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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาในคร้ังน้ี  มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง และเพื่อศึกษาคุณสมบติัของนกัธุรกิจ
ขายตรงท่ีส่งผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
 วิธีดําเนินการวิจัย กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ นักธุรกิจอิสระของบริษัท 
มาสเตอร์พีชไลฟ์ วิชั่น จาํกัด จาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ทาํการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ Multiple Regression Analysisและ F-Test 
(One way Anova) 
 ผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ31-40 ปี สถานภาพ
โสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 - 60,000 บาท  1. ปัจจยัพื้นฐานของนกั
ธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ไดแ้ก่ ปัจจยัเพศ  
ระดบัการศึกษา  อาชีพ  และรายไดจ้ากงานประจาํ ซ่ึงมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัความสาํเร็จในการทาํ
ธุรกิจขายตรงในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 2. คุณสมบติัของนกัธุรกิจ
ขายตรงพบว่า นกัธุรกิจขายตรงส่วนใหญ่มีการเติมแรงบนัดาลใจเพ่ือพฒันาตนเองสมํ่าเสมอ โดยมี
การกาํหนดเป้าหมายอยา่งชดัเจนเพื่อจดัสรรเวลาวางแผนขั้นตอนการทาํงานให้ชดัเจน อีกทั้งยงัมี
การศึกษาเรียนรู้จากตน้แบบท่ีประสบความสําเร็จสมํ่าเสมอ และคน้หาผูน้าํรุ่นใหม่โดยทาํการเขา้
คอร์สพฒันาและฝึกอบรมศกัยภาพและมีการดาํเนินการตามขั้นตอน  เพ่ือสร้างประสิทธิผลท่ีดีอยู่
เสมอ 
 
 

คาํสําคญั:  มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่, ธุรกิจขายตรง
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Abstract 

 
               In this study, To study the fundamentals of independent business people who have a 
relationship with a factor of success in the direct selling business. And to study the properties of 
the direct sales impact factor measure success in the direct selling business. 

Research Methodology:  The sample selective for  this research was 400 people are 
Associate of masterpieces Life Vision Limited 400 whom were questionnaired collect data. 
Statistical tools used to analyze the data were percentage ,standard deviation. Hypothesis testing 
with Multiple Regression Analysis and  F-test (One way anova) 

Research findings were as follows:  The most of sample are mostly female, aged 31-40 
years,Single, Bachelor Degree The average income per month 50,001 - 60,000 baht 1. 
Fundamentals of independent business people who have a relationship with a factor of success in 
the direct selling business factors, gender, education, occupation and income from work. Which is 
associated with the success of the direct sales business in the same direction.  Statistically 
significant at the 0.05 level. 2. Features of the direct selling business direct selling business that is 
populated mostly inspired to develop their own uniform. The target is clear. Set aside time to plan 
the process clearly.  It also has to learn from the master to succeed consistently. And search for 
new leaders In the course development and training potential.  And have taken steps to great 
effectiveness to date. 
 
Keywords: Associate of masterpieces Life Vision Limited, direct sales business 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ในปัจจุบนัน้ีมีการแข่งขนัทางดา้นเศรษฐกิจกนัค่อนขา้งรุนแรง อีกทั้งภาวะค่าครองชีพท่ี
สูงข้ึน ทาํให้เกิดปัญหากบัประชาชนท่ีมีงานประจาํ ซ่ึงจาํเป็นตอ้งใช้จ่ายในชีวิตประจาํวนัทาํให้
ค่าใชจ่้ายไม่พอใช ้จากสาเหตุดงักล่าวน้ีทาํให้ประชาชนส่วนใหญ่เลือกท่ีจะประกอบอาชีพส่วนตวั
หรือธุรกิจขายตรง แต่ถา้มีเงินทุนมากพอ ก็จะสามารถไปประกอบธุรกิจส่วนตวัได้ แต่ถา้ไม่มี
เงินทุนเพียงพอ กเ็ลือกท่ีจะประกอบธุรกิจขายตรง ซ่ึงใชเ้งินทุนไม่มากนกั ธุรกิจขายตรงกาํลงัเป็นท่ี
นิยมสาํหรับคนไทย เน่ืองจากเป็นอาชีพเสริมท่ีสามารถสร้างรายไดจ้ากการใชเ้วลาว่างท่ีมีอยูใ่หเ้กิด
ประโยชน์กบัตวัเองแทนท่ีจะปล่อยเวลานั้นให้ผ่านไปโดยเปล่าประโยชน์ บริษทัขายตรงท่ีมีอยูใ่น
ขณะน้ี บางแห่งกใ็ชย้ทุธวิธีขายตรงธรรมดา บางแห่งกใ็ชก้ารขายตรงแบบหลายชั้น หรือ(MLM) มา
เป็นวิธีในการสร้างตลาด ไม่ว่าจะใช้วิธีใดก็ตาม ต่างก็ทาํให้เกิดประโยชน์ท่ีดีกบัคนไทยทั้ งส้ิน
โดยเฉพาะในเร่ืองของการใชเ้วลาให้เกิดประโยชน์กบัตวัเอง 
 มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ มีการจดัจาํหน่ายสินคา้คุณภาพมาตรฐานสากลในราคาท่ียติุธรรม
กว่า 200 รายการทาํให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สามารถซ้ือใช้และซ้ือซํ้ าได้ตลอดไปอนัเป็นท่ีมาของ
รายไดท่ี้มัน่คงย ัง่ยืนและเป็นมรดกตกทอดแก่ทายาททางธุรกิจอยา่งแทจ้ริง เพราะทางบริษทัฯนั้นมี
แนวคิดของการสร้างธุรกิจเครือข่ายในลกัษณะธุรกิจประตูเปิด เพื่อสร้างเครือข่ายผูบ้ริโภคขนาด
ใหญ่ โดยเปิดโอกาสให้ผูส้นใจเขา้ร่วมดาํเนินธุรกิจ โดยไม่มีค่าธรรมเนียมในการสมคัร และ
สามารถดาํเนินการสมคัรได้โดยง่าย กบันักธุรกิจของมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น อยู่แล้ว ผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ชั่วโมง อีกทั้ งทางมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น มีการออกแบบแผนการจ่าย
ผลตอบแทน โดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเคยดาํเนินธุรกิจเครือข่ายมามากกว่า 20 ปี โดยสร้างแบบจาํลองทาง
คณิตศาสตร์โดยเนน้ผลตอบแทนท่ีมีความคุม้ค่า รวดเร็ว และเป็นไปไดจ้ริงใหก้บัผูร่้วมดาํเนินธุรกิจ  
 แต่ทวา่ แมว้่าทางบริษทัจะเป็นบริษทัท่ีมีแนวคิดของธุรกิจเป็นเลิศ แต่บริษทัท่ีเป็นคู่แข่งขนั 
(Competitor)ในส่วนของธุรกิจขายตรงในประเทศไทย มีคู่แข่งจาํนวนมาก ไม่ว่าจะเป็นแอมเวย ์ 
ไอยรา  ยนิูซิต้ีคงัเซนเคนโกะ เป็นตน้ ซ่ึงมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูงและมีผลิตภณัฑ์ท่ีใกลเ้คียงกนั 
แต่อาจต่างกนัท่ีนวตักรรมและจุดขาย และสําหรับในกลุ่มผลิตภณัฑเ์พ่ือความงามและกลุ่มอาหาร
เสริมกมี็คู่แข่งในตลาดอีกมาก รวมไปถึงแบรนดด์งัต่าง ๆ ในตลาดท่ีประกอบธุรกิจกลุ่มเหล่าน้ี 
 จากความเป็นมาและความสําคญัของปัญหาดงักล่าว ทาํให้ผูวิ้จยัสนใจเพ่ือศึกษา ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรง กรณีศึกษาบริษัทมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น จาํกัด  
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เน่ืองจากบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั เป็นบริษทัท่ีเร่ิมเปิดมาเพยีง 3 ปี แต่การบริหารงานท่ีดี
ทาํให้ มียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกๆปี เร่ิมจาก ปีแรก 250 ลา้น  ปืท่ี 2 ยอดขาย 450  และปีท่ี 3 ยอดขาย 
1000 ลา้น มีนักธุรกิจอิสระของบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น จาํกดั จาํนวน 99,895 คน (บริษทั
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั, 2559) และจากยอดขายของบริษทัดงักล่าว  ทาํให้เกิดผูน้าํเงินลา้น
มากกว่า 40 ท่าน (บริษทั มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั, 2559) เพ่ือเป็นแนวทางสําหรับนักธุรกิจ
อิสระในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรง ใหป้ระสบความสาํเร็จมากยิง่ๆข้ึนไป 
 
1.2 คาํถามงานวจิยั 

1.  ปัจจยัพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระใดบา้ง ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสําเร็จใน
การทาํธุรกิจขายตรง 

2.  ปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงมีปัจจยัใดบา้ง ท่ีส่งผลต่อปัจจยั
วดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
 
1.3 วตัถุประสงค์การวจิยั 
 1.  เพ่ือศึกษาปัจจยัพ้ืนฐานของนกัธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสาํเร็จใน
การทาํธุรกิจขายตรง 
 2.  เพ่ือศึกษาปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ีส่งผลต่อปัจจยัวดั
ความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
 
1.4 สมมติฐานการวจิัย 
 1.  ปัจจยัพ้ืนฐานของนกัธุรกิจอิสระมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจ
ขายตรง 
 2.  ปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดั
ความสาํเร็จท่ีแตกต่างกนั 
 
1.5 ขอบเขตของการวจิยั 
 1.  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั (Population) ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นนกัธุรกิจ
อิสระของบริษทั มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จาํนวน 99,895 คน  (บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ 
จาํกดั, 2559) 
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 2.  กลุ่มตัวอย่าง (Sample) คาํนวณขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางสูตรคาํนวณกลุ่ม
ตวัอย่างสําเร็จรูปของ Taro Yamane ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 ตวัอย่างและสํารองไว1้5 
ตวัอยา่งรวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 3.  การสุ่มตวัอยา่งใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
 4.  พ้ืนท่ีในการวิจยัคือศูนยธุ์รกิจมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ สาขาท่ีมีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวิจยัตั้งแต่ 1 กรฏาคม 2559 - 1 สิงหาคม 2559 
 
1.6 คาํจาํกดัความในการวจิยั 
 1.  นักธุรกิจอิสระ หมายถึง ผูท่ี้สมคัรเป็นสมาชิกและจาํหน่ายสินคา้ของบริษทั มาสเตอร์
พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
 2. ผลประโยชน์ตอบแทน หมายถึง ส่ิงท่ีทางบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ มอบใหจ้ากการ
เป็นนกัธุรกิจอิสระและขายสินคา้ใหก้บับริษทัไดต้ามเกณฑท่ี์กาํหนด 
 3. อพัไลน์ หมายถึง นกัธุรกิจอิสระท่ีอยูเ่หนือข้ึนไปในสายเครือข่าย 

4.  ดาวน์ไลน์ หมายถึงนกัธุรกิจอิสระท่ีอยูใ่ตล้งมาในสายเครือข่าย 
 5.  ค่า PVหมายถึง คะแนนท่ีบริษทักาํหนด ซ่ึงอาจจะเท่าหรือไม่เท่ากบัราคาสินคา้ก็ได ้แต่
จะเป็นมูลค่าตอบแทนในการปันผล 
 6. การตลาดแบบเครือข่าย หมายถึง การสร้างช่องทางการกระจายสินคา้ของตวัเอง โดยไม่
ตอ้งใชเ้งินทุนสูง 

7.  ระบบ Multi –Level Marketing (MLM) หมายถึง ระบบการตลาดหลายชั้นของบริษทั
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
 8.  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินคา้ท่ีมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ ผลิตและจดัจาํหน่าย ให้แก่ผูเ้ป็น
สมาชิกและผูท่ี้สนใจในสินคา้ของบริษทั 
 9.  การขายตรง หมายถึงการขายสินคา้จากผูผ้ลิตถึงมือผูบ้ริโภคโดยตรงไม่ตอ้งผ่านพ่อคา้
คนกลางเป็นลกัษณะการขายแบบไม่มีหนา้ร้าน สามารถทาํไดท้ั้งเป็นธุรกิจเลก็ ๆ เป็นอาชีพอิสระ
หรือเป็นธุรกิจขนาดใหญ่หรือธุรกิจขา้มชาติ 
 
1.7กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 การศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง กรณีศึกษาบริษทั
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั คร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดก้าํหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั ดงัภาพท่ี 1.1 แสดง
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
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ภาพที ่1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
1.8 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.  ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัพ้ืนฐานของนกัธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง 
 2.  ทาํใหท้ราบถึงปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ีส่งผลต่อปัจจยัวดั
ความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
 3.  สามารถนาํผลจากการวิจยัในคร้ังน้ีมาเป็นแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํ
ธุรกิจขายตรงใหป้ระสบความสาํเร็จ 
 
 

 

ปัจจัยพืน้ฐาน 
ของนักธุรกจิขายตรง 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดจ้ากงานประจาํ 
6. ระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรง 

 
 
 

ความสําเร็จ 
ของนักธุรกจิ 

ขายตรงบริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ 
วช่ัิน จํากดั 

 
1. ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ 
2. ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ 

 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จ 
ของนักธุรกจิขายตรง 

 

1. ผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง 
2. แผนการจ่ายผลตอบแทนท่ียติุธรรม 
3. ทีมผูบ้ริหารท่ีดี มีระบบสนบัสนุนท่ีดี 
4. ระบบการฝึกอบรมท่ีดี 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวจัิยท่ีเกีย่วข้อง 

 
 การวิจยัเร่ืองปัจจยัในการเพิ่มประสิทธิภาพท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจ
ขายตรง : กรณีศึกษา บริษทั มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั ไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ตามลาํดบัดงัน้ี 
 2.1 การขายตรง 
 2.2 ลกัษณะของการดาํเนินงานการขายตรง 
 2.3 ทฤษฎีการตลาดแบบเครือข่าย 
 2.4 เทคนิคการนาํเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบติัของธุรกิจขายตรง 
 2.5  ทฤษฎีความสาํเร็จ 
 2.6 ประวติัความเป็นมาของบริษทั 
 2.7  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 การขายตรง (Direct Sales) 
 คาํว่าการขายตรงท่ีบญัญติัข้ึนโดยสมาพนัธ์การขายโดยตรงแห่งโลก (World Federation of 
Direct Selling Associations) และสมาคมการขายโดยตรง (ไทย)หมายถึงการทาํตลาดสินคา้อุปโภค
บริโภคในลกัษณะของการนาํเสนอขายต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยู่อาศยัของผูบ้ริโภคหรือท่ีอยู่
อาศยัของผูอ่ื้นณท่ีทาํงานของผูบ้ริโภคหรือท่ีอ่ืนๆโดยผูข้ายตรงใชก้ารอธิบายหรือสาธิตสินคา้เป็น
กลยทุธ์หลกัในการเสนอขายการขายตรงเป็นการเสนอขายสินคา้หรือบริการใหแ้ก่ผูบ้ริโภค โดยไม่
ผา่นพ่อคา้คนกลางไม่มีการวางขายโดยทัว่ไปสินคา้ส่วนใหญ่พนกังานขายจะตอ้งสาธิตวิธีการใชใ้ห้
ลูกคา้ดูรูปแบบการขายตรงจะเป็นการเสนอขายสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีทาํงานถึงลูกคา้ทางโทรศพัท์
ทางไปรษณีย ์
 ขอ้ดี ของธุรกิจขายตรง คือท่ีตั้งสาํนกังานไม่จาํเป็นตอ้งอยูใ่นยา่นการคา้จึงเป็นการช่วยลด
ตน้ทุนในการดาํเนินงานลูกคา้ไดส้มัผสัและทดลองใชสิ้นคา้ก่อนซ้ือ 
 ขอ้เสียของธุรกิจขายตรง คือพนกังานขายมกัจะเปล่ียนงานบ่อย ทาํให้ผลงานไม่ต่อเน่ือง
หรือพนกังานขายทาํงานใหห้ลายบริษทัทาํใหมี้ผลงานนอ้ย 
 1. ความหมายของธุรกิจขายตรง 
 การขายตรงตามความหมายของสมาพนัธ์การขายโดยตรงแห่งโลก (World Federation of 
Direct Selling  Association : WFDSA) หมายถึง “การทาํตลาดสินคา้อุปโภคบริโภคในลกัษณะของ
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การนาํเสนอขายต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภคหรือท่ีอยูอ่าศยัของผูอ่ื้น ณ ท่ีทาํงาน
ของผูบ้ริโภค หรือท่ีอ่ืนๆ โดยนกัธุรกิจขายตรงจะใช่การอธิบาย หรือการสาธิต เป็นยทุธวิธีหลกัใน
การเสนอขาย”  
 รุ่งทิพย์ คงมานะ (2551: 12) ไดก้ล่าวว่า ธุรกิจขายตรง คือ การทาํตลาดผลิตภณัฑอุ์ปโภค
บริโภคในลกัษณะของการนาํเสนอต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ สถานท่ีของผูบ้ริโภค โดยผา่นนกัธุรกิจ
ขายตรงซ่ึงเป็นตวัแทนของบริษทัสอดคลอ้งกบั วริฐา หลักคํา (2555) ไดก้ล่าวว่า ธุรกิจขายตรง คือ 
การท่ีผูจ้าํหน่ายตอ้งออกไปพบผูบ้ริโภคโดยตรง เพ่ืออธิบายสรรพคุณต่างๆ ของสินคา้ และจูงใจ
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นๆ ทาํใหก้ารโฆษณาดูเหมือนจะไม่ใช่ส่ิงท่ีจาํเป็นในตลาด
ขายตรง ซ่ึงตน้แบบของ(Direct Selling) ดงั ๆ อยา่งอเมริกา และอ่ืน ๆ ต่างก็ไม่ไดเ้ห็นความสาํคญั
ของการโฆษณาส่วนใหญ่จะหนัไปให้ความสนใจกบัการใหค้อมมิชชัน่ และการทาํโปรโมชัน่จูงใจ
ใหผู้จ้าํหน่ายทาํเป้ายอดขายใหสู้งข้ึน อีกทั้งยงัมีความหมายใกลเ้คียงกบั วราภรณ์ ระหงส์ (2551) ได้
กล่าวว่า ธุรกิจขายตรง คือ ตามพระราชบญัญติัขายตรงและตลาดแบบตรง หมายความว่า “การทาํ
ตลาดผลิตภณัฑ์หรือบริการในลกัษณะของการนาํเสนอขายต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยู่อาศยัของ
ผูบ้ริโภคหรือของผูอ่ื้น หรือสถานท่ีทาํงานของผูบ้ริโภคหรือของผูอ่ื้นหรือสถานท่ีอ่ืน 
 นอกจากน้ี ยงัมีผูส้รุปความหมายของธุรกิจขายตรงไวอี้ก เช่น อจัฉราพรรณ เฉลิมชิต 
(2553) ไดก้ล่าวว่า ธุรกิจขายตรง คือ เป็นการขายผลิตภณัฑท่ี์ผูข้ายติดต่อเสนอขายผลิตภณัฑใ์ห้กบั
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ หรือผูบ้ริโภค โดยไม่ผ่านคนกลาง หรือร้านคา้คนกลางเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งมีการ
ให้บริการการแนะนาํเป็นรายบุคคลโดยตรง บางชนิดตอ้งขายควบกบับริการอ่ืนๆ สอดคลอ้งกบั 
สรัลชน แสงพนัธ์ (2551) ได้กล่าวว่า ธุรกิจขายตรง คือธุรกิจท่ีใช้วิธีการกระจายผลิตภณัฑ์ด้วย
วิธีการขายโดยบุคคลท่ีเป็นผูข้าย เป็นผูแ้สดงสรรพคุณ คุณภาพ ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ต่อ
ผูบ้ริโภค ณ ท่ีอาศยัของบริโภค แทนการเสนอขายโดยผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ ซ่ึงเป็น การขายผลิตภณัฑ์
ท่ีไม่มีการโฆษณาทางส่ือมวลชน และไม่มีการวางจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์นหา้งร้านต่างๆ ใชส้มาชิกทาํ
หนา้ท่ีอธิบายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และส่งมอบผลิตภณัฑใ์หผู้ซ้ื้อโดยตรง ค่าใชจ่้ายท่ีลดลงไป จากการ
ไม่โฆษณาทางส่ือมวลชน และจากการท่ีไม่ไดใ้ห้ห้างร้านท่ีตั้งโชวผ์ลิตภณัฑ์นั้นนาํมาจ่ายเป็นค่า
คอมมิชชัน่ หรือเปอร์เซ็นต ์ต่อยอดขายใหก้บัสมาชิก โดยมากสมาชิกจะไดเ้งินสูงกว่าพนกังานขาย
โดยทัว่ไปค่อนขา้งมาก การขายกม็กัจะอาศยัการรู้จกักนัเป็นส่วนตวั ทั้งน้ีธุรกิจขายตรง คือการขาย
แบบ (Direct Sales หรือ Direct Selling) หรือ การขายตรงไปยงัผูบ้ริโภค (Direct Sales toConsumer) 
ว่าเป็นระบบการขายท่ีผูผ้ลิตหรือตวัแทนจาํหน่ายขายผลิตภณัฑโ์ดยตรงใหก้บัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย 
โดยไม่ผ่านคนกลางซ่ึงอยู่ในรูปของการเคาะประตูขาย (Door - to- Door Selling หรือ House-to-
House Selling หรือ Knock Door Selling) 
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 สรุปการขายตรง หมายถึง การทาํตลาดผลิตภัณฑ์ อุปโภคบริโภคในลกัษณะของการ
นาํเสนอขายผลิตภณัฑต่์อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอ่าศยัของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีโดยตวัแทนจาํหน่ายขาย
ตรงใชก้ารอธิบายหรือการสาธิตเป็นยทุธวิธีหลกัในการเสนอขายผลิตภณัฑ์ โดยใชอ้งคก์รสมาชิก
ธุรกิจขายตรงเป็นผูก้ระจายผลิตภณัฑใ์นการทาํตลาดผลิตภณัฑ ์โดยไม่ผา่นคนกลาง หรือร้านคา้คน
กลาง ดั้งนั้นผูท่ี้จาํหน่ายตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และวิธีการในการเสนอขาย
ผลิตภณัฑ ์ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
2.2  ลกัษณะของการดาํเนินงานการขายตรง 
 จากการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะของการดาํเนินงานการขายตรงพบรายละเอียดท่ีสามารถสรุป
ได ้ดงัน้ี (สรัลชน  แสงพนัธ์, 2551) 
 1.  เป็นอาชีพอิสระ สามารถจดัการเวลาขายสินคา้ บริการไดด้ว้ยตนเอง 
 2. ไม่จาํเป็นตอ้งมีหน้าร้านเพื่อแสดงสินคา้ สามารถเสนอขายสินคา้ บริการ ในบริเวณ
สถานท่ีของลูกคา้ 
 3.  สินคา้ บริการส่วนใหญ่พนักงานตอ้งทาํการสาธิตแนะนาํ ช้ีแจง ให้ลูกคา้เห็นคุณภาพ
ประโยชน ์ความจาํเป็น ฯลฯ เพ่ือใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ 
 4.  ลูกคา้บางรายตดัสินใจซ้ือสินคา้ บริการ เพราะความคุน้เคยท่ีมีต่อพนกังานขาย 
 5. พนกังานขายเป็นผูป้ระชาสัมพนัธ์สินคา้ บริการ แทนการโฆษณา (Advertising) ตามส่ือ
โฆษณาต่าง ๆ 
 ระบบการขายตรง (Direct Sales System) ในประเทศไทยนิยมใช้อยู่ในปัจจุบันมีอยู่ 2 
ระบบดงัน้ี 
 1.  ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single level marketing: SML) 
 2.  ระบบการขายตรงแบบหลายชั้น (Multi level marketing: MLM) 
 
2.3 ทฤษฎกีารตลาดแบบเครือข่าย (Multi-Level Marketing) 
 การตลาดธุรกิจขายตรง ความหมายของการตลาดมีหลายความหมาย คือ (รุ่งทิพย ์คงมานะ
,2551: 14) 
 1. เป็นกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทําให้สินค้า บริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ช้ หรือ
ผูบ้ริโภค 
 2.  เป็นกระบวนการคน้หาความจาํเป็น หรือความตอ้งการของตลาดแลว้เสนอผลิตภณัฑ์
เพ่ือสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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 3.  การแสวงหา วิเคราะห์ สํารวจเพ่ือผลกัดนัผลิตภณัฑ์สู่ผูใ้ช ้หรือผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยหลกั
ใหญ่ใจความของการผลกัดนัผลิตภณัฑ์สนองตอบผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อ หรือผูใ้ช้จะประกอบดว้ย ส่วน
ประสมการตลาดท่ีเรียกวา่ 4P 
 ธุรกิจทุกธุรกิจจะใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด โดยการเล่นเอาเถิดกบั 4P น้ีเป็นตวัล่อใหเ้กิดการ
ซ้ือซํ้า ซ้ือเพ่ิม ซ้ือตลอดไป โดยมีกลยทุธ์พื้นฐานคือ 
 1.  สินคา้ (Product) ประกอบดว้ย คุณสมบติั คุณภาพ คุณประโยชน์ เทคโนโลยี ช่ือเสียง
ลกัษณะรูปแบบ ตรายี่ห้อ การบรรจุหีบห่อ ขนาด สีสัน การบริการ การรับประกนั การรับคืน ฯลฯ
ของสินคา้วา่จะใชก้ลยทุธ์ใดในการครอบครองใจผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค 
 2.  ราคา (Price) คือราคาสินคา้ในใบรายการขายปลีกส่วนลดซ้ือระยะเวลาการชาํระเงิน
ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือเนน้ราคาสูงหรือราคาตํ่าแค่ไหนหรือมีหลากหลายราคาใหเ้ลือก 
 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) เป็นช่องทางและวิธีการท่ีทาํใหสิ้นคา้หรือบริการถึงตวัผูใ้ชห้รือ
ผูบ้ริโภคไดเ้ช่นการขายตรงการขายผา่นตวัแทนร้านคา้การขายผา่นหา้งสรรพสินคา้ความครอบคลุม
ทาํเลท่ีตั้งการใชส่ื้อต่างๆ 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ใชก้ารโฆษณาการส่งเสริมการขายการประชาสัมพนัธ์ 
เพ่ือให้สินคา้ครอบครองตลาดไดม้ากท่ีสุดธุรกิจทุกธุรกิจจะให้ความสาํคญัท่ีตวัสินคา้หรือ Product 
โดยเฉพาะธุรกิจขายตรงตวัสินคา้จะเป็นจุดแข็งท่ีสําคญัว่า จะทาํให้ธุรกิจสามารถครองตลาดได้
หรือไม่ การตลาดของธุรกิจMLM ก็ยงัคงอาศยัปัจจยัพ้ืนฐานดา้นการตลาดคือ 4Pอนัไดแ้ก่สินคา้
ราคาช่องทางการขายและการส่งเสริมการขาย 
 อีกมุมมองหน่ึงในการทาํการตลาดของ MLMยงัมี 4Pอีกชุดหน่ึงท่ีน่าสนใจก็คือการตลาด 
MLM ดงัน้ี  (วราภรณ์ ระหงส์,2551) 
 
 4P การตลาด MLM 
 1. People Business เป็นธุรกิจท่ีตอ้งทาํงานเก่ียวขอ้งกบัคนหรือเก่ียวพนักบังานของมวลชน
ดงันั้นผูท่ี้จะเป็นเจา้ยทุธจกัรยกัษใ์หญ่ในธุรกิจน้ีจะวดับารมีกนัท่ีปริมาณของคนเขา้ตาํราพวกมาก
หรือคนมากกล็ากไปสู่ถนนความยิง่ใหญ่ในธุรกิจไดเ้ช่นกนั 
 อาจกล่าวไดว้่าผูส้ปอนเซอร์หรือผูน้าํหรือผูบ้ริหารขายตรงควรจะตอ้งรู้จกัคนในมุมมอง
ต่างๆ เพ่ือจะไดแ้สวงหาหนทางสร้างศรัทธาบารมีโดยขอเสนอแนวทางท่ีจะสร้างศรัทธาบารมีดงัน้ี 
  1.  รู้และเขา้ใจความเป็นคน 
  2.  สนใจเร่ืองมนุษยส์มัพนัธ์ 
  3.  ร่วมกนัทาํงานเพ่ือหน่วยงาน 
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  4.  ประสานความเขา้ใจช้ีแนะสอนช่วยเหลือ 
 5.  เม่ือผดิใหอ้ภยัพร้อมแกไ้ขขอ้บกพร่อง 

  6.  ตอ้งมีความเท่ียงธรรม 
  7.  ทาํความใกลชิ้ดและคุน้เคย 
  8.  ไม่เฉยเมยสุขทุกขห์รือจิตใจ 
  9.  ใหท้ราบเร่ือง หรือความเป็นไปของงาน และคน 
  10. ประพฤติตนเป็นตวัอยา่งท่ีดี 
 นอกจากน้ียงัตอ้งมีความเขา้ใจในขอ้ปลีกย่อยท่ีสําคญัของคนเพื่อแสวงหาโอกาสสร้าง
ผลผลิตจากคน จากการรู้จกัคนมากข้ึนกวา่เดิมน้ีคือ (อจัฉราพรรณ  เฉลิมชิต, 2553) 
  1.  คนมีความตอ้งการเหมือนกนัทางปัจจยั 4 
  2.  คนมีกิเลสเหมือนกนั 
  3.  คนแสดงออกยอ่มมีสาเหตุ 
  4.  คนมีความแตกต่างกนั 
  5.  คนมีความตอ้งการ 
  6.  คนเป็นมนุษยท่ี์ชอบรวมกลุ่ม 
  7.  คนพฒันาได ้
 2.  Power Business เป็นธุรกิจท่ีอาศยัพวกพอ้งอาศยัฐาน อาํนาจอาศยัเครือข่ายโยงใยกล่าว
โดยสรุปกคื็อใครพวกดี มีคนรู้จกัมากโอกาสหาทางลดักจ็ะยิง่มีมาก ถา้หากอยากจะรวย แหล่งท่ีมา
ของอาํนาจหรืออาํนาจของคนไดม้าอยา่งไร ไดแ้บ่งเป็นขอ้ดงัน้ี 
 1.  มาจากตาํแหน่ง หรือยศถา บรรดาศกัด์ิ 
 2.  มาจากการแข่งขนั และเป็นผูช้นะในเกมกติกา 
 3.  มาจากความเส่ียง หรือความกลา้ 
 4.  การทาํงานเป็นกลุ่มเป็นก่อน หรือเป็นทีม 
 5.  มีความเช่ียวชาญเฉพาะอยา่ง 
 6.  มีสิทธ์ิใหคุ้ณ หรือใหโ้ทษคนหน่ึงคนใด 

 7.  มีความนิยมชมชอบ 
 8.  มีศีลธรรมเป็นท่ีเช่ือถือศรัทธายอมรับ 
 9.  มีความพยายามใหไ้ดม้า 
 10. มีกฎหมายในมือ 
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 ภารกิจของจอมยทุธขายตรงทั้งหลายก็คือทาํอยา่งไรจะจบัเส้นเลือดใหญ่ของเครือข่ายเพ่ือ
การโตสู่ตาํแหน่ง และอาํนาจในระยะเวลาอนัส้ัน ส่ิงเหล่าน้ีตอ้งใช้เวลา ยุทธวิธี และมีทีมงานท่ี
หลากหลายเพือ่ใหไ้ดม้า ซ่ึงศูนยอิ์ทธิพลคนแขง็ ๆ ในสังกดั 
 3. Paradiam Business เป็นธุรกิจของการเลียนแบบ หรือเป็นธุรกิจท่ีตอ้งมีตวัอย่าง หรือมี
แบบอยา่ง ในการปฏิบติังานท่ีเกิดจากผูน้าํดงัสุภาษิตยโุรป 
 ธุรกิจขายตรงไดใ้ห้ความสําคญักบัหัวเรือ หรือหัวหอกท่ีเป็นผูน้าํในการทาํงาน และการ
บริหารอย่างสูงท่ีจะเป็นแบบอย่างในวิธีคิดวิธีทาํงานและวิธีแสดงออกท่ีจะจุดประกายไฟให้
บรรเจิดในการทาํงานตวัอยา่งหรือแบบอยา่งสามารถสร้างใหเ้ป็นวฒันธรรมในการทาํงานไดคื้อ 
 1.  ตวัอยา่งในการมีระเบียบวินยัในการทาํงาน 
 2.  ตวัอยา่งในการขายสาธิตและสปอนเซอร์ 
 3.  ตวัอยา่งในการแสดงออกและการส่ือสาร 
 4.  ตวัอยา่งในการเป็นผูน้าํและประชุม 
 4. Performance Business เป็นธุรกิจท่ีตอ้งลงมือกระทาํลงมือปฏิบติัโดยการกระจายงาน
แบ่งงานภาระงานจากสายบนลงสู่สายล่างขอฝากหลกั 5 ถึงสู่เศรษฐีมีแนวทางปฏิบติั 5 ขอ้ดงัน้ี 

1.  เงินถึงผูน้าํจะตอ้งใชเ้งินทุนในการจดัสรรเคร่ืองมือส่ือหรืออุปกรณ์การขายพร้อมไว้
ในสายงานเสมอ 

2.  มือถึงผูน้าํหรืออพัไลน์ท่ีประสบความสาํเร็จจะตอ้งทาํอยา่งทุ่มเทและมีมาตรฐานใน
การทาํงานท่ีดีสามารถเป็นแบบอยา่งได ้

3. ใจถึงแบบอย่างท่ีประสบความสําเร็จในการทาํงานก็คือความกลา้แสดงออกการมี
ความเช่ือมัน่ท่ีจะถ่ายทอดสายใยแห่งความเช่ือมัน่ต่อๆกนัไป 

 4.  คนถึงควรสร้างผลประโยชนใ์ห้กา้วหนา้ตอ้งอาศยัพลงัจากประชาชนพลเมืองเพราะ
งานหลกัของธุรกิจ MLM คือสปอนเซอร์คนเสาะหาผูส้นใจส่วนงานรองก็คือการขายหรือบริโภค
อุปโภค 
 5.  บุญถึงการมีความคิดความรู้สึกในการเป็นผูใ้ห้การรู้จกัการเสียสละและการบริจาค
จะเป็นพลงับุญเก้ือกลูเก้ือหนุนใหมี้พลงัเงินตามมา 
 
 ธุรกิจ MLM คืออะไร  
 ธุรกิจ MLM เป็นธุรกิจท่ีดีและน่าสนใจถา้หากปัจจยัของความสําเร็จอนัประกอบไปดว้ย
ปัจจยั สองประการ ประการแรกคือ บริษทัท่ีเขา้มาประกอบธุรกิจมีวิสัยทศัน์ ประสบการณ์ และมี
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จริยธรรมในการบริหาร ประการท่ีสองผูจ้าํหน่ายตรงเขา้ใจแบบแผน หรือรูปแบบของความสําเร็จ
เพราะธุรกิจ MLM เป็นธุรกิจท่ีมีขอ้ดี ดงัน้ี (สรัลชน แสงพนัธ์, 2551) 
 1.  ถือผูจ้าํหน่ายตรงเป็นผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวัเป็นนายตนเอง 
 2.  เป็นธุรกิจท่ีมีโอกาสของรายไดสู้งโดยไม่กระทบหรือขดัแยง้กบัการประจาํท่ีทาํอยู ่
 3. มีโอกาสทางรายไดไ้ม่มีขีดจาํกดัและรายไดต่้อเน่ืองเป็นมรดกตกทอดได ้
 4.  มีอิสรภาพมีเวลาช่วยเหลือคนและไดรั้บการสนบัสนุนจากเพือ่นๆในสายงาน 
 5.  เงินลงทุนตํ่า ๆ ไม่จาํเป็นตอ้งอาศยัทาํเล ไม่จาํเป็นตอ้งมีประสบการณ์ หรือพดูเก่ง 
 6.  ใช้สังคมของตนเองไม่เกิน 10 ท่าน ก็สามารถช่วยให้มีรายไดจ้ากเลขหกหลกัข้ึนไป
ภายในระยะเวลาอนัสั้น 
 7.  มีเวลา และมีโอกาสเดินทางท่องเท่ียว 
 8.  ไดพ้ฒันาตนเองทางดา้นบุคลิกภาพ การพูด การเขา้สงัคมอยูต่ลอดเวลา 
 9.  ไดอ้ยูใ่นสงัคมท่ีคอยช่วยเหลือกนั 
 10. เร่ิมก่อนยอ่มมีโอกาสสาํเร็จก่อน ทาํอยา่งทุ่มเท 2 - 5 ปี มีโอกาสทางรายไดต้ลอดไป 
 
2.4 เทคนิคการนําเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบัตขิองธุรกจิขายตรง 
 สําหรับเทคนิคการนาํเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบติัของธุรกิจขายตรง มีดงัน้ี (วราภรณ์ 
ระหงส์, 2551) 
 1. เร่ิมตน้ทกัทาย 
 ดว้ยบรรยากาศท่ีเป็นมิตร เป็นกนัเอง พยายามทาํความรู้จกักบัผูเ้ขา้ร่วมประชุมทุก ๆ คน
หรืออาจจะตรวจสอบผูฟั้งกไ็ดว้า่ใครมาในคร้ังแรก ใครสมคัรแลว้ ใครพาแขกหรือสมาชิกใหม่มา 
 2. นาํสู่อิสรภาพทางการเงิน 
 ช้ีใหเ้ห็นความสาํคญัของเวลาท่ีเหลือนอ้ยลงไปทุกคร้ัง เร่ียวแรงของเรากล็ดนอ้ยถอยลงไป
ทุกคร้ัง แต่ทุกคนก็ยงัมีความหวงั หรือความฝันภายใน 1 - 3 ปี ว่าจะมีอิสรภาพทางการเงิน และมี
เวลา  โดยจดัสรรรายได้หรือเงินท่ีไดม้าเพ่ือเป็นค่าใช้จ่ายในการทาํงานในครอบครัว ทาํบุญ ใช้
หน้ีสิน ซ้ือบา้น ซ้ือรถใหม่ เดินทางท่องเท่ียว สร้างหลกัทรัพย ์
 3. ขายความคิดในงานและธุรกิจท่ีดี 
 โดยแสดงใหผู้น้าํเห็นว่างานของ MLM น้ีรายรับจะแตกต่างจากงานอ่ืน ๆ อยา่งไร เช่น 
  - งานทัว่ ๆ ไปทาํวนัน้ี กินวนัน้ี หรือพรุ่งน้ีต่ออีกไม่ก่ีวนั 
  - ถา้งานหยดุ รายไดจ้ะสะดุด 
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- ซ่ึงผูน้าํเสนออาจจะนาํเสนอเป็นการเปรียบเทียบระหว่างงานประจาํกบั MLM 
หรือระหวา่งธุรกิจส่วนตวักบัธุรกิจ MLM ตามตวัอยา่งดงัน้ี 
 ขอ้กงัวลในการทาํธุรกิจ 
 1. ใชเ้งินทุนมากมาย 
 2. มีความเส่ียงตลอดเวลา 
 3. ตอ้งอาศยัเวลา 
 4. ตอ้งมีความรู้ หรือความชาํนาญเฉพาะดา้น 
 5. ตอ้งอาศยัประสบการณ์ หรือคนเก่ง ๆ หลายคน 
 
 ลกัษณะธุรกิจท่ีดี 
 1. เงินทุนนอ้ยกว่า 
 2. มีรายไดท้นัทีต่อเน่ือง และเป็นมรดกได ้
 3. สามารถขยายธุรกิจไดไ้ม่จาํกดั 
 4. มีสินคา้หลากหลาย 
 5. มีแผนการตลาดท่ีดี 
 4. บทบาทของธุรกิจและผลประโยชนต์อบแทน 
 
 อธิบายขั้นตอนของธุรกิจโดยทั่วไปว่าจะต้องมีผูผ้ลิตสินคา้มีการส่งผ่านตวัแทน หรือ
เอเยน่ตร์ะดบัต่าง ๆ จนถึงผูซ้ื้อปลีก ซ่ึงวิธีการน้ีกาํไรจะตกอยูก่บับุคคลเพียงไม่ก่ีคน และตอ้งรอให้
ลูกคา้เข้ามาหรือซ้ือเอง ราคาสินคา้จะถูกบวกด้วย ค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์และส่วนแบ่งใน
ตวัแทนระดบัต่าง ๆ 
 ในธุรกิจ MLM ของเราจะตดัพ่อคา้คนกลางท่ีเป็นตวัแทนขายส่งระดบัต่าง ๆ ออกไปโดย
จะนาํสินคา้และบริการ จากโรงงานผูผ้ลิต หรือบริษทัจดัจาํหน่ายส่งถึงมือลูกคา้โดยตรง ผลประโยชน์
มากมายท่ีเคยเป็นของพ่อคา้คนกลางก็จะมาถึงผูจ้าํหน่ายตรงอยา่งพวกเรา และผูท่ี้ใชสิ้นคา้ของพวก
เรายงัมีโอกาสทางรายไดจ้ากการแนะนาํลูกคา้ใหม่ ๆ โดยไม่ส้ินสุด 
 5. การสร้างวิสยัทศันห์รือภาพลกัษณ์ขององคก์ร 
 เพ่ือขายความมัน่คงและความมุ่งมัน่อนัเป็นเง่ือนไขท่ีสนบัสนุนความสําเร็จของธุรกิจเรา
โดยใชว้ีดีโอ ภาพสไลด ์เอกสารประกอบ 
 -  วิสยัทศัน์ขององคก์รเป็นอยา่งไร 
 -  องคก์รเป็นบริษทัแบบไหน 
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- พวกเราจะเติบโตไปไดถึ้งระดบัไหน 
- เบ้ืองหลงัของบริษทั 
- จุดเด่นของผลิตภณัฑ ์
- จุดเด่นของแผนการตลาดและผลตอบแทน 
- วฒันธรรมองคก์ร 
- การพฒันาผลิตภณัฑ ์

 - การพฒันาบุคลากร 
 6. การเขียนแผนการตลาด 
 อาจจะใช้กระดาษไวท์บอร์ด หรือแผ่นภาพโปร่งใสก็ได ้แต่ถา้หากนาํเสนอเป็นรายตวั
บุคคลอาจจะใชก้ระดาษ A4 เขียนหรือใชแ้ฟ้มประกอบการนาํเสนอไดโ้ดยแผนการตลาดใหเ้นน้ให้
เห็นผลประโยชน์จากการเขา้ร่วมธุรกิจจากระดบัเร่ิมตน้จนถึงระดบัสูงสุดว่ามีรายไดป้ระมาณเท่าใด
ไม่จาํเป็นตอ้งคาํนวณเป็นตวัเลขอยา่งละเอียดลออ เพราะวตัถุประสงคข์องการเขียนแผนคร้ังแรกน้ี
เพ่ือใหผู้ฟั้งมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ 
 มีวิธีการหลายวิธีนาํเสนอแผนการตลาดหลายรูปแบบขอยกตวัอยา่งดงัน้ี 
 1.  เปรียบเทียบการขายเอากบัการสนบัสนุน ชกัชวน ผูอ่ื้นเขา้ร่วมสายงานท่ีเห็นความ
ง่ายความสะดวกและรายรับท่ีแตกต่าง 
 2.  ใชอ้ตัราโบนสัในรูปแบบจากตํ่าไปสู่สูง แลว้ช้ีใหเ้ห็นถึงผลต่างรายรับระหว่างเรากบั
สมาชิกใหม่เม่ือเราไดรั้บอตัราโบนสัสูงๆ 
 3.  ยกตวัอยา่งง่ายๆเป็นยอดสัง่ซ้ือส่วนตวัหรือซ้ือกลุ่มเป็นชุดสินคา้ตวัอยา่ง 
 4.  เสนอเป็นรูปเครือข่าย 3 – 6 ขั้น ในการสปอนเซอร์เดือนละ 1 ขั้น และแสดงให้เห็น
รายไดท่ี้สูงข้ึนเร่ือยๆ 
 5.  ใช้ตารางสําเร็จรูป ซ่ึงอาจจะมี  6 - 8 ขั้น  แสดงให้ เห็นยอดสั่งและอัตราโบนัส
โดยประมาณในขั้นน้ีผูส้ปอนเซอร์ หรือผูน้าํเสนอ ควรย ํ้าว่าทุกคนทาํไดโ้อกาสเท่ากนั และแฝง
ปรัชญาของ MLM หรือตอบขอ้โตแ้ยง้ ท่ีคาดวา่น่าจะมี เผือ่ไวด้ว้ย 
 7. สร้างและประสานความฝัน 
 โดยเนน้ให้ทุกคนเห็นเป้าหมาย ความใฝ่ฝันสู่อิสรภาพทางการเงิน โดยอาศยัสินคา้แผนการ
ตลาด ระบบการทาํงาน การอบรม ฯลฯ ในขั้นน้ีอาจจะใช ้สไลด์ หรือวีดีโอ แสดงภาพเพ่ือตอกย ํ้า 
ความใฝ่ฝันไปพร้อมกบัการแสดงพลงัของทีมงานท่ีมีส่วนร่วม 
 8. สรุปและระบุกิจกรรม 
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 โดยการตอบคาํถาม นัดหมาย จดัสรรให้พูดคุยกบัอพัไลน์ หรือวิทยากร ระบุภารกิจของ
ผูส้มคัรใหม่เป็นขั้นเป็นตอน แจง้ข่าวสารขอบคุณผูเ้ขา้ประชุม  กล่าวอาํลา เช้ือเชิญในโอกาสต่อไป 
 
2.5 ทฤษฎคีวามสําเร็จ 
 ทฤษฎีความสาํเร็จ (Achievement Needs (nach)) เมคเคลแลนด ์(McClelland) ซ่ึงทาง Bipp, 
T., & van Dam, K. (2014) ไดท้าํการสรุปไว ้โดยมีหลกัการและความเช่ือว่า มนุษยมุ่์งจะกระทาํส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงให้สําเร็จลุล่วงไป เมคเคลแลนด์ ไดส้ร้าง แบบทดสอบ เพ่ือแยกประเภทของมนุษย ์
ออกเป็นพวกท่ีมีความตอ้งการความสาํเร็จสูงตํ่า เรียกวา่ ThematicApprecption Test (TAT) TAT จะ
ประกอบดว้ยภาพต่าง ๆ ภาพเหล่าน้ี จะไม่มีคาํบรรยายกาํกบัไว ้ผูท้ดสอบจะเป็นผูบ้รรยายว่า ภาพ
เหล่านั้นบ่งบอกเก่ียวกบัส่ิงใด หรือคนในภาพนั้นมีความรู้สึกอยา่งไรเช่น ภาพวาดหน่ึง มีเด็กหนุ่ม 
กาํลงัพรวนดินกลางทุ่งนาท่ีปลายนามีพระอาทิตยก์าํลงัจะลบัขอบฟ้าแสดงถึงเวลาเยน็ ผูท้ดสอบ
จะตอ้งบรรยายว่า เดก็หนุ่มคนนั้นมีความรู้สึกอยา่งไร คาํบอกเล่าของผูท้ดสอบจะไดรั้บการตีความ
จากผูต้ดัสินว่า เขามีแรงจูงใจในความสําเร็จสูงหรือตํ่า โดยได้รับการเปรียบเทียบคาํตอบของผู ้
ทดสอบต่าง ๆ เช่น ถ้าผู ้ทดสอบเล่าว่า หนุ่มผูน้ั้ นกาํลังเสียใจว่า พระอาทิตย์กําลังตกดิน ซ่ึง
หมายความว่าเขาไม่สามารถปลูกตน้ไมใ้ห้เสร็จส้ินในวนัน้ีได ้ในขณะเดียวกนัมีผูท้ดสอบอีกผูห้น่ึง
บรรยายว่า หนุ่มคนนั้นดีใจว่า พระอาทิตยต์ก และเขาจะไดพ้กัผอ่นเสียทีจะไดด่ื้มเหลา้สรวลเสเฮฮา
บา้ง จากขอ้มูลดงักล่าว ผูท้ดสอบคนท่ีหน่ึงจะไดรั้บการตีความว่า เขามีแรงจูงใจในความสาํเร็จสูง 
และผูท้ดสอบคนท่ีสองจะไดรั้บการตีความว่า เขามีแรงจูงใจในความสาํเร็จตํ่า ลกัษณะของบุคคลท่ี
มีแรงจูงใจในความสําเร็จสูง Bipp, T., & van Dam, K. (2014) ไดเ้ก็บรวบรวมลกัษณะต่าง ๆ ดงัน้ี
บุคคลผูมี้แรงจูงใจในความสาํเร็จสูง จะตอ้งเป็นคนท่ี 
 1. ชอบทาํงานท่ีมีระดบัยากปานกลาง เป็นงานท่ีไม่ยาก หรือง่ายเกินความสามารถของเขา
ในการทดลองช้ินหน่ึงให้ผูรั้บการทดลองโยนเกือกมา้ใส่ห่วงท่ีปักกบัดิน ผลปรากฏว่า บุคคลมี
แรงจูงใจสองลกัษณะคือ แรงจูงใจในความสําเร็จสูงและตํ่ามีการปฏิบติัท่ีแตกต่างกนั พวกท่ีมี
แรงจูงใจสูงจะเลือกระยะห่าง จากหลกัพอสมควรท่ีเขาสามารถจะโยนเกือกมา้เขา้หลกัได ้เขาจะไม่
ยืนใกลห้รือไกลเกินไป แต่จะยืนให้ห่างมาก เท่าท่ีเขาจะพยายามโยนให้เขา้ได ้ส่วนพวกแรงจูงใจ
ดา้นน้ีตํ่า มกัเลือกยนืใกล ้ๆ ใหใ้ส่เกือกมา้ไดง่้าย ๆ หรือยนืไกล ๆ จนไม่สามารถโยนเขา้ได ้
 2. ชอบได้รับการตอบสนองต่อผลงานทันทีท่ีผลสําเร็จ เพ่ือจะได้วดัประเมินผลงาน
ความกา้วหนา้ของเขา และจะวดัตาม กฎเกณฑท่ี์บ่งเฉพาะ 
 3. ชอบท่ีจะทาํส่ิงใดแลว้ทาํให้สําเร็จไป และมีความสนใจในงานนั้น ๆ มีการตอบสนอง
ความตอ้งการภายใน (Intrinsic Reward) งานนั้นควรน่าสนใจและทา้ทาย 
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 4. เม่ือเลือก และมีจุดมุ่งหมายแลว้ จะตอ้งทาํจนสาํเร็จลุล่วงไปเขาอาจจะมีลกัษณะเงียบ ไม่
ยุง่เก่ียวกบัคนอ่ืนมากนกัเขารู้ถึงว่า ความสามารถของเขานั้นจริง ๆ มีแค่ไหน ไม่ใช่คิดเองว่า เขามี
ความสามารถมีแค่นั้นแค่น้ี 
 เน่ืองดว้ยลกัษณะของผูมี้แรงจูงใจสูงในความสาํเร็จมกัจะเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร และเอก
บุคคล McClelland ไดส้ร้างกลุ่มฝึกบุคคล เพ่ือเป็นพวกท่ีมีแรงจูงใจสูงข้ึนในหมู่นกับริหาร ซ่ึงเขามี
จุดมุ่งหมายดงัน้ี 
 1. สอนใหผู้ร่้วมงานรู้วิธีการคิดพดูและกระทาํคลา้ยกบัพวกท่ีมีแรงจูงใจสูงดา้นความสาํเร็จ 
 2. ใหผู้ร่้วมงานรู้จกัตวัเองมากข้ึนตามความเป็นจริงรู้จกัความสามารถท่ีแทจ้ริงของตน 
 3. สร้างสรรคใ์ห้ผูร่้วมงานไดเ้รียนรู้เก่ียวกบัความหวงัของผูอ่ื้น ความสามารถ ความกลวั
ความผิดพลาด ลม้เหลว และความสําเร็จของผูอ่ื้นและตนเอง โดยให้บุคคลเหล่าน้ีมีประสบการณ์
ทางอารมณ์ร่วมกนั 
 เมคเคลแลนดไ์ดรั้บความสําเร็จในการสร้างกลุ่มฝึกฝนความสําเร็จให้ผูจ้ดัการ แต่ผลของ
การฝึกน้ียงัสามารถยนืยนัไดว้า่ ผูจ้ดัการเหล่าน้ีมีแรงจูงใจในความสาํเร็จจริงหรือไม่ หรืออาจเพราะ
ตาํแหน่งในงานของเขาเป็นตวักาํหนด ขอ้ผิดพลาดของทฤษฎีน้ีคือ การตีความขอ้มูลจากการเล่า
บรรยายภาพของผูท้ดสอบ การตีความข้อมูลเหล่าน้ีข้ึนอยู่กบั ความเช่ือของผูตี้ความ ฉะนั้ นผู ้
ทดสอบจะมีแรงจูงใจสูงหรือตํ่า ข้ึนอยูก่บั คาํบรรยายของตนสอดคลอ้งกบั ความคิดความเช่ือ ของผู ้
ตีความทางใด 

คุณสมบัตนัิกธุรกจิขายตรงทีป่ระสบผลสําเร็จในการประกอบอาชีพอสิระ  
นกัธุรกิจขายตรงท่ีจะสามารถสาํเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงได ้  ซ่ึงเป็นอาชีพอิสระ

ตอ้งมีคุณสมบติั 9 ประการดงัน้ี  (ดนยั เทียนพฒิุ.2531 28-29) 
1. มีความปรารถนาท่ีจะรับความสาํเร็จในการทาํงาน 
2. ตอ้งเป็นคนมีเชาวนท่ี์ใชใ้นการทาํธุรกิจ 
3. ตอ้งมีความมานะสูง มีพลงัในการจดัการกบัอุปสรรคไม่ว่าตอ้งใชเ้วลานานกต็าม 
4. กลา้ไดก้ลา้เสีย พร้อมท่ีจะเส่ียงกบัความผดิพลาดท่ีอาจเกิดข้ีนไดต้ลอด 
5. มีไหวพริบในการใชค้น และอาํนาจทางความคิดท่ีสามารถจูงใจทีมงานใหค้ลอ้ยตามได ้
6. มีความสามารถในการโนม้นา้วคนอ่ืนใหย้อมรับความคิดและส่ิงต่างๆ 
7. อารมณ์ดีแมจ้ะประสบความผดิหวงัหรือผดิพลาด 
8. มองเห็นเหตุการณ์ต่างๆในแง่ดี และมองโอกาสท่ีจะแกไ้ขไดเ้สมอ 
9. มีความคิดสร้างสรรคต์ลอดเวลา พร้อมแกไ้ขปัญหาต่างๆ 

เพราะการทาํงานในธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจท่ีเป็นนายตวัเองมีโอกาสมีรายไดสู้งในระยะเวลาอนัสั้น 
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การจูงใจ (Motivation) 
การจูงใจ คือ การท่ีมีส่ิงกระตุ้นมาทาํให้เรามีความพยายามในการทาํงานให้บรรลุตาม

เป้าหมายท่ีเราไดว้างไว  ้การจูงใจเป็นส่ิงท่ีทาํให้คนมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ในการทาํงานให้
บรรลุวตัถุประสงค ์

พงศ์  หรดาล (2540 : 81) ใหค้วามหมายของแรงจูงใจ ในการทาํงาน หมายถึงการจดัการส
ถาณการณ์ต่างๆ ใหมี้อิทธิพล ต่อความเปล่ียนแปลงทศันคติ และการนาํไปสู่การตดัสินใจในการ
ปฎิบติังานของบุคคลเพ่ือใหก้ารทาํงานบรรลุเป้าหมายขององคก์รอยา่งมีประสิทธิภาพ 

กรองแก้ว อยู่สุข (2542 : 71) อธิบานว่าแรงจูงใจหมายถึงพฤติกรรมท่ีแสดงออกบางอยา่งท่ี
ทาํใหบุ้คคลท่ีถูกจูงใจแสดงความพยายามท่ีจะทาํงานมากกว่าคนท่ีไม่ถูกจูงใจหรือ ความเตม็ใจท่ีจะ
ทาํบางอยา่งโดยมีเง่ือนไขว่าการกระทาํนั้นสามารถมีความพงึพอใจอยา่งมีประสิทธิภาพ 

องค์ประกอบของกระบวนการจูงใจ 
 “ส่ิงจูงใจ”เป็นปัจจยัอย่างหน่ึงท่ีเป็นการจูงใจให้คนทาํงานมากข้ึน ปัจจยัในการท่ีทาํให้
บุคคลในองคก์รเกิดความพึงพอใจมีอยู ่5 ประเภท 

1. ความมีอาํนาจ (Power) 
2. ความสาํเร็จ (Achievement)  
3. การมีส่วนร่วม (Aarticipation/affiliation) 
4. ความมัน่คง (Security) 
5. สถานภาพ (Status) 

 
ทฤษฎคีวามต้องการตามลาํดับขั้น 
 ทฤษฎีความตอ้งการตามลาํดบัขั้น ซ่ึงรู่จกักนัในช่ือว่าทฤษฎีความต้องการของ Maslow 
เป็นทฤษฎีท่ีแบ่งความต้องการของมนุษยเ์ป็น 2 ระดบั คือความต้องการในระดบัตํ่า และความ
ต้องการในระดบัสูง โดยท่ีมนุษยมี์ความต้องการในระดบัหน่ึงแลว้ความตอ้งการนั้นได้รับการ
ตอบสนองแลว้ มนุษยก์็จะมีความตอ้งการในระดบัสูงข้ึนต่อไปจนถึงความตอ้งการในระดบัท่ีสูง
ท่ีสุด 
 
ทฤษฎคีวามต้องการของมาสโลว์ 

มาสโลวไ์ดจ้ดัลาํดบัความตอ้งการของและพฒันาแรงจูงใจของมนุษยใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกักนัมาก
ท่ีสุดทฤษฎีหน่ึงข้ึนมามาสโลวร์ะบุว่าบุคคลจะมีความตอ้งการท่ีเรียงลาํดบัพ้ืนฐานมากท่ีสุดไปยงั
ระดบัสูงสุด (อนิชวงั  แกว้จาํนงค,์ 2552, หนา้ 66-68) 
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มาสโลว ์ เรียกลาํดบัความตอ้งการน้ีวา่ “Herarchy of Needs” ซ่ึงประกอบดว้ย ลาํดบัความ
ตอ้งการของมนุษยจ์ากระดบัตํ่า ไประดบัสูง ป็น5 ลาํดบั ดงัน้ี 

1. ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physical Need) เป็นความตอ้งการขั้นพ้ืนฐานท่ีแต่ละ
บุคคลมีอยูใ่นตวัเอง เช่น อาหาร นํ้า ท่ีอยูอ่าศยั การพกัผอ่น เป็นตน้ 

2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Need) เป็นความตอ้งการท่ีแต่ละบุคคลตอ้งการท่ี
จะปราศจากอนัตรายทางกายและความกลวัท่ีจะสูญเสียงาน 

3. ความต้องการทางสังคม (Social Need) คือการมีเพ่ือนร่วมงานท่ีมีความเป็นมิตร มี
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัเพ่ือนร่วมงาน 

4. ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem Need) คือการมีความรับผิดชอบงานท่ีมีความสําคญั
สูง ได้รับคภชมเชย และการยอมรับจากหัวหน้างาน และได้เล่ือนตาํแหน่งหน้าท่ีการงานท่มี
สถานภาพสูงข้ึน 

5. ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต (Self-Actualization Need) ไดแ้ก่ลกัษณะการทาํงานท่ี
มีความยดืหยดุและมีอิสระสูง การใหมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ และงานมีความริเร่ิมสร้างสรรค ์

การศึกษาทฤษฎีลาํดบัความตอ้งการของมนุษยข์องมาสโลว ์ เป็นการศึกษาท่ีจะทาํใหท้ราบ 
ถึงความตอ้งการของมนุษยน์ั้นมีลาํดบัขั้นตอนท่ีแน่นนอนจากลาํดบัตํ่าไปขั้นสูง  ซ่ึงตวามปารถนา
สูงสุดของมนษยทุ์กคน คือ ความตอ้งการท่ีจะประสบความสาํเร็จในชีวิตตามท่ีตนเองมุ่งหวงั ซ่ึงใน
แต่ละระดบัหากมีความพึงพอใจ มีขวญัและกาํลงัใจในการทาํงาน รวามถึงสามารถทาํงานท่ีไดรั้บ
มอบหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
หลกัและเทคนิคของการจูงใจ 
การศึกษาทฤษฎีการจูงใจจะทาํให้ทราบว่าเทคนิค การจูงใจอะไรบา้งท่ีผูบ้ริหารสามารถ

นาํไปใช้ได้ ในขณะท่ีการจูงใจมีความสลบัซับซ้อนและไม่มีคาํตอบท่ีดีท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว  
เทคนิคการจูงใจท่ีสาํคญัประกอบดว้ย 

1. เงิน (Money) 
2. การมีส่วนร่วม (Participation) 
3. คุณภาพชีวิตในการทาํงาน (Quality of Working Life) 
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ภาพที ่2.1 ผลลพัธ์ของการทาํงาน และคุณภาพชีวิตในการทาํงาน 
ทีม่า: บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่  จาํกดั 

 
รูปแบบของทฤษฎกีารเสริมแรง 

มานพ ชูนิล และภราดี (2548) กล่าวว่าทฤษฎีท่ีอยู่บนพ้ืนฐานทางพฤติกรรมแห่งการจูงใจ
ใชห้ลกัการวางเง่ือนไขแบบการรกระทาํ  พฤติกรรมจะถูกชกัจูงให้กระทาํพฤติกรรมนั่นอีก เรียก
ง่ายๆ ว่าตวัเสริมแรง (Reinforcer) เช่ือว่าพฤติกรรมของมนุษยท่ี์เปล่ียนไปเน่ืองมาจากแรงจูงใจ การ
เสริมแรงจูงใจเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดจากผลของการกระทาํซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 อยา่ง คือ 

1. การเสริมแรงจูงใจในทางบวก (Positive Reinforcement) เป็นการเสริมแรงจูงใจเพ่ือเพ่ิม
พฤติกรรมท่ีตอ้งการ โดยการให้รางวลั หรือผลตอบแทนในส่ิงท่ีบุคคลเหล่านั้นตอ้งการ เช่น การ
กล่าวคาํขอบคุณ การใหค้าํช่ืนชม เป็นตน้ 

2. การเสริมแรงจูงใจในทางลบ (Negative Reinforcement) บางคร้ังเรียกว่า การหลีกเล่ียง
เป็นการเรียนรู้ถึงวิธีปฎิบติัเพ่ือหลีกเล่ียงเป็นการเรียนรู้ถึงวิธีการปฎิบติัเพ่ือหลีกเล่ียงผลลพัธ์ท่ีไม่น่า
พึงพอใจ เช่น ทาํงานใหเ้สร็จก่อนกาํหนดเพ่ือหลีกเล่ียงการตาํหนิจากหวัหนา้งาน 

3. การเพิกเฉย (Extinction) เป็นการเสริมแรงจูงใจเพ่ือลดพฤติกรรมท่ีทาํบ่อยๆ หรือทาํให้
พฤติกรรมนั้นหมดไป โดยการไม่ใหร้างวลัหรือผลตอบแทน เช่น เม่ือเห็นว่าคนๆหน่ึงมีพฤติกรรม
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ไม่ถูกตอ้งแต่ยงัไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มทาํงาน ตอ้งปรึกษากบักลุ่มเพ่ือให้หยุดการยอมรับต่อ
พนกังานคนนั้น 

4. การลงโทษ (Punishment) เป็นการลดพฤติกรรมเน่ืองจากไดผ้ลลพัธ์ท่ีไม่พึงพอใจ เช่น 
การลดตาํแหน่ง การลดอาํนาจท่ีดี การลดเงินเดือนเป็นตน้  

 
การจูงใจกบัค่าตอบแทน   

การจูงใจโดยใหผ้ลตอบแทนแก่พนกังานจะทาํใหพ้นกังานมีแรงจูงใจในการทาํงานนกังาน
จะไม่ทาํงานหากไม่ไดรั้บผลตอบแทนจากการทาํงาน ถา้พนกังานไดรั้บผลตอบแทนตํ่าพนกังานก็
จะทาํงานใหเ้ราไม่เตม็ท่ี  พนกังานจะขยนัและทุ่มเทใหก้บังานหากระบบค่าตอบแทนดี    

รังสรรค์  ประเสริฐศรี (2548 : 81) อธิบายว่าแรงจูงใจแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือแรงจูงใจ
ภายนอก และแรงจูงใจภายใน  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.   รางวลัตอบแทนภายนอก (Extrinsic  Reward) เป็นค่าตอบแทนท่ีได้จากบุคคลอ่ืน
โดยทัว่ไปก็คือจากผูบ้งัคบับญัชาหรือผูบ้ริหารระดบัสูง เช่น เงินเดือน ค่าจา้ง การเล่ือนขั้นเล่ือน
ตาํแหน่ง ใบประกาศเกียรติคุณ คาํชมเชย เป็นตน้ 

2.  รางวลัตอบแทนภายใน (Intrinsic  Reward) เป็นผลตอบแทนท่ีเกิดข้ึนภายในตวัเอง เช่น 
ตวัเองมีความสามารถสูงข้ึน ตวัเองเก่งข้ึน  มีความรู้มากข้ึน ภาคภูมิใจกบัการทาํงานท่ีตนเองทาํข้ึน 
เป็นตน้ 
 
           ผลตอบแทนเป็นเงินสด  การท่องเท่ียว   

 
 

ภาพที ่2.2  ผลตอบแทนการทาํงานเป็นเงินสดและการท่องเท่ียว 
ทีม่า: บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่  จาํกดั 
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2.6  ประวตับิริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วช่ัิน จาํกดั 
 มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ มีจุดเร่ิมตน้จากความตอ้งการธุรกิจเครือข่ายในอุดมคติของผูก่้อตั้ง  
นายกฤษณ์  ศรีวะรมย ์ ประธานกรรมการบริหารและผูน้าํในธุรกิจเครือข่าย ท่ีมีความเช่ือในรูปแบบ
การดาํเนินธุรกิจท่ีถูกตอ้ง เม่ือวนัท่ี 10 ตุลาคม พ.ศ.2556 เช่ือในโอกาสท่ีเปิดกวา้งเสมอ ให้ผูค้นได้
ใช้ความสามารถท่ีแท้จริงบนเวทีธุรกิจอย่างเท่าเทียม พัฒนาความเป็นผูน้ําของตนเอง ส่งต่อ
ความสําเร็จสู่ทีมงาน และมีชีวิตท่ีกาํหนดเองได้ ไม่ว่าจะเป็นรายได้ เวลา สังคม และการสร้าง
ความสุขของคนในครอบครัว เพ่ือเป็นมรดก ท่ีส่งต่อใหก้บัคนรุ่นหลงั   
 

 
 
ผลิตภณัฑคุ์ณภาพ (บริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั, 2559)   
 

 
 

ภาพที ่2.3 รับรางวลัผลิตภณัฑคุ์ณภาพ ปี 2559 
ท่ีมา: บริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
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มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น เป็นบริษัทท่ีถูกต้องตามกฎหมาย ได้รับการรับรองจาก สคบ. 
ผูบ้ริหารและทีมงานมีประสบการณ์เครือข่ายมากกว่า 20 ปี ไดส้ร้างธุรกิจน้ีให้เป็นผลงานช้ินเอก
ให้กบัผูค้นท่ีเขา้มาในธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นผูบ้ริโภคท่ีจะไดรั้บผลิตภณัฑ์ช้ินเลิศ ท่ีเป่ียมดว้ยคุณภาพ 
ความปลอดภยั ผลิตภณัฑ์ท่ีไดรั้บเป็นผลิตภณัฑย์อดเยี่ยมแห่งปี จากสภาเครือข่ายสถาบนัส่งเสริม
พฒันาธุรกิจ และเศรษฐกิจแห่งประเทศไทย (สสศท)และรางวลักินรีทอง ปี 2559 และนักธุรกิจ
อิสระท่ีดาํเนินธุรกิจภายใตก้ฏจรรยาบรรณ ให้ประสบความสาํเร็จอยา่งมัน่คง สง่างาม และน่าช่ืนชม 
คน้พบคุณค่าแห่งการดาํรงคชี์วิต เพ่ือสร้างชีวิตใหเ้ป็นผลงานช้ินเอกเช่นเดียวกบัธุรกิจท่ีเราสร้างข้ึน
มาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่ สร้างชีวิต ใหเ้ป็นดัง่ประติมากรรมช้ินเอก 
(บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั, 2559)   
 

 
 

 
 

ภาพที ่2.4  สถานท่ีประกอบการ บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
ท่ีมา: บริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
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 วสัิยทศัน์ 
 ธุรกิจแห่งความ มัง่คัง่ ยัง่ยนื ริเร่ิมส่ิงใหม่อยูเ่สมอ ดูแลสงัคม กา้วไกลสู่สากล 
 
 พนัธะกจิ 
  สร้างชีวิต ใหเ้ป็นผลงานช้ินเอก 
 
 แนวคดิธุรกจิ 
 สําหรับบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น จาํกัด มีแนวคิดของการสร้างธุรกิจเครือข่ายใน
ลกัษณะธุรกิจประตูเปิด เพ่ือสร้างเครือข่ายผูบ้ริโภคขนาดใหญ่ โดยเปิดโอกาสใหคุ้ณเขา้ร่วมดาํเนิน
ธุรกิจ โดยไม่มีค่าธรรมเนียมในการสมคัร และสามารถดาํเนินการสมคัรไดโ้ดยง่าย กบันกัธุรกิจของ
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ อยูแ่ลว้ ผา่นทางอินเตอร์เน็ต ตลอด 24 ชัว่โมง  ไม่มีการบงัคบัซ้ือสินคา้ 
 มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น มีการออกแบบแผนการจ่ายผลตอบแทน โดยผูเ้ช่ียวชาญท่ีเคย
ดาํเนินธุรกิจเครือข่ายมามากกว่า 20 ปี โดยสร้างแบบจาํลองทางคณิตศาสตร์โดยเนน้ผลตอบแทนท่ี
มีความคุม้ค่า รวดเร็ว และเป็นไปไดจ้ริงใหก้บัผูร่้วมดาํเนินธุรกิจ  
 

ผลประโยชน์ของการรับโบนัส  10 ช่องทาง  
1. กาํไรขายปลีก  20-40% 
2. โบนสัขยายธุรกิจ (ค่าแนะนาํ 7 ชั้นลึก)  110% 
3. แอคทีฟโบนสั 5%  
4. โบนสับริหารทีม บาลานซ์ทีมอ่อน  40% 
5. โบนสับริหารองคก์ร ลึก 7ชั้น 
6. โบนสัสต๊อกคิสท5์-10%   (รายเดือน) 
7. โบนสัพฒันาธุรกิจ 5% (รายเดือน) 
8. โบนสัผูน้าํองคก์ร   6%   (รายปี) 
9. รางวลัท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศ 
10. โบนสั เงินสดพเิศษต่างๆ 
การรับโบนสั รายได ้ขอ้.1 รับทุกวนั รายไดข้อ้. 2 -5 รับทุก 5  วนั  
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ภาพที ่2.5  แผนการจ่ายผลตอบแทนใหส้มาชิก 
ท่ีมา: บริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 

 
2.8 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 มลฤดี จารุมณีโรจน์ (2549) ศึกษาความพึงพอใจของผูจ้าํหน่ายอิสระท่ีมีต่อผลประโยชน์
ตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้นกรณีศึกษาบริษทั สกายไลน์ยูนิต้ีจาํกดั (สาขาดอนเมือง)  จาก
การทดสอบสมมติฐานพบว่าเพศ อายุระดบัการศึกษาการประกอบอาชีพ ระดบัตาํแหน่งในธุรกิจ
ยอดจาํหน่ายของทีมหรือยอดคะแนนสะสมของทีมมีผลต่อความพึงพอใจในผลประโยชน์ตอบ
แทนท่ีนกัธุรกิจอิสระไดรั้บอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 
 วรรณิภา ใจดี (2550) ประสิทธิผลในการทาํงานขายของนกัธุรกิจหรือผูจ้ดัจาํหน่ายอิสระ
ของบริษทัขา้มชาติท่ีดาํเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศ  ผลการวิจยัพบว่า นกัธุรกิจแอม
เวยแ์ละผูจ้ดัจาํหน่ายอิสระซูเลียน ท่ีมีรายไดต่้อเดือนจากอาชีพหลกัท่ีทาํควบคู่ และระยะเวลาในการ
ดาํเนินธุรกิจแตกต่างกนัมีประสิทธิผลในการทาํงานขายดา้นปริมาณขายท่ีขายไดต่้อเดือนในดา้น
ยอดจาํหน่ายส่วนตวัและยอดจาํหน่ายของกลุ่มแตกต่างกนั 
 สุพัตรา อยู่เบิก (2550) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสําเร็จในการทาํธุรกิจแอมเวยข์องอพัไลน ์
กรณีศึกษาธุรกิจแอมเวย ์สังกดัศูนย ์สายสัมพนัธ์ เซ็นเตอร์ มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัท่ีส่งผล
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ต่อความสาํเร็จในการทาํธุรกิจแอมเวยข์องอพัไลน์และสร้างสมการณ์พยากรณ์ความสาํเร็จในการทาํ
ธุรกิจแอมเวยข์องอพัไลน์ กุล่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นนักธุรกิจแอมเวยท่ี์เป็นอพัไลน์ทาํ
ธุรกิจแอมเวย ์สังกดัศูนย ์สายสัมพนัธ์ เซ็นเตอร์ จาํนวน 434 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ได้ก่ 
แบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไป แบบวดับุคลิกภาพเชิงธุรกิจ แบบวดัการบริหารเวลาอยา่งมีประสิทธิภาพ 
แบบวดัการใหค้าํปรึกษา และแบบวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจแอมเวย ์ผลการศึกษาพบว่า บุคลิก
เชิงธุรกิจของนกัธุรกิจแอมเวยโ์ดยรวม การบริหารเวลาอยา่งมีประสิทธิภาพโดรยรวม บทบาทการ
ใหค้าํปรึกษาดา้นการใหร้างวลั และบทบาทการใหค้าํปรึกษาโดยรวม สามารถทาํนายความสาํเร็จใน
การทาํธุรกิจแอมเวยข์องอพัไลน์ได้ ดงันั้ นสมการพยากรณ์ คือ Z = 0.279 บุคลิกภาพเชิงธุรกิจ
โดยรวม+0.291 การบริหารเวลาอยา่งมีประสิทธิภาพ + 0.158 บทบาทการให้คาํปรึกษาดา้นการให้
รางวลั+0.152 บทบาทการใหค้าํปรึกษาโดยรวม 
 ศิริเพ็ญ เกษตรศิริกุล และพนม คลีฉ่ายา (2556) สารเพื่อการโนม้นา้วใจ และผลกระทบต่อ
การตดัสินใจเขา้ร่วมธุรกิจขายตรงการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาสารท่ีใชส่ื้อสารโนม้นา้ว
ใจและผลกระทบต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมธุรกิจขายตรง ใช้ระเบียบวิธีวิจยัแบบผสมผสาน คือการ
วิเคราะห์ตวับทจากเอกสารแนะนาํบริษทัและเชิญชวนเป็นนักธุรกิจของบริษทัขายตรงจาํนวน 4 
แห่งและการวิจยัเชิงทดลอง แบบกลุ่มเดียววดัผล 2 จาํนวนทั้งส้ิน 60 คน แบ่งเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มท่ี 1 
อายุ 18-34 ปีจาํนวน 30 คน และ กลุ่มท่ี 2 อายุ 35-50 ปีจาํนวน 30 คน ศึกษาเอกสารประกอบการ
ทดลองท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ตวับท และตอบแบบสอบถาม ผลการวิจยัพบว่า สารท่ีใช้ในการ
ส่ือสารโนม้นา้วใจของธุรกิจขายตรงมีอยู ่12 ชุดความหมาย ไดแ้ก่ 1) ความสาํเร็จจากการทาํงานใน
อาชีพอิสระ  2) เครือข่ายคือฐานแห่งความสําเร็จ 3) สัมพนัธไมตรีความผูกพนักบัครอบครัวและ
เพ่ือนร่วมงาน  4) ความเช่ือถือและไวว้างใจต่อกนั  5) ความเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือกนั 6) คุณคือผูส้ร้าง 
7) การใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ  8) การเปล่ียนชีวิตท่ีดีข้ึนในระยะเวลาอนัสั้ น  9) การทดแทนคุณ
บุพการี 10) ความภูมิใจในเกียรติยศ 11) ความสําเร็จในการยกระดบัฐานะให้สูงข้ึน และ 12) การ
เปล่ียนแปลงไปสู่ส่ิงใหม่  และผลการทดสอบอิทธิพลของชุดความหมายพบว่า ทั้ ง 12 ชุด
ความหมายไม่ส่งผลให้กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มตดัสินใจเขา้ร่วมธุรกิจขายตรง นอกจากน้ียงัพบว่า 
กลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่มมีความช่ืนชอบชุดความหมายในระดบัปานกลาง และให้ความเช่ือถือชุด
ความหมายเหล่าน้ีระดบัค่อนขา้งตํ่า 

ชุติพร ชวสินธ์ุ (2559) ปัจจยัสู่ความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงของบริษทันิูซิต้ีมารเก็ตต้ิง 
(ไทยแลนด์) จาํกดั ผลการวิจยัพบว่า 1) นักธุรกิจขายตรงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20- 29 ปี 
สถานภาพโสด จบระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี/ ปวส. ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี
รายไดต่้อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป และมีประสบการณ์ในอาชีพนักธุรกิจขายตรง 1- 3 ปี  2) นัก
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ธุรกิจขายตรงมีทกัษะของคุณสมบติัผูป้ระกอบธุรกิจการขายโดยรวมระดบัมาก โดยดา้นมนุษย์
สมัพนัธ์เป็นดา้นท่ีมีระดบัทกัษะสูงสุด โดยเฉพาะหวัขอ้การส่งข่าวสารถึงลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ ดา้น
การให้บริการนักธุรกิจขายตรงมีทกัษะระดบัสูงสุดในการแสดงความสุภาพต่อผูใ้ช้บริการ ดา้น
ความรู้ของบุคคล นักธุรกิจขายตรงมีทกัษะระดบัสูงสุดในการรู้เก่ียวกบัวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์และ 
สามารถสาธิตผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจและยอมรับดา้นกระบวนการขายสินคา้ ตามลาํดบั นัก
ธุรกิจขายตรงมีทกัษะระดบัสูงสุดในการเตรียมตวัก่อนเขา้พบผูบ้ริโภคเสมอ  

นิติพัฒน์ วุฒิบุณยสิทธ์ิ (2555) แนวทางแกไ้ขปรับปรุงกฎหมายขายตรงและตลาดแบบ
ตรง:ศึกษากรณีการประกอบธุรกิจขายตรงงานวิจัยน้ี  มีวตัถุประสงค์เพ่ือท่ีจะศึกษาถึงปัญหา
ข้อเท็จจริงและปัญหาข้อกฎหมายท่ีเกิดข้ึนในการประกอบธุรกิจขายตรง ในส่วนของปัญหา
ขอ้เท็จจริง ไดแ้ก่ ปัญหาการขายตรงกบัแชร์ลูกโซ่ หรือท่ีเรียกว่า “ธุรกิจขายตรงแอบแฝงแบบแชร์
ลูกโซ่” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัสาํคญัของปัญหาขอ้เท็จจริงและปัญหาขอ้กฎหมายท่ีเกิดข้ึนในการ
ประกอบธุรกิจขายตรง มาจากมาตรการทางกฎหมายท่ีมีผลบงัคบัใช้อยู่ในปัจจุบันไม่สามารถ
นาํมาใชเ้พ่ือแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนในการประกอบธุรกิจขายตรงไดอ้ยา่งแทจ้ริงจนก่อให้เกิดปัญหา
ขอ้เท็จจริงและปัญหาขอ้กฎหมายดงัท่ีได้กล่าวมาขา้งต้น หากยงัคงเป็นเช่นน้ีต่อไปอาจส่งผล
กระทบต่อประชาชนซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค เศรษฐกิจและภาพลกัษณ์ของประเทศชาติไดใ้นท่ีสุด  
 วาริท กูนา (2555) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกประกอบ
ธุรกิจขายตรงบริษทัเดก็ซิน (ประเทศไทย) จาํกดั ในพื้นท่ีสามจงัหวดัชายแดนภาคใต ้มีวตัถุประสงค ์
เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกประกอบธุรกิจขายตรง
ของบริษทั แด๊กซิน (ประเทศไทย) จาํกดั 2) ศึกษาเปรียบเทียบขอ้มูลทัว่ไปท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกประกอบอาชีพธุรกิจขายตรงของบริษัท  แด๊กซิน  (ประเทศไทย) จํากัด  และ3) ศึกษา
เปรียบเทียบขอ้มูลด้านพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกประกอบอาชีพธุรกิจขายตรงของ
บริษทั แด๊กซิน (ประเทศไทย) จาํกดัในพื้นท่ี 3 จงัหวดัชายแดนภาคใต ้ไดแ้ก่ จงัหวดัปัตตานี ยะลา 
นราธิวาส กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จาํนวนทั้งส้ิน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวม
ขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ค่า T-test และ ค่า F-test ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็น
ร้อยละ 53.75 มีอายรุะหว่าง 40 - 44 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.75 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 78.25 
จบการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 31.00 มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อย
ละ 31.25 มีรายได ้5,001 - 10,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 35.50 มีการซ้ือผลิตภณัฑ์ทุกกลุ่ม
ผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 53.00 มีการรักษายอดทุกเดือน คิดเป็นร้อยละ 59.75 โดยมีการรักษายอด 
850 - 1,000 PV มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.25 มีความถนดัในการจาํหน่ายสินคา้ทุกกลุ่มผลิตภณัฑ ์
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คิดเป็นร้อยละ 60.25 มีการเขา้ร่วมกิจกรรมเป็นบางกิจกรรม คิดเป็นร้อยละ 62.50 โดยกิจกรรมท่ีเขา้
ร่วมมากท่ีสุดคือ กิจกรรมการประชุม OPP คิดเป็นร้อยละ 52.00 มีความสามารถในการหาตวัแทน
จาํหน่ายใหม่ 1 - 3 รหสั คิดเป็นร้อยละ 69.25 และมีความมุ่งมัน่ในการเขา้ร่วมธุรกิจแด๊กซินเพ่ือทาํ
เป็นงานเสริม คิดเป็นร้อยละ 51.50 กลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ต่อการเลือกประกอบธุรกิจขายตรงกบั บริษทั แด๊กซิน (ประเทศไทย) จาํกดั โดยภาพรวมมี
การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่าดา้นบุคลากรมี
ความสําคญัสูงท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.74 รองลงมาคือดา้นกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.69 ดา้น
ผลิตภัณฑ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60 ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.48 ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45 และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.41 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพหลกั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05 ส่วนปัจจยัดา้นพฤติกรรมเก่ียวกบัการรักษายอด จาํนวนในการรักษายอด ความถนดัใน
การขายสินคา้ ความสามารถในการหาตวัแทนจาํหน่ายใหม่ ความมุ่งมัน่ในการเขา้ร่วมธุรกิจกบั
บริษทัแด๊กซิน ต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกประกอบธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้น
พฤติกรรมเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ การร่วมกิจกรรม ประเภทกิจกรรมท่ีเขา้ร่วมต่างกนัมีการตดัสินใจ
เลือกประกอบธุรกิจขายตรงท่ีไม่แตกต่างกนั  
 วริฐา หลักคํา (2552) กลยทุธ์การประกอบธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษาบริษทัคงัเซน-เคนโก
อินเตอร์เนชัน่แนลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เขต 1 มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษากลยทุธ์การประกอบ
ธุรกิจขายตรงของสมาชิกในบริษทั คงัเซน-เคนโก อินเตอร์เนชัน่แนลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
เขต 1 และเพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการประกอบธุรกิจขายตรงและทาํใหส้มาชิกของบริษทั คงัเซน-
เคนโก อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั ประสบความสําเร็จทางธุรกิจตามแผนการตลาดของบริษทั การ
วิจัยคร้ังน้ีผูวิ้จัยได้ใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการรวบรวมเอกสาร 
สัมภาษณ์ สังเกต การมีส่วนร่วมและประชุมกลุ่มทางธุรกิจกบักลุ่มเป้าหมาย การหาคุณภาพของ
ขอ้มูลใชเ้ทคนิคสามเส้า ผลการวิจยัพบวา่ กลยทุธ์การประกอบธุรกิจขายตรงของสมาชิกในบริษทัฯ 
พบว่า กลยทุธ์การประกอบธุรกิจดา้นผลิตภณัฑ ์มีความหลากหลายใหผู้บ้ริโภคเลือกบริโภคไดต้าม
ความตอ้งการ กลยุทธ์ดา้นราคาใชว้ิธีการตั้งเกณฑ์ราคาเพื่อดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค มีราคา
คงท่ีไม่ปรับตวัตามภาวะเศรษฐกิจหรือวตัถุดิบท่ีข้ึนราคา กลยุทธ์ดา้นการจดัการจาํหน่าย ตวัแทน
จาํหน่ายหรือสมาชิกท่ีนาํผลิตภณัฑ์มาสู่ผูบ้ริโภคมีความเป็นอิสระในการทาํธุรกิจ ซ่ึงจะมีเทคนิค
การจาํหน่ายเฉพาะตัวท่ีสามารถนํามาใช้ได้โดยไม่จาํเป็นต้องอยู่ในร้าน และกลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  สร้างตลาดเพ่ือระบายผลิตภัณฑ์ สู่กลุ่มผู ้บ ริโภคให้ได้มากท่ีสุด  มีการ
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ประชาสัมพนัธ์ การหาสมาชิกใหม่หรือเครือข่ายผูบ้ริโภคใหม่ การแกปั้ญหาหรือให้คาํปรึกษากลุ่ม
ผูบ้ริโภคเก่าและใหม่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการประกอบธุรกิจขายตรงและทาํให้สมาชิกของบริษทั คงั
เซน-เคนโกอินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั ประสบความสําเร็จทางธุรกิจตามแผนการตลาดของบริษทั 
พบ 2 ปัจจยั คือ ปัจจยัภายในได้แก่ ความตอ้งการยกระดบัชีวิต มีการรับรู้ขอ้มูล เกิดการเรียนรู้
ระบบธุรกิจขายตรง โดยไดรั้บการจูงใจใหมี้เจตคติท่ีดีต่อบริษทัฯ และมีบุคลิกภาพเป็นภาพลกัษณ์ท่ี
ดี และปัจจยัภายนอก ได้แก่ ได้รับแรงผลกัดนัจากครอบครัว สังคม วฒันธรรม เศรษฐกิจ และ
ส่ิงแวดลอ้มของสมาชิก ขอ้เสนอแนะสําหรับการนาํความรู้ความจริงไปใช้ประโยชน์ พบว่า ควร
ศึกษาการส่ือสารเพ่ือภาพลกัษณ์องค์กรให้มากข้ึน เพ่ือลบภาพลบของธุรกิจ เช่น การหลอกลวง
ผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ ์ราคาแพง ซ่ึงการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีเป็นการสร้างรากฐานท่ีดีให้กบัผลิตภณัฑ์
และเป็นท่ียอมรับมากข้ึน และควรศึกษาปัจจยัแวดลอ้มท่ีเป็นสาเหตุของการตดัสินใจเขา้มาสู่ระบบ
ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยทุกกลุ่มบริษทั เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างขอบริษทัขายตรงสัญชาติ
ไทยกบัต่างชาติทาํใหเ้กิดองคค์วามรู้เพ่ือตดัสินใจเขา้เป็นสมาชิกต่อไป 
 ทิพย์วารินทร์  อรรถวิเวก (2551) ศึกษาพฤติกรรมและระดบัการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์
ของผูบ้ริโภค เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บริษทั เอกชัย สาล่ีสุพรรณ จาํกดั มี
วตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและระดบัการตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค เปรียบเทียบ
ระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ริษทั เอกชยั สาล่ีสุพรรณ จาํกดั จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และ
พฤติกรรมการซ้ือ ศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นตลาดดา้นการบริหารจดัการและดา้นการเงินในการ
ขยายธุรกิจแฟรนไชส์ของบริษทัเอกชยัสาล่ีสุพรรณจาํกดักลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภคจาํนวน 300 คน
เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์สถิติท่ีใชคื้อค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน T-
test F-test และค่าไคสแควร์ผลการวิจยัพบว่า1. พฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ช่ืน
ชอบผลิตภัณฑ์ประเภท ขนมสาล่ีมีความถ่ีในการซ้ือสินค้าน้อยกว่า 1 คร้ังต่อเดือนสถานท่ีท่ี
ผูบ้ริโภคใช้บริการซ้ือสินคา้ไดแ้ก่ร้านของบริษทัเอกชยั สาล่ีสุพรรณ จาํกดัสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ
สินคา้ เพ่ือเป็นของฝาก และมีความสะดวกในการซ้ือสินคา้ ถา้สามารถหาซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกมาก
ข้ึนแนวโน้มจะมีการซ้ือสินคา้เพ่ิมข้ึน  2. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บริษทั เอกชัย สาล่ีสุพรรณ 
จาํกดั ของผูบ้ริโภคโดยภาพรวมมีการตดัสินใจในระดบัมาก โดยพิจารณาในดา้นผลิตภณัฑ์ดา้น
บริการดา้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด  3. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระดบัการศึกษาอาชีพ รายได ้แตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  4. เหตุผลท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัผูบ้ริโภคมีระดบัการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ บริษทั เอกชยั สาล่ีสุพรรณ จาํกดั แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05  5. การขยายธุรกิจในรูปแบบแฟรนไชส์ ของบริษทั เอกชยั สาล่ีสุพรรณ จาํกดั มีความ
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เป็นไปไดใ้นการลงทุน ทางดา้นการตลาด ดา้นการบริหารจดัการ และดา้นการเงิน โดยการขยาย
ธุรกิจแฟรนไชส์ ใหผ้ลตอบแทนสูง และกิจการสามารถท่ีจะดาํเนินการได ้
 อาบิดะ บริพันธ์ (2552) ธุรกิจเครือข่าย : พฒันาการขายตรงท่ีกา้วไกล มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ
พฒันาแผนการตลาดในธุรกิจเครือข่าย ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจเครือข่ายมีแนวโน้มการเติบโตท่ี
น่าสนใจ และเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจาํวนัของคนไทยมากข้ึน ถือเป็นโอกาสทางธุรกิจสาํหรับ
ผูส้นใจในการเป็นเจา้ของกิจการ บทความน้ีเรียบเรียงข้ึนเพื่อสร้างความรู้และความเขา้ใจต่อธุรกิจ
เครือข่ายในส่วนของนิยามประเภทและแนวโนม้การเติบโต โดยศึกษารวบรวมขอ้มูลจากเวบ็ไซต์
และส่ิงตีพิมพท่ี์เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเครือข่าย และพบว่า ธุรกิจเครือข่ายเป็นการขายตรงรูปแบบหน่ึง
ซ่ึงเป็นช่องทางการกระจายสินคา้จากผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างจากช่องทางคา้ปลีกทัว่ไป โดยนาํ
ส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีเป็นกาํไรในช่องทางคา้ปลีกผนักลบัสู่ผูบ้ริโภคและนักธุรกิจอิสระของ
บริษทั ตามแผนการตลาดท่ีแต่ละบริษทักาํหนด ซ่ึงแผนการตลาดในธุรกิจเครือข่ายแบ่งเป็น 7 แผน
ระบบ คือ แผนระบบสแตร์สเต็ป (Stair Step) แผนระบบเบรก อะเวย ์(Break away) แผนระบบ
แมทริกซ์ (Metrix ) แผนระบบไบนารี (Binary) แผนระบบยูนิเลเวล (Unilevel) แผนระบบแมทช่ิง 
(Matching) และแผนระบบผสมผสาน (Marty Plan) โดยแผนแต่ละระบบมีข้อเด่นและข้อด้อย
แตกต่างกนัไป ส่วนลกัษณะของธุรกิจเครือข่ายอาจมีลกัษณะบางประการใกลเ้คียงกบัระบบปิรามิด 
หรือแชร์ลูกโซ่ท่ีเป็นระบบผิดกฎหมาย ทาํให้เป็นท่ีเขา้ใจผิดได้ง่าย ขณะท่ีธุรกิจเครือข่ายเป็น
แนวโน้มของธุรกิจในโลกอนาคตและกาํลงัเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจในปัจจุบนั ดงันั้น ธุรกิจ
เครือข่ายเป็นส่ิงท่ีทุกคนควรรู้และเขา้ใจ สามารถเปรียบเทียบระหว่างธุรกิจเครือข่ายท่ีดีกบัแชร์
ลูกโซ่ หรือธุรกิจแอบแฝงได"้ 
 เกศริน ศรีเจริญ (2554) ปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ีมีผลต่อ
ปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษทั กิฟฟารีนสกายไลน์ ยนิูต้ี จาํกดั มี
วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัพื้นฐานของนกัธุรกิจอิสระและปัจจยัในการเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ทาํธุรกิจขายตรงท่ีส่งผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง: กรณีศึกษา บริษทั กิฟ
ฟารีนสกายไลน์ ยนิูต้ี จาํกดั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ สมาชิกหรือนกัธุรกิจอิสระของบริษทั 
กิฟฟารีนสกายไลน์ยนิูต้ี จาํกดั จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือสถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานประกอบดว้ย การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าสถิติ
ไค-สแควร์ ของ Pearson Chi -Square และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) ของเพียร์สันค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) และสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้นท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผล
การศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงไดแ้ก่ อาย ุ
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ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดจ้ากงานประจาํและระยะเวลาทาํธุรกิจกิฟฟารีนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ปัจจยัวดัความสําเร็จของการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และรายไดจ้ากการขายตรง 
ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ พบวา่ ปัจจยัในการเพิ่มประสิทธิภาพของการทาํ
ธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จท่ีแตกต่างกนั ในดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ 
และดา้นรายไดจ้ากธุรกิจขายตรง  

 
 

ภาพท่ี 2.6   รางวลัโบนสัท่องเท่ียวต่างประเทศ 
ท่ีมา: บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวจิัย 

 
 การวิจัยเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงกรณีศึกษาบริษัท 
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั คร้ังน้ี ผูวิ้จยัเลือกใชว้ิธีการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) ผูว้ิจยัได้
กาํหนดกรอบความคิดและกาํหนดแนวทางในการวิจยั ดงัน้ี 
 3.1  วิธีวิจยั 
 3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.4 การหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ 
 3.5   วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลและการจดัการขอ้มูล 
 3.6 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 วธีิวจัิย 
 การวิจัยเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงกรณีศึกษาบริษัท 
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชชั่น จาํกดั คร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกใช้วิธีวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้
เคร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaire) กบันักธุรกิจขายตรงของบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น 
จาํกดั  จาํนวน 400 คน 
 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั (Population) ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นนักธุรกิจ
อิสระของบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จาํนวน 99,895 คน (บริษทั มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชชัน่ 
จาํกดั, 2559)  กลุ่มตวัอย่าง (Sample) คาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้ตารางสูตรคาํนวณกลุ่ม
ตวัอยา่งสาํเร็จรูปของ Taro Yamane ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง และเพ่ือให้การเก็บ
ขอ้มูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จึงเพ่ิมจาํนวนตวัอยา่ง 4% ของกลุ่มตวัอยา่ง (385 x 4% 
= 15.4) หรือสํารอง 15 คน ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ีจึงเท่ากบั 400 คน โดยมีสูตร
การคาํนวณ ดงัน้ี 
 

    n    =    
  

 

Z2 

4e2 
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เม่ือ  n  แทน   จาํนวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง 

  Z แทน  ค่ามาตรฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ท่ีผูว้ิจยักาํหนดไว ้คือ 95% 
    ฉะนั้นจะมีค่า   = = 1.96 
  e แทน  ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้ 
    โดยกาํหนดใหค่้าความคลาดเคล่ือน 5%= 0.05 
  
 จากสูตรขา้งบน แทนค่าได ้ดงัน้ี 
 
  N   =  =  384.16 หรือ 385 คน 

 
 ทั้งน้ี ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง โดยทาํการเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) 
จากนกัธุรกิจอิสระของบริษทั มาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่ จาํกดัท่ีสร้างรายไดจ้ากการประกอบธุรกิจขาย
ตรงมากกว่า 50,000 บาทข้ึนไป และมีประสบการณ์การทาํงานเครือข่ายมาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี โดย
ก่อนการแจกแบบสอบถามผู ้วิจัยจะทําการสอบถามข้อมูลเฉพาะข้างต้น  ก่อนทําการแจก
แบบสอบถาม และจะคดัเลือกเฉพาะกบัผูท่ี้ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเท่านั้น 
 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจัิย 
 การศึกษาในคร้ังน้ีใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งมีจาํนวน400ชุดจาํนวนขอ้คาํถามทั้งหมด21ขอ้ประกอบดว้ยเน้ือหา3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรง ลกัษณะคาํถามเป็นแบบมีคาํตอบใหเ้ลือกตอบ 
(Multiple Choices) มีจาํนวน 7ขอ้  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงลกัษณะของคาํถาม
เป็นแบบมาตราส่วน (Rating Scale) มีจาํนวน 12 ขอ้  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลปัจจยัวดัความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่จาํกดั 
ลกัษณะคาํถามเป็นแบบมีคาํตอบใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choices) มีจาํนวน 2 ขอ้ 
 
3.4  การหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ 

3.4.1  ความถูกต้องในเน้ือหาเคร่ืองมือ นําแบบสอบถามเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถามและนาํเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพือ่ปรับปรุงใหส้มบูรณ์ 
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3.4.2  การทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือนาํแบบสอบถามไปสอบถามกบับุคคลท่ี
คลา้ยกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 ราย แลว้นาํไปหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชว้ิธีสัมประสิทธิอลัฟาของ 
ครอนบคั (Cronbach’s Alpha) ค่าความเช่ือมัน่ท่ีไดต้อ้งมากกวา่ 0.70 ข้ึนไป จึงสามารถใชไ้ด ้

3.4.3  สร้างแบบสอบถามฉบบัจริงท่ีผ่านการปรับปรุงแลว้ เพ่ือนาํไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ี
จะทาํการศึกษาวิจยั 
 
3.5  วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูลและการจดัการข้อมูล 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการศึกษาในคร้ังน้ีประกอบดว้ย 
 3.5.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ขอ้มูลในส่วนน้ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถามใหก้บันกั
ธุรกิจขายตรงบริษทั มาสเตอร์พีชไลฟ์วิชชัน่ จาํกดั การแจกแบบสอบถามทาํไดโ้ดยขอความร่วมมือ
จากเจา้หนา้ท่ีประจาํศูนยม์าสเตอร์พีชไลฟ์วิชชัน่เป็นผูช่้วยในการแจกแบบสอบถามให้กบันกัธุรกิจ
ขายตรงบริษทั มาสเตอร์พีชไลฟ์วิชชัน่ จาํกดั ท่ีเขา้มาอบรม ประชุม และสมัมนาธุรกิจเครือข่ายของ
บริษทัฯ โดยจาํนวนแบบสอบถามท่ีแจกมี400 ชุด 
 3.5.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอ้มูลในส่วนน้ีเป็นการศึกษาแนวคิดทฤษฎีงานวิจยั
และการศึกษาคน้ควา้ท่ีเก่ียวขอ้งตลอดจนสถิติต่างๆเพ่ือนาํมากาํหนดกรอบแนวคิดและทฤษฎี
รวมทั้งการสร้างเคร่ืองมือโดยศึกษาจากแหล่งขอ้มูลต่างๆไดแ้ก่หนังสือบทความงานวิจยัจุลสาร
วารสารและเอกสารต่างๆจากวารสารอินเตอร์เน็ต (Internet) และหนงัสือพิมพเ์ป็นตน้ 
  
3.6 สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ี ใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี  
 3.6.1  ใชค่้าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เป็นสถิติอธิบายขอ้มูลปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามและปัจจยัวดัความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์
พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั และใชค้่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) อธิบายระดบัปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงโดยผูว้ิจยักาํหนดการแปลความหมายของนํ้ าหนกั
คะแนนเฉล่ียในแต่ละช่วง ดงัน้ี 
 4.50-5.00 คะแนน หมายถึง ระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จมากท่ีสุด 
 3.50 -4.49 คะแนน หมายถึง ระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จมาก 
 2.50-3.49 คะแนน หมายถึง ระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จปานกลาง 
 1.50 -2.49 คะแนน หมายถึง ระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จนอ้ย 
 1.00 -1.49 คะแนน หมายถึง ระดบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จนอ้ยท่ีสุด 
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ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2545:38) 

โดยใชสู้ตร     
 เม่ือ P   แทน ร้อยละหรือ % (Percentage)    
  f   แทน ค่าความถ่ีท่ี ตอ้งการเปล่ียนแปลงใหเ้ป็นร้อยละ 
  n  แทน จาํนวนความถ่ีทั้งหมดหรือจาํนวนประชากร 
ค่าเฉลีย่ (Mean)ใชแ้ปลความหมายของขอ้มูล (ยทุธไกยวรรณ์, 2548:106) 

 
โดยใชสู้ตร        
 เม่ือ  หมายถึง ค่าเฉล่ีย      
  �X   หมายถึง ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด   
  Ν หมายถึง จาํนวนขอ้มูลทั้งหมด  
 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)ใชร่้วมกนักบัค่าเฉล่ีย เพ่ือแสดงลกัษณะการ

กระจายของขอ้มูล โดยใชสู้ตร ดงัน้ี (ยทุธไกยวรรณ์, 2548:122)  
 

โดยใชสู้ตร       
 เม่ือ S.D.  หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    
  X  หมายถึง ขอ้มูลแต่ละค่า     
   หมายถึง ค่าเฉล่ียของมูลชั้นนั้น    
  N  หมายถึง จาํนวนขอ้มูลจากประชากรทั้งหมด  
  n  หมายถึง จาํนวนขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง  
 
 สถิติท่ีใช้หาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ใช้วิธีประสิทธ์ิแอลฟ่า (α-Coefficient) 

ของครอนบคั (Cronbach) (พวงรัตน ์ทวีรัตน์, 2538:125-126) 
 

โดยใชสู้ตร α  =        

 เม่ือ  α แทนค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั  
  n     แทนค่าจาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม   
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   แทนค่า ผลรวมของคะแนนแปรปรวนของคะแนนแบบรายขอ้
   แทนค่า ความแปรปรวนของคะแนนแบบสอบถามทั้งฉบบั  
 
การวเิคราะห์สถติิเชิงอนุมาน 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสถิติ จะนําข้อมูลท่ีได้นํามาวิเคราะห์ทางสถิติด้วยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรม SPSS เพ่ือทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้ โดยใชค่้าสถิติต่างๆ ในการ
วิเคราะห์ 

สถติทิีใ่ช้ในการทดสอบสมมตฐิานท่ี 1 
Independent Sample (t-test) เป็นการทดสอบสมมุติฐานเก่ียวกับความแตกต่างของ

ค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั ผลจะปรากฏเป็นค่า Sig (Significant) เป็นการบอก
นัยสําคญัทางสถิติ ถา้ Sig น้อยกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับสมมุติฐาน หมายความว่าตวัแปรต้นท่ี
แตกต่างกันมีผลต่อตัวแปรตามแตกต่างกัน ถ้า Sig มากกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมุติฐาน 
หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อตวัแปรตามท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ
คณะ. 2541 : 244) 

การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance : ANOVA) เป็น
การทดสอบสมมุติฐานเก่ียวกบัความแตกต่างของค่าเฉล่ียของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป ผลจะ
ปรากฏเป็นค่า Sig (Significant) เป็นการบอกนัยสําคญัทางสถิติ ถ้า Sig น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า
ยอมรับสมมุติฐาน หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อตวัแปรตามแตกต่างกนั ถา้ Sig 
มากกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมุติฐาน หมายความว่าตวัแปรตน้ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อตวัแปร
ตามท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตนแ์ละคณะ. 2541 : 244) 

ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใชสู้ตร t-test ดงัน้ี 
โดยใชสู้ตร          

เม่ือ      แทนค่า ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียสองกลุ่ม  
   แทนค่า เฉล่ียของกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2   
   แทนค่า ความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 
   แทนค่า ขนาดของกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 
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สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขาย
ตรง ประกอบด้วย ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง ดา้นการจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี มี
ระบบสนบัสนุนท่ีดี ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี มีผลต่อรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรง 

H0 : ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑท่ี์
มีคุณภาพสูง ดา้นการจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี 
ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี ไม่มีผลต่อรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรง 

H1 : ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑท่ี์
มีคุณภาพสูง ดา้นการจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี 
ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี มีผลต่อรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรง 

 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ  
(Multiple Regression analysis) โดยกาํหนดระดับนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 การวิเคราะห์
ความแปรปรวนของการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างรายไดท่ี้ไดรั้บ
จากงานขายตรง (Y) กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง คือ ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพสูง (X1) ดา้นการจ่ายผลตอบแทน (X2) ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี (X3) และ
ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี (X4) โดยสมมติฐานของการทดสอบ คือ  

H0:   =  = =  = 0  
H1: มี  อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ี  0 (i=1,…, 4) 

 
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Coefficients)  

 โดยการใชค้อมพิวเตอร์โปรแกรมสําเร็จรูปแลว้สร้างสมการโดยใช้สูตรดงัน้ี (บุญชม  ศรี
สะอาด, 2545) 

R 2 =  1 r y 1  +  2 r y 2  +   +   k r y k 
 เม่ือ   R 2 แทน กาํลงัสองของสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
  1 แทน ค่านํ้ าหนักเบต้าหรือสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปของคะแนน
มาตรฐานของตวัแปรอิสระ (ตวัพยากรณ์) ตวัท่ี 1 ถึงตวัท่ี k ตามลาํดบั 
  r y 1  , r y 1 ,   r y 1  แทนสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (ตวัเกณฑ)์ กบัตวั
แปรอิสระ (ตวัพยากรณ์)  ตวัท่ี  1  ถึงตวัท่ี  k   
  k แทน จาํนวนตวัแปรอิสระ (ตวัพยากรณ์) 
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บทที่ 4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรง กรณีศึกษาบริษทั 
มาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชชัน่ จาํกดั ในบทน้ีจะเป็นการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการศึกษากลุ่ม
ตวัอยา่ง นักธุรกิจอิสระของบริษทัมาสเตอร์พีซ ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จาํนวน 400 คน โดยจะเสนอผล
การวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลพื้นฐานของนกัธุรกิจขายตรง 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง 
ส่วนท่ี 3  ปัจจยัวดัความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่จาํกดั 
ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลพื้นฐานของนักธุรกจิขายตรง 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของนักธุรกิจขายตรงได้แก่เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา  อาชีพ ระดบัรายไดจ้ากงานประจาํ (ท่ีไม่ใช่ธุรกิจขายตรง) ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรง 
แสดงผลเป็นจาํนวนและร้อยละ ดงัตารางท่ี 4.1 - 4.7 
 
ตารางที ่4.1 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 120 30.00 
หญิง 280 70.00 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.1 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนักธุรกิจขายตรงจาํแนกตามเพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 2,280 คน คิดเป็นร้อยละ 70.0 และเป็นเพศชาย จาํนวน 120 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.00 

 
ตารางที ่4.2 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอาย ุ

อายุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 7 1.75 

 



37 

 

ตารางที ่4.2 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

อายุ จาํนวน ร้อยละ 

21 - 30 ปี 52 13.00 
31 - 40 ปี 179 44.75 
41 - 50 ปี 115 28.75 
51 - 60 ปี 40 10.00 
61 ปีข้ึนไป 7 1.75 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.2 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนักธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีอาย ุ31 - 40 ปี จาํนวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.75  รองลงมาคือ อาย ุ41 - 50 ปี จาํนวน 
116 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75อายุ 21 - 30 ปี จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00  อายุ 51 – 60 ปี
จาํนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  อาย ุตํ่ากว่า 20 ปี และอาย ุ61 ปีข้ึนไปจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.75 เท่ากนั 

 
ตารางที ่4.3 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จาํนวน ร้อยละ 

โสด 120 30.00 
สมรส 188 47.00 
หมา้ย/หยา่ร้าง 4 1.00 
อ่ืน ๆ 88 22.00 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.3 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนักธุรกิจขายตรงจาํแนกตามสถานภาพ พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 รองลงมาคือ สถานภาพ
โสด จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 สถานภาพอ่ืนๆ จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00  
และสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้างจาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 

 
ตารางที ่4.4 และค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 7 1.75 
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ตารางที ่4.4 และค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ปริญญาตรี 334 83.50 
ปริญญาโท 54 13.50 
ปริญญาเอก 5 1.25 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.4 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 334 คน คิดเป็นร้อยละ 83.50 รองลงมาคือ 
ระดบัการศึกษา ปริญญาโทจาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 ระดบัการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญาตรี
จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 และระดบัการศึกษาปริญญาเอก จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 

 
ตารางที ่4.5 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 11 2.75 
พนกังานบริษทัเอกชน 114 28.50 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 57 14.25 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 150 37.50 
แม่บา้น/พอ่บา้น 48 12.00 
รับจา้งทัว่ไป 20 5.00 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.5 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอาชีพ พบว่า กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่มีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.50 รองลงมาคือ อาชีพ 
พนกังานบริษทัเอกชนจาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 อาชีพ พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ
จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 อาชีพ แม่บา้น/พ่อบา้นจาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
อาชีพ รับจา้งทัว่ไปจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 และอาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษาจาํนวน 11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.75 
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ตารางที ่4.6 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระดบัรายไดจ้าก
งานประจาํ (ท่ีไม่ใช่ธุรกิจขายตรง) 

ระดบัรายได้จากงานประจาํ (ทีไ่ม่ใช่ธุรกจิขายตรง) จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 7 1.75 
10,001 - 20,000 บาท 2 0.50 
20,001 - 30,000 บาท 67 16.75 
30,001 - 40,000 บาท 51 12.75 
40,001 - 50,000 บาท 95 23.75 
50,001 - 60,000 บาท 111 27.75 
60,001 - 70,000 บาท 64 16.00 
70,001 - 80,000 บาท 3 0.75 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.6 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระดบัรายไดจ้ากงานประจาํ 
(ท่ีไม่ใช่ธุรกิจขายตรง) พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 - 60,000 บาท
จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 รองลงมาคือ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท
จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาทจาํนวน 67 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.75รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 60,001 - 70,000 บาท จาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ16.00 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ตํ่ากว่า 10,000 บาทจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75รายได้เฉล่ียต่อเดือน 70,001 - 80,000 บาท
จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาทจาํนวน 2 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.50 
 
ตารางที ่4.7 จาํนวนและค่าร้อยละขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระยะเวลาการทาํ

ธุรกิจขายตรง 

ระยะเวลาการทาํธุรกจิขายตรง จาํนวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 28 7.00 
1 - 2 ปี 100 25.00 
3 - 4 ปี 195 48.75 
มากกว่า 5 ปีข้ึนไป 77 19.25 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.7 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระยะเวลาการทาํธุรกิจขาย
ตรงพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรง 3 - 4 ปี จาํนวน 195 คน คิดเป็น
ร้อยละ 48.75 รองลงมาคือ ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรง1 - 2 ปีจาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.00ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรงมากกว่า 5 ปีข้ึนไปจาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.25และ
ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรงนอ้ยกวา่ 1 ปีจาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.00 
 

ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูงดา้นการจ่ายผลตอบแทนดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนับสนุนท่ีดี  
และดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี แสดงผลค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดงัตารางท่ี 4.8 - 4.12 

 
ตารางที ่4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ

ขายตรงดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง 

ด้านผลติภัณฑ์ทีม่คุีณภาพสูง X  ..DS  ระดบัความ
คดิเห็น 

อนัดบั 

1. ไดรั้บรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบนั 
BVQI และการรับรองระบบ GMP จาก
กระทรวงสาธารณสุข 

4.35 0.71 มากท่ีสุด 3 

2. การรับรองเคร่ืองหมายมาตรฐานความปลอดภยั
ของผลิตภณัฑจ์ากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.63 0.58 มากท่ีสุด 1 

3. มีตราสัญลกัษณ์ THAILAND’S BRAND จาก
กรมส่งเสริมการส่งออก 

4.55 0.65 มากท่ีสุด 2 

ค่าเฉลีย่รวม 4.51 0.37 มากท่ีสุด - 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีมีคุณภาพสูงภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า  กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือการรับรองเคร่ืองหมายมาตรฐาน
ความปลอดภัยของผลิตภณัฑ์จากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 รองลงมาคือมีตรา
สัญลกัษณ์ THAILAND’S BRAND จากกรมส่งเสริมการส่งออกค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 และไดรั้บรอง
มาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบนัBVQI และการรับรองระบบ GMP จากกระทรวงสาธารณสุขค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.35 ตามลาํดบั 
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ตารางที่ 4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ
ขายตรงดา้นการจ่ายผลตอบแทน 

ด้านการจ่ายผลตอบแทน X  ..DS  ระดบัความ
คดิเห็น 

อนัดบั 

1. เงินปันผล และโบนสัพิเศษ  4.64 0.48 มากท่ีสุด 1 
2. มีสวสัดิการท่องเท่ียวในประเทศและ

ต่างประเทศ 
4.60 0.58 มากท่ีสุด 2 

3. รายได ้เป็นมรดกได ้  4.32 0.75 มากท่ีสุด 3 
ค่าเฉลีย่รวม 4.52 0.44 มากท่ีสุด - 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงดา้นการจ่าย
ผลตอบแทน ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือเงินปันผล และโบนสัพิเศษค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.64 รองลงมาคือมีสวสัดิการท่องเท่ียวในประเทศและต่างประเทศค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.60 และ
รายได ้เป็นมรดกได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ

ขายตรงดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี 

ด้านทมีบริหารทีดี่  มีระบบสนับสนุนที่ด ี X  ..DS  ระดบัความ
คดิเห็น 

อนัดบั 

1. มีสถาบนัหรือคอร์สอบรมพฒันานกัธุรกิจขาย
ตรง 

4.59 0.49 มากท่ีสุด 1 

2. บริษทัมีศูนยห์รือสาขาธุรกิจพร้อมหอ้งประชุม
ใหส้มาชิก 

4.54 0.68 มากท่ีสุด 2 

3. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ในส่ือทุกรูปแบบอยา่งต่อเน่ือง
และสมํ่าเสมอ 

4.52 0.60 มากท่ีสุด 3 

ค่าเฉลีย่รวม 4.55 0.34 มากท่ีสุด - 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงด้านทีม
บริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั 4.55 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือมีสถาบนัหรือคอร์ส 
อบรมพฒันานกัธุรกิจขายตรงค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 รองลงมาคือบริษทัมีศูนยห์รือสาขาธุรกิจพร้อม
ห้องประชุมให้สมาชิกค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.54 และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ ในส่ือทุกรูปแบบอยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ตามลาํดบั 
 
ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ

ขายตรงดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี 
ด้านระบบการฝึกอบรมทีด่ ี X  ..DS  ระดบัความ

คดิเห็น 
อนัดบั 

1. มีแผนการจดัประชุมสมัมนาเป็นประจาํอยา่ง
สมํ่าเสมอแก่สมาชิกเครือข่าย 

4.55 0.68 มากท่ีสุด 3 

2. มีศูนยป์ระชุมพร้อมหลกัสูตรในการอบรมเพ่ือ
การพฒันาอยา่งดีและเพยีงพอต่อความตอ้งการ 

4.65 0.57 มากท่ีสุด 1 

3. มีผูป้ระสบความสาํเร็จเป็นแนวทางและให้
คาํแนะนาํ ตลอดจนอบรมใหก้บัสมาชิกอยา่ง
ใกลชิ้ด 

4.57 0.57 มากท่ีสุด 2 

ค่าเฉลีย่รวม 4.59 0.43 มากท่ีสุด - 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงดา้นระบบ

การฝึกอบรมท่ีดี ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 เม่ือ
พิจารณารายขอ้ พบว่า  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือมีศูนยป์ระชุมพร้อมหลกัสูตรในการ
อบรมเพื่อการพฒันาอย่างดีและเพียงพอต่อความต้องการค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 รองลงมาคือมีผู ้
ประสบความสาํเร็จเป็นแนวทางและให้คาํแนะนาํ ตลอดจนอบรมใหก้บัสมาชิกอยา่งใกลชิ้ดค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.57 และมีแผนการจดัประชุมสัมมนาเป็นประจาํอยา่งสมํ่าเสมอแก่สมาชิกเครือข่ายค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.55 ตามลาํดบั 
 
ตารางที ่4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ

ขายตรง 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิ 
ขายตรง 

X  ..DS  ระดบัความ
คดิเห็น 

อนัดบั 

1. ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง 4.51 0.37 มากท่ีสุด 4 
2. ดา้นการจ่ายผลตอบแทน 4.52 0.44 มากท่ีสุด 3 
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ตารางที ่4.12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ
ขายตรง(ต่อ) 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขาย
ตรง 

X  ..DS  ระดบัความ
คดิเห็น 

อนัดบั 

3. ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี 4.59 0.43 มากท่ีสุด 1 
เฉลีย่รวม 4.54 0.21 มากท่ีสุด - 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงภาพรวม มี
ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า  
กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.59 รองลงมาคือ
ด้านทีมบริหารท่ีดีมีระบบสนับสนุนท่ีดีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.55 ดา้นการจ่ายผลตอบแทนค่าเฉล่ีย
เท่ากบั  4.52 และดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูงค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ตามลาํดบั 
 

ส่วนที ่3 ปัจจัยวดัความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรงบริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วช่ัิน จํากดั 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัวดัความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่

จาํกดัไดแ้ก่คุณสมบติัตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณ และรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช
แสดงผลเป็นจาํนวนและร้อยละ ดงัตารางท่ี4.13 - 4.14 
 
ตารางที ่4.13 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัวดัความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีซ

ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จาํแนกตามคุณสมบติัตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณ   

คุณสมบัติตาํแหน่งประกาศเกยีรติคุณ จาํนวน ร้อยละ 

ชุปเปอร์ไวเซอร์ 29 7.25 
              เมเนเจอร์ 108 27.00 

ไดเรคเตอร์ 221 55.25 
เพรสชิเดนท ์ 30 7.50 
คราว เพรสชิเดนท ์ 9 2.25 
โรยลั คราว เพรสชิเดนท ์ 3 0.75 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.13 ปัจจยัวดัความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่
จาํกดั  จาํแนกตามคุณสมบติัตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณ พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีคุณสมบติั
ตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณไดเรคเตอร์ จาํนวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 รองลงมาคือ เมเนเจอร์
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จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00   เพรสชิเดนท ์จาํนวน 430 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50  ชุปเปอร์
ไวเซอร์ จาํนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25   และโรยลัคราวเพรสชิเดนท ์จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.75 
 
ตารางที ่4.14 จาํนวนและค่าร้อยละปัจจยัวดัความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีซ

ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จาํแนกตามรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พชี 

 รายได้ทีไ่ด้รับจากงานขายตรงมาสเตอร์พชี จาํนวน ร้อละ 

ตํ่ากวา่ 50,000 บาท 137 34.25 
50,001 - 200,000 บาท 226 56.50 
200,001 - 350,000 บาท 25 6.25 
350,001 - 500,000 บาท 4 1.00 
500,001 - 650,000 บาท 5 1.25 
950,001 - 1,100,000 บาท 3 0.75 
รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 4.14 ปัจจยัวดัความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่
จาํกดั จาํแนกตามรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได้
ท่ีไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช 50,001 - 200,000 บาทจาํนวน 226 คน คิดเป็นร้อยละ 56.50 
รองลงมาคือ รายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช ตํ่ากว่า 50,000 บาทจาํนวน  137 คน คิด
เป็นร้อยละ34.25 รายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช 200,001 - 350,000 บาท จาํนวน  25 
คน คิดเป็นร้อยละ6.24 รายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช 500,001 - 650,000 บาทจาํนวน 
5  คน คิดเป็นร้อยละ1.25 รายได้ท่ีได้รับจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช 350,001 - 500,000 บาท
จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 และรายได้ท่ีได้รับจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช  950,001 - 
1,100,000 บาทจาํนวน  3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 
 
ส่วนที ่4 ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่ 1 ขอ้มูลพื้นฐานของนักธุรกิจขายตรง ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้จากงานประจาํ และระยะเวลาการทําธุรกิจขายตรง มีปัจจัยวดั
ความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง แตกต่างกนั 
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สมมติฐานย่อยท่ี 1.1 เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจัยวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง
แตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ Independent t-test ใช้ในการ
วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี 2 กลุ่ม โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 4.15 
 

ตารางที ่4.15 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม
เพศ 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จในการ
ทําธุรกจิขายตรง 

เพศ n Χ  S.D. t Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจ 

ชาย 120 2.38 0.76 -5.646 0.000* แตกต่าง 
หญิง 280 2.88 0.84   

ดา้นผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บ 

ชาย 120 1.46 0.50 -5.532 0.000* แตกต่าง 
หญิง 280 1.98 0.98   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.15 พบว่าค่า T-test เท่ากบั -5.646 และ -5.532 ตามลาํดบัและค่า Sig เท่ากบั 

0.000และ 0.000 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศ ท่ีแตกต่างกัน มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง
แตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยเพศหญิง มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ 
และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ มากกว่าเพศชาย  

 
สมมติฐานย่อยท่ี 1.2 อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจัยวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง

แตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ F-test ใชใ้นการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.16 
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ตารางที ่4.16 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม
อาย ุ

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จในการ
ทาํธุรกจิขายตรง 

อายุ n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 7 1.00 0.00 52.822 0.000* แตกต่าง 
21 - 30 ปี 52 1.92 0.52   
31 - 40 ปี 179 2.92 0.75    
41 - 50 ปี 115 2.60 0.69    
51 - 60ปี 40 3.13 0.33    
61 ปีข้ึนไป 7 5.29 0.49    
รวม 400 2.73 0.85    

ดา้นผลตอบแทน
ท่ีไดรั้บ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 7 1.00 0.00 71.230 0.000* แตกต่าง 
21 - 30 ปี 52 1.10 0.30   
31 - 40 ปี 179 1.94 0.84    
41 - 50 ปี 115 1.71 0.45    
51 - 60ปี 40 2.00 0.00    
61 ปีข้ึนไป 7 5.86 1.46    
รวม 400 1.82 0.89    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่าค่า F-test เท่ากบั 52.822และ 71.230 ตามลาํดบัและค่า Sig เท่ากบั 

0.000และ 0.000 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า อายุ ท่ีแตกต่างกัน มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง
แตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

ดงันั้นจึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จาํแนกตามอายุ โดยใช้วิธีทดสอบ 
LSD ดงัตารางท่ี 4.17 
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ตารางที่ 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํ

ธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอาย ุ

อายุ X  

อายุ 

ตํา่กว่า 
20 ปี 

21 – 
30 ปี 

31 – 40 
ปี 

41 – 50 
ปี 

51 – 60
ปี 

61 ปีขึน้
ไป 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ  
ตํ่ากวา่ 20 ปี 1.00 - -0.92 -1.92* -1.60* -2.13* -4.28* 
21 – 30 ปี 1.92   - -0.99* -0.67* -1.20* -3.36* 
31 – 40 ปี 2.92     - 0.32* -0.20 -2.36* 
41 – 50 ปี 2.60      -  -0.52* -2.68* 
51 – 60ปี 3.13     - -0.52* 
61 ปีข้ึนไป 5.29      - 
ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ  
ตํ่ากวา่ 20 ปี 1.00 - -0.09 -0.93* -0.71* -1.00* -4.85* 
21 – 30 ปี 1.10   - -0.84* -0.61* -0.90* -4.76* 
31 – 40 ปี 1.94     - 0.26* -0.06 -3.91* 
41 – 50 ปี 1.71      -  -0.28* -4.14* 
51 – 60ปี 2.00     - -3.85* 
61 ปีข้ึนไป 5.86      - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.17 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง จาํแนกตามอายสุามารถพิจารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจพบว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ31- 40 ปี อาย ุ41- 50 ปี 51 – 60ปีและ
อายุ 61 ปีข้ึนไป มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจมากกว่า นักธุรกิจ
อิสระท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปีและอาย ุ21 - 30 ปี 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปีและ51 – 60 ปี มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้น
ตาํแหน่งทางธุรกิจมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ41 - 50 ปี  

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ61 ปีข้ึนไป มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี อาย ุ41 - 50 ปี และ51 – 60 ปี 
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ดา้นผลตอบแทนท่ีได้รับพบว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุ 31- 40 ปี อายุ 41- 50 ปี51 – 60 ปี
และอายุ 61 ปีข้ึนไป มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บมากกว่า นัก
ธุรกิจอิสระท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี และอาย ุ21 - 30 ปี 

นักธุรกิจอิสระท่ีมีอายุ 31 - 40 ปีและ51 – 60ปี มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้น
ผลตอบแทนท่ีไดรั้บมากกวา่ นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ41 - 50 ปี  

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ61 ปีข้ึนไป มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี อาย ุ41 - 50 ปี และ51 – 60ปี 

 
สมมติฐานย่อยท่ี 1.3 สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขาย

ตรงแตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ F-test ใชใ้นการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.18 
 
ตารางที ่4.18 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม

สถานภาพ 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จในการ
ทาํธุรกจิขายตรง 

สถานภาพ n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมติฐาน 

ดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจ 

โสด 120 2.41 0.75 14.632 0.000* แตกต่าง 
สมรส 188 2.96 0.89   
หมา้ย/หยา่ร้าง 4 1.50 0.58    
อ่ืน ๆ 88 2.72 0.69    
รวม 400 2.73 0.85    

ดา้นผลตอบแทน
ท่ีไดรั้บ 

โสด 120 1.54 0.55 11.056 0.000* แตกต่าง 
สมรส 188 2.07 1.07   
หมา้ย/หยา่ร้าง 4 1.00 0.00    
อ่ืน ๆ 88 1.72 0.69    
รวม 400 1.82 0.89    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.18 พบว่าค่า F-test เท่ากบั 14.632 และ 11.056 ตามลาํดบัและค่า Sig เท่ากบั 
0.000 และ 0.000 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง
แตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

ดงันั้นจึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จาํแนกตามสถานภาพ โดยใช้วิธี
ทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.19 
 
ตารางที่ 4.19 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํ

ธุรกิจขายตรงจาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ X  
สถานภาพ 

โสด สมรส หม้าย/หย่าร้าง อ่ืน ๆ 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ     
โสด 2.41 - -0.55* 0.90* -0.30* 
สมรส 2.96  - 1.46 0.24* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 1.50   - -1.21* 
อ่ืน ๆ 2.72    - 
ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ     
โสด 1.54 - -0.52* 0.54 -0.17 
สมรส 2.07  - 1.06* 0.35* 
หมา้ย/หยา่ร้าง 1.00   - -0.71 
อ่ืน ๆ 1.72    - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.19 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง จาํแนกตามสถานภาพสามารถพิจารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจพบว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพสมรสและสถานภาพ อ่ืน ๆ มี
ความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจมากกว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพ
โสด 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพ สมรสมีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้างและสถานภาพอ่ืน ๆ 
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นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพ อ่ืน ๆ มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง 

ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บพบว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพสมรสมีความสาํเร็จในการทาํ
ธุรกิจขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บมากกวา่ นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพโสดหมา้ย/หยา่ร้างและ
อ่ืน ๆ 

 
สมมติฐานย่อยท่ี 1.4 ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจ

ขายตรงแตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ F-test ใชใ้นการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.20 
 
ตารางที ่4.20 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม

ระดบัการศึกษา 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จ
ในการทาํ
ธุรกจิขาย
ตรง 

ระดบัการศึกษา n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 7 1.00 0.00 11.095 0.000* แตกต่าง 
ปริญญาตรี 334 2.77 0.87   
ปริญญาโท 54 2.65 0.48    
ปริญญาเอก 5 3.00 0.00    
รวม 400 2.73 0.85    

ดา้น
ผลตอบแทน
ท่ีไดรั้บ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 7 1.00 0.00 3.030 0.029* แตกต่าง 
ปริญญาตรี 334 1.87 0.95   
ปริญญาโท 54 1.65 0.48    
ปริญญาเอก 5 2.00 0.00    
รวม 400 1.82 0.89    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.20 พบว่าค่า F-test เท่ากบั 11.095 และ 3.030 ตามลาํดบัและค่า Sig เท่ากบั 
0.000 และ 0.029 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจ
ขายตรงแตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05  

ดงันั้นจึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชว้ิธี
ทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.21 
 
ตารางที ่4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํ

ธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดบัการศึกษ X  
ระดบัการศึกษา 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ     
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 1.00 - -1.17* -1.64* -2.00* 
ปริญญาตรี 2.77  - 0.12 -0.22 
ปริญญาโท 2.65   - -0.35 
ปริญญาเอก 3.00    - 
ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ     
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 1.00 - -0.86* -0.64 -1.00 
ปริญญาตรี 1.87  - 0.21 -0.13 
ปริญญาโท 1.65   - -0.35 
ปริญญาเอก 2.00    - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.21 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง จาํแนกตามระดบัการศึกษาสามารถพิจารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจพบว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีปริญญาโทและ
ปริญญาเอก มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมี
ระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี 



52 

 

ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บพบว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บมากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่า
ปริญญาตรี 

 
สมมติฐานย่อยท่ี 1.5 อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง

แตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ F-test ใชใ้นการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.22 
 
ตารางที ่4.22 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนก

ตามอาชีพ 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จใน
การทําธุรกจิขาย

ตรง 

อาชีพ n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 11 1.00 0.00 11.860 0.000* แตกต่าง 
พนกังาน
บริษทัเอกชน 

114 2.66 0.69   

พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ/
ขา้ราชการ 

57 2.75 0.69    

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 

150 2.89 0.86    

แม่บา้น/พอ่บา้น 48 2.75 0.81    
รับจา้งทัว่ไป 20 2.70 1.22    
รวม 400 2.73 0.85    
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ตารางที ่4.22 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนก
ตามอาชีพ(ต่อ) 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จใน
การทําธุรกจิขาย

ตรง 

อาชีพ n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้น
ผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 11 1.00 0.00 3.333 0.006* แตกต่าง 
พนกังาน
บริษทัเอกชน 

114 1.71 0.65   

พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ/
ขา้ราชการ 

57 1.75 0.79    

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 

150 1.98 0.97    

แม่บา้น/พอ่บา้น 48 1.85 0.74    
รับจา้งทัว่ไป 20 1.85 1.73    
รวม 400 1.82 0.89    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.22 พบว่าค่า F-test เท่ากบั 11.860 และ 3.333 ตามลาํดบัและค่า Sig เท่ากบั 

0.000และ 0.006 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง
แตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  

ดงันั้นจึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธีทดสอบ 
LSD ดงัตารางท่ี 4.23 
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ตารางที ่4.23 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ X  

อาชีพ 

นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงานรัฐวสิาหกจิ/
ข้าราชการ 

ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

รับจ้างทั่วไป 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ       
นกัเรียน/นกัศึกษา 1.00 - -1.65* -1.75* -1.89* -1.75* -1.65* 
พนกังานบริษทัเอกชน 2.66  - -0.09 -0.23* -0.09 -0.04 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 2.75   - -0.13 0.00 0.05 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 2.89    - 0.14 0.19 
แม่บา้น/พอ่บา้น 2.75     - 0.05 
รับจา้งทัว่ไป 2.70      - 
ดา้นผลตอบแทนที่ไดร้ับ       
นกัเรียน/นกัศึกษา 1.00 - -0.71* -0.75* -0.98* -0.85* -0.85* 
พนกังานบริษทัเอกชน 1.71  - -0.04 -0.26* -0.14 -0.13 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 1.75   - -0.22 -0.10 -0.09 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 1.98    - 0.12 0.13 
แม่บา้น/พอ่บา้น 1.85     - 0.00 
รับจา้งทัว่ไป 1.85      - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.23 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง จาํแนกตามอาชีพสามารถพจิารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ พบว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ ประกอบธุรกิจส่วนตวั แม่บา้น/พ่อบา้น และรับจา้งทัว่ไป มีความสาํเร็จใน
การทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ มากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้น
ตาํแหน่งทางธุรกิจ มากกวา่ นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ พบว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ ประกอบธุรกิจส่วนตวั แม่บา้น/พ่อบา้น และรับจา้งทัว่ไป มีความสาํเร็จใน
การทาํธุรกิจขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ มากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพ ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้น
ผลตอบแทนท่ีไดรั้บ มากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 

 
สมมติฐานย่อยท่ี 1.6 รายไดจ้ากงานประจาํ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํ

ธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ F-test ใชใ้นการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.24 
 
ตารางที ่4.24 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม

รายไดจ้ากงานประจาํ 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จใน
การทําธุรกจิ
ขายตรง 

รายได้จากงานประจาํ n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 7 1.00 0.00 12.914 0.000* แตกต่าง 
10,001 - 20,000 บาท 2 1.00 0.00   
20,001 - 30,000 บาท 67 2.31 0.82    
30,001 - 40,000 บาท 51 2.88 0.59    
40,001 - 50,000 บาท 95 2.60 0.49    
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ตารางที ่4.24 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม
รายไดจ้ากงานประจาํ (ต่อ) 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จใน
การทําธุรกจิ
ขายตรง 

รายได้จากงานประจาํ n Χ  S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

 50,001 - 60,000 บาท 111 2.98 1.04    
60,001 - 70,000 บาท 64 3.02 0.70    
70,001 - 80,000 บาท 3 3.00 0.00    
รวม 400 2.73 0.85    

ดา้น
ผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บ 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 7 1.00 0.00 6.590 0.000* แตกต่าง 
10,001 - 20,000 บาท 2 1.00 0.00   
20,001 - 30,000 บาท 67 1.48 0.61    
30,001 - 40,000 บาท 51 1.88 0.59    
40,001 - 50,000 บาท 95 1.60 0.49    
50,001 - 60,000 บาท 111 2.16 1.30    
60,001 - 70,000 บาท 64 1.98 0.72    
70,001 - 80,000 บาท 3 2.00 0.00    
รวม 400 1.82 0.89    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.24 พบว่าค่า F-test เท่ากบั 12.914 และ 6.590 ตามลาํดบัและค่า Sig เท่ากบั 

0.000และ 0.000 ตามลาํดบั ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า รายไดจ้ากงานประจาํ ท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํ
ธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  

ดงันั้นจึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จาํแนกตามรายไดจ้ากงานประจาํ โดย
ใชว้ิธีทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.25 
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ตารางที ่4.25 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตามรายไดจ้ากงานประจาํ 

รายได้จากงานประจาํ X  

รายได้จากงานประจํา 
ตํ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,001 – 

50,000 บาท 
50,001 – 

60,000 บาท 
60,001 – 
70,000 บาท 

70,001 – 
80,000 บาท 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ         
ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 1.00 - 0.00 -1.31* -1.88* -1.60* -1.98* -2.01* -2.00* 
10,001 – 20,000 บาท 1.00  -  -1.31* -1.88* -1.60* -1.98* -2.01* -2.00* 
20,001 – 30,000 บาท 2.31    -  -0.56* -0.28* -0.66* -0.70* -0.69 
30,001 – 40,000 บาท 2.88       - 0.28* -0.10 -0.13 -0.12 
40,001 – 50,000 บาท 2.60         - -0.38* -.416* -0.40 
50,001 – 60,000 บาท 2.98           - -0.03 -0.02 
60,001 – 70,000 บาท 3.02             - 0.02 
70,001 – 80,000 บาท 3.00        - 
ดา้นผลตอบแทนที่ไดร้ับ         
ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 1.00 - 0.00 -0.48 -0.88* -0.60 -1.16* -0.98* -1.00 
10,001 – 20,000 บาท 1.00  -  -0.48 -0.88 -0.60 -1.16 -0.98 -1.00 
20,001 – 30,000 บาท 1.48    -  -0.40* -0.12 -0.68* -0.50* -0.52 
30,001 – 40,000 บาท 1.88       - 0.28 -0.28 -0.10 -0.12 
40,001 – 50,000 บาท 1.60        -  -.562* -.384* -0.40 
50,001 – 60,000 บาท 2.16          -  0.18 0.16 
60,001 – 70,000 บาท 1.98             - -0.02 
70,001 – 80,000 บาท 2.00      -  - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง จาํแนกตามรายไดจ้ากงานประจาํสามารถพจิารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ พบว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ  20,001 - 30,000 
บาท 30,001 - 40,000 บาท 40,001 - 50,000 บาท 50,001 - 60,000 บาท 60,001 - 70,000 บาท และ 
70,001 - 80,000 บาท มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงด้านตาํแหน่งทางธุรกิจ มากกว่า นัก
ธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํตํ่ากว่า 10,000 บาทและ 10,001 - 20,000 บาท 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ 30,001 - 40,000 บาท 40,001 - 50,000 บาท 50,001 
- 60,000 บาท และ 60,001 - 70,000 บาท มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงด้านตาํแหน่งทาง
ธุรกิจ มากกวา่ นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ 20,001 - 30,000 บาท 

นักธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ  30,001 - 40,000 บาท มีความสําเร็จในการทาํ
ธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ มากกว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ 40,001 - 
50,000 บาท 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ  50,001 - 60,000 บาท และ 60,001 - 70,000 บาท 
มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ มากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้าก
งานประจาํ 40,001 - 50,000 บาท 

ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ พบว่านักธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ 50,001 - 60,000 
บาทและ 60,001 - 70,000 บาท มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงด้านผลตอบแทนท่ีได้รับ 
มากกว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีรายได้จากงานประจาํตํ่ากว่า 10,000 บาท 20,001 - 30,000 บาทและ
40,001 - 50,000 บาท 

นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํ 30,001 - 40,000 บาท มีความสาํเร็จในการทาํธุรกิจ
ขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ มากกว่า นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายไดจ้ากงานประจาํตํ่ากว่า 10,000 
บาทและ 20,001 - 30,000 บาท 

 
สมมตฐิานย่อยท่ี 1.7 ระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการ

ทาํธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ F-test ใชใ้นการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Anova) โดยกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.26 
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ตารางที ่4.26 การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงจาํแนกตาม
ระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรง 

ปัจจยัวดั
ความสําเร็จ
ในการทาํ
ธุรกจิขาย
ตรง 

ระยะเวลาทําธุรกจิ
ขายตรง 

n Χ S.D. F Sig. ผลการ
ทดสอบ
สมมตฐิาน 

ดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 28 2.39 0.92 4.768 0.003* แตกต่าง 
1 - 2 ปี 100 2.54 0.94   
3 - 4 ปี 195 2.81 0.86    
มากกว่า 5 ปีข้ึนไป 77 2.90 0.58    
รวม 400 2.73 0.85    

ดา้น
ผลตอบแทน
ท่ีไดรั้บ 

นอ้ยกวา่ 1 ปี 28 1.64 0.56 1.349 0.258 ไม่แตกต่าง 
1 - 2 ปี 100 1.71 0.67   
3 - 4 ปี 195 1.87 1.11    
มากกว่า 5 ปีข้ึนไป 77 1.91 0.54    
รวม 400 1.82 0.89    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.26 พบว่าค่า F-test เท่ากบั 4.768 และค่า Sig เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระยะเวลาทาํ
ธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั ดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

แต่ค่า F-test เท่ากับ  1.349 และค่า Sig เท่ากับ 0.258 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรงท่ี
แตกต่างกนั มีปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ไม่แตกต่างกนั ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ดงันั้นจึงเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ จาํแนกตามระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรง 
โดยใชว้ิธีทดสอบ LSD ดงัตารางท่ี 4.27 
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ตารางที ่4.27 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํ
ธุรกิจขายตรงจาํแนกตามระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรง 

ระยะเวลาทาํธุรกจิ
ขายตรง X  

ระยะเวลาทาํธุรกจิขายตรง 

น้อยกว่า 1 ปี 1 - 2 ปี 3 - 4 ปี มากกว่า 5 ปีขึน้ไป 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ     
นอ้ยกวา่ 1 ปี 2.39 - -0.14 -0.41* -0.50* 
1 - 2 ปี 2.54  - -0.26* -0.35* 
3 - 4 ปี 2.81   - -0.09 
มากกว่า 5 ปีข้ึนไป 2.90    - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.27 การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ของปัจจยัวดัความสาํเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง จาํแนกตามระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรงสามารถพิจารณาในแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจพบว่า นักธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรง 3 - 4 ปีและ
ระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรง มากกว่า 5 ปีข้ึนไป มีความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจมากกวา่ นกัธุรกิจอิสระท่ีมีระยะเวลาทาํธุรกิจขายตรงนอ้ยกว่า 1 ปี และระยะเวลาทาํธุรกิจ
ขายตรง 1 - 2 ปี 
 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงประกอบดว้ย ดา้น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง ดา้นการจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี ดา้น
ระบบการฝึกอบรมท่ีดี มีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 

สมมติฐานย่อยท่ี 2.1 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง ดา้นการจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนับสนุนท่ีดี 
ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี มีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจ 
 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์การถดถอยเชิง
พหุ  (Multiple Regression analysis)โดยกาํหนดระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.28 - 4.29 
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การวเิคราะห์ความแปรปรวนของการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 
ตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่ง

ทางธุรกิจ(Y3) กับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงคือด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณภาพสูง (X1) ดา้นการจ่ายผลตอบแทน (X2) ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี (X3) และ
ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี (X4) โดยสมมติฐานของการทดสอบคือ 

H0: 1  = 
2 = 3 = 4 = 0  

H1: มี i อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ี 0 (i=1,…, 4)  
 

ตารางที ่4.28 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 

Source of Variance Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 1.994 4 0.498 0.690 0.599 
Residual 285.304 395 0.722   

รวม 287.298 399    

จากตารางท่ี 4.28 พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงทั้ง 4 ปัจจยั 
ไม่มีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ พิจารณาจากค่า Sig. 
= 0.599 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัสาํคญั 0.05 สรุปไดว้่ายอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 ซ่ึงหมายความว่าไม่มี
ปัจจยัใดเลยท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ  

 
การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิงเส้นระหว่างปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขาย

ตรงกับปัจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง ด้านตาํแหน่งทางธุรกิจแต่ละด้านโดย
สมมติฐานของการทดสอบคือ 

H0 : i  = 0  
H1 : มี i  0 (i=1,…,4)  
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ตารางที ่4.29 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในการทาํนายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของ
นกัธุรกิจขายท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่งทาง
ธุรกิจ  

ตวัแปร Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t-test Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที 3.016 0.959  3.146 0.002** 
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง(X1) -0.104 0.115 -0.045 -0.904 0.367 
ดา้นการจ่ายผลตอบแทน (X2) -0.127 0.102 -0.066 -1.252 0.211 
ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบ
สนบัสนุนท่ีดี (X3) 

0.097 0.129 0.039 0.752 0.452 

ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี(X4) 0.068 0.103 0.035 0.665 0.506 
R2 = 0.007, adjusted R2 = -0.003, F = 0.690, Sig. = 0.599 

** ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 
จากตารางท่ี  4 .29  พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ี มี คุณภาพสูง(Sig = 0.367) ด้านการจ่าย

ผลตอบแทน (Sig = 0.211) ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี  (Sig = 0.452)  ดา้นระบบการ
ฝึกอบรมท่ีดี  (Sig = 0.506) ไม่มีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่ง
ทางธุรกิจอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ค่าสัมประสิทธ์ิการกาํหนด (R2) = 0.001 หมายความว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จ
ของนกัธุรกิจขายตรง สามารถพยากรณ์ความผนัแปรทาํใหปั้จจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขาย
ตรง ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 0.3 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 99.7 เป็นผลมาจากตวัแปรอ่ืน 

สมการท่ีได้จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ สามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการเชิง
เส้นตรงในรูปคะแนนมาตรฐานไดด้งัน้ี 

Y3 = -0.045 X1 - 0.066 X2 + 0.039 X3 + 0.035 X4 
 
สมมติฐานย่อยท่ี 2.1 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงประกอบดว้ย  

ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง ดา้นการจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี มีระบบสนับสนุนท่ีดี 
ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี มีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรงดา้นผลตอบแทนท่ี
ไดรั้บ 
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 ในการทดสอบสมมติฐานน้ี สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์การถดถอยเชิง
พหุ  (Multiple Regression Analysis)โดยกาํหนดระดบันัยสําคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.30 - 4.31 
 

การวเิคราะห์ความแปรปรวนของการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 
ตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงด้าน

ผลตอบแทนท่ีไดรั้บ(Y4) กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงคือดา้นผลิตภณัฑ์
ท่ีมีคุณภาพสูง (X1) ดา้นการจ่ายผลตอบแทน (X2) ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) 
และดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี (X4) โดยสมมติฐานของการทดสอบคือ 

H0: 1  = 
2 = 3 = 4 = 0  

H1: มี i อยา่งนอ้ย 1 ตวัท่ี 0 (i=1,…, 4)  
 
ตารางที ่4.30 การวิเคราะห์ความแปรปรวนของการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 

Source of Variance Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 0.250 4 0.063 0.078 0.989 
Residual 318.147 395 0.805     

รวม 318.398 399       

จากตารางท่ี 4.30 พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขายตรงทั้ง 4 ปัจจยั 
ไม่มีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บพิจารณาจากค่า 
Sig. = 0.989 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัสาํคญั 0.05 สรุปไดว้่ายอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 ซ่ึงหมายความว่า
ไม่มีปัจจยัใดเลยท่ีมีผลต่อรายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรง 

 
การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิงเส้นระหว่างปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนกัธุรกิจขาย

ตรงกบัปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บโดยสมมติฐานของการ
ทดสอบคือ 

H0 : i  = 0  
H1 : มี i  0 (i=1,…,4)  
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ตารางที ่4.31 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณในการทาํนายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของ
นักธุรกิจขายท่ี มีผลทําให้ ปัจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง  ด้าน
ผลตอบแทนท่ีไดรั้บ 

ตวัแปร Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t-test Sig. 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที 1.978 1.012   1.954 0.051 
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง(X1) -0.057 0.121 -0.023 -0.467 0.641 
ดา้นการจ่ายผลตอบแทน (X2) -0.016 0.107 -0.008 -0.145 0.884 
ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบ
สนบัสนุนท่ีดี (X3) 

0.006 0.136 0.002 0.042 0.967 

ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี(X4) 0.031 0.109 0.015 0.289 0.773 
R2 = 0.001, adjusted R2 = -0.001, F = 0.078, Sig. = 0.989 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่าดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง(Sig = 0.641) ดา้นการจ่ายผลตอบแทน 
(Sig = 0.884) ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี  (Sig = 0.967)  ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี 
(Sig = 0.773)  ไม่มีผลทาํให้ปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ค่าสัมประสิทธ์ิการกาํหนด (R2) = 0.001 หมายความว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จ
ของนกัธุรกิจขายสามารถพยากรณ์ความผนัแปรทาํใหปั้จจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
ดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บคิดเป็นร้อยละ 0.1 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 99.9 เป็นผลมาจากตวัแปรอ่ืน 

สมการท่ีได้จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ สามารถเขียนให้อยู่ในรูปสมการเชิง
เส้นตรงในรูปคะแนนมาตรฐานไดด้งัน้ี 

Y4 = -0.023 X1 - 0.008 X2 + 0.002 X3 + 0.015 X4 
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ตารางที ่4.32 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตวัแปรต้น ตวัแปรตาม 

ปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกจิขายตรง 

คุณสมบัตติาํแหน่ง
ประกาศเกยีรตคุิณ   

รายได้ทีไ่ด้รับจากงาน
ขายตรงมาสเตอร์พชี 

ปัจจยัส่วนบุคคล   
1. เพศ   
2. อาย ุ   

3. สถานภาพ   
4. ระดบัการศึกษา   
5. อาชีพ   

6. ระดบัรายไดจ้ากงานประจาํ   
7. ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรง   

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง   
1. ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง   

2. ดา้นการจ่ายผลตอบแทน   
3. ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี   
4. ดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดี   

หมายเหตุ : มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
              การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง กรณีศึกษา
บริษทัมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 

วัตถุประสงค์การวิจัยที่ 1 เพ่ือศึกษาปัจจยัพ้ืนฐานของนกัธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
 วตัถุประสงค์การวจิยัที ่2 เพ่ือศึกษาปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ี
ส่งผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 

ผลวิจยัท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถามปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง 
กรณีศึกษาบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จากกลุ่มประชากรท่ีผูวิ้จยัเลือกมาเป็นตวัแทนของ
ประชากรทั้งหมดในนกัธุรกิจอิสระของบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั จาํนวน 400 คน ซ่ึงผล
การศึกษาสรุปไดด้งัน้ี 

วตัถุประสงค์การวจิยัที ่1 เพ่ือศึกษาปัจจยัพ้ืนฐานของนกัธุรกิจอิสระท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
ปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 

เพศหญิง ร้อยละ 70.0 อายุ 31 - 40 ปี ร้อยละ 44.75 สถานภาพสมรส ร้อยละ 47.00 ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 83.50มีอาชีพ ร้อยละ 37.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน50,001 - 60,000 
บาทร้อยละ 27.75 ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรง3 - 4 ปี ร้อยละ 48.75 ดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูงภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบั มากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า  การรับรองเคร่ืองหมายมาตรฐานความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑจ์ากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง รองลงมาคือมีตราสัญลกัษณ์ THAILAND’S BRAND จากกรม
ส่งเสริมการส่งออก และไดรั้บรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบนั BVQI และการรับรองระบบ 
GMP จากกระทรวงสาธารณสุข ตามลาํดบั สําหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจ
ขายตรงดา้นการจ่ายผลตอบแทนภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด เม่ือพิจารณา
รายข้อ พบว่า เงินปันผล และโบนัสพิเศษ รองลงมาคือมีสวสัดิการท่องเท่ียวในประเทศและ
ต่างประเทศ และรายได ้เป็นมรดกได ้ ตามลาํดบั ดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ
ขายตรงดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนับสนุนท่ีดีภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก
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ท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า  สถาบนัหรือคอร์สอบรมพฒันานักธุรกิจขายตรงรองลงมาคือ
บริษทัมีศูนยห์รือสาขาธุรกิจพร้อมห้องประชุมให้สมาชิก และมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในส่ือทุกรูปแบบอยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ ตามลาํดบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดีภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบั มากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า  กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือมีศูนยป์ระชุม
พร้อมหลกัสูตรในการอบรมเพ่ือการพฒันาอย่างดีและเพียงพอต่อความตอ้งการ รองลงมาคือมีผู ้
ประสบความสาํเร็จเป็นแนวทางและให้คาํแนะนาํ ตลอดจนอบรมให้กบัสมาชิกอยา่งใกลชิ้ด และมี
แผนการจดัประชุมสัมมนาเป็นประจาํอย่างสมํ่าเสมอแก่สมาชิกเครือข่าย ตามลาํดบั ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด 
เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า  ดา้นระบบการฝึกอบรมท่ีดี รองลงมาคือดา้นทีมบริหารท่ีดีมีระบบ
สนับสนุนท่ีดี ดา้นการจ่ายผลตอบแทน และดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง ตามลาํดบั คุณสมบติั
ตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณระดบัไดเรคเตอร์ ร้อยละ 55.25 รายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์
พีชพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายไดท่ี้ได้รับจากงานขายตรงมาสเตอร์พีช 50,001 - 200,000 
บาท ร้อยละ 56.50  

 
วตัถุประสงค์การวจิยัที ่2 เพ่ือศึกษาปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ี

ส่งผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 
1)  เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดจ้ากงานประจาํ และระยะเวลาการทาํ

ธุรกิจขายตรง ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นรายไดท่ี้ไดรั้บ
จากงานขายตรงมาสเตอร์พีช แตกต่างกนั 

2)  เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดจ้ากงานประจาํ ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นคุณสมบติัตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณ แตกต่าง
กนั  

3) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง ดา้น
การจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี มีระบบสนบัสนุนท่ีดี ดา้นทีมบริหารท่ีดี มีระบบสนบัสนุน
ท่ีดี ไม่มีความสัมพนัธ์ กบั ปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นคุณสมบติัตาํแหน่ง
ประกาศเกียรติคุณ   

4) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง ดา้น
การจ่ายผลตอบแทน ดา้นทีมบริหารท่ีดี มีระบบสนบัสนุนท่ีดี ดา้นทีมบริหารท่ีดี มีระบบสนบัสนุน
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ท่ีดี ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นรายไดท่ี้ไดรั้บจากงาน
ขายตรงของนกัธุรกิจบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
 
5.2 อภิปรายผล 

1. ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 70.0 อาย3ุ1 - 40 ปี 
ร้อยละ 44.75 สถานภาพสมรส ร้อยละ 47.00 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 83.50 มีอาชีพ ร้อย
ละ 37.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน50,001 - 60,000 บาทร้อยละ 27.75 ระยะเวลาการทาํธุรกิจขายตรง3 
- 4 ปี ร้อยละ 48.75  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวาริท กนูา (2555) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกประกอบธุรกิจขายตรงบริษทัเด็กซิน (ประเทศไทย) จาํกดั ผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.75 มีอายุระหว่าง 40 - 44 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 35.75 มีสถานภาพสมรส คิดเป็น ร้อยละ 78.25 จบการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. คิดเป็น
ร้อยละ 31.00 มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 31.25 มีรายได ้5,001 - 10,000 บาทต่อ
เดือน คิดเป็นร้อยละ 35.50 มีการซ้ือผลิตภณัฑทุ์กกลุ่มผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 53.00 มีการรักษา
ยอดทุกเดือน คิดเป็นร้อยละ 59.75 โดยมีการรักษายอด 500 PV มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.25 มี
ความถนดัในการจาํหน่ายสินคา้ทุกกลุ่มผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 60.25 มีการเขา้ร่วมกิจกรรมเป็น
บางกิจกรรม คิดเป็นร้อยละ 62.50 โดยกิจกรรมท่ีเขา้ร่วมมากท่ีสุดคือ กิจกรรมการประชุม OPP คิด
เป็นร้อยละ 52.00 มีความสามารถในการหาตวัแทนจาํหน่ายใหม่ 1 - 3 รหัส คิดเป็นร้อยละ 69.25 
และมีความมุ่งมัน่ในสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชุติพร ชวสินธ์ุ(2559) ปัจจยัสู่ความสําเร็จของนัก
ธุรกิจขายตรงของบริษทยันิูซิต้ีมารเก็ตต้ิง (ไทยแลนด)์ จาํกดัผลการวิจยัพบว่า 1) นกัธุรกิจขายตรง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20- 29 ปี สถานภาพโสด จบระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี/ ปวส. 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 50,000 บาทข้ึนไป และมีประสบการณ์ใน
อาชีพนกัธุรกิจขายตรง 1- 3 ปี  2) นกัธุรกิจขายตรงมีทกัษะของคุณสมบติัผูป้ระกอบธุรกิจการขาย
โดยรวมระดบัมาก โดยดา้นมนุษยส์ัมพนัธ์เป็นดา้นท่ีมีระดบัทกัษะสูงสุด โดยเฉพาะหวัขอ้การส่ง
ข่าวสารถึงลูกคา้อย่างสมํ่าเสมอ ดา้นการให้บริการนักธุรกิจขายตรงมีทกัษะระดบัสูงสุดในการ
แสดงความสุภาพต่อผูใ้ชบ้ริการ ดา้นความรู้ของบุคคล นกัธุรกิจขายตรงมีทกัษะระดบัสูงสุดในการ
รู้เก่ียวกับวิธีการใช้ผลิตภณัฑ์และ สามารถสาธิตผลิตภัณฑ์ให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจและยอมรับด้าน
กระบวนการขายสินคา้ ตามลาํดบั นกัธุรกิจขายตรงมีทกัษะระดบัสูงสุดในการเตรียมตวัก่อนเขา้พบ
ผูบ้ริโภคเสมอ  

2. เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดจ้ากงานประจาํ และระยะเวลาการทาํ
ธุรกิจขายตรง ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นรายไดท่ี้ไดรั้บ
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จากงานขายตรงมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มลฤดีจารุมณีโรจน ์
(2549) ศึกษาความพึงพอใจของผูจ้าํหน่ายอิสระท่ีมีต่อผลประโยชน์ตอบแทนของธุรกิจขายตรง
หลายชั้นกรณีศึกษาบริษทัสกายไลน์ ยนิูต้ีจาํกดั (สาขาดอนเมือง) จากการทดสอบสมมติฐานพบว่า
เพศ อายุระดบัการศึกษาการประกอบอาชีพ ระดบัตาํแหน่งในธุรกิจยอดจาํหน่ายของทีมหรือยอด
คะแนนสะสมของทีมมีผลต่อความพึงพอใจในผลประโยชน์ตอบแทนท่ีนกัธุรกิจอิสระไดรั้บอยา่งมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรรณิภา ใจดี (2550) ประสิทธิผลในการ
ทาํงานขายของนกัธุรกิจหรือผูจ้ดัจาํหน่ายอิสระของบริษทัขา้มชาติท่ีดาํเนินธุรกิจขายตรงแบบหลาย
ชั้นในประเทศไทย ผลการวิจยัพบว่า นกัธุรกิจแอมเวยแ์ละผูจ้ดัจาํหน่ายอิสระซูเลียนท่ีมีรายไดต่้อ
เดือนจากอาชีพหลกัท่ีทาํควบคู่ และระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจแตกต่างกนัมีประสิทธิผลในการ
ทาํงานขายดา้นปริมาณขายท่ีขายไดต่้อเดือนในดา้นยอดจาํหน่ายส่วนตวัและยอดจาํหน่ายของกลุ่ม
แตกต่างกนัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเกศริน ศรีเจริญ (2554) ปัจจยัในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
ทาํธุรกิจขายตรงท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษทั กิฟฟารีน
สกายไลน์ ยนิูต้ี จาํกดั ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํ
ธุรกิจขายตรงไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดจ้ากงานประจาํและระยะเวลาทาํธุรกิจกิฟ
ฟารีนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จของการทาํธุรกิจขายตรง ดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ 
และรายไดจ้ากการขายตรง ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ พบว่า ปัจจยัในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพของการทาํธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จท่ีแตกต่างกนั 
ในดา้นตาํแหน่งทางธุรกิจ และดา้นรายไดจ้ากธุรกิจขายตรง โดยมีทิศทางเดียวกนั 

3. ดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพสูง
ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั มากท่ีสุด ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจ
ขายตรงดา้นการจ่ายผลตอบแทนภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด ดา้นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกิจขายตรงดา้นทีมบริหารท่ีดี  มีระบบสนบัสนุนท่ีดีภาพรวม มี
ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวศิริเพญ็ เกษตรศิริกุล และพนม 
คล่ีฉายา(2556) สารเพื่อการโน้มน้าวใจ และผลกระทบต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง
ผลการวิจยัพบว่า สารท่ีใชใ้นการส่ือสารโนม้นา้วใจของธุรกิจขายตรงมีอยู ่12 ชุดความหมาย ไดแ้ก่ 
1) ความสาํเร็จจากการทาํงานในอาชีพอิสระ 2) เครือข่ายคือฐานแห่งความสาํเร็จ  3) สัมพนัธไมตรี 
ความผูกพนักบัครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน 4) ความเช่ือถือและไวว้างใจต่อกนั 5) ความเอ้ือเฟ้ือ
ช่วยเหลือกนั 6) คุณคือผูส้ร้าง  7) การใชชี้วิตอยา่งมีอิสรภาพ  8) การเปล่ียนชีวิตท่ีดีข้ึนในระยะเวลา
อนัสั้น 9) การทดแทนคุณบุพการี 10) ความภูมิใจในเกียรติยศ  11) ความสาํเร็จในการยกระดบัฐานะ
ให้สูงข้ึน และ 12) การเปล่ียนแปลงไปสู่ส่ิงใหม่ และผลการทดสอบอิทธิพลของชุดความหมาย
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พบว่า ทั้ ง 12 ชุดความหมายไม่ส่งผลให้กลุ่มตวัอย่างทั้ ง 2 กลุ่มตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง 
นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มมีความช่ืนชอบชุดความหมายในระดบัปานกลาง และให้
ความเช่ือถือชุดความหมายเหล่าน้ีระดบัค่อนขา้งตํ่า 

 
5.3 ข้อจาํกดัในการศึกษา 
 ขอ้จาํกดัในการทาํวิจยัคร้ังน้ีไดเ้จออุปสรรคในการทาํวิจยั คือ  
 1.  สถานท่ีเก็บขอ้มูลการวิจยัคร้ังน้ีเจาะจงเฉพาะ คือศูนยธุ์รกิจมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น 
สาขาท่ีมีในเขตกรุงเทพมหานครดงันั้น ซ่ึงพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีเวลาท่ีจาํกดัเน่ืองจากตอ้ง
ทาํงานหรือกาํลงัติดต่องานกบัลูกคา้จึงไม่ค่อยอยากให้ความร่วมมือดว้ยเขา้ไปรบกวนเวลาส่วนตวั
ของผูต้อบแบบสอบถาม และบางขอ้มูลบางเร่ืองผูต้อบแบบสอบถามไม่ตอ้งเปิดเผย 
 2.  การเก็บรวบขอ้มูล เน่ืองจากการเก็บขอ้มูลคร้ังน้ี เลือกเจาะจงกลุ่มนกัธุรกิจอิสระของ
บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่จาํกดั ทาํใหใ้ชเ้วลาในเกบ็ค่อนขา้งนาน เพราะไม่ใช่วา่ทุกคนจะเขา้มา
บริษทับางคนก็ออกไปพบลูกคา้ทาํให้กลุ่มตวัอยา่งนอ้ย ตอ้งรอช่วงเลิกทาํงานจึงจะมีกลุ่มตวัอยา่ง
ใหเ้กบ็ขอ้มูล  
 3.  การสอบถาม เน่ืองจากข้อคาํถามในงานวิจยัมีหลายข้อ หลายประเด็นให้สอบถาม 
ผูต้อบบางคนจึงรู้สึกเบ่ือหน่ายในการตอบ หรือบางคร้ังก็ตอบยงัไม่ครบจาํนวนขอ้ท่ีตอ้งการ ก็ปฎิ
เสธการใหข้อ้มูลรวมถึงบางขอ้มูลกเ็ป็นความลบัของบริษทัทาํใหไ้ม่คอยอยากเปิดเผยขอ้มูล 
 4.  การวิจัยมีระยะเวลาในการทาํวิจยัมีเวลาในการทาํวิจยัท่ีจาํกดั บางคร้ังได้ข้อมูลไม่
ครบถว้นจาํตอ้งเล่ือนการจดัเก็บในวนัต่อไป ใช้เวลาเก็บขอ้มูลหลายวนักว่าจะไดค้รบถว้นตาม
จาํนวนท่ีตอ้งการ 
 5.  จาํนวนผูส้ัมภาษณ์ เน่ืองจากแบบสอบถามท่ีตอ้งการมีมากถึง 400 ชุด แต่ผูวิ้จยัมีเพียง 
ตนเองกบัผูช่้วยอีก 2 คน ทาํใหก้ารไดข้อ้มูลล่าชา้ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะ 

5.4.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลวจิัยไปใช้ 
 ผลการวิจยัในคร้ังน้ีสามารถนาํมาเป็นประโยชน์ในแนวทางสําหรับการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดการทาํธุรกิจขายตรงในการประกอบธุรกิจดงัน้ี 
 1.  สําหรับผู้ประกอบการธุรกจิ 

- เพ่ือนาํแนวทางสาํหรับการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจและ
ผูท่ี้สนใจทาํธุรกิจขายตรงซ่ึงในการประกอบธุรกิจน้ีผลการวิจยัทาํใหท้ราบว่าปัจจยัพ้ืนฐานของนกั
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ธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัวดัความสําเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง ปัจจยัในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการทาํธุรกิจขายตรงท่ีส่งผลต่อปัจจยัวดัความสาํเร็จในการทาํธุรกิจขายตรง 

-  เพ่ือนาํนาํผลจากการวิจยัในคร้ังน้ีมาเป็นแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํ
ธุรกิจขายตรงใหป้ระสบความสาํเร็จ 

-  เพ่ือเพ่ิมศกัยภาพเก่ียวกบัช่องทางการจดัจาํหน่าย และสามารถสร้างผลกาํไรให้กบั
ธุรกิจได ้การไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง ตรงความตอ้งการผลคือทาํให้เป้าหมายสําเร็จ นั้นคือผลกาํไร และ
ความยืน่ยงในการดาํเนินธุรกิจต่อไป 

-  ผลการวิจยัพบว่าดา้นผลตอบแทน  ควรเพิ่มการให้รางวลั หรือส่ิงจูงใจ กบัตวัแทน
จาํหน่ายท่ีมีผลงานหรือรายไดท่ี้เพ่ิมมากข้ึนเป็นประจาํ หรือเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว รวมทั้งการทาํให้
ตัวแทนจาํหน่าย มีความมั่นใจ และแรงจูงใจ ว่าธุรกิจขายตรงสามารถเพิ่มรายได้ให้โดยไม่มี
ขีดจาํกดั เพราะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจะไดรั้บตามความสามารถในการขายสินคา้และความสามารถ
ในการสร้างทีมขาย 
 2.  สําหรับผู้บริโภค 

 -  เพ่ือนาํไปใช้ตดัสินใจในการเลือกบริโภคธุรกิจขายตรงได้อย่างเขา้ใจทราบว่าการ
บริการของธุรกิจขายตรงจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตวัเองไดห้รือไม่ มีจุดท่ีพิจารณา
ขอ้ดีขอ้เสียอยา่งไร 
 -  เพ่ือนําไปหลกัพิจารณาตัดสินใจเลือกใช้ธุรกิจขายตรงรวมถึงการแนะนาํบอกต่อ 
ใหก้บับุคคลใกลชิ้ดต่อไปไดอ้ยา่งเขา้ใจในลกัษณะธุรกิจขายตรงไม่เกิดความเขา้ใจท่ีคลาดเคล่ือน 
 -  เพ่ือให้นกัธุรกิจอิสระท่ีเขา้มาสร้างและบริหารจดัการองคก์รท่ีเกิดจากการเชิญชวน
สมาชิกใหม่เขา้มาต่อๆกนัจนเป็นเครือข่าย นกัธุรกิจอิสระจะไดรั้บรายไดท้ั้งจากท่ีตนเองขายปลีก
และจากยอดขายรวมของเครือข่าย ถือเป็นรูปแบบทางธุรกิจสมยัใหม่ 
  -  บริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชั่น จาํกดั ให้ความสําคญักบัตวัแทนจาํหน่าย ท่ีเป็นเพศ
หญิง โดยเฉพาะอาชีพ รับราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ เพราะส่วนใหญ่ทาํเป็นอาชีพเสริม และมี
รายไดเ้สริมต่อเดือนตํ่ากว่า 5,000 บาท โดยทาํการอบรม และให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการเป็นตวัแทนขาย 
และผลประโยชน์ท่ีไดรั้บหากมีความตั้งใจและความมุ่งมัน่ท่ีจะประสบความสาํเร็จ เพ่ือเป็นการเพิ่ม
สมาชิกตวัแทนจาํหน่ายและยอดขายของนักธุรกิจอิสระของบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั
ต่อไปในอนาคต 
 3.  สําหรับภาครัฐ 
  -  เพ่ือนําผลการวิจัยนําไปกําหนดแผนนโยบายเก่ียวกับธุรกิจขายตรงให้มีความ
เหมาะสมกบับริบทของธุรกิจและเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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  -  เพ่ือนาํไปปรับปรุงวางยทุธศาสตร์ทาํแผนเศรษฐกิจเก่ียวกบัธุรกิจขายตรง 
 4.  สําหรับภาคเอกชน 
  -  นาํไปเป็นฐานขอ้มูลในการตดัสินใจสนบัสนุนเงินทุนใหก้บัผูป้ระกอบการธุรกิจขาย
ตรง 
  - นาํไปวางแผนกลยทุธ์ทางธุรกิจขายตรงใหป้ระสบความสาํเร็จต่อไป 

 
5.4.2 ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

 1. งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัในเชิงปริมาณโดยการแจกแบบสอบถามดงันั้นแนว
ทางการวิจัยคร้ังต่อไป ควรศึกษาการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์  เพ่ือได้ข้อมูลเชิงลึก 
ผลการวิจยัสามารถเปรียบเทียบขอ้เทจ็จริงในเชิงลึกไดม้ากข้ึน  
 2. ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรท่ีจะมีการเพ่ิมจาํนวนตวัอย่างกลุ่มประชากรท่ีมากข้ึนโดย
ศึกษาในเขตศูนยธุ์รกิจมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ สาขาท่ีมีในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันั้นควรศึกษาใน
ต่างพ้ืนท่ีดว้ยซ่ึงอาจจะทาํใหมี้ขอ้มูลท่ีมากข้ึนแลว้สามารถเปรียบเทียบความสมัพนัธ์ ความแตกต่าง 
และไดข้อ้มูลผลการวิเคราะห์ท่ีเป็นประโยชนม์ากข้ึน  
 3.  ในงานวิจยัคร้ังมีศึกษาถึงปัจจยัในการเพิ่มประสิทธิภาพท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความสําเร็จ
ในการทาํธุรกิจขายตรง: กรณีศึกษาบริษทัมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั ขอ้เสนอแนะในการวิจยั
คร้ังต่อไปอาจจะเพ่ิมเติมในการศึกษาเร่ือง ความผูกพนัในองค์กร ภาวะผูน้าํ เพ่ือใชป้ระกอบการ
พิจารณาเพิม่เติมใหส้มบูรณ์แห่งการวิจยัมากข้ึน 
 4.  ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบระหว่างตัวแทนจาํหน่ายธุรกิจมาสเตอร์พีซไลฟ์วิชั่น 
ระหว่างผูท่ี้เร่ิมทาํธุรกิจ กบัผูท่ี้ทาํธุรกิจดา้นน้ีจนประสบผลสาํเร็จ 
 5.   ควรมีการศึกษาถึงการบริหารจดัการของบริษทัธุรกิจมาสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ ท่ีมีผลต่อ
ลูกคา้และนกัธุรกิจมาสเตอร์พชี ไลฟ์ วิชัน่ จาํกดั 
 6. ควรมีการศึกษาเร่ืองกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจขายตรงท่ีนาํมาใชแ้ข่งขนัระหว่างธุรกิจ 
และความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจขายตรง 
 7. ควรมีการศึกษาถึงทศันคติและความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑม์าสเตอร์พีช ไลฟ์ วิชัน่ 
จาํกดั ของลูกคา้ 
 8. ควรศึกษากระบวนการจดัการ วิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม ปัญหาในการดาํเนินงานของ
ตวัแทนจาํหน่าย ในระดบัต่างๆ   
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิยั 
 

 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามชุดน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา
ระดบัปริญญามหาบณัฑิต ซ่ึง ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการตอบ
แบบสอบถามของท่านนั้น จะ ใชส้าํหรับการศึกษาวิจยั
เท่านั้น  
 โดยแบบสอบถามชุดน้ี จะประกอบไปดว้ย 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลพ้ืนฐานของนกัธุรกิจขายตรง 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง 
 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัวดัความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรงบริษทัมาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่จาํกดั 
 ทั้งน้ี ผูว้ิจยัขอความอนุเคราะห์จากท่าน ไดโ้ปรดสละเวลาอนัมีค่าของท่านตอบ
แบบสอบถามฉบบัน้ีตามความเป็นจริงจนครบถว้น เพือ่ท่ีจะทาํใหผ้ลการวิจยัคร้ังน้ีสมบูรณ์ ถูกตอ้ง 
และสามารถนาํไปพฒันาใหเ้กิดประโยชนต่์อการศึกษาวจิยัไดต่้อไป 
ส่วนที ่1 ข้อมูลพ้ืนฐานของนักธุรกจิขายตรง 
1. เพศ 

 ชาย    หญิง 
2. อายุ 

 ตํ่ากว่า 20      21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 41 – 50 ปี 51– 60ปี    
61 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ 
 โสด สมร หมา้ย/หยา่ร้าง อ่ืน ๆ (ไม่จดทะเบียนสมรส,แยกกนัอยู)่ 

4. ระดับการศึกษา 
 ตํ่ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี   ปริญญาโท ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 
� นกัเรียน/นกัศึกษา    � พนกังานบริษทัเอกชน   
� พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ � ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
� แม่บา้น/พ่อบา้น   � รับจา้งทัว่ไป 
� อาชีพอิสระ (เช่น ขายตรง ,ประกนั,นกัแสดง)    � อ่ืน ๆ (ระบุ).เกษียนราชการ 
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6. ระดับรายได้จากงานประจาํ (ทีไ่ม่ใช่ธุรกจิขายตรง) 
 � ตํ่ากว่า 10,000 บาท  � 10,001 – 20,000 บาท � 20,001 – 30,000 บาท   
 � 30,001 – 40,000 บาท   � 40,001 – 50,000 บาท        � 50,001 – 60,000 บาท   
 � 60,001 – 70,000 บาท   � 70,001 – 80,000 บาท � 80,001 – 90,000 บาท   
 � 90,001 – 100,000 บาท  � มากกวา่ 100,001 บาท   
7. ระยะเวลาการทําธุรกจิขายตรง 
 � นอ้ยกว่า 1 ปี  � 1 – 2 ปี  � 3 – 4 ปี  � มากกวา่ 5 ปีข้ึนไป 
 
ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความคิดเห็นท่ีเป็นจริงของ
ท่านมากท่ีสุดเพียงคาํตอบเดียว โดยใชเ้กณฑค์ะแนน ดงัน้ี 
 5  หมายถึง  มากท่ีสุด 
 4  หมายถึง  มาก 
 3  หมายถึง  ปานกลาง 
 2  หมายถึง  นอ้ย 
 1  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจยัทีม่ีอทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง ระดบั 

5 4 3 2 1 

1. ด้านผลติภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง      
1. ไดรั้บรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบนั BVQI และการ
รับรองระบบ GMP จากกระทรวงสาธารณสุข 

     

2. การรับรองเคร่ืองหมายมาตรฐานความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑจ์ากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

     

3. มีตราสญัลกัษณ์ THAILAND’S BRAND จากกรมส่งเสริม
การส่งออก 

     

2. ด้านการจ่ายผลตอบแทน      
1. เงินปันผล และโบนสัพิเศษ       
2. มีสวสัดิการท่องเท่ียวในประเทศ  และต่างประเทศ 
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ปัจจยัทีม่ีอทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง ระดบั 

5 4 3 2 1 
3. รายได ้เป็นมรดกได ้       
3. ด้านทมีบริหารทีด่ ี มรีะบบสนับสนุนทีดี่      
1. มีสถาบนัหรือคอร์สอบรมพฒันานกัธุรกิจขายตรง      
2. บริษทัมีศูนยห์รือสาขาธุรกิจพร้อมหอ้งประชุมใหส้มาชิก      
3. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพนัธ์
ในส่ือทุกรูปแบบอยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ 

     

4. ด้านระบบการฝึกอบรมทีดี่      
1. มีแผนการจดัประชุมสมัมนาเป็นประจาํอยา่งสมํ่าเสมอแก่
สมาชิกเครือข่าย 

     

2. มีศูนยป์ระชุมพร้อมหลกัสูตรในการอบรมเพ่ือการพฒันา
อยา่งดีและเพียงพอต่อความตอ้งการ 

     

3. มีผูป้ระสบความสาํเร็จเป็นแนวทางและใหค้าํแนะนาํ 
ตลอดจนอบรมใหก้บัสมาชิกอยา่งใกลชิ้ด 

     

 
ส่วนที ่3 ปัจจัยวดัความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรงบริษทัมาสเตอร์พซีไลฟ์วช่ัินจํากดั 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงใน (   ) ท่ีตรงกบัขอ้มูลหรือกรอกขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีตรง
กบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

1. คุณสมบติัตาํแหน่งประกาศเกียรติคุณ  ในบริษทัมาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่จาํกดั 
(    ) ซุปเปอร์ไวเซอร์  
(    )  เมเนเจอร์  
(   )  ไดเรคเตอร์  
(   )  เพรสซิเดนท ์ 
(   )  คราวนเ์พรสซิเดนท ์ 
(   )  โรยลัคราวน ์เพรสซิเดนท ์ 

 2. รายไดท่ี้ไดรั้บจากงานขายตรงมาสเตอร์พีซไลฟ์วิชัน่จาํกดั ต่อเดือน 
 (    ) ตํ่ากวา่ 50,000 บาท- (    ) 50,001 – 200,000 บาท 
 (    )200,001 – 350,000 บาท  (    ) 350,001 – 500,000 บาท 
 (    ) 500,001 – 650,000 บาท  (    ) 650,001 – 800,000 บาท 
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 (    ) 800,001 – 950,000 บาท (    ) 950,001 – 1,100,000 บาท 
 (    ) 1,100,001 – 1,250,000 บาท   (    ) 1,2500,001 – 1,400,000 บาท 
 (    ) มากกวา่ 1,400,001 บาท ข้ึนไป 
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ภาคผนวก  ข 
แบบทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 
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ผลการทดสอบการตรวจสอบค่าความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือวจิยั (แบบสอบถาม) 
 

 
ข้อที ่

การตรวจสอบของผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
คะแนน 

ค่า 
IOC 

ผลการ
พจิารณา     ดร.เอก ดร.รัชยา คุณกฤษณ์ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 

1 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3 1 1 0 2 0.66 ใชไ้ด ้
4 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง 
1 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5 1 1 0 2 0.66 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
8 1 1 0 2 0.66 ใชไ้ด ้
9 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
10 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

11 1 1 0 2 0.66 ใชไ้ด ้

12 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ส่วนที ่3 ปัจจัยวดัความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรงบริษทัมาสเตอร์พชีไลฟ์วช่ัินจํากดั 

1 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้



83 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
ผลการทดสอบการตรวจสอบค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือวิจยั 
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ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม 
 

คาํถาม ผลค่าความน่าเช่ือถือของ 
Cronbach 

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง  
ด้านผลติภัณฑ์ทีม่คุีณภาพสูง  
1. ไดรั้บรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบนั BVQI และการรับรอง
ระบบ GMP จากกระทรวงสาธารณสุข 

0.805 

2. การรับรองเคร่ืองหมายมาตรฐานความปลอดภยัของผลิตภณัฑจ์าก
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

0.801 

3. มีตราสญัลกัษณ์ THAILAND’S BRAND จากกรมส่งเสริมการ
ส่งออก 

0.810 

ด้านการจ่ายผลตอบแทน  
1. เงินปันผล และโบนสัพิเศษ  0.816 
2. มีสวสัดิการท่องเท่ียวในประเทศ  และต่างประเทศ 0.812 
3. รายได ้เป็นมรดกได ้  0.815 
ด้านทมีบริหารท่ีดี  มีระบบสนับสนุนที่ด ี  
1. มีสถาบนัหรือคอร์สอบรมพฒันานกัธุรกิจขายตรง 0.812 
2. บริษทัมีศูนยห์รือสาขาธุรกิจพร้อมหอ้งประชุมใหส้มาชิก 0.801 
3. มีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในส่ือทุก
รูปแบบอยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ 

0.819 

ด้านระบบการฝึกอบรมทีด่ ี  
1. มีแผนการจดัประชุมสมัมนาเป็นประจาํอยา่งสมํ่าเสมอแก่สมาชิก
เครือข่าย 

                 0.824 

2. มีศูนยป์ระชุมพร้อมหลกัสูตรในการอบรมเพ่ือการพฒันาอยา่งดี
และเพียงพอต่อความตอ้งการ 

 0.799 

3. มีผูป้ระสบความสาํเร็จเป็นแนวทางและใหค้าํแนะนาํ ตลอดจน
อบรมใหก้บัสมาชิกอยา่งใกลชิ้ด 

 0.844 

ค่าเฉลีย่รวมทั้งหมด (Total Average) 0.826 
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ภาคผนวก  ง 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือวิจยั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
 

1. ดร.เอก ชุณหชชัราชยั      รองคณบดี     
      มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
2. ดร. รัชยา ภกัดีจิตต ์     อาจารยป์ระจาํ  
      มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
3. นายกฤษณ์   ศรีวะรมย ์    ประธานกรรมการบริหาร  
      บริษทั มาสเตอร์พีชไลฟ์วิชัน่ จาํกดั
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ประวตัิผู้วจิยั 
 

ช่ือ- ช่ือสกลุ นางสาวเขมิกา รัตนภาธร  
 

วนัเดือนปีเกดิ 15  กรกฎาคม  2515 
 

สถานทีเ่กดิ 
 

จงัหวดัเชียงใหม่  ประเทศไทย 

ประวตัิการศึกษา 
2559 
 
 
2539 
 
 

ท่ีอยูปั่จจุบนั 

 
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
วิทยาเขต กรุงเทพฯ 
ปริญญาศิลปศาสตรบณัฑิต การจดัการทัว่ไป (การบญัชี) 
สถาบนัราชภฏัเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ 
 
18 ถนนหม่ืนดา้มพร้าคต  ซอย 13  ตาํบลชา้งเผอืก  
อาํเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  (50300) 
 

ตําแหน่งงาน  นกัธุรกิจอิสระตาํแหน่ง ROYAL CROWN 
PRESIDENTบริษทัมาสเตอร์พีชไลฟ์วิชัน่จาํกดั 

 

อเีมลล์ 

 
Kemika999@gmail.com 
 

 


