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บทคัดยอ 

     ในสภาวะเศรษฐกิจในยุควิถีใหมมีการแขงขันทางธุรกิจคอนขางสูง การท่ีผูประกอบการจะดําเนิน
ธุรกิจไดมั่นคง มั่งค่ังและยั่งยืนไดนั้นจําเปนตองมีการปรับตัวใหเหมาะสมกับสถานการณในยุควิถีใหม ธุรกิจ 
แฟรนไชสเปนรูปแบบธุรกิจทางเลือกท่ีมีลักษณะเฉพาะท่ีชวยใหธุรกิจสามารถขยายธุรกิจ ขยายตลาดและ
ชองทางการจัดจําหนายในลักษณะของสาขาไดอยางมีประสิทธิภาพ นําไปสูวัตถุประสงคในการวิจัยครั้งนี้
ประกอบไปดวย 1) เพื่อศึกษาปจจัยเชิงสาเหตุท่ีทําใหธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใน
ยุควิถึใหมประสบความสําเร็จ 2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธการบริหารแฟรนไชสกับความสําเร็จ
ของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหม และเพื่อยกระดับธุรกิจแฟรนไชสใหมี
ความสามารถในการแขงขัน 3) เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจท่ีเหมาะสมในการทําใหธุรกิจ 
แฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลประสบความสําเร็จและสามารถเติบโตไดในตางประเทศ กลุม
ตัวอยาง คือ ผูรับสิทธิ์แฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวนท้ังส้ิน 400 ราย เก็บขอมูลโดย
ใชแบบสอบถามและวิเคราะหขอมูลดวยสมการเชิงโครงสราง ผลการศึกษาพบวา 1) ปจจัยดานนวัตกรรม 
ปจจัยดานจิตวิทยาดานบวก ความพึงพอใจของลูกคา และปจจัยความสําเร็จไดรับความคิดเห็นอยูในระดับเห็น
ดวยและเห็นดวยอยางยิ่ง 2) ปจจัยดานนวัตกรรมและปจจัยดานจิตวิทยาไมมีอิทธิพลทางตรงตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสแตมีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสโดยผานปจจัย
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ดานจิตวิทยาและความพึงพอใจของลูกคา ในขณะท่ีความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลทางตรงตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 และ 3) แนวทางการพัฒนาแบบจําลอง
ธุรกิจเสนอใหการบริหารธุรกิจแฟรนไชสควรมุงเนนสรางนวัตกรรมผลิตภัณฑในดานนวัตกรรมผลิตภัณฑ 
นวัตกรรมกระบวนการและนวัตกรรมกลยุทธ ตลอดจนมุงสรางความพึงพอใจของลูกคา ดานคุณภาพการ
บริการและผูประกอบการตองมีจิตวิทยาในการท่ีจะมุงหวังท่ีจะไปใหถึงเปาหมายเพื่อความสําเร็จของธุรกิจ 
แฟรนไชสและเพื่อยกระดับความสามารถในการแขงขันในการแขงขันของธุรกิจแฟรนไชสในยุควิถีใหม  
 
คําสําคัญ: ปจจัยความสําเร็จ ปจจัยดานนวัตกรรม ปจจัยดานจิตวิทยา ธุรกิจแฟรนไชส ยุควิถีใหม   
 
 Abstract  

             In the economy in the new normal era which business competition is quite high, the 
entrepreneurs who have to operate their business with stability, prosperity and sustainability 
are needed to adapt to new situations. Franchising can be considered as a unique alternative 
business model that allows businesses to expand their business, markets and distribution 
channels in the form of branches effectively. From the aforementioned issues, the objectives 
of this research can be as follows:  1)  to study the causal factors influencing the franchise 
business success in Bangkok and Metropolitan Region in the new era, 2)  to study the 
relationship between the franchise management strategy and the franchise business success 
in Bangkok and Metropolitan Region in the new era in order to enhance the business 
competitiveness, 3)  to study business model development guideline that is appropriate for 
making franchise business in Bangkok and Metropolitan Region to be successful and to grow 
in overseas. Samples were of 400 franchisees in Bangkok and Metropolitan Region. The 
questionnaires were distributed, and the data were analysed with a structural equation model. 
The results of the study revealed as follows:  1)  Innovation factors, psychological factors, 
customer satisfaction and franchise business success were rated at highly agreeable and 
extremely agreeable levels.  2)  Innovation and psychological factors did not have a direct 
influence on the franchise business success but had an indirect influence on the franchise 
business success through psychological factors and customer satisfaction.  Meanwhile, 
customer satisfaction had a direct influence on the franchise business success at the 
statistically significant level of .001. 3) business model development guidelines are proposed 
for franchise business management to focus on product innovation such as product 
innovation, process innovation, strategic innovation and customer satisfaction in terms of 
service quality as well as the entrepreneurs need to have a psychological factor in terms of 
hope building in order to reach the goals for the franchise business success and enhance the 
franchise business competitiveness in digital era. 
 
Keywords: Success Factors, Innovation Factors, Psychological Factors, Franchise Business, New 
Normal Era    
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บทนํา  
            สภาพแวดลอมในยุควิถีใหมในปจจุบันการดําเนินธุรกิจมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ท้ังการ
เปล่ียนแปลงทางดานสังคม การเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี และสุขภาพ โดยเฉพาะอยางยิ่งการเปล่ียนแปลงใน
ยุควิถีใหมท่ีเกิดจากการแพรระบาดของโรคโควิด-19 สงผลกระทบทางดานเศรษฐกิจท่ีหดตัวทําใหทุกธุรกิจตอง
ปรับตัวและหาแนวทางในการดําเนินธุรกิจเพื่อความอยูรอด ตองสรางความไดเปรียบคูแขงขันและเติบโตเพื่อ
จะทําใหประสบความสําเร็จไดอยางมั่งค่ัง มั่นคงและยั่งยืน เนื่องจากตัวธุรกิจแฟรนไชสเองไดถูกการทดสอบมา
ระยะเวลาหนึ่งจากผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ทําใหไมตองลงทุนทางดานโฆษณาประชาสัมพันธธุรกิจมาก ทําใหธุรกิจ 
แฟรนไชสจึงเปนทางเลือกในการสรางอาชีพอิสระใหกับผูตองการมีอาชีพหรือธุรกิจเปนของตนเองไดอยาง
รวดเร็ว การซื้อแฟรนไชสจึงเปนทางเลือกสําหรับผูท่ีขาดทักษะการเปนผูประกอบการแตมีความต้ังใจจะเปน
ผูประกอบการ ขาดความรูในการทําธุรกิจและตองการประสบความสําเร็จในเวลารวดเร็ว จุดเดนของธุรกิจ 
แฟรนไชสคือมีโอกาสประสบความสําเร็จสูง ตรายี่หอเปนท่ีรูจักแพรหลาย มีบริการชวยเหลือจากผูใหสิทธิ์ 
แฟรนไชส การเริ่มตนทําธุรกิจดวยการซื้อสิทธิ์แฟรนไชสในสินคาหรือบริการท่ีไมตองลงทุนมาก ชวยใหนัก
ลงทุนรายยอยสามารถเริ่มตนเปนผูประกอบการไดโดยงาย ช่ือเสียงของผูใหสิทธิ์แฟรนไชสทําใหผูรับสิทธิ์ 
แฟรนไชสรายใหมสามารถติดตอขอความรวมมือจากคูคาธุรกิจ หนวยราชการหรือสถาบันการเงินไดงายกวา
การเริ่มตนประกอบธุรกิจท่ีคิดคนข้ึนเอง ไดประโยชนจากเครื่องหมายการคาและสวนประสมทางการตลาด 
ระบบธุรกิจแฟรนไชสจึงเปนระบบธุรกิจหนึ่งท่ีไดรับความสนใจและเปนท่ีนิยมอยางกวางขวางของ
ผูประกอบการ นอกจากนี้ธุรกิจแฟรนไชสเปนธุรกิจท่ีใชในการขยายตลาดและเปนชองทางการจัดจําหนาย
สินคาคือผูไดรับสิทธิ์หรือเรียกวาแฟรนไชสซี (Franchisee) ผูใหสิทธิ์หรือเรียกวาแฟรนไชสซอร (Franchisor) 
จากสภาวะการแขงขันท่ีรุนแรงทําใหผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสมุงแสวงหากลยุทธทางการแขงขันเพื่อ
นําไปใชในการแขงขันของธุรกิจ อันนําไปสูความไดเปรียบทางการแขงขันในยุคเศรษฐกิจยุควิถีใหมท่ีมีการ
แขงขันกันอยางรุนแรง นอกจากนี้แฟรนไชสถือเปนรูปแบบธุรกิจหนึ่งท่ีสามารถสรางการเติบโตไดอยางรวดเร็ว 
แตการผลักดันเขาสูระบบธุรกิจแฟรนไชสและประสบความสําเร็จนั้นไมใชเรื่องงาย เพราะธุรกิจแฟรนไชสท่ีจะ
เติบโตไดอยางแข็งแกรงนั้นตองผานการวางรากฐานท่ีแข็งแรง ต้ังแตวิธีคิดและกระบวนการทํางานท่ีมี
ประสิทธิภาพ ธุรกิจแฟรนไชสท่ีประสบความสําเร็จไดนั้นไดรวมถึงรูจักการบริหารความสัมพันธระหวาง  แฟรน
ไชสซอรและแฟรนไชสซี ปญหาของธุรกิจแฟรนไชส จากการวิเคราะหปญหาธุรกิจแฟรนไชส (Franchise 
Center Thailand) พบวาปญหาการเริ่มตนของผูบริหารธุรกิจในการเขาสูระบบธุรกิจแฟรนไชสไมถูกตองโดย
มาจากมีทัศนคติไมถูกตองในระบบธุรกิจแฟรนไชส การมีแนวคิดทางธุรกิจไมเขมแข็งพออันเนื่องมาจากการ
ประเมินความพรอมและความเหมาะสมของธุรกิจกอนเขาสูระบบธุรกิจแฟรนไชส การทําตามคนอื่น ความเปน
ผูบริหารในธุรกิจแฟรนไชสนั้นยังไมเขาใจระบบธุรกิจแฟรนไชสท่ีดีพอ โดยเห็นคนอื่นทําธุรกิจแฟรนไชสแลวดีก็
ทําตาม ปญหาหลักคือการขาดความรูความเขาใจและการไมมีวิสัยทัศน (Vision) ในการทําธุรกิจเชิงกลยุทธใน
ระยะยาว ระบบการบริหารจัดการไมมีประสิทธิภาพโดยการจัดการตลาดท่ีไมมีประสิทธิผล การบริหารงานท่ี
บกพรอง การขาดการปฏิบัติ (Practice) วิทยาการ (Know-how) ท่ีดีรวมถึงการไมมีการพัฒนาบุคลากร
ทีมงาน และการไมมีวิสัยทัศน (Vision) ในการทําธุรกิจเชิงกลยุทธในระยะยาว จากการวิเคราะหวงจรปญหา
ขางตน สรุปไดคือ 1) การขาดความรูความเขาใจดานธุรกิจแฟรนไชส 2) การขาดการปฏิบัติ (Practice) และ
วิทยาการ (Know-how) ดานธุรกิจแฟรนไชส 3) การขาดการพัฒนาทีมงานและบุคคลเพื่อรองรับระบบธุรกิจ  
แฟรนไชส 4) การไมมีวิสัยทัศน (Vision) ในการทําธุรกิจแฟรนไชสเชิงกลยุทธในระยะยาว นอกจากนี้       
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แฟรนไชสซอรตองมีแผนเพื่อบริหารจัดการงานระบบใหราบรื่น เพื่อจะไดเตรียมความพรอมในการรับมือและ
สรางทีมงานใหมีประสิทธิภาพพรอมท้ังใหการสนับสนุนแฟรนไชสซีใหประสบความสําเร็จได 
           จากเหตุผลขางตนท่ีกลาวมาผูวิจัยจึงสนใจศึกษาแนวความคิดเกี่ยวกับปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ 
แฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลยุควิถีใหม และมีแนวทางในการทําใหผูซื้อสิทธิ์ทางการคาหรือ 
แฟรนไชสซี (Franchisee) รวมมือกันทําธุรกิจแฟรนไชสกันอยางสมานฉันทและยาวนาน ธุรกิจแฟรนไชสนั้น
ถือเปนหนึ่งในสาขาธุรกิจท่ีสําคัญท่ีมีการเติบโตอยางรวดเร็วในประเทศไทย เนื่องจากเปนสาขาธุรกิจท่ีสามารถ
สรางมูลคาทางเศรษฐกิจและชวยใหธุรกิจสามารถพัฒนาและขยายธุรกิจไดอยางรวดเร็ว อีกท้ังยังสามารถลด
ขอจํากัดและสรางความไดเปรียบในดานแหลงเงินทุนและบุคลากรท่ีจะมารวมสรางความเจริญเติบโตใหกับ
องคกร ท้ังนี้ยังไดสรางผูประกอบการรายใหมใหมีโอกาสประสบความสําเร็จมากกวาและเร็วกวาการเริ่มธุรกิจ
ดวยตัวเอง นอกจากนี้การมีธุรกิจแฟรนไชสจากตางประเทศเขามาสูเศรษฐกิจไทยรวมถึงการสงผลตอ
เสถียรภาพทางเศรษฐกิจของประเทศไทย และแมกระท่ังการท่ีธุรกิจคนไทยจํานวนมากพัฒนาสูธุรกิจ     แฟรน
ไชส ทําใหเกิดการแขงขันและพัฒนาการทํารูปแบบการทําธุรกิจ ไมวาดานเทคนิคการผลิต การบริหาร 
ระบบงานเปนตน จากเหตุผลดังกลาวขางตนจึงเปนท่ีนาสนใจท่ีจะทําการศึกษาปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ 
แฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหม ผลการวิจัยท่ีไดนาจะเปนประโยชนสําหรับการ
ดําเนินธุรกิจ ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในยุควิถีใหมและเพื่อเสริมสรางศักยภาพธุรกิจแฟรนไชสไทยให
ประสบความสําเร็จ เขมแข็งและเติบโตอยางมั่งค่ัง มั่นคงและยั่งยืนอยางมีมาตรฐานสูระดับสากลตอไป 
นอกจากนี้ยังเปนประโยชนตอผูบริโภคในดานของการไดประโยชนจากการบริโภคสินคาและบริการท่ีมีคุณภาพ
และมีมาตรฐาน ดังนั้นการทําธุรกิจแฟรนไชสใหประสบความสําเร็จโดยอาศัยกลยุทธและรูปแบบการดําเนิน
ธุรกิจท่ีเหมาะสมกับคนไทย จึงเปนประเด็นท่ีควรใหความสนใจและทําการศึกษาเปนอยางยิ่งเพราะจะทําให
เกิดผลดีกับผูประกอบการไทยใหสามารถแขงขันกับผูประกอบการจากตางประเทศไดมากข้ึน และเปน
ประโยชนตอภาครัฐในการปรับปรุงแกไขนโยบายและหาแนวทางเพิ่มความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ 
แฟรนไชสของประเทศไทยตอไป ในทรรศนะของผูวิจัยการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสในยุควิถีใหมใหประสบ
ความสําเร็จ ควรใหความสําคัญกับจริยธรรมทางธุรกิจเปนอยางมากเพราะการดําเนินธุรกิจอยางมีจริยธรรม
ชวยใหองคการไดรับความนิยมเช่ือถือและทําใหสังคมไดรับประโยชน ธุรกิจท่ีคํานึงถึงความมีจริยธรรมจะเปนท่ี
ตองการของทุกคนดวยการมีความรับผิดชอบในดานตางๆ และถือเปนหนาท่ีท่ีองคกรทุกแหงจะตองตระหนัก
ในความสําคัญและคุณคาของจริยธรรมทางธุรกิจและความรับผิดชอบตอสังคมและยังเปนแนวทางสําหรับ
ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสท่ีกําลังพิจารณาจะนํารูปแบบมาจัดการธุรกิจแฟรนไชสมาขยายธุรกิจของตนเอง
ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 วัตถุประสงค  
  1. เพื่อศึกษาปจจัยเชิงสาเหตุท่ีทําใหธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุค
วิถีใหมประสบความสําเร็จ 
  2. เพื ่อศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธการบริหารแฟรนไชสกับความสําเร็จของ
ธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหม เพื่อยกระดับธุรกิจใหมีความสามารถในการ
แขงขัน 
  3. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจ (Business Model) ท่ีเหมาะสมในการทําให
ธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลประสบความสําเร็จและสามารถเติบโตไดในตางประเทศ 
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 กรอบแนวคิดของการวิจัย  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

   
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 
 สมมติฐานการวิจัย  
  สมมติฐานท่ี 1 (H1) ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส 
  สมมติฐานท่ี 2 (H2) ปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส 
  สมมติฐานท่ี 3 (H3) ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ    
แฟรนไชส 
  สมมติฐานท่ี 4 (H4) ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส
โดยผานปจจัยดานจิตวิทยา 
  สมมติฐานท่ี 5 (H5) ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส
โดยผานความพึงพอใจของลูกคา 
  สมมติฐานท่ี 6 (H6) ปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส
โดยผานความพึงพอใจของลูกคา 
 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับจากการวิจัย  
  ดานวิชาการ จากการวิจัยนี้ จะไดทราบถึงขอคนพบในเชิงวิชาการเกี่ยวกับ (1) โครงสราง
ความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยตางๆท่ีมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลในยุควิถีใหมซึ่งไดแก ปจจัยดานจิตวิทยา  ปจจัยดานนวัตกรรม และปจจัยดานความพึงพอใจของ

 

 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

ปจจัยดานจิตวิทยา              

(PSF) 

 

ปจจัยดานนวัตกรรม 

(INF) 

 

ปจจัยความสําเร็จของ

ธุรกิจแฟรนไชส 

(KSF) 

 

ความพึงพอใจของลูกคา 

(CS) 

 

นวัตกรรมผลิตภัณฑ 

(PDI) 

นวัตกรรมกระบวนการ 

(PCI) 

นวัตกรรมกลยุทธ 

(STI) 

ความยืดหยุนทางอารมณ 

(RES) 

การมองโลกในแงดี 

 (HOP) 

ความมุงหวังท่ีจะไปใหถึงเปาหมาย 

(OPT) 
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การมีความมั่นใจในความสามารถของ

ตนเอง (SEF) 

 

  

การรับบริการ 
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คุณภาพของสินคา 

(Q) 

ราคาของสินคา 

(PR) 

สถานท่ี 

(PL) 

มุมมองดานการเจริญเติบโตของ

กจิการ 

(GRO) 

มุมมองดานกระบวนการภายใน 

 (INP) 
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ลูกคา โดยใชการวิเคราะหโมเดลสมการโครงสราง (Structural Equation Modal: SEM) และ (2) แบบจําลอง
ธุรกิจ (Business Model) ท่ีเหมาะสมและเปนตนแบบแหงความสําเร็จในการจัดการธุรกิจแฟรนไชสในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหมโดยใชแบบจําลองธุรกิจ (Business Model Canvas: BMC) 
  ดานบริหาร ภาครัฐ จะไดทราบแนวทางและสงเสริมธุรกิจแฟรนไชสใหประสบความสําเร็จ เพื่อ
ยกระดับกลยุทธการบริหารธุรกิจแฟรนไชสกับความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลในยุควิถีใหมเพื่อยกระดับธุรกิจมีความสามารถในการแขงขัน รวมท้ังสรางความเขมแข็งทางเศรษฐกิจ
ท้ังในประเทศและตางประเทศได  
  ภาคธุรกิจ มีแนวทางในการบริหารจัดการแบบจําลองธุรกิจ (Business Model Canvas: BMC) 
ของธุรกิจแฟรนไชส เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคในยุควิถีใหม ซึ่งเปนการปรับเปล่ียน
โครงสรางของธุรกิจแฟรนไชสไปสูธุรกิจแฟรนไชสท่ีไดมาตรฐานในระดับสากล รวมท้ังสามารถพัฒนาธุรกิจแฟ
รนไชสในยุควิถีใหมใหประสบความสําเร็จสูตลาดโลกไดในอนาคต 
  ภาคประชาชน ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสไดรับการสงเสริมใหประสบความสําเร็จไดดวย
ตนเอง และทราบแนวทางในการพัฒนาศักยภาพตามแบบจําลองธุรกิจ (Business Model Canvas: BMC) 
เพื่อทําใหธุรกิจแฟรนไชสมีความเขมแข็ง สามารถประสบความสําเร็จไดดวยธุรกิจแฟรนไชสของตนเองและมี
ความกินดี อยูดี ลดปญหาทางสังคมท่ีเกิดข้ึนในยุคปจจุบัน ลดการยายถ่ินฐานจากชุมขนเขาสูตัวเมืองไดและ
ธุรกิจแฟรนไชสทําใหชุมชนมีความเขมแข็งตอไป 
 
วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
             ปจจัยดานนวัตกรรม หมายถึง การสรางสรรคส่ิงใหมออกสูตลาดและสามารถสรางยอดขายหรือ
มูลคาเพิ่มไดอยางมีนัยสําคัญ เชนการทําใหธุรกิจมีกําไรเพิ่มมากข้ึนทําใหสินคาหรือบริการใหมๆ ท่ีธุรกิจ
นําเสนอไดรับความนิยมและยอมรับอยางแพรหลายและเปนท่ีช่ืนชอบแกผูบริโภคหรือลูกคามากข้ึน ซึ่ง
ประกอบดวย นวัตกรรมผลิตภัณฑ นวัตกรรมกระบวนการ และนวัตกรรมกลยุทธ (Alwi et al., 2018; Kim, & 
Kim, 2019; Li et al., 2019) โดยนวัตกรรมผลิตภัณฑ หมายถึง การพัฒนาผลิตภัณฑหรือบริการใหมหรือท่ี
ไดรับการปรับปรุง ธุรกิจแฟรนไชสสามารถไดรับประโยชนจากนวัตกรรมผลิตภัณฑโดยการสรางขอเสนอท่ี
แตกตางและไมเหมือนใครท่ีดึงดูดลูกคาและทําใหเกิดความแตกตางจากคูแขง ซึ่งการวิจัยโดย Alwi et al. 
(2018) พบวา นวัตกรรมผลิตภัณฑสงผลดีตอประสิทธิภาพของ แฟรนไชส โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อสอดคลองกับ
ความตองการและความพึงพอใจของลูกคา อีกองคประกอบหนึ่งคือนวัตกรรมกระบวนการซึ่งเกี่ยวของกับการ
พัฒนากระบวนการหรือระบบใหมหรือท่ีไดรับการปรับปรุง ท้ังนี้ การสงมอบผลิตภัณฑและบริการ นวัตกรรม
ประเภทนี้สามารถนําไปสูการเพิ่มประสิทธิภาพ ตนทุนท่ีลดลงและความพึงพอใจของลูกคาท่ีดีข้ึน ซึ่งการวิจัย
โดย Kim and Kim (2019) พบวา นวัตกรรมกระบวนการสงผลในเชิงบวกตอประสิทธิภาพของธุรกิจ       
แฟรนไชส โดยการปรับปรุงการดําเนินงาน ลดของเสีย และปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑ ประการสุดทาย 
นวัตกรรมเชิงกลยุทธ หมายถึง การพัฒนารูปแบบธุรกิจ กระบวนการหรือกลยุทธใหมท่ีชวยใหธุรกิจแฟรนไชส
สามารถปรับตัวเขากับสภาวะตลาดท่ีเปล่ียนแปลงหรือเพื่อใชประโยชนจากโอกาสใหมๆ นวัตกรรมประเภทนี้
สามารถชวยใหธุรกิจแฟรนไชสนําหนาคูแขงและเติบโตและขยายตัวไดในระยะยาว ซึ่งการวิจัยโดย Li et al. 
(2019) พบวา นวัตกรรมเชิงกลยุทธสงผลดีตอความพึงพอใจและประสิทธิภาพของแฟรนไชส โดยทําใหเกิด
ความแตกตางและสรางคุณคาใหกับลูกคา ท้ังนี้โดยสรุปแลว นวัตกรรมผลิตภัณฑ นวัตกรรมกระบวนการ และ
นวัตกรรมเชิงกลยุทธสามารถมีผลกระทบอยางมีนัยสําคัญตอความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส ดวยการพัฒนา
ผลิตภัณฑและบริการใหมหรือท่ีไดรับการปรับปรุง ปรับปรุงกระบวนการจัดสง และคิดคนรูปแบบและกลยุทธ
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ทางธุรกิจใหม ๆ อยางตอเนื่อง ธุรกิจแฟรนไชสสามารถสรางความแตกตาง ลดตนทุน และเพิ่มความพึงพอใจ
ของลูกคา ซึ่งนําไปสูการเพิ่มผลกําไรและการเติบโตเมื่อเวลาผานไป 
 ปจจัยดานจิตวิทยา หมายถึง แนวคิดของบุคคลในทางบวกซึ่งเปนพื้นฐานท่ีสําคัญในการพัฒนา
ศักยภาพของบุคคลใหประสบความสําเร็จในการปฏิบัติงาน ตลอดจนการมีพฤติกรรมทางบวกในการดําเนิน
ชีวิตท้ังในการปฏิบัติงานในองคการและการดําเนินชีวิตในประจําวัน (Arman et al., 2017; Zhang et al., 
2017; Dangers et al., 2018) ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ประกอบดวยการมีความมั่นใจในความสามารถของตนเอง 
(Seif-Efficacy) ความมุงหวังท่ีจะไปใหถึงเปาหมาย (Hope) การมองโลกในแงดี (Optimism) ความยืดหยุน
ทางอารมณ (Resilience) โดย ความมั่นใจในตนเอง หมายถึง ความเช่ือในความสามารถของตนเองและ
ความสามารถในการรับมือกับความทาทายและอุปสรรคตางๆ เจาของธุรกิจแฟรนไชสท่ีมีความมั่นใจในตนเอง
สูงมีแนวโนมท่ีจะรับความเส่ียงและทําการตัดสินใจท่ีนําไปสูการเติบโตและการขยายธุรกิจของตน ซึ่งการวิจัย
โดย Arman et al. (2017) พบวา ความมั่นใจในตนเองมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสําเร็จของ แฟรนไชส 
เนื่องจากจะชวยใหผูประกอบการฝาฟนความยากลําบากและบรรลุเปาหมายได ในขณะท่ีการมองโลกในแงดี
หมายถึง การมองโลกในแงดีและความเช่ือท่ีวาส่ิงตางๆ จะดําเนินไปไดดวยดีในอนาคต เจาของธุรกิจแฟรนไชส
ท่ีรักษาทัศนคติในแงดีมักจะยังคงมุงมั่นกับเปาหมายทางธุรกิจของตนและยืนหยัดตอสูกับความทุกขยาก ซึ่ง
การวิจัยโดย O'Connor et al. (2017) พบวา การมองโลกในแงดีมีความสัมพันธเชิงบวกกับประสิทธิภาพ
ของแฟรนไชส เนื่องจากชวยใหพวกเขารักษาแรงจูงใจและเอาชนะอุปสรรคได และ Zhang et al. (2017) 
พบวา การมองโลกในแงดีและความหวังของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสสงผลดีตอการรับรูโอกาสทางธุรกิจ ความพึง
พอใจ และความสําเร็จโดยรวมและการศึกษาโดย Dangers et al. (2018) พบวา การเห็นคุณคาในตนเองและ
ความมั่นใจในตนเองเปนส่ิงสําคัญตอความต้ังใจและพฤติกรรมของผูประกอบการ ซึ่งจะนําไปสูนวัตกรรมท่ี
เพิ่มข้ึนและนําไปสูความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในท่ีสุด นอกจากนี้ ความหวัง หมายถึง ความเช่ือท่ีวา
ผลลัพธในเชิงบวกนั้นเปนไปได แมจะตองเผชิญกับความทุกขยากหรือความไมแนนอนก็ตาม เจาของ
ธุรกิจแฟรนไชสท่ียังคงมีความหวังมักจะยืนหยัดในการบรรลุเปาหมายและดําเนินการท่ีนําไปสูผลลัพธในเชิง
บวก ซึ่งการวิจัยโดย Thompson et al. (2019) พบวา ความหวังมีความสัมพันธเชิงบวกกับความพึงพอใจ
และประสิทธิภาพของแฟรนไชส เนื่องจากชวยใหสามารถรักษาแรงจูงใจและยืนหยัดเมื่อเผชิญกับความทาทาย 
สุดทายนี้ ความยืดหยุน หมายถึง ความสามารถในการยอนกลับจากความพายแพและการกูคืนจากสถานการณ
ท่ียากลําบาก เจาของธุรกิจแฟรนไชสท่ีมีความยืดหยุนมากข้ึนจะสามารถปรับตัวเขากับสถานการณ ท่ี
เปล่ียนแปลงไดดีข้ึนและจัดการกับความเครียดและความทาทายของการเปนผูประกอบการ ซึ่งการวิจัยโดย 
Hmieleski et al. (2017) พบวา ความยืดหยุนมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส 
เนื่องจากชวยใหผูประกอบการอดทนผานชวงเวลาท่ียากลําบากและฟนตัวจากความพายแพ โดยสรุปแลว 
ปจจัยทางจิตวิทยามีผลกระทบอยางมากตอความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส ท้ังนี้ การรักษาทัศนคติเชิงบวก 
การมีแรงบันดาลใจ และความสามารถฟนตัวจากความพายแพไดจะสงผลใหเจาของธุรกิจ แฟรนไชสมีแนวโนม
ท่ีจะบรรลุเปาหมายและเติบโตและขยายธุรกิจในอนาคตได   
 ความพึงพอใจของลูกคา หมายถึง ขอบเขตท่ีลูกคารับรูวาผลิตภัณฑหรือบริการเปนไปตามหรือ
เกินไปจากความคาดหวัง ซึ่งเปนการวัดวาธุรกิจหรือองคกรนั้นสามารถตอบสนองความตองการและความ
คาดหวังของลูกคาไดดีเพียงใด และการสรางประสบการณท่ีดี คุณภาพของผลิตภัณฑเปนปจจัยสําคัญตอความ
พึงพอใจของลูกคา เนื่องจากมีผลโดยตรงตอประสบการณของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ ซึ่งการวิจัยโดย Garvin 
(1983) กลาววา การวัดคุณภาพสามารถแบงออกเปน 8 มิติ ไดแก ประสิทธิภาพ คุณลักษณะ ความนาเช่ือถือ 
ความสอดคลอง ความทนทาน ความสามารถในการใหบริการ ความสวยงาม และคุณภาพท่ีรับรู ท้ังนี้ ความพึงพอใจ
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ของลูกคาจะเพิ่มข้ึนเมื่อไดรับผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองไดอยางเกินความคาดหวังหรือเปนไปตาม
ความหวังของลูกคาในมิติเหลานี้ ในขณะท่ี ราคาเปนปจจัยสําคัญสําหรับลูกคาจํานวนมากในการตัดสินใจซื้อ 
ซึ่งการวิจัยโดย Kotler et al. (2017) แนะนําวาลูกคามักจะเปรียบเทียบคุณคาท่ีรับรูของผลิตภัณฑกับราคา
ของมัน หากลูกคารูสึกวาราคาสูงเกินไป ก็อาจไมพอใจกับการซื้อ อยางไรก็ตาม หากคุณคาท่ีรับรูมีมากกวา
ราคา ลูกคาก็มีแนวโนมท่ีจะพึงพอใจมากกวาได ในขณะท่ี Hossain and Leo (2015) พบวา ความพึงพอใจ
ของลูกคาตอคุณภาพการบริการในรานอาหารจานดวนมีความสัมพันธเชิงบวกกับความภักดีของลูกคาและการ
กลับมาซื้อซ้ํา โดยการศึกษาพบวาแฟรนไชสท่ีมีความพึงพอใจของลูกคาในระดับสูงมีแนวโนมท่ีจะรักษาลูกคา
ไวและดึงดูดลูกคาใหม ซึ่งสอดคลองกับ Kim et al. (2019) ท่ีพบวา ลูกคามีแนวโนมท่ีจะภักดีตอธุรกิจแฟรนไชส
ท่ีคุมคาคุมราคาและตรงตามความตองการ และ Kim and Mattila (2019) พบวา ลูกคาท่ีเห็นวาราคายุติธรรม
และสมเหตุสมผลมีแนวโนมท่ีจะพึงพอใจและภักดีตอธุรกิจแฟรนไชส นอกจากนี้ สําหรับการบริการนั้น ระดับ
การบริการลูกคาท่ีใหบริการโดยธุรกิจสามารถสงผลตอความพึงพอใจของลูกคาไดอยางมากมาย ซึ่งงานวิจัย
ของ Parasuraman et al. (1988) ไดกลาวถึงมิติของคุณภาพการบริการ 5 ดาน ไดแก ความนาเช่ือถือ การ
ตอบสนอง การรับประกัน การเอาใจใส และส่ิงท่ีจับตองได โดยลูกคามีแนวโนมท่ีจะพึงพอใจมากกวาหากรูสึก
วาธุรกิจสามารถบรรลุหรือดําเนินการมากกวาคุณภาพท่ีกลาวไปตามมิติเหลานี้ สุดทายนี้ สถานท่ี หมายถึง 
สถานท่ี การเขาถึง และความสะดวกของธุรกิจหรือผลิตภัณฑ ลูกคามีแนวโนมท่ีจะพึงพอใจมากกวาหาก
สามารถเขาถึงธุรกิจหรือผลิตภัณฑไดอยางงายดาย และหากสะดวก ซึ่งการศึกษาของ Wang and Chou 
(2018) พบวา ลูกคามีแนวโนมท่ีจะกลับมาใชบริการธุรกิจแฟรนไชสท่ีเขาถึงไดงายและมีบรรยากาศท่ีเชิญชวน
และเปนมิตร โดยสรุปแลว ความพึงพอใจของลูกคาข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ ไดแก คุณภาพ ราคา บริการ 
และสถานท่ี เมื่อเขาใจถึงบทบาทของแตละปจจัยในการสรางความพึงพอใจของลูกคา ธุรกิจจะสามารถ
ตอบสนองความตองการและความคาดหวังของลูกคาไดดีข้ึน และปรับปรุงประสบการณของลูกคาโดยรวมไดดี
ยิ่งข้ึน  
 ปจจัยความสําเร็จ หมายถึง ปจจัยท่ีสําคัญซึ่งจะตองทําใหมีหรือใหเกิดข้ึน เพื่อใหบรรลุความสําเร็จ
ตามวิสัยทัศน หรือเปนการใหหลักการแนวทาง หรือวิธีการท่ีองคกรจะสามารถบรรลุวิสัยทัศนได ซึ่งแตละ
องคกรจะมีปจจัยแหงความสําเร็จเปนหลักหมายท่ีเปนรูปธรรมในการเช่ือมโยงการปฏิบัติงานทุกระดับใหมุงไป
ในทิศทางเดียวกัน ทําใหผูบริหารขององคกรรูวาตองทําส่ิงใดบางเพื่อใหผลสัมฤทธิ์ขององคกรตอบสนอง
วิสัยทัศน และหากปราศจากปจจัยความสําเร็จแลว วิสัยทัศนของ องคกรจะไมไดรับการตอบสนองอยางมี
ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผล ประกอบดวย มุมมองดานกระบวนการภายใน และมุมมองดานการเติบโตของ
กิจการ สําหรับดานกระบวนการภายในนั้น ธุรกิจแฟรนไชสท่ีประสบความสําเร็จมีกระบวนการภายในท่ีชัดเจน 
มีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ซึ่งชวยใหการดําเนินงานและการสงมอบบริการสอดคลองกันในทุกสถานท่ีต้ัง
ของแฟรนไชส โดยท่ัวไปแลวแฟรนไชสจะจัดหาคูมือการใชงานโดยละเอียด โปรแกรมการฝกอบรม และการ
สนับสนุนอยางตอเนื่องเพื่อใหมั่นใจวาสอดคลองกับมาตรฐานของแบรนด และความสม่ําเสมอในการใหบริการ
และการสงมอบผลิตภัณฑ การวิจัยแสดงใหเห็นวากระบวนการท่ีสม่ําเสมอและชัดเจนเหลานี้มีสวนชวยให
ธุรกิจแฟรนไชสประสบความสําเร็จ (Carson & Cromie, 1989) ในขณะเดียวกัน สําหรับดานการเติบโตนั้น 
ธุรกิจแฟรนไชสสามารถบรรลุการเติบโตของธุรกิจอยางยั่งยืนดวยกลยุทธตาง ๆ  รวมถึงการขยายสูตลาดใหม 
เพิ่มการรับรูถึงแบรนด และนวัตกรรม ธุรกิจแฟรนไชสสามารถใชประโยชนจากช่ือเสียงของแบรนดและฐาน
ลูกคาท่ีมีอยูเพื่อขยายสูตลาดใหมไดรวดเร็วกวาและคุมคากวาธุรกิจอิสระ ธุรกิจแฟรนไชสท่ีประสบความสําเร็จ
ยังลงทุนในแคมเปญการตลาดและโฆษณาเพื่อเพิ่มการรับรูถึงแบรนดและดึงดูดลูกคาใหม ประการสุดทาย 
ธุรกิจแฟรนไชสท่ีมีความคลองตัวและมีนวัตกรรมสามารถปรับใหเขากับความตองการของลูกคาและแนวโนม
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ของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงไป ซึ่งชวยใหพวกเขายังคงแขงขันได การวิจัยแสดงใหเห็นวานวัตกรรมและการเติบโต
เปนปจจัยแหงความสําเร็จท่ีสําคัญสําหรับธุรกิจแฟรนไชส (Kalnins & Mayer, 2004)  
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
             การวิจัยปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหม มี
รูปแบบการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูรับสิทธิ์แฟรนไชสในประเทศไทยซึ่ง
ผูวิจัยจะทําการศึกษาผูรับสิทธิ์แฟรนไชส (แฟรนไชสซี) ในประเทศไทยจํานวน 13,000 ผูรับสิทธิ์แฟรนไชส 
(แฟรนไชสซี) (ไทยแฟรนไชสเซ็นเตอร, 2562) และจํานวนกลุมตัวอยางท่ีกําหนดใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ 
จํานวน 400 ตัวอยาง ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามกับผูรับสิทธิ์แฟรนไชสในประเด็นตาง ๆ ท่ีมี
ความสําคัญตอวัตถุประสงคการวิจัย โดยแบบสอบถามผานการตรวจคาสอดคลองระหวางขอคําถามกับ
วัตถุประสงคจากผูทรงคุณวุฒิในสายวิชาการ จํานวน 5 ทาน ซึ่งมีคาสอดคลองมากกวา 0.5 ผานการประเมิน
จากคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย และผานการตรวจคาความเช่ือมั่นดวยสัมประสิทธิ์แอลฟาท่ีมี
มากกวา 0.7 โดยปจจัยดานนวัตกรรม มีคาเทากับ .950 ปจจัยดานจิตวิทยาดานบวก มีคาเทากับ .942 ความ
พึงพอใจของลูกคา มีคาเทากับ .951และปจจัยความสําเร็จ มีคาเทากับ .929 ท้ังนี้แบบสอบถามประกอบไป
ดวยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนขอคําถามแบบตัวเลือกโดยใชมาตรวัดเปนมาตรานามบัญญัติ
และมาตราอันดับ และขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานนวัตกรรม ปจจัยดานจิตวิทยา ความพึงพอใจของ
ลูกคา และปจจัยความสําเร็จ ซึ่งขอคําถามเปนแบบลิเคิรทสเกล 5 ระดับโดยใชมาตรวัดเปนมาตราอัตรภาคช้ัน 
ทําการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544) ทําการวิเคราะห
ขอมูลดวยสถิติโมเดลสมการเชิงโครงสรางหรือ Structural Equation Modeling (SEM) ท่ีซึ่งตองผานเกณฑ
ความเหมาะสมและสอดคลองเชิงประจักษ พรอมดวยการวิเคราะหคาความถ่ี คารอยละ สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน คาความเบ คาความโดง (Curran et. al., 1996; Kline, 2005; Tabachnick & Fidell, 2007; 
Hooper et al., 2013; Knekta et al., 2019)  
 
วิธีดําเนินการวิจัย  
             การวิจัยปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหม มี
รูปแบบการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูรับสิทธิ์แฟรนไชสในประเทศไทยซึ่ง
ผูวิจัยจะทําการศึกษาผูรับสิทธิ์แฟรนไชส (แฟรนไชสซี) ในประเทศไทยจํานวน 13,000 ผูรับสิทธิ์แฟรนไชส 
(แฟรนไชสซี) (ไทยแฟรนไชสเซ็นเตอร, 2562) และจํานวนกลุมตัวอยางท่ีกําหนดใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ 
จํานวน 400 ตัวอยาง ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามกับผูรับสิทธิ์แฟรนไชสในประเด็นตาง ๆ ท่ีมี
ความสําคัญตอวัตถุประสงคการวิจัย โดยแบบสอบถามผานการตรวจคาสอดคลองระหวางขอคําถามกับ
วัตถุประสงคจากผูทรงคูรวุฒิในสายวิชา จํานวน 5 ทาน ซึ่งมีคาสอดคลองมากกวา 0.5 ผานการประเมินจาก
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษย และผานการตรวจคาความเช่ือมั่นดวยสัมประสิทธิ์แอลฟาท่ีมี
มากกวา 0.7 โดยปจจัยดานนวัตกรรม มีคาเทากับ .950 ปจจัยดานจิตวิทยาดานบวก มีคาเทากับ .942. ความ
พึงพอใจของลูกคา มีคาเทากับ .951และปจจัยความสําเร็จ มีคาเทากับ .929 ท้ังนี้แบบสอบถามประกอบไป
ดวยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนขอคําถามแบบตัวเลือกโดยใชมาตรวัดเปนมาตรานามบัญญัติ
และมาตราอันดับ และขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยดานนวัตกรรม ปจจัยดานจิตวิทยา ความพึงพอใจของ
ลูกคา และปจจัยความสําเร็จ ซึ่งขอคําถามเปนแบบลิเคิรทสเกล 7 ระดับโดยใชมาตรวัดเปนมาตราอัตรภาคช้ัน 
ทําการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2544) ทําการวิเคราะห
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ขอมูลดวยสถิติโมเดลสมการเชิงโครงสรางหรือ Structural Equation Modeling (SEM) ท่ีซึ่งตองผานเกณฑ
ความเหมาะสมและสอดคลองเชิงประจักษ พรอมดวยการวิเคราะหคาความถ่ี คารอยละ สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน คาความเบ คาความโดง (Curran et. al., 1996; Kline, 2005; Tabachnick & Fidell, 2007; 
Hooper et al., 2013; Knekta et al., 2019)  
 
สรุปผลการวิจัย 
 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  จากการศึกษาเกี่ยวกับขอมูลเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวนท้ังส้ิน 400 คน 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 245 คน คิดเปนรอยละ 61.3 มีอายุ ระหวาง 20 – 40 ป 
และ 41 – 60 ป รวมกันเทากับ จํานวน 384 คน คิดเห็นรอยละ 96 สําเร็จการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
จํานวน 282 คน คิดเปนรอยละ 70.5 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 230 คน คิดเปนรอยละ 57.5 มีรายได
ของธุรกิจตอเดือนท่ีหักคาใชจายแลว ระหวาง 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8 
และมีลักษณะของธุรกิจแบบเจาของคนเดียว จํานวน 206 คน คิดเปนรอยละ 51.5 
 ผลการศึกษาปจจัยดานนวัตกรรม ปจจัยดานจิตวิทยา ความพึงพอใจของลูกคา และปจจัย
ความสําเร็จ 
 
ตารางท่ี 1 ผลการศึกษาปจจัยดานนวัตกรรม ปจจัยดานจิตวิทยา ความพึงพอใจของลูกคา และปจจัย
ความสําเร็จ 
ตัวแปร  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

1) ปจจัยดานนวัตกรรม (INF)    
- ดานนวัตกรรมผลิตภัณฑ (PDI) 6.017 0.622 เห็นดวย 

- ดานนวัตกรรมกระบวนการ (PCI) 6.048 0.641 เห็นดวย 
- ดานนวัตกรรม (STI) 6.032 0.627 เห็นดวย 
2) ปจจัยดานจิตวิทยาดานบวก (PSF)    
- ดานความมั่นใจในความสามารถของตนเอง (SEF) 5.851 0.807 เห็นดวย 
- ดานการมองโลกในแงดี (OPT) 5.977 0.691  
- ดานการมุงหวังท่ีจะไปใหถึงเปาหมาย (HOP) 6.005 0.664 เห็นดวย 
- ดานความยืดหยุนทางอารมณ (RES) 6.022 0.642 เห็นดวย 
3) ความพึงพอใจของลูกคา (CS)    
- ดานคุณภาพของสินคา (Q) 6.025 0.571 พึงพอใจ 
- ดานราคา (PR) 6.144 0.578 พึงพอใจ 
- ดานการบริการ (S) 6.099 0.636 พึงพอใจ 

- ดานสถานท่ี (PL) 6.114 0.597 พึงพอใจ 
4) ปจจัยความสําเร็จ (KSF)    
- ดานกระบวนการภายใน (INP) 6.153 0.555 เห็นดวย 
- ดานการเติบโตของธุรกิจ (GRO) 6.219 0.564 เห็นดวยอยางยิ่ง 
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 จากตารางขางตน พบวา 1) ปจจัยดานนวัตกรรมในดานนวัตกรรมผลิตภัณฑ ดานนวัตกรรม
กระบวนการ และดานนวัตกรรม 2) ปจจัยดานจิตวิทยาดานบวกในดานความมั่นใจในความสามารถของตนเอง 
ดานการมองโลกในแงดี ดานการมุงหวังท่ีจะไปใหถึงเปาหมาย และ ดานความยืดหยุนทางอารมณ 3) ความพึง
พอใจของลูกคาในดานคุณภาพของสินคา ดานราคา ดานการบริการ และ ดานสถานท่ี และ 4) ปจจัย
ความสําเร็จในดานกระบวนการภายใน อยูในระดับเห็นดวย และพึงพอใจ โดยมีคาเฉล่ียระหวาง 5.851 – 
6.153 และมีสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระหวาง 0.555 – 0.807 ในขณะท่ี ปจจัยความสําเร็จในดานการเติบโต
ของธุรกิจ อยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 6.219 และมีสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทากับ 
0.564 
 การสรางแบบจําลองและการวิเคราะหสมมติฐาน  
  การวิเคราะหการแจกแจงขอมูลแบบปกติและการวิเคราะหองคประกอบ 
   ผูวิจัยไดมีการวิเคราะหการแจกแจงขอมูลแบบปกติของตัวแปร ประกอบไปดวย ปจจัยดาน
นวัตกรรม (INF) ปจจัยดานจิตวิทยา (PSF) ความพึงพอใจของลูกคา (CS) ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ (KSF) 
โดยพิจารณาคาความเบซึ่งมีคาและคาความโดงซึ่งควรมีคาอยูระหวา ± 3.000 และการวิเคราะหองคประกอบ
ของตัวแปรท่ีเหมาะสมโดยพิจารณาคาน้ําหนักองคประกอบซึ่งไมควรตํ่ากวา 0.30 คาสัมประสิทธิ์แอลฟา 
(Cronbach's alpha coefficient) ซึ่งจะตองมีคามากกวา 0.70 คาความเช่ือมั่นรวมของตัวแปรแฝง 
(Composite Reliability: CR) และคาเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกัดได (Average Variance Extracted: AVE) 
ซึ่งไมควรตํ่ากวา 0.50 โดยมีรายละเอียดดังนี้   
 
ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะหการแจกแจงขอมูลแบบปกติและการวิเคราะหองคประกอบ 

Variables INF PSF CUS KSF Skewness Kurtosis Alpha CR AVE 
PDI .938    -.656 .434 .950 .949 .862 
PCI .921    -.690 .393 
STI .926    -.626 .370 
SEF  .815   -.697 -.342 .942 .913 .763 
OPT  .930   -.547 -.319 
HOP  .947   -.678 .491 
RES  .472   -.588 -.163 
Q   .949  -.466 .055 .951 .949 .823 
PR   .894  -.595 .295 
S   .885  -.647 .290 
PL   .919  -.794 1.139 
INP    .944 -.818 1.322 .929 .927 .868 
GRO    .893 -.700 .319 

          
 จากตารางท่ี 2 พบวา คาความเบอยูระหวาง -.818 และ -.466 ในขณ่ี คาความโดงอยูระหวาง -
.342 และ 1.322 นอกจากนี้ คาน้ําหนกัองคประกอบอยูระหวาง .921-.938 (ปจจัยดานนวัตกรรม: INF) .472-
.947 (ปจจัยดานจิตวิทยาดานบวก:PSF) .885-.946 (ความพึงพอใจของลูกคา: CS) และ 0.893 – 0.944 
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(ปจจัยความสําเร็จ: KSF) แสดงใหเห็นวาการแจกแจงขอมูลของการศึกษาในครั้งนี้มีความปกติ (Curran et. 
al., 1996; Kline, 2005) และมีองคประกอบท่ีดี เหมาะสมตอการนําไปใชในการวิเคราะหขอมูลในลําดับตอไป 
 ผลการวิเคราะหภาวะรวมเสนตรงหลายตัวแปร และความเท่ียงตรงตามโครงสราง 
  ผูวิจัยไดทดสอบภาวะรวมเสนตรงหลายตัวแปรประกอบไปดวย ปจจัยดานนวัตกรรม (INF) 
ปจจัยดานจิตวิทยา (PSF) ความพึงพอใจของลูกคา (CS) ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ (KSF) โดยพิจารณาจาก
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธท่ีไมควรเกิน .900 และความเท่ียงตรงตามโครงสรางโดยแบงการวิเคราะหออกเปน
ท้ังการวิ เคราะหความเท่ียงตรงเชิงเหมือน (Convergent Validity) และความเท่ียงตรงเชิง จําแนก 
(Discriminant Validity) ซึ่งเปนการพิจารณาจากรากท่ีสองของคาเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกัดไดของตัวแปร
ในเสนทแยงมุมท่ีจะตองมีคามากกวาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ โดยมีรายละเอียดดังนี้   
 
ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะหความนาเช่ือถือ ภาวะรวมเสนตรงหลายตัวแปร และความเท่ียงตรงตามโครงสราง 
ตัวแปร INF PSF CUS KSF 

INF .928    

PSF .869 .873   

CUS .881 .842 .907  

KSF .815 .758 .864 .932 

 
 จากตารางพบวา คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาระหวาง .758 และ .881 ในขณะท่ีคารากท่ีสอง

ของคาเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกัดไดของตัวแปรในเสนทะแยงมุมมีคาระหวาง .873 – .932 และมีคามากกวา

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ แสดงใหเห็นวาขอมูลชุดนี้ไมพบปญหาภาวะรวมเสนตรงหลายตัวแปรและมีความ

เท่ียงตรงตามโครงสรางท้ังในเชิงความเท่ียงตรงเชิงเหมือนและความเท่ียงตรงเชิงจําแนก มีความเหมาะสมตอ

การนําไปใชในการวิเคราะหขอมูลในลําดับตอไป (Tabachnick & Fidell, 2007)  

 ผลการทดสอบสมมุติฐาน  

  หลังจากมีการวิเคราะหการแจกแจงขอมูลแบบปกติ การวิเคราะหองคประกอบ การวิเคราะห

ภาวะรวมเสนตรงหลายตัวแปร และการวิเคราะหความเท่ียงตรงตามโครงสรางซึ่งไดดําเนินการข้ึนโดยพิจารณา

เกณฑท่ีเหมาะสมและสอดคลองกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ (Tabachnick, & Fidell, 2007; Hooper et 

al., 2013; Knekta et al., 2019) ซึ่งแบบจําลองกอนการปรับปรุงมีคา p-value = .000, CMIN/df = 3.705, 

GFI = .918, RMSEA = .082, RMR = .010, TLI = .970, NFI = .953 และ AGFI = .969 ซึ่งมีบางคายังไม

ผานเกณฑท่ีเหมาะสม ผูวิจัยจึงมีการปรับแบบจําลองดวยการพิจารณาคาดัชนีสถิติดัชนีการปรับโมเดล 

(modification indices) ซึ่งแบบจําลองหลังจากการมีการปรับปรุงมีคา p-value = .114, CMIN/df = 1.243, 

GFI = .977, RMSEA = .025, RMR = .004, TLI = .997, NFI = .991 และ AGFI = .959 ท้ังนี้ เมื่อแบบจําลอง

มีความเหมาะสมตามเกณฑท่ีกําหนดไว ผูวิจัยจึงทําการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน (β) คา

ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของการถดถอย (S.E.E.) คา t-value คา p-value และผลการการทดสอบ

สมมุติฐานโดยมีรายละเอียดตามตารางดังตอไปนี ้ 
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ตารางท่ี 4 ผลการทดสอบสมมุติฐาน  
สมมติฐาน  β S.E.E t-value P-value ผลการศึกษา 

H1: INF--- >KSF .121 .108 1.009 .313 ปฎิเสธ 
H2: PSF--- >KSF -.062 .135 -.799 .424 ปฎิเสธ 
H3: CS--- >KSF .877 .118 7.102 *** ยอมรับ 

 IV - M – DV ผลการศึกษา (ประเภทตัวแปร
ค่ันกลาง)  IE P-value 

H4: INF > PSF > KSF .759 .003 ยอมรับ (แบบสมบูรณ) 
H5: INF > CS > KSF .759 .003 ยอมรับ (แบบสมบูรณ) 
H6: PSF > CS > KSF .204 .024 ยอมรับ (แบบสมบูรณ) 

หมายเหตุ INF หมายถึง ปจจัยดานนวัตกรรม PSF หมายถึง ปจจัยดานจิตวิทยา CS หมายถึง ความพึงพอใจของลูกคา และ 
KSF หมายถึง ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ *** หมายถึง ระดับความสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001   
 

            จากตารางขางตน พบวา สมมติฐานท่ี 1 (H1) ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางตรงตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส และสมมติฐานท่ี 2 (H2) ปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลทางตรงตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสนั้นมีผลเปนปฎิเสธท้ังนี้เนื่องจากคา p-value มากกวา .05 ในขณะท่ี  
สมมติฐานท่ี 3 (H3) ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส มีผล
เปนยอมรับเนื่องจากคา p-value นอยกวา .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐานเทากับ .877 
นอกจากนี้ สมมติฐานท่ี 4 (H4) ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรน
ไชสโดยผานปจจัยดานจิตวิทยา สมมติฐานท่ี 5 (H5) ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางออมตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสโดยผานความพึงพอใจของลูกคา และสมมติฐานท่ี 6 (H6) ปจจัยดานจิตวิทยา
มีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสโดยผานความพึงพอใจชองลูกคามีผลเปนยอมรับ
เนื่องจากคา p-value นอยกวา .05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐานเทากับ .759, .759 และ .204 
ตามลําดับ   
 ผลการศึกษาอิทธิพลรวม ทางตรง และทางออม  
  ผูวิจัยทําการวิเคราะหอิทธิพลรวม ทางตรง และทางออมของตัวแปร ปจจัยดานนวัตกรรม (INF) 
ปจจัยดานจิตวิทยา (PSF) ความพึงพอใจของลูกคา (CS) ปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ (KSF) โดยมีรายละเอียด
ตามตารางดานลางนี้  

 
ตารางท่ี 5 ผลการศึกษาทางตรง (DE) ทางออม (IE) และ อิทธิพลรวม (TE)  
 PSF CS KSF 
 DE IE TE DE IE TE DE IE TE 
INF .900* - .900* .720** .209* .929** .121 .759** .880** 
PSF - - - .233* - .233* -.062 .204* .142 
CS  - - - - - - .877*** - .877** 

หมายเหตุ * หมายถึง ระดับความสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ** หมายถึง ระดับความสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  *** หมายถึง 
ระดับความสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 
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 จากตารางขางตนพบวา ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพลทางตรงตอปจจัยดานจิตวิทยา และความ
พึงพอใจของลูกคา มีอิทธิพลทางออมตอความพึงพอใจของลูกคา และปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ และมี
อิทธิพลรวมตอปจจัยดานจิตวิทยา ความพึงพอใจของลูกคา และปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ ในขณะท่ี ปจจัย
ดานจิตวิทยามีอิทธิพลทางตรงตอความพึงพอใจของลูกคา มีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ 
และมีอิทธิพลรวมตอความพึงพอใจของลูกคาและปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ สุดทายความพึงพอใจของลูกคา
มีอิทธิพลทางตรงและมีอิทธิพลรวมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ 
.05   

 
อภิปรายผลการศึกษา  
             จากผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 1 และ 2 พบวา ปจจัยดานนวัตกรรมและปจจัยดานจิตวิทยาไมมี
อิทธิพลทางตรงตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสอยางมีนัยสําคัญทางสถิติเนื่องจากลักษณะของ
รูปแบบแฟรนไชสท่ีมีลักษณะเฉพาะในธุรกิจแฟรนไชส แฟรนไชสซอรมีหนาท่ีในการพัฒนาผลิตภัณฑ สงมอบ
บริการ และสรางระบบการดําเนินงานและกระบวนการท่ีแฟรนไชสตองปฏิบัติตาม (Doherty et al., 2018) 
ดังนั้น นวัตกรรมของผลิตภัณฑหรือกระบวนการอาจไมไดอยูในมือของผูซื้อแฟรนไชสท้ังหมด ผูซื้อสิทธิ์   
แฟรนไชสจะตองปฏิบัติตามแนวทางและข้ันตอนท่ีเจาของแฟรนไชสกําหนด ซึ่งอาจไมอนุญาตใหมีการ
เบ่ียงเบนหรือนวัตกรรมท่ีสําคัญ (Kumar & Pansari, 2016) แมวาผูรับสิทธิ์แฟรนไชสอาจสามารถเสนอ
คําแนะนําและคําติชมใหกับผูใหสิทธิ์แฟรนไชสได แตการตัดสินใจข้ันสุดทายจะข้ึนอยูกับผูใหสิทธิ์แฟรนไชส ซึ่ง
อาจทําการเปล่ียนแปลงตามความสนใจโดยรวมของเครือขายแฟรนไชส ดังนั้น ปจจัยดานนวัตกรรมจึงไมมี
อิทธิพลโดยตรงตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส ในทํานองเดียวกัน ปจจัยทางจิตวิทยาของผูซื้อ
สิทธิ์แฟรนไชส เชน ความมั่นใจในตนเอง การมองโลกในแงดี ความหวัง และความยืดหยุน สามารถนําไปสู
ความสําเร็จได แตขอจํากัดของรูปแบบธุรกิจแฟรนไชสสามารถจํากัดผลกระทบท่ีเกิดข้ึน ตัวอยางเชน ผูซื้อ 
แฟรนไชสอาจเผชิญกับความทาทาย เชน การแขงขัน การเปล่ียนแปลงของความชอบของผูบริโภค และความ
ผันผวนของเศรษฐกิจ ในขณะเดียวกัน ปจจัยทางจิตวิทยาเชิงบวกสามารถชวยใหผูรับแฟรนไชสเอาชนะความ
ทาทายเหลานี้ได แตอยางไรก็ตามระบบธุรกิจแฟรนไชสตางหากเปนปจจัยท่ีสําคัญและอาจจํากัดความสามารถ
ในการปรับตัวหรือสรางสรรคส่ิงใหม ๆ ได ดังนั้น ปจจัยดานจิตวิทยาจึงไมมีอิทธิพลทางตรงตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ การศึกษาโดย Zhang et al. (2017) พบวา 
ปจจัยดานจิตวิทยา เชน การมองโลกในแงดีและความหวังของผูซื้อสิทธิ์แฟรนไชสท่ีมีตอระบบธุรกิจแฟรนไชส
สงผลดีตอการรับรูโอกาสทางธุรกิจ ความพึงพอใจ และสุดทายมีผลดีตอความสําเร็จโดยรวม 
 ในขณะท่ีผลการทดสอบสมมุติฐานท่ี 3 พบวา ความพึงพอใจของลูกคามีอิทธิพลทางตรงตอปจจัย
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส ท้ังนี้เนื่องจาก ความพึงพอใจของลูกคาเปนองคประกอบสําคัญของ
ความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส และไดรับอิทธิพลอยางมากจากคุณภาพ ราคา สถานท่ี และบริการ ในดาน
คุณภาพ คุณภาพเปนหนึ่งในขอพิจารณาหลักสําหรับลูกคาในการตัดสินใจซื้อ และการนําเสนอผลิตภัณฑหรือ
บริการคุณภาพสูงสามารถชวยใหธุรกิจแฟรนไชสโดดเดนในตลาดท่ีมีผูคนหนาแนนได ธุรกิจแฟรนไชสท่ีให
ความสําคัญกับคุณภาพสามารถเพิ่มความพึงพอใจของลูกคาได ซึ่งอาจนําไปสูการสรางธุรกิจซ้ําและการเติบโต 
(Makatouni, 2019) นอกจากนี้ ธุรกิจแฟรนไชสท่ีลงทุนในการฝกอบรมพนักงานเพื่อใหบริการลูกคาไดอยางดี
เยี่ยมจะสามารถเพิ่มความพึงพอใจและความภักดีของลูกคาได (Ladhari et al., 2018) ในดานราคา การเสนอ
ราคาท่ีแขงขันไดหรือคุมคาเงิน ตอบสนองความตองการของลูกคา ประกันราคายุติธรรม และใหคุณคาท่ีรับรูไดสูง
สามารถเพิ่มระดับความพึงพอใจของลูกคาและนําไปสูการทําซ้ําธุรกิจและการเติบโต ธุรกิจแฟรนไชสท่ีให
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ความสําคัญกับความพึงพอใจของลูกคาในดานราคามีโอกาสประสบความสําเร็จสูงกวา ซึ่งการศึกษาโดย Kim 
et al. (2019) พบวาลูกคามีแนวโนมท่ีจะภักดีตอธุรกิจแฟรนไชสท่ีคุมคาคุมราคาและตรงตามความตองการ 
นอกจากนี้ การศึกษาโดย Kim and Mattila (2019) พบวา ลูกคาท่ีเห็นวาราคายุติธรรมและสมเหตุสมผลมี
แนวโนมท่ีจะพึงพอใจและภักดีตอธุรกิจแฟรนไชส ในแงของสถานท่ี สถานท่ีต้ังของแฟรนไชสสามารถสงผลตอ
การเขาถึง ความสะดวก และการมองเห็น ซึ่งท้ังหมดสามารถมีอิทธิพลตอระดับความพึงพอใจของลูกคา 
ธุรกิจแฟรนไชสจําเปนตองจัดลําดับความสําคัญในการคนหาและรักษาสถานท่ีต้ังท่ีมีคุณภาพเพื่อเพิ่มความพึง
พอใจของลูกคาและเพิ่มโอกาสในการประสบความสําเร็จ การศึกษาของ Wang and Chou (2018) พบวา
ลูกคามีแนวโนมท่ีจะเยี่ยมชมธุรกิจแฟรนไชสท่ีเขาถึงไดงายและมีบรรยากาศท่ีเชิญชวนและเปนมิตร ประการ
สุดทาย ในดานการบริการ การใหบริการลูกคาท่ีเปนเลิศเปนปจจัยสําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
ความพึงพอใจของลูกคาในระดับสูงสามารถแปลเปนความภักดีท่ีเพิ่มข้ึน การบอกตอในเชิงบวก และการ
กลับมาซื้อซ้ํา ซึ่งท้ังหมดนี้มีความสําคัญตอความสําเร็จในระยะยาวของธุรกิจแฟรนไชส การศึกษาท่ีตีพิมพใน
วารสาร Foodservice Business Research พบวาความพึงพอใจของลูกคาตอคุณภาพการบริการใน
รานอาหารจานดวนมีความสัมพันธเชิงบวกกับความภักดีของลูกคาและการกลับมาซื้อซ้ํา การศึกษาพบวา
ธุรกิจแฟรนไชสท่ีมีความพึงพอใจของลูกคาในระดับสูงมีแนวโนมท่ีจะรักษาลูกคาไวและดึงดูดลูกคาใหม 
(Hossain & Leo, 2015) 
 นอกจากนี้ ผลการศึกษาอิทธิพลทางออม พบวา สมมติฐานท่ี 4 ปจจัยดานนวัตกรรมมีอิทธิพล
ทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสโดยผานปจจัยดานจิตวิทยา เนื่องจาก นวัตกรรมคือปจจัย
สําคัญท่ีกําหนดความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส ธุรกิจแฟรนไชสท่ีเปนนวัตกรรมใหมมีแนวโนมท่ีจะดึงดูดลูกคา 
รักษาลูกคา และเพิ่มสวนแบงการตลาด อยางไรก็ตาม ไมใชแคนวัตกรรมเทานั้นท่ีนําไปสูความสําเร็จ ปจจัย
ทางจิตวิทยาของแฟรนไชสสามารถมีบทบาทสําคัญในการกําหนดความสําเร็จของแฟรนไชส ตัวอยางเชน 
แฟรนไชสท่ีมั่นใจในความสามารถของตนมักจะเส่ียง ทดลอง และสํารวจกลยุทธและโอกาสใหม ๆ ความคิด
ประเภทนี้สามารถนําไปสูนวัตกรรมท่ีเพิ่มข้ึนและความสําเร็จท่ีมากข้ึนในทายท่ีสุด  ยิ่งไปกวานั้น แฟรนไชสท่ี
มองโลกในแงดีมักจะมองเห็นโอกาสในความทาทายและรักษาทัศนคติเชิงบวกแมตองเผชิญกับความพายแพ 
นอกจากนี้ แฟรนไชสท่ีมีความหวังมักจะต้ังเปาหมายท่ีทะเยอทะยาน ฉวยโอกาส และเช่ือมั่นในความสามารถ
ท่ีจะประสบความสําเร็จ ประการสุดทาย แฟรนไชสท่ีปรับตัวไดดีจะสามารถรับมือกับความพายแพ เรียนรูจาก
ความผิดพลาด และยืนหยัดเผชิญหนากับความทุกขยาก โดยสรุปแลว ปจจัยทางจิตวิทยา เชน ความมั่นใจใน
ตนเอง การมองโลกในแงดี ความหวัง และความยืดหยุนสามารถมีบทบาทสําคัญในการไกลเกล่ียผลของ
นวัตกรรมท่ีมีตอความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส การศึกษาโดย Zhang et al. (2017) พบวาการมองโลกในแง
ดีและความหวังของผูซื้อแฟรนไชสสงผลดีตอการรับรูโอกาสทางธุรกิจ ความพึงพอใจ และความสําเร็จโดยรวม 
และการศึกษาโดย Dangers et al. (2018) พบวา การเห็นคุณคาในตนเองและความมั่นใจในตนเองเปนส่ิง
สําคัญตอความต้ังใจและพฤติกรรมของผูประกอบการ ซึ่งจะนําไปสูนวัตกรรมท่ีเพิ่มข้ึนและนําไปสูความสําเร็จ
ของธุรกิจแฟรนไชสในท่ีสุด นอกจากนี้ การศึกษาโดย Bradley et al. (2018) พบวา ความหวังสามารถอํานวย
ความสะดวกในการพัฒนากรอบความคิดเกี่ยวกับการเติบโตในหมูผูซื้อแฟรนไชส ซึ่งจะนําไปสูนวัตกรรมท่ี
เพิ่มข้ึนและนําไปสูความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในท่ีสุด และผลการวิเคราะหสมมติฐานท่ี 5 และ 6 พบวา 
ปจจัยดานนวัตกรรมและปจจัยดานจิตวิทยามีอิทธิพลทางออมตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสโดย
ผานความพึงพอใจของลูกคา เนื่องจาก ท้ังนี้เนื่องจากความพึงพอใจของลูกคาเปนตัวขับเคล่ือนสําคัญของ
ความสําเร็จทางธุรกิจ และนวัตกรรมและปจจัยทางจิตวิทยาสามารถนําไปสูการปรับปรุงความพึงพอใจของ
ลูกคาได สําหรับนวัตกรรมนั้นสามารถนําไปสูความพึงพอใจของลูกคาท่ีดีข้ึนโดยอนุญาตใหแฟรนไชสเสนอ
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ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีแปลกใหมหรือปรับปรุงซึ่งตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีข้ึน การศึกษาโดย 
Kim and Kim (2019) พบวานวัตกรรมสงผลเชิงบวกตอความพึงพอใจของลูกคาในบริบทของแฟรนไชส 
สําหรับปจจัยทางจิตวิทยา เชน ความมั่นใจในตนเองและการมองโลกในแงดี อาจสงผลตอความพึงพอใจของ
ลูกคาผานปฏิสัมพันธของแฟรนไชสกับลูกคา ตัวอยางเชน ความมั่นใจในตนเองสามารถนําไปสูการโตตอบกับ
ฝายบริการลูกคาท่ีดีข้ึน ซึ่งจะนําไปสูความพึงพอใจของลูกคาท่ีเพิ่มข้ึน (Li et al., 2019)  
 ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
  เชิงปฎิบัติการ 
   จากการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของลูกคาในดานคุณภาพ ราคา สถานท่ี และบริการ เปน
ส่ือกลางท่ีสําคัญของผลกระทบของปจจัยดานนวัตกรรมและปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีตอปจจัยความสําเร็จของ
ธุรกิจ แฟรนไชส และเปนผูเลนหลักโดยตรงท่ีมีอิทธิพลตอปจจัยความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชส จึงควร
สงเสริมความพึงพอใจของลูกคา นอกจากนี้ ธุรกิจ แฟรนไชสควรจัดหาผลิตภัณฑ/บริการคุณภาพสูง ราคาท่ี
แขงขันได สถานท่ีท่ีเขาถึงได และการบริการลูกคาท่ีเปนเลิศ เพื่อใหลูกคาพึงพอใจ นําไปสูการซื้อซ้ํา การบอก
ตอในเชิงบวก และช่ือเสียงของแฟรนไชสท่ีดีข้ึน นอกจากนี้ ธุรกิจแฟรนไชสควรลงทุนในการฝกอบรมพนักงาน
เพื่อใหบริการลูกคาไดอยางดีเยี่ยม ซึ่งสามารถเพิ่มความพึงพอใจและความภักดีของลูกคาได 
   นอกจากนี้ พบวา ปจจัยทางจิตวิทยา เชน ความมั่นใจในตนเอง การมองโลกในแงดี ความหวัง 
และความยืดหยุนไดรับการยอมรับมากข้ึนวาเปนปจจัยไกลเกล่ียท่ีสําคัญท่ีสามารถมีอิทธิพลตอความสําเร็จของ 
ธุรกิจแฟรนไชสในการสรางสรรคส่ิงใหม ๆ และดําเนินการตัดสินใจปรับปรุงกระบวนการทางธุรกิจ ดังนั้นจึง
ควรสงเสริมปจจัยทางจิตวิทยา นอกจากนี้ เจาของแฟรนไชสและผูจัดการสามารถจัดการฝกอบรมเพื่อเพิ่ม
ลักษณะทางจิตวิทยา เชน ความมั่นใจในตนเองและการมองโลกในแงดี การต้ังเปาหมายท่ีเปนจริงเพื่อเติมเต็ม
ความหวัง สงเสริมการส่ือสาร สงเสริมสภาพแวดลอมการทํางานในเชิงบวก และเนนการปรับปรุงอยางตอเนื่อง 
ในท่ีสุดก็ผลักดันความสําเร็จในธุรกิจแฟรนไชส 
  เชิงวิชาการ 
   จากการวิจัยนี้ นักวิชาการ ตลอดจนผูท่ีมีความสนใจทางวิชาการ เชน นักศึกษา นักวิจัย เปน
ตน ไดทราบถึงขอคนพบในเชิงวิชาการเกี่ยวกับ (1) โครงสรางความสัมพันธเชิงสาเหตุของปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผล
ตอความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถีใหมซึ่งไดแก ปจจัยดาน
จิตวิทยา ปจจัยดานนวัตกรรม และปจจัยดานความพึงพอใจของลูกคา โดยใชการวิเคราะหโมเดลสมการ
โครงสราง (Structural Equation Modal: SEM) และ (2) แบบจําลองธุรกิจ (Business Model)ท่ีเหมาะสม
และเปนตนแบบแหงความสําเร็จในการจัดการธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในยุควิถี
ใหมโดยใชแบบจําลองธุรกิจ (Business Model Canvas: BMC) ซึ่งสามารถนําเอาไปบูรณาการกับการเรียน
การสอนหรือเอาไปตอยอดในการศึกษาท่ีเกี่ยวของตอไป 
  เชิงการบริหารภาครัฐ 
   ภาครัฐจะไดทราบแนวทางและสงเสริมธุรกิจแฟรนไชสใหประสบความสําเร็จเพื่อยกระดับ
กลยุทธการบริหารธุรกิจแฟรนไชสกับความสําเร็จของธุรกิจแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใน
ยุควิถีใหมเพื่อยกระดับธุรกิจมีความสามารถในการแขงขัน รวมท้ังสรางความแขมแข็งทางเศรษฐกิจท้ังใน
ประเทศและตางประเทศไดโดยมุงเนนสรางโครงสรางและปจจัยท่ีสําคัญ เชน การบริการความรูในการสราง
นวัตกรรม กลยุทธทางการตลาดเพื่อสรางความพึงพอใจแกลูกคาไดถูกตอง ตลอดจนมีสถาบันท่ีคอยให
คําปรึกษาทางจิตวิทยาเกี่ยวกับแนวทางการแกไขปญหาในการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสเพื่อสรางความมั่นใจ
เพื่อใหบรรลุตามความหวังและรูทันตอการเปล่ียนแปลงทางธุรกิจและอุตสาหกรรมท่ีเกี่ยวของ  
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