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การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจ
แฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการกรุงเทพมหานคร  จากกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 270 คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวมรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การถดถอยเชิงพหุ
ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 30-35 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ทำงานเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า15,000 บาท ธุรกิจแฟรนไชส์ที่สนใจ โดยส่วนใหญ่เลือกธุรกิจแฟรนไชส์ เซเว่น-อีเลฟเว่น และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยความผูกพันต่อตราสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ปัจจัยประสบการณ์แฟรนไชส์ ปัจจัยตราสินค้า ปัจจัยการสนับสนุนแฟรนไชส์ ตามลำดับ โดยร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครได้ ร้อยละ 38.8 ในขณะที่ปัจจัยผลิตภัณฑ์ ความไว้วางใจ และความน่าเชื่อถือไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร
คำสำคัญ: ปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจ  ธุรกิจแฟรนไชส์
ABSTRACT

The objective of the study was to explore the franchise brand, franchise products, franchisor supports, trust, reliability, brand commitments, and franchisee support affecting the decision to purchase franchise businesses of customers interested in becoming entrepreneurs in Bangkok. Closed-ended survey questionnaires were implemented to collect data from 270 customers, who were interested to become entrepreneurs, in FranchiseEx ASEAN 2015 and the 15th Franchise Job Creation Expo. Additionally, data were statistically analyzed using descriptive statistics including percentage, mean, and standard deviation. The inferential statistics methods on multiple regressions were used to test hypotheses in the study.

The results indicated that the majority of participants were female with 21-25 years of age. They completed bachelor’s degrees, Most of them were undergraduate students, and earned average monthly income less than 15,000 baht. The most selected franchise business is Seven-Eleven. The results of hypothesis testing revealed that the brand commitment affecting the decision to purchase franchise businesses of customers interested in becoming entrepreneurs in Bangkok the most, followed by the franchisee experience, franchise brand, and franchisor support, respectively. These factors together could explain the decision to purchase a franchise business of customers interested in becoming entrepreneurs in Bangkok at 38.8 percent. While the franchise products, trust, and reliability did not affect the decision to purchase a franchise business of customers interested in becoming entrepreneurs in Bangkok.

 Keywords: Factors Affecting the Decision to Purchase , Franchise Business
บทนำ
ในสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน มีการแข่งขันทางธุรกิจค่อนข้างสูง การที่ผู้ประกอบการ
จะดำรงอยู่ได้จึงจำเป็นต้องมีการปรับตัวให้เหมาะสมกับสถานการณ์ และโดยเฉพาะอย่างยิ่ง ผู้ทำธุรกิจเป็นของตัวเอง โดยมีเงินทุน แต่ไม่มีประสบการณ์ในการดำเนินธุรกิจมาก่อน ทำให้ต้องใช้ ระยะเวลาในการเรียนรู้ที่จะเริ่มต้นธุรกิจ ซึ่งในการเริ่มต้นธุรกิจต้องใช้เวลาในการเรียนรู้ถูกรู้ผิด และสร้างชื่อให้เป็นที่ยอมรับ ในขณะที่สภาพเศรษฐกิจที่มีการแข่งขันสูงขึ้นเรื่อย ๆ  ภายในประเทศและต่างประเทศ จึงทำให้เกิดความเสี่ยงสูงที่ผู้ประกอบการใหม่จะประสบปัญหาในการประกอบธุรกิจ ดังนั้น ธุรกิจแฟรนไชส์ (Franchise) จึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่น่าสนใจและเป็นธุรกิจที่ได้รับการยอมรับจากสากลว่าสามารถลดข้อจำกัดดังกล่าวข้างต้นได้ (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม : 2557) ธุรกิจแฟรนไชส์ (Franchise) ถือว่าเป็นรูปแบบที่มีลักษณะเฉพาะที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถขยายธุรกิจ และช่องทางในการจัดจำหน่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ เป็นการขยายตลาดและช่องทาง
การจัดจำหน่ายในลักษณะของสาขาโดยผ่านผู้ประกอบการอิสระที่เรียกว่าแฟรนไชส์ซี (Franchisee) ส่วนบริษัทที่ให้สิทธิเครื่องหมายการค้าจะเรียกว่าแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) เป็นผู้ที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญ หรือมีความรู้ (Know How) ในการทำธุรกิจนั้น ๆ ซึ่งแฟรนไชส์ซอร์ (Franchisor) จะถ่ายทอดให้แก่แฟรนไชส์ซี (Franchisee) ในรูปแบบของการดำเนินงานของธุรกิจแฟรนไชส์ เช่น รูปแบบการผลิต รูปแบบการขาย และรูปแบบการบริหารการตลาด เพื่อจะทำให้รูปแบบการดำเนิน ธุรกิจในทุก ๆ สาขาอยู่ภายใต้มาตรฐานเดียวกัน(สุนันทา ไชยสระแก้ว: 2553)

การเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ของประเทศไทยนั้น เป็นระยะเวลานานกว่า 20 ปี ในช่วง แรก ๆ ธุรกิจแฟรนไชส์ยังไม่ได้รับการสนใจจากผู้ประกอบการเท่าที่ควรมีการชะลอตัวลงในช่วงวิกฤติทางเศรษฐกิจธุรกิจแฟรนไชส์เริ่มมาพัฒนาในช่วงนโยบายการส่งเสริมธุรกิจขนาดเล็กสามารถเติบโตแข็งแรงโดยการพัฒนาและส่งเสริมจากภาครัฐ เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ดีต่อการลงทุน และดีต่อผู้ที่ต้องการเป็นผู้ประกอบการ เพราะมีโอกาสประสบความสำเร็จสูงเนื่องจากแฟรนไชส์ ซอร์หรือผู้ขายแฟรนไชส์ได้พัฒนาธุรกิจจนประสบความสำเร็จมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและยอมรับจากบุคคลทั่วไปทำให้ตราสินค้าหรือบริการ หรือเครื่องหมายการค้าของผู้ขายแฟรนไชส์ย่อมเป็นของผู้บริโภคมาเป็นเวลานาน ดังนั้น แฟรนไชส์ซีหรือผู้ซื้อแฟรนไชส์จะได้รับประโยชน์จากการที่ เครื่องหมายการค้าได้รับการยอมรับจากผู้บริโภค (สถาบันระหว่างประเทศเพื่อการค้าและการพัฒนา:2556) 

นอกจากนี้ ภาครัฐบาลได้มีมาตรการส่งเสริมผู้ประกอบการใหม่โดยจัดโครงการเสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ (New Entrepreneurs Creation: NEC) ซึ่งเป็นโครงการบ่มเพาะผู้ประกอบการ ใหม่ โดยให้การฝึกอบรมหลักสูตรระยะยาวให้กับผู้ที่สนใจจะจัดตั้งธุรกิจในระยะ 1-3 ปี โดยมุ่งจะเริ่มต้นผลักดันให้เกิดผู้ประกอบการใหม่และพัฒนาผู้ประกอบการรายเดิมสู่ความเข้มแข็ง โอกาสให้เข้าถึงองค์ความรู้สามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันและสร้างความอยู่รอดทางธุรกิจได้ในระยะยาว (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม: 2557)

จากข้อมูลของศูนย์วิจัยกสิกรไทย แสดงให้เห็นว่าธุรกิจแฟรนไชส์ในปีพ.ศ. 2555-2556 มี มูลค่าตลาดรวมกว่า 2.38 แสนล้านบาท จำนวนผู้ให้สิทธิ์ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ (Franchisor) มีประมาณ 330 ราย และมีผู้รับสิทธิ์ในการประกอบธุรกิจ (Franchisee) จำนวน 63,000 สาขา ธุรกิจแฟรนไชส์ที่ได้รับความนิยมสูงสุด 3 อันดับแรกของประเทศไทยในปัจจุบันได้แก่ ธุรกิจร้านอาหาร ร้อยละ 28 ธุรกิจร้านเครื่องดื่ม-เบเกอรี่ ร้อยละ15 และธุรกิจบริการตามลำดับ เนื่องจากการเติบโตของธุรกิจแฟรนไชส์ในประเทศไทยส่วนหนึ่งเกิดจากการมองเห็นโอกาสทางธุรกิจของผู้ประกอบการในการสร้างความมั่นคงในธุรกิจและรายได้โดยการขยายธุรกิจทั้งในและต่างประเทศ และอีกส่วนหนึ่งมาจากการส่งเสริมพัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์อย่างต่อเนื่อง ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ ซึ่งมีภารกิจหลักในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจแฟรนไชส์ไทย (สถาบันคีนันแห่งเอเซีย:2559)  

ธุรกิจแฟรนไชส์นั้นถือเป็นหนึ่งในสาขาธุรกิจที่สำคัญที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็วในประเทศไทย เนื่องจากเป็นสาขาธุรกิจที่สามารถสร้างมูลค่าทางเศรษฐกิจและช่วยให้ธุรกิจสามารถพัฒนาและขยายธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว ทั้งยังสามารถลดข้อจำกัด และสร้างความได้เปรียบในด้านแหล่งทุน บุคลากรที่จะมาร่วมสร้างความเจริญเติบโตให้กับองค์กรและสร้างผู้ประกอบการรายใหม่ให้มีโอกาสประสบความสำเร็จมากกว่าและเร็วกว่าการเริ่มต้นธุรกิจด้วยตนเอง (สถาบันระหว่างประเทศเพื่อ การค้าและการพัฒนา: 2556) จากสถิติการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ ในประเทศไทยแสดงให้เห็นว่า ธุรกิจแฟรนไชส์ ในประเทศไทยมีการเติบโตของธุรกิจมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง
 
เนื่องจากธุรกิจแฟรนไชส์เป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมอย่างมากในประเทศไทยขนาด
ของธุรกิจแฟรนไชส์ในช่วงปีพ.ศ.2556-2557 มีการเติบโตขึ้นถึง ร้อยละ11.71 ซึ่งหนึ่งในปัจจัยที่ช่วยผลักดันการพัฒนาอย่างรวดเร็วของธุรกิจแฟรนไชส์ในระยะนี้ คือ นโยบายของภาครัฐบาลในส่วนของการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (Small and  MediumEnterprises: SMEs) ไทยรัฐบาลไทยได้ตระหนักว่าธุรกิจแฟรนไชส์ เป็นเส้นทางในการพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม(Small and Medium Enterprises: SMEs) ที่รวดเร็วจึงได้มีการส่งเสริมการให้ความรู้และการฝึกอบรม รวมทั้งความร่วมมือกับธนาคารของรัฐบาลเพื่อให้เงินให้กู้ยืมแก่ทั้งผู้ขายสิทธิ์เฟรน (Franchisor) และผู้ซื้อสิทธิ์เฟรนไชส์ (Franchisee)  ในการเริ่มต้นธุรกิจ (สถาบันคีนันแห่งเอเซีย: 2559) ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยเริ่มมีบทบาทและมีการพัฒนาให้เป็นระบบมากขึ้นแม้ว่าสภาวะสภาพ เศรษฐกิจจะแตกต่างก็ตามแต่กลับกลายเป็นโอกาสของการขยายตัวธุรกิจด้วยระบบเฟรนไชส์เพราะผู้คนจะเริ่มขาดความมั่นใจในการสร้างความมั่นคงให้กับชีวิตการลงทุนด้วยระบบแฟรนไชส์จึงเป็นทางเลือกหนึ่งของผู้คนซึ่งเปรียบเสมือนเป็นทางลัดช่วยลดความเสี่ยงในการดำเนินธุรกิจกลายเป็นทางออกใหม่ของนักลงทุน(กรมพัฒนาธุรกิจ:2558) 
ดังนั้นธุรกิจแฟรนไชส์ จึงเป็นธุรกิจที่น่าสนใจมากเนื่องด้วยองค์ความคิดทางธุรกิจหลักนั้นถือว่าเป็นระบบธุรกิจที่ขายตัวเอง เป็นการวางรูปแบบการตลาดที่สร้างรายได้ให้กับผู้ประกอบการและเป็นการอยู่ร่วมกันเพื่อสร้างความเข้มแข็งให้กับตราสินค้า เนื่องจากการทำธุรกิจแบบแฟรนไชส์ การสร้างมาตรฐานการนำเสนอสินค้าและบริการในทุก ๆ สาขาด้วยวิธีการเดียวกันหรืออยู่ภายใต้ตราสินค้าเดียวกัน (พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์: 2551)

อย่างไรก็ตาม การที่บุคคลใดบุคคลหนึ่งจะก้าวเข้ามาสู่การเป็นผู้ประกอบการนั้น เป็น ตัดสินใจที่สำคัญทั้งต่อผู้ประกอบการเองและต่อผู้ที่เกี่ยวข้องเป็นอย่างมาก เพราะการทุ่มเทแรงกายแรงใจไปอย่างมากนั้น หากเกิดความล้มเหลวก็จะเกิดผลเสียต่อวิถีชีวิตของผู้นั้น ครอบครัว และ เกี่ยวข้องไปอีกนาน ดังนั้น ผู้ที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการธุรกิจของตนเองควรมีการสำรวจตนเองอย่างครบถ้วนรอบคอบทั้งความพร้อมและคุณสมบัติในด้านต่าง ๆ รวมถึง ปัจจัยที่เกี่ยวข้องทั้งหมด ซึ่งนอกจากจะเป็นการเตือนผู้ประกอบการได้ตระหนักและตัดสินใจอย่างรอบคอบก่อนที่ เริ่มเดินหน้ากิจการอย่างเต็มตัว จากงานวิจัยเกี่ยวกับความล้มเหลวของธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่าสาเหตุส่วนหนึ่งที่ก่อให้เกิดความล้มเหลวในการดำเนินธุรกิจแฟรนไชส์เป็นผลมาจากการขาดการดูแลและ ขาดการสนับสนุนจากเจ้าของแฟรนไชส์ (Franchisor Support) อย่างต่อเนื่อง(Roh & Yoon: 2009) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจแฟรนไชส์ก็มีจุดบกพร่องที่ผู้ประกอบการที่กำลังจะซื้อแฟรนไชส์จะต้องพิจารณาก่อนที่จะตัดสินใจซื้อในขั้นสุดท้าย
ระบบแฟรนไชส์ที่สามารถเติบโตได้จะต้องมีการพัฒนาโครงสร้างการสนับสนุน(Franchise Support) ที่เหมาะสม เช่น การตลาด การฝึกอบรม การสรรหาวัตถุดิบ เป็นต้น จากผลการวิจัยพบว่าผู้ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์ (Franchisee) ที่ได้รับการสนับสนุนจากผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชส์ (Franchisor) อย่างเหมาะสมและเพียงพอ จะมีความผูกพันต่อตราสินค้าสูง (BrandCommitment) และมีแนวโน้มที่จะสร้างคุณค่าให้แก่ตราสินค้าเพิ่มมากขึ้น (Nyadzayo, Matanda & Ewing, 2015) ทั้งนี้ การสนับสนุนจากผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชส์ก่อให้เกิดการพัฒนาธุรกิจที่ช่วยส่งเสริมความผูกพันต่อตราสินค้า (Brand Commitment) ของแฟรนไชส์ให้เกิดกับผู้บริโภคและนำไปสู่การตัดสินใจในการประกอบธุรกิจแฟรนส์ไชส์ โดยความผูกพันต่อตราสินค้าเป็นความเชื่อมโยงทางด้านจิตใจและอารมณ์ ระหว่างผู้บริโภคกับตราสินค้าหรือองค์กร นอกจากนี้ ยังเป็นความสัมพันธ์ในระยะยาวที่มีความอย่างยิ่งที่จะผู้ซื้อสิทธิ์ทำให้ทั้งและผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชส์รักษาสัมพันธภาพที่ดีระหว่างกันไชส์ (Nyadzayo, Matanda & Ewing, 2015)

ดังนั้นเจ้าของแฟรนไชส์เป็นที่จะต้องสร้างตราสินค้า (BrandName) ของแฟรนไชส์ให้ แข็งแรงและเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค ทั้งนี้ ประสบการณ์ของผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชส์ (Franchisee

Experience) เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีบทบาทต่อธุรกิจแฟรนไชส์อย่างมากผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชส์

เนื่องจาก แฟรนไชส์จะต้องเป็นผู้ที่มีความคิดริเริ่ม มีความรู้ และมีความเชี่ยวชาญดำเนินการที่ลองผิดลองถูกจนได้วิธีที่ดีที่สุดแล้ว จึงทำให้ผู้ที่ซื้อแฟรนไชส์ประหยัดเวลาในการเรียนรู้ (Nyadzayo, Matanda & Ewing, 2015) นอกจากนี้ ประสบการณ์ของผู้ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์ เป็นความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อ สิทธิ์แฟรนไชน์และผู้ขายสิทธิ์แฟรนไชน์ (Dick, W., Carey, L., & Carey, J. O. : 2001) เนื่องจากแนวทางในการดำเนินธุรกิจของผู้ซื้อสิทธิ์แฟรนไชน์นั้น ส่วนใหญ่ได้รับอิทธิพลจากความเชี่ยวชาญของผู้ให้แฟรนไชส์ ซึ่งมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่งต่อผู้ซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์ที่ขาดประสบการณ์ทางธุรกิจ (Tosti, D. T., & Stotz, R. D. :2001) และยังเป็นปัจจัยในการสนับสนุนการสร้างตราสินค้า ให้มีความน่าเชื่อถือ (Reliability) และได้รับความไว้วางใจ (Trust) จากผู้บริโภค (พีระพงษ์ กิติเวชโภคาวัฒน์: 2556) ส่วนผลิตภัณฑ์ (Product) ที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคจะเป็นส่วนที่ช่วยในการสร้างกลยุทธ์ให้ธุรกิจแฟรน ไชส์ประสบความสำเร็จดังนั้นจะเห็นได้ว่ามีหลายปัจจัยที่แตกต่างกันและ เป็นปัจจัยที่มีผลต่อความสำเร็จของธุรกิจแฟรนไชส์
ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเกี่ยวปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการกรุงเทพมหานคร ซึ่งจะทำการศึกษาวิจัยถึงปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ ปัจจัยตราสินค้า ผลิตภัณฑ์ การสนับสนุนแฟรนไชส์ ความไว้วางใจ ความน่าเชื่อถือ ความผูกพันต่อตราสินค้า และประสบการณ์แฟรนไชส์ ที่คาดว่าเป็นตัวแปรสำคัญที่จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ เพื่อนำไปสู่การปฏิบัติและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการ และยังเป็นแนวทางสำหรับผู้ประกอบการที่กำลังพิจารณาจะนำแฟรนไชส์ รูปแบบการจัดการแฟรนไชส์มาขยายธุรกิจของตนให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น รวมถึงผู้ที่สนใจและผู้ที่เกี่ยวข้อง และข้อมูลจากการศึกษาในครั้งนี้ไปใช้ประโยชน์ในการวางแผนปรับปรุงพัฒนาระบบแฟรนไชส์ หรือธุรกิจ เกี่ยวข้องให้ดียิ่งขึ้นและสามารถนำไปใช้เป็นข้อมูลที่ช่วยในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้ที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการให้บรรลุผลตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้
วัตถุประสงค์ของการวิจัย
งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการกรุงเทพมหานคร
ขอบเขตของงานวิจัย
สำหรับในการศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจ
แฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้กำหนดขอบเขตสำหรับการศึกษาวิจัยดังต่อไปนี้
1.ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
 ประชากร ได้แก่ผู้บริโภคที่สนใจเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร
 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ผู้บริโภคที่สนใจเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือก
จากประชากรด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน  Multi -stage Sampling ก
ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้สูตรของ Cohen (1997) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจำนวน 270 ตัวอย่าง 
2.ขอบเขตด้านเนื้อหา
    ตัวแปรอิสระ Independent ( Variables) ได้แก่ตราสินค้า (Brand Name) 
ผลิตภัณฑ์ (Product) การสนับสนุนแฟรนไชส์ (Franchise Support) ความไว้วางใจ (Trust) 
ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ความผูกพันต่อตราสินค้า (Brand Commitment) และประสบการณ์แฟรนไชส์ (Franchise Experience)

   ตัวแปรตาม Dependent ( Variable) ได้แก่การตัดสินใจซื้อธุรกิจ
แฟรนไชส์ (Decision to Purchase a Franchise Business)

3 ขอบเขตด้านระยะเวลา สำหรับระยะเวลาในการศึกษาครั้งนี้ เริ่มตั้งแต่เดือนมิถุนายน2562 ถึงเดือนกันยายน 2562
ประโยชน์ที่ได้รับ
1. ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร
2. ผู้ที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการสามารถนำผลการศึกษาไปใช้เป็นข้อมูลประกอบการ ตัดสินใจในการเลือกซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ต่าง ๆ เพื่อช่วยลดความเสี่ยงจากทางธุรกิจที่จะเกิดขึ้น
3. ผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ สามารถนำผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการ แสวงหาโอกาสทางการตลาดและพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ให้มีประสิทธิภาพในการแข่งขัน และประสบความสำเร็จจากการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์
สรุปผลการวิจัย
การวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาตัวแปรปัจจัยตราสินค้า (BrandName) ปัจจัยผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยการสนับสนุนแฟรนไชส์ (Franchise Support) ปัจจัยความไว้วางใจ (Trust) ปัจจัย ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ความผูกพันต่อตราสินค้า (Brand Commitment) และปัจจัย ประสบการณ์แฟรนไชส์ (Franchise Experience) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของ ผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 30-35 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ทำงานเอกชนมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 15,000 บาท ธุรกิจแฟรนไชส์ที่สนใจ โดยส่วนใหญ่เลือกธุรกิจแฟรนไชส์ เซเว่น-อีเลฟเว่น และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยความผูกพันต่อตราสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด ส่วนด้านอื่น ๆ อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก
ผลจากการทดสอบสมมติฐานปัจจัยตราสินค้า ปัจจัยการสนับสนุนแฟรนไชส์ ความผูกพันต่อตราสินค้า ปัจจัยประสบการณ์แฟรนไชส์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนปัจจัยด้านอื่น ๆ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร
ข้อเสนอแนะ
ข้อเสนอแนะเพื่อนำไปใช้งาน
จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ของผู้บริโภคจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความผูกพันต่อตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจแฟรนไชส์ ของผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุดดังนั้น ผู้ประกอบการหรือเจ้าของแฟรนไชส์ควรให้ความสำคัญกับปัจจัยด้านความผูกพันต่อตราสินค้า ยิ่งขึ้น โดยมุ่งเน้นในเรื่องการรักษาภาพลักษณ์ของตราสินค้าและทำให้ผู้บริโภคที่สนใจจะเป็นผู้ประกอบการรับรู้และคุ้นเคยต่อตราสินค้ามากขึ้น เพื่อให้ผู้บริโภคที่สนใจจะซื้อธุรกิจ สามารถ
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