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  ค าน า 

 คู่มือฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นตน้แบบในการน าเสนอและเจรจาธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการท่ีผ่าน
หลกัสูตรการพฒันาธุรกิจเขา้สู่ระบบแฟรนไชส์ (Franchise B2) ซ่ึงจะช่วยให้ผูป้ระกอบการใชเ้ป็นแนวทาง
การเตรียมความพร้อมส าหรับการเขา้ร่วมกิจกรรมงานแสดงธุรกิจ ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการ
มีโอกาสพบกบัผูท่ี้สนใจลงทุน พร้อมทั้งเป็นโอกาสท่ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการไดแ้นะน าธุรกิจของตนให้
เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายในระดบัประเทศ ทั้งน้ีงานแสดงธุรกิจเป็นงานท่ีมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เพราะเป็น
งานท่ีรวมเอาผูป้ระกอบการต่างๆ เขา้มาไวด้ว้ยกนั ซ่ึงจะดึงดูดนกัลงทุนท่ีก าลงัมองหาธุรกิจให้มาเยี่ยมชม
และเลือกธุรกิจท่ีสนใจ ดงันั้นธุรกิจต่างๆ ท่ีมาร่วมงานแสดงจึงตอ้งสร้างจุดเด่นและวางแผนการเตรียมตวัมา
ให้ดี เพราะผูล้งทุนจะมีโอกาสเลือกและไดเ้ห็นธุรกิจต่างๆ ท่ีน่าสนใจมากมายในการมาเยี่ยมชมงานแสดง
ธุรกิจ หากผูป้ระกอบการขาดการวางแผนงานและการเตรียมความพร้อมส าหรับการออกงานแสดงธุรกิจ ก็
เท่ากบัเป็นการกระท าท่ีสูญเปล่าไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ใดๆ ในทางการตลาดแมแ้ต่น้อย และยงัอาจท าให้
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจเองดูไม่น่าเช่ือถืออีกดว้ย 

 คู่มือการเตรียมความพร้อมน้ีจึงจดัท าข้ึนให้มีเน้ือหาครอบคลุมปัจจยัท่ีผูป้ระกอบการตอ้งเตรียมตวั
ให้พร้อม ในทุกดา้นเพื่อให้ธุรกิจของผูป้ระกอบการมีความโดดเด่น และเป็นท่ีสนใจของผูท่ี้เขา้มาเยี่ยมชม
ธุรกิจ อีกทั้งยงัเป็นท่ีจดจ าไดเ้ม่ือผา่นช่วงงานแสดงธุรกิจไปแลว้ไม่วา่จะนานแค่ไหน ส าหรับการจดัเตรียม
ความพร้อมของงานแบ่งออกเป็น 3 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. การเตรียมการตกแต่งพื้นท่ี (Space management & Decoration) 
2. การเตรียมเอกสารต่างๆ ท่ีตอ้งใช ้(Documentary) 
3. การเตรียมคนและการก าหนดหนา้ท่ี (People & Role) 

 นอกจากนั้น ยงับรรจุขั้นตอนหรือกระบวนการเจรจาธุรกิจไวใ้ห้เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการด าเนินการ
เม่ือเสร็จส้ินการออกงานแสดง ซ่ึงการขายแฟรนไชส์นั้นเป็นการขายดว้ยกระบวนการมากกวา่การขายดว้ย
ความสามารถหรือทักษะการขายแบบนักขายทั่วไป เพราะล าดับขั้นตอนต่างๆ มีความส าคัญและมี
จุดมุ่งหมายเพื่อท่ีจะสรรหาผูท่ี้มีความเหมาะสมมากท่ีสุดส าหรับการให้สิทธ์ิในการซ้ือแฟรนไชส์ ผูจ้ดัท า
หวงัเป็นอย่างยิ่งว่าคู่มือฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการเตรียมตวัเพื่อน าเสนอธุรกิจและ
เจรจาธุรกิจ ช่วยในการพฒันาศกัยภาพของธุรกิจดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์ต่อไป 
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การท าความเข้าใจกบัระบบแฟรนไชส์ 

 ระบบแฟรนไชส์ คือ การโคลนน่ิงธุรกิจหรือการสร้างธุรกิจให้สามารถถ่ายทอดเป็นสาขาท่ีต่อเน่ือง
ได ้ดว้ยการบริหารงานท่ีท าใหมี้ “ความเป็นมาตรฐาน” และการสร้างรูปแบบร้านคา้ท่ีเหมือนกบัร้านตน้แบบ
กระจายออกไปเป็นร้านสาขา และสามารถสร้างร้านเหล่านั้นให้ประสบความส าเร็จได้เช่นเดียวกับการ
ด าเนินการของร้านท่ีเป็นแม่แบบ จุดประสงค์ของการโคลนน่ิงก็คือ การสร้างส่ิงท่ีดีคงท่ีเหมือนกนักับ
ตน้แบบแต่ใหม้ากข้ึนในดา้นจ านวน ดงันั้น ร้านท่ีเป็นตน้แบบตอ้งเป็นธุรกิจท่ีมีรายได ้มีผลก าไรทางธุรกิจท่ี
ดีและมีประโยชน์จริงกบัผูบ้ริโภค การสร้างธุรกิจให้เป็นแฟรนไชส์ไดจึ้งตอ้งศึกษาเขา้ใจระบบงาน การ
ท างานทุกกระบวนการของร้าน มีการกระตุน้ความตอ้งการในตลาดทั้งสินคา้และตราสินคา้ การสร้างแฟรน
ไชส์ตอ้งมีทั้งช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีไดรั้บการยอมรับ สินคา้ตอ้งมีมาตรฐาน ทีมงานท่ีคอยพฒันาระบบ 
และมีการบริหารจดัการความรู้ความเช่ียวชาญอยา่งแทจ้ริง 

 “ความเช่ียวชาญ” คือ ความสามารถท่ีจะท าส่ิงใดไดดี้กวา่หรือท่ีคนอ่ืนไม่สามารถท าได ้การท าส่ิงท่ี
คนอ่ืนท าไม่ไดน้ั้นตอ้งมีวิธีการซ่ึงตอ้งเป็นกระบวนการท่ีประกอบกนัเป็นรูปแบบ ท าซ ้ าได ้ควบคุมไดจ้ริง 
นัน่คือการมีระบบงานท่ีดีนัน่เอง 

 หลกัการของการสร้างแฟรนไชส์ให้ไดน้ั้น ตอ้งเร่ิมจากความสามารถท่ีสร้างตลาด สร้างความนิยม
ในสินคา้และบริการท่ีน าเสนอไดจ้ริง เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มเป้าหมายเสียก่อน และท าให้ธุรกิจเติบโตดว้ยการ
ขยายสาขาอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากความสามารถท่ีจะวางรูปแบบการท างานไดอ้ย่างเป็นระบบ มีความเป็น
มาตรฐานจนขยายวิธีการไดต่้อเน่ืองไม่มีขอ้จ ากดั รวมทั้งพิสูจน์ไดถึ้งผลประกอบการท่ีดีของธุรกิจอย่าง
ต่อเน่ือง และเม่ือองคก์รมีสมาชิกในระบบแฟรนไชส์ข้ึนมาแลว้ ส่ิงท่ีตอ้งสร้างให้เกิดข้ึนในมวลหมู่สมาชิก 
คือ ความสัมพันธ์ท่ีดีต่อกัน ไม่ว่าในตัวผูเ้ข้าร่วมสมาชิกเอง บริษัทท่ีเป็นบริษัทแม่กับสมาชิก รวมถึง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อบริษทัคู่คา้ทั้งหลาย องค์กรท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงเป็นเสมือนองคก์รท่ีตอ้งสามารถ
สานประโยชน์ร่วมกนัไดเ้ป็นอยา่งดี (Hunt, 1973) 

 

“ร่วมกนัสร้าง แบ่งกันรวย ช่วยกนัโต” 
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การเข้าร่วมงานนิทรรศการแสดงธุรกจิ (Exhibition) 

 งานแสดงธุรกิจ (Exhibition) เป็นงานท่ีมีความส าคญั เพราะเป็นงานท่ีรวมเอาธุรกิจท่ีตอ้งการขยาย
ดว้ยระบบ แฟรนไชส์มาไวด้ว้ยกนั และเป็นงานท่ีไดรั้บความนิยมจากผูล้งทุนและผูท่ี้ก าลงัมองหาการลงทุน
ในธุรกิจท่ีตอ้งการมากข้ึนเร่ือยๆ งานแสดงธุรกิจมีมากมายทั้งในประเทศและต่างประเทศ ผูป้ระกอบการ
สามารถใช้โอกาสจากการเขา้ร่วมงานแสดงธุรกิจน้ี เพื่อมองหากลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ ตลอดจนน าธุรกิจ
ไปสู่ตลาดให้เป็นท่ีรู้จกัได้ทั้งในระดบัทอ้งถ่ินภายในประเทศและระดบัสากลท่ีอยู่ต่างประเทศต่างๆ และ
เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการเป็นจ านวนมากจึงก่อให้เกิดการแข่งขนักนัสร้างจุดเด่นและความน่าสนใจให้กบั
ธุรกิจของตวัเอง ผูป้ระกอบการจึงตอ้งมีการเตรียมความพร้อมในการท่ีจะเขา้ร่วมงานให้ดี ซ่ึงการเตรียม
ความพร้อมนั้นอาจตอ้งใช้เวลาเตรียมล่วงหน้าอย่างน้อย 4-6 เดือน ส าหรับผูป้ระกอบการใหม่เลยทีเดียว 
เร่ืองท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัมากมีอยู ่3 เร่ือง คือ 

1. การเตรียมการตกแต่งพื้นท่ี (Space management & Decoration) 
2. การเตรียมเร่ืองเอกสารท่ีตอ้งใช ้(Documentary) 
3. การเตรียมคนและการก าหนดหนา้ท่ี (People & Role) 

 ผูป้ระกอบการท่ีจะเร่ิมขยายธุรกิจดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์ จ าเป็นตอ้งตรวจสอบธุรกิจตวัเองให้ดีก่อน
วา่มีองคป์ระกอบของความพร้อมเพียงใดส าหรับการขยายสาขาดว้ยกลยุทธ์แฟรนไชส์ ความพร้อมดงักล่าว
จะมีนยัส าคญัคือ หน่ึง แบรนด์ของธุรกิจเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งและไดรั้บความนิยมขนาดไหน ซ่ึงหมายถึงมี
ฐานลูกคา้ของธุรกิจใหญ่เพียงใด รวมทั้งภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการเป็นอยา่งไร สอง ธุรกิจมีสาขามาก
แค่ไหน จ านวนสาขาคือส่ิงท่ีจะบอกถึงความเช่ียวชาญและความสามารถในการบริหารจดัการสาขา เร่ืองน้ี
คือความเช่ียวชาญของผูป้ระกอบการอยา่งแทจ้ริง และ สาม ทีมงานและระบบงาน เป็นองคป์ระกอบท่ีจะท า
ใหค้วามเช่ียวชาญต่างๆ นั้น สามารถถ่ายทอดไดอ้ยา่งเป็นระบบ  เม่ือผูป้ระกอบการมีองคป์ระกอบของความ
พร้อม 3 ขอ้ดงักล่าวแลว้ การเร่ิมตน้ขยายธุรกิจดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์จะเป็นเดินหนา้รุกตลาดเพื่อสร้างการ
เติบโตและส่วนแบ่งการตลาดต่อไป     
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ก่อนขยายธุรกจิด้วยกลยุทธ์แฟรนไชส์ 

 ผูป้ระกอบการควรตอ้งมีเคร่ืองมือและขอ้มูลท่ีจ าเป็นตอ้งรู้เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนอยา่ง
มีเป้าหมาย ไม่ใช่ขยายไปก่อนแลว้ค่อยไปวา่กนั เคร่ืองมือและขอ้มูลต่างๆ ท่ีควรจะตอ้งมีตอ้งสามารถตอบ
ค าถามเหล่าน้ีไดอ้ยา่งชดัเจน ค าถามท่ีตอ้งการค าตอบมีดงัต่อไปน้ี 

1. อตัราค่าธรรมเนียมต่างๆ ท่ีพึงเรียกเก็บนั้น เหมาะสมแลว้หรือไม่ ? 
2. มูลค่าการลงทุนต่อสาขาของร้าน ประมาณเท่าไร ? 
3. ท าเลท่ีเหมาะสมส าหรับการเปิดร้าน มีเกณฑใ์นการพิจารณาอะไรบา้ง ? 
4. กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมายรองของธุรกิจ คือใคร ? 
5. อตัราผลตอบแทนต่อการลงทุนของแฟรนไชส์ซี และระยะเวลาคืนทุน เป็นเท่าไร ? 
6. เกณฑท่ี์จะใชพ้ิจารณาผูท่ี้จะเขา้ร่วมธุรกิจประกอบไปดว้ยอะไรบา้ง ? 
7. หากขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ จะเลือกรูปแบบใดในการใหสิ้ทธิ ? 
8. หากขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ ผูป้ระกอบการตอ้งการจ านวนของร้านสาขาเท่าไร ถึงจะ

เหมาะสมกบัการสนบัสนุน ? 
9. ทีมงานท่ีมีอยู ่มีศกัยภาพในการสนบัสนุนการสร้างสาขาไดเ้พียงใด ? 

 ค  าถามเหล่าน้ีมีไวส้ าหรับให้ผูป้ระกอบการไดท้บทวน และเตรียมความพร้อมในการเร่ิมตน้ขยาย
ธุรกิจต่อไป ส่ิงส าคญัท่ีสุดส าหรับผูป้ระกอบการคือ การเป็นผูป้ระกอบการท่ีตอ้งมีความเช่ียวชาญในธุรกิจ
ของตนเองเป็นอย่างดี ไม่ว่าจะเป็นความเช่ียวชาญด้านสินคา้และบริการ ความเช่ียวชาญด้านการบริหาร
จดัการทีมงานอยา่งเป็นระบบ ความเช่ียวชาญดา้นการสร้างตลาดและฐานลูกคา้ของธุรกิจ ตลอดจนความ
เช่ียวชาญท่ีจะถ่ายทอดความรู้ให้กบัแฟรนไชส์ซีได ้หากผูป้ระกอบการมีความเช่ียวชาญครบทุกดา้น การ
ขยายธุรกิจดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์จะทรงพลงัและสร้างความย ัง่ยนืไดอ้ยา่งแน่นอนท่ีสุด 
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การจัดเตรียมความพร้อมของงาน 

1.  เตรียมตัวกบัการตกแต่งพื้นที ่(Space management & Decoration) 

 การตกแต่งพื้นท่ีมีความส าคญัมากส าหรับการไปร่วมออกงานแสดงธุรกิจ เพราะผูป้ระกอบการตอ้ง
แสดงใหผู้ส้นใจเขา้ใจและเขา้ถึงแนวคิดของธุรกิจไดโ้ดยผา่นการตกแต่งพื้นท่ีท่ีแสดง ซ่ึงวธีิการท่ีง่ายท่ีสุดก็
คือการออกแบบพื้นท่ีใหเ้หมือนกบัลกัษณะร้านปัจจุบนันัน่เอง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 การตกแต่งพื้นท่ีในลกัษณะน้ีแมว้า่จะใหค้วามรู้สึกและแสดง “แนวคิดของร้าน (Shop concept)” ได้
ดีท่ีสุด แต่ก็ตอ้งใช้งบประมาณสูงดว้ยเช่นกนั รวมทั้งการเคล่ือนยา้ยขนยา้ยส าหรับไปแสดงในต่างประเทศ
บ่อยๆ อาจมีตน้ทุนค่าใชจ่้ายท่ีสูง จึงเหมาะกบังานแสดงธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการมุ่งหวงัเร่ืองการ
สร้างภาพลกัษณ์และสร้างความน่าสนใจรวมถึงแสดงศกัยภาพของธุรกิจ ให้กบัผูส้นใจเขา้ชมงานเพื่อการ
จดจ าและการน าไปประชาสัมพนัธ์ต่อไป 
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 การตกแต่งพื้นท่ีอีกลักษณะหน่ึงท่ีนิยมใช้กัน คือ การใช้อุปกรณ์มาตรฐานต่างๆเข้ามาช่วยซ่ึง
สามารถถอดเก็บและประกอบไดง่้าย สามารถเคล่ือนยา้ยไปไดส้ะดวกและมีราคาไม่สูงมาก 

(ตัวอย่างอุปกรณ์มาตรฐานต่างๆ ท่ีแสดงไว้รวมท้ังราคา เป็นเพียงการแนะน าเบือ้งต้นส าหรับในประเทศไทยเท่าน้ัน) 

ภาพแสดงอุปกรณ์มาตรฐานต่างๆ 
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ภาพแสดงอุปกรณ์มาตรฐานต่างๆ 
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หลกัเกณฑ์ในการก าหนด Concept ของ Booth 

1. ตอ้งไม่ซบัซอ้นจนเกินไป ก าหนดพื้นท่ีใชส้อยใหถู้กวตัถุประสงค ์
2. เนน้ตราสินคา้ และท าใหธุ้รกิจเด่นชดักวา่คู่แข่งอ่ืนๆ 
3. การจดัองคร์วมใหเ้ป็นหน่ึงเดียวกนั 
4. เนน้ความรู้สึกท่ีดีและน่าประทบัใจ เม่ือมีผูม้าเยีย่มชม ทั้งการตอ้นรับและการบริการ 
5. ก าหนดขั้นตอนในการน าเสนอ และวธีิการน าเสนอ 

อาจใช้เทคนิคขององค์ประกอบอ่ืนๆ ท่ีมีสีสันเพื่อสร้างความน่าสนใจต่างๆ เช่น การแต่งตวัของ
เจา้หนา้ท่ี ของท่ีระลึก การน าเสนอท่ีมีการเคล่ือนไหวต่างๆ เพื่อเรียกใหเ้ขา้มาเยีย่มชม Booth 

 

การจัดแสดงแบบเต็มรูปแบบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



คู่มือการจดัท าตน้แบบการน าเสนอและเจรจาธุรกิจ ส าหรับ Franchise B2B 

 

กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์  หนา้ 8 

การแสดงแบบง่ายและใช้อุปกรณ์มาตรฐาน 
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การจัดแสดงแบบ Show case 
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การสร้างจุดเด่นให้กบั Booth ด้วยองค์ประกอบอ่ืนๆ 
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การใช้อุปกรณ์มาตรฐานและการสร้างจุดเด่นให้กบั Booth แบบง่ายๆ 
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การจัด Booth ทีไ่ม่ควรให้เกิดลกัษณะเช่นนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

การตกแต่งท่ีไม่เอาใจใส่ 
และไม่มีจุดดึงดูด 

ใชก๊ิ้ปหนีบ ดูไม่เรียบร้อยและ
การใชไ้วนีลลท่ี์เห่ียวยน่ 
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การจัด Booth ทีไ่ม่ควรให้เกิดลกัษณะเช่นนี้ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

ปล่อย Booth วา่งไว ้ขาดความเป็นมืออาชีพไม่มีการ
เตรียมพร้อม 

การตกแต่งท่ีไม่เรียบร้อย 
โดยใชก้ระดาษติดแปะ ท าใหไ้ม่น่าดู 
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ค าแนะน าเพิม่เติม 

ก่อนการออกงานแสดงนิทรรศการ ควรท าการศึกษาขอ้มูลของงานใหดี้ เช่น ขอ้มูลของผูจ้ดังานเป็น
ใคร มีวตัถุประสงค์และเป้าหมายในการจดังานอยา่งไร ผลงานการจดังานท่ีผ่านมาเป็นอย่างไร มีสถิติผูเ้ขา้
ชมงานมากนอ้ยเท่าไร มาจากไหนบา้ง ใชก้ารโฆษณาประชาสัมพนัธ์งานอยา่งไร เคยจดังานในสถานท่ีหรือ
ประเทศใดมาแล้วบา้ง ผู ้เขา้ร่วมงานหลกัของผูจ้ดังานเป็นใครบ้าง ราคาพื้นท่ีต่อตารางเมตรเท่าไร มีส่ิง
อ านวยความสะดวกอะไรใหบ้า้ง 

ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการวางแผนและตดัสินใจไดง่้ายข้ึน ควรระลึกไวว้า่การขยายธุรกิจ
ดว้ยกลยุทธ์แฟรนไชส์ ควรมีการวางแผนการขยายไวใ้ห้ชดัเจน โดยเฉพาะการขยายไปยงัต่างประเทศ ซ่ึง
ตอ้งวางแผนใหล้ะเอียดรอบคอบตลอดจนตอ้งเตรียมเคร่ืองมือท่ีตอ้งใชใ้หดี้  

 

ตัวอย่างข้อมูลของผู้จัดงาน 
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2.  การเตรียมเอกสารทีต้่องใช้ (Documentary) 

 วตัถุประสงคท่ี์ส าคญัในการออกงานนิทรรศการนั้น คือ การสร้างการรับรู้และมองหาผูมุ้่งหวงัท่ีจะ
ลงทุน ดงันั้น เอกสารท่ีจ าเป็นส าหรับการออกงานนิทรรศการ จึงตอ้งเป็นเอกสารท่ีท าหน้าท่ีในการแนะน า
บริษทัและธุรกิจ รวมทั้งเอกสารท่ีท าหนา้ท่ีบนัทึกขอ้มูลของผูเ้ขา้มาเยี่ยมชม Booth  เพื่อน าไปใชด้ าเนินการ
ต่อเม่ือจบงานนิทรรศการ เอกสารหลกัท่ีตอ้งใชใ้นการออกงานแสดงไดแ้ก่ 

1) Franchise Brochure 

 หน้าท่ีของ Franchise Brochure คือ การท าให้ผูส้นใจและเยี่ยมชม Booth ได้รู้จกัความเป็นมาของ
ธุรกิจ ประวติัและศกัยภาพของบริษทั ซ่ึงหมายถึง ศกัยภาพทุกดา้นของธุรกิจซ่ึงรวมถึงผูบ้ริหารและทีมงาน
ของธุรกิจท่ีมีอยู่ ตลอดจนการให้ขอ้มูลเร่ืองสินคา้และบริการของธุรกิจ ลกัษณะร้านคา้และพื้นท่ีท่ีตอ้งการ
ใช ้ขั้นตอนและคุณสมบติัของผูท่ี้ตอ้งการจะเขา้มาเป็นแฟรนไชส์ซีและการสนบัสนุนจากทีมงานของบริษทั
ฯ ท่ีเตรียมไวส้ าหรับผูท่ี้ไดรั้บสิทธ์ิเป็นแฟรนไชส์ซี 

 

 การจัดท า Franchise Brochure ต้องให้ความส าคัญกับการออกแบบและภาพลักษณ์ของธุรกิจ                
การเลือกใช้ตวัหนงัสือ ภาพประกอบ การจดัวาง ตลอดจนสีท่ีใช้ ตอ้งคงความเป็นอตัลกัษณ์ของธุรกิจให้ดี 
หากผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ ก็ตอ้งท าให้มีภาษาองักฤษหรือภาษาทอ้งถ่ินท่ี
ตอ้งการจะเขา้ไปเปิดตลาดในประเทศนั้นๆ เพิ่มเติม 

2) Lead Sheet 

 เราจะเรียกผูท่ี้สนใจเขา้มาเยี่ยมชม Booth วา่ Lead โดยปกติ Lead จะเขา้มาเพื่อขอขอ้มูลและซกัถาม
ขอ้มูลเพิ่มเติมมากมาย ทีมงานจึงตอ้งรู้ว่าขอบเขตการให้ขอ้มูลจะให้ไดม้ากแค่ไหน ขอ้มูลหลกัท่ีทีมงาน
จะตอ้งให้กบัผูส้นใจ คือ ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัความเป็นมาของธุรกิจ แนวคิดธุรกิจ สินคา้และบริการ ตลอดจน
แนวคิดร้าน รวมทั้งตลาดและกลุ่มผูบ้ริโภคหลกั จ านวนสาขา ระบบการใหก้ารสนบัสนุน หลงัจากใหข้อ้มูล
กับผู ้เข้ามาเยี่ยมชม Booth แล้ว ทีมงานจะต้องขอข้อมูลในการติดต่อกลับจาก Lead ข้อมูลดังกล่าว              
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จะผา่นการกรอกในแบบฟอร์มท่ีเรียกวา่ Lead Sheet ซ่ึงจะมีช่องส าหรับการขอขอ้มูล Lead เบ้ืองตน้ เพื่อใช้
ในการด าเนินการภายหลงัจากงานนิทรรศการเสร็จส้ินต่อไป 

3) Lead Record 

 ในแต่ละวนัของการออกงานแสดงนิทรรศการ รายช่ือ Lead ท่ีไดจ้าก Lead Sheet ควรน ามาสรุปลง
ใน Lead Record เพื่อท่ีจะไดท้  าการสรุปและแยกขอ้มูลต่างๆ ออกเป็นหมวดหมู่ การออกแบบ Lead Sheet 
และ Lead Record จะข้ึนอยู่กับความต้องการของผูป้ระกอบการว่าต้องการให้ Lead ให้ข้อมูลมากน้อย
เพียงใดและตอ้งการขอ้มูลแค่ไหน ขอ้มูลท่ีตอ้งการในเบ้ืองตน้นั้นไม่ควรจะลึกหรือมากเกินไป ควรเป็น
ขอ้มูลพื้นฐานโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อใชใ้นการติดต่อภายหลงั และใชใ้นการประเมินความสนใจท่ี Lead มีต่อ
ธุรกิจ รวมทั้งการใหข้อ้มูลของทีมงาน และการขอขอ้มูลเพิ่มเติมจาก Lead 

4) Franchise Sales Kit 

 เม่ือมีความจ าเป็นตอ้งคุยกบั Lead ท่ีมีความสนใจและตอ้งการลงทุนอยา่งจริงจงั ผูป้ระกอบการควร
จดัท าเคร่ืองมือในการขายแฟรนไชส์ไว ้ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูลและเน้ือหาท่ีจ าเป็นตอ้งใช้ในการพูดคุย
กบั Lead ท่ีสนใจ เคร่ืองมือดงักล่าว คือ Franchise Kit ซ่ึงมีเน้ือหาท่ีส าคญัประกอบดว้ย 

 ความเป็นมาของบริษทั (Company profile) 
 แนวคิดและหลกัการเร่ืองแฟรนไชส์ (Franchise concept) 
 สิทธิประโยชน์ของแฟรนไชส์ซี (Franchisee benefits) 
 แนวคิดทางการตลาด (Marketing concept) 
 ร้านคา้-สินคา้และบริการ (Shop & Product details) 

ตัวอย่าง Lead sheet และ Lead Record อย่างง่าย 

 

 

 

 

 

  

LEAD SHEET 
Prospect Record 
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3.  การเตรียมคนและการก าหนดหน้าที ่(People & Role) 

 เม่ือผูป้ระกอบการตดัสินใจท่ีจะเขา้ร่วมงานแสดงนิทรรศการแลว้ ผูป้ระกอบการย่อมตอ้งก าหนด
เป้าหมายไวว้า่ตอ้งการจะขยายธุรกิจไปยงัประเทศใด ในกรณีท่ีไปร่วมงานแสดงนิทรรศการยงัต่างประเทศ 
รวมทั้งมีเป้าหมายท่ีชดัเจนว่าจะตอ้งมีจ านวนสาขาท่ีตอ้งการเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนเท่าไร ดงันั้นการร่วมงาน
แสดงนิทรรศการทุกคร้ังจึงตอ้งหาบุคลากรท่ีมีความเหมาะสมเพื่อให้สามารถน าเสนอธุรกิจและโนม้นา้วให้
ผูเ้ขา้เยี่ยมชม Booth ให้ขอ้มูลท่ีจ าเป็นได้ ตลอดจนสร้างการจดจ าท่ีดีให้กับ Lead ผูป้ระกอบการจึงต้อง
พิจารณาหาผูท่ี้จะเขา้มารับผดิชอบใน Booth โดยพิจารณาคุณสมบติัเบ้ืองตน้ ดงัน้ี 

1. มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความกระตือรือร้น พูดจาน่าเช่ือถือ 
2. มีทกัษะในการน าเสนอ ทกัษะในการรับฟัง ท่ีดี 
3. มีความสามารถทางภาษา (กรณีท่ีไปต่างประเทศ) 
4. มีทศันคติท่ีดีและมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี รักการพบปะพูดคุยกบัคนทัว่ไป 
5. เป็นผูท่ี้มีความรับผดิชอบ มีเป้าหมายท่ีชดัเจนในชีวติ 

 คุณสมบติัเบ้ืองตน้ของผูท่ี้จะไปปฏิบติังานใน Booth จะท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบเม่ือ Lead ผา่นหรือ
เขา้มาเยี่ยมชม เพราะคุณสมบติัเหล่าน้ีจะสร้างความน่าสนใจให้กบัธุรกิจ และสามารถเชิญชวนผูท่ี้เขา้มา
เยีย่มชมเขา้มาให้ขอ้มูลและน าเสนอธุรกิจได ้แต่ก่อนท่ีทีมงานเหล่าน้ีจะไปประจ าอยูท่ี่ Booth ผูป้ระกอบการ
ตอ้งเตรียมความพร้อมส าหรับแนวทางในการปฏิบติัของผูป้ฏิบติัการใน Booth ดงัน้ี 

1. ก าหนดจ านวนเป้าหมายของ Lead ท่ีมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการ 
2. การจดัเวลาเขา้ท างานใหส้ัมพนัธ์กบัระยะเวลาของงานนิทรรศการและจ านวนผูท่ี้ปฏิบติังาน

ใน Booth 
3. การก าหนดผูมี้หนา้ท่ีรับผดิชอบประจ า Booth ในแต่ละรอบการท างาน 
4. ขั้นตอนการปฏิบติังานตั้งแต่การเร่ิมตน้เขา้มาเปิด Booth จนกระทัง่การปิด Booth 
5. การทกัทาย และ การกล่าวขอบคุณและส่ง Lead ออกจาก Booth 
6. วธีิการและขั้นตอนการน าเสนอธุรกิจ ทั้งกรณีท่ีมีอุปกรณ์ช่วย เช่น Video presentation หรือ 

การน าเสนอผา่น Franchise Brochure 
7. เตรียมค าถามและค าตอบ ส าหรับ Lead ท่ีเขา้มาเยีย่มชม Booth ตลอดจนค าถามท่ีทีมงานควร

สอบถาม Lead 
8. วธีิการขอให ้Lead ใหข้อ้มูลผา่น Lead sheet 
9. ก าหนดแบบฟอร์มส าหรับสวมใส่ของทีมงานท่ีไปปฏิบติังานใน Booth 

  



คู่มือการจดัท าตน้แบบการน าเสนอและเจรจาธุรกิจ ส าหรับ Franchise B2B 

 

กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์  หนา้ 18 

 

 

 

ช่ืองานแสดง __________________________________________________ สถานที่ _________________________________________

ระยะเวลา ___________________________________________________ ผู้ รับผิดชอบโครงการ ______________________________

ล ำดับ งำนที่ต้องด ำเนินกำร ก ำหนดแล้วเสร็จ ผู้รับผดิชอบ

On Fin. C/N

1 กำรออกแบบ Booth

2      ขนาดพืน้ที่                                                            sqm.

3      พิจารณาแบบ-1st Draft

4      พิจารณาแบบ-2ndt Draft

5      พิจารณาแบบ-3rd Draft

6      Final - Perspective

7      อปุกรณ์ที่ต้องใช้เพ่ิมเติม

8      สรุปงบประมาณที่ต้องใช้

9      การเข้าด าเนินการติดตัง้และตกแตง่พืน้ที่

10      การขนย้ายอปุกรณ์ที่ต้องใช้เข้าพืน้ที่

11 เอกสำรที่ต้องใช้

12      Franchise brochure จ านวน                              pcs.

13      Lead sheet จ านวน                                              pcs.

14      Lead record จ านวน                                           pcs.

15      Franchise sales kit จ านวน                                pcs.

16 กำรเตรียมทมีงำนที่ปฏบิตัิงำน

17      การคดัเลือก

18      การอบรมเบือ้งต้น

19      การจดัรอบการท างาน

20      ชดุฟอร์มที่ต้องใช้ จ านวน                                        ชดุ

21 กำรรือ้ถอนและขนย้ำย

22      ขนย้ายอปุกรณ์ที่ใช้กลบั

23      รือ้ถอนอปุกรณ์ที่ใช้ในการตกแตง่

24 สรุป ผลกำรฏบิตัิงำน

25 แผนกำรด ำเนินงำนขัน้ตอนต่อไป

สถำนะของงำน

รำยกำรเตรียมควำมพร้อมออกงำนแสดงนิทรรศกำร
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