 
ที่มา : ผลจากการศึกษาโดยใช้โปรแกรม SPSS 

p-value Contingency

  ระดับการศึกษา 0.030 0.169

กลุ่มตัวอย่าง

ปัจจัยส่วนบุคคล

p-value Contingency

  อาชีพ 0.015 0.160

กลุ่มตัวอย่าง

ปัจจัยส่วนบุคคล



113 
 

   จากตารางที่ 5.10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการทดสอบโดยใช้สถิติเพียร์สัน -ไคสแควร์ 
(Pearson Chi-Square) พบว่า จากสมมติฐานย่อยที่ 3 ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับอาชีพ ซึ่งผลการทดสอบค่าความน่าจะเป็น (p-value) มีค่า 0.015 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก หมายความว่า กลุ่มลูกค้ากับอาชีพมีความสัมพันธ์กัน ซึ่งหาก
พิจารณาจากภาคผนวก ค. ตารางที่ ค.3 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่ 
ประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น อาชีพอิสระ, แม่บ้าน เป็นต้น และอาชีพพนักงานบริษัท ซึ่งมีสัดส่วนมากกว่า
กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยคิดเป็นร้อยละ 55.4 และร้อยละ 56.9 ตามล าดับ 
ในขณะที่อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจและอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มากกว่ากลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์  ผู้วิจัยคาดว่า เนื่องจากร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ ส่วนใหญ่มีสาขาอยู่ตามห้างสรรพสินค้า ซึ่งเป็นสถานที่นัดพบหรือทานอาหารหลังเลิกงาน จึงท าให้
ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท และมีพ้ืนที่ในการให้บริการบางส่วนที่สามารถนั่งท างานหรือนัดหมาย
ลูกค้าส าหรับกลุ่มลูกค้าที่ประกอบอาชีพอิสระ โดยมีค่าระดับความสัมพันธ์ Contingency 0.160 
   สมมติฐานย่อยที่ 4 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กันกับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   : กลุ่มลูกค้ากับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   : กลุ่มลูกค้ากับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กัน 
 
ตารางที่ 5.11 ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
ที่มา : ผลจากการศึกษาโดยใช้โปรแกรม SPSS 
 
   จากตารางที่ 5.11 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการทดสอบโดยใช้สถิติเพียร์สัน-ไคสแควร์ 
(Pearson Chi-Square) พบว่า จากสมมติฐานย่อยที่ 4 ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์มีความสัมพันธ์กันกับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งผลการทดสอบค่าความน่าจะเป็น (p-value) มี
ค่า 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก หมายความว่า กลุ่มลูกค้ากับรายได้เฉลี่ยต่อ

p-value Contingency

  รายได้เฉล่ียต่อเดือน 0.000 0.325

กลุ่มตัวอย่าง

ปัจจัยส่วนบุคคล
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เดือนมีความสัมพันธ์กัน ซึ่งหากพิจารณาจากภาคผนวก ค. ตารางที่ ค.4 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีระดับรายได้ที่ 20,001 – 40,000 บาท และ 40,001 บาท ขึ้นไป โดยมีสัดส่วนมากกว่า
กลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ และระดับรายได้ที่ 0 – 20,000 บาทกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์มีสัดส่วนมากกว่ากลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยมีค่าระดับความสัมพันธ์ 
Contingency 0.325 
  จากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้าประกอบด้วยกลุ่มที่เคยใช้บริการและไม่เคย
ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ กับปัจจัยส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน ว่าปัจจัยทั้ง 2 มีความสัมพันธ์กัน(อิสระต่อกัน)หรือไม่ ข้างต้น สามารถสรุปได้ดังตารางที่ 5.12 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5.12 ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล 
 

 
ที่มา : ผลจากการศึกษาโดยใช้โปรแกรม SPSS 
 
  จากตารางที่ 5.12 ผลของความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล โดยใช้วิธี
ทดสอบทางสถิติเพียร์สัน-ไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) โดยปัจจัยส่วนบุคคล ซึ่งประกอบด้วย เพศ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยที่ผลทางสถิติพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทั้ง 4 ด้าน มีค่า 
p-value น้อยกว่า 0.05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ซึ่งสรุปได้ว่า กลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคลมี
ความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีสัดส่วนเพศชาย
มากกว่าเพศหญิง ในขณะที่กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีสัดส่วนเพศชายและหญิง
ใกล้เคียงกัน ด้านระดับการศึกษากลุ่มลูกค้าที่อยู่ในระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรีมีความแตกต่างกัน 

p-value Contingency

  เพศ 0.007 0.135

  ระดับการศึกษา 0.030 0.169

  อาชีพ 0.015 0.160

  รายได้เฉล่ียต่อเดือน 0.000 0.325

กลุ่มตัวอย่าง

ปัจจัยส่วนบุคคล
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เนื่องจากกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 29.1 และ
กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 70.9  ในขณะที่
ระดับการศึกษาอ่ืนมีสัดส่วนใกล้เคียงกันทั้ง 2 กลุ่ม  ด้านอาชีพกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น อาชีพอิสระ, แม่บ้าน เป็นต้น และอาชีพพนักงานบริษัท ซึ่งมีสัดส่วน
มากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยคิดเป็นร้อยละ 55.4 และร้อยละ 56.9 
ตามล าดับ ในขณะที่อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจและอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้าที่
ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มากกว่ากลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ด้านรายได้กลุ่มลูกค้าที่เคย
ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีระดับรายได้ที่ 20,001 – 40,000 บาท และ 40,001 บาท ขึ้นไป โดยมี
สัดส่วนมากกว่ากลุ่มที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ และระดับรายได้ที่ 0 – 20,000 บาท กลุ่มลูกค้าที่
ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีสัดส่วนมากกว่ากลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยการใช้
สถิติทดสอบเพียร์สัน-ไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) สามารถบอกได้ว่าปัจจัยส่วนบุคคลทั้ง 4 ด้าน มี
ความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า แต่ไม่สามารถบอกได้ว่าปัจจัยด้านใดมีความสัมพันธ์มากที่สุด ผู้วิจัยจึงใช้
ค่าสถิติ Contingency เพ่ือวัดระดับความสัมพันธ์ จากตารางที่ 5.12 จึงสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านรายได้มี
ความสัมพันธ์มากที่สุด โดยมีค่า Contingency ที่ 0.325 รองลงมาคือ ปัจจัยด้านระดับการศึกษา อาชีพ 
และเพศ ตามล าดับ 
 
5.3 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับคะแนนปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 
 
  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มลูกค้าประกอบด้วยกลุ่มที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ กับคะแนนปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซึ่งประกอบด้วยปัจจัยด้านราคาของ
สินค้า รสชาติสินค้า คุณภาพของสินค้า สถานที่ตั้ง การส่งเสริมการขาย การบริการของพนักงาน ชื่อเสียง
ของร้าน และการตกแต่ง ว่าคะแนนเฉลี่ยของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้ง 2 กลุ่มลูกค้า มี
ความแตกต่างกันหรือไม่  
   สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานได้แก่สถิติทดสอบ t-test เพ่ือใช้ทดสอบความสัมพันธ์ของตัว
แปรทั้ง 2 ตัว โดยเป็นการทดสอบผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของทั้ง 2 ประชากร โดยก าหนดค่าความเชื่อมั่น
ร้อยละ 95 หรือที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% หรือระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยหาก
ค่าความน่าจะเป็น (p-value) ที่ได้น้อยกว่า 0.05  จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (ปฏิเสธ    ) ซึ่งผลจากการ
ทดสอบสามารถสรุปและวิเคราะห์ตามสมมติฐานย่อยดังนี้ 
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   สมมติฐานย่อยที่ 1 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านราคาไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านราคาข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านราคาขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย (Mean) จากตาราง
ที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคามากกว่ากลุ่ม
ลูกค้าท่ีไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   สมมติฐานย่อยที่ 2 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านรสชาติสินค้าแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านรสชาติไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านรสชาติขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านรสชาติขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย (Mean) จาก
ตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้านรสชาติมากกว่า
กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   สมมติฐานย่อยที่ 3 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าไม่ขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย 
(Mean) จากตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้าน
คุณภาพของสินค้ามากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 
   สมมติฐานย่อยที่ 4 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
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   : คะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านสถานที่ตั้งขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย (Mean) จาก
ตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้านสถานที่ตั้ง
มากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   สมมติฐานย่อยที่ 5 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย 
(Mean) จากตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้าน
การส่งเสริมการขายมากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   สมมติฐานย่อยที่ 6 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านการบริการแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านการบริการไม่ข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านการบริการข้ึนกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านการบริการขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย (Mean) จาก
ตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้านการการบริการ
มากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   สมมติฐานย่อยที่ 7 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านไม่ขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย (Mean) 
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จากตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้านชื่อเสียงของ
ร้านมากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
   สมมติฐานย่อยที่ 8 :  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มี
ความสัมพันธ์กับคะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านแตกต่างกัน 
   : คะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านไม่ขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   : คะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านขึ้นกับกลุ่มลูกค้า 
   จากการทดสอบพบว่ามีค่า p-value 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
หมายความว่า คะแนนปัจจัยด้านการตกแต่งร้านขึ้นกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งหากพิจารณาจากค่าเฉลี่ย (Mean) 
จากตารางที่ 5.13 พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญปัจจัยด้านการตกแต่ง
ร้านมากกว่ากลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 
ตารางที่ 5.13 แสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับคะแนนเฉลี่ยของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินคา้ 
 

 
ที่มา : ผลจากการศึกษาโดยใช้โปรแกรม SPSS 
 
   จากตารางที่ 5.13 สามารถสรุปได้ว่าคะแนนเฉลี่ยของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
มีความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า โดยกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ให้ความความส าคัญกับปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากกว่า นอกจากนี้หากพิจารณาค่าเฉลี่ย(Mean) ของคะแนนปัจจัยที่

เค ยใช้บริ การร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์ ไม่เค ยใช้บริ การร้ านฟาร์ ม ดีไซ น์

   ด้านราคาสินค้า 4.055 2.805 0.000

   ด้านรสชาติสินค้า 4.195 2.955 0.000

   ด้านคุณภาพสินค้า 4.300 2.875 0.000

   ด้านสถานทีต้ั่ง 3.920 2.710 0.000

   ด้านการส่งเสริมการขาย 3.840 2.630 0.000

   ด้านการบริการ 3.930 2.710 0.000

   ด้านชือ่เสียง 3.795 2.555 0.000

   ด้านการตกแต่งร้าน 3.805 2.570 0.000

ค ะแนนเฉลี่ย (Mean)

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการ ตัดสินใจ
P-value
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ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า พบว่า กลุ่มลูกค้าทั้ง 2 กลุ่มให้ความส าคัญต่อปัจจัยในแต่ละด้านแตกต่าง
กัน กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้ามากที่สุด 
รองลงมาคือปัจจัยด้านรสชาติและปัจจัยด้านราคาตามล าดับ ส าหรับกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านรสชาติมากที่สุด รองลงมาคือปัจจัยด้านคุณภาพและปัจจัยด้าน
ราคาตามล าดับ โดยทั้ง 2 กลุ่ม ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านชื่อเสียงเป็นล าดับสุดท้าย 
   นอกจากนี้ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ 4 ตัวหลัก คือ ปัจจัยด้านราคา 
ผู้วิจัยคิดว่า ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยแรกในการพิจารณาการเลือกซื้อสินค้าและบริการ ว่ามีความ
เหมาะสมและคุ้มค่ามากน้อยเพียงใดเป็นล าดับต้นๆ ของการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค ส าหรับ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ ได้มีการปรับตัวเกี่ยวกับราคาสินค้า โดยเพ่ิมขนาดเล็กส าหรับสินค้าประเภทเครื่องดื่ม 
และปรับลดราคาสินค้าลง ส าหรับกลุ่มลูกค้าที่มีความอ่อนไหวต่อระดับราคาและเป็นเครื่องมือในการ
แข่งขันกับคู่แข่ง ปัจจัยด้านรสชาติของสินค้า ผู้วิจัยคิดว่า รสชาติของสินค้าเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคคาดหวังจาก
สินค้าประเภทบริโภคว่าสินค้าที่ซ้ือไปจะมีรสชาติดี คุ้มค่ากับราคา และเป็นปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้
บริการในครั้งต่อๆไป หรือมีการบอกต่อในเรื่องของรสชาติความอร่อย ส าหรับร้านฟาร์ม ดีไซน์ในเรื่องของ
รสชาติมีความเป็นเอกลักษณ์โดยการน าชีสที่น าเข้าจากประเทศญี่ปุ่นมาเป็นส่วนผสมหลัก รสชาติจึงมี
ความเข้มข้น มีรสชาติเฉพาะตัว ท าให้เกิดความแตกต่างในตัวสินค้า รวมถึงความหลากหลายของรสชาติ 
เพ่ือให้ลูกค้าได้เลือกตามความต้องการ ปัจจัยด้านสถานที่ตั้ง  ผู้วิจัยคิดว่า ความสะดวกในการเดินทาง
เพ่ือไปซื้อสินค้าหรือใช้บริการเป็นสิ่งส าคัญในการตัดสินใจที่จะไปใช้บริการร้านค้านั้นๆ ซึ่งต้องพิจารณาใน
ส่วนของสถานที่ตั้ง ชั้นที่ตั้ง และโซนที่ตั้งอยู่ ที่ต้องสะดวกและหาง่าย อยู่ในโซนที่กลุ่มลูกค้าเข้าถึงง่าย 
ส าหรับร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า ซึ่งเป็นที่ทราบอยู่แล้วว่าในห้างสรรพสินค้ามี
กลุ่มร้านเครื่องดื่มและเบเกอรี่เป็นจ านวนมาก การเลือกโซนหรือชั้นที่ตั้งถือเป็นปัจจัยส าคัญด้านสถาน
ที่ตั้งเช่นกัน อีกทั้งฟาร์ม ดีไซน์ ควรกระจายตัวในแถบชานเมืองให้มากขึ้น เพ่ือเข้ าถึงลูกค้ากลุ่มที่ยังมี
ความต้องการลองสินค้าใหม่ๆในตลาด เพราะปัจจุบันร้านฟาร์ม ดีไซน์จะอยู่ในส่วนกลางของพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากการขยายสาขามากขึ้นไม่เพียงแต่เพ่ิมปริมาณลูกค้า ยังส่งผลให้มีคนรู้จักแบ
รนด์มากข้ึน ท าให้แบรนด์ติดตลาดได้ง่ายข้ึนอีกด้วย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ผู้วิจัยคิดว่า การ
ส่งเสริมการขายเปรียบเสมือนเครื่องมือในการดึงดูดความสนใจของลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น 
ซึ่งการส่งเสริมการขายสามารถจัดท าได้หลายรูปแบบเพ่ือให้ตรงกับกลุ่มลูกค้าไม่ว่าจะจ าแนกกลุ่มลูกค้า
ตามประเภทต่างๆ เช่น เพศ อาชีพ ช่วงเวลา เป็นต้น ส าหรับร้านฟาร์ม ดีไซน์มีการจัดการส่งเสริมการขาย
ทั้งในส่วนลูกค้าที่เป็นสมาชิกและลูกค้าทั่วไป ซึ่งจะมีการส่งเสริมการขายแตกต่างกันในแต่ละเดือนหรือแต่
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ละสัปดาห์ โดยจะเน้นแต่ละกลุ่มลูกค้า เช่น ในช่วงปิดเทอมจะเน้นกลุ่มลูกค้าที่เป็นนักศึกษาเพ่ิมมากขึ้น
เช่น โปรโมชั่นซื้อ 4 จ่าย 3 ซึ่งได้รับการตอบรับที่ดี โดยเฉพาะกลุ่มนักเรียนนักศึกษาที่มาเรียนพิเศษตาม
ศูนย์การค้า หรือเน้นกลุ่มลูกค้าวัยท างานในช่วงพักเที่ยงก็จะท าโปรโมชั่นลด 50% เป็นต้น โดยจะเน้น
ความหลากหลายของการส่งเสริมการขายเพ่ือให้ตรงกลุ่มลูกค้าทุกกลุ่มหมุนเวียนกันไป รวมถึงการให้สิทธิ
พิเศษส าหรับลูกค้าที่เป็นสมาชิกเพ่ือสร้างความจงรักภักดีในตราสินค้า นอกจากนี้ปัจจุบันสื่อโซเชี่ยลมีเดีย
ก็ได้รับความนิยมอย่างมาก การท ากิจกรรมการตลาดผ่านสื่อโซเชี่ยลก็ได้รับการตอบรับที่ดี เช่น การ
ถ่ายภาพแชร์ในเฟสบุ๊ค เพ่ือรับส่วนลด หรือการแฮทแทคชวนเพื่อนลุ้นรับสินค้านั้นๆ ฟรี เป็นต้น 
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บทที่ 6 
สรุปผลและเสนอแนะ 

 
6.1 สรุปผล 
 
  จากที่ได้ศึกษาเก่ียวกับความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจแฟรนไชส์ กรณีศึกษาแฟรนไชส์ฟาร์ม 
ดีไซน์ โดยผู้วิจัยจะสรุปผลการศึกษาในครั้งนี้ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ทั้ง 3 ข้อ ได้แก่ 
  (1) ศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย 
  (2) ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนและผลตอบแทนในการท าแฟรนไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ 
  (3) ศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
 
  6.1.1 ศึกษาธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทย 
    ธุรกิจแฟรนไชส์เริ่มเข้ามาในประเทศไทยเมื่อปี พ.ศ.2526 โดยในระยะแรกธุรกิจแฟ
รนไชส์มีการเติบโตเป็นไปอย่างช้าๆ เนื่องจากนักลงทุนเน้นการท าธุรกิจแบบซื้อเพ่ือการลงทุน ไม่ลงทุนท า
เองหรือเอาใจใส่ดูแลไม่ทั่วถึง แต่ในปัจจุบันมีบริษัทขนาดกลางที่ต้องการสร้างช่องทางการจ าหน่ายสินค้า
รวมถึงสร้างแบรนด์สินค้า ได้คิดพัฒนาระบบแฟรนไชส์ขึ้นมาอีกครั้งด้วยศักยภาพที่ดีกว่ามีระบบการ
ท างานที่ดี ท าให้ระบบแฟรนไชส์มีการเติบโตขึ้นเรื่อยๆ และมีความหลากหลายธุรกิจ โดยธุรกิจแฟรนไชส์
ทั่วโลกมีประมาณ 3,136 ธุรกิจ ธุรกิจที่ได้รับความนิยมและมีจ านวนมากที่สุดคือธุรกิจอาหาร รองลงมา
คือธุรกิจเครื่องดื่มและไอศกรีม จ านวนแฟรนไชส์ในประเทศไทยในปี 2557 มีจ านวน 475 ธุรกิจซึ่งมีการ
ขยายตัวอย่างมาก ส าหรับกลุ่มแฟรนไชส์ประเภทเครื่องดื่มและไอศกรีมในประเทศไทยมีอยู่ประมาณ 96 
ราย ส่วนใหญ่จะเป็นแฟรนไชส์ประเภทร้านกาแฟ จึงท าให้กลุ่มธุรกิจประเภทนี้มีการแข่งขันและมีการ
ขยายตัวสูงในตลาดประเทศไทย ซึ่งดูได้จากมูลค่าตลาดร้านกาแฟในปี 2556 มีการเติบโตถึง 7,300 ล้าน
บาท หรือมีการเติบโตจากปีก่อนถึง 14.06% ในแฟรนไชส์ตลาดกาแฟในประเทศไทยมีด้วยกันอยู่
หลากหลายแบรนด์ ซึ่งแต่ละแบรนด์ก็สร้างเอกลักษณ์และความแตกต่างให้กับตัวเอง อีกทั้งยังเจาะกลุ่ม
ลูกค้าที่แตกต่างกันไม่ว่าจะเป็นกลุ่มลูกค้าระดับบนหรือระดับพรีเมี่ยมที่เน้นการบริการเอาใจใส่ มีการ
ตกแต่งร้านน่านั่งสะดวกสบาย ใช้เทคโนโลยีเข้ามาเสริมเพ่ือให้ดึงกลุ่มลูกค้าที่สนใจ จึงท าให้การลงทุน
ค่อนข้างสูง แต่นั่นก็ท าให้ราคาสินค้ามีราคาสูงตามไปด้วย หรือจะเป็นกลุ่มลูกค้าที่เป็นนักเดินทาง ก็จะ
มีแฟรนไชส์ร้านกาแฟที่อยู่ตามปั๊มน้ ามันหรือสถานที่พักรถ เพ่ือเป็นจุดให้นักเดินทางได้แวะพัก ราคา
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สินค้าของแฟรนไชส์ประเภทนี้จะไม่สูงมาก เนื่องจากมีการลงทุนที่ต่ ากว่า เน้นการบริการตนเอง ใช้เกรด
เมล็ดกาแฟระดับกลาง เป็นต้น  
    ลักษณะการลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีม สามารถแบ่งออกเป็น 3 
แบบ คือ 
    (1) แบบร้าน Stand-Alone เป็นอาคารห้องเช่าอิสระ มีพ้ืนที่ประมาณ 50 ตร.ม. ขึ้น
ไป 
    (2) แบบคอร์เนอร์ Corner เป็นร้านกาแฟขนาดกลางมีพ้ืนที่ประมาณ 6 ตร.ม. ขึ้นไป 
ลักษณะจะเป็นมุมกาแฟภายในอาคาร ห้างร้านต่างๆ ส่วนใหญ่จะมีพ้ืนที่นั่งจ านวนเล็กน้อย 
    (3) แบบรถเข็น Cart ร้านกาแฟขนาดเล็ก มีพ้ืนที่ประมาณ 3 ตร.ม. สามารถ
เคลื่อนย้ายสะดวก หาท าเลได้ง่าย เข้าถึงตลาดได้ทุกระดับ 
    นอกจากนี้สิ่งที่ผู้สนใจลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ที่ต้องพิจารณาและเตรียมความพร้อม
ในการลงทุน ประกอบด้วย  
    (1) เงินทุน การท าธุรกิจสิ่งส าคัญปัจจัยแรกก็คือเงินลงทุน ซึ่งจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่
กับประเภทและลักษณะของธุรกิจ รวมถึงแหล่งที่มาของเงินทุนว่าจะเป็นเงินในส่วนของเจ้าของเองหรือ
ได้มาจากการกู้ยืม ซึ่งก็จะท าให้ต้นทุนของเงินทุนแตกต่างกันไป 
    (2) ท าเลที่ตั้ง เป็นปัจจัยที่ส าคัญไม่น้อยไปกว่าเงินลงทุน เพราะสถานที่ตั้งหากอยู่ใน
ย่านหรือท าเลที่เหมาะสม มีการสัญจรไปมาสะดวก อยู่ในโซนที่ลูกค้ามองเห็นหรือสังเกตได้ง่าย ก็จะท าให้
สามารถดึงดูดลูกค้าเข้ามาใช้บริการในร้านได้มากขึ้น นอกจากนั้นท าเลที่ตั้งยังสะท้อนถึงค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานนั่นก็คือค่าเช่า หากท าเลที่ตั้งเป็นในห้างสรรพสินค้าค่าเช่าก็ย่อมสูงกว่าท าเลที่ตั้งที่อยู่ภายนอก
ห้างสรรพสินค้า 
    (3) ผลตอบแทน โดยการพิจารณาผลตอบแทน ต้องพิจารณาในเรื่องของรายได้จาก
การด าเนินและค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน ว่าสุดท้ายแล้วจะส่งผลให้นักลงทุนมีผลตอบแทนเท่าใด 
เพียงพอและคุ้มค่าต่อการลงทุนหรือไม่ 
    (4) ระบบการท างาน การซื้อแฟรนไชส์ที่มีระบบการบริหารงานที่ดี จะท าให้นักลงทุน
ลดข้อผิดพลาดในการท างานได้มากขึ้น ลดต้นทุนการสูงเสียที่เกิดจากการท างานผิดพลาด การท างานที่มี
ระบบย่อมส่งผลให้เกิดคุณภาพและประสิทธิภาพในการท างาน นอกจากระบบแล้วการมีทีมสนับสนุนที่มี
ความรู้ความสามารถก็มีส่วนช่วยน าพาให้ธุรกิจแฟรนไชส์ประสบความส าเร็จได้ดียิ่งขึ้น 
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    (5) ความต้องการของตลาดหรืออุปสงค์ในตลาด เพ่ือบอกว่าในตลาดยังมีความ
ต้องการสินค้าและบริการประเภทนี้อยู่ เพื่อบอกว่านักลงทุนควรลงทุนกับธุรกิจนี้ไหม หากธุรกิจไม่มีความ
ต้องการของตลาดแล้ว  
    (6) ความมีชื่อเสียงของแบรนด์ การที่ซื้อแฟรนไชส์ที่แบรนด์เป็นที่รู้จัก และได้รับ
ความนิยมในตลาด ท าให้เข้าตลาดได้ง่ายขึ้น มีกลุ่มลูกค้า นอกจากนี้ความมีชื่อเสียงของแบรนด์ยัง ช่วย
สร้างความน่าเชื่อถือให้กับกลุ่มลูกค้า ช่วยให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 
    (7) ความเอาใจใส่ดูแลของเจ้าของ การท าธุรกิจอะไรไม่ว่าจะเป็นการท าแฟรนไชส์
หรือท าธุรกิจของตัวเองแล้ว หากขาดความเอาใจใส่ดูแลหรือขาดความรู้และความช านาญในธุรกิจของตน 
ธุรกิจนั้นๆ ก็ย่อมไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่ควร  
    ดังนั้นก่อนที่จะตัดสินใจลงทุนท าธุรกิจควรพิจารณาถึงปัจจัยต่างๆ ที่กล่าวมาข้างต้น 
ไม่ว่าจะประเภทและลัษณะธุรกิจแฟรนไชส์ การศึกษาตลาด ว่ายังมีความต้องการของตลาดหรือไม่ 
ผลตอบแทนคุ้มค่าต่อการลงทุนหรือไม่ และสิ่งส าคัญคือผู้ลงทุนเองชอบและรักในธุรกิจประเภทนั้นๆ
หรือไม่อีกด้วย 
  6.1.2 ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนและผลตอบแทนในการท าแฟรนไชส์ฟาร์ม 
ดีไซน์ 
    การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนรวมถึงผลตอบแทนจากการท าแฟรนไชส์ฟาร์ม 
ดีไซน์ เพ่ือเป็นอีกหนึ่งข้อในการพิจารณาลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ โดยจะพิจารณาในเรื่องการลงทุนและ
ผลตอบแทนในด้านต่างๆ โดยน าเครื่องมือทางการเงินมาเป็นตัววิเคราะห์ ส าหรับการลงทุนในธุรกิจแฟรน
ไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ พบว่า พ้ืนที่ที่เหมาะสมในการลงทุนอยู่ที่ 35-40 ตร.ม. มีการลงทุนเฉลี่ย 2,470,590 
บาท โดยยอดขายที่มีความเหมาะสมเฉลี่ยอยู่ที่ 4,680,000 บาทต่อปี โดยจะมีลูกค้าเฉลี่ยที่ 100 คนต่อ
วัน พบว่าระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 3 ปี มูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวก อัตราผลตอบแทนภายในโครงการร้อย
ละ 19 ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนของเงินทุน ดัชนีการท าก าไรเท่ากับ 1.54 เท่า จุดคุ้มทุน 30,213 หน่วยต่อปี 
หรือคิดเป็นยอดขาย 3,625,560 บาทต่อปี  
    นอกจากนั้นได้มีการสัมภาษณ์เจ้าของแฟรนไชส์และผู้บริหารแบรนด์ เพ่ือน ามา
วิเคราะห์สภาพองค์กร (SWOT Analysis) รวมถึงมุมมองทางธุรกิจรวมถึงแผนการตลาด พบว่า ฟาร์ม 
ดีไซน์ มีจุดแข็งคือ ความแตกต่างในตัวสินค้าที่มีชีสเป็นส่วนผสม , จุดอ่อน คือ ราคาสินค้าที่พรีเมี่ยม
เนื่องจากการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ โอกาสของธุรกิจ คือ พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดมากขึ้น รวมถึง
สินค้าทดแทนประเภทชีสในตลาดยังมีไม่มาก ส าหรับอุปสรรคของฟาร์ม ดีไซน์ คือ การเข้าตลาดของ
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คู่แข่งประเภทกาแฟสดท าได้ง่ายและมีจ านวนมาก ส าหรับมุมมองทางธุรกิจของผู้บริหารแบรนด์มอง
ตลาดเบเกอรี่ว่ามีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว Farm Design จึงต้องมีความพร้อมรับมือกับทุกด้าน รวมถึง
การสร้างกลุ่มลูกค้าใหม่และรักษากลุ่มลูกค้าเก่า พยายามน าสินค้าที่มีความแตกต่างเข้ามาในตลาดเพ่ือให้
เป็นจุดเด่นและเป็นเอกลักษณ์ของแบรนด์ โดยมีแผนในการประชาสัมพันธ์แบรนด์ทั้งระยะสั้นและระยะ
ยาวโดยมุ่งเน้นการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น โดยอาศัยสื่อ social ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ตรงและ
รวมเร็ว และมองการท าธุรกิจแฟรนไชส์ว่าเป็นการสร้างแบรนด์ให้เติบโตไปพร้อมกับบริษัทแม่ โดยเน้น
การส่งเสริมและพัฒนาแฟรนไชส์ควบคู่ไปกับบริษัทแม่ให้เติบโตอย่างยั่งยืน และเน้นการรับผิดชอบต่อ
สังคมโดยการจัดท ากิจกรรม CSR ต่างๆ 
  6.1.3 ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
    การศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคผู้วิจัยใช้การแจกแบบสอบถามในกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 400 คน ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร โดยการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  
    (1) ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น อาชีพอิสระ, อาชีพแม่บ้าน เป็นต้น รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 0 – 20,000 บาทต่อเดือน หากวิเคราะห์โดยการแบ่งกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างใช้บริการในช่วงเวลา 16.01 – 18.00 น. ซึ่งอาจจะเป็นช่วงเวลาหลังเลิกงาน โดยเวลา
ที่กลุ่มตัวอย่างใช้บริการน้อยที่สุดคือช่วงเช้า เวลา 9.00 – 12.00 น. หากต้องการดึงคนในช่วงนี้อาจต้องมี
การส่งเสริมการขายหรือท าแผนการตลาดดึงกลุ่มลูกค้าในช่วงพักเที่ยง ลักษณะการใช้บริการของกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มาใช้บริการกับเพ่ือน ร้านเบเกอรี่อ่ืนที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการแทนร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
คือ ร้านสตาร์บัค ส าหรับโอกาสในการกลับมาใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์อีกครั้งกลุ่มตัวอย่างร้อยละ 88 ให้
ความเห็นว่าจะกลับมาใช้บริการอีก และกลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างใช้เวลาในการเดินห้างสรรพสินค้าหรือช็อปปิ้งมอลด์ในช่วงเวลา 18.01 น.เป็นต้นไป ร้านกาแฟที่
กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เลือกใช้บริการมากทีสุดคือร้านสตาร์บัค เหตุผลที่ไม่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ เนื่องจากสาขามีน้อย/เดินทางล าบาก และโอกาสที่ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซด์ เมื่อ
มีโอกาสคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 95  
    (2) วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคล โดยใช้วิธีทดสอบ
ทางสถิติเพียร์สัน-ไคสแควร์ (Pearson Chi-Square) เพ่ือใช้ทดสอบความเป็นอิสระของตัวแปรเชิง
คุณภาพ 2 ตัวแปร โดยก าหนดค่าความเชื่อม่ันร้อยละ 95 หรือที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% 
หรือระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทั้ง 4 ด้าน มีค่า p-value น้อยกว่า 0.05 คือ 
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ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ซึ่งสรุปได้ว่า กลุ่มลูกค้ากับปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กัน ที่ระดับนัยส าคัญ 
0.05 โดยกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีสัดส่วนเพศชายมากกว่าเพศหญิง ด้านระดับ
การศึกษากลุ่มลูกค้าที่อยู่ในระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรีมีความแตกต่างกัน โดยกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้
บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 29.1 และกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการ
ร้านฟาร์ม ดีไซน์มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 70.9 ในขณะที่ระดับการศึกษาอ่ืนมีสัดส่วน
ใกล้เคียงกันทั้ง 2 กลุ่ม  ด้านอาชีพกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
อ่ืนๆ เช่น อาชีพอิสระ, แม่บ้าน เป็นต้น รองลงมาคือ อาชีพพนักงานบริษัท ซึ่งมีสัดส่วนมากกว่ากลุ่ม
ลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ โดยคิดเป็นร้อยละ 55.4 และร้อยละ 56.9 ตามล าดับ ในขณะที่
อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจและอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์มากกว่ากลุ่มที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ด้านรายได้กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ มีระดับรายได้ที่ 20,001 บาทขึ้นไป โดยการใช้สถิติทดสอบเพียร์สัน-ไคสแควร์ (Pearson Chi-
Square) สามารถบอกได้ว่าปัจจัยส่วนบุคคลทั้ง 4 ด้าน มีความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า แต่ไม่สามารถบอก
ได้ว่าปัจจัยด้านใดมีความสัมพันธ์มากที่สุด ผู้วิจัยจึงใช้ค่าสถิติ Contingency เพ่ือวัดระดับความสัมพันธ์ 
ซึ่งพบว่า ปัจจัยด้านรายได้มีความสัมพันธ์มากที่สุด โดยมีค่า Contingency ที่ 0.325 รองลงมาคือ ปัจจัย
ด้านระดับการศึกษา อาชีพ และเพศ ตามล าดับ 
    (3) วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับคะแนนปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้า เพ่ือวิเคราะห์คะแนนเฉลี่ยของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้ง 2 กลุ่มลูกค้าว่ามีความ
แตกต่างกันหรือไม่ โดยใช้สถิติทดสอบ t-test เพ่ือใช้ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรทั้ง 2 ตัว โดยเป็น
การทดสอบผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของทั้ง 2 ประชากร โดยก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 หรือที่
ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% หรือระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผลการทดสอบ พบว่า  
ค่า p-value ของคะแนนเฉลี่ยของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าทั้ง 8 ด้าน มีค่าน้อยกว่า 0.05 
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก หมายความว่า คะแนนเฉลี่ยของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามี
ความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า โดยกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ให้ความความส าคัญกับปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากกว่า นอกจากนี้หากพิจารณาค่าเฉลี่ย(Mean) ของคะแนนปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า พบว่า กลุ่มลูกค้าทั้ง 2 กลุ่มให้ความส าคัญต่อปัจจัยในแต่ละด้านแตกต่างกัน 
กลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้ามากที่สุด 
รองลงมาคือปัจจัยด้านรสชาติและปัจจัยด้านราคาตามล าดับ ส าหรับกลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการร้าน
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ฟาร์ม ดีไซน์ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านรสชาติมากที่สุด รองลงมาคือปัจจัยด้านคุณภาพและปัจจัยด้าน
ราคาตามล าดับ โดยทั้ง 2 กลุ่ม ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านชื่อเสียงเป็นล าดับสุดท้าย 
 
6.2 ข้อเสนอแนะ 

 
  จากผลการศึกษาโดยใช้เครื่องมือทางสถิติเพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภค
สินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ รวมถึงการสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจแฟรนไชส์และผู้บริหารแบรนด์ฟาร์ม ดีไซน์ เพ่ือ
น ามาวิเคราะห์สภาพองค์กร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะต่อการศึกษาในครั้งนี้ โดยแบ่งเป็นข้อเสนอแนะส าหรับ
เจ้าของธุรกิจและนักลงทุนแฟรนไชส์ ดังนี้ 
  เจ้าของธุรกิจฟาร์ม ดีไซน์ ควรเน้นการสร้างความแตกต่างและความหลากหลายในตัวสินค้า 
การก าหนดราคาให้ต่ าลงเพ่ือขยายฐานลูกค้ารายใหม่และเพ่ิมการประชาสัมพันธ์แบรนด์ให้เป็นที่รู้จักใน
กลุ่มลูกค้ามากขึ้น ข้อเสนอแนะส าหรับเจ้าของธุรกิจมีดังนี้ 
  (1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ใช้กลยุทธ์ความแตกต่าง (Product differentiation) เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมในตัวสินค้า
และท าให้เกิดความต้องการของตลาด เนื่องจากสินค้าฟาร์ม ดีไซน์ มีความแตกต่างใน
เรื่องของการน าชีสมาเป็นส่วนผสมของสินค้า  

 ใช้กลยุทธ์ความหลากหลาย (Diversity) เพ่ือสร้างความหลากหลายของสินค้า และเพ่ิม
กลุ่มลูกค้ารวมถึงท าให้เกิดการประหยัดจากขนาด (economy of scale) 

 ใช้กลยุทธ์ต้นทุนต่ า (Cost leadership) เพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิตในด้านอ่ืนๆ ให้มาก
ขึ้นเนื่องจากสินค้าของฟาร์ม ดีไซน์ มีต้นทุนวัตถุดิบที่ค่อนข้างสูงเนื่องจากน าเข้าวัตถุดิบ
จากต่างประเทศ 

   (2) กลยุทธ์ด้านราคา 

 ส่งเสริมการวิจัยและพัฒนา (The Research and Development) เพ่ือให้สินค้ามี
ต้นทุนต่ าลง สามารถตั้งราคาในระดับกลางได้ เพ่ือเพ่ิมกลุ่มลูกค้าใหม่และเกิดการ
แยกแยะความเป็นสินค้าพรีเมี่ยมและสินค้าท่ัวไป 

 ใช้กลยุทธ์การเจาะตลาด โดยการตั้งราคาสินค้าให้มีราคาต่ า เพ่ือเพ่ิมปริมาณการซื้อ
สินค้า โดยยอดขายที่เพ่ิมขึ้นจะมาช่วยลดต้นทุนคงที่ให้ลดลง นอกจากนั้นยังเป็นการ
เปิดโอกาสท าให้ลูกค้ากลุ่มใหม่ได้ทดลองสินค้า และทราบถึงรสชาติและคุณภาพของ
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สินค้าว่ามีความเหมาะสมกับราคา เพราะจากการสอบถามความเต็มใจจ่ายค่าสินค้า
ทั้งเบเกอรี่และเครื่องดื่มพบว่า กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการฟาร์ม ดีไซน์ ให้ราคาสินค้า
ต่ ากว่าราคาที่ขายหน้าร้าน 

  (3) กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

 ควรจัดโปรโมชั่นช่วงเช้า – เที่ยง จากผลการศึกษา พบว่า ช่วงเช้า – เที่ยงเป็นช่วงที่ไม่
ค่อยมีลูกค้าใช้บริการ เพ่ือเพ่ิมยอดขายให้กับช่วงเวลานั้น ควรลดราคาเครื่องดื่มหรือจัด 
ชุดอาหารเช้า (breakfast set) ส าหรับกลุ่มลูกค้าพนักงานบริษัทในช่วงเช้า 

 จัดให้มีการประชาสัมพันธ์แบรนด์ผ่านสื่อต่างๆ มากขึ้น เพราะยังมีความเข้าใจผิดในตัว
แบรนด์ว่าเป็นแบรนด์ที่ขายนมมากกว่าแบรนด์ที่ขายชีสเค้ก นอกจากนี้ยังเป็นการสร้าง
ความภักดีในตราสินค้าอีกด้วย 

   (4) การเพ่ิมสาขาตามเขตชานเมือง เพ่ือให้เกิดการกระจายตัวและรองรับความต้องการของ
ผู้บริโภค เพราะจากการศึกษา พบว่า ลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการส่วนใหญ่บอกว่าจ านวนสาขาของร้านฟาร์ม 
ดีไซน์ มีน้อย 

   ส าหรับนักลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ควรมีความเข้าใจในธุรกิจเครื่องดื่มและ
ไอศกรีม รวมถึงให้ความส าคัญกับกระบวนการผลิตสินค้าให้มีมาตรฐานเหมือนกับบริษัทแม่ โดยข้อเสนอ
ส าหรับนักลงทุน มีดังนี้ 

   (1) นักลงทุนรายเก่า 

 เนื่องจากธุรกิจฟาร์ม ดีไซน์เป็นธุรกิจด้านบริการ นักลงทุนต้องมีความใส่ใจในธุรกิจ เช่น 
การควบคุมกระบวนการผลิตสินค้าให้ได้มาตรฐานเดียวกับบริษัทแม่, การควบคุมต้นทุน
เพ่ือเพ่ิมผลตอบแทน เป็นต้น 

 ศึกษาคู่แข่งและหาช่องทางในการท ารายได้ช่องทางใหม่เพ่ิมเติม 
   (2) นักลงทุนรายใหม่ 

 มีความเข้าใจในตัวธุรกิจและความพร้อมทั้งในเรื่องของเงินทุนและเวลาในการ
บริหารงาน 

 ตัวแปรส าคัญของการท าธุรกิจที่ส าคัญ คือ พื้นที่เช่า ต้องมีขนาดเหมาะสมกับธุรกิจโดยมี
พ้ืนที่ไม่ต่ ากว่า 35 ตร.ม. มีกลุ่มลูกค้าคือวัยท างาน และอัตราค่าเช่าที่เหมาะสมไม่ควรสูง
กว่าร้อยละ 18 ของยอดขาย  
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ภาคผนวก ก.1 
 

 

แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของงานวิจัยค้นคว้าอิสระระดับปริญญาโท ตามหลักสูตรเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ 

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เพ่ือรวบรวมข้อมูลความคิดเห็นของนักลงทุนในธุรกิจแฟรน

ไชส์ ฟาร์ม ดีไซน์ 

ส่วนที่ 1 : มุมมองเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ 

1. ปัจจัยหลักในการใช้พิจารณาเลือกลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ 

2. มุมมองเกี่ยวกับธุรกิจแฟรนไชส์ในสถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจุบัน 

3. สัญญาณที่จะบอกว่าเราพร้อมแล้วส าหรับการลงทุนท าธุรกิจแฟรนไชส์ 

4. ข้อดีข้อเสียของการลงทุนท าธุรกิจกับการท าธุรกิจแฟรนไชส์ 

 

 

 

ส่วนที่ 2 : แฟรนไชส์ฟาร์ม  ดีไซน์ 

1. จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ ในมุมมองของท่าน 

2. เหตุผลที่เลือกลงทุนในธุรกิจแฟรนไชส์ฟาร์ม ดีไซน์ 
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ภาคผนวก ก.2 
 

 
 

 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของงานวิจัยค้นคว้าอิสระระดับปริญญาโท ตามหลักสูตร

เศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เพ่ือรวบรวมข้อมูลพฤติกรรมของผู้ที่ไม่

เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) จึงขอความกรุณากรอกแบบสอบถามนี้อย่างครบถ้วนและ

ตรงตามความจริงเพ่ือประโยชน์ในการศึกษา ผู้วิจัยขอขอบพระคุณที่ให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถามมา ณ โอกาส นี้ 

 แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วน รายละเอียดดังนี้  

 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 

 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ที่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 

 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1.เพศ  ☐หญิง ☐ชาย 

2.อายุ ___________ปี  

3.สถานภาพ 

☐โสด  ☐สมรส ☐หย่าร้าง 

4.ระดับการศึกษา 

☐ต่ ากว่าปริญญาตรี  ☐ปริญญาตรี  ☐สูงกว่าปริญญาตรี 
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5.อาชีพ 

☐ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ   ☐พนักงานบริษัทเอกชน 

☐นักเรียน / นักศึกษา        ☐อ่ืนๆ ____________ 

6.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

☐0 – 20,000  ☐20,001 – 40,000 ☐40,001 ขึ้นไป 

7. ท่านรู้จักร้านฟาร์ม ดีไซน์หรือไม่ 

☐รู้จัก                        ☐ไม่รู้จัก 

8.ท่านเคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) หรือไม่ 

☐ไม่เคย   ☐เคย (ข้ามไปส่วนที่ 3) 

 

ส่วนที่ 2 : พฤติกรรมของผู้ท่ีไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 

9.ล าดับความส าคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟและเบเกอรี่ 

(ท่านให้ความส าคัญในแต่ละปัจจัยมากน้อยเพียงใด) 

ปัจจัย 3 
มาก 

2 
ปานกลาง 

1 
น้อย 

1.ราคาสินค้า    
2.รสชาติสินค้า    

3.คุณภาพของสินค้า    
4.สถานทีต้ั่ง    

5.การส่งเสริมการขาย 
(ลด แลก แจก แถม) 

   

6.การบริการของพนักงาน    

7.ชื่อเสียงของร้าน    
8.การตกแต่งร้าน    
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10.ถ้าชีสเค้ก (ตามรูป) ราคาชิ้นละ 120 บาท ท่านจะตัดสินใจซื้อหรือไม่ 

 
☐ซ้ือ    ☐ไม่ซื้อ 

11.ค่าใช้จ่ายที่ท่านยอมจ่ายในการบริโภคชีสเค้ก (ตามรูปข้อ 10)  ____________ บาท 

12.ค่าใช้จ่ายที่ท่านยอมจ่ายต่อครั้งในการบริโภคกาแฟ (ตามรูป) 

                            
ราคา ___________ บาท 

13.ถ้าเครื่องดื่มชีสเค้กเฟรปเป้ (ตามรูป) ราคาแก้วละ 125 บาท ท่านจะตัดสินใจซื้อหรือไม่  

                           
☐ซ้ือ    ☐ไม่ซื้อ 

14.ค่าใช้จ่ายที่ท่านยอมจ่ายในการบริโภคเครื่องดื่มชีสเค้กเฟรปเป้ (ตามรูปข้อ 13) __________บาท 
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15.หากร้านฟาร์ม ดีไซน์จัดโปรโมชั่น ซื้อ 1 แถม 1 ท่านจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือไม่ 

☐ ซ้ือ  ☐ ไม่ซื้อ 

16.ร้านกาแฟและเบเกอรี่มีชื่อเสียงส่งผลให้ตัดสินใจซื้อสินค้าง่ายขึ้นใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่  ☐ ไม่ใช่ 

17.การบริการที่เอาใจใส่ดูแลดี ส่งผลให้ตัดสินใจซื้อสินค้าง่ายขึ้นใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่  ☐ ไม่ใช่ 

18.การตกแต่งร้านที่สวยงาม ส่งผลให้ตัดสินใจซื้อสินค้าง่ายขึ้นใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่  ☐ ไม่ใช่ 

19.ท่านเดินห้างสรรพสินค้า / ช็อปปิ้งมอลด์ ในช่วงเวลาใดมากที่สุด 

☐9.00 – 12.00 น.  ☐12.00 – 14.00 น.  ☐14.00 – 16.00 น. 

☐16.00 – 18.00 น. ☐หลัง 18.00 น. เป็นต้นไป 

20.ส่วนใหญ่ท่านจะใช้บริการร้านกาแฟและเบเกอรี่ร้านใด 

☐สตาร์บัค (starbucks) ☐ทรู คอฟฟ่ี (True coffee) 

☐แบล็คแคนยอน (Black canyon)   ☐คอฟฟ่ีเวิลด์ (Coffee world) 

☐โอปองแปง (Au pong pain) ☐แม็ค คาเฟ่ (Mc Café) 

☐เมซโซ่ (Mezzo)   ☐อเมซอนคอฟฟ่ี (Amazon coffee) 

☐อ่ืนๆ _______________ 

21.สาเหตุที่ท่านไม่เคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) 

☐ไม่รู้จักร้านนี้  ☐สาขามีน้อย/เดินทางล าบาก ☐สินค้าราคาแพง 

☐การตกแต่งร้านไม่สวยงาม ☐ร้านไม่มีชื่อเสียง  ☐อ่ืนๆ _________ 

22.ถ้ามีโอกาสท่านจะใช้บริการที่ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) หรือไม่ 

☐ใช้บริการ  ☐ไม่ใช้บริการ 

 



138 
 

ส่วนที่ 3 : พฤติกรรมของผู้ท่ีเคยใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ 

23.ล าดับความส าคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) 

(ท่านให้ความส าคัญในแต่ละปัจจัยมากน้อยเพียงใด) 

ปัจจัย 3 
มาก 

2 
ปานกลาง 

1 
น้อย 

1.ราคาสินค้า    
2.รสชาติสินค้า    

3.คุณภาพของสินค้า    
4.สถานที่ตั้ง    

5.การส่งเสริมการขาย 
(ลด แลก แจก แถม) 

   

6.การบริการของพนักงาน    

7.ชื่อเสียงของร้าน    
8.การตกแต่งร้าน    

24.ท่านเป็นสมาชิกร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) หรือไม่ (สมัครบัตรสมาชิกหรือไม่) 

☐เป็นสมาชิก  ☐ไม่เป็นสมาชิก 

25.ท่านรู้จักร้านฟาร์ม ดีไซน์ ได้อย่างไร 

☐เพ่ือน / คนรู้จัก  ☐สื่อ social  ☐รายการทีวี/วิทยุ 

☐หนังสือ / นิตยสาร ☐อ่ืนๆ _________ 

26.ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) __________ บาท 

27.ค่าใช้จ่ายในการซื้อชีสเค้กต่อครั้งที่ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) _____________ บาท 

28.ค่าใช้จ่ายในการซื้อกาแฟต่อครั้งที่ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ____________ บาท 

29.ค่าใช้จ่ายในการซื้อเครื่องดื่มชีสเค้กเฟรปเป้ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) __________ บาท 

30.หากร้านฟาร์ม ดีไซน์ จัดโปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1 จะท าให้ตัดสินใจซื้อสินค้าที่ร้านมากขึ้นใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่    ☐ ไม่ใช่ 
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31.หากร้านกาแฟและเบเกอรี่อ่ืน เช่น สตาร์บัค ทรูคอฟฟ่ี มีการจัดโปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1 จะส่งผลให้

ท่านเปลี่ยนใจไม่ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่    ☐ ไม่ใช่ 

32.รสชาติของสินค้าร้านฟาร์ม ดีไซน์ มีรสชาติอร่อย ส่งผลให้ตัดสินใจซื้อสินค้าใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่    ☐ ไม่ใช่ 

33.ความมีชื่อเสียงในเรื่องแบรนด์ที่น าเข้าจากญี่ปุ่นของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่งผลให้อยากเข้ามาใช้บริการใช่

หรือไม่ 

☐ ใช ่    ☐ ไม่ใช่ 

34.การบริการที่เอาใจใส่ดูแลดีของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่งผลให้อยากเข้ามาใช้บริการใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่    ☐ ไม่ใช่ 

35.การตกแต่งของร้านฟาร์ม ดีไซน์ ส่งผลให้อยากเข้ามาใช้บริการใช่หรือไม่ 

☐ ใช ่    ☐ ไม่ใช่ 

36.เมนูร้านฟาร์ม ดีไซน์ที่ท่านชื่นชอบ 

☐ชีสเค้ก / เบเกอรี่  ☐กาแฟ  ☐เครื่องดื่มปั่น/ชีสเค้กปั่น 

☐ไอศกรีม (Calf Icecream)  ☐อ่ืนๆ __________ 

37เรียงล าดับรายการส่งเสริมการขาย (Promotion) ที่ท่านชื่นชอบจากมากไปน้อย (เรียงล าดับ 5-1) 

______ เครื่องดื่มซื้อ 1 แถม 1 

______ ชีสเค้กซื้อ 1 แถม 1 

______ เครื่องดื่มปั่น 100 บาท 

______ จับคู่เมนูเครื่องดื่มและชีสเค้กราคาพิเศษ 

______ ส่วนลดทุกเมนู 30%  

38.ท่านใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 

☐9.00 – 12.00 น.  ☐12.00 – 14.00 น.  ☐14.00 – 16.00 น. 

☐16.00 – 18.00 น. ☐หลัง 18.00 น. เป็นต้นไป 
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39.ท่านมักใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์กับใครมากท่ีสุด 

☐ครอบครัว   ☐เพ่ือน ☐คนรัก (แฟน) 

☐คนเดียว ☐อ่ืนๆ ________ 

40.ท่านใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ที่สาขาไหน บ่อยครั้งที่สุด  สาขา ______________ 

41.ท่านใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ที่ร้านหรือน ากลับบ้าน 

☐นั่งทานที่ร้าน 

☐น ากลับบ้าน 

42.หากท่านไม่ได้ใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ ท่านจะเลือกใช้บริการร้านใดแทน 

☐สตาร์บัค (starbucks) ☐ทรู คอฟฟ่ี (True coffee) 

☐แบล็คแคนยอน (Black canyon)   ☐คอฟฟ่ีเวิลด์ (Coffee world) 

☐โอปองแปง (Au pong pain) ☐แม็ค คาเฟ่ (Mc Café) 

☐เมซโซ่ (Mezzo)   ☐อเมซอนคอฟฟ่ี (Amazon coffee) 

☐อ่ืนๆ _______________ 

43.ท่านจะกลับไปใช้บริการร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) อีกหรือไม่ 

☐กลับไปใช้บริการ   ☐ไม่กลับไปใช้บริการ 

44.ข้อเสนอแนะ 

 

 

 

 

ขอบพระคุณในการให้ข้อมูล 
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ภาคผนวก ข. 
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ตารางที่ ข.1 ตารางแสดจ านวนลูกค้าเฉลี่ยต่อวันของ 3 สาขาท่ีขายดีที่สุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สาขา จ านวนลูกค้าเฉลี่ยต่อวัน

Terminal 21 190

Central rama 9 180

Central Ladprao 170

เฉลี่ย 3 สาขา 180
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ตารางที่ ข.2 กรณียอดขายดีที่สุด (Best Case) 
 
180 คน x 130 บาท x 360 วัน = 8,424,000 บาท 

 

 

ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6

8,424,000   8,424,000   8,424,000   8,424,000   8,424,000   8,424,000   

รวมรายได้ 8,424,000   8,424,000   8,424,000   8,424,000   8,424,000   8,424,000   

เงินลงทุนเริ่ มแรก 2,470,590-   

ค่ าใช้ จ่าย :

ต้นทุนผันแปร

3,201,120   3,201,120   3,201,120   3,201,120   3,201,120   3,201,120   

336,960      336,960      336,960      336,960      336,960      336,960      

252,720      252,720      252,720      252,720      252,720      252,720      

168,480      168,480      168,480      168,480      168,480      168,480      

168,480      168,480      168,480      168,480      168,480      168,480      

รวมต้นทุนผันแปร 4,127,760   4,127,760   4,127,760   4,127,760   4,127,760   4,127,760   

ต้นทุนค งที่ :

1,549,792   1,549,792   1,549,792   1,549,792   1,549,792   1,549,792   

474,471      474,471      474,471      474,471      474,471      98,235       

รวมต้นทุนค งที่ 2,024,263   2,024,263   2,024,263   2,024,263   2,024,263   1,648,027   

รวมค่ าใช้ จ่าย 6,152,023   6,152,023   6,152,023   6,152,023   6,152,023   5,775,787   

ก าไร ก่อนภาษี 2,271,977   2,271,977   2,271,977   2,271,977   2,271,977   2,648,213   

681,593      681,593      681,593      681,593      681,593      794,464      

ก าไรสุทธิ ต่อปี 2,470,590-   1,590,384   1,590,384   1,590,384   1,590,384   1,590,384   1,853,749   

2,470,590-   2,064,855   2,064,855   2,064,855   2,064,855   2,064,855   1,951,984   

กระแสเงินสดที่อัตราคิ ดลด 12% 2,470,590-   1,843,620   1,843,620   1,843,620   1,843,620   1,843,620   1,742,843   

8,490,355   

81%

1.34           

4.44           

             ภาษีนิติบุค ค ล 30%

PI

             ต้นทุนค งที่ต่อปี

             ค่ าเสื่อมราค า

             ค่ าวัสดุสิ้นเปลือง

             ค่ ารอยัลตีฟี

             ค่ าการตลาด

             ค่ าส่งเสริ มการข าย

EBITDA

NPV

IRR

Pay back period (ปี)

รายได้

             ต้นทุนวัตถุดิบ
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ตารางที่ ข.3 กรณียอดขายปกติท่ัวไป (Base Case) 
 
100 คน x 130 บาท x 360 วัน = 4,680,000 บาท 

 

ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6

4,680,000  4,680,000  4,680,000  4,680,000  4,680,000  4,680,000  

รวมรายได้ 4,680,000  4,680,000  4,680,000  4,680,000  4,680,000  4,680,000  

เงินลงทุนเริ่ มแรก 2,470,590-  

ค่ าใช้ จ่าย :

ต้นทุนผันแปร

1,778,400  1,778,400  1,778,400  1,778,400  1,778,400  1,778,400  

187,200     187,200     187,200     187,200     187,200     187,200     

140,400     140,400     140,400     140,400     140,400     140,400     

93,600      93,600      93,600      93,600      93,600      93,600      

93,600      93,600      93,600      93,600      93,600      93,600      

รวมต้นทุนผันแปร 2,293,200  2,293,200  2,293,200  2,293,200  2,293,200  2,293,200  

ต้นทุนค งที่ :

1,549,792  1,549,792  1,549,792  1,549,792  1,549,792  1,549,792  

474,471     474,471     474,471     474,471     474,471     98,235      

รวมต้นทุนค งที่ 2,024,263  2,024,263  2,024,263  2,024,263  2,024,263  1,648,027  

รวมค่ าใช้ จ่าย 4,317,463  4,317,463  4,317,463  4,317,463  4,317,463  3,941,227  

ก าไร ก่อนภาษี 362,537     362,537     362,537     362,537     362,537     738,773     

108,761     108,761     108,761     108,761     108,761     221,632     

ก าไรสุทธิ ต่อปี 2,470,590-  253,776     253,776     253,776     253,776     253,776     517,141     

2,470,590-  728,247     728,247     728,247     728,247     728,247     615,376     

กระแสเงินสดที่อัตราคิ ดลด 12% 2,470,590-  650,220     650,220     650,220     650,220     650,220     549,443     

1,329,955  

19%

3.11          

1.54          

Pay back period (ปี)

PI

             ต้นทุนวัตถุดิบ

             ภาษีนิติบุค ค ล 30%

EBITDA

NPV

IRR

             ค่ าการตลาด

             ค่ าส่งเสริ มการข าย

             ต้นทุนค งที่ต่อปี

             ค่ าเสื่อมราค า

รายได้ :

             ค่ าวัสดุสิ้นเปลือง

             ค่ ารอยัลตีฟี
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ตารางที่ ข.4 กรณียอดขายต่ ากว่าปกติ (Worst Case) 

 
สัดส่วนจ านวนผู้บริโภคลดลง 5% ต่อปี จากกรณียอดขายปกติท่ัวไป 

 
 
 

ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6

4,680,000    4,446,000    4,223,700    4,012,515    3,811,889    3,621,295    

รวมรายได้ 4,680,000    4,446,000    4,212,000    4,024,800    3,790,800    3,603,600    

เงินลงทุนเริ่ มแรก 2,470,590-    

ค่ าใช้ จ่าย :

ต้นทุนผันแปร

1,778,400    1,689,480    1,605,006    1,524,756    1,440,504    1,369,368    

187,200       177,840       168,948       160,501       151,632       144,144       

140,400       133,380       126,711       120,375       113,724       108,108       

93,600         88,920         84,474         80,250         75,816         72,072         

93,600         88,920         84,474         80,250         75,816         72,072         

รวมต้นทุนผันแปร 2,293,200    2,178,540    2,069,613    1,966,132    1,857,492    1,765,764    

ต้นทุนค งที่ :

1,549,792    1,549,792    1,549,792    1,549,792    1,549,792    1,549,792    

474,471       474,471       474,471       474,471       474,471       98,235         

รวมต้นทุนค งที่ 2,024,263    2,024,263    2,024,263    2,024,263    2,024,263    1,648,027    

รวมค่ าใช้ จ่าย 4,317,463    4,202,803    4,093,876    3,990,395    3,881,755    3,413,791    

ก าไร ก่อนภาษี 362,537       243,197       118,124       34,405         90,955-         189,809       

108,761       72,959         35,437         10,321         27,287-         56,943         

ก าไรสุทธิ ต่อปี 2,470,590-    253,776       170,238       82,687         24,083         63,669-         132,866       

2,470,590-    728,247       644,709       557,158       498,554       410,803       231,101       

กระแสเงินสดที่อัตราคิ ดลด 12% 2,470,590-    650,220       575,633       497,462       445,138       366,788       206,340       

270,992       

8%

4.10            

1.11            

IRR

Pay back period (ปี)

PI

             ค่ าเสื่อมราค า

             ภาษีนิติบุค ค ล 30%

EBITDA

NPV

             ค่ ารอยัลตีฟี

             ค่ าการตลาด

             ค่ าส่งเสริ มการข าย

             ต้นทุนค งที่ต่อปี

ร ายได้

             ต้นทุนวัตถุดิบ

             ค่ าวัสดุสิ้นเปลือง
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ภาคผนวก ค 
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ตารางที่ ค.1 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับเพศ 
 

Crosstab 

   FarmDesign 

Total    ไม่เคยใช ้FD เคยใช ้FD 

Gender หญิง Count 84 58 142 

% within Gender 59.2% 40.8% 100.0% 

% within FarmDesign 42.0% 29.0% 35.5% 

% of Total 21.0% 14.5% 35.5% 

ชาย Count 116 142 258 

% within Gender 45.0% 55.0% 100.0% 

% within FarmDesign 58.0% 71.0% 64.5% 

% of Total 29.0% 35.5% 64.5% 

Total Count 200 200 400 

% within Gender 50.0% 50.0% 100.0% 

% within FarmDesign 100.0% 100.0% 100.0% 

% of Total 50.0% 50.0% 100.0% 

 

 

Chi-Square Tests 

 

Value df 

Asymp. Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (2-

sided) 

Exact Sig. (1-

sided) 

Pearson Chi-Square 7.381
a
 1 .007   

Continuity Correction
b
 6.824 1 .009   

Likelihood Ratio 7.412 1 .006   

Fisher's Exact Test    .009 .004 

Linear-by-Linear Association 7.362 1 .007   

N of Valid Cases 400     

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 71.00. 

b. Computed only for a 2x2 table 
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ตารางที่ ค.1 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับเพศ  (ต่อ) 
 

Symmetric Measures 

  Value Approx. Sig. 

Nominal by Nominal Contingency Coefficient .135 .007 

N of Valid Cases 400  
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ตารางที่ ค.2 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับการศึกษา 
 

Crosstab 

   FarmDesign 

Total    ไม่เคยใช ้FD เคยใช ้FD 

Edu ต ่ากว่า ป.ตรี Count 39 16 55 

% within Edu 70.9% 29.1% 100.0% 

% within FarmDesign 19.5% 8.0% 13.8% 

% of Total 9.8% 4.0% 13.8% 

ป.ตรี Count 123 134 257 

% within Edu 47.9% 52.1% 100.0% 

% within FarmDesign 61.5% 67.0% 64.3% 

% of Total 30.8% 33.5% 64.3% 

สูงกว่า ป.ตรี Count 38 50 88 

% within Edu 43.2% 56.8% 100.0% 

% within FarmDesign 19.0% 25.0% 22.0% 

% of Total 9.5% 12.5% 22.0% 

Total Count 200 200 400 

% within Edu 50.0% 50.0% 100.0% 

% within FarmDesign 100.0% 100.0% 100.0% 

% of Total 50.0% 50.0% 100.0% 
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ตารางที่ ค.2 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับการศึกษา (ต่อ) 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 11.725
a
 2 .003 

Likelihood Ratio 12.033 2 .002 

Linear-by-Linear Association 8.711 1 .003 

N of Valid Cases 400   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 

27.50. 

 
 

Symmetric Measures 

  Value Approx. Sig. 

Nominal by Nominal Contingency Coefficient .169 .003 

N of Valid Cases 400  
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ตารางที่ ค.3 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับอาชีพ 
 

Crosstab 

   FarmDesign 

Total    ไม่เคยใช ้FD เคยใช ้FD 

Occupation ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ Count 32 20 52 

% within Occupation 61.5% 38.5% 100.0% 

% within FarmDesign 16.0% 10.0% 13.0% 

% of Total 8.0% 5.0% 13.0% 

พนกังานบริษทั Count 50 66 116 

% within Occupation 43.1% 56.9% 100.0% 

% within FarmDesign 25.0% 33.0% 29.0% 

% of Total 12.5% 16.5% 29.0% 

นกัเรียน / นกัศึกษา Count 56 37 93 

% within Occupation 60.2% 39.8% 100.0% 

% within FarmDesign 28.0% 18.5% 23.3% 

% of Total 14.0% 9.3% 23.3% 

อ่ืนๆ Count 62 77 139 

% within Occupation 44.6% 55.4% 100.0% 

% within FarmDesign 31.0% 38.5% 34.8% 

% of Total 15.5% 19.3% 34.8% 

Total Count 200 200 400 

% within Occupation 50.0% 50.0% 100.0% 

% within FarmDesign 100.0% 100.0% 100.0% 

% of Total 50.0% 50.0% 100.0% 
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ตารางที่ ค.3 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับอาชีพ (ต่อ) 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 10.477
a
 3 .015 

Likelihood Ratio 10.539 3 .014 

Linear-by-Linear Association 1.182 1 .277 

N of Valid Cases 400   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count 

is 26.00. 

 

 

Symmetric Measures 

  Value Approx. Sig. 

Nominal by Nominal Contingency Coefficient .160 .015 

N of Valid Cases 400  
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ตารางที ่ค.4 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับรายได้ 
 

Crosstab 

   FarmDesign 

Total    ไม่เคยใช ้FD เคยใช ้FD 

Income 0 - 20,000 Count 154 88 242 

% within Income 63.6% 36.4% 100.0% 

% within FarmDesign 77.0% 44.0% 60.5% 

% of Total 38.5% 22.0% 60.5% 

20,001 - 40,000 Count 32 90 122 

% within Income 26.2% 73.8% 100.0% 

% within FarmDesign 16.0% 45.0% 30.5% 

% of Total 8.0% 22.5% 30.5% 

40,001 ข้ึนไป Count 14 22 36 

% within Income 38.9% 61.1% 100.0% 

% within FarmDesign 7.0% 11.0% 9.0% 

% of Total 3.5% 5.5% 9.0% 

Total Count 200 200 400 

% within Income 50.0% 50.0% 100.0% 

% within FarmDesign 100.0% 100.0% 100.0% 

% of Total 50.0% 50.0% 100.0% 
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ตารางที่ ค.4 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่างกับรายได้ (ต่อ) 
 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 47.352
a
 2 .000 

Likelihood Ratio 48.742 2 .000 

Linear-by-Linear Association 31.774 1 .000 

N of Valid Cases 400   

a. 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count 

is 18.00. 

 

 

Symmetric Measures 

  Value Approx. Sig. 

Nominal by Nominal Contingency Coefficient .325 .000 

N of Valid Cases 400  
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 ตารางที่ ค.5 ตารางแสดงค่าสติถิเบื้องต้นของคะแนนปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

Group Statistics 

 
FarmDesign N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

Price เคยใช ้FD 200 4.0550 .82180 .05811 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.8050 .45609 .03225 

Taste เคยใช ้FD 200 4.1950 .75487 .05338 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.9550 .20782 .01470 

Quality เคยใช ้FD 200 4.3000 .70888 .05013 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.8750 .33155 .02344 

Location เคยใช ้FD 200 3.9200 .75262 .05322 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.7100 .51695 .03655 

Promotion เคยใช ้FD 200 3.8400 .97424 .06889 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.6300 .59571 .04212 

Service เคยใช ้FD 200 3.9300 .72646 .05137 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.7100 .47648 .03369 

Famous เคยใช ้FD 200 3.7950 .92044 .06508 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.5550 .56442 .03991 

Decoration เคยใช ้FD 200 3.8050 .95999 .06788 

ไม่เคยใช ้FD 200 2.5700 .56275 .03979 
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ตารางที่ ค.6 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

 

 

Independent Samples Test 

  Levene's Test for 

Equality of Variances t-test for Equality of Means 

  

  

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 

Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

Std. Error 

Difference Lower Upper 

Price Equal variances assumed 38.504 .000 18.809 398 .000 1.25000 .06646 1.11934 1.38066 

Equal variances not assumed   18.809 310.966 .000 1.25000 .06646 1.11923 1.38077 

Taste Equal variances assumed 241.069 .000 22.398 398 .000 1.24000 .05536 1.13116 1.34884 

Equal variances not assumed   22.398 228.995 .000 1.24000 .05536 1.13091 1.34909 

Quality Equal variances assumed 125.743 .000 25.751 398 .000 1.42500 .05534 1.31621 1.53379 

Equal variances not assumed   25.751 282.087 .000 1.42500 .05534 1.31607 1.53393 

Location Equal variances assumed 11.133 .001 18.741 398 .000 1.21000 .06456 1.08307 1.33693 

Equal variances not assumed   18.741 352.586 .000 1.21000 .06456 1.08302 1.33698 

Promotion Equal variances assumed 36.182 .000 14.985 398 .000 1.21000 .08075 1.05126 1.36874 

Equal variances not assumed   14.985 329.557 .000 1.21000 .08075 1.05116 1.36884 
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ตารางที่ ค.6 ตารางแสดงความสัมพันธ์ของกลุ่มลูกค้ากับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ (ต่อ)   
 

    

    

  Levene's Test for 

Equality of Variances t-test for Equality of Means 

  

  

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 

Sig. (2-

tailed) 

Mean 

Difference 

Std. Error 

Difference Lower Upper 

Service Equal variances assumed 3.893 .049 19.859 398 .000 1.22000 .06143 1.09923 1.34077 

Equal variances not assumed   19.859 343.481 .000 1.22000 .06143 1.09917 1.34083 

Famous Equal variances assumed 21.454 .000 16.242 398 .000 1.24000 .07635 1.08991 1.39009 

Equal variances not assumed   16.242 330.117 .000 1.24000 .07635 1.08981 1.39019 

Decoration Equal variances assumed 26.111 .000 15.695 398 .000 1.23500 .07869 1.08031 1.38969 

Equal variances not assumed   15.695 321.321 .000 1.23500 .07869 1.08020 1.38980 
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