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ค าน า 
 คู่มือฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือเป็นตน้แบบในการน าเสนอและเจรจาธุรกิจส าหรับแฟรนไชส์ท่ีมีศกัยภาพ ซ่ึงจะช่วยให้
ผูป้ระกอบการใชเ้ป็นแนวทางการเตรียมความพร้อมส าหรับการเขา้ร่วมกิจกรรมงานแสดงธุรกิจ ซ่ึงเป็นกิจกรรมท่ีจะช่วยให้
ผูป้ระกอบการมีโอกาสพบกบัผูท่ี้สนใจลงทุน พร้อมทั้งเป็นโอกาสท่ีจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการไดแ้นะน าธุรกิจของตนใหเ้ป็น
ท่ีรู้จกัแพร่หลายทั้งในระดบัประเทศและต่างประเทศ งานแสดงธุรกิจเป็นงานท่ีมีความส าคญัเป็นอยา่งยิ่ง เพราะเป็นงานท่ี
รวมเอาผูป้ระกอบการต่างๆ เขา้มาไวด้ว้ยกนั ซ่ึงจะดึงดูดนกัลงทุนท่ีก าลงัมองหาธุรกิจจากทัว่ทุกมุมโลกให้มาเยี่ยมชมและ
เลือกธุรกิจท่ีสนใจ ธุรกิจต่างๆ ท่ีมาร่วมงานแสดงนั้น จึงตอ้งสร้างจุดเด่นและวางแผนการเตรียมตวัมาใหดี้ เพราะผูล้งทุนจะ
มีโอกาสเลือกและได้เห็นธุรกิจต่างๆ ท่ีน่าสนใจมากมายในการมาเยี่ยมชมงานแสดงธุรกิจ หากผูป้ระกอบการขาดการ
วางแผนงานและการเตรียมความพร้อมส าหรับการออกงานแสดงธุรกิจ ก็เท่ากบัเป็นการกระท าท่ีสูญเปล่าไม่ก่อให้เกิด
ประโยชน์ใดๆ ในทางการตลาดแมแ้ต่นอ้ย และยงัอาจท าใหภ้าพลกัษณ์ของธุรกิจเองดูไม่น่าเช่ือถืออีกดว้ย 

 คู่มือการเตรียมความพร้อมน้ีจัดท าข้ึนให้มีเน้ือหาครอบคลุมปัจจยัส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีมี
ศกัยภาพและมีความพร้อมเพียงพอส าหรับการน าเสนอธุรกิจหรือการเจรจาธุรกิจผ่านการร่วมออกงานแสดงธุรกิจทั้งในและ 
ต่างประเทศ (Franchise Go inter) ซ่ึงผูป้ระกอบการตอ้งเตรียมตวัให้พร้อม ในทุกด้านเพ่ือให้ธุรกิจของผูป้ระกอบการมี
ความโดดเด่น และเป็นท่ีสนใจของผูท่ี้เขา้มาเยี่ยมชมธุรกิจ อีกทั้งยงัเป็นท่ีจดจ าไดเ้ม่ือผา่นช่วงงานแสดงธุรกิจไปแลว้ไม่วา่
จะนานแค่ไหน การจดัเตรียมความพร้อมของงานจะแบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ 

1. การเตรียมการตกแต่งพ้ืนท่ี (Space management & Decoration) 
2. การเตรียมเอกสารต่างๆ ท่ีตอ้งใช ้(Documentary) 
3. การเตรียมคนและการก าหนดหนา้ท่ี (People & Role) 
4. กระบวนการขายและขั้นตอนการขายแฟรนไชส์ต่างประเทศ (Master Franchsie)   

 

 ทั้งน้ี การเตรียมความพร้อมส าหรับการร่วมงานแสดงธุรกิจของกลุ่มผูป้ระกอบการแฟรนไชส์ท่ีมีศกัยภาพส าหรับ
การออกไปร่วมงานในต่างประเทศ นอกเหนือจากการเตรียมความพร้อมพ้ืนฐานแล้ว การศึกษาเก่ียวกับการตลาด
ต่างประเทศ รูปแบบของการขายแฟรนไชส์ในต่างประเทศ ลว้นแต่มีความส าคญัทั้งส้ิน การขายแฟรนไชส์นั้นเป็นการขาย
ดว้ยกระบวนการมากกว่าการขายด้วยความสามารถหรือทักษะการขายแบบนักขายทั่วไป ดังนั้นล าดับขั้นตอนต่างๆ มี
ความส าคญัและมีจุดมุ่งหมายเพ่ือท่ีจะสรรหาผูท่ี้มีความเหมาะสมมากท่ีสุดส าหรับการใหสิ้ทธ์ิในการซ้ือแฟรนไชส์ ผูจ้ดัท า
หวงัเป็นอยา่งยิง่วา่คู่มือฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการเตรียมตวัเพ่ือน าเสนอธุรกิจและเจรจาธุรกิจ ช่วยใน
การพฒันาศกัยภาพของธุรกิจดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์ต่อไป 
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ท าความเข้าใจกบัระบบแฟรนไชส์ 

 ระบบแฟรนไชส์ คือ การโคลนน่ิงธุรกิจหรือการสร้างธุรกิจให้สามารถถ่ายทอดเป็นสาขาท่ีต่อเน่ืองได ้ดว้ยการ
บริหารงานท่ีท าให้มี “ความเป็นมาตรฐาน” และการสร้างรูปแบบร้านคา้ท่ีเหมือนกบัร้านตน้แบบกระจายออกไปเป็นร้าน
สาขา และสามารถสร้างร้านเหล่านั้นใหป้ระสบความส าเร็จไดเ้ช่นเดียวกบัการด าเนินการของร้านท่ีเป็นแม่แบบ จุดประสงค์
ของการโคลนน่ิงก็คือ การสร้างส่ิงท่ีดีคงท่ีเหมือนกนักบัตน้แบบแต่ใหม้ากข้ึนในดา้นจ านวน ดงันั้น ร้านท่ีเป็นตน้แบบตอ้ง
เป็นธุรกิจท่ีมีรายได ้มีผลก าไรทางธุรกิจท่ีดีและมีประโยชน์จริงกบัผูบ้ริโภค การสร้างธุรกิจให้เป็นแฟรนไชส์ไดจึ้งตอ้ง
ศึกษาเขา้ใจระบบงาน การท างานทุกกระบวนการของร้าน มีการกระตุน้ความตอ้งการในตลาดทั้งสินคา้และตราสินคา้ การ
สร้าง   แฟรนไชส์ตอ้งมีทั้งช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีไดรั้บการยอมรับ สินคา้ตอ้งมีมาตรฐาน ทีมงานท่ีคอยพฒันาระบบ และ
มีการบริหารจดัการความรู้ความเช่ียวชาญอยา่งแทจ้ริง 

 “ความเช่ียวชาญ” คือ ความสามารถท่ีจะท าส่ิงใดไดดี้กว่าหรือท่ีคนอ่ืนไม่สามารถท าได ้การท าส่ิงท่ีคนอ่ืนท า
ไม่ไดน้ั้นตอ้งมีวธีิการซ่ึงตอ้งเป็นกระบวนการท่ีประกอบกนัเป็นรูปแบบ ท าซ ้ าได ้ควบคุมไดจ้ริง นัน่คือการมีระบบงานท่ีดี
นัน่เอง 

 หลกัการของการสร้างแฟรนไชส์ให้ไดน้ั้น ตอ้งเร่ิมจากความสามารถท่ีสร้างตลาด สร้างความนิยมในสินคา้และ
บริการท่ีน าเสนอได้จริง เป็นท่ีรู้จักของกลุ่มเป้าหมายเสียก่อน และท าให้ธุรกิจเติบโตด้วยการขยายสาขาอย่างต่อเน่ือง 
เน่ืองจากความสามารถท่ีจะวางรูปแบบการท างานไดอ้ยา่งเป็นระบบ มีความเป็นมาตรฐานจนขยายวิธีการไดต้่อเน่ืองไม่มี
ขอ้จ ากดั รวมทั้งพิสูจน์ไดถึ้งผลประกอบการท่ีดีของธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง และเม่ือองค์กรมีสมาชิกในระบบแฟรนไชส์ข้ึน
มาแลว้ ส่ิงท่ีตอ้งสร้างใหเ้กิดข้ึนในมวลหมู่สมาชิก คือ ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั ไม่วา่ในตวัผูเ้ขา้ร่วมสมาชิกเอง บริษทัท่ีเป็น
บริษทัแม่กบัสมาชิก รวมถึงความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อบริษทัคู่คา้ทั้ งหลาย องคก์รท่ีเป็นระบบแฟรนไชส์จึงเป็นเสมือนองคก์รท่ี
ตอ้งสามารถสานประโยชน์ร่วมกนัไดเ้ป็นอยา่งดี (Hunt, 1973) 

“ร่วมกนัสร้าง แบ่งกันรวย ช่วยกนัโต” 
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การเตรียมพร้อมเม่ือต้องเข้าตลาดตา่งประเทศ 
 ปัจจยัหลกัในการเตรียมความพร้อมในการเขา้สู่ตลาดในระบบการคา้มีอยูห่ลายดา้น แต่จุดท่ีส าคญัอยา่งมากต่อ
การสร้างตลาดไดอ้ยา่งถาวร คือ การเตรียมความพร้อมของแบรนด์  ความพร้อมของตวัสินคา้ และการเตรียมตวัดา้นการ
บริการ ซ่ึงมีความส าคญัอยา่งมาก เพราะเม่ือมีโอกาสสร้างตลาดไดแ้ลว้ การรักษาคุณภาพดา้นต่างๆ ไวไ้ดอ้ยา่งต่อเน่ืองก็คือ 
การสร้างธุรกิจขนาดเลก็ใหส้ามารถอยูไ่ดใ้นระยะยาวในตลาดต่างประเทศ 

ความพร้อมด้านแบรนด์ 

 ถา้เร่ิมท าความเขา้ใจธรรมชาติของแบรนดท่ี์มีความเช่ือมโยงกบัองคป์ระกอบดา้นคุณภาพและราคา “แบรนด”์ จะ
เป็นการสร้างความรู้สึกใหผู้บ้ริโภคมีจากประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากตวัสินคา้ ขณะท่ีการจดัวางต าแหน่งของแบรนดใ์นตลาด
ก็เป็นกลยทุธ์ในการท าธุรกิจ การสร้างแบรนด์ข้ึนมาช่วงท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือ เร่ิมสร้างตลาดของตนเอง แมว้า่ในบางคร้ังท่ีแบ
รนดท่ี์มีภายในประเทศอาจจะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั แต่กลบักา้วกระโดดบุกตลาดต่างประเทศก่อนก็เป็นแนวทางท่ีปฏิบติักนัเสมอ 
แต่ถา้แบรนดท่ี์มีการยอมรับในประเทศดว้ย ก็ยิง่สร้างความมัน่คง และง่ายยิ่งข้ึนกบัการขยายตลาดในภูมิภาค กลบักนัถา้หา
กวางสินคา้เป็นท่ีนิยมในตลาดท่ีห่างไกลอยา่งประเทศในกลุ่มยกัษใ์หญ่สามประเทศ ( Triad ) เช่น ญ่ีปุ่น อเมริกา และแถบ
ยโุรป ก็สามารถหวนกลบัเอาความเขม้แข็งของแบรนด์ของตนกลบัมารุกในประเทศและแถบเพ่ือนบา้นไดด้ว้ย ทั้ง 2 กล
ยทุธ์เป็นไปไดเ้สมอ แต่ในทุกๆ วธีิควรตอ้งเร่ิมจากการก าหนดมาตรฐานต าแหน่งของสินคา้และความเขม้แข็งของแบรนด์
ตอ้งเตรียมการท่ีจะสร้างแบรนดใ์ห ้Interไวด้ว้ย เพราะการวางแบรนดข์องตนเองในรูปแบบสากลทั้งภาษาและความหมายท่ี
เก่ียวโยงถึงผลิตภณัฑ์ ตอ้งยอมรับว่า ช่ือแบรนด์ในรูปแบบภาษาสากลบางคร้ังก็เพ่ือสร้างความรู้สึกของคุณภาพในระดบั
โลกมากข้ึน เม่ือตอ้งมีการลงโฆษณาในนิตยสารการส่งออก หรือแมก้ระทัง่การเขียนบทความวจิารณ์ในนิตยสารท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัสินคา้ ดงันั้น การน าเสนอสินคา้ผ่านเอกสารท่ีรายละเอียดควรจะพร้อมท่ีจะเสนอไดว้า่มี “แบรนด์” ท่ีดีจริงๆ ส าหรับ
ตลาด สร้างความเช่ือถือต่อคุณภาพ ความสามารถการผลิตได้ดี ปัจจยัท่ีจะถูกประเมินจากผูน้ าเขา้ในแต่ละประเทศ คือ 
สินคา้ท่ีตอ้งมีคุณภาพตามท่ีไดต้กลง อย่างสม ่าเสมอแน่นอน ราคาท่ีเหมาะสมไม่ข้ึนหรือลงเร็วเกินไปในขณะท่ีสามารถ
ควบคุมเร่ือง เวลา ไดดี้ 

ความพร้อมด้านตวัสินค้า 

เราจะตอ้งสามารถสร้างความพร้อมทางธุรกิจในดา้นสินคา้ไดด้ว้ย  3 ประเด็นท่ีชดัเจนต่อไปน้ี คือ การย  ้าเตือนของ
ธุรกิจขนาดกลางและเล็กท่ีจะตอ้งสร้างข้ึนมา การสร้างความไดเ้ปรียบจากความแตกต่าง  ตอ้งท าให้สินคา้ของเราแตกต่าง
จากคู่แข่งขนั ซ่ึงตรงน้ีข้ึนอยูก่บั R&D ท่ีสร้างส่ิงท่ีน าเสนอใหม่ วจิยัความตอ้งการของลูกคา้เพ่ือพฒันาการผลิตสินคา้ใหต้รง
กบัใจลูกคา้และแตกต่างจากส่ิงท่ีมีแลว้ในตลาด (Different) เท่ากบัสร้างทางเลือกมีมากข้ึน เช่น แชมพูสระผมแต่เดิมนั้นไม่
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ว่าจะเป็นผมชนิดใดใช้ได้อย่างเดียวกัน แต่เด๋ียวน้ีมีหลายยี่ห้อให้เลือกตามความต้องการของลูกค้า สินค้ากลายเป็น
นวตักรรมทั้งสร้างข้ึนมาส าหรับผมสั้น ผมยาว ผมแห้ง ผมมนั ผมดดั ผมมีรังแค ส่วนเร่ืองคุณภาพ  สินคา้ชนะดว้ยคุณภาพ 
ซ่ึงตรงกบัค าวา่ “ตรงใจลูกคา้” ส่ิงท่ีเรียกวา่คุณภาพดีของสินคา้แต่ละประเภทนั้นไม่เหมือนกนั รถยนตคุ์ณภาพดีก็มีนิยาม
อยา่งหน่ึง โรงแรมท่ีดีก็มีนิยามอยา่งหน่ึง โรงพยาบาลท่ีดีก็มีนิยามอยา่งหน่ึง คอมพิวเตอร์คุณภาพดีก็มีนิยามอยา่งหน่ึง ตอ้ง
เรียนรู้ให้ไดว้า่ ลูกคา้ของเรานิยามค าวา่ Quality วา่อยา่งไร ในธุรกิจนั้นคนผลิตคนท าไม่มีสิทธินิยามคุณภาพสินคา้ คนท่ีมี
สิทธ์ินิยามคือ “ลูกคา้” เราตอ้งหาใหไ้ดว้า่ ลูกคา้ก าหนดคุณภาพท่ีตอ้งการนั้นเป็นอยา่งไร เพ่ือใหต้รงใจลูกคา้ ธุรกิจทัว่ไปจึง
ตอ้งมีการท าวิจยัเพ่ือให้รู้วา่ Quality Definition ในสายตากลุ่มลูกคา้เป้าหมายคืออะไร  สินคา้ตอ้งคุม้  ตอ้งสร้างความรู้สึก
คุม้ค่าใหก้บัสินคา้บริการท่ีน าเสนอ มกัจะเขา้ใจผิดวา่การแข่งขนัทางธุรกิจนั้นตอ้งใชร้าคาต ่าเป็นเคร่ืองมือ  ซ่ึงความเป็นจริง
ส่ิงส าคญัท่ีสุดไม่ใช่ราคาสูงหรือต ่าแต่อยูท่ี่เหตุผลวา่ราคาท่ีตั้งนั้นคุม้ค่าหรือไม่  

ความพร้อมด้านการบริการ 

ในปัจจุบนัหวัใจของการด าเนินธุรกิจ คือ การพฒันาระบบงานรูปแบบของการท างาน การออกแบบการใหบ้ริการ
ท่ีฉับไวและท าอยา่งไรให้ตรงใจลูกคา้ การพฒันาระบบงานนั้นจ าเป็นตอ้งสร้างข้ึนเพ่ือแข่งขนัตามยุคซ่ึงมีการแข่งขนัทั้ง
ภายในประเทศหรือการแข่งขนักบับริษทัขา้มชาติท่ีพยายามเขา้มาท าธุรกิจในประเทศไทยเกือบจะทุกธุรกิจ การปรับตวัและ
แข่งขนักับการกระจายตวัสร้างสาขา ด้วยความได้เปรียบไปในทุกเร่ืองไม่ว่าจะเป็นตน้ทุนทางด้านการเงิน การจดัการ
บริหารงานเทคโนโลยตี่างๆ ท่ีน ามาใช ้แต่ส่ิงท่ีทุกธุรกิจสามารถสร้างข้ึนเพ่ือการแข่งขนั มกัจะมุ่งไปคือการสร้างการบริการ
ท่ีฉับไว เนน้ความรวดเร็วและความสะดวกในการใชบ้ริการ การบริการจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างยอดขายไดแ้ละสร้างลูกคา้
ประจ าต่อเน่ือง การบริการเพ่ือจะชนะใจลูกคา้ถือเป็นขั้นตอนท่ีจะท าใหลู้กคา้กลบัมาจบัจ่ายใชส้อยกนัอีกคร้ัง 

ทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ี คือ เร่ืองการสร้างความพร้อมท่ีตอ้งมีให้ได ้ไม่อยา่งนั้นการขายสินคา้เขา้ไปในประเทศใดก็
แลว้แต่ ในท่ีสุดก็จะไม่คุม้ค่ากบัการลงทุน เพราะกวา่จะสร้างแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัไดใ้นตลาดต่างประเทศจนลูกคา้เขา้มาซ้ือ
สินคา้และบริการ แต่เม่ือซ้ือไปแลว้เพียงคร้ังเดียว ลูกคา้ก็ไม่กลบัมาซ้ือสินคา้และบริการอีก ถา้หากเป็นอยา่งน้ีธุรกิจแบบ
ขา้มประเทศแลว้เป็นแบบน้ีท าอยา่งไรก็ไม่โต คิดจะท าการคา้เพ่ือตลาดโลกแลว้ก็ชวนกนัพิถีพิถนักนัดีกวา่ไม่อยา่งนั้นก็ตอ้ง
หาลูกคา้กนัไม่มีวนัจบ 
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การท าการตลาดแฟรนไชส์สู่ต่างประเทศ 

 ปรากฏการณ์ในโลกปัจจุบนัมีความเปล่ียนแปลงไปมาก โดยเฉพาะเร่ืองเศรษฐกิจและการคา้ เป้าหมายการท า
ธุรกิจไม่ไดถู้กจ ากดัแต่ตลาดในประเทศเพียงอยา่งเดียวอีกต่อไป การขยายตลาดออกไปต่างประเทศกลายเป็นเป้าหมายท่ีทา้
ทายต่อผูป้ระกอบการเกือบทุกราย และดว้ยเง่ือนเวลาท่ีมีความเหมาะสมจากการเปิด AEC ท่ีก าลงัจะเร่ิมในปลายปี 2558 น้ี 
ถือเป็นโอกาสท่ีดีท่ีจะท าให้ธุรกิจแฟรนไชส์สามารถขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศได ้โดยประเทศเป้าหมายล าดบัแรก ควรมี 
พ้ืนท่ีเป้าหมายท่ีไม่ไกลจากประเทศไทยมากนกั เน่ืองจากจะมีวฒันธรรม รูปแบบการใชชี้วติ ภูมิอากาศท่ีไม่แตกต่างกนัมาก
จนเกินไป รวมทั้งระยะทางไม่ห่างกนัมาก ท าใหส้ะดวกต่อการเขา้ไปสนบัสนุนและตรวจสอบมาตรฐานต่างๆ ในอนาคต  

ปัจจยัทีต้่องพจิารณาในการขยายแฟรนไชส์ไปต่างประเทศ 

การจะน าแฟรนไชส์ไปขายต่างประเทศ ตอ้งท าการศึกษาและเลือกประเทศท่ีจะขยายธุรกิจออกไป เหตุผลท่ีส าคญั
ท่ีสุดก็ คือ  “การเรียนรู้หาประสบการณ์  (Learning & Experiences)”   ระบบธุรกิจแฟรนไชส์ต้องอาศัยทักษะและ
ประสบการณ์ในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจ ดงันั้น การเรียนรู้และการสะสมประสบการณ์ท่ีไดจ้ากการแกปั้ญหาต่างๆ 
จะช่วยใหที้มงานและธุรกิจมีความเขม้แขง็มากข้ึน และน าส่ิงท่ีไดรั้บจากประสบการณ์นั้นๆ มาปรับปรุงแนวทางการท างาน 
และกลยุทธ์ท่ีตอ้งใชใ้นการขยายตลาดไปต่างประเทศ ตลาด ASEAN เป็นตลาดท่ีทุกคนและทุกประเทศต่างมุ่งเป้าหมาย 
ใครท่ีสามารถเขา้ไปสร้างตลาดของธุรกิจตวัเองได้ก่อนก็จะเป็นขอ้ได้เปรียบ ไม่เพียงตลาด ASEAN แต่ควรมองไปท่ี 
ASEAN+6 ซ่ึงมีจ านวนประชากรมากถึงคร่ึงหน่ึงของประชากรโลก ปัจจยัท่ีควรพิจารณาใหดี้ก่อนการตดัสินใจขยายตลาดมี
ดงัต่อไปน้ี 

1. ปัจจยัทางสังคม (Social Analysis)  

 มีการเพ่ิมหรือลดของประชากรในสงัคมและพ้ืนท่ีมากนอ้ยเพียงใด 
 พฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อยเนน้สินคา้น าเขา้หรือสินคา้ในพ้ืนท่ีมากกวา่กนั 
 การรับข่าวสาร และ การบอกต่อ มีผลเพียงใด 
 พฤติกรรมดา้นอ่ืนๆ เช่น การดูแลสุขภาพ การเสริมความงาม การเดินทางและใชชี้วติการท างาน 
 วถีิชีวติของคน หรือ Life Style 
 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ จากท่ีไหน พิจารณาจากอะไร ไปอยา่งไร 
 อตัราการอพยพ เขา้ - ออก ของคนในชุมชน 
 คุณภาพชีวติและความเป็นอยูข่องคนในชุมชน 
 อายแุละเพศ 
 สิทธิ และ เสรีภาพ ของชุมชน 
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2. ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง (Political Analysis) 

 สถานะความมัน่คงและรูปแบบของรัฐบาล วา่มีการเปล่ียนแปลงมากนอ้ยเพียงใด 
 ปัญหาคอรัปชั่นท่ีมีในประเทศ มีมากจนภาษีของประชาชนไม่ได้ถูกน าไปใช้อย่างมีประสิทธิภาพ

หรือไม่ 
 อิสรเสรีภาพในการท าธุรกิจหลากหลายรูปแบบของแต่ละทอ้งถ่ิน 
 กฎระเบียบปฏิบติัและขอ้หา้มต่างๆ ในการท าธุรกิจ 
 การควบคุมการน าเขา้และการส่งออก 
 กฎหมายด้านอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ด้านส่ิงแวดลอ้ม การละเมิดลิขสิทธ์ิ การขโมยขอ้มูล สวสัดิการ

พนกังาน 
 การจดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญา ใหค้วามคุม้ครองและครอบคลุมแค่ไหน 

 

3. ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic Analysis) 

 ภาวะเงินฝืด ภาวะเงินเฟ้อ และ อตัราดอกเบ้ีย 
 อตัราแลกเปล่ียนเงินตราในประเทศ 
 อตัราการวา่งงานของคนในประเทศ 
 อตัราค่าแรงขั้นต ่าและค่าแรงเฉล่ียของคนในประเทศ 
 ระดบัชนชั้น และก าลงัซ้ือของคนในประเทศ 
 เพดานราคาของสินคา้และบริการในธุรกิจท่ีสนใจ 
 ตลาดหุน้ของประเทศ 
 วงจรธุรกิจท่ีเราสนใจ 
 พ้ืนท่ีเศรษฐกิจ 

 

4. ปัจจยัทางด้านกฎหมาย (Legal Analysis) 

 กฎหมายของประเทศต่างๆ ท่ีออกมามีผลกระทบกบัธุรกิจและผูล้งทุน ธุรกิจควรพิจารณาดูวา่มีกฎหมายใดท่ีมี
ผลกระทบต่อธุรกิจ โดยเฉพาะเร่ืองสินคา้และบริการท่ีเราด าเนินการอยู ่ไม่ว่าจะเป็นผลกระทบทั้งทางตรงหรือทางออ้ม 
กฎหมายดงักล่าวสร้างขอ้จ ากัดหรือสร้างความไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจนั้นๆ และมีขอ้บงัคบัหรือเร่ืองท่ีธุรกิจตอ้ง
ปฏิบติัตามกฎหมายนั้นๆ อยา่งไรบา้ง 
 

5. ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ (Technology Analysis) 

 เทคโนโลยพ้ืีนฐานของพ้ืนท่ีนั้นๆ 
 อตัราการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลย ี
 ปริมาณของผูท่ี้ท าหนา้ท่ีสร้างและพฒันาเทคโนโลย ี
 ระดบัของเทคโนโลยขีองอุตสาหกรรมในชุมชน 
 เทคโนโลยดีา้นการส่ือสาร 
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 การเขา้ถึงเทคโนโลยใีหม่ๆ ของประเทศ 
 

6. อ านาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power Of Customers) 

 บางคร้ังผูซ้ื้อมีอ านาจในการก าหนดราคาสินคา้ให้ลดลง หรือก าหนดคุณภาพของสินคา้และบริการให้สูงข้ึนได้
ตามท่ีพวกเขาตอ้งการ ส าหรับผูป้ระกอบการแลว้การลดราคาขายจะท าให้รายได้ลดลง ส่วนการเพ่ิมคุณภาพก็จะท าให้
ตน้ทุนสูงข้ึน และน าไปสู่ผลก าไรท่ีลดลง โดยเฉพาะธุรกิจท่ีมีกลุ่มลูกคา้นอ้ยและไม่เป็นท่ีตอ้งการของตลาด ลูกคา้ก็จะยิง่มี
อ านาจการต่อรองสูงข้ึน และจะยิง่สูงข้ึนไปอีกถา้ลูกคา้มีการรวมกลุ่มกนัเพ่ือซ้ือในปริมาณท่ีมาก เพราะลูกคา้มีสิทธิในการ
เลือกท่ีจะซ้ือกบัผูป้ระกอบการเจา้อ่ืนๆ ท่ีสามารถใหเ้ง่ือนไขตามท่ีตอ้งการได ้  
 

7. อ านาจต่อรองของ Supplier (The Bargaining Power Of Suppliers) 

 การร่วมมือกนัของ Supplier เพ่ือลดอ านาจการต่อรองของลูกคา้ เพ่ือให้กลุ่มของตวัเองขายสินคา้ไดใ้นราคาท่ี
สูงข้ึนหรือมีคุณภาพท่ีนอ้ยลงโดยท่ีเราไม่มีสิทธิเลือกมากนกั โดยเฉพาะหากธุรกิจเราตอ้งเจอกบั Supplier ท่ีมีจ านวนนอ้ย ก็
เล่ียงท่ีจะตอ้งเผชิญกบัสถานการณ์เช่นน้ีไดย้าก และเม่ือธุรกิจเราควบคุมราคาไดย้ากก็จะส่งผลให้ตน้ทุนของธุรกิจสูงข้ึน
นัน่เอง 
 

8. ภัยคุกคามจากคู่แข่งในตลาดและผู้ประกอบการใหม่ (Threat Of Competitors and New Entrants) 

 คู่แข่งท่ีอยู่ในตลาดในประเทศนั้นๆ ถือว่าเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีตอ้งพิจารณา เน่ืองจากคู่แข่งมีประสบการณ์การท า
ธุรกิจและฐานของลูกคา้เดิมในตลาดอยูแ่ลว้ รวมทั้งนักลงทุนใหม่ๆ ท่ีจะเขา้มาแยง่ส่วนแบ่งตลาดในเวลาไม่นานนัก เม่ือ
เห็นวา่ธุรกิจนั้นๆ มีความน่าสนใจ 
 

9. สินค้าทดแทน (Threat Of Substitutes) 

 เม่ือฐานลูกคา้ท่ีเรามีสามารถหาสินคา้ท่ีมาทดแทนสินคา้ของเราไดอ้ยา่งง่าย โดยสินคา้ทดแทนนั้นอาจมีราคาท่ีถูก
กว่าหรือมีคุณภาพบางส่วนท่ีดีกวา่สินคา้ของเรา จนเป็นเหตุผลท่ีจะเลิกซ้ือสินคา้และบริการของเราแลว้หันไปใชสิ้นคา้
ทดแทนนั้นๆ จะท าใหก้ารเติบโตของยอดขายและก าไรตกลงทนัที เราตอ้งมัน่ใจวา่ สินคา้และบริการของเรามีจุดเด่นอะไรท่ี
ธุรกิจอ่ืนไม่สามารถหาสินคา้มาทดแทนได ้นัน่คือการมุ่งสร้าง “คุณค่า” ให้กบัสินคา้และธุรกิจท่ีเราก าลงัน าเสนออยูอ่ยา่ง
ต่อเน่ืองนัน่เอง 

 

10. พนัธมติรทางธุรกจิ (Business Partner) 

เร่ืองท่ีมีความส าคญัมากในการขยายธุรกิจไปต่างประเทศก็คือ การหาพนัธมิตรทางธุรกิจ เราไม่สามารถรู้และ
เขา้ใจสภาวะของตลาดในพ้ืนท่ีไดดี้ไปกวา่คนท่ีอยูใ่นพ้ืนท่ี พนัธมิตรจะมีความรู้เร่ืองช่องทางในการท าตลาด รู้ดา้นกฎหมาย 
มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัทั้งรัฐบาลกลางและรัฐบาลทอ้งถ่ิน ซ่ึงการท างานร่วมกบัคนทอ้งถ่ินตอ้งอาศยัความไวเ้น้ือเช่ือใจกนั
เป็นอยา่งมาก เม่ือไดพ้นัธมิตรแลว้ควรพฒันาความสมัพนัธ์ท่ีมีต่อกนัใหม้ากข้ึน      
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11. ศึกษาระบบ Logistic และ เส้นทางคมนาคม 

การศึกษาระบบ Logistic และ เส้นทางการขนส่ง การคมนาคม ในแต่ละประเทศมีความส าคญักบัธุรกิจมาก มี
ผลกบัตน้ทุนของสินคา้และบริการ ตลอดจนตน้ทุนแรงงานและเวลาท่ีตอ้งใชใ้นการขนส่งจากจุดหน่ึงไปยงัอีกจุดหน่ึง หาก
ธุรกิจมีการลงทุนขยายตลาดไปยงัหลายประเทศ การขนส่งท่ีเช่ือมต่อกนัไดจ้ากสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้กบั
ธุรกิจไดเ้ป็นอยา่งดี  
 

 เม่ือเขา้ใจการท าการตลาดแฟรนไชส์สู่ต่างประเทศและปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาแลว้ ส่ิงท่ีตอ้งท าความเขา้ใจต่อไป คือ 
การเตรียมความพร้อมการเขา้ร่วมงานนิทรรศการแสดงธุรกิจ (Exhibition) ซ่ึงถือวา่เป็นจุดท่ีจะน าเสนอรูปแบบธุรกิจใหก้บั
ผูท่ี้สนใจซ้ือแฟรนไชส์ 
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การเข้าร่วมงานนิทรรศการแสดงธุรกจิ (Exhibition) 

 งานแสดงธุรกิจ (Exhibition) เป็นงานท่ีมีความส าคญั เพราะเป็นงานท่ีรวมเอาธุรกิจท่ีตอ้งการขยายดว้ยระบบแฟ
รนไชส์มาไวด้ว้ยกนั และเป็นงานท่ีไดรั้บความนิยมจากผูล้งทุนและผูท่ี้ก าลงัมองหาการลงทุนในธุรกิจท่ีตอ้งการมากข้ึน
เร่ือยๆ งานแสดงธุรกิจมีมากมายทั้งในประเทศและต่างประเทศ ผูป้ระกอบการสามารถใชโ้อกาสจากการเขา้ร่วมงานแสดง
ธุรกิจน้ี เพ่ือมองหากลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ ตลอดจนน าธุรกิจไปสู่ตลาดใหเ้ป็นท่ีรู้จกัไดท้ั้งในระดบัทอ้งถ่ินภายในประเทศ
และระดบัสากลท่ีอยูต่่างประเทศตา่งๆ และเน่ืองจากมีผูป้ระกอบการเป็นจ านวนมากจึงก่อใหเ้กิดการแข่งขนักนัสร้างจุดเด่น
และความน่าสนใจให้กบัธุรกิจของตวัเอง ผูป้ระกอบการจึงตอ้งมีการเตรียมความพร้อมในการท่ีจะเขา้ร่วมงานให้ดี ซ่ึงการ
เตรียมความพร้อมนั้นอาจตอ้งใชเ้วลาเตรียมล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 4-6 เดือน ส าหรับผูป้ระกอบการใหม่เลยทีเดียว ทีเดียว เร่ือง
ท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัมากมีอยู ่3 เร่ือง คือ 

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

 ผูป้ระกอบการท่ีจะเร่ิมขยายธุรกิจด้วยกลยุทธ์แฟรนไชส์ จ าเป็นต้องตรวจสอบธุรกิจตัวเองให้ดีก่อนว่ามี
องค์ประกอบของความพร้อมเพียงใดส าหรับการขยายสาขาดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์ ความพร้อมดงักล่าวจะมีนัยส าคญัคือ 
หนึ่ง แบรนด์ของธุรกิจเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งและไดรั้บความนิยมขนาดไหน ซ่ึงหมายถึงมีฐานลูกคา้ของธุรกิจใหญ่เพียงใด 
รวมทั้งภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการเป็นอยา่งไร สอง ธุรกิจมีสาขามากแค่ไหน จ านวนสาขาคือส่ิงท่ีจะบอกถึงความ
เช่ียวชาญและความสามารถในการบริหารจดัการสาขา เร่ืองน้ีคือความเช่ียวชาญของผูป้ระกอบการอยา่งแทจ้ริง และ สาม 
ทีมงานและระบบงาน เป็นองค์ประกอบท่ีจะท าให้ความเช่ียวชาญต่างๆ นั้ น สามารถถ่ายทอดได้อย่างเป็นระบบเม่ือ
ผูป้ระกอบการมีองค์ประกอบของความพร้อม 3 ข้อดังกล่าวแลว้ การเร่ิมต้นขยายธุรกิจด้วยกลยุทธ์แฟรนไชส์จะเป็น
เดินหนา้รุกตลาดเพ่ือสร้างการเติบโตและส่วนแบ่งการตลาดต่อไป 
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รูปแบบการจัดงานนิทรรศการแฟรนไชส์ในต่างประเทศ 
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ก่อนขยายธุรกจิด้วยกลยุทธ์แฟรนไชส์ 

 ผูป้ระกอบการควรตอ้งมีเคร่ืองมือและขอ้มูลท่ีจ าเป็นตอ้งรู้เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนอย่างมีเป้าหมาย 
ไม่ใช่ขยายไปก่อนแลว้ค่อยไปวา่กนั เคร่ืองมือและขอ้มูลต่างๆ ท่ีควรจะตอ้งมีตอ้งสามารถตอบค 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. เกณฑท่ี์จะใชพิ้จารณาผูท่ี้จะเขา้ร่วมธุรกิจประกอบไปดว้ยอะไรบา้ง ? 
7. หากขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ จะเลือกรูปแบบใดในการใหสิ้ทธิ ? 
8. หากขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ ผูป้ระกอบการตอ้งการจ านวนของร้านสาขาเท่าไร ถึงจะเหมาะสมกบัการ

สนบัสนุน ? 
9. ทีมงานท่ีมีอยู ่มีศกัยภาพในการสนบัสนุนการสร้างสาขาไดเ้พียงใด ? 

 ค  าถามเหล่าน้ีมีไวส้ าหรับให้ผูป้ระกอบการไดท้บทวน และเตรียมความพร้อมในการเร่ิมตน้ขยายธุรกิจต่อไป ส่ิง
ส าคญัท่ีสุดส าหรับผูป้ระกอบการคือ การเป็นผูป้ระกอบการท่ีตอ้งมีความเช่ียวชาญในธุรกิจของตนเองเป็นอยา่งดี ไม่วา่จะ
เป็นความเช่ียวชาญดา้นสินคา้และบริการ ความเช่ียวชาญดา้นการบริหารจดัการทีมงานอยา่งเป็นระบบ ความเช่ียวชาญดา้น
การสร้างตลาดและฐานลูกค้าของธุรกิจ ตลอดจนความเช่ียวชาญท่ีจะถ่ายทอดความรู้ให้กับแฟรนไชส์ซีได้ หาก
ผูป้ระกอบการมีความเช่ียวชาญครบทุกดา้น การขยายธุรกิจดว้ยกลยทุธ์แฟรนไชส์จะทรงพลงัและสร้างความยัง่ยืนไดอ้ยา่ง
แน่นอนท่ีสุด 
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แผนภาพแสดงลกัษณะของการให้สิทธ์ิในระบบแฟรนไชส์ 
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การจัดเตรียมความพร้อมของงาน 

1.  เตรียมตัวกบัการตกแต่งพื้นที ่(Space management & Decoration) 

 การตกแต่งพ้ืนท่ีมีความส าคญัมากส าหรับการไปร่วมออกงานแสดงธุรกิจ เพราะผูป้ระกอบการตอ้งแสดงให้
ผูส้นใจเขา้ใจและเขา้ถึงแนวคิดของธุรกิจไดโ้ดยผา่นการตกแต่งพ้ืนท่ีท่ีแสดง ซ่ึงวธีิการท่ีง่ายท่ีสุดก็คือการออกแบบพ้ืนท่ีให้
เหมือนกบัลกัษณะร้านปัจจุบนันัน่เอง 

 
 

 

 การตกแต่งพ้ืนท่ีในลกัษณะน้ีแมว้า่จะให้ความรู้สึกและแสดง “แนวคิดของร้าน (Shop concept)” ไดดี้ท่ีสุด แต่ก็
ตอ้งใชง้บประมาณสูงดว้ยเช่นกนั รวมทั้งการเคล่ือนยา้ยขนยา้ยส าหรับไปแสดงในต่างประเทศบ่อยๆ อาจมีตน้ทุนค่าใชจ่้าย
ท่ีสูง จึงเหมาะกบังานแสดงธุรกิจท่ีมีขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการมุ่งหวงัเร่ืองการสร้างภาพลกัษณ์และสร้างความน่าสนใจ
รวมถึงแสดงศกัยภาพของธุรกิจ ใหก้บัผูส้นใจเขา้ชมงานเพ่ือการจดจ าและการน าไปประชาสมัพนัธ์ต่อไป 

 การตกแต่งพ้ืนท่ีอีกลกัษณะหน่ึงท่ีนิยมใชก้นั คือ การใชอุ้ปกรณ์มาตรฐานต่างๆเขา้มาช่วยซ่ึงสามารถถอดเก็บและ
ประกอบไดง่้าย สามารถเคล่ือนยา้ยไปไดส้ะดวกและมีราคาไม่สูงมาก 
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ภาพแสดงอุปกรณ์มาตรฐานต่างๆ 

(ตัวอย่างอุปกรณ์มาตรฐานต่างๆ ท่ีแสดงไว้รวมท้ังราคา เป็นเพียงการแนะน าเบือ้งต้นส าหรับในประเทศไทยเท่าน้ัน) 
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ภาพแสดงอุปกรณ์มาตรฐานต่างๆ 
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หลกัเกณฑ์ในการก าหนด Concept ของ Booth 

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

อาจใชเ้ทคนิคขององคป์ระกอบอ่ืนๆ ท่ีมีสีสันเพ่ือสร้างความน่าสนใจต่างๆ เช่น การแต่งตวัของเจา้หนา้ท่ี ของท่ี
ระลึก การน าเสนอท่ีมีการเคล่ือนไหวต่างๆ เพ่ือเรียกใหเ้ขา้มาเยีย่มชม Booth 

 

รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การจัดแสดงแบบเต็มรูปแบบ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



คู่มือการจดัท าตน้แบบการน าเสนอและเจรจาธุรกิจ ส าหรับ Franchise Go Inter 

กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์  หนา้ 16 

รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การจัดแสดงแบบเต็มรูปแบบ 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การแสดงแบบง่ายและใช้อุปกรณ์มาตรฐาน 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การจัดแสดงแบบ Show case 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การจัดแสดงแบบ Show case 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การจัดแสดงแบบ Show case 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม : การสร้างจุดเด่นให้กบั Booth ด้วยองค์ประกอบอ่ืนๆ 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม :  

การใช้อุปกรณ์มาตรฐานและการสร้างจุดเด่นให้กบั Booth แบบง่ายๆ 
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รูปแบบการจัด Booth ทีเ่หมาะสม :  

การใช้อุปกรณ์มาตรฐานและการสร้างจุดเด่นให้กบั Booth แบบง่ายๆ 
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รูปแบบการจัด Booth ทีไ่ม่เหมาะสม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

การตกแต่งท่ีไม่เอาใจใส่ 
และไม่มีจุดดึงดูด 

ใชก๊ิ้ปหนีบ ดูไม่เรียบร้อยและ
การใชไ้วนีลลท่ี์เห่ียวยน่ 
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รูปแบบการจัด Booth ทีไ่ม่เหมาะสม   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

การตกแต่งท่ีไม่เรียบร้อย 
โดยใชก้ระดาษติดแปะ ท าใหไ้ม่น่าดู 

ปล่อย Booth วา่งไว ้ขาดความเป็นมืออาชีพไม่มีการ
เตรียมพร้อม 
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ค าแนะน าเพิม่เติม 

ก่อนการออกงานแสดงนิทรรศการ ควรท าการศึกษาขอ้มูลของงานให้ดี เช่น ข้อมูลของผูจ้ ัดงานเป็นใคร มี
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายในการจดังานอยา่งไร ผลงานการจดังานท่ีผ่านมาเป็นอยา่งไร มีสถิติผูเ้ขา้ชมงานมากนอ้ยเท่าไร 
มาจากไหนบา้ง ใชก้ารโฆษณาประชาสัมพนัธ์งานอยา่งไร เคยจดังานในสถานท่ีหรือประเทศใดมาแลว้บา้ง ผูเ้ขา้ร่วมงาน
หลกัของผูจ้ดังานเป็นใครบา้ง ราคาพ้ืนท่ีต่อตารางเมตรเท่าไร มีส่ิงอ านวยความสะดวกอะไรใหบ้า้ง 

ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการวางแผนและตดัสินใจได้ง่ายข้ึน ควรระลึกไวว้่าการขยายธุรกิจด้วยกล
ยทุธ์แฟรนไชส์ ควรมีการวางแผนการขยายไวใ้ห้ชดัเจน โดยเฉพาะการขยายไปยงัต่างประเทศ ซ่ึงตอ้งวางแผนให้ละเอียด
รอบคอบตลอดจนตอ้งเตรียมเคร่ืองมือท่ีตอ้งใชใ้หดี้  

ตัวอย่างข้อมูลของผู้จัดงาน 
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ตัวอย่างข้อมูลของผู้จัดงาน 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในประเทศไทยปี พ.ศ.2559 

ล าดบั ช่ือนิทรรศการ วนัที ่ สถานที ่
1 งานมหกรรมแฟรนไชส์สร้างอาชีพคร้ังท่ี 16 25-28 กมุภาพนัธ์ 59 ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล ลาดพร้าว 
2 งาน SME Biz Asia 2016 26-28 กมุภาพนัธ์ 59 อิมแพค็ เมืองทองธานี 
3 งาน THAI FRANCHISE AND SMEs Expo 2016 

ปีท่ี 10 
10-13 มีนาคม 59 อิมแพค็ เมืองทองธานี 

4 มหกรรมแฟรนไชส์สร้างอาชีพ คร้ังท่ี 17 12-15 พฤษภาคม 59 เดอะมอลล ์บางกะปิ 
5 THAIFEX-World of Food Asia 2016 25-29  พฤษภาคม 59 อิมแพค็ เมืองทองธานี 
6 Smart SME Expo 2016 30 มิถุนายน –  

3 กรกฎาคม 59 
อิมแพค็ เมืองทองธานี 

7 TFBO 2016 
Thailand Franchise & Business Opportunities 

4-7 สิงหาคม 59 ไบเทค บางนา   

8 ASEAN Retail 2016 4-7 สิงหาคม 59 ไบเทค บางนา   
9 RETAIL-EX 2016 25-27 สิงหาคม  59 อิมแพค็ เมืองทองธานี 

10 มหกรรมแฟรนไชส์สร้างอาชีพ คร้ังท่ี 18 6-9 ตุลาคม 59 เซ็นทรัล เวสตเ์กต (บางใหญ่) 
11 มหกรรมแฟรนไชส์สร้างอาชีพ คร้ังท่ี 19 14-18 ธนัวาคม 59 แฟชัน่ไอส์แลนด ์
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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รายละเอยีดงานแสดงธุรกจิแฟรนไชส์ในต่างประเทศปี 2016 
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2.  การเตรียมเอกสารทีต้่องใช้ (Documentary) 

 วตัถุประสงคท่ี์ส าคญัในการออกงานนิทรรศการนั้น คือ การสร้างการรับรู้และมองหาผูมุ่้งหวงัท่ีจะลงทุน ดงันั้น 
เอกสารท่ีจ าเป็นส าหรับการออกงานนิทรรศการ จึงตอ้งเป็นเอกสารท่ีท าหน้าท่ีในการแนะน าบริษทัและธุรกิจ รวมทั้ ง
เอกสารท่ีท าหนา้ท่ีบนัทึกขอ้มูลของผูเ้ขา้มาเยีย่มชม Booth  เพื่อน าไปใชด้ าเนินการต่อเม่ือจบงานนิทรรศการ เอกสารหลกัท่ี
ตอ้งใชใ้นการออกงานแสดงไดแ้ก่ 

1) Franchise Brochure 

 หน้าท่ีของ Franchise Brochure คือ การท าให้ผูส้นใจและเยี่ยมชม Booth ไดรู้้จกัความเป็นมาของธุรกิจ ประวติั
และศกัยภาพของบริษทั ซ่ึงหมายถึง ศกัยภาพทุกดา้นของธุรกิจซ่ึงรวมถึงผูบ้ริหารและทีมงานของธุรกิจท่ีมีอยู ่ตลอดจนการ
ให้ขอ้มูลเร่ืองสินคา้และบริการของธุรกิจ ลกัษณะร้านคา้และพ้ืนท่ีท่ีตอ้งการใช ้ขั้นตอนและคุณสมบติัของผูท่ี้ตอ้งการจะ
เขา้มาเป็นแฟรนไชส์ซีและการสนบัสนุนจากทีมงานของบริษทัฯ ท่ีเตรียมไวส้ าหรับผูท่ี้ไดรั้บสิทธ์ิเป็นแฟรนไชส์ซี 

 

 

 

 

 

 

 

 การจัดท า Franchise Brochure ต้องให้ความส าคัญกับการออกแบบและภาพลักษณ์ของธุรกิจ  การเลือกใช้
ตวัหนงัสือ ภาพประกอบ การจดัวาง ตลอดจนสีท่ีใช ้ตอ้งคงความเป็นอตัลกัษณ์ของธุรกิจใหดี้ หากผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการ
ขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ ก็ตอ้งท าให้มีภาษาองักฤษหรือภาษาทอ้งถ่ินท่ีตอ้งการจะเขา้ไปเปิดตลาดในประเทศนั้นๆ 
เพ่ิมเติม 
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2) Lead Sheet 

 เราจะเรียกผูท่ี้สนใจเขา้มาเยีย่มชม Booth วา่ Lead โดยปกติ Lead จะเขา้มาเพื่อขอขอ้มูลและซกัถามขอ้มูลเพ่ิมเติม
มากมาย ทีมงานจึงตอ้งรู้วา่ขอบเขตการใหข้อ้มูลจะใหไ้ดม้ากแค่ไหน ขอ้มูลหลกัท่ีทีมงานจะตอ้งให้กบัผูส้นใจ คือ ขอ้มูลท่ี
เก่ียวกบัความเป็นมาของธุรกิจ แนวคิดธุรกิจ สินคา้และบริการ ตลอดจนแนวคิดร้าน รวมทั้งตลาดและกลุ่มผูบ้ริโภคหลกั 
จ านวนสาขา ระบบการให้การสนบัสนุน หลงัจากให้ขอ้มูลกบัผูเ้ขา้มาเยี่ยมชม Booth แลว้ ทีมงานจะตอ้งขอขอ้มูลในการ
ติดต่อกลบัจาก Lead ขอ้มูลดงักล่าวจะผ่านการกรอกในแบบฟอร์มท่ีเรียกว่า Lead Sheet ซ่ึงจะมีช่องส าหรับการขอขอ้มูล 
Lead เบ้ืองตน้ เพ่ือใชใ้นการด าเนินการภายหลงัจากงานนิทรรศการเสร็จส้ินต่อไป 

3) Lead Record 

 ในแต่ละวนัของการออกงานแสดงนิทรรศการ รายช่ือ Lead ท่ีได้จาก Lead Sheet ควรน ามาสรุปลงใน Lead 
Record เพ่ือท่ีจะได้ท าการสรุปและแยกขอ้มูลต่างๆ ออกเป็นหมวดหมู่ การออกแบบ Lead Sheet และ Lead Record จะ
ข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูป้ระกอบการวา่ตอ้งการให้ Lead ใหข้อ้มูลมากนอ้ยเพียงใดและตอ้งการขอ้มูลแค่ไหน ขอ้มูลท่ี
ตอ้งการในเบ้ืองตน้นั้นไม่ควรจะลึกหรือมากเกินไป ควรเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานโดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือใชใ้นการติดต่อภายหลงั 
และใชใ้นการประเมินความสนใจท่ี Lead มีต่อธุรกิจ รวมทั้งการใหข้อ้มูลของทีมงาน และการขอขอ้มูลเพ่ิมเติมจาก Lead 

4) Franchise Sales Kit 

 เม่ือมีความจ าเป็นต้องคุยกับ Lead ท่ีมีความสนใจและต้องการลงทุนอย่างจริงจัง ผูป้ระกอบการควรจัดท า
เคร่ืองมือในการขายแฟรนไชส์ไว ้ซ่ึงเป็นการรวบรวมขอ้มูลและเน้ือหาท่ีจ าเป็นตอ้งใชใ้นการพูดคุยกับ Lead ท่ีสนใจ 
เคร่ืองมือดงักล่าว คือ Franchise Kit ซ่ึงมีเน้ือหาท่ีส าคญัประกอบดว้ย 

 ความเป็นมาของบริษทั (Company profile) 
 แนวคิดและหลกัการเร่ืองแฟรนไชส์ (Franchise concept) 
 สิทธิประโยชน์ของแฟรนไชส์ซี (Franchisee benefits) 
 แนวคิดทางการตลาด (Marketing concept) 
 รายละเอียดของธุรกิจ : ร้านคา้ สินคา้และบริการ (Shop & Product details) 
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ตัวอย่าง Lead sheet และ Lead Record อย่างง่าย 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

LEAD SHEET 

Prospect Record 
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3.  การเตรียมคนและการก าหนดหน้าที ่(People & Role) 

 เม่ือผูป้ระกอบการตดัสินใจท่ีจะเขา้ร่วมงานแสดงนิทรรศการแลว้ ผูป้ระกอบการยอ่มตอ้งก าหนดเป้าหมายไวว้า่
ตอ้งการจะขยายธุรกิจไปยงัประเทศใด ในกรณีท่ีไปร่วมงานแสดงนิทรรศการยงัต่างประเทศ รวมทั้งมีเป้าหมายท่ีชดัเจนวา่
จะตอ้งมีจ านวนสาขาท่ีตอ้งการเพ่ิมข้ึนเป็นจ านวนเท่าไร ดงันั้น การร่วมงานแสดงนิทรรศการทุกคร้ัง จึงตอ้งหาบุคลากรท่ีมี
ความเหมาะสม เพ่ือให้สามารถน าเสนอธุรกิจและโนม้นา้วให้ผูเ้ขา้เยี่ยมชม Booth ให้ขอ้มูลท่ีจ าเป็นได ้ตลอดจนสร้างการ
จดจ าท่ีดีให้กบั Lead ผูป้ระกอบการจึงตอ้งพิจารณาหาผูท่ี้จะเขา้มารับผิดชอบใน Booth โดยพิจารณาคุณสมบติัเบ้ืองตน้ 
ดงัน้ี 

1. มีบุคลิกภาพท่ีดี มีความกระตือรือร้น พดูจาน่าเช่ือถือ 
2. มีทกัษะในการน าเสนอ ทกัษะในการรับฟัง ท่ีดี 
3. มีความสามารถทางภาษา (กรณีท่ีไปต่างประเทศ) 
4. มีทศันคติท่ีดีและมนุษยสมัพนัธ์ท่ีดี รักการพบปะพดูคุยกบัคนทัว่ไป 
5. เป็นผูท่ี้มีความรับผิดชอบ มีเป้าหมายท่ีชดัเจนในชีวติ 

 คุณสมบติัเบ้ืองตน้ของผูท่ี้จะไปปฏิบติังานใน Booth จะท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบเม่ือ Lead ผา่นหรือเขา้มาเยีย่มชม 
เพราะคุณสมบัติเหล่าน้ีจะสร้างความน่าสนใจให้กับธุรกิจ และสามารถเชิญชวนผูท่ี้เขา้มาเยี่ยมชมเขา้มาให้ขอ้มูลและ
น าเสนอธุรกิจได ้แต่ก่อนท่ีทีมงานเหล่าน้ีจะไปประจ าอยูท่ี่ Booth ผูป้ระกอบการตอ้งเตรียมความพร้อมส าหรับแนวทางใน
การปฏิบติัของผูป้ฏิบติัการใน Booth ดงัน้ี 

1. ก าหนดจ านวนเป้าหมายของ Lead ท่ีมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการ 
2. การจดัเวลาเขา้ท างานใหส้มัพนัธ์กบัระยะเวลาของงานนิทรรศการและจ านวนผูท่ี้ปฏิบติังานใน Booth 
3. การก าหนดผูมี้หนา้ท่ีรับผิดชอบประจ า Booth ในแต่ละรอบการท างาน 
4. ขั้นตอนการปฏิบติังานตั้งแต่การเร่ิมตน้เขา้มาเปิด Booth จนกระทัง่การปิด Booth 
5. การทกัทาย และ การกล่าวขอบคุณและส่ง Lead ออกจาก Booth 
6. วิธีการและขั้นตอนการน าเสนอธุรกิจ ทั้ งกรณีท่ีมีอุปกรณ์ช่วย เช่น Video presentation หรือการน าเสนอผ่าน 

Franchise Brochure 
7. เตรียมค าถามและค าตอบ ส าหรับ Lead ท่ีเขา้มาเยีย่มชม Booth ตลอดจนค าถามท่ีทีมงานควรสอบถาม Lead 
8. วธีิการขอให ้Lead ใหข้อ้มูลผา่น Lead sheet 
9. ก าหนดแบบฟอร์มส าหรับสวมใส่ของทีมงานท่ีไปปฏิบติังานใน Booth 
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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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กระบวนการและขั้นตอนการขายแฟรนไชส์ต่างประเทศ  (Master Franchise) 

 หลงัจากไดร้ายช่ือ Lead จากการออก Booth ในงานนิทรรศการท่ีต่างประเทศมาแลว้ ก็จะน าเขา้สู่กระบวนการการ
ขาย  แฟรนไชส์ต่อไป โดยทั่วไปนั้นขั้นตอนการขายจะเร่ิมจาก “การแสดงความสนใจของผูท่ี้ตอ้งการลงทุน” และไป
ส้ินสุดท่ี “การเซ็นตส์ญัญา” มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. ผูส้นใจส่งหนงัสือแสดงความสนใจเป็น Master Franchise ผูส้นใจอาจเป็นผูท่ี้ไปชมงานแสดงธุรกิจ หรือ    ผู ้
ท่ีหาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตหรือการลงโฆษณาต่างๆ ท่ีแฟรนไชส์ซอร์ไดด้ าเนินการไวต้ามแผนการตลาด 

2. แฟรนไชส์ซอร์ส่งแบบฟอร์มใบสมคัรและหนงัสือ NDA (Non-Disclosure Agreement  : หนงัสือสญัญาวา่จะ
ไม่เปิดเผยขอ้มูล) ผูส้นใจกรอกแบบฟอร์มใบสมคัรและลงนามใน NDA พร้อมกบัส่งกลบัใหแ้ฟรนไชส์ซอร์ 
แบบฟอร์มใบสมคัร 

3. แฟรนไชส์ซอร์ส่งขอ้มูลพ้ืนฐานของธุรกิจ (ขอ้มูลบริษทั, Shop and Product Concept, งบประมาณในการ
ลงทุน) และเชิญใหเ้ขา้มาเพ่ือพบปะเจรจาธุรกิจกนั 

4. การประชุมร่วมคร้ังแรก มีวตัถุประสงคเ์พ่ือท าความเขา้ใจร่วมกนัในแนวคิดของธุรกิจ ก่อนท่ีจะไปชมร้าน
ตน้แบบ 

5. เยีย่มชมร้านตน้แบบ ทดลองผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
6. หารือและวางก าหนดเวลาในการพฒันาธุรกิจร่วมกนั 
7. แฟรนไชส์ซอร์ส่งแบบฟอร์มการจัดท าแผนธุรกิจ (Business Plan) เพ่ือให้ผูส้นใจกรอกขอ้มูลส่งกลบัมา   

โดยหวัขอ้ของแผนธุรกิจท่ีผูส้นใจตอ้งท าเสนอไดแ้ก่ 

 วตัถุประสงคใ์นการลงทุน 

 ประวติัของผูส้นใจธุรกิจ 

 วเิคราะห์ตลาดและสภาวะของอุตสาหกรรมโดยรวม 

 วเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัและคู่แข่งขนัของธุรกิจ 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ี 

 วเิคราะห์โอกาสและอุปสรรคในการลงทุน 

 วเิคราะห์จุดแขง็และจุดอ่อนของธุรกิจ 

 แผนการลงทุน 

 แผนการตลาด 

 แผนการเงิน 

 แผนบุคลากร 
8. ผูส้นใจเขียนแผนธุรกิจตามแบบฟอร์มท่ีส่งใหแ้ฟรนไชส์ซอร์ 
9. แฟรนไชส์ซอร์พิจารณาและใหค้  าแนะน าเพ่ือปรับแผนธุรกิจแก่ผูส้นใจ 
10. ผูส้นใจแกไ้ขแผนธุรกิจตามท่ีแฟรนไชส์ซอร์แนะน าใหป้รับ 
11. แฟรนไชส์ซอร์ทบทวนแผนธุรกิจ 
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12. แฟรนไชส์ซอร์เตรียมแผนการเขา้เยีย่มผูล้งทุนเพื่อวเิคราะห์ท าเลใน 2 ปีแรก และประเมินศกัยภาพของผูท่ี้จะ
มาเป็นแฟรนไชส์ซีและเตรียมการประชุมร่วมกนั 

13. แฟรนไชส์ซอร์ส่งขอ้เสนอการเป็น Master Franchise 
14. ผูส้นใจเจรจาพดูคุยในเง่ือนไขและตดัสินใจขอ้เสนอท่ีแฟรนไชส์ซอร์ส่งมา 
15. เยีย่มชมส านกังานใหญ่ของแฟรนไชส์ซอร์เพื่อศึกษากระบวนการท างานของทีมสนบัสนุนและทีมปฏิบติัการ 
16. ประชุมวางแผนการเร่ิมตน้พฒันาธุรกิจโดยก าหนดกรอบเวลา ปรับแผนธุรกิจใหมี้ความเขม้แขง็และประเมิน

ศกัยภาพทางการเงินของผูส้นใจ 
17. แฟรนไชส์ซอร์จดัท าและส่งหนงัสือแสดงความจ านง (LOI : Letter of Intent) 
18. ผูส้นใจพิจารณาตดัสินใจและลงช่ือในหนงัสือแสดงความจ านง พร้อมทั้งช าระเงินค่ามดัจ าสิทธ์ิ 
19. แฟรนไชส์ซอร์ส่งสญัญาแฟรนไชส์ 
20. แฟรนไชส์ซอร์ผูส้นใจพิจารณาและลงนามในสญัญาแฟรนไชส์ 
21. จดัแถลงข่าวพิธีลงนามท าสญัญาร่วมกนั โดยจดัทั้งสองประเทศ 
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