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	 ในช่วงเวลาท่ีแสนยากลำ�บาก การเกิดขึ้นของภัยโรคระบาดและ

สงครามระหว่างประเทศที่คุกรุ่น สิ่งเหล่านี้ไม่ได้มอบของขวัญอะไรให้กับ

มวลมนุษย์เลย ท้ังยังส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทยท่ีรอวันฟ้ืนตัวซึ่งก็ยัง

ไม่รู้ว่าจะเป็นเมื่อไหร่ แต่อย่างไรก็ตามลักษณะสถานการณ์แบบนี้ได้เคย

เกิดขึ้นมาแล้วในอดีต สิ่งที่น่าสนใจมากกว่าคือ คนตัวเล็กๆ อย่างเราจะ

กลับมาคิดใหม่ ทำ�ใหม่ เริ่มต้นใหม่หรือฟ้ืนฟูธุรกิจของเราเองให้รุ่งเรือง

อย่างยั่งยืนได้อย่างไรต่างหาก

	 เม่ือโลกเปลี่ยนไป คนเราก็เปลี่ยนแปลงเพ่ือความอยู่รอด จึงเกิด

มุมมอง 2 มุมที่สอดคล้องกัน

	 1. สำ�หรับคนทั่วไป หลายคนเริ่มหารายได้มากกว่าช่องทางเดียว 

พอรู้ว่าการซื้อแฟรนไชส์เป็นหน่ึงในทางเลือกจึงเริ่มมองหาแฟรนไชส์ท่ี 

น่าลงทุน โดยหวังว่าถ้าไปได้สวยก็ถือว่าได้นับหน่ึงกับการเป็นเจ้าของ

กิจการ

“เก่งคิด เก่งทำ� เราทำ�ได้”



	 2. สำ�หรบัเจ้าของธุรกจิกร็ะดมสมองพรอ้มกำ�ลงัเตม็ท่ีสำ�หรบัสรา้ง

ระบบแฟรนไชส ์ขยายสาขา เพ่ือให้เขา้ถงึลกูคา้กลุม่เป้าหมายทุกพ้ืนท่ีท่ัว

ประเทศ ด้วยเวลานี้คำ�ว่า “ระบบแฟรนไชส์” เปรียบเป็น Roadmap ที่

ตอ้งไปจนปลายทาง คอืนำ�บรษิทัเขา้ตลาดหลกัทรพัย์ขยายสาขาไปท่ัวโลก

	 หน้าท่ีของหนังสือ “ป้ันธุรกิจในฝันให้เป็นแฟรนไชส์ 100 ล้าน 

ง่ายนิดเดียว!” จึงขอมีส่วนร่วมให้ข้อ 1 ได้บรรจบกับข้อ 2 คือเจ้าของ

แฟรนไชส์ท่ีดีได้ร่วมงานกับผู้ซื้อแฟรนไชส์ท่ีดี เพ่ือชีวิตท่ีดีขึ้นอย่างย่ังยืน

ด้วยคอนเซ็ปต์ “เก่งคิด เก่งทำ� เราทำ�ได้” เนื้อหาในเล่มตกผลึกมาจาก

มันสมองท่ีบ่มเพาะจากประสบการณ์ทำ�งานจริง และจากแหล่งความรู้ 

มากมายท่ัวโลก (ผสมทฤษฎีและประสบการณ์) หรือกล่าวอีกนัยหน่ึง 

มันคือ “กลยุทธ์” สู่ความเป็นเบอร์หน่ึงในอุตสาหกรรม ดังน้ันการเป็น

เจ้าของหนังสอืเลม่น้ีจะเป็นใบเบิกทางสูค่วามสำ�เรจ็ อย่าลงัเลในการลงมือ

คว้าไว้ในขณะที่คู่แข่งเขาอ่านจบไปสิบรอบแล้วนะครับ

ขอบคุณครับ

(ธนบรรณ สัมมาชีพ)

www.thanaban.com



	 เรากำ�ลังไปสู่โลกยุคใหม่ท่ีทุกอย่างเร็วและแรงกว่าเดิม ในวงการ

ธุรกิจบอกกันว่า “ปลาเร็วชนะปลาช้า” ไม่ใช่ปลาใหญ่กินปลาเล็กแบบ 

เม่ือก่อนแล้ว คนรุน่ใหมม่ไีอเดยีท่ี “เกง่คดิ เกง่ทำ� เราทำ�ได”้ และประสบ

ความสำ�เร็จเร็วมากๆ 

	 ไมว่า่จะเป็นธุรกิจอะไรกต็ามคลืน่ลกูใหมเ่กดิขึน้ตลอดเวลา สมยักอ่น 

กวา่จะมเีงนิรอ้ยลา้น เจ้าสวัใชเ้วลากนัเป็นสบิๆ ปี แตว่นัน้ีบางคนใชแ้ค ่1-2 ปี 

หรือบางคนแค่ไม่กี่เดือน!!!

	 ตวัชว่ยท่ีสำ�คญัคอื “ระบบแฟรนไชส”์ ท่ีทำ�ให้ธุรกจิในฝันขยายใหญ่

ได้แบบไร้ขีดจำ�กัด

	 หนังสือเล็กๆ เล่มนี้จะช่วยให้ฝันใหญ่ของคุณกลายเป็นความจริง

หลังจากนี้คุณจะเป็น “ปลาเร็ว” ผมกล้ารับประกัน 

									       

							        ด้วยจิตคารวะ

							        ภัทระ ฉลาดแพทย์

							        บรรณาธิการบริหาร
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เก่งคิด
Know Why?

โลกเต็มไปด้วย How to 
ส่ิงทีต่้องรู้คือ Start with Why 

	 แห่งการเรียนรู้ทุกวันน้ีพัฒนาไปไกลมาก อุดมไปด้วย

ข้อมูลทั้งไทยและต่างประเทศ เราอยากจะเรียนรู้เรื่องอะไรก็มี

ทั้งบทความ ทั้งคลิปวิดีโอ และคอร์สสอนฟรีเต็มไปหมด ลอง

ใช้ Keyword “การขายแฟรนไชส์” ดูสิครับ รับรอง Google 

นำ�เสนอให้ดกูนัตาแฉะ หรอือยากดหัูวขอ้ไหนเป็นพิเศษไหมละ่ 

ไม่ว่าจะเป็น…



10 ป้ันธุรกิจในฝัน 
ให้เป็นแฟรนไชส์ 100 ล้าน ง่ายนิดเดียว!

	 1. เทคนิคการขายแฟรนไชส์

	 2. สูตรการทำ�อาหาร

	 3. การเขียนแผนธุรกิจ

	 4. การเขียนโมเดลธุรกิจ

	 5. อื่นๆ 

	 รบัรอง! มขีอ้มลูให้ศกึษากันเยอะแยะมากมาย เรยีกไดว้า่เป็น How to 

สามารถนำ�ไปประยุกต์ใช้ได้เลย หากแต่ส่ิงท่ีผมจะกล่าวถึงในหนังสือเล่มน้ี 

เป็นสิ่งที่สำ�คัญอย่างยิ่ง และเราต้องปรับพื้นฐานกันนิดหน่อย

	 ถามว่าความรู้แบบ How to ทุกวันนี้ ถ้าเราเห็นได้…

แล้วทำ�ไมคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกับเราจะเข้าถึงแหล่งข้อมูลบ้างไม่ได้

ล่ะครับ?

	 เพราะมันเป็นของฟรีและมีคนแชร์กันอย่างกว้างขวาง จริงหรือไม่?

และถึงมันจะไม่ฟรีก็เถอะ ถ้าเราลงเรียนได้ ซื้อมาอ่านได้ ทำ�ไมคู่แข่งจะ

ทำ�ตามบ้างไม่ได้ล่ะ

	 อีกอย่าง How to ที่เราเห็นทุกวันนี้มันคือเคล็ดลับความสำ�เร็จ ณ 

ช่วงเวลาหนึ่งเท่านั้น เช่น 
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หนังสือ “การจัดการทรัพยากรมนุษย์ของอาลีบาบา” 

ปีที่ตีพิมพ์คือ ค.ศ.2019 ทั้งที่องค์กรนี้เกิดมาตั้งแต่ ค.ศ.1999 (20 กว่า

ปีแล้ว) แน่นอนว่าต้องใช้เวลาค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลก่อนเขียนออกมา

หนังสือ “Huawei จากมดสู่มังกร”

ซึ่งตีพิมพ์เมื่อ ค.ศ.2018 องค์กรที่ผ่านยุคการสร้างธุรกิจ ยุคปฏิรูป และ

ยุคก้าวสู่สากลอย่างสง่างาม ไม่น่าเชื่อว่าเริ่มจากคนแค่ 6 คน

ภาพยนตร์ “The Founder”

ท่ีออกฉาย ค.ศ.2016 เรือ่งราวของการกอ่กำ�เนิดแฟรนไชส์ชือ่ดงัระดบัโลก 

“McDonald’s” มาพร้อมเหลี่ยมการทำ�ธุรกิจที่แพรวพราว

	 ลองนึกตามดสูคิรบั กวา่เขาจะเขยีนหนังสอืบอกเรา กวา่จะทำ�คลปิ

วิดีโอมาสอนเรา หรือกว่าจะสร้างภาพยนตร์หรือสารคดีออกฉาย เขาใช้

เวลาก่ีเดือน ก่ีปี แล้วกว่าเราจะเข้ามาศึกษาจนเข้าใจใช้เวลาอีกเท่าใด? 

ในขณะท่ีองคค์วามรูน้ั้นกเ็ริม่เก่า เทคโนโลยีกเ็ริม่ลา้หลงัทีละนิด เราคงไม่

สามารถหยิบไปใช้ได้หมดเป็นแน่



12 ป้ันธุรกิจในฝัน 
ให้เป็นแฟรนไชส์ 100 ล้าน ง่ายนิดเดียว!

ในเมือ่โลกใบนีเ้ต็มไปด้วย How to...

ส่ิงทีเ่ราต้องรู้คือ > “ทำ�ไมเขาจึงทำ�?” (Why)

	 ปัจจุบันมีท้ัง…“ผู้ชำ�นาญการ ผู้เชีย่วชาญ อินฟลเูอนเซอร ์กรู ูเทพ 

โค้ช เน็ตไอดอล…ฯลฯ” หรือชื่ออื่นๆ แล้วแต่จะเรียก รวมถึงแบรนด์น้อย 

กลาง ใหญ่ทุกวงการที่ลุกขึ้นมาแชร์ความรู้ สร้าง Content กันจนเป็น

งานประจำ�หรือบรรจุอยู่ในภารกิจรองที่สนับสนุน Brand Purpose

** Brand Purpose คือ ความเชื่อ จุดมุ่งหมายของแบรนด์

เชือ่ไหมครับ?...

	 คงไม่มีใครทุบหม้อข้าวตัวเอง โดยการเอาเคล็ดลับในการทำ�ธุรกิจ

มาเผยแพร่ 100% เต็มโดยไม่ได้ผลประโยชน์ตอบแทนอะไรอย่างเป็นชิ้น

เป็นอัน

ส่ิงทีเ่ราจำ�เป็นต้องคิดต่อคือ “ทำ�ไมเขาจึงทำ�?” 

	 คำ�ตอบที่ได้มันมีหลายมุมครับ แต่มุมที่ถือว่าตอบคำ�ถามได้ดีที่สุด 

คือการสร้างแบรนด์บุคคล (Personal Branding) หรือถ้าในมุมธุรกิจมัน

คอืการสรา้งการรบัรูแ้บรนด ์(Brand Awareness) ของแบบน้ีมนัอาจไมไ่ด ้

ตอบแทนเป็นตัวเงินในทันทีทันใด แต่มันช่วยสร้างลูกค้าสะสมและสร้าง

ความภักดีของลูกค้าหรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในระยะยาว
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ลองดู Start with Why ของเหล่าบรรดาแฟรนไชซอร์กันสักนิด 

เผื่อความคิดจะพรั่งพรู ผมขอยกตัวอย่างแนวคิดของธุรกิจที่มีหลายสาขา

โดยอาศัยเงนิทุนของตวัเองดว้ย (ไมไ่ดข้ยายแบบระบบแฟรนไชสเ์ป็นหลกั) 

เพื่อที่ผู้อ่านจะได้ไอเดียไปประยุกต์ใช้ที่หลากหลายขึ้น 

	 1. ทำ�ไม KFC ไม่ขายแค่เมนูไก่ทอด? ถ้าย้อนยุคไปสมัย KFC 

เริ่มมาขายที่ไทย ยุคนั้นคงคุ้นหูกับ 2 เมนูที่พนักงานต้องเอ่ยถาม 

“ลูกค้าจะรับไก่นุ่มต้นตำ�รับ หรือไก่กรอบฮอตแอนด์สไปซีดีคะ/ครับ?”

	 เมื่อเวลาผ่านไปด้วยธรรมชาติของคนท่ีขี้เบ่ือเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว 

ลกูคา้เขากจ็ะมองหาเมนูใหม่ๆ  ท่ีรา้นใหมม่าลองรบัประทานดบู้าง (ไมไ่ด ้

มีร้านเราแค่ร้านเดียว ต้องทำ�ใจ)  

	 ดังนั้นทำ�ไมเราต้องปล่อยให้ลูกค้าทยอยเดินจากไปง่ายๆ ล่ะครับ 

การคิดค้นเมนูใหม่รสชาติใหม่จึงต้องดำ�เนินต่อไป (Research and 

Development) เพ่ือดึงลูกค้าเก่า พร้อมสร้างลูกค้าใหม่อย่างเป็นระบบ 

ตัวอย่างที่เห็นคือ ไก่กรอบโคเรียน ไก่ซอสหม่าล่า ไก่กรอบชีสทะลัก ไก่

กรอบแกงเหลือง

	 ส่วนเมนูใหม่ (นอกเหนือจากไก่ทอด เฟรนช์ฟรายส์) ที่ผุดขึ้นใน

ร้าน KFC ก็มี เช่น ข้าวยำ�ไก่แซ่บ เบอร์เกอร์ไก่ ทาร์ตไข่ (Original รส

ไข่เค็ม) และอื่นๆ ถึงแม้ว่าบางเมนูจะไม่มีขายทุกสาขา เพราะต้องเลือก

ทำ�เลท่ีสอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค (กลุ่มเป้าหมาย) แต่นั่นก็แสดง

ให้เห็นแล้วว่า KFC มีการพัฒนาเมนูใหม่ออกมาตีตลาดอยู่เสมอ สุดท้าย

เม่ือลกูคา้เบ่ือจะชมิของใหม ่กจ็ะกลบัมาเรยีกหารสชาตดิัง้เดมิอยู่ด ีแบบน้ี 

เงินทองจะหายไปไหน คงได้คำ�ตอบแล้วนะครับ กับ Start with Why 
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ให้เป็นแฟรนไชส์ 100 ล้าน ง่ายนิดเดียว!

	 2. ทำ�ไม 7-Eleven ต้องเปิด 24 ชม.?

	 ธุรกิจที่ทำ�เงินตลอด 24 ชม. ขยายสาขาในไทยมาเป็นหมื่นสาขา  

ดแูลว้กน็า่ลงทุนเปิด แตส่ิง่ท่ีน่าคดิคอืทำ�ไมตอ้งเปิด 24 ชม. ดว้ย แคค่ดิ 

เรื่องพนักงานกะเช้า บ่าย กลางคืนก็ปวดหัวแล้ว 

	 น่ันไงครบั! ในโลกธรุกิจมนัมคีวามเป็นไปไดเ้สมอ เราจึงตอ้งมาคยุ 

Start with Why กันต่อ

	 ในเมื่อการประกอบอาชีพมันไม่ได้มีแค่คนกลางวัน แต่มีคนกลางคืน 

ด้วย (อาชีพกลางคืน) เช่น พนักงานร้านอาหาร นักร้อง นักดนตรี 

พนักงานทำ�ความสะอาด พนักงานรักษาความปลอดภัย พนักงานขับรถ

และงานบริการอื่นๆ นอกจากนั้นก็มีคนทั่วไป เช่น นักเรียน นักศึกษา

ท่ีต้องเรียนดึก อ่านหนังสือดึก บางคนรอดูบอล และหลายคนก็ต้อง 

เดินทางตอนกลางคืน

	 กลุ่มคนเหล่านี้มีความต้องการซื้อของกินของใช้เป็นจำ�นวนไม่น้อย 

บวกกับการคัดสรรทำ�เลย่านผู้คนพลุกพล่านมันก็ทำ�ให้เกิดยอดขายเกิด

กำ�ไรท่ีถึงจุดคุ้มทุนได้ เมื่อสำ�เร็จในพ้ืนท่ีหน่ึงก็ต่อยอดไปอีกหลายพ้ืนท่ี 

จนทุกวันนี้เดินออกจากบ้านไปไม่กี่ก้าวก็เจอ 7-Eleven แล้วครับ

	 3. ทำ�ไม After You ถึงทำ�ร้านแบบ Offline Marketplace?

	 ท่านท่ีแวะไปรับประทานขนมหวานร้าน After You บ่อยน่าจะพอ 

นึกภาพลูกค้าเต็มร้าน แถมมีการยืนต่อคิวรอยาวเหยียดออก ลำ�พังแค่

ลกูคา้ท่ีน่ังรบัประทานในรา้น (Dine-in) กแ็ทบจะไม่มีพ้ืนท่ีให้น่ังหรอืยืนเลย 

ทำ�ไมเขาตอ้งผุดพ้ืนท่ีสำ�หรบั Offline Marketplace ขึน้มาอีกหนอ? เอาละ่... 

ต่อม Start with Why เริ่มทำ�งานแล้วสิ
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	 “After You Marketplace” เป็น Offline Marketplace ซึง่โมเดล

ธุรกจิน้ีเพ่ิงเกดิขึน้มาและลองใชไ้มก่ีส่าขา แตอ่นาคตอีกไมน่านจะใชก้นัทุก

สาขา เพราะรายรบัและผลกำ�ไรในชว่งโควดิทำ�ให้รายไดห้ลกัจากลกูคา้นัง่

รบัประทานท่ีรา้นเริม่หดหาย จนตอ้งหายอดขายจากชอ่งทางอ่ืนมาชดเชย 

คอนเซ็ปต์ Offline MarketPlace ของ After You คือ “สินค้าซื้อกลับ”

	 ประมาณ 90% ของรายได้รวมท้ังหมดมาจากการขายขนมหวาน  

มนัแบ่งเป็น 72% จากขนมหวานปรงุสดหน้ารา้น และอีก 28% เป็นสนิคา้

ซื้อกลับ (ยอดรวมทั้งซื้อในร้านและผ่านบริการ Delivery) สิ่งที่ต้องนำ�มา

ขยายความต่อเมื่อตัดภาพมาที่หน้าร้านของเราล่ะครับ    

	 1. ลูกค้ายังเต็มหน้าร้านอยู่ใช่ไหม?

	 2. ถ้าวันหนึ่งเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝัน เช่น Lockdown อีกครั้ง

หรือภาคการท่องเที่ยวไม่ฟื้นตัว จะทำ�อย่างไรกับหน้าร้านที่ไม่มีลูกค้าดี?		

	 3. ในร้านมีพื้นที่เหลือสำ�หรับทำ� Offline Marketplace หรือไม่?

	 4. ในช่วงวิกฤตจะทำ�อย่างไรให้ยอดขายพุ่ง กำ�ไรดีอยู่เสมอ? หวัง

ว่า Start with Why จะช่วยให้สมองเกิดความคึกคัก สนุกคิดและสนุก

ทำ�นะครับ

	 4. ทำ�ไม Starbucks ไม่ลดราคามาตีตลาดกาแฟราคาถูก?

	 ราคากาแฟบ้านเราจัดไดค้รา่วๆ ดงัน้ีคอื ราคาถกู ราคากลาง และ

ราคาสูง ราคาถูกก็จะประมาณแก้วละ 20 บาท ราคากลางก็จะสูงกว่า

ราคาถูกแตเ่ฉลีย่แลว้กไ็มเ่กนิ 100 บาท โดยราคาสงูกเ็กนิรอ้ยขึน้ไป (เป็น

ราคาประมาณการครา่วๆ โดยผู้เขยีนเอง) สว่นชือ่รา้นกาแฟระดบัราคาถกู 

ราคากลางก็เป็นที่รู้จักกันอยู่แล้วแม้ผมไม่เอ่ยปากบอกชื่อแบรนด์นะครับ


