
บทหึ 5
บทสรุปและข้อเสนอแนะ

บทสรุป

แฟรนใขล์ เป็นศัพท์ภาษาอังกฤษทีมีรากศัพท์มาจากภาษาฝรังเศลว่า franchir 
ซึ่งมีความหมายว่า “Free From Servitude" แปลว่า “ไม่เป็นทาล’, เป็นท่ีเช่ือกันว่าแฟรนไขลัเร่ิมต้น 
มาจากประเทศอังกฤษสมัยกลาง ซึ่งกษัตริย์ที่มีอำนาจในการปกครองสูงสุดทรงกระจายพระราข  

อำนาจผ่านทางบุคคลท่ีทรงคัดเลึอก โดยพระราชทานอำนาจท่ีให้เป็นสิทธิเฉพาะแก่ผู้รับสิทธซิ ึ่งจะ 
ผูกขาดสิทธิในเรื่องนนๆแต่เพยงผู้เดียวในอาณาเขตเฉพาะพนท่ีโดยต้องถวายบรรณาการแก่นาย 
อากรเจ้าท่ีดิน ซึ่งเป็นผลตามมาของลักษณะความลัมพันธ์แบบแฟรนไซลั

ระบบแฟรนไชส์ไต้ถูกนำมาพัฒนาใช้ในประเทศสหรัฐอเมริกาในรูปแบบของการ 
ให้สิทธิแฟรนไซล์โดยรัฐบาลมอบให้บริษัทเอกซนดำเนินกิจการทำประโยชน์สาธารณะและบริการ 
ประชาชน ต่อมาจากสภาพลังคมเศรษฐกิจยุคปฎิว้ติอุตสาหกรรมที่เพิ่มความซับช้อนทำให้มีการ 
นำเอาวิธีแฟรนไชลัมาใช้เพื่ออัดจำหน่ายสินค้าจึงพัฒนามาสู,ระบบแฟรนไขสํในเชิงธุรกิจ บริษัท 
นรกที่เริ่มนำเอาระบบแฟรนไขลัมาใช้ คือ บริษัท Singer Sewing Machine ในปี ค-ศ.1851 
ต่อมาแฟรนใชลัถูกนำมาใช้ในอุตสาหกรรมรถยนต์และในอุตสาหกรรมเครื่องดื่มนํ้าอัดลมรวมท้ัง 
ธุรกิจลถานิบริการนํ้ามันตามลำดับในช่วงระหว่างท้ายของทศวรรษที่ 1 8 จนถึงต้นศตวรรษที่ 19 
ซึ่งเป็นวิธีขายแฟรนไชลัให้กับผู้ที่สามารถรับผิดชอบการดำเนินงานทั้งลามารถคิดวิธีการกระจาย 
สินค้าไต้ ที่เริยกว่า Product and Brand Franchise ซึ่งวิธีนี้ไต้รับความสำเร็จมากจนทำให้
ระบบแฟรนไขสํโดดเด่นขึ้น แต่วิธีการนี้นี้เริ่มเลึ่อมถอยลงในช่วงลงครามโลกครั้งที่ 2 โดยมีการ 
เติบโตของระบบแฟรนไชลัที่เรียกกันว่า นฟรนไชลัรูปแบบทางธุรกิจ (Business Format 
Franchise) เข้ามาแทนที่และไต้รับการพัฒนาจนกระทั้งปัจจุบัน

จากการคืกษาถึงคำนิยามหลายๆรูปแบบผู้วิจัยพบว่าองค์ประกอบสำคัญของการ 
เป็นแฟรนไชลั ก็คือ

1. ผู้รับสิทธิดำเนินธุรกิจภายใต้รูปแบบแฟรนไชสํซ่ึงกำหนดโดยผู้ให้สิทธิภายใต้ 
ชื่อทางการค้า,เคร่ืองหมายการค้าหรือทรัพย์สินทางปัญญาอ่ีนๆ

2. ผู้ให้สิทธิมีสิทธิอย่างต่อเน่ืองในการดำเนินการควบคุมการดำเนินธุรกิจของผู้
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รับสิทธิในระบบแฟรนไซสิและให้ความช่วยเหลือผู้รับสิทธิในด้านการตลาด,การปีกอบรม,ธุรกิจ 
หรือความช่วยเหลือทางเทคนิคอ่ืนๆตลอดระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจ

3. ผู้รับสิทธิจะต้องชำระค่าตอบแทนจากการได้รับลิทธิแก่ผู้ให้ลิทธิ และ

4. ผู้รับสิทธิดำเนินธุรกิจแยกต่างหากจากผู้ให้ลิทธิ
ธุรกิจแฟรน'ไชสิเป็นการประกอบธุรกิจท่ีมืลักษณะเฉพาะแตกต่าง1ไป'รากการ 

ประกอบธุรกิจแบบอื่นดังที่กล่าวไปข้างต้นคือ ผู้ให้สิทธิแฟรนไชสิจะให้สิทธิในการประกอบ 
ธุรกิจแฟรน'ไชสิกับผู้รับสิทธิแฟรน'ไชสิ'ทั่งรูปแบบ, วิธีการดำเนินธุรกิจ, เครื่องหมายการค้า, 
ความลบทางการค้า ซึ่งผู้รับสิทธิจะต้องปฏิบัติตามรวมทั่งผู้ให้สิทธิยังเป็นผู้กำหนดนโยบาย, กล 
ยุทธ์ทางการตลาดและเป็นผู้ให้ความช่วยเหลือผู้รัปสิทธิตลอดการดำเนินกิจการด้วย

ระบบแฟรนไซสิเป็นวิธีการที่ส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีได้ผลด้วย 
วิธีการของมันเองและได้รับการพิสูจน์มาแล้วทั่วโลก ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มของอุตสาหกรรม, การค้า 
หรือการบริการกิสามารถใข้วิธีของแฟรนไชส่ในการวางรากฐานที่เข้มแข็งให้กับธุรกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อมได้ทั่งลิ้น ดังเช่น ธุรกิจโรงแรม 1 อุตสาหกรรมนํ้าดึ่ม 1 โรงเรียน 1 หรือธุรกิจ 
ร้านอาหารเครื่องมือที่เติบโตมาจากกิจการเล็กๆจนกระทั่งขยายธุรกิจด้วยระบบแฟรนไขส่ใปสู่ 
ตลาดโลก

ขนตอนในการประกอบธุรกิจแฟรนไชสิม่ันสามารถมองได้เป็น 2 แง่มุม คือในด้าน 
ของผู้ท่ีจะเป็นผู้รับสิทธิแฟรนไขสิ’และในต้านของผู้ท่ีจะทำให้ธุรกิจของตนเข้าสู่ระบบแฟรนไชสิ’ ใน 
ขนตอนการศึกษาเพี่อที่จะเข้าขนตอนดังกล่าวจึงแตกต่างกัน ในด้านของผู้รับสิทธิมั่นจะต้อง 
ศึกษาถึงระบบแฟรนไชสิ’ที่ตนสนใจรวมทั่งตัวผู้ให้สิทธิด้วย แต่ท่ีสำคัญท่ีสุดกิคือการสำรวจตนเอง 
ว่ามีความพร้อมและความมุ่งมั่นในการจะเข้าทำธุรกิจในระบบแฟรนไขสํหรือไม่ และต้องเข้าใจว่า 
การทำธุรกิจแฟรนไขสิมั่นจะต้องปฏิบัติตามผู้ให้สิทธิทั่งในรูปแบบการดำเนินธุรกิจ, นโยบาย 
การตลาด, การปฏิบัติการต่างๆ ให้เหมือนกันทั่งระบบเพี่อความเป็นมาตรฐานเดียวกัน หลงจาก 
ม่ันผู้รับสิทธิควรจะศึกษาถึงข้อตกลงตางๆในสิ'ญญาแฟรนไชสิรวมท่ังสิ'ญญาท่ีเท่ียวข้องอ่ืนๆอย่าง 
ละเอียดก่อนที่จะมืการตัดสินใจหรือลงนามในสิญญาเพราะมั่นหมายถึงความผูกพันระหว่างตน 
และผู้ให้สิทธิที่จะต้องมืต่อกันตลอดระยะเวลาการทำธุรกิจและผู้รับสิทธิมั่นกิควรจะเลือกเข้า 
ร่วมแฟรนไชสิท่ีมืสินค้าหรือบริการท่ีมืจุดเด่นเพ่ีอให้เกิดความแตกต่างและใหม่ในตลาด เป็นธุรกิจ 
ที่ประลบความสำเร็จมืชึ่อเลียงเป็นที่รู้จัก, มืการเติบโตอย่างต่อเนื่องและที่สำคัญจะต้องเป็น 
แฟรนไชสิท่ีมืความรู้หรือ Know How อย่างเป็นระบบเพราะแม้ว่าผู้ให้สิทธิจะประสบความสำเร็จ
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ในธุรกิจน้ันแต่ไม่ได้หมายความว่าผู้รับสิทธิจะต้องประสบความสำเร็จด้วยหากผู้ให้สิทธิไม่สามารถ 
ถ่ายทอดขบวนการและความรู้ในธุรกิจน้ันออกมาเป็นระบบเพ่ือให้ผู้อ่ึนทำศึกษาและปฏิบัติตามได้

ในด้านผู้ท่ีจะทำให้ธุรกิจของตนเข้าสู่ระบบแฟรนไชล์คอเป็นผู้ให้สิทธิน้ันต้องมี 
การวางแผนงานจัดระบบแฟรนไซสิไห้กับธุรกิจของตนโดยต้องค้นคข้าหาข้อมูลพื้นฐานของการ 
ทำแฟรนไชสํในธุรกิจประเภทเดียวกัน, ความเป็น'ไป1ได้ในทางปฏิบ้ติแคะการตลาด, ศึกษาและ 
จัดการวางแผนรูปแบบการให้สิทธิและการกำหนดค่าสิทธิรวมทงเรื่องการกำหนดเขตพื้นที่และ 
ระยะเวลาที่เหมาะลมและยังต้องจัดการเกี่ยวกับทรัพย์สินทางปัญญา เข่น เครื่องหมายการค้า, 
สิทธิปต่รที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจตนในแง'กฎหมายด้วยหลังจากที่มีการวางแผนงานต่างๆแล้วจะทำ 
ให้ทราบว่าธุรกิจน้ันเหมาะสมหรือมีความเป็นไปได้ท่ีจะอยู่ในรูปแบบแฟรนไซสิ หลังจากนั้นกิต้อง 
เตรียมอุปกรณ์และเอกสารต่างๅท่ีจะใข้ในการจัดระบบแฟรนไซสิ’ เข่น คู่มือปฏิบัติการที่จะเป็นตัว 
ถ่ายทอดการดำเนินงานหรือการจัดตงธุรกิจน้ันให้ผู้รับสิทธินำไปปฏิบัติ ตรงจุดนั้มีความสำคัญที่ 
จะชี้ให้เห็นว่าธุรกิจนั้นสามารถเป็นแฟรนไซสิใด้หรือไม่เพราะหากธุรกิจใดกิตามประสบ 
ความสำเร็จอย่างสูงแต่มีข้ันตอนการดำเนินงานท่ีช้บช้อนหรือยากเกินกว่าที่จะถ่ายทอดออกมาให้ 
ผู้อีนปฏิบัติตามได้แล้วธุรกิจดังกล่าวกิไม่สามารถขยายตลาดโดยใช้ระบบแฟรนไขสิได้ หลังจากที ่
จัดเตรียมเอกสารรวมทงลัญญาท่ีเก่ียวข้องแล้ว ขั้นตอนสุดท้ายกิคอการแสวงหาและคัดเสือกผู้ที ่
สนใจที่จะเข้าร่วมระบบแฟรนไชสิชงเป็นขั้นตอนที่สำคัญอกขั้นตอนหนึ่งเนื่องจากการทำธุรกิจ 
แฟรนไชสิน้ันความลัมพันธ์ของคู่ลัญญาเป็นส่ิงที่สำคัญมาก ฉะนั้นบุคคลที่จะมาเป็นผู้รับสิทธิจึง 
ต้องได้รัชการคัดเสือกอย่างจริงจังไม่ว่าจะเป็นเร่ืองคุณสมบัติ, ความพร้อมเร่ืองส่วนตัวและการเงิน 
เพื่อที่จะทำให้การดำเนินธุรกิจแฟรนไซสิของผู้รับสิทธิประสบความสำเร็จและนั้นกิหมายถึง 
ความสำเร็จของผู้ให้สิทธิด้วย

ธุรกิจแฟรนไซสิกิเช่นเดียวกันกับการขยายตลาดโดยวธิอ่ืนๆท่ีมีน้ังข้อดีและข้อเลีย 
ฉะนั้นผู้ที่จะเข้าร่วมระบบแฟรนไขลัหรือผู้ที่จะพัฒนาธุรกิจของตนเข้าสู่ระบบแฟรนไชสิกิต้อง 
พจารณาถึงความเหมาะลมด้วย ในด้านของผู้ให้สิทธิแฟรนไซสิ’นั้นเป็นที่ทราบกันดีว่าการขยาย 
ตลาดโดยวธฃายแฟรนไชลันั้นเป็นวธิที่รวดเร็วและไม่ต้องใช้เงินทุนของตนเองอีกทงยังลดความ 
เสี่ยงในภาระหนี้สินและลดปัญหาไนเรื่องของบุคลากรอีกด้วย ยิ่งไปกว่านั้นผู้ให้สิทธิจะได้รับ 
รายได้จากค่าธรรมเนิยมต่างๆที่ผู้รัมสิทธิต้องจ่ายให้ไม่ว่ากิจการของผู้รัชสิทธินั้นจะประสบผล 
กำไรหรือขาดทุนกิตาม แต่ถึงอย่างไรกิตามข้อเลียของการทำธุรกิจในระบบนฟรนไซลักิมีเช่นกัน 
คอหากมีผู้รับสิทธิจำนวนมากผู้ให้สิทธิอาจจะไม่สามารถควบคุมผู้รับสิทธิทงหมดได้ อาจทำให้ 
สินค้าและบริการของผู้รับสิทธิน้ันไม,ได้มาตรฐานและผู้รับสิทธิบางรายอาจไม่ปฏิบัติตามลัญญา
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เป็นเหตุให้เสียซ่ือเสียงก็ได้ลิงทีหลีกเลียงไม่ได้อีกอย่างหนีงก็คือความขัดแย้งระหว่างผู้รันสิทธิและ 
ผู้ให้สิทธิที่เกิดขึ้นอาจเนื่องมาจากลัญญา, การไม่ประลบความสำเร็จในการทำธุรกิจ สิ่งต่างๆ 
เหล่าน้ีล้วนมีผลต่อภาพพจน์และช่ือเสียงของผู้ไห้สิทธิท่ีส่ิงลมมานาน

ในทางกลับก้นผู้รับสิทธิท่ีเข้าร่วมระบบแฟรนไซล่นนก็จะได้รับความรู้หรอ Know 
How ท่ีผู้ให้สิทธิเป็นผู้ถ่ายทอดให้ อีกท้ังยังได้ทำธุรกิจภายใต้ช่ือหรอเครื่องหมายทางการค้าท่ีเป็น 
ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จัก ซึ่งช่วยให้ลดความเสี่ยงต่อความล้มเหลวในธุรกิจได้ในระดับหนึ่ง 
เพราะแฟรนไซล่เป็นระบบที่ใด้รับการยอมรับว่ามีอัตราในการประสบความสำเร็จมากกว่าธุรกิจ 
ยลระอย่างมาก สำหรับผู้รับสิทธิในการทำธุรกิจภายใต้ระบบแฟรนไซด์นั่นยังได้รับการลนับลนุน 
และช่วยเหลือจากผู้ไห้สิทธิท้ังก่อนการทำธุรกิจและตลอดระยะเวลาในการทำธุรกิจอีกด้วย แต่ส่ิง 
ที่ผู้ร้บสิทธิต้องเสียไปก้บการได้มาซึ่งสิทธิในเครื่องหมายการค้า,ความรู้และระบบจัดการอื่นๆใน 
ระบบแฟรน'ไซด์'น่ันก็คือ ค่าธรรมเนียมต่างๆ ซึ่งหากเป็นแฟรนไซด์ท่ีมีซึ่อเสียงมากโดยเฉพาะท่ีมา 
จากต่างประเทศก็จะย่ิงต้องเสียค่าธรรมเนียมสูงไปตามก้น บางครื่งผู้รับสิทธิอาจรู้ลึกถึงการขาด 
อีลระในการทำธุรกิจเพราะต้องปฏบัตตามนโยบายและระบบตามท่ีผู้ให้สิทธิกำหนดข้ึนก็เพ่ือความ 
เป็นมาตรฐานเดียวก้นน่ันเอง แต่หากผู้รับสิทธิคนใดไม่ยอมรับในจุดน้ีก็อาจทำให้เกิดการกระทำ 
ผดลัญญาและความขัดแย้งกับผู้ให้สิทธิก็เป็น'ได้ ฉะนั่นการจะเข้าร่วมในระบบแฟรนไซด์ไดหรือ 
การจะนำธุรกิจพัฒนาเป็นระบบแฟรนไซด์ผู้รับสิทธิและผู้ไห้สิทธิก็ควรจะตระหนักถึงข้อดีข้อเสียที 
อาจจะเกิดขืนด้วย

การทำธุรกิจในระบบแฟรนไซด์น่ันมีหลายประเภทและอาจถูกเรียกช่ือแตกต่างก้น 
ไปในแต่ละภูมิภาค แต่หากจะแบ่งเป็นประ๓ ทใหญ่ๆแล้วจะลามารถแบ่งออกเป็น 2 ประ๓ ทคึอ 
การให้สิทธิในชื่อทางการค้า (Product Trade Name Franchise) ที่แบ่งตามรูปแบบการ 
ดำเนินการหรือท่ีเรียกว่าการให้สิทธิในดัวสินค้า ( Product Franchise ) หรือการให้สิทธิในกรรมวิธี 
การผลิต ( A processing or Manufacturing Franchise ) ทีแบ่งตามลักษณะทางการตลาดใน 
ประเทศออสเตรเลีย หรือที่เรียกว่า Manufacturer-Retailer Franchise System หรือ 
Manufacturer-Wholesaler Franchise System ตามวิธีการจัดจำหน่ายในสหรัฐอเมริกานั่นเอง 
ซ่ึงแฟรนไซด์ประ๓ ทนี้เป็นแฟรนไซด์ที่ผู้รับสิทธิเป็นผู้เข้าร่วมในการจัดล่งหรือจัดจำหน่ายสินค้า 
ให้แก่ผู้ให้สิทธิ จะพบในธุรกิจสถานีบริการน้ํามันหรืออุตสาหกรรมเคร่ืองด่ึมน้ําอัดลม เป็นต้น

แฟรนไซด์อีกประ๓ ทหนึ่งก็คือ แฟรนไซด์รูปแบบทางธุรกิจ ( Business Format 
Franchise ) หรือท่ีเรืยก'ว่า Business System Franchise ในประเทศออสเตรเลียหรือบางครง
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เรียกว่า Trade name Franchise System ซ่ึงเป็นแฟรน'โซ«โ,ที่พัฒนาขึ้นมา'ในระยะหลังแต่'ได้รับ 
ความนิยมเป็นอย่างมากซึ่งอาจเรียกแฟรนไชสิประเภทนี้ว่าเป็นแฟรนไซสิแบบชุด ( Package 
Franchise ) ก็ได้ ซึ่งผู้รับสิทธิจะต้องดำเนินการตามแบบแผนตามที่ผู้ให้สิทธิเป็นผู้จัดให้ โดย 
ครอบคลุมในทุกเร่ืองของการดำเนินกิจการไม่ว่าจะเป็นสินค้า บริการ เครื่องหมายการค้า กลยุทธ์ 
ทางการตลาด คุโนภาพและมาตรฐานของสินค้าและบริการ โดยผู้'1ห้สิทธิจะคอยช่วยเหลอและให้ 
คำแนะนำผู้ร้บสิทธิตลอดอายุของลัญญาแฟรนไซสิประเภทนี้พบได้ในหลายกิจการ เช่น กิจการ 
อาหารฟาสต์ดูด 1 ธุรกิจคอนวีเน่ียน ส,โตร ์, ธุรกิจการศึกษา เป็นต้น

ระบบแฟรนไซสิเข ้ามาในประเทศไทยแรกเริ่มน ี้'นจะเป ็นแฟรนไซสิจาก 
ต่างประเทศ ส่วนใหญ่จะเป็นธุรกิจบริการ เช่น โรงแรม, ธุรกิจประเภทอาหาร”ฟาสต่ดูด" เช่น 
McDonald’s , Kentucky Fried Chicken เป็นต้น แต่ในขณะนี้ก็มีเด้าของกิจการคนไทยได้พัฒนา 
ธุรกิจของตนให้เป็นธุรกิจแฟรนไซสิ’เช่นกัน เช่น กิจการอาหารเอสแอนด์พี 1 13 เหรียญ กิจการ 
ของเคร่ืองด่ืมประ๓ ทกาแฟ เช่น Black Canyon 1 การดำเนินธุรกิจคอนวีเนี่ยนสโตร์ เช่น วี-ซ็อป 
หริอแฟรนไชสิไอทีประเภทอุปกรณ์สิ,อสาร โทรคมนาคม เช่นสหวีริยา โอเอ 1 Jaymart เป็นต้นจาก 
การศึกษาพบว่าผู้ให้สิทธิแฟรนไซสิและร้านค้าแฟรนไซสิมีเพ่ิมมากข้ึนกว่า 20% โดยธุรกิจอาหารม 
มากที'สุด และพบว่าในปัจจุปันธุรกิจแฟรนไซสิที่พัฒนามาจากกิจการภายในประเทศมีมากถึง 
70%โดยส่วนหน่ึงเป็นผลมาจากการสนับสนุนของภาครัฐท่ีผลักดันให้เกิดธุรกิจแฟรนไชสิเพ่ิมมาก 
ข้ึน แต่อย่างไรก็ตามยังคงต้องใช้เวลาเป็นเครื่องพิสูจน์ถึงความสำเร็จของแฟรนไชลัเหล่านัน

รูปแบบของธุรกิจแฟรนไซสํในประเทศไทยค้าหากแบ่งตามแหล่งทีมาจะพบว่ามี 
ทั้งที่เป็นแฟรนไชส์จากต่างประเทศซึ่งเดิมมีอัตราสูงกว่าเม่ือเทียบกับแฟรนไชสิ’ที่เป็นของคนไทย 
แฟรนไซลัท่ีมาจากต่างประเทศนักจะเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ มีซ่ึอเสียงเป็นท่ีรู้จักของผู้บริโภคไม่ว่าจะ 
เป็นอาหาร'ฟ'าสดัดูด เช่น Mcdonal 1 Burger King 1 Pizza Hut 1 Sizzler 1 ธุรกิจไอศครีมและ 
เครีองดํม เช่น Dairy Queen 1 Baskin-robbin .Svensen 1 Starbucks, ธุรกิจคอนวีเนึ่ยนสโตร์ 
อย่าง 7-eleven หรือ Family Mart หรือธุรกิจการศึกษา EF English First 11 Am Genius เป็นต้น 

หากแบ่งประเภทของธุรกิจแฟรนไซส์ไนไทยออกเป็นประเภทกิจการคือ ธุรกิจท่ี 
ขายสินค้าและธุรกิจที่ให้บริการ โดยในกลุ่มประเภทของการขายสินค้านนมีทั้งกลุ่มแฟรนไซสิ 
ร้านอาหารท่ีถือว่ามีศักยภาพสูงสุดในธุรกิจแฟรนไซสิของไทยเพราะความมีเอกลักษณ์ในตัวสินค้า
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ปันเอง เช่น เค็มเค สุก้ี 1 โคคา สุกี้ 1 แบล็คแคนย่อน 1 โออิชิ เป็นต้น ในระบบธุรกิจอาหารยังมิ 
รูปแบบธุรกิจกึ่งแฟรนไขสัคือ การทำธุรกิจภายใต้แบรนดเดยวก้น อาจจะมิการเก็บหรือไม่เก็บ 
ค่าธรรมเนียมแรกเข้า ( Franchise Fee ) และค่ารอยัลต้ี (Royalty Fee) อาทิ ขายดี่บะหมี่เกี๊ยว 1 
ลูกช้ินจักรพรรดิ 1 ลูกช้ินแซมป็ , ลูกช้ินหมูนายอั่งเพ็ง เป็นต้น กลุ่มธุรกิจท่ีมิแนวโน้มการเติบโตสูง 
คือกลุ่มธุรกิจสื่อสารแสะคอมพิวเตอร์อันเนื่องมาจากพฤติกรรมการดำรงชีวิตของประชากรที ่
เปล่ียนไป เช่น TELEWIZ 1 DTAC Shop 1 M shop 1Jay Mart 1 Mobile Easy เป็นต้น หรือกลุ่ม 
ปันเทิงต่างๆท้ังร้าน'หนังสือ เช่น ดอกหญ้า 1 ร้าน @r4น 1 ร้านนายอินทร์ หรือร้านจำหน่ายเทปเพลง 
วิดิโอชีดิ วิชีดิ เช่น ร้าน Imagine, ร้าน RS Star Club, ร้านแมงป่อง, ชีทาญ่า ฯลฯ กลุ่มสุดท้าย 
คือร้านค้าปลีกขนาดย่อมเช่น 7-eleven, V shop ส่วน'ในธุรกิจบริการก็มิหลายประเภท เช่น คุมอง 
(การศึกษา), พรินท์มาร์ท (งานพิมพ์) เป็นต้น

แต่เป็นที่น่าอังเกดว่าการทำธุรกิจแฟรนไซส์ไม่ว่าจะเป็นในต่างประเทศหรือใน 
ประเทศไทยก็ตาม สิ่งสำคัญที่ผู้ให้สิทธิและโดยเฉพาะผู้ร้บสิทธิต้องให้ความสนใจเป็นอย่างมากก็ 
คือ อัญญาแฟรนไซอั เนื่องจากเป็นล่ิงท่ีกำหนดรายละเอียดต่างๆท่ีจะเกิดช้ินระหว่างผู้ให้สิทธิและ 
ผู้รัปสิทธิ ไม่ว่าจะเป็นรายละเอียดของขนตอนการดำเน้นธุรกิจ เช่น ในเรื่องของการเปิดปิด, การ 
ปัญชี, การตลาด, เคร่ืองแต่งกาย, รวมทั้งสิทธิหน้าที่และความรับผดที่ผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิมิต่อ 
ก้น ตัวอย่างของปัญหาประจำวนที่อาจเกิดชิ้นรวมทั้งการแก้ไขปัญหาเบื้องต้น คู่มือปฎิปัติการ 
ขอบเขตพ้ืนท่ีและสถานท่ีตงของธุรกิจ จะเห็นว่าอัญญาแฟรนไชส์มักจะเป็นอัญญาที่มิความยาว 
ค่อนข้างมาก สืบเนื่องจากลักษณะของความสัมพันธ์ในธุรกิจแฟรนไขสัที่คู่สัญญามิต่อก้นนน 
มากกว่าการดำเนินธุรกิจแบบอึ่น อีกทั้งอัญญาแฟรนไชอัยังมิลักษณะที่แตกต่างจากสัญญา 
ประเภทอื่นแม้ว่าอาจเห็นว่ามิความใกล้เคียงก้นมากไม่ว่าจะเป็นสัญญาอนุญาตให้ใช้สิทธิ, 
สัญญาจ้างงาน, สัญญาตัวแทน, สัญญาหุ้นส่วน, สัญญาแต่งตงตัวแทนจำหน่ายสินค้าหรือ 
สัญญาถ่ายโอนเทคโนโลยี ขึ่งแม้จะมิความใกล้เคียงก้นในรายละเอียดบางเรื่องแต่ลี่งที่สัญญา 
แฟรนไชสัแตกต่างจากสัญญาอ่ืนๆก็คือ ความสัมพันธ์ในสัญญาแฟรนไซล์ก็คือ ผู้ให้สิทธิจะต้อง 
ดูแล แนะนำ ตลอดจนช่วยเหลีอในการประกอบกิจการแฟรนไชสัของผู้ร้ปสิทธิในรายละเอียดอย่าง 
ใกล้ชิดตลอดระยะเวลาของสัญญาแฟรนไขสั ซ ึ่งความสัมพันธ์แบบนี้จะไม่พบในสัญญาประเภท 
อ่ืนน่ันเอง
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สัญญาแฟรนไซสัถอว่ามีความสำคัญต่อการดำเนินธุรกิจแฟรนไชสัอย่างมาก 
เพราะเป็นตัวกำหนดสิทธิหน้าท่ีของผู้ให้สิทธิและผู้!บสิทธิในสัญญาแฟรนไซสัท่ีมีความสัมพันธ์ต่อ 
คันมากกว่าคู่สัญญาในสัญญาธุรกิจอื่น โดยในความสัมพันธ์แฟรนไชสันี้ผู้ให้สิทธิมีหน้าที่ที่ต้อง 
ปฏิบัติต่อผู้รับสิทธิหลายประการ แม้ว่าประเทศไทยจะยังไม่มีกฎหมายกำหนดในเรื่องนี้ไว้ก็ 
ตามแต่ในทางปฏิบัติก็มีการกำหนดไว้ในสัญญา ซึ่งผู้ให้สิทธิจะมีหน้าที่ในการตรวจลอบดูแลการ 
ทำธุรกิจของผู้!บสิทธิให้เป็นไปตามวิธีการที่กำหนดไว้เพื่อให้ได้มาตรฐานเดียวคันทั้งระบบ ผู้ให้ 
สิทธิจึงมีหน้าท่ีท้ังก่อนการเป็ดดำเนินการธุรกิจแฟรนไชสั(Pre-Obligation) และสิทธิหน้าท่ีต่อเน่ือง 
(Ongoing Obligation) ซ่ึงในช่วงก่อนการเปิดดำเนินการน้ีผู้ให้สิทธิมีหน้าท่ีจัดเตรียมเอกสารต่างๆ 
รวมทั้งสัญญาที่เกี่ยวข้อง เช่น สัญญาแฟรนไซสั, ข้อตกลงในการรักษาความสับและเอกลาร 
เปิดเผยข้อมูล เพ่ือเลนอต่อผู้รับสิทธิภายในเวลาท่ีกฎหมายกำหนดไว้ แต่หน้าที่ดังกล่าวกฎหมาย 
ไทยไม่มีบัญญ้ติในเรื่องข้อกำหนดนี้ทำให้ผู้!บสิทธิบางคนถูกหลอกลวงจากบางแฟรนไซสํใด้ แต่ 
ในกฎหมายของต่างประเทศ เช่น ลหรัฐอเมริกา, ออสเตรเลียหรีอมาเลเซีย ซึ่งมีกฎหมายแฟรนไขสั 
ซึ่งกำหนดให้เป็นหน้าที่ของผู้ให้สิทธิไว้โดยต้องเตนอเอกสารข้อมูลเปิดเผยตามรายละเอียดและ 
เวลาท่ีกฎหมายกำหนดไว้อีกด้วย ส่วนสิทธิหน้าท่ีต่อเน่ืองของผู้ให้สิทธิต่อผู้รับสิทธิแฟรนไชสัท่ีมี 
อยู่ต่อคันตลอดการทำธุรกิจแฟรนไชสั เช่น การพัฒนาธุรกิจแฟรนไชสั, การแก้ไขปัญหาในการ 
ดำเนินงานของผู้!บสิทธิ, การให้คำแนะนำทางการตลาดหรือการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 
นอกจากหน้าที่ดังกล่าวผู้ให้สิทธิยังมีสิทธิในการตรวจตอบและวางแนวทางในการทำงานของผู้รับ 
สิทธิเพื่อให้เป็นไปดามวิธีการและมาตรฐานตามที่ผู้ให้สิทธิกำหนดไว้ เพื่อเป็นการรักษาคุณภาพ 
และมาตรฐานของระบบแพ'รนไซสํโดยรวมด้วย สิทธิหน้าที่ของผู้ให้สิทธิยังมีการกำหนดไว้ใน 
กฎหมายแฟรนไชสัของประเทศต่างๆอย่างเช่น ในกฎหมายแฟรนไชสัของมลรัฐในประเทศ 
ตหรัฐอเมริกา ห้ามมิให้มีการแบ่งแยกระหว่างผู้รับสิทธิในเรื่องการคดค่ารอยัลตี้,ค่าสินค้า, 
ค่าบริการ,ค่าเครื่องมีออุปกรณ์,ค่าเช่า,ค่าบริการโฆษณา หรืออ่ืนๆท่ีเก่ียวข้องคับการทำธุรกิจ, ผู้ให้ 
สิทธิต้องจดทะเบียนแฟรนไซสัตามที่กฎหมายกำหนดก่อนที่จะนำออกเสนอหรือขายหรือใน 
Malaysian Franchise Act ของประเทศมาเลเซียนี้นได้กำหนดสิทธิหน้าที่ของผู้ให้สิทธิไว้หลาย 
ประการ เช่น จะไม่ทำการเลิกสัญญาแฟรนไซสัก,อนที่สัญญาจะหมดอายุลงถ้าหากไม่มีเหตุอัน 
ลมควร เป็นต้น

ส่วนสิทธิหน้าท่ีของผู้!บสิทธิในธุรกิจแฟรนไซสันน คงจะมีเร่ืมต้นข้ึนหลังจากท่ี 
สัญญาแฟรนไขสัมีผลใช้บังคับ ซึ่งผู้ให้สิทธิจะต้องปฏิบัติตามสัญญาโดยผู้รับสิทธิจะต้องดำเนิน 
ธุรกิจตามรูปแบบและนโยบายที่ผู้ให้สิทธิกำหนดไว้ตามสัญญา, หน้าที่ในการจ่ายค่าธรรมเนียม



177

ต่างๆตามจำนวนแคะระยะเวลาท่ีกำหนด รวมทั่งมืหน้าที่ในการรักษาความลับทางการค้าของผู้ให ้
สิทธิ นอกจากนี้ผู้รับสิทธิยังมีสิทธิในการรับการปีกอบรม,สิทธิในการประกอบกิจการภายใต ้
เครื่องหมายการค้าของผู้ให้สิทธิ ด้วย ด้งที่กล่าวไปแล้วว่านอกจากสิทธิหน้าที่ด้งกล่าวจะถูก 
กำหนดโดยสัญญาแพ่รนไชสิแล้วยังถูกกำหนดเป็นพื้นฐานไล้ในกฎหมายแพ่รนไชสิของหลายๆ 
ประเทศอีกด้วย เช่น ตาม FTC Rule ของสหรัฐอเมริกา กำหนดให้เปิดเผยข้อมูลในเร่ืองสิทธิหน้าท่ี 
ของผู้รับสิทธิภายใต้ลัญญาแฟรนไชลัแก่ผู้รับสิทธิ เช่นการชื้อสินค้า/การเช่าใดๆก่อนการเปิดร้าน, 
สิทธิในการรับการปีกอบรม, ค่าธรรมเนียมต่างๆ การจัดชื้อสินค้า หรือใน Franchising Code of 
Conduct ของประเทศออสเตรเลียกำหนดสิทธิหน้าที่ผู้รับสิทธิไล้เช่น การเปิดดำเน้นธุรกิจ 
แฟรนไชสิ’, การดำเน้นงานให้ตรงตามมาตรฐานหรือตามคู่มือปฏิบัติการ, การรับรองแคะการ 
บริการลูกค้า, หลักการในการพัฒนาอาณาเขตและพื้นฐานของผลประกอบการขันตํ่า เป็นต้น 
หรือใน Malaysian Franchise Act ของประเทศมาเคเชียกำหนดให้การรับรองว่าจะไม่ทำธุรกิจ 
แข่งขันระหว่างระยะเวลาของลัญญาแฟรนไซลัแคะภายใน 2 ปีหลังจากที่ลัญญาลิ้นคุด, ให้การ 
รับรองเป็นลายลักษณ์อักษรต่อผู้ให้สิทธิว่าจะไม่เปิดเผยข้อมูลที่เป็นความลับที่เกี่ยวข้องกับ 
แฟรนไซลัระหว่างอายุของสัญญาและภายใน 2 ปีหลังจากท่ีสัญญาแฟรนไชสิล้ินคุดลง เป็นต้น

โดยหลักทั่วไปแล้วการทำสัญญาตงอยู่บนพื้นฐานของหลักความคักดิ๋สิทธ๋ิของ 
เจตนาและหลักเลรืภาพในการทำสัญญา แต่เน่ืองจากลภาพเศรษฐกิจและสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป 
ทำให้เกิดสัญญาในรูปแบบใหม่ที่เรืยกว่าสัญญามาตรฐานหรือสัญญาสำเร็จรูปชื้น ซึ่งแบบของ 
สัญญาด้งกล่าวเกิดจากความไม่เท่าเทียมกันของคู่สัญญาที่ฝ่ายหนึ่งมีอำนาจการต่อรองและ 
อำนาจทางเศรษฐกิจเหนือกว่าอีกฝ่ายหนึ่ง ซึ่งทำให้ลามารถกำหนดข้อสัญญาต่างๆไล้ล่วงหน้า 
โดยกำหนดสิทธิหน้าท่ีในสัญญาที่เป็นประโยชน์แก่ตน ทำให้บางครื่งข้อสัญญาด้งกล่าวมีลักษณะ 
เป็นข้อสัญญาท่ีไม่เป็นธรรม ด้งนึ่นในปี พ.ศ. 2540 รัฐได้ออกพระราชบัญญัติว่าด้วยข้อสัญญาที ่
ไม่เป็นธรรม พ.ศ. 2540 ชื้นซึ่งเป็นการเสริมต่อกับหลักกฎหมายสัญญาทั่วไปในประมวลกฎหมาย 
แพ่งและพาณิชย์ โดยที่พระราชบัญญัติด้งกล่าวให้อำนาจศาลในการใข้ดุลยพินิจในการพิจารณา 
ข้อสัญญาที่ไม่เป็นธรรมเฉพาะนีติกรรมตทมที่พระราชบัญญัติด้งกล่าวบัญญัติให้อำนาจไล้รวมท่ัง 
สัญญาสำเร็จรูปด้วยและจากการศึกษาก็พบว่าสัญญาแพ่รนไชสิกิจัดว่าเป็นสัญญาสำเร็จรูปที่ตก 
อยู่ภายใต้บังคับของประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์อันเป็นหลักทั่วไปและพระราชบัญญัต ิ
ด้งกล่าวด้วย
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แต่อย่างไรก็ตามการที่รัฐจะเฟ้าไปเกี่ยวฟ้องกับการประกอบธุรกิจแฟรนไซสํใน 
ภาคเอกซนน้ันเป็นลักษณะของการแทรกแซงเสรีภาพในการประกอบกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีได้รับ 
การรับรองตามรัฐธรรมนูญ แต่หากคำนึงถึงลักษณะปัญหาที่เกิดขึ้นกับการประกอบธุรกิจ 
แพ่รนไซล์ท่ีมักเกิดข้ึนร:โหว่างผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิประกอบกับหลักพื้นฐานของกฎหมายลัญญา 
ที่อยู่บนฟ้อลันนึษฐานท่ีว่าดู่กรณีจะต้องมความเท่าเทียมกันที่จะเจรจาตกลงภายใต้กรอบฟ้อจำกัด 
ของหลักความสงบเรียบร้อยและศึลธรรมอันดีของประชาชน ก็จะพบว่าในการประกอบธุรกิจ 
แพ่รนไปีลัน้ันผู้ให้สิทธิมักอยู่ในฐานะที่ได้เปรียบกว่าผู้รันสิทธิอย่างมากและทำให้อาจจะใช้สถานะ 
ที่เหนือกว่านั้นกำหนดฟ้อลัญญาหรือเงื่อนไขต่างๆให้เป็นประโยชน์แก่ฝ่ายตนได้ จึงเป็นเหตุผล 
สำคัญที่ทำให้รัฐอาจจะต้องแทรกแซงและก้าวล่วงไปถึงระดับลัญญาระหว่างเอกซนด้วยกันโดยที ่
การกำกับดูแลการประกอบธุรกิจแฟรนไขสํในเบื้องต้น ก็คือ การคุ้มครองผู้รับสิทธิหรือผู้ขึ้อ 
แฟรนไชลัจากการเข้าทำลัญญานั้นเอง ซึ่งในต่างประเทศไม่ว่าจะเป็นสหรัฐอเมริกา, ออสเตรเลีย 
หรือมาเลเซีย จะมีบทบัญญัติในเร่ืองการเปิดเผยข้อมูลแพ่รนไขลั ซึ่งบัญญัติให้เป็นหน้าที่ของผู้ให้ 
สิทธิหรือผู้ขายที่จะต้องทำการเปิดเผยข้อมูลตามรายละเอยดที่กฎหมายกำหนด เช่น ประวัต ิ
ของแฟรนไชลัและผู้ให้สิทธิ, ประลบการณ์การดำเนินธุรกิจ,ฟ้อมูลทางด้านสถิติการเงิน , นโยบาย 
ทางการตลาด , ประวัติทางคดีแคะการล้มละลาย, ค่าสิทธิและค่าธรรมเนียมต่างๆ, สถานะทาง 
การเงินของผู้ให้สิทธิ, สิทธิหน้าท่ีของผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิ เป็นต้น โดยจะต้องส่งมอบพร้อมกับ 
ร่างลัญญาแฟรนไขสํให้กับผู้รับสิทธิก่อนที่จะมีการลงนามในลัญญา 5 วัน 7 วัน หรือ10 วัน ตามท่ี 
กฎหมายกำหนดไว้ ซึ่งหลักการของการเปิดเผยฟ้อมูลอาจเทียบได้กับหลักของความสำคัญผิดและ 
กลฉ้อฉลตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ แต่เป็นเพียงการเยียวยาแก้ไขหลังจากที่ปัญหา 
เกิดขึ้นแล้วเท่านั้นและยังไม่ลามารถรองรับกับลักษณะของธุรกิจแพ่รนไขลัเท่าที่ควรดังเช่น 
กรณีศึกษาทงลองกรณีที่ผู้รับสิทธิไม่ได้รับทราบข้อมูลแพ่รนไชล์ที่แท้จริงก่อนที่จะมีการทำลัญญา 
ซึ่งเป็นเหตุผลอีกประการหนึ่งที่ทำให้รัฐควรมีมาตรการทางกฎหมายอย่างหนึ่งอย่างใดออกมา 
กำกับดูแลธุรกิจแพ่รนไซสํโดยเฉพาะดังเช่นในต่างประเทศ ซึ่งฟ้อบังคับในการเปิดเผยข้อมูล 
แพ่รนไซส่ให้กับผู้รับสิทธินี้เป็นเครื่องมือสำคัญที่ช่วยในการพิจารณาและดัดสินใจในการขึ้อ 
แพ่รนไซลัของผู้รับสิทธิ อีกทงยังเป็นการป้องกันการถูกหลอกลวงในการเข้าร่วมธุรกิจแพ่รนไซสํได้ 
ในระดับหนึ่งด้วย นอกจากปัญหาการเข้าทำลัญญาแล้วฟ้อกำหนดและเงื่อนไขต่างๆใน
ลัญญาแพ่รนไชส่ที่ก่อให้เกิดความการเอารัดเอาเปรียบต่อผู้รัชสิทธิก็มีหลายประการซ่ึงในการวัจัย 
นี้ผู้วิจัยนำมาศึกษาในบางประเดนที่น่าสนใจ
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ประเด็นปัญหาในเรืองของข้อตกลงการขายพ่วงนละข้อตกลงผูกมัดห้ามทำธุรกิจ 
แข่งขันกับคู่ค้ารายอื่น จากการศึกษาพบว่าการกระทำทั้งลองถูกบัญญัติไว้ในกฎหมายแข่งขัน 
ทางการค้าของประเทศไทย คือ พระราชบัญญัติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ. 2542 ในมาตรา 25 
(2) โดยผู้ประกอบการมีสิทธิกำหนดเงื่อนไขกับคู่ค้าของตนไค้ แต่กฎหมายจะควบคุมการกำหนด 
เงื่อนไขของผู้ประกอบธุรกิจที่มีอำนาจเหนือตลาด ในลักษณะที่เป็นการบังกับโดยทางตรงหรือ 
ทางอ้อมอย่างไม่เป็นธรรมให้ผู้ประกอบธุรกิจอื่นซึ่งเป็นลูกค้าของตนต้องจำกัดการบริการ การ 
ผลิต การชื้อหรือการจำหน่ายสินค้าหรือต้องจำกัดโอกาสในการเลือกชื้อหรือขายสินค้า การไค้รับ 
หรือการให้บริการหรือในการจัดการสินเช่ือจากผู้ประกอบธุรกิจ แต่ถ้าหากข้อตกลงกังกล่าวทำให้ 
เกิดประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจก็ไม่ถือว่าเป็นการกำหนดเง่ือนไขในลักษณะท่ีเป็นการบังกับ 
อย่างไม่เหมาะสมหรือไม่เป็นธรรม ซึ่งต้องห้ามตามมาตรา 25(2) และตามมาตรา 29 ที่บัญญัติ 
ห้ามผู้ให้สิทธิใช้วิธีการแข่งขันอย่างไม่เป็นธรรมและมีผลจำกัดการประกอบธุรกิจของผู้รับสิทธิ 
รวมท้ังผู้ประกอบการรายอ่ืน ซึ่งคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าไค้วางแนวทางการค้าไค้วาง 
แนวทางของการกระทำที่ถึอเป็นการปฏิบัติทางการค้าที่ไม่เป็นธรรมซ่ึงรวมถึงการบังกับหรือซักจูง 
ให้ลูกค้าต้องประกอบธุรกิจกับตนเองโดยไม่มีเหตุผลอันควรในกรณีของการขายพ่วงค้วยรวมทั้ง 
การใช้อำนาจต่อรองที่เหนือกว่าเอาเปรืบผู้อ่ืนโดยไม่มีเหตุผลอันสมควรในลักษณะทำลาย ทำให้ 
เลียหาย ขัดขวาง ถืดกันหรือจำกัดการประกอบธุรกิจของผู้อ่ืนหรือเพ่ือมิให้ผู้อ่ืนประกอบธุรกิจหรือ 
ต้องล้มเลิกการประกอบธุรกิจ ซึ่งหมายรวมถึงการห้ามคู่ค้าขายสินค้าให้แก่คู่แข่งขันด้วย 
นอกจากน้ีบังต้องพิจารณาถึงประกาศกระทรวงท่ีออกโดยอากัยอำนาจตามกฎหมายทรัพย์สินทาง 
ปัญญาแต่ละฉบับที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจแพ่รนไซลัเซ่นพระราชบัญญัติลิขสิทธิ้หรือพระราชบัญญัติ 
สิVใธิบัตร ซึ่งกำหนดในเรองของการกระทำการพ่วงขายให้กับผู้รับอนุญาตเพื่อเป็นการรักษา 
คุณภาพและมาตรฐานของทรัพย์สินทางปัญญานนๆตามที่ผู้ให้อนุญาตกำหนดไว้ด้วย อย่างไรก็ 
ตามในธุรกิจแพ่รนไซลัมีลักษณะที่พิเศษกว่าธุรกิจอื่น คือ เหตุผลในการรักษาคุณภาพและ 
มาตรฐานของแพ่รนไช^งเป็นข้อที่ผู้ให้สิทธิอ้างเพื่อใช้วิธีพ่วงขายและข้อตกลงผูกมัดไค้ แต่หาก 
การข้อตกลงการบังกับชื้อวัตถุดิบใดๆที่ไม่มีความเกี่ยวข้องกับการรักษาคุณภาพของสินค้าหรือ 
บริการของผู้ให้สิทธิแต่เป็นการกีดกันไม่ให้ผู้ผลิตรายอ่ืนเข้ามาในตลาดซ่ึงเป็นการกัดทางเลือกและ 
โอกาสของทั้งผู้ผลิตและผู้รับสิทธิเอง ผู้ให้สิทธิก็ไม่อาจอ้างเหตุกังกล่าวไค้ซึ่งการพิจารณาถึง 
ข้อกำหนดทั้งสองประเภทต้องคำนึงถึงข้อจำกัดของมาตรา 25 หากผู้ให้สิทธิเป็นผู้มีอำนาจเหนือ 
ตลาดประกอบกับมาตรา 29 และแนวทางการพิจารณาของคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้า 
แม้ว่าผู้ให้สิทธิจะมิไค้เป็นผู้มีอำนาจเหนือตลาดก็ตาม
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ฉะน้ี'นกฎหมายไทยจึงไม่ได้ห้ามการกำหนดข้อตกลงดังกล่าวอย่างเด็ดขาด การ 
ท่ีจะวินิจฉัยศาลจึงใช้หลักของเหตุและผล แม้จะยังไม่มีข้อยุติในคดีแฟรนไชสิไทยแต่ข้อตกลงท้ัง 
ลองน่าจะใช้ได้อย่างจำกัดเฉพาะกรณีท่ีต้องการเพ่ีอรักษาคุณภาพและมาตรฐานของแพ่รนไซลั 
เท่าน้ีน

ล่วนในกฎหมายลหรัฐอเมรกาท้ันกฎหมายท่ีเก่ียวข้องกับการจำกัดการแข่งขัน 
ทางการค้าคือ the Clayton Act 1 the Sherman Act 1 the FTC Act และกฎหมายมลรัฐในเร่ือง 
การต่อต้านการผูกขาดยัญญ้ติห้ามมิให้ผู้ให้สิทธิกำหนดให้ผู้รับสิทธิช้ือหรือเช่าสินค้าหรือบรืการ 
จากผู้ให้สิทธิ โดยทัวไปศาลจะอนุญาตให้มีการกำหนดข้อกำหนดดังกล่าวในลัญญาแฟรนไชสิได้ 
หากไม่เป็นการแสดงว่ากัญญาดังกล่าวเป็นการจำกัดการแข่งขันทางการค้าท่ีไม่ลมเหตุลมผล 
ส่วนในประเทศออสเตรเลียกฎหมายท่ียัญญ้ติว่าด้วยการกระทำฉันเป็นปฎิยักษ์ต่อการแข่งขัน ก็ 
คือ the Trade Practices Act 1974 ( TPA ) ขึงการทำข้อตกลงผูกมัด (exclusive dealing) ถือว่า 
เป็นส่ิงท่ีผิดกฎหมายในกรณีท่ีการกระทำน้ีนมีวัตถุประสงค์หรือจะส่งผลเป็นการลดการแข่งขัน 
อย่างมากเท่าน้ีน สำหรับข้อตกลงพ่วงขายถือว่าเป็นข้อตกลงท่ีอยู่ในลักษณะของข้อตกลงผูกมัด 
รูปแบบหน่ึงตามมาตรา47ด้วยน้ีน จะถือว่าผิดกฎหมายก็ต่อเม่ือมีวัตถุประสงค์หรือน่าจะมีผลเป็น 
การทำให้ลดการแข่งขันอย่างมากเท่าน้ีน กฎหมายยัง1ได้กำหนด'วิธิการท่ีผู้ประกอบธุรก'จช้ืงทำ 
ข้อตกลงดังกล่าวท่ีมีวัตถุประสงค์หรือมีผลเป็นปฎิยักษ์ต่อการแข่งขันให้ลามารถกระทำการเช่นน้ีน 
ต่อไปได้ โดยการขอ อนุญาต (Authorization) หรือนำเอาข้อตกลงดังกล่าวแจ้ง (Notification) ให้ 
จากคณะกรรมการทางการค้า (the Trade Practices Commission) ทราบและช้ืนทะเบียนไว้ได้

ส่วนประเด็นยัญหาข้อกำหนดแหล่งทํมาของวัตถุดิบและกัมภาระ โดยทิลักษณะ 
เฉพาะของธุรกิจแฟรนไซลันี้นมีข้อผูกพันให้ผู้ร ันสิทธิต้องเป็นคู่ค ้ากับผู้ให้สิทธิแพ่รนไชลัเท่านี้น ใน 
พระราชยัญญ้ติการแข่งขันทางการค้า พ.ศ.2542 มาตรา 27 (10) ผู้ประกอบธุรกิจรายใดรายหนึ่ง 
จะกระทำการร่วมกับผู้ประกอบธุรกิจอกรายหนึ่งกำหนดเงื่อนไขหรือวิธีปฎยัติเกี่ยวกับการชื้อหรือ 
การจำหน่ายสินค้าหรือการบรืการเพี่อให้ปฎิบ้ตเป็นแบบเดียวกันหรือตามที่ตกลงกันไม่ได้โดยการ 
กำหนดเงื่อนไขและวิธีการปฎิบ้ต ิเป ็นแบบเดียวกันหรือตามที่ตกลงกันนี้ย ังเป ็นพฤติกรรมที่ใข ้ก ัน 
เป็นปกติในการประกอบธุรกิจแพ่รนไขสิโดยผู้ให ้ส ิทธิจะกำหนดให้ผ ู้ร ับสิทธิท ุกรายต้องชื้อสินค้า 
หรือวัตถุดิบจากผู้ให้สิทธิหรือจากบุคคลที่ผู้ให้สิทธิกำหนดเท่านน ซึ่งพฤติกรรมนี้กฎหมายว่าด้วย 
การแข่งขันทางการค้าของไทยไม่ได้ถือเป็นพฤติกรรมที่ต ้องห้ามโดยเด็ดขาด ผ ู้ให ้ส ิทธิท ี่ประสงค์ 
จะทำการตกลงเช่นนี้อาจขออนุญาตต่อคณะกรรมการโดยต้องแสดงให้เห็นถึงความจำเป็นที่ต ้อง
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ทำข้อตกลงเข่นนี้ เข่น เพ ื่อท ี่จะควบคุมคุณภาพแคะมาตรฐานของสินค้าของผู้ร ับสิทธิแพ ่รนไขลี 
เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามการที่จะกำหนดข้อจำกัดดังกล่าวต้องพิจารณาถึงบทบัญญัติในมาตรา 
29 ของพระราชบ ัญ ญ ัต ิการแข ่งข ้นทางการค ้าด ้วยว ่า ข ้อจำก ัดน ี้นม ีผลเป ็นการทำลาย ทำให ้ 
เลียหาย ข้ดขวาง กีดกันหรือจำกัดการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจอื่นหรือไม่ ประกอบกับ 
แนวทางของคณะกรรมการการแข่งข้นทางการค้า ซ ึ่งพบว่าการใช้อำนาจต่อรองที่เหนือกว่าเอา 
เปรียบผู้ประกอบธุรกิจอื่นโดยไม่มีเหตุผลอันสมควร รวมทังการบังคับไห้ค ู่ค ้าขือ ขาย สินค้าหรือ 
บริการ แต่อย่างไรก็ตามการที่ผู้ให้ส ิทธิแฟรนไชล่บังคับให้ผู้ร ับสิทธิชื้อสินค้าหรือบริการจากแหล่ง 
ที่ตนกำหนดหรือจากผู้ให้สิทธิเองนี้นเป็นไปเพื่อรักษาคุณภาพและมาตรฐานของแพ่รนไชลี อํกทัง 
ปรากฎตามกฎกระทรวงที่ออกโดยอาคัยอำนาจตามกฎหมายทรัพย์สินทางปัญญานี้นจะพบว่าใน 
ส ิ'ญญาอนุญาตให้ใช ้สิทธิน ี้นผ ู้อน ุญาตลามารถกำหนดให ้ผ ู้ร ับอน ุญาตกำหนดแหล ่งท ี่มาของ 
วัตถุดิบ สินค้า หรือบริการ ต ่อผ ู้ร ับ อนุญาตได ้เพ ื่อร ักษาไว้ซ ึ่งค ุณภาพและมาตรฐานตามที่ผ ู้ให ้ 
อนุญาตกำหนดไว้ ฉะนี้นหากการกำหนดข้อบังคับดังกล่าวทำไปเพื่อวัตถุประสงค์ของการรักษา 
คุณภาพและมาตรฐานของแฟรนไซค์แล้วน่าจะสามารถกระทำได้ภายใต้กฎหมาย

ไนประเทศสหรัฐอเมริกาการกำหนดให้ผู้รัปสิทธิต้องช้ือวัตถุดิบหรือล้มภาระจาก 
แหล่งท่ีผู้ให้สิทธิกำหนดหรือจากผู้ให้สิทธิเองเพ่ือเป็นการควบคุมคุณภาพของสินค้าและบริการ 
ภายใต้เคร่ืองหมายการค้าของผู้ให้สิทธิไม่ถือว่าเป็นข้อจำกัดท่ีไม่สมเหตุลมผลภายใต้กฎหมาย 
แข่งข้นทางการค้า แต่อย่างไรก็ดามผู้ให้สิทธิจะต้องกระทำการดังกล่าวอย่างเคร่งครัดเม่ือจะ 
กำหนดข้อจำกัดดังกล่าวในล้ญญาแฟรนไซล้ ส่วนในประเทศออสเตรเลียภายใต้ TPA ข้อจำกัดใน 
การกำหนดแหล่งท่ีมาของวัตถุดิบและล้มภาระในล้ญญาแฟรนไขส์จัดอยู่ในรูปแบบหน่ึงของ 
ข้อตกลงผูกบัด (exclusive dealing) ถือเป็นข้อตกลงขายพ่วงแบบหน่ึงด้วยโดยแบ่งออกเป็น 2 
กรณ คอ กรณแรกข้อกำหนดท่ีบังคับให้ผู้รับสิทธิช้ือสินค้าหรือบริการจากแหล่งท่ีกำหนดไว้ ( third 
line forcing) ซ่ึงข้อกำหนดดังกล่าวถือว่ากระทำผิดกฎหมายโดยเด็ดขาด (perse illegal ) ส่วนใน 
กรณีท่ีลองคือกรณีท่ีผู้ให้สิทธิกำหนดให้ผู้รับสิทธิช้ือสินค้าหรือบริการจากผู้ให้สิทธิเท่าน้ีน (full line 
forcing) ซ่ึงจะถือว่าละเมิดต่อ TPA เม่ือการกระทำน้ีนมีผลต่อการลดการแข่งข้นอย่างมากและบัง 
อาจฝ่า'รนบทบัญญัติในเร่ืองของการกระทำอันไม่ลมควร ( unconscionable provision ) หาก 
ข้อกำหนดดังกล่าวไม่เป็นการปกป้องผลประโยชน์ทางธุรกิจและผู้รับสิทธิสามารถได้รับสินค้าหรือ 
บริการอย่างเดียวกันจากท่ีอ่ืนในราคาท่ีต่ํากว่าด้วย
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การกำหนดราคาขายต่อในสัญญาแฟรนไซสั โดยปกติผู้ให้สิทธิจะเป็นผู้กำหนด 
ราคาของสินค้าและบริการให้กับผู้รบสิทธิ โดยปกติแล้วการกำหนดราคา (Price Fixing) ถือเป็น 
การจำกัดการแข่งขันทางการค้าอย่างหน่ึงซ่ึงไม่ลามารถกระทำได้ตามกฎหมายไทยและของ 
ลหรัฐอเมริการวมทงออสเตรเลียด้วย แต่การกำหนดราคาขายต่อ (Resale Price Maintenance) 
น่ึนลามารถกระทำได้โดยในกฎหมายแข่งขันทางการค้าของไทยกำหนดไว้ในมาตรา 27 (1) ห้ามผู้ 
ประกอบธุรกิจมิให้ร่^กันกำหนดราคาขายสินค้าหรือบริการเป็นราคาเดียวกันหรือตามท่ีตกลงกัน 
จากการสืกษาพบว่าการกำหนดราคาขายต่อมิได้ต้องการเป็นการจำกัดหรือลดการแข่งขันตาม 
เจตนารมณ์ของกฎหมายแข่งขันทางการค้าแต่อย่างใด และขังพบว่ามาตราดังกล่าวบัญญ้ติห้ามผู้ 
ประกอบธุรกิจรายหน่ึง “ร่วม’' กับผู้ประกอบธุรกิจอีกรายหน่ึงกระทำการดังกล่าว แต่การกำหนด 
ราคาขายต่อน้ันเป็นกรณีท่ีผู้ให้สิทธิกำหนดราคาแต่เพียงฝ่ายเดียว ดังน้ันจึงไม่ควรถือว่าการ 
กำหนดราคาขายต่อน้ันเป็นการกระทำต้องห้ามภายใต้มาตราดังกล่าว แต่อย่างไรก็ตามขังต้อง 
คำนึงถึง มาตรา 29 ซ่ึงเป็นการวางหสักไว้กว้างๆว่า ห้ามมิ,ให้ผู้ประกอบธุรกิจ1ใดๆอันมิใช่การ 
แข่งขันโดยเลรือย่างเป็นธรรมและมีผลเป็นการทำลาย ทำให้เลียหาย ขัดขวาง หรือจำกัดการ 
ประกอบธุรกิจของผู้อ่ืน... ซ่ึงแนวทางการพีจารณาของคณะกรรมการการแข่งขันทางการค้าก็ได้ 
วางหสักเกณฑ์ของการกระทำท่ีเป็นการปฎิบ้ติทางการค้าท่ีไม่เป็นธรรม เว้นแต่ราคาท่ีให้ขายน้ัน 
เป็นราคาแนะนำท่ีไม่มีเง่ือนไขให้ต้องปฏิบัติตาม ซ่ึงหากพิจารณาจากเหตุผลของการกำหนด 
ข้อจำกัดดังกล่าวในธุรกิจแฟรนไซล์แล้วน้ันมิใข่เป็นไปเพ่ือให้ปรมาณของสินค้าในตลาดลดน้อยลง 
หรือเป็นการจำกัดการแข่งขันทางการค้าหรือการกระทำในทางการค้าท่ีไม่เป็นธรรมซ่ึงต้องห้าม 
ตามกฎหมายดังกล่าวแต่อย่างใด

ล่วนการกำหนดราคาขายต่อในสหรัฐอเมริกาในปัจจุบันได้รับการพิจารณา 
ใต ้หสักของเหตุและผล ( Rule of Reason ) ซ ึ่งจะผิดกฎหมายก็ต ่อเน ึ่อการกำหนดราคานั้นไม ่ 
ลมเหตุลมผลภายใต้การแข่งขันทางการค้า ซ ึ่งการกำหนดราคาลามารถกระทำได้แต่เฉพาะการ 
กำหนดราคาสูงสด (maximum price fixing) เท่านั้น ล ่วนการกำหนดราคาเฉพาะเจาะจง (price 
fixing) ได ้ไม ่ลามารถกระทำได ้เพราะกฎหมายถือว ่าเป ็นความผิดเด ้ดขาด (per se illegal) 
เซ่นเด ียวกับการกำหนดราคาตํ่าลด (minimum price fixing) ในประเทศออลเตรเล ียภายใต ้ 
บทบัญญัติของ TPA ห ้ามม ิให ้ผ ู้ประกอบการวางมาตรการในการรักษาระด ับราคขายต ่อโดย 
เด็ดขาดโดยไม่คำนึงถ ึงว่าการกระทำดังกล่าวจะมีผคกระทบต่อการแข่งข ันหรือไม ่ ฉะนั้นการ 
กำหนดราคาขายต่อขันตำสุด ( minimum resale price maintenance ) จ ึงเป ็นการกระทำพี 
ต้องห้ามตาม TPA ด้วย โดยสามารถกระทำได ้แต ่การแนะนำราคาขายต ่อ ( recommended



183

resaie price ) เท่าน้ัน ส่วนการกำหนดราคาสูงสุด (maximum resale price) สามารถกระทำได้ 
เซ่นเดียวกับในประเทศสหรัฐอเมริกา

การรักษาความกับทางการค้าและข้อตกลงห้ามทำธุรกิจแข่งขัน พบว่ามีความ 
เก่ียวข้องกันเน่ืองจากว่าเหตุผลของการห้ามมีให้ผู้รับสิทธิแฟรนไซกัทำธุรกิจแข่งขันกับผู้ให้สิทธิ 
แฟรนไชกัท้ังในช่วงของการดำเนินธุรกิจแฟรนไขกัหรือหลังจากท่ีกัญญาเลิกกันแล้วน้ันก็เพ่ือเป็น 
การรักษาความกับทางการค้าของผู้ให้สิทธินันเอง ในธุรกิจแฟรนไขกันนข้อมูลท่ีถือได้ว่าเป็น 
ความกับทางการค้าท้ันมีหลายประการ เซ่น ระบบการดำเนินการ, ระบบคอมพิวเตอร์, ระบบัญชี, 
นโยบายทางการตลาด, ข้อมูลลูกค้า รวมท้ังสูตรต่าง  ๆ ซ่ึงในประเทศไทยมีกฏหมายคุ้มครองใน 
เร่ืองความกับทางการค้าท่ีเป็นบทท่ัวไปคือ พระราชบัญฌูติความกับทางการค้า พ-ศ. 2545 ซ่ึง 
สามารถนำมาใช้คุ้มครองความกับทางการค้าของผู้ให้สิทธิกับธุรกิจแฟรนไชกัใด้เซ่นเดียวกับ 
สหรัฐอเมริกาท่ีมีกฎหมายคุ้มครองท้ังในระดับลหพันธรัฐและมลรัฐ ส่วนออสเตรเลียคงมีแต่คำ 
พิพากษาของศาล commom law เป็นบรรทัดฐานในการพิจารณาคดี จะเห็นว่าการคุ้มครอง 
ความกับทางการค้าของผู้ให้สิทธิในธุรกิจแฟรนไขกัน้ันจะได้รับความคุ้มครองจากบทบัญญ้ติของ 
กฎหมายคุ้มครองความกับทางการค้าท่ัวไปของประเทศน้ันๆรวมท้ังบรรทัดฐานของคำพิพากษา 
ของศาล common law ในแต่ละคดีด้วย ส่วนข้อตกลงในการห้ามทำธุรกิจแข่งขันน้ันไม่ว่าใน 
ประเทศไทยหรือกฎหมาย common law ประเทศสหรัฐอเมริกาหรือออสเตรเลียไม่มีกฎเกณฑ์ท่ี 
วางไว้ตายตัวว่าข้อตกลงในการห้ามทำธุรกิจแข่งขันน้ันอย่างไรและเท่าไรจึงจะถือว่าใช้บังคับได้ 
และเป็นธรรมแต่มีการวางกรอบในการพิจารณาของศาลไว้คล้ายคลึงกัน คือ ศาลจะพิจารณาถึง 
ข้อจำกัดในการห้ามทำธุรกิจแข่งขันจาก พ้ืนที,ท่ี'ห้าม, ระยะเวลาท่ีห้าม, บุคคลท่ีห้ามและประเภท 
ของกิจการท่ีห้าม ในประเทศไทยยังไม่มีคำพิพากษาใดๆท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจแฟรนไชสํในประเด็น 
ดังกล่าวแต่ก็สามารถนำเอาคำพิพากษาของศาลฎีกาในคดีท่ีตัดสินในธุรกิจอ่ืนๆแล้วมาปรับใช้กับ 
การพิจารณาในกรณีของธุรกิจแฟรนไชกัท่ีอาจเกิดข้ึนได้ซ่ึงก็ไม่แตกต่างไปจากการพิจารณาของ 
ศาล common law แต่อย่างใด แต่ดังท่ีกล่าวแล้วว่าข้อตกลงในการห้ามทำธุรกิจแข่งขันท้ังใน 
ความกัมพันธ์ของนายจ้างลูกจ้างหรือผู้ให้สิทธิกับผู้ร้ปสิทธิในกัญญาแฟรนไชกัต่างก็ตกลงกันเพ่ือ 
การรักษาความกับทางการค้าของผู้ให้สิทธิท้ังส้ิน

ในประเด ็นป ็ญหาของความรับผิดของคู่ก ัญญาแฟรนไซส์ก ับบุคคลภายนอกใน 
เรื่องของการทำก ัญญ าและการละเม ิดน ั้น ด ังท ี่กล ่าวแล ้วว ่าก ักษณะของก ัญญาแฟรนไซส ่ไม ่
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เหมือนกับสัญญาตัวการตัวแทนหรือสัญญาจ้างงาน เนืองจากว่าแม้ว่าความสัมพันธ์ของ 
คู่สัญญาแฟรนไชสัจะมีความใกล้ซิดกันมากแต่คู่สัญญาท้ังตองเป็นอิสระต่อกันในแง่ของความรับ 
ผิด คือ แม้ว่าผู้รับสิทธิจะไปทำสัญญาใดๆกับบุคคตภายนอกหรือกระทำละเมิดใดๆ ผู้รับสิทธิก็ 
ต้องรับผิดแต่เพียงผู้เดียวเสมือนไม่ได้เป็นผู้รับสิทธิในสัญญาแฟรนไขสั ซ่ึงผลของการกระทำ 
ตังกล่าวจะไม่เก่ียวข้องกับผู้ให้สิทธิแต่อย่างใด ในประเด็นปัญหาเร่ืองของการคุ้มครองผู้บริโภคก็ 
เซ่นกันแต่จะมืข้อยกเว้นอยู่บ้างก็คือ หากผู้ให้สิทธิเข้าไปเก่ียวข้องกับการดำเนินการของผู้รับสิทธิ 
มากจนกระท้ังเป็นไปในสักษณะของการท่ีผู้รับสิทธิเป็นตัวแทนของผู้ให้สิทธิแล้วการทำสัญญาหรือ 
การกระทำละเมิดท่ีเกิดข้ึนผู้ให้สิทธิก็คงต้องรับผิดเสมือนเป็นตัวการด้วย ส่วนความรับผิดใน 
ผลิตกัณฑ์ท้ันแต่ละประเทศก็มืกฎหมายเฉพาะหรือกฎหมายท่ีเก่ียวข้องเฉพาะเร่ืองแตกต่างกันไป 
แต่ในกรณีหากผู้ให้สิทธิเป็นผู้ตัดส่งสินค้าให้กับผู้รับสิทธิประกอบกับการท่ีผู้ให้สิทธิเป็นผู้ควบคุม 
และตรวจลอบให้สินค้าได้มาตรฐานของผู้ให้สิทธิแล้วผู้ให้สิทธิอาจต้องรับผิดร่วมกับผู้รับสิทธิใน 
กรณีของความรับผิดท่ีเกิดข้ึนได้ เซ่นเดียวกับการโฆษณาซ่ึงโดยปกติผู้ให้สิทธิจะเป็นผู้ตัดการ 
โฆษณาแฟรนไชสัให้กับผู้รับสิทธิแต่อาจมืบางกรณีท่ีผู้รับสิทธิอาจต้องตัดทำการโฆษณาเองใน 
ส่วนท้องถ่ินแต่ยังต้องได้รับการอนุม้ตจากผู้ให้สิทธิก่อนการโฆษณาเผยแพร่ใดๆ หากโฆษณา 
ตังกล่าวเป็นการหลอกลวงผู้บริโภคหรือทำให้ผู้บริโภคเข้าใจผิด ผู้ให้สิทธิและผู้รับสิทธิก็อาจต้องรับ 
ผิดร่วมกันในกรณีตังกล่าวเซ่นเดียวกัน

ประเด็นสุดท้ายคือ ปัญหาในการส่งเสริมการประกอบธุรกิจแฟรนไซสัในประเทศ 
ไทยทั้งจากภาครัฐและเอกซน ซ ึ่งเป ็นที่ทราบดีว ่าในปัจจ ุบ ันภาครัฐม ีนโยบายให้การส ่งเสริมใน 
เรื่องของ SMEs เพิ่มมากขึ้นซึ่งแฟรนไชสัก็ต ัดได้ว่าเป็นธุรกิจ SMEs อย่างหนึ่ง เพราะถือว่าธุรกิจ 
SMEs เป็นตัวเร่งให้เกิดการพัฒนาและเป็นแรงผลักตันให้เศรษฐกิจของประเทศเติบโตเพิ่มขึ้น ใน 
ทั้งภาครัฐจึงส่งเสริมในเรื่องการอบรมให้ความรู้ในการประกอบการ, การให้เง ินทุนสนับลนุนผ่าน 
สถาบ ันต ่างๆรวมทั้งภาคเอกขนเองท ี่ม ืการก ่อตงสมาคมเก ี่ยวก ับธ ุรก ิจแฟรนไซสัข ึ้นแม ้จะย ังม ื 
บทบาทไม่มากเมื่อเทียบกับองค์กรหรือสมาคมในต่างประเทศ แต่ก ็พบว่ายังมืประชาชนอีกเป็น 
จำนวนมากท ี่ย ังขาดความรู้ในกาทJระกอบธุรก ิจแฟรนไซส ัหรือถ ูกหลอกลวงจากการเข ้าร ่วม 
ระบบแฟรนไชสั ฉะนนปัญหาตังกล่าวจึงควรได้รับการป้องกันและแค้ไข ลงหนึ่งที่เป็นเครื่องมือใน 
การป ้องก ันและแค ้ไขป ัญ หาต ังกล ่าวก ็ค ือ การให ้การอบรมอย ่างกว ้างขวางให ้ผ ู้ท ี่สนใจและ 
กฎเกณฑ์ในเรื่องการเป ิดเผยข้อม ูลแฟรนไซส ัก'อนที่จะม ีการชื้อขายแฟรนไซสัเก ิดข ึ้นเพ ื่อสร้าง 
ความมั่นใจให้กับผู้ซื้อซึ่งถือว่าเป็นข้อจำกัดของกฎหมายไทยในปัจจุบัน
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ดังทีกล่าวแล้วว่าธุรกิจในระบบแฟรนไชส่ในประเทศไทยมีมานานแต่เพิงมาเป็นที 
สนใจและได ้ร ับการสน ับลน ุนอย ่างจร ิงจ ังจากภาคร ัฐเม ื่อไม ่ก ี่ป ีท ี่ผ ่านมา แต ่ป ัญ หาท ี่พบใน 
ระบบแฟรนไชล่ไทยก็ยังมีอีกมากอย่างหนึ่งที่เห็นได้คือ มาตรฐานผู้ขายแฟรนไชส่ในประเทศไทย 
ยังไม่สูงมากนัก ผู้ขายส่วนใหญ่ไม่ได้ยึดถือปรัชญาระบบแฟรนไซด์ คือ ม ุ่งขายระบบการจัดการ 
ที่ประสบความสำเร็จแต่ผู้ขายแฟรนไซด์กลับน้กถืงเรื่องของการจัดล่งสินค้าให้แก่ผู้ร ับสิทธิเท่านั้น 
ดังน ั้นโอกาสความสำเร็จของแฟรนไชส่ในประเทศไทยจึงย ังไม ่ส ูงมากแต่หากได้ร ับการปรับปรุง 
โดยเน้นในเรื่องของความเข้มแข็งของการจัดการก็จะทำให้แบบของธุรกิจแฟรนไซส่เป ็นหนทางที่ 
นำมาใช้ในการพัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมอย่างได้ผลที่สุด

จ ึงเห ็นได ้ว ่าประเด ็นป ัญหาสำคัญที่เก ิดขึ้นในการกำกับดูแลการประกอบธุรก ิจ 
แฟรนไชลัของไทยประการหนึ่งก็คือ ประเทศไทยยังไม่ม ีมาตรการทางกฎหมายอย่างหนึ่งอย่างใด 
ออกมากำกับดูแลการเปิดเผยข้อมูลแฟรนไชส์ที่ควรจะจัดล่งถืงผู้ร ับสิทธิหริอผู้ซ ื้อแฟรนไซด์ก่อนที่ 
จะมีการเข้าทำลัญญ'าแฟรน'ไซด์ซึงถือว่าเป็นเครื่องมีอที่สำคัญยิ่งที่ใช้ในการดัดสินใจของผู้รับสิทธิ 
ในการชื้อและเข้าทำลัญญาแฟรนไชด์ต่อไป
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ข้อ!,สนอนนะ

1. ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ไห้สิทธิและผู้รับสิทธิตามสัญญาแฟรนไขล’มีความ 
ใกถ้ช ํดส ันมากกว่าคู่ส ัญญาพัวไป ฉะพันประเด็นปัญหาต่างๆที่เกิดจากสัญญาและจากการทำ 
ธุณีจแฟรนไชลีจึงเกิดขึ้นได้ง่ายประกอบสับกรณีศึกษาปัญหาแฟรนไชลีที่เกิดในประเทศไทยก็ยังมี 
ไม่มากจึงยังมีผู้เข้าใจผิดหรอถูกหลอกลวงได้ง่าย นอกจากนี้ระบบแฟรนไขสัในประเทศไทยส่วน 
ใหญ่มีอายุไม่มาก คือประมาณ 4 -5 ปีทำให้ย ังไม่สามารถสรุปได้ท ั้งหมดว่าแฟรนไขสัเหล่านั้นจะ 
ประลบความสำเร็จรวมท ั้งได ้ร ับการพ ิส ูจน ์จากผู้ร ับส ิทธิท ี่เข ้าร ่วมระบบส่วนใหญ ่ว ่าจะประลบ 
ความสำเร็จได ้ด ังเช ่นผู้ให ้ส ิทธ ิ ฉะน ั้นผ ู้ร ับส ิทธิท ุกคนจึงควรศ ึกษาผู้ให ้ส ิทธิและข้อกำหนดใน 
สัญญาแฟรนไซสัทุกข้ออย่างละเอียดถี่ถ้วนก่อนการเข้าทำสัญญาแฟรนไชสั

2. ป ัจจุบ ันธุรกิจแฟรนไชสํใด้ร ับความสนใจและสนับสนุนจากทั้งภาครัฐมากขึ้น 
แต ่ย ังม ีผ ู้ร ับส ิทธ ิอ ีกเป ็นจำนวนมากท ี่ถ ูก เอาร ัดเอาเปร ียบและถ ูกหลอกลวงจากการเข ้าทำ 
ส ัญญาแฟรนไชสั ด ังน ั้นร ัฐควรกำหนดมาตรการทางกฎหมายอย่างหนึ่งอย ่างใดเพ ื่อใช ้ในการ 
กำส ับด ูแลการป ระกอบ ธ ุรก ิจแฟ รนไซส ์ ผ ู้ว ิจ ัย เห ็นว ่ามาตรการด ังกล ่าวควรม ีโครงลร ัางท ี่ 
ประกอบด้วยหลักเกณฑ์ดังต่อไปนี้

2.1 คืานิยาม การทีรัฐจะทำการร่างมาตรการใดๆที่ใช้กำสับดูแลการประกอบ 
ธุรกิจแฟรนไซสัของไทยนั้น จะต้องมีการคำนิยาม “แฟรน1ไชสั” ให ้ช ัดเจนเล ียก่อน เนื่องจากว่า 
ในทางปฎิบ้ติธุรกิจแฟรนไขสัอยู่ในหลายรูปแบบและบางครงผู้ประกอบการนำคำว่าแฟรนไชสัมา 
ใช้โนการขยายกิจการของตนทั้งๆที่ก ิจการดังกล่าวไม่ได้เป ็นแฟรนไชสัแต่อย่างใด ฉะนั้นจึงควร 
กำหนดลักษณะของธุรกิจแฟรนไขล์ทีจะตกอยู่ภายใต้การบังคับใช้ของมาตรการดังกล่าวมีความ 
จำเป็นยง

ผู้วิจัยเห็นว่า กิจการที่จัดได้ว่าเป็นธุรกิจแฟรนไขลีนั้นจะต้องมีองค์ประกอบดังนี้
า. ผู้รับสิทธิจะต้องดำเนินธุรกิจภายใต้เครื่องหมายการค้า ขื่อทางการค้า หรือ 

ทรัพย์สินทางปัญญาใดๆของผู้ให้สิทธิ
2. ผู้ร้บสิทธิจะต้องมีการชำระเงินแก่ผู้ให้สิทธิเป็นค่าตอบแทนในการใช้สิทธินั้น
3. ผู้ให้สิทธิจะต้องมีการควบคุมและช่วยเหลืออย่างมีพัยสำคัญตลอดระยะเวลา 

การดำเนินธุรกิจของผู้รับสิทธิ
4. ผ ู้ร ับส ิทธ ิดำเน ินธ ุรก ิจแยกต ่างหากจากผ ู้ให ้ส ิทธ ิ
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หากลกษณะของธุรกิจใดไม่ครบองค์ประกอบด้งกล่าวก็ไม’อาจจัดได้ว่าเป็น 
ธุรกิจนฟรนไชสิ ตัวอย่าง๗ น ชายสีบะหมี่เก ี๊ยว ผู้ว ิจ ัยเห็นว่าธุรกิจด้งกล่าวขาดองค์ประกอบใน 
เรื่องของการควบคุมและช่วยเหลือจากผู้ให ้ส ิทธิในการดำเนินธุรก ิจ ซ ึ่งอาจจัดได้ว ่าเป ็นธุรกิจ 
“กึ่งแฟรนไซส์” เท่านั้น ฉะนั้นหากมีมาตรการออกมากำกับดูแลธุรกิจแฟรนไซสิแล้วก็ต้องกำหนด 
ถึงลักษณะของธุรกิจที่จะตกอยู่ภายใต้บังคับของมาตรการด้งกล่าวโดยกำหนดลักษณะด้งกล่าวไว้ 
ให้ชัดเจน

2.2 การเปิดเผยข้อมูลแฟรนไซสํให้เป็นหน้าที่ของผู้ให้สิทธิที่จะต้องมีการเปิดเผย 
ข้อมูลให้ก ับผู้ชื้อหรือผู้รับสิทธิก่อนมีการลงนามในลัญญาซึ่งเป็นหนทางที่จะช่วยเพิ่มความมั่นใจ 
ต่อระบบแฟรนไชสิ'นั้นๆให้กับผู้รับสิทธิโดยอาจครอบคลุมถึงเรื่องรายละเอียดเบื้องต้นต่อไปนี้ เซ่น 
ประวัต ิของแฟรนไซสิและผู้ให ้ส ิทธิรวมทงคณะผู้บริหาร, ประลบการณ ์ในการทำงาน, ประวัติ 
ทางด้านคดํและการล้มละลาย, ข ้อมูลทางการเงิน, ข ้อตกลงในเรื่องค่าธรรมเนยมต่างๆ, เงื่อนไข 
การเลิกลัญญา, ข้อมูลเบื้องต้นของผู้รัมสิทธิปัจจุบันและที่เลิกลัญญาไปแล้ว, สรุปรายละเอียดของ 
ข้อลัญญาแฟรนไชสิ เป็นต้น

2.3 กำหนดระยะเวลาในการเป ิดเผยข ้อม ูลของผ ู้ให ้ส ิทธ ิให ้ก ับผ ู้ร ับส ิทธ ิ เช่น 
7-10 วัน ก่อนมีการลงนามในลัญญาใดๆอันเป็นการผูกมัดตามลัญญาแฟรนไขสิหรือก่อนมีการ 
ชำระเง ินใดๆอ ันเป ็นการตอบแทนการใช ้ส ิทธ ิแฟรนไขส ิด ้งกล ่าว เพ ื่อให ้ผ ู้ร ับส ิทธ ิหร ือผ ู้ช ื้อได ้ 
พิจารณาและตัดสินใจ โดยมีข้อมูลแฟรนไซสิที่ถูกต้องและมากพอ

2.4 ข ้อกำหนดในการจดแจ ้งให ้ก ับทางราชการทราบไว ้ก ่อนท ีจะม ิการขาย 
แพ'รนไชสิไห้กับสาธารณะ เนื่องจากว่าแฟรนไขสิในประเทศไทยส่วนใหญ่ยังมีอายุไม่มากนักและ 
ยังต้องรอเวลาพิสูจน์ว่าระบบแฟรนไซสิด้งกล่าวจะประลบความสำเร็จหรือไม่ ด้งนั้นการจดแจ้ง 
ต่อพนักงานเจ้าหน้าที่ขององค์กรที่จะออกมากำกับดูแลธุรกิจแฟรนไซสิ โดยมีเงื่อนไขในการยี่นขอ 
จดแจ้ง เช่น อายุของแฟรนไซสิ, ข้อมูลการเงินเบื้องต้น, ประวัติคดความและล้มละลาย ก็อาจจะ 
ช่วยให้ลดอัตราการถูกหลอกลวงจากการชื้อธุรกิจแฟรนไซสิไดํในระดับหนึ่ง
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2.5 องค์กรหรือหน่วยงานของรัฐที่เก ิดขึ้นโดยอาศัยตามความของมาตรการดัง 
กล่าวที่จะมากำกับดูแล ซึ่งมีหน้าที่ในการให้ความดูแลช่วยเหลือและตรวจลอบผู้ให้สิทธิและผู้รับ 
สิทธิแฟรนไชค์เพื่อให้เกิดความเป็นธรรมในการดำเนินธุรกิจระหว่างดู่สิญญาทั้งสองฝ่ายมากที่สุด 
ท ั้งใน เร ื่องการขายแฟรนไชค ์1 การจดแจ้ง, การต ัดส ินข ้อพ ิพาทในเบ ื้องต ้น  ฯลฯ โดยม ีคณ ะ 
กรรมการอันประกอบไปด้วยตัวแทนทั้งจากภาครัฐและเอกชนจากทั้งฝ่ายผู้ให้ส ิทธิและผู้ร ับสิทธิ 
รวมทั้งผู้ทรงคุณวุฒิในสาขาต่างๆที่เกี่ยวข้อง
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