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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) มูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นนกัธุรกิจ 
กิฟฟารีน (2) หาปัจจยัแห่งความส าเร็จของนกัธุรกิจกิฟฟารีน และ (3) ความคิดเห็นของนกัธุรกิจ 
กิฟฟารีนต่อธุรกิจกิฟฟารีนในแง่มุมต่างๆ 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ ประชากรคือ สมาชิกนกัธุรกิจ ผูบ้ริโภค ของธุรกิจ
ขายตรงกิฟฟารีนในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และนครปฐม จ านวน 5.8 ลา้นรหสั เลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งโดยการสุ่มแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็นแบบตามสะดวก ไดจ้  านวน 400 คน ตามสูตรของ 
ยามาเน่ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
ความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบค่าไค-สแควร์ 

ผลการศึกษาพบวา่ (1) มูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนคือ การท่ีมีญาติ
หรือเพื่อนหรือคนรู้จกัเขา้มาชกัชวนท าธุรกิจมากกวา่ดา้นอ่ืนๆ (2) ปัจจยัแห่งความส าเร็จของนกัธุรกิจ
กิฟฟารีนคือ การท่ีผลิตภณัฑข์องบริษทัมีคุณภาพ ช่วงอายรุะหวา่ง 40-59 ปี และการตั้งใจท าธุรกิจน้ี
อยา่งจริงจงัเป็นอาชีพหลกัจะช่วยในเป็นแรงผลกัดนัไปสู่ความประสบความส าเร็จไดม้ากท่ีสุด และ
พบวา่การศึกษาไม่มีผลต่อรายได ้(p-value = 0.045>0.01) และระดบัต าแหน่ง (p-value = 0.056>0.01) 
ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 และ (3) ความคิดเห็นต่อธุรกิจกิฟฟารีนในแง่มุมต่างๆโดยรวมแลว้สมาชิก
นกัธุรกิจกิฟฟารีนพึงพอใจต่อบริษทัในดา้นการรับสมคัรสมาชิก แผนธุรกิจ ราคา การตอบแทน
สังคม และโปรโมชัน่ ตามล าดบั และไม่พึงพอใจในดา้นประเภทของสินคา้ จ  านวนศูนยบ์ริการ และ 
ความรวดเร็วในการจดัส่ง โดยคิดท่ีระดบันยัส าคญัร้อยละ 90 และนกัธุรกิจกิฟฟารีนมีความภาคภูมิใจ
ในการท าธุรกิจกิฟฟารีนเฉล่ียร้อยละ 8.6725 คะแนน (SD = 1.776) เตม็ 10 คะแนน ดา้นผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพโดยรวมดีเพียงใด เฉล่ียร้อยละ 8.885 คะแนน (SD = 1.422) เตม็ 10 คะแนน 
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Abstract 
 

The purposes of this study were to study (1) members' motives in entering into Giffarine 
business; (2) key success factors of Giffarine business members; and (3) opinions of Giffarine business 
members. 

The population was all of the business members in Thailand which is around 5.8 million of 
ID.  The sample was selected by using a convenience sampling and a non-probability sampling method.  
The sample size was 400 members of Giffarine business who lived in Bangkok Metropolitan Region 
(Bangkok and suburban area).  The instruments used were self-administered questionnaires.  Data were 
analyzed using descriptive statistic such as percentage, frequency, mean and standard deviation and 
using inferential statistics such as chi-square test. 

The results of this study were (1) members' motive in entering into Giffarine business was 
a suggestion and invitation from relatives or friends or acquaintances which is observed to be more 
influent than that from others; (2) key success factors of Giffarine business member were the quality of 
products, interval age length of 40-59 year old and the effort made in doing this business as a main job 
and in this research indicated that degree of education wasn’t correlated to income (p-value= 0.045>0.01) 
and level in Giffarine business (p-value = 0.056>0.01) which were measured by level of significant = 0.01; 
and (3) opinions of Giffarine business members, in overall, Giffarine business members were satisfied in the 
company about its recruitment process, business plan, product price, corporate social responsibility, and 
promotion.  Giffarine business members weren’t satisfied in the company about its categories of products 
which are not sufficient, the number of distributed service center, and its speed of delivery services which 
were measured by a significant of 90 percent.  The pride of Giffarine business members in this business 
measured by a point given by members was 8.6725 points (SD = 1.776) from the maximum of 10 
points.  The quality of products in the opinions of Giffarine business members measured by a point 
given was 8.885 points (SD = 1.422) from the maximum of 10 points. 
 
Keywords:  Opinion,  Direct sale,  Giffarine business 
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บทที ่ 1 

บทน า 
 
 

1.   ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ปัจจุบนัธุรกิจขายตรงเป็นท่ีแพร่หลายในประเทศไทยและทัว่โลก ในชีวิตประจ าวนั
ประชาชนทุกคนสามารถสัมผสัใกลชิ้ดกบัธุรกิจขายตรงดว้ยการมีส่วนร่วมในการเป็นสมาชิก เป็น 
ผูซ้ื้อ ผูข้าย หรือเขา้มาท าเป็นธุรกิจ เครือข่ายในการสร้างรายไดใ้ห้แก่ตนเองและครอบครัว ไม่วา่จะ
เป็น part-time หรือ full-time ก็สามารถประสบความส าเร็จไดท้ั้งส้ิน 

ธุรกิจขายตรงแบบชั้นเดียว(Single-level marketing) หรือหลายชั้นก็เป็นรูปแบบหน่ึงท่ี
ไดรั้บความนิยมโดยเฉพาะธุรกิจขายตรงหลายชั้น (Multi-level marketing: MLM) หรือธุรกิจแบบ
เครือข่าย (Network marketing) ซ่ึงเป็นรูปแบบการขายท่ีผูข้ายจะไดรั้บค่าตอบแทน 2 ทาง คือ 
ค่าตอบแทนในการขายสินคา้และไดรั้บผลตอบแทนจากการขายสินคา้หรือบริการจากบุคคลท่ีผูข้าย
ตรงรับสมคัร ธุรกิจกิฟฟารีนเป็นธุรกิจขายตรงหลายชั้นอนัดบัตน้ๆของประเทศไทย คนไทยมีความ
ใกลชิ้ดและแพร่หลายอยา่งมาก 

ในการด าเนินธุรกิจขายตรงในปัจจุบนัน้ี มีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงและรวดเร็ว แต่
ละธุรกิจพยายามสรรหากลยุทธ์ทุกรูปแบบท่ีหลากหลายในทุกสภาพการค้า เพื่อช่วงชิงความ
ไดเ้ปรียบและผลก าไรสูงสุด โดยใชผ้ลิตภณัฑ์ การตลาด การส่ือสาร ช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือ
เทคโนโลยเีพื่อการเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากท่ีสุด จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาเพื่อหาวธีิในการปรับปรุงพฒันา
ความสามารถของการท าธุรกิจขายตรงโดยการน าความคิดเห็นในด้านต่างๆมาใช้ในการช่วย
ตดัสินใจ และยงัจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาถึงแนวทางในการพฒันาตนเองเพื่อน าพาตนเองในไปสู้ความ
ประสบความส าเร็จ 

 
2.   วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

2.1 เพื่อศึกษามูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
2.2  เพื่อศึกษาหาปัจจยัแห่งความส าเร็จของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
2.3  เพื่อศึกษาความคิดเห็นของนกัธุรกิจกิฟฟารีนต่อธุรกิจกิฟฟารีนในแง่มุมต่างๆ 
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3.   กรอบแนวคดิทางทฤษฎ ี
 

องค์กรธุรกิจขายตรงท่ีจะประสบความส าเร็จได้นอกจากมีรูปแบบองค์กรท่ีดี การ
บริหารจดัการท่ีดี ผูบ้ริหารท่ีมีความสามารถ ผลิตภณัฑ์ท่ีดี ช่องทางการกระจายสินคา้ท่ีดี พนกังาน
ท่ีมีความสามารถ ราคาท่ีเหมาะสม ท่ีส าคญัท่ีสุดคือสมาชิกนกัธุรกิจ/ผูบ้ริโภค ตอ้งมีความพึงพอใจ
ต่อทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีกล่าวมาแลว้ ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะจากสมาชิกจะมีผลดีอยา่งยิ่งต่อการ
พฒันาธุรกิจและองคก์รต่อไปในอนาคต 

 

4.   ประเด็นปัญหาการศึกษา 
 

4.1 ศึกษาประเด็นมูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
4.2  ศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
4.3  ศึกษาความคิดเห็นต่อธุรกิจกิฟฟารีนในแง่มุมต่างๆ 

 
5.   ขอบเขตการศึกษา 
 

เป็นการศึกษาวจิยัโดยมีขอบเขตของเน้ือหาคือมุ่งเนน้ศึกษาความคิดเห็นของนกัธุรกิจ/
ผูบ้ริโภค กิฟฟารีน ในแง่มุมต่างๆ เก่ียวกบัมูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน/
ผูบ้ริโภค ระดบัต าแหน่ง ระยะเวลาการเป็นสมาชิก พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ระดบัความภาคภูมิใจ 
ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ความคิดเห็นเก่ียวกับราคา ความคิดเห็นเก่ียวกับสถานท่ี ความ
คิดเห็นเก่ียวกบัโปรโมชัน่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจ ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลตอบแทน ความ
คิดเห็นเก่ียวกบั CSR ความคิดเห็นเก่ียวกบั key of success ปัจจยัของการท าธุรกิจกิฟฟารีน โดยมี
ขอบเขตการศึกษาดงัน้ี 

5.1 ประชากรท่ีเป็นสมาชิกนกัธุรกิจ/ผูบ้ริโภค ของกิฟฟารีนประมาณ 5.8 ลา้นรหสั 
5.2 กลุ่มตัวอย่าง ซ่ึ ง เ ป็นสมาชิกนัก ธุร กิจกิฟฟารีนจ านวน 400 คนในพื้ น ท่ี 

กรุงเทพมหานคร  ปริมณฑล และนครปฐม 
5.3 ระยะเวลาท่ีท าการเก็บขอ้มูล กุมภาพนัธ์ – มีนาคม 2555 
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6.   นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1 ขายตรง หมายความวา่ การท าตลาดสินคา้หรือบริการในลกัษณะของการน าเสนอ
ขายต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอ่าศยัหรือสถานท่ีท างานของผูบ้ริโภคหรือของผูอ่ื้นหรือสถานท่ีอ่ืน
ท่ีมีใช่สถานท่ีประกอบการคา้เป็นปกติธุระโดยผ่านตวัแทนขายตรงหรือผูจ้  าหน่ายอิสระชั้นเดียว
หรือหลายชั้น แต่ไม่รวมถึงนิติกรรมตามท่ีกฎหมายก าหนดในกฎกระทรวง 

6.2 ตลาดแบบตรง หมายความว่า การท าตลาดสินคา้หรือบริการในลกัษณะของการ
ส่ือสารข้อมูลเพื่อเสนอขายสินค้าหรือบริการโดยตรงต่อผูบ้ริโภคซ่ึงอยู่ห่างโดยระยะทาง และ
มุ่งหวงัใหผู้บ้ริโภคแต่ละรายตอบกลบัเพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจตลาดแบบตรง 

6.3 ระบบการตลาดแบบหลายช้ัน (MLM: Multi-Level Marketing) หรือระบบ
การตลาดเครือข่าย หมายถึง การขายตรงรูปแบบหน่ึงซ่ึงผูข้ายตรงจะตอ้งไดรั้บค่าตอบแทนพื้นฐาน
จาก 2 ทางคือ (1) จากค่าตอบแทนในการขายส้ินคา้หรือบริการ และ (2) ไดรั้บผลตอบแทนจากกลุ่ม
เครือข่ายของตน 

6.4 กลยุทธ์การตลาด หมายถึงขั้นตอนในการก าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การ
เลือกตลาดเป้าหมายและการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ตลาดและบรรลุจุดมุ่งหมายขององคก์ร หรือหมายถึงหลกัเกณฑซ่ึ์งในการบริหารตลาดก าหนดวา่จะ
ใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด จากความหมายของกลยุทธ์การตลาดมีประเด็นส าคญัคือ 
(1) การก าหนดตลาดเป้าหมาย (2) การก าหนดวตัถุประสงค์ทางการตลาด (3) การก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด (4) การก าหนดโปรแกรมทางการตลาด 

6.5 กฟิฟารีน หมายถึง บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั 
6.6 แผนธุรกจิกฟิฟารีน หมายถึง แผนและแนวทางการท างานรวมถึงขอ้ก าหนดต่างๆ 

เพื่อรับรายไดจ้ากกิฟฟารีน 
6.7 สมาชิก หมายถึง ผูท่ี้มีคุณสมบติัครบถว้นตามกฎระเบียบ และสมคัรเป็นสมาชิก 
6.8 ผลิตภัณฑ์กิฟฟารีน หมายถึง ผลิตภณัฑ์ อุปกรณ์ส่งเสริมธุรกิจ หรือบริการต่างๆ 

ท่ีผลิต จดัท าหรือมอบใหโ้ดยกิฟฟารีนแก่สมาชิก และเป็นส่ิงท่ีกิฟฟารีนจดัท าข้ึนเพื่อจ าหน่าย หรือ
ใชต้ามระเบียบปฏิบติั 
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6.9 อุปกรณ์ส่งเสริมธุรกิจ หมายถึง วสัดุ อุปกรณ์ เอกสาร วีซีดี หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ 
ซ่ึงจดัท าโดยกิฟฟารีน เพื่ออ านวยความสะดวกแก่สมาชิกในการน าไปใชใ้นการขยายงาน 

6.10  เครือข่าย หรือ องค์กรสมาชิก หมายถึง สมาชิกทั้งหมดของกิฟฟารีน 
6.11  สายงาน หมายถึง การสมคัรสมาชิกท่ีมีจุดเร่ิมตน้จากผูแ้นะน าคนเดียวกนัและมี

การขยายเครือข่ายสมาชิกต่อเน่ืองกนัไปเร่ือยๆ แมไ้ม่ไดถู้กชกัชวนจากผูแ้นะน าคนแรกก็ให้ถือว่า
อยูใ่นสายงานเดียวกนั 

6.12  องค์กร หมายถึง บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี จ  ากดั และเครือข่ายสายงาน
ของสมาชิกแต่ละเครือข่าย 

6.13  PV (Point Value) หมายถึง คะแนนจากการซ้ือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนของสมาชิก 
ตามท่ีกิฟฟารีนก าหนดซ่ึงข้ึนอยู่กบัชนิดของผลิตภณัฑ์กิฟฟารีน และ PV มีผลต่อการค านวณเงิน
ปันผลและการข้ึนต าแหน่ง 

6.14  ระดับต าแหน่งของสมาชิกนักธุรกิจกิฟฟารีน หมายถึง สถานะภาพการเป็น
สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนมี 11 ระดบั ดงัน้ี บรอนซ์สตาร์,  ซิลเวอร์สตาร์, โกลด์สตาร์,  เมอร์คิวร่ี, 
จูปิเตอร์, วนีสั, แซทเทิร์น, พาราไดซ์, เอ็กซ์คลูซีฟ พาราไดซ์, แกรนด์ พาราไดซ์, ไดมอนด์ แกรนด ์
พาราไดซ์ ตามล าดบั โดยตลอดของงานวิจยัน้ีเราจะแบ่งระดบัต าแหน่งออกเป็น 4 กุล่มคือ (1) เร่ิม
สมัครยงัไม่มีต าแหน่ง (2) ผู ้บริหารระดับต้น (บรอนซ์สตาร์ - ซิลเวอร์สตาร์) (3) ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง (โกลด์สตาร์ - แซทเทิร์น) (4) ผูบ้ริหารระดบัสูง (พาราไดซ์ - ไดมอนด์ แกรนด์ พารา
ไดซ์) และจะเกิดการเปล่ียนแปลงระดบัต าแหน่งสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนไดต่้อเม่ือมีผลงานดา้น
ยอดขาย และการสร้างขยายทีมงาน ซ่ึงเขา้เกณฑ์ท่ีก าหนดไวใ้นคู่มือการด าเนินธุรกิจขายตรงกิฟ
ฟารีน บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั 

6.15  ลักษณะทางประชากรของสมาชิกนักธุรกิจกิฟฟารีน หมายถึง ลกัษณะส่วน
บุคคล ของสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน เช่น เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา, รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจ
กิฟฟารีนและอาชีพหลกั/เสริม 

6.16  รหัส หมายถึง รหัสสมาชิกของนักธุรกิจกิฟฟารีนท่ีได้รับจากการสมคัรเป็น
สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนซ่ึงรหสัหน่ึงรหสันั้นอาจสามารถหมายถึงบุคคลจ านวนมากกวา่หน่ึงคน
ได ้เช่น คู่สมรสสามารถใชร้หสัร่วมกนัได ้เป็นตน้ 
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7.   ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 นกัธุรกิจกิฟฟารีนหรือผูท่ี้ตอ้งการศึกษาท่ีตอ้งการประสบความส าเร็จเห็นแนวทาง
ในการขยายธุรกิจเครือข่ายใหเ้จริญกา้วหนา้ยิง่ข้ึน 

7.2 เป็นขอ้มูลใหบ้ริษทัน าไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันาการบริหารจดัการใน
เร่ืองต่างๆไดต้รงตามความคิดเห็นของสมาชิกใหดี้ยิง่ข้ึน 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษาวิจยัในเร่ืองการขายตรงของธุรกิจกิฟฟารีนตามความคิดเห็นของนักธุรกิจ 
กิฟฟารีน มีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งท่ีใชป้ระกอบการศึกษาดงัน้ี (1) ความเป็นมาของธุรกิจขายตรง 
(2) บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั (3) ปัจจยัแห่งความส าเร็จในธุรกิจเครือข่าย และ (4) ขั้นตอน 
สู่ความส าเร็จ และ (5) งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.   ความเป็นมาของธุรกจิขายตรง 
 

1.1  ความเป็นมาของธุรกจิขายตรงในอเมริกา 
 การขายตรง (Direct sales) เป็นวธีิการท่ีมีมาตั้งแต่ยุคโบราณ โดยเร่ิมจากพ่อคา้เร่ท่ี

ใชว้ธีิการเดินเขา้ไปหาลูกคา้เพื่อการซ้ือขายหรือแลกเปล่ียนสินคา้ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นสินคา้เบ็ดเตล็ด
ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนั เช่น หว ีเขม็ ดา้ย 

 ต่อมาเม่ือการคมนาคมมีความสะดวกสบายมากข้ึน ยกตวัอย่าง เช่น บทบาทของ
พ่อคา้เร่ในสหรัฐอเมริกา (Yankee Peddlers) ก็เพิ่มความส าคญัมากข้ึนเช่นกนั พ่อคา้บางคนท่ีพอมี
ฐานะก็เร่ิมเดินทางไปโดยใชพ้าหนะ เกวียนหรือมา้ในการเดินทางเพื่อไปขาย สินคา้และขยายไปสู่
การเดินทางโดยทางเรือไปในหลาย ๆ ประเทศ การขายตรงโดยพ่อคา้ตรงถึงผูบ้ริโภคจึงกระจายไป
ยงัทัว่ทุกภูมิภาคของโลก เช่น แอฟริกา ฝร่ังเศส องักฤษ เยอรมนั ฮงัการี และจีน 

 ในปี พ.ศ. 2429 เดวิด แมคคอนแนล (David McConnell) เซลล์แมนผูข้ายสินคา้
ตามบ้านได้ค้นพบความจริงว่า ตวัอย่างน ้ าหอมท่ีให้ลูกค้าผูห้ญิงทดลองใช้เป็นท่ีนิยมมากกว่า
หนงัสือท่ีเขาเสนอขาย จึงไดก่้อตั้งบริษทัแคลิฟอร์เนียเพอร์ฟูม (California Perfumes) ข้ึนในรัฐ
นิวยอร์ค และในเวลาต่อมา บริษทัไดเ้ปล่ียนช่ือเป็นบริษทั เอวอน โปรดกัส์ (Avon Products) ในปี 
พ.ศ. 2482 โดยเขาตอ้งการยกยอ่งสรรเสริญนกัประพนัธ์ วิลเลียมเช็คสเปียร์ (William Shakespeare) 
ในบทประพนัธ์ท่ีเขาช่ืนชอบเร่ือง Stratford Upon Avon 

 มิสซิส พี.เอฟ.อี. แอลบ้ี (Mrs.P.F.E.Albee) แห่งวินเชสเตอร์ รัฐนิวแฮมเชียร์ เป็นผู ้
บุกเบิกระบบการขายตรงของเอวอน ซ่ึงมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั เธอไดเ้ป็น
สมาชิกคนแรกของบริษทั เม่ือแมคคอนแนล (McConnell) จา้งเธอให้ขายน ้ าหอม ลิตเต้ิลดอทเพอร์ฟูม 
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(Little Dot Perfume) แก่เพื่อนและเพื่อนบา้น เธอไดรั้บสมคัรผูห้ญิงอีกมากมายให้มาท าหนา้ท่ีแบบ
เดียวกนัและไดข้ยายอาณาเขตของธุรกิจออกไปครอบคลุมภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทั้งหมด นบัวา่
ไดส้ร้างกลุ่มนกับริหารธุรกิจหญิงท่ีประสบความส าเร็จให้เกิดข้ึน ดงันั้น จึงถือไดว้่า เอวอน เป็น
บริษทัขายตรงรายแรกในดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑ์เพื่อความงาม และเป็นตน้แบบ
ของการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single - level Marketing หรือ SLM) 

จนกระทัง่ในปี พ.ศ. 2489 ระบบการสาธิตท่ีเรียกวา่ Home Party ไดเ้ขา้มามีบทบาทใน
วงการขายตรงเม่ือ บริษทั ทพัเพอร์แวร์ (Tupperware) โดย Earl Tupper ซ่ึงเป็นผูผ้ลิตช้ินส่วนพลาสติก
ส่งใหก้บับริษทัผลิตเคร่ืองบินตั้งแต่สมยัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 ภายหลงัจากท่ีสงครามสงบจึงไดผ้ลิต
กล่องเก็บอาหารพลาสติกซ่ึงเป็นการปฏิวติัการน าพลาสติกมาใชเ้พื่อเก็บอาหารแบบสุญญากาศ แลว้
น าออกวางจ าหน่ายบนชั้นวางสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ แต่ปรากฏวา่ไม่ประสบความส าเร็จเพราะ
ลูกคา้ไม่มีความเขา้ใจในวิธีการใช ้ทพัเพอร์แวร์จึงไดเ้ปล่ียนมาใชก้ลยุทธ์ใหม่ในปี พ.ศ. 2491 โดย
การใชน้กัขายผูห้ญิงและนดัหมายลูกคา้ผูห้ญิงกลุ่มเป้าหมายมายงับา้นของบุคคลท่ีเรียกวา่เป็น “เจา้ภาพ” 
ของการนดัหมายน้ี เพื่อท าการสาธิตการใชสิ้นคา้และเป็นการสังสรรคใ์นหมู่ผูห้ญิงดว้ยกนั ปรากฏ
วา่วิธีการดงักล่าวประสบความส าเร็จเป็นอยา่งดีและการสาธิตก็เขา้มามีบทบาทมากข้ึน แต่ก็ยงัใช้
วธีิการจ่ายผลตอบแทนใหแ้ก่นกัขายแบบชั้นเดียว 

ในปี พ.ศ. 2477 คาร์ล เอฟเรห์นบอร์ก (Carl F. Rehnborg) ผูริ้เร่ิมคน้ควา้พฒันาผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารนิวทริไลท ์(NUTRILITE) และไดเ้ร่ิมใชร้ะบบการจ่ายผลตอบแทนแบบใหม่ให้แก่นกัขาย
ของนิวทริไลท์ โดยนกัขายจะไดผ้ลตอบแทนจากยอดขายของตนและจากยอดขายของผูท่ี้ตนแนะน ามา
ท าธุรกิจดว้ย 

ต่อมาในปี พ.ศ. 2492 เจย ์แวน แอนเดล (Jay Van Andel) และริชเดอโวส (Richard DeVos, Sr.)  
หนุ่มนอ้ยสองคนไดเ้ขา้มาเป็นผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนิวทริไลทแ์ละประสบความส าเร็จ
ในอาชีพอย่างมาก ดงันั้น ในปี พ.ศ. 2502 ทั้งสองคนจึงไดต้ดัสินใจก่อตั้ง แอมเวยค์อร์ปอร์เรชั่น 
(Amway Corporation) ข้ึน และไดผ้ลิตผลิตภณัฑ์ใหม่ข้ึนมาภายใตช่ื้อแอมเวย ์โดยเนน้ท่ีผลิตภณัฑ์
ในครัวเรือนประเภทอุปโภคบริโภคและเป็นผลิตภณัฑ์ธรรมดาๆ ท่ีใครๆ ก็สามารถขายได ้โดยยงั 
คงท าตลาดแบบขายตรงอยู่ และแอมเวยก์็ไดพ้ฒันาระบบการตลาดแบบหลายชั้น (Multi - level 
Marketing หรือ MLM ) อยา่งเตม็รูปแบบข้ึน จนต่อมาทั้งสองไดซ้ื้อกิจการนิวทริไลทเ์ขา้มารวมเป็น
ส่วนหน่ึงของกลุ่มผลิตภณัฑข์องแอมเวย ์
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การพฒันาของระบบ MLM ไดผ้า่นช่วงเวลามาหลายยคุหลายสมยัดว้ยกนั 
Wave 1 ช่วงปี พ.ศ. 2488 - พ.ศ. 2522  เขา้สู่ยคุสร้างฐาน 
Wave 2 ช่วงปี พ.ศ. 2523 - พ.ศ. 2532  การเติบโตอยา่งกา้วกระโดด 
Wave 3 ช่วงปี พ.ศ. 2533 - พ.ศ. 2542  เร่ิมการกระจายตลาดสู่มวลชน 
Wave 4 ช่วงปี พ.ศ. 2543 เป็นตน้มา กา้วสูโลกาภิวฒัน์ โลกทั้งโลกเช่ือมโยงไวด้ว้ยกนั 
ในระยะเวลา 60 ปีของการเติบโตของระบบ MLM นั้น ในช่วง 25 ปี แรกเป็นช่วงท่ีไม่

มีกฎหมายควบคุมและเป็นช่วงท่ีมีทั้งคนท่ีตั้งใจท าธุรกิจ ดว้ยเจตนาท่ีดีและไม่ดีเขา้มาสู่ธุรกิจขาย
ตรง จนกระทัง่ปี พ.ศ. 2533 จึงเร่ิมกระจายธุรกิจสู่มวลชน (Mass Marketing) 

การใชอิ้นเทอร์เน็ตเร่ิมเขา้มามีบทบาทในทุกวงการมากข้ึนรวมทั้งวงการขายตรง ท าให้
ธุรกิจขายตรงสามารถเติบโตอย่างไม่หยุดย ั้ง บริษทัผูป้ระกอบการ นักขายอิสระ และผูบ้ริโภค
สามารถติดต่อส่ือสารและท าธุรกิจกนัไดอ้ยา่งอิสระบนโลกอินเทอร์เน็ต โดยเฉพาะนกัขายตรงผูมี้
ส่วนส าคัญมากข้ึนทุกขณะในการปฏิว ัติวิธีการช้อปป้ิงแบบส่งตรงถึงบ้านโดยไม่ต้องไป
หา้งสรรพสินคา้ 

 

 
ภาพท่ี 2.1 ธุรกิจเครือข่าย (Network Marketing) 
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1.2 ความเป็นมาของธุรกจิขายตรงในประเทศไทย 
 ธุรกิจขายตรงในประเทศไทย เร่ิมเขา้มามีบทบาทต่อวงการตลาดเม่ือราว 40 ปีท่ี

แล้ว โดยบริษทั ทพัเพอร์แวร์ (ประเทศไทย) จ ากดั ซ่ึงเป็นผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์เก็บอาหารแบบ
สุญญากาศท่ีท าจากพลาสติก ไดเ้ป็นผูริ้เร่ิมน าวิธีการท่ีเรียกวา่ Home Party เขา้มาใชเ้ป็นคร้ังแรกใน
การขาย ซ่ึงเป็นรูปแบบการขายตรงท่ีเปิดโอกาสทั้งดา้นการขาย ความสะดวกในการซ้ือ และเป็น
การสร้างสังคมเฉพาะส าหรับผูห้ญิงไทย ในช่วงนั้นการสาธิตเขา้มามีบทบาทในวงการขายตรงไทย
มากทีเดียว ในระยะเวลาต่อมา ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยก็ขยายตวัแพร่หลายยิ่งข้ึน มีบริษทัจาก
ต่างประเทศและในประเทศทยอยเปิดตวัและน าเสนอสินคา้ใหม่ๆ สู่ผูบ้ริโภค อาทิ เคร่ืองส าอาง 
หนงัสือ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เป็นตน้ 

ต่อมาในปี พ.ศ. 2521 บริษทั เอวอน คอสเมติคส์ (ประเทศไทย) จ ากดั ได้ก่อตั้งข้ึน 
นบัเป็นสาขาท่ี 22 ของเอวอน โปรดกัส์ อิงค ์และเป็นตน้แบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single - 
level Marketing หรือ SLM) อยา่งเต็มรูปแบบในเมืองไทยท่ีให้บริการลูกคา้ดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ือง 
ส าอางและผลิตภณัฑ์เพื่อความงามดว้ยระบบขายตรง โดยจดัท าผ่านผูจ้  าหน่ายอิสระซ่ึงเป็นผูแ้ทน
ของบริษทัในการออกไปเยี่ยมเยียนลูกคา้ในเขตของตนเองเพื่อแนะน าและจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์
ถึงบา้นโดยตรง 

ระบบขายตรงแบบชั้นเดียวไดรั้บความนิยมเร่ือยมา และในระยะเวลาเกือบ 10 ปีต่อมา 
ก็มีบริษทัขายตรงระบบการตลาดหลายชั้นเร่ิมเขา้มาด าเนินธุรกิจในประเทศไทย จนกระทัง่ในปี 
2530 บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ไดเ้ขา้มาในธุรกิจขายตรงในประเทศไทยท าการตลาด
ดว้ยระบบการตลาดแบบหลายชั้น (Multi - level Marketing หรือ MLM) อยา่งเต็มรูปแบบ โดย
จ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค ซ่ึงนอกจากมีรายไดข้ายปลีกจากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้
แล้ว ผูจ้  าหน่ายยงัมีรายได้เพิ่มจากเงินอัตราส่วนจากยอดขายรวมของผูจ้  าหน่ายท่ีตนให้การ
สปอนเซอร์เขา้มาในองคก์รดว้ย รายไดป้ระเภทน้ีจะมากหรือนอ้ยแปรผนัไปกบัระดบัขั้นของความ
มานะพยายามทั้งใน การขายและการสปอนเซอร์ของผูจ้  าหน่ายนั้นๆ ผูท่ี้มีความขยนัและท างานมี
ผลงานมากจะไดรั้บผลตอบแทนในระดบัท่ีสูงเป็นขั้นๆ ไป 

ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเติบโตอยา่งรวดเร็ว มูลค่าการซ้ือขายเพิ่มมากข้ึนทุกๆ ปี มี
บริษทัต่างๆ เกิดข้ึนอยา่งมากมาย จึงไดเ้กิดการรวมตวัของผูป้ระกอบการและก่อตั้งสมาคมการขาย
ตรงไทย (Thai Direct Selling Association หรือ TDSA) ข้ึนเม่ือวนัท่ี 13 ตุลาคม 2526 และสมาคม
ได้เขา้ร่วมเป็นสมาชิกของสมาพนัธ์การขายตรงโลก (World Federation of Direct Selling 
Associations หรือ WFDSA) ท่ีมีประเทศต่าง ๆ เขา้ร่วมเป็นสมาชิกมากกว่า 50 ประเทศทัว่โลก  
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สมาคมมีบทบาทส าคญัต่อวงการขายตรงไทยเร่ือยมา ทั้งต่อภาครัฐ ผูป้ระกอบการ ผูจ้  าหน่าย และ
ผูบ้ริโภคโดยเฉพาะการมีส่วนร่วมให้ขอ้มูลและสนบัสนุนให้เกิดพระราชบญัญติัขายตรงและตลาด
แบบตรง พ.ศ. 2545 

ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ มีผูค้นมากมายหลัง่ไหลเขา้มาสู่ธุรกิจขาย
ตรง เพราะธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจท่ีเปิดโอกาสใหก้บัคนทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบัการศึกษา ทุกฐานะ 
ทุกสังคม ไดเ้ขา้มาอย่างมีความหวงั ไม่ว่าจะเป็นการมีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน การมีอิสระทางการเงิน
และเวลา โอกาสท่องเท่ียวหาประสบการณ์ทั้งในและต่างประเทศทัว่โลก และไดรั้บการยกยอ่งเชิดชู
เกียรติ และธุรกิจขายตรงยงัเป็นโอกาสท่ีเปิดกวา้งส าหรับผูค้นทัว่ไปท่ีตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกิจของ 
ตนเองด้วยการลงทุนต ่าและมีความเส่ียงน้อยมาก จึงนับว่าเป็นธุรกิจมวลชนท่ีส่งเสริมและ
สนับสนุนให้ผูค้นมีสปิริตของนักคา้ นักขายเติบโตข้ึนได้เท่าท่ีปรารถนาและลงแรงทุ่มเทความ
พยายาม ผลตอบแทนก็จะเกิดข้ึนมากน้อยตามความมานะพยายามและการทุ่มเทเวลาในการท า 
ธุรกิจของแต่ละบุคคล 
 

2.   บริษทั กฟิฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี ้จ ากดั 
 

2.1 ความเป็นมาของบริษัท 
 เม่ือเดือนมีนาคม พ.ศ.2539 บริษทั กิฟฟารีนสกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ไดก่้อตั้งข้ึนจาก

ความมุ่งมัน่ของคณะแพทยแ์ละเภสัชกรท่ีร่วมกนัพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อคุณภาพชีวิตของคนไทย 
ผา่นการรับรองท่ีถูกตอ้งตามหลกัวิชาการ ดว้ยปณิธานยึดมัน่ในความจริงใจ และความรับผิดชอบ
ต่อผูบ้ริโภคอนัเตม็เป่ียม ผา่นบทพิสูจน์แห่งความส าเร็จอยา่งเป็นรูปธรรมดงัน้ี 

 กิฟฟารีนมียอดธุรกิจเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจากปีแรก 360  ลา้นบาท จนถึงปัจจุบนัมี
ผลประกอบการรวมกนั 45,488,000,000 บาท นบัเป็นบริษทัผูป้ระกอบการธุรกิจเครือข่ายของคน
ไทยท่ีมียอดจ าหน่ายสูงสุด และเป็นบริษทัคนไทยหน่ึงเดียวในโลก ท่ีติดอนัดบัท่ี 73 ใน Top 100 
ของสมาพนัธ์การขายตรงโลก (WFDSA) 
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ภาพท่ี 2.2  บริษทักิฟฟารีนเป็นบริษทัเครือข่ายชั้นน าในประเทศไทย 
 

กิฟฟารีนมีสมาชิกนกัธุรกิจและผูบ้ริโภครวมกนักวา่ 5,800,100 รหัส โดยมีระบบการ
คุ้มครองลิขสิทธ์ิเครือข่าย ไม่ต้องต่ออายุสมาชิกภาพตลอดชีพ และไม่มีการตัดใครออกจาก
เครือข่ายท่ีปฏิบติัตามกฎระเบียบจรรยาบรรณของบริษทั 
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ภาพท่ี 2.3  การคุม้ครองลิขสิทธ์ิเครือข่ายของกิฟฟารีน 
 

ปัจจุบนักิฟฟารีนมีพนกังานรวมกวา่ 1,400 คน ทั้งในส่วนส านกังาน โรงงาน และศูนย์
ธุรกิจกวา่ 112 แห่งทัว่ประเทศ 

กิฟฟารีนมีทรัพยสิ์นโดยรวมมูลค่ากว่า 7,000 ลา้นบาท ในรูปเงินฝากธนาคาร อาคาร 
ท่ีดิน ศูนยธุ์รกิจ  และโรงงานผลิตเป็นของตนเอง 

กิฟฟารีนให้ผลตอบแทนคืนกลบัสู่นกัธุรกิจกิฟฟารีนสูงท่ีสุดในประเทศไทย จากยอด
จ าหน่ายรวมถึงปัจจุบนักวา่ 48,488,000,000 บาท โดยมอบรายไดแ้ก่นกัธุรกิจกิฟฟารีนไปแลว้กวา่ 
20,700,000,000 บาท 

กิฟฟารีนไดรั้บการจดทะเบียนบริษทัขายตรงอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมายจากส านกังาน
คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) 

กิฟฟารีนไดรั้บการคดัเลือกใหเ้ขา้ร่วมเป็นสมาชิกของสมาคมการขายตรงไทย (TDSA) 
ซ่ึงสังกดัสมาพนัธ์การขายตรงโลก (WFDSA) 
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กิฟฟารีนขยายตลาดสู่ต่างประเทศอยา่งเตม็รูปแบบ โดยให้ใบอนุญาตแก่ผูส้นใจลงทุน
ชาวต่างประเทศ (Giffarine Business Licence) เช่น สหภาพพม่า มาเลเซีย ราชอาณาจกัรกมัพูชา 
และอ่ืนๆ ในอนาคต 

กิฟฟารีนมีนโยบายเชิงรุกด้านการตลาดต่างประเทศ โดยส่งออกสินคา้ไปยงักว่า 30 
ประเทศทัว่โลก เช่น เกาหลี ออสเตรเลีย เยอรมนี สหรัฐอเมริกา องักฤษ และญ่ีปุ่น เป็นตน้ 

 

 
 

ภาพท่ี 2.4  ประเทศต่างๆ ท่ีบริษทักิฟฟารีนเขา้ท าการตลาด 
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2.2  คณะผู้บริหาร 
 

 
 

ภาพท่ี 2.5 คณะผูบ้ริหารบริษทักิฟฟารีน 
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2.3  ผลติภัณฑ์ของกฟิฟารีน 
 

 
 

ภาพท่ี 2.6  ผลิตภณัฑข์องกิฟฟารีน 
 

 กิฟฟารีน มีผลิตภณัฑก์วา่ 2,000 รายการ โดยสามารถแยกประเภทไดด้งัน้ี 
 2.3.1  ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและของใช้ส่วนตัว 

 
 

ภาพท่ี 2.7  ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางและของใชส่้วนตวั 
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o ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
o ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง 
o ผลิตภณัฑส์ าหรับวยัรุ่น 
o ผลิตภณัฑส์ าหรับสุภาพบุรุษ 
o ผลิตภณัฑส์ าหรับเรือนร่าง 
o ผลิตภณัฑส์ าหรับมือและเทา้ 
o ผลิตภณัฑส์ าหรับเส้นผม 
o น ้าหอม 
o ดูแลช่องปาก 

 

2.3.2  ผลิตภัณฑ์ของพนัธมิตรทางธุรกจิ 

 
 

ภาพท่ี 2.8  ผลิตภณัฑข์องพนัธมิตรทางธุรกิจ 
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2.3.3  ผลิตภัณฑ์เคร่ืองใช้ในครัวเรือน 
 

 
 

ภาพท่ี 2.9  ผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชใ้นครัวเรือน 
 

o ผลิตภณัฑซ์กัรีด 
o ผลิตภณัฑท์ าความสะอาด 
o ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 

 

2.3.4   ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

 
 

ภาพท่ี 2.10  ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
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o วติามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
o เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ 
o สมุนไพรไทย 

 

2.3.5  ผลิตภัณฑ์อาหาร 

 
 

ภาพท่ี 2.11  ผลิตภณัฑอ์าหาร 
 

o เคร่ืองด่ืม 
o ขา้ว 
o เบเกอร่ี 
o ท าอาหาร 

 

       2.3.6 ผลิตภัณฑ์การเกษตร 

 
ภาพท่ี 2.12  ผลิตภณัฑก์ารเกษตร 
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2.4 การบริการ 

2.4.1 บริษัทฯ มีศูนย์ธุรกิจกิฟฟารีนทั้งหมด 106 แห่งและไลเซนส์ช็อป 6 แห่ง 
ทัว่ประเทศ เพื่อรองรับการบริการท่ีเป่ียมดว้ยประสิทธิภาพ ในการจ าหน่ายสินคา้ การอ านวยความ
สะดวกในการรับเงินปันผลของนกัธุรกิจกิฟฟารีน รวมทั้งการจดัอบรมสร้างเสริมความรู้ให้กบันกั
ธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง 

2.4.2 บริษัทฯ มีบริการส่งสินค้าถึงบ้าน (Giffarine Delivery) เพียงนักธุรกิจ
โทรศพัทส์ั่งซ้ือสินคา้ท่ีหมายเลขโทรศพัท ์02-619-5222 บริษทัฯ จะด าเนินการจดัส่งสินคา้นั้นๆ ให้
ท่านภายในวนัท่ีท่านสั่งซ้ือ โดยคิดค่าบริการตามระยะทาง (บริการเฉพาะกรุงเทพฯ และปริมณฑล) 

2.4.3 ศูนย์บริการกิฟฟารีนที่ให้บริการจัดส่งสินค้าถึงบ้าน (Delivery) ทั้งหมด 91 
แห่ง (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 10 มีนาคม 2555) นกัธุรกิจสามารถโทรศพัทส์ั่งซ้ือสินคา้ท่ีศูนยธุ์รกิจท่ีเขา้ร่วม
รายการโดยตรง บริการจดัส่งสินคา้ในรัศมีไม่เกิน 15 กิโลเมตร จากศูนยธุ์รกิจนั้นๆ  

2.5 การสมัครเป็นสมาชิก และเงื่อนไขการเป็นสมาชิก 

2.5.1 การสมัครเป็นสมาชิก 
1)  ค่าเอกสารชุดสมคัร 180 บาท พร้อมรับคู่มือ 
2)  กรอกใบสมคัรให้ถกูต้องชัดเจน แลว้ยื่นแสดงต่อบริษทัฯหรือสถานท่ีท่ี

บริษทัฯ เปิดรับสมคัรสมาชิกฯ 
3)  โปรดแสดงบัตรนักธุรกิจเครือข่าย หรือแจ้งรหัสธุรกิจทุกคร้ังส่ังซ้ือ

สินค้า หรือติดต่อใดๆ กับบริษัทฯ ทั้งน้ีเพื่อสิทธิประโยชน์สมาชิกเอง 
4)  สถานภาพการเป็นนักธุรกิจกิฟฟารีนมีสถานภาพตลอดชีพ  นับจาก

เดือนท่ีสมคัร ตามกฎระเบียบ และเง่ือนไขของทางบริษทัฯ 
        2.5.2 เงื่อนไขการเป็นสมาชิก 

1)   ผู้สมคัรต้องมีอายตุั้งแต่ 15 ปีขึน้ไปในวนัสมคัรสมาชิก 
2)   ผู้สมัครต้องไม่เคยมีช่ือปรากฏในทะเบียนสมาชิกของบริษัทกิฟฟารีน

มาก่อน 
3)   กรณีของสามี ภรรยา (นิตินัย  พฤตินัย) ถือเป็นบุคคลเดียวกัน ให้สมัคร

ร่วมกันได้ โดยใช้รหัสสมาชิกเดียวกัน  
4)   ใบสมคัรจะต้องมีลายเซ็นท่ีแท้จริงของท้ังผู้สมคัรและผู้แนะน า มิฉะนั้น

จะถือเป็นโมฆะ 
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5) การสมัครต้องแนบส าเนาบัตรบัตรประชาชน หรือบตัรใดๆ ท่ีแสดงว่า
ผูส้มคัรคือผูท่ี้ปรากฏในบตัรนั้นๆ พร้อมเซ็นรับรองส าเนาถูกตอ้ง ซ่ึงลายเซ็นจะตอ้งตรงกนักบัใบ
สมคัร 

6)   การสมคัรต้องแจ้งช่ือและรหัสธุรกิจของผู้แนะน าด้วย 
7)   เม่ือสมคัรสมาชิกกิฟฟารีนแล้ว มีสถานะเป็นสมาชิกตลอดชีพ ไม่มีการ

ปลด ยกเวน้ลาออกตามเง่ือนไขของบริษทักิฟฟารีน 
8)   กรณีบัตรสูญหาย หรือย้ายท่ีอยู่ใหม่ โปรดแจ้งบริษัทกิฟฟารีนภายใน 

90 วนั 

 
 

ภาพท่ี 2.13  การเร่ิมตน้ธุรกิจกิฟฟารีน 
 

2.6 สิทธิประโยชน์ 

2.6.1 สมาชิกจะได้รับส่วนลดพืน้ฐาน 25% จากราคาขายในแคตตาล็อค 
2.6.2   รายได้จากการด าเนินธุรกิจอิสระ โดยการสร้างองคก์รผูจ้  าหน่าย ซ่ึงบริษทั 

ฯ เป็นผูอ้บรมใหโ้ดยไม่คิดค่าใชจ่้ายใดๆ 
2.6.3   ประกนัอุบัติภัย 120,000 – 320,000 บาท 
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2.6.4  ผู้บริหารระดับพาราไดซ์ข้ึนไป ที่เข้าเง่ือนไขของบริษัทฯ จะได้รับการ

ประกนัอุบัติภัยเพิม่เติม ในวงเงิน 500,000 - 1,000,000 บาท และจะไดรั้บค่ารักษาพยาบาลเน่ืองจาก
อุบติัเหตุ ในวงเงิน 50,000 – 100,000 บาทดว้ย 

2.6.5 สิทธิเข้าร่วมการแข่งขันท่องเที่ยวต่างประเทศของทางบริษัทฯ 

2.6.6 สิทธิเข้าร่วมการแข่งขัน Rally Rewards ชิงรางวลัเงินสดสูงสุด 1,000,000 
บาท 

2.6.7 สิทธิเข้าร่วมแข่งขันรายการอ่ืนๆ ตามเง่ือนไขของทางบริษทัฯ 
2.7  การโอนสิทธิของการเป็นสมาชิกกฟิฟารีน 

2.7.1 สมาชิกสามารถโอนสิทธิของการเป็นสมาชิกกิฟฟารีนให้กับผู้ อ่ืนได้ ทั้งน้ี 
ผูรั้บโอน คือผูท่ี้ระบุไวใ้นใบสมคัรหรือญาติพี่น้องเท่านั้น และผูรั้บโอนสิทธิตอ้งมีคุณสมบติัครบ
ตามเง่ือนไขของการสมคัรสมาชิกใหม่ทุกประการ 

2.7.2 ทุกคร้ังทีม่ีการโอนสถานภาพสมาชิกจะต้องได้รับการอนุมัติจากบริษัทก่อน 
และบริษทัฯ มีสิทธ์ิท่ีจะปฏิเสธการอนุมติันั้น ทั้งน้ีข้ึนกบัดุลยพินิจของบริษทัฯ และคณะกรรมการ
บริหารองคก์รสมาชิก 

2.7.3 กรณีสมาชิกเสียชีวิต บริษัทจะโอนมรดกทางธุรกิจให้กับทายาทหรือผู้ที่ถูก
ระบุช่ือในใบสมัคร 

2.7.4   ในการโอนสิทธิน้ัน ผู้ รับโอนจะต้องด ารงสถานภาพอยู่ในต าแหน่งเดิมของ
สมาชิกผู้โอนสิทธิให้ทุกประการ  

2.7.5  เมื่อโอนสิทธิในการเป็นสมาชิกให้ผู้ อ่ืนแล้ว ผู้ โอนไม่มีสิทธิสมัครใหม่กับ
สายงานอ่ืน 
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2.8  แผนการตลาด 
 แผนการตลาดของกิฟฟารีนสามารถอธิบายไดด้ว้ยภาพต่อไปน้ี 
 

 
 

ภาพท่ี 2.14 แนวคิกของแผนธุรกิจของกิฟฟารีน 
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ภาพท่ี 2.15 อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (1) 
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ภาพท่ี 2.16  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (2) 
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ภาพท่ี 2.17  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (3) 
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ภาพท่ี 2.18  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (4) 



27 

 
 

ภาพท่ี 2.19  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (5) 
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ภาพท่ี 2.20  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (6) 
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ภาพท่ี 2.21  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (7) 
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ภาพท่ี 2.22  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (8) 
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ภาพท่ี 2.23  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (9) 
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ภาพท่ี 2.24  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (10) 
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ภาพท่ี 2.25  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (11) 
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ภาพท่ี 2.26  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (12) 
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ภาพท่ี 2.27  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (13) 
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ภาพท่ี 2.28  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (14) 
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ภาพท่ี 2.29  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (15) 
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ภาพท่ี 2.30  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (16) 
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ภาพท่ี 2.31  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (17) 
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ภาพท่ี 2.32  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (18) 
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ภาพท่ี 2.33  อธิบายแผนการตลาดกิฟฟารีน (19) 



42 

2.9 การจ าหน่ายสินค้า 

2.9.1 เมื่อมีการจ าหน่ายสินค้าไปยังผู้บริโภค ซ่ึงมิใช่สมาชิกด้วยกัน จะต้องมี
เอกสารสัญญาซ้ือขายท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงมีจ าหน่าย ณ ท่ีท าการบริษทั อนัมีสาระส าคญัว่าจะตอ้งมีการ
รับประกนัความพึงพอใจ และรับคืนสินคา้ไดภ้ายใน 7 วนั โดยสมาชิกจะตอ้งคืนเงินเต็มจ านวนให้
ผูบ้ริโภค และน าสินคา้กลบัคืนมายงับริษทัฯ โดยบริษทัฯ จะท าการคืนเงินให้ภายใน 15 วนั นบัจาก
วนัท่ีบริษทัฯ ไดรั้บคืนสินคา้ ทั้งน้ี บริษทัมีสิทธิหักค่าด าเนินการและผลประโยชน์ท่ีไดจ้่ายไปแลว้ 
ไม่เกินอตัราท่ีคณะกรรมการประกาศก าหนด 

2.9.2  ในการเข้าไปติดต่อเพือ่เสนอขายสินค้าให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอ่าศยั
หรือสถานท่ีท างานของผูบ้ริโภคหรือผูอ่ื้น หรือสถานท่ีอ่ืนท่ีมิใช่สถานท่ีประกอบการคา้เป็นปกติ
ธุระ สมาชิกหรือผูจ้  าหน่ายอิสระ จะตอ้งไดรั้บอนุญาตจากผูบ้ริโภคหรือผูค้รอบครองสถานท่ีนั้น
ก่อน และตอ้งไม่กระท าการอนัเป็นการรบกวนหรือก่อให้เกิดความร าคาญแก่บุคคลดงักล่าว ในการ
น้ีสมาชิกหรือผูจ้  าหน่ายอิสระตอ้งแสดงบตัรประจ าตวัประชนและบตัรประจ าตวัสมาชิก หรือบตัร
ประจ าตวัผูจ้  าหน่ายอิสระซ่ึงออกโดย บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั 

2.10 ข้อได้เปรียบทางธุรกจิ 
กิฟฟารีนมี Licence of Network และมีการคุม้ครองลิขสิทธ์ิเครือข่าย (Protection 

of Network) อยา่งสมบูรณ์แบบ 
กิฟฟารีนมีความชดัเจนในการสร้างแบรนด์อย่างต่อเน่ือง ทั้งแบรนด์ของธุรกิจ

และแบรนดข์องผลิตภณัฑ์ 
กิฟฟารีนมีผลิตภณัฑค์รอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมาย ทุกเศรษฐานะ และมีแนวทางการ

น าเสนอผลิตภณัฑ์อนัเป็นท่ียอมรับโดยสากล (มีการแสดงแหล่งท่ีมาของวตัถุดิบและมีผลงานวิจยั
หลายผลงานรับรอง) โดยผลิตภณัฑส่์วนใหญ่ผลิตโดยบริษทัในเครือ 

กิฟฟารีนมีผลประกอบการท่ีสามารถอธิบายถึงการเติบโตในอนาคต โดยปี 2554 
มียอดจ าหน่ายสูงถึง 5,488,000,000 บาท คิดเป็นอตัราการเติบโตประมาณ 11.7% จากปีท่ีผา่นมา 

กิฟฟารีนให้ผลตอบแทนคืนกลบัแก่นกัธุรกิจสูงท่ีสุดในประเทศไทย โดยมียอด
จ าหน่ายถึงปัจจุบันกว่า 45,488,000,000 บาท และมอบรายได้แก่นักธุรกิจกิฟฟารีนกว่า 
20,700,000,000 บาท 

กิฟฟารีนไดท้  าการเสียภาษีในอตัรากา้วหนา้ในส่วนของเงินปันผลแทนนกัธุรกิจ 
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ภาพท่ี 2.34  สิทธิประโยชน์ท่ีไดรั้บจากกิฟฟารีน 
 

กิฟฟารีนสร้างโอกาสอนัเป็นไปไดจ้ริงของมรดกตกทอดท่ีมอบให้แก่ทายาทนกั
ธุรกิจเครือข่าย 

กิฟฟารีนมีระบบสนบัสนุนทางการตลาดท่ีเป่ียมประสิทธิภาพ 
- ศูนยธุ์รกิจพร้อมห้องประชุมกวา่ 106 สาขา และมีศูนยกิ์ฟฟารีน ไลเซนส์ ช็อป 

ทั้งหมด 6 สาขา เพื่อรองรับการเจริญเติบโตของนกัธุรกิจทัว่ประเทศ 
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ภาพท่ี 2.35  ศูนยธุ์รกิจของกิฟฟารีน 

 
- การแสดงผลการตรวจสอบคุณภาพเครือข่าย (Network Monitoring) เพื่อให้นกั

ธุรกิจกิฟฟารีนสามารถตรวจสอบวิเคราะห์และสามารถติดตามคุณภาพของเครือข่ายไดจึ้งท าให้นกั
ธุรกิจกิฟฟารีนประสบความส าเร็จโดยมีตน้ทุนในการท างานท่ีนอ้ยท่ีสุด 

- กิฟฟารีนมีการจดัจ าหน่ายสินคา้คุณภาพมาตรฐานสากลในราคาท่ียุติธรรมกว่า 
2,000 รายการ ท าใหผู้บ้ริโภคส่วนใหญ่สามารถซ้ือใชแ้ละซ้ือซ ้ าไดต้ลอดไป อนัเป็นท่ีมาของรายได้
ท่ีมัน่คง ย ัง่ยนืและเป็นมรดกตกทอดแก่ทายาททางธุรกิจอยา่งแทจ้ริง 
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ภาพท่ี 2.36  บริษทัในเครือกิฟฟารีน 
 

2.11 การยกเลกิธุรกจิ 

2.11.1 หากสมาชิกของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี จ ากัด มีความประสงค์
จะยกเลิกธุรกิจ ท่านสมาชิกมีสิทธ์ิท่ีจะคือสินคา้ในสภาพท่ีขายต่อได ้รวมทั้งวสัดุอุปกรณ์ส่งเสริม
การขาย ชุดคู่มือหรืออุปกรณ์ส่งเสริมธุรกิจมายงับริษทัฯ โดยจะตอ้งเป็นส่ิงท่ีซ้ือจากบริษทัฯ ภายใน
เวลา 30 วนั นบัก่อนวนัท่ีท่านแจง้ยกเลิกธุรกิจ และบริษทัฯ จะด าเนินการคืนเงินแก่สมาชิก ภายใน
เวลา 15 วนั นบัแต่วนัท่ีสมาชิกใช้สิทธิคืน ทั้งน้ีบริษทัฯ มีสิทธ์ิหักค่าด าเนินการไดไ้ม่เกินอตัราท่ี
คณะกรรมการประกาศก าหนด และมีสิทธิหกัลบกลบหน้ีใดๆ อนัเก่ียวกบัสัญญาตามมาตรา 23 ของ
พระราชบญัญติัขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ.2545 ท่ีผูจ้  าหน่ายอิสระจะตอ้งช าระได ้

2.11.2 เมื่อท่านสมาชิกยกเลิกการท าธุรกิจกับ บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี 

จ ากัด แล้ว เพื่อเป็นการป้องกันปัญหาจากการแย่งสายงาน ทางบริษทัฯ จึงมีก าหนดเกณฑ์ในการ
ยกเลิกธุรกิจเพื่อความเหมาะสม ดงัน้ี 
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1)  สมาชิกระดับสตาร์ – บรอนซ์สตาร์ หากประสงคจ์ะยกเลิกธุรกิจ จะไม่
สามารถสมคัรเขา้ร่วมธุรกิจใหม่ไดภ้ายในเวลา 6 เดือน สมาชิกระดบัซิลเวอร์สตาร์ – โกลด์สตาร์ 
หากประสงคจ์ะยกเลิกธุรกิจ จะไม่สามารถเขา้ร่วมธุรกิจใหม่ไดใ้นระยะเวลา 1 ปี 

2)  สมาชิกระดับเมอร์คิวร่ีขึ้นไป  หากประสงค์จะยกเลิกธุรกิจ จะไม่
สามารถเขา้ร่วมธุรกิจใหม่ไดต้ลอดไป 

2.12 การเพกิถอนสถานภาพการเป็นสมาชิกกฟิฟารีน 
บริษทัฯ จะยื่นหนังสือเป็นลายลักษณ์อักษรต่อสมาชิก เพื่อเป็นการเพิกถอน

สถานภาพการเป็นสมาชิก หากเกิดกรณีใดกรณีหน่ึงหรือมากกวา่ดงัน้ี 
2.12.1 สมาชิกให้ข้อมูลทีไ่ม่ตรงกบัความเป็นจริงในใบสมัคร 

2.12.2  กรณีที่สมาชิกแสดงข้อมูลเกี่ยวกับบริษัทฯ ผลิตภัณฑ์ หรือแผนการตลาด
อย่างบิดเบือนอย่างร้ายแรง และไม่อาจแก้ไขด้วยบทลงโทษอ่ืนๆ 

2.12.3 กรณีที่สมาชิกฝ่าฝืนกฎข้อใดข้อหน่ึง และไม่สามารถแก้ไขส่ิงที่ฝ่าฝืนกฎ
น้ันภายใน 14 วัน 

2.12.4 รบกวนองค์กรสมาชิก ทัง้ในสายงานตนเองและสายงานอ่ืน 
2.12.5  ให้ร้าย หรือท าการใดๆ ทีก่่อให้เกดิความเสียหายต่อองค์กรและบริษทัฯ 

2.12.6 กรณทีีฝ่่าฝืนกฎบ่อยคร้ัง 
ทั้งน้ี การเพิกถอนจะสมบูรณ์ได ้เม่ือผ่านมติของคณะกรรมการผูบ้ริหารองค์กร

สมาชิกแลว้ (การเพิกถอน หมายถึง การส้ินสุดและระงบัสถานภาพการเป็นสมาชิกของบุคคลหน่ึง
อยา่งสมบูรณ์ พร้อมกบัสิทธิท่ีจะไดรั้บรายไดอ่ื้นใดจากการเป็นสมาชิก ไม่วา่จะเป็นรายไดท่ี้เกิดข้ึน
แล้วหรือเพิ่มพูนข้ึนก่อนหรือหลงัการเพิกถอนนั้น และจะมีผลบงัคบัใช้ในวนัท่ีแจง้ให้สมาชิกท่ี
เก่ียวขอ้งทราบเป็นลายลกัษณ์อกัษร) 
 

3.   ปัจจัยแห่งความส าเร็จในธุรกจิเครือข่าย 
 

ไม่ว่าเราจะท าธุรกิจอะไรก็แล้วแต่ให้ประสบความส าเร็จนั้น มนัย่อมไม่ง่ายเหมือน
ปลอกกลว้ยเขา้ปาก ยอ่มตอ้งมีการวางแผน การลงมือท าอยา่งจริงจงัตอ้งพบเจออุปสรรคปัญหาต่างๆ 
ตอ้งรู้จกัวิเคราะห์และแก้ไขปัญหาได้ ในธุรกิจเครือข่ายก็เช่นเดียวกนั เราจะท างานให้ประสบ
ความส าเร็จไดน้ั้นยอ่มตอ้งสร้างเง่ือนไข สร้างกฏเกณฑ ์ในการท างานให้กบัตวัเราเอง จึงจะประสบ
ความส าเร็จได ้เน่ืองจากธุรกิจเครือข่ายนั้นเป็นงานท่ีอิสระ ไม่มีใครสามารถมาบงัคบัเราได ้ถา้หาก
เราไม่เอาใจใส่ จริงจงั ท าแบบเชา้ชามเยน็ชาม ก็ยากท่ีจะประสบความส าเร็จในธุรกิจ 
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ส่ิงท่ีเราควรจะก าหนดกฏเกณฑ ์ใหเ้ป็นเง่ือนไขในการท าธุรกิจ เพื่อความส าเร็จของตวั
เราเองไดแ้ก่ 

3.1 ต้องมีการตั้งเป้าหมายในการท าธุรกจิ 
 เป้าหมายในชีวิต คือ ความฝันในอนาคตท่ีเราอยากจะท าให้ได้ เป็นเร่ืองจ าเป็น

เพราะมนัคือ เส้นชยัท่ีเราตอ้งไปให้ถึง ในธุรกิจเครือข่ายการตั้งเป้าหมายเป็นเร่ืองส าคญัมาก เพราะ
มนัคือแรงดึงดูดท่ีจะท าใหเ้รากา้วไปสู่จุดจุดนั้นใหไ้ดใ้นท่ีสุดหากเราตั้งใจและพยายาม 

ในธุรกิจเครือข่าย ใครๆ ก็อยากตั้งเป้าหมายให้ได้ยอดธุรกิจสูงๆ เพื่อให้ได้รับ
ผลตอบแทนท่ีดีกนัทั้งนั้น แต่การท่ีจะไปถึงจุดสูงสุดนั้นก็ตอ้งใชอ้งคป์ระกอบหลายอยา่งผนวกเขา้
ดว้ยกนั ดงันั้นในระยะเร่ิมแรกของการเขา้สู่ธุรกิจ นกัธุรกิจควรมีเป้าหมายระยะสั้น และเม่ือท าไป
สักพกัก็ควรตั้งเป้าหมายในระยะยาว เพราะการตั้งเป้าหมายในระยะสั้นนั้นจะเป็นแรงขบัดนัอยา่งดี
ท่ีจะน าพาเราไปสู่เป้าหมายระยะยาวได ้

 ยกตวัอยา่งเช่น ในธุรกิจกิฟฟารีน ต าแหน่งผูบ้ริหารระดบัตน้ ต าแหน่งโกลด์สตาร์ 
จะท าใหมี้รายไดร้ะดบั 5,000 – 10,000 บาท เราอาจจะก าหนดวา่ ภายใน 4 เดือน จะตอ้งข้ึนต าแหน่ง
โกลด์สตาร์ และภายใน 1 ปี ขอมีเงินเก็บจากกิฟฟารีนอย่างเดียว อยา่งนอ้ย 30,000 – 50,000 บาท 
และการจะท าต าแหน่งโกลด์สตาร์ ตอ้งมียอดธุรกิจ 45,000 PV การท่ีจะมียอด 45,000 PV ตอ้งมี
เครือข่ายในมือ อยา่งนอ้ย 30 คน (เฉล่ียซ้ือคนละ 1,000 – 2,000บาท) ดงันั้นใน 4 เดือน เราจะตอ้ง
สร้างเครือข่าย เดือนละ 7-8 คน หรือ อาทิตยล์ะ 1-2 คน เพื่อให้ได้เป้าตามท่ีตั้งไว ้และขอ้ดีของ
ธุรกิจเครือข่ายคือการท างานเป็นทีม ซ่ึงจริง ๆ แลว้เราอาจจะแนะน าแค่เพียง 3-5 คนเท่านั้นใน 4 
เดือน หากทีมงานมีการตั้งเป้าหมายเช่นเดียวกนั 

3.2 มีความมุ่งมั่น 
 คนเราเกิดมามีหน่ึงสมองสองมือเท่ากัน แต่ส่ิงท่ีจะท าให้คนๆ นั้ นประสบ

ความส าเร็จในชีวติไดค้งตอ้งมีความมุ่งมัน่และความตั้งใจท่ีจะไปให้ถึงฝ่ังฝัน ถา้เราขาดความมุ่งมัน่
และความตั้งใจ คงยากท่ีจะท าอะไรๆ ใหป้ระสบความส าเร็จได ้

3.3 ไม่ยอมแพ้ต่ออุปสรรค 
 มีคนเคยกล่าวไวว้า่ “ความภูมิใจไม่ไดเ้กิดข้ึนจากการท่ีเราท างานแลว้ไม่เกิดปัญหา 

หากแต่วา่เม่ือเกิดอุปสรรคและปัญหาแลว้ เราสามารถกา้วผา่นอุปสรรคนั้นไปไดต่้างหาก” จากค า
กล่าวน้ีจะเห็นไดว้า่ ปัญหามีไวใ้ห้แก ้ไม่ไดมี้ไวใ้ห้กลุม้ เหตุใดเราจึงตอ้งจน เครียด กินเหลา้ หาก
เราเปล่ียนเป็น จน คิด ท าธุรกิจเครือข่าย ยอ่มดีกวา่อยา่งแน่นอน 
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 ส่ิงท่ียากท่ีสุดในการท าธุรกิจเครือข่ายคือการหาคนท่ีมีแนวคิดอยากเป็นเจา้ของ
ธุรกิจเหมือนกบัเรา บางคนก็ชวนง่าย บางคนก็ปฏิเสธ บางคนก็มาท าเดือน สองเดือน แลว้ก็หายไป 
ปัญหาเหล่าน้ีไม่ใช่เร่ืองใหญ่ มนัเป็นธรรมชาติของธุรกิจเครือข่าย หนา้ท่ีของเราคือท าอย่างไรให้
เขาอยูก่บัเราไปตลอดและมีรายไดเ้ติบโต ถา้หากเรามองในมุมบวก การท่ีเขาไม่อยูก่บัเรา หรือไม่คิด
เหมือนเราอาจเป็นเพราะวา่เขายงัไม่เขา้ใจเพียงพอ เราก็ปล่อยให้เขาไปหาประสบการณ์จากธุรกิจ
อ่ืนๆ บา้ง และเราก็เรียนรู้ให้เป็นมืออาชีพมากข้ึน อย่าไปโกรธเขา ให้ท าดีต่อเขา เป็นห่วงเขาบา้ง 
เม่ือวนัหน่ึง เขาอกหกัจาก Money game เขาก็จะกลบัมาหาเราเอง 

3.4 สร้างทศันะคติทีด่ี ในการท าธุรกจิ 
ถา้คุณเป็นนกัร้อง แต่คุณไม่ศรัทธาในเน้ือเพลงและท่วงท านองคุณจะร้องเพลง

ออกมาดีไดอ้ยา่งไร ถา้คุณเป็นนกัขาย แต่ถา้คุณไม่เช่ือมัน่ในผลิตภณัฑข์องคุณ ใครจะซ้ือสินคา้ของ
คุณ หรือถ้าคุณเจา้ของแฟรนไชส์ คุณจะท าอย่างไร ให้แฟรนไชส์คุณขยายออกไปทัว่ประเทศ 
เพื่อให้คนรู้จกัและยอมรับ เช่นเดียวกนั ในธุรกิจเครือข่าย คุณก็ตอ้งออกแบบวิธีการท่ีจะท าให้คน
รู้จกัธุรกิจของคุณและตอ้งการเป็นลูกคา้ประจ าหรือเป็นหุ้นส่วนธุรกิจกบัคุณ คนนอกท่ีไม่ไดเ้ขา้มา
สัมผสักบัธุรกิจเครือข่ายก็มกัจะมองวา่เป็นพวกลทัธิ มอมเมาและสร้างภาพ ก็คงตอ้งยอมรับวา่มี แต่
นัน่เป็นพวกนอกรีดและไม่มีจรรยาบรรณในการท าธุรกิจ ซ่ึงมนัมีอยูท่ ัว่ไปในทุกๆ ธุรกิจ หรือใคร
จะปฏิเสธว่านักการเมืองไม่โกง แต่ถ้าหากคุณอยู่ในธุรกิจเครือข่ายท่ีเป็นบริษัทท่ีมีคุณภาพ มี
จรรยาบรรณ เป็นท่ียอมรับของคนทั้งประเทศ เช่น กิฟฟารีน คงัเซน ลาชูเล่ ฯลฯ ก็ย่อมเป็นท่ี
แน่นอนวา่ไม่ใช่ธุรกิจเครือข่ายหลอกลวงอยา่งแน่นอน เพราะฉะนั้น หากนกัธุรกิจตอ้งการประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจเครือข่ายน้ี ส่ิงท่ีคุณตอ้งมีคือความศรัทธาต่อวิชาชีพและทศันคติท่ีดีต่อธุรกิจ
เพราะหากเราไร้ซ่ึงศรัทธา การท่ีเราจะไปแนะน าผูอ่ื้นให้เขา้มาในธุรกิจของเรา มนัจะดูไม่มีพลงั
และดูไม่น่าเช่ือถือ 

3.5 ขยนัและสม ่าเสมอ 
 ความส าเร็จไม่ได้เกิดข้ึนเพียงชั่วข้ามคืน ถ้าหากท่านทั้งหลายได้มีโอกาสอ่าน

ประวติัของผูท่ี้ประสบความส าเร็จระดบัแถวหนา้ของประเทศไทยช่วง 5-6 ปีท่ีผา่นมา จะพบวา่แต่
ละท่านไม่ไดร้วยมาแบบง่าย ๆ เขาไม่ไดร้วยชั่วขา้มคืน เหมือนค าโฆษณาในอินเตอร์เน็ต เช่น 
“ธุรกิจออนไลน์มาแรง ไม่ขาย ไม่ต้ือ ไม่ตอ้งรักษายอด ลงทุน 3 พนั รับเดือนละแสน” โฆษณา
เหล่าน้ี มกัจะเป็นการโกหกหลอกลวง มนัไม่มีหรอก ธุรกิจท่ีไม่ตอ้งลงมือท าอะไรเลย ทุกอยา่งตอ้ง
แลกมาดว้ยแรงกาย แรงมนัสมอง และเงินทุน  
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ยกตวัอย่างเช่น คุณตนั ภาสกรนที ก่อนท่ีท่านจะประสบความส าเร็จดงัเช่นทุก
วนัน้ี ท่านก็ตอ้งประสบกบัความลม้เหลวมาแลว้นบัคร้ังไม่ถว้น หรือคุณศิริวฒัน์ แซนวิซ จากรวย
ร้อยลา้น ตอ้งเป็นบุคคลลม้ละลาย มาขายแซนวซิอยู ่BTS จตุจกัร  

ถา้คนเหล่าน้ีขาดความขยนัและสม ่าเสมอในการท่ีจะแกปั้ญหาชีวิต ทุกวนัน้ีเขาก็
คงยงัไม่รวย  

ในการท าธุรกิจเครือข่าย ถ้าท่านเป็นคนท่ีกระตือรือร้นและขยนัขนัแข็งอย่าง
สม ่าเสมอในการเสนอขายสินคา้และหาหุ้นส่วนทางธุรกิจมาสร้างเครือข่ายดว้ยกนั ช่วยเหลือกนัละ
กนัใหธุ้รกิจเติบโตแลว้ ความส าเร็จยอ่มอยูไ่ม่ไกล 

3.6 เรียนรู้และพฒันาตนเอง 
 ววิฒันาการไม่เคยหยดุย ั้ง โลกแห่งธุรกิจไม่เคยหยุดน่ิง คนเราถา้หยุดเรียนรู้ ก็ไม่มี

วนัประสบความส าเร็จ ร้อยละ 90 ของผูท่ี้สมคัรธุรกิจเครือข่าย ตกมา้ตาย ขอ้น้ีมากท่ีสุด เพราะ
เน่ืองจากบุคคลเหล่านั้นคิดวา่ หาคนได ้สร้างเครือข่ายได ้ก็เสร็จงานแลว้ ถึงสินคา้จะดีเลิศ แค่ไหน 
แต่ถา้ไม่มีความจ าเป็นจะตอ้งใชทุ้กเดือน ก็จบ ถึงแผนการตลาดจะจ่ายมากท่ีสุดในโลก แต่ถา้ชวนคน
ไม่ได ้ก็เสียเงินฟรี ถึงบริษทัจะดี เปิดใหม่ มาแรง เป็นตน้สาย แต่ถา้เจอแม่ทีม ยา้ยค่ายบ่อย ก็ตายหมู่ 

 ประเด็นก็คือ ในธุรกิจเครือข่าย บริษทัต่างๆ เปิดโอกาสให้ท่าน เอาเงินจากเขา 
ตั้งแต่หลกัพนั-หลกัล้าน ถา้ท่านเป็นผูฝั้นใหญ่ อยากรวยเป็นล้าน แต่ท่านมีความรู้เก่ียวกบัธุรกิจ
แบบ งูๆ ปลาๆ จะดีหรือท่ีเราจะไปเอาเงินจากเขาโดยท่ีเราไม่ไดมี้ความรู้ในธุรกิจของเราเองอยา่ง
เพียงพอ เจอขอ้โต้แยง้ในธุรกิจเครือข่าย ธุรกิจออนไลน์ ต่างๆ นานา หากเราตอบปัญหาต่างๆ 
เหล่านั้นไม่ไดทุ้กอยา่งก็จบ  

 หากถามวา่ยากหรือไม่ท่ีจะไดห้ยิบไดจ้บัเงินลา้นในชีวิตน้ี ขอตอบเลยวา่ยาก แต่
ถามวา่มีความเป็นไปไดห้รือไม่ ตอบไดเ้ลยวา่ เป็นไปได ้ถา้หากเราท างานกนัเป็นทีม 

 ดงันั้น เราตอ้งเรียนรู้ทุกอยา่งท่ีเก่ียวกบัธุรกิจเครือข่ายให้รู้ลึก รู้จริง ไม่ว่าจะเป็น
เร่ืองของ องคก์รของเราเอง สินคา้และผลิตภณัฑข์องเรา และทีมงานของเราทุกคนตอ้งมีความรู้ดว้ย  
ความรู้หาไดท่ี้ CENTER ของบริษทั ซ่ึงจะจดัคอร์สทุกสัปดาห์อยูแ่ลว้ ถา้ไปไม่ได ้ก็ลองหาศูนย ์ฯ 
ใกล้ๆ บา้น ถ้าหากศูนย ์ฯ ไกล้บา้นให้ความรู้ไม่ดี ก็ให้ไปดูว่าศูนยฯ์ ไหนสอนดี ก็ให้พากนัไป
เรียนรู้ท่ีนัน่ วนัน้ีท่านอาจจะไปแค่คนเดียว สัปดาห์หนา้ก็ชวนไปซัก 2-3 คน กลบัมาก็นดัทีมงาน
สอนกนัเองท่ีบา้น หรือนดัเจอกนัท่ีร้านกาแฟ หรือกลุ่มไหนมี Web Cam ก็สอนกนัออนไลน์ สอน
กนัไป สอนกนัมา ไม่นานก็เก่ง ต าราเก่ียวกบัธุรกิจเครือข่ายตามร้านหนงัสือทัว่ไปก็มี ขอ้ส าคญัคือ 
อย่าหยุดท่ีจะเรียนรู้ เพราะองค์กรธุรกิจท่ีมีคุณภาพ ยกตวัอย่างเช่น กิฟฟารีน เขาก็ยงัพฒันาอย่าง
ต่อเน่ือง ถา้เราหยดุเรียนรู้ เราจะตามไม่ทนับริษทั ก็จะท าให้ประสบความส าเร็จไดย้ากหรือชา้กวา่ท่ี
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ควรจะเป็น จากประสบการณ์ตรงท่ีไดเ้ห็นคนในวงการธุรกิจเครือข่ายของกิฟฟารีน ถา้ท างานอยา่ง
จริงจงัและต่อเน่ือง ผมเห็นนักธุรกิจกิฟฟารีนสามารถมีรายได้หลักแสนได้ในเวลาเพียง 2-3 ปี
เท่านั้น บางท่านใชเ้วลาแค่ 6 เดือนเท่านั้น 
 

4.   ขั้นตอนสู่ความส าเร็จ 
 

4.1 ใช้สินค้าทีช่อบ 
 ดว้ยการเลือกสินคา้ท่ีตวัเองชอบแลว้ซ้ือไปทดลองใช้ จะท าให้เราไม่เสียดายเงิน 

และไม่รู้สึกเหมือนถูกบีบบงัคบั 
4.2 เล่าประสบการณ์การใช้สินค้าให้คนใกล้ตัวฟัง 
 ดว้ยการบอกวา่ใชแ้ลว้รู้สึกวา่ดีอยา่งไร ประทบัใจอะไรบา้งในสินคา้ท่ีตนเองใช ้
4.3 ศึกษารายละเอยีดของสินค้า (ท่ีตวัเองชอบและมีความถนดั) 
 ดว้ยการศึกษาจากแคตตาล็อค สอบถามจากผูแ้นะน า สอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญของ

บริษทั และเขา้ประชุมกบับริษทัอยา่งสม ่าเสมอ 
4.4 เขียนรายช่ือผู้มุ่งหวงั 
 ดว้ยการเขียนรายช่ือเพื่อนของเรา ญาติของเรา เพื่อนของญาติ และญาติของเพื่อน 

เป็นตน้ โดยคนเหล่าน้ีคือคนท่ีเราคิดวา่เราจะไปพบปะพดูคุยเก่ียวกบัธุรกิจกิฟฟารีนดว้ย 
4.5 พาตัวเองเข้างานประชุม 
 ทั้งประชุมกลุ่มย่อยตามศูนยต่์างๆ และงานประชุมวนัองัคาร ท่ีโรงแรมอินทรา 

หรืองานประชุมประจ าเดือนในต่างจงัหวดั จะท าให้เรารู้จกัคนมากข้ึน ได้มีโอกาสแลกเปล่ียน
ประสบการณ์กบัผูท่ี้ประสบความส าเร็จ จะท าใหเ้รามีก าลงัใจในการท างาน 

4.6 เข้าพบผู้มุ่งหวงัโดยเน้นการสร้างสายสัมพนัธ์ 
 อย่ารีบร้อนแนะน าธุรกิจ หรือสินคา้มากจนเกินไป ควรท าให้ผูมุ้่งหวงัประทบัใจ

ในตวัเราเสียก่อน ดว้ยการสร้างบรรยากาศท่ีสบายๆ ไม่เครียดเกินไปและให้คิดเสมอวา่ ถึงแมว้นัน้ี
เขาจะไม่สมคัรกับเรา แต่เรากบัเขายงัต้องเป็นเพื่อนกันอยู่ แนะน าสินค้าให้เหมาะสมกบัความ
ตอ้งการ และก าลงัซ้ือของผูมุ้่งหวงั 

4.7 วเิคราะห์ผู้มุ่งหวงั เพือ่การดูแลทีเ่หมาะสม 
 ผูมุ้่งหวงัท่ีตอ้งการเป็นผูบ้ริโภค ให้รักษาสัมพนัธภาพอยา่งต่อเน่ือง และน าเสนอ

สินคา้ ตลอดจนการบริการดูแลหลงัการขาย ดว้ยความสม ่าเสมอ 
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 ผูมุ้่งหวงัท่ีต้องการท าเป็นธุรกิจ ให้น าเสนอธุรกิจและแผนงาน ด้วยวิธีการท่ี
เหมาะสม และดูแลใหเ้ขาเหล่านั้นสามารถสร้างธุรกิจจนเติบโตได ้

4.8 ติดตามผลการใช้สินค้าของลูกค้า และรักษาสัมพนัธภาพอย่างต่อเน่ือง 
4.9 จัดท าอุปกรณ์ประกอบการขยายงาน 
 เช่น แฟ้มธุรกิจ แผนผงัองค์กร สมุดรายช่ือผูมุ้่งหวงั เป็นตน้ จะท าให้เราท างาน

อยา่งเป็นระบบ ตรวจสอบได ้และง่ายต่อการขยายธุรกิจ 
4.10 สร้างวฒันธรรมองค์กร 
 เช่น การตรงต่อเวลา การแต่งกายท่ีสุภาพ มีบุคลิกภาพของนกัธุรกิจ การเคารพกฎ

และจรรยาบรรณของบริษทั โดยผูท้  าธุรกิจจะตอ้งท าตวัเป็นแบบอย่างท่ีดี เพื่อสร้างความศรัทธา
และความน่าเช่ือถือแก่ทีมงาน 

4.11 บริหารทมีงามด้วยความตั้งใจจริง 
 ความส าเร็จของธุรกิจ MLM ในระยะยาวมาจากการสร้างคนในทีมงาน ให้มี

ความสามารถ และสมารถขยายงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจแห่งการถ่ายทอด
ความรู้ ความเขา้ใจ และความสามารถไปสู่ทีมงานเป็นทอด ๆ และประสบความส าเร็จร่วมกนัทั้ง
ทีมงาน 

4.12 พฒันาตนเอง และเสริมภาพลกัษณ์ของความเป็นผู้น าอย่างต่อเน่ือง 
 บริษทัมีหลกัสูตรพฒันาบุคลิกภาพหลายหลกัสูตรอยา่งต่อเน่ือง เช่น อบรมศิลปะ

การพูด การน าเสนอสินค้า การเปิดใจ การขจดัข้อโต้แยง้ การบริหารทีมงาน ตลอดจนพฒันา
บุคลิกภาพ และแต่งหนา้ตนเองใหก้บัสมาชิกของเราอยา่งสม ่าเสมอ 
 

5.   งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

รุ่งทิพย ์คงมานะ (2549) ศึกษาเร่ือง "ความส าเร็จของสมาชิกธุรกิจขายตรง บริษทักิฟ
ฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ในจงัหวดัลพบุรี" 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาคือ สมาชิกธุรกิจขายตรงบริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ใน
จงัหวดัลพบุรีจ านวน 370 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์
ขอ้มูล 
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ผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง, มีอายุระหว่าง 41-50 ปี, มี
การศึกษาในระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี, ประกอบธุรกิจขายตรงเป็นอาชีพเสริม, มีระยะเวลาการเป็น
สมาชิกนกัธุรกิจขายตรงมากกว่า 2 ปีข้ึนไป มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท และมีต าแหน่ง
ระดบัโกลดส์ตาร์ 

ความส าเร็จของสมาชิกนกัธุรกิจขายตรงบริษทักิฟฟารีนในจงัหวดัลพบุรี ประกอบไป
ดว้ยคุณสมบติัท่ีส าคญัทั้ง 6 ดา้น ซ่ึงสมาชิกมีความส าเร็จอยู่ในระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย 3.50 - 4.49 เต็ม 
5) ทั้ง 6 ดา้น คือ ดา้นบุคลิกภาพ ศิลปะการขาย ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ ความรู้เก่ียวกบับริษทั ความรู้
เก่ียวกบัลูกคา้ และความรู้เก่ียวกบัคู่แข่งขนั 

การเปรียบเทียบความส าเร็จของสมาชิกธุรกิจขายตรงกิฟฟารีนในจงัหวดัลพบุรี เม่ือ
จ าแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ไดผ้ลดงัน้ี (1) เพศ มีความส าเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงไม่
แตกต่างกนั (2) อายุ ระดบัการศึกษา ลกัษณะการประกอบธุรกิจ ระยะเวลาการเป็นสมาชิก รายได้
ต่อเดือน และต าแหน่งของสมาชิกมีความส าเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั 

ขจรศกัด์ิ วงษก์ลดั (2551) ศึกษาเร่ือง "กลยุทธ์สู่ความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจ
ขายตรงแบบหลายชั้น ของบริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั กรุงเทพมหานคร" 

โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส าคญัในองคป์ระกอบกลยุทธ์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
ความส าเร็จ เพื่อศึกษา จุดแข็งจุดอ่อน โอกาส อุปสรรค ในการพฒันาองค์กร และเพื่อก าหนดกล
ยุทธ์สู่ความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรง แบบหลายชั้น ท่ีเร่ิมเขา้มาประกอบธุรกิจขาย
ตรง แบบหลายชั้นให้ประสบความส าเร็จในอาชีพ ของ บริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั ใน 
กรุงเทพมหานคร  

โดยใช้แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างมี 385 ชุด ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
ปัจจยัในองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีสุด และมีความสัมพนัธ์ต่อความส าเร็จ คือ วธีิการปฏิบติังาน ซ่ึงเม่ือ
น ามาพิจารณาจะเห็นไดว้า่ กระบวนการขายท่ีส าคญันั้น ผูป้ระกอบการตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีขายก่อน
เสมอเพื่อสร้างความมัน่ใจในตวัผลิตภณัฑ ์และตอ้งท าการติดตามใหบ้ริการผูบ้ริโภคเพื่อสร้างความ
ประทบัใจในการบริการท่ีดี จากนั้นก็เป็นการสร้างทีมขาย โดยส่วนใหญ่คิดว่าควรมีศูนยป์ระชุม
ฝึกอบรมนกัธุรกิจอิสระ(ABO) เป็นของตนเอง รองลงมาจะเป็นการรับรู้ ซ่ึงการรับรู้ท่ีส าคญัจะ
เก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ ซ่ึงตอ้งมีความซ่ือสัตยต่์อผูบ้ริโภค และเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์
การรับรู้ท่ีส าคญัรองลงมาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงควรศึกษาหาความรู้ในเร่ืองความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อร่างกาย และให้ความส าคญัในความประหยดัของผลิตภณัฑ์สุดทา้ยจะเป็นการ
แกปั้ญหาในการปฏิบติังาน โดยส่วนใหญ่ปัญหาจะเกิดจากผูบ้ริโภคไม่มีความรู้ความเขา้ใจ จึงจะ
แกปั้ญหาโดย สรุปขอ้ดี-ขอ้เสีย และประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคเสมอและโดยการทดสอบ
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คุณภาพผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคดูเพื่อสร้างความมัน่ใจในผลิตภณัฑ์ผลจากการวิเคราะห์ จุดแข็ง
จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค น ามา ก าหนดกลยุทธ์ดงัน้ี 1) การใช้ระบบส่ือสารให้เป็นประโยชน์ คือ
โทรศพัท์ และอินเตอร์เน็ต เป็นส่ือในการให้ขอ้มูลต่างๆ 2) ผูป้ระกอบการต้องฝึกน าเสนอขาย
ผลิตภณัฑ์ สาธิตวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์ และอธิบายแผนการตลาดให้กบัผูบ้ริโภครายใหม่ 3) อธิบาย
รูปแบบของธุรกิจท่ีถูกตอ้งให้ กบับุคคลภายในครอบครัว 4) แนะน าโอกาสธุรกิจให้กบัผูบ้ริโภค
สม ่าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นคนท่ีรู้จกั หรือไม่รู้จกั 5) ท าการฝึกอบรมหรือจดัประชุมทีมงานอย่างมี
ประสิทธิภาพโดยน าผูท่ี้ประสบความส าเร็จมาฝึกอบรม 6) แนะน าให้ผูท่ี้สนใจเขา้งานท่ีบริษทัท า
การจดัการประชุม เพื่อช้ีแจงในแนวทางการด าเนินธุรกิจช้ีใหเ้ห็นถึงความมัน่คงกา้วหนา้ ของบริษทั
ผลตอบแทนต่างๆ เพื่อท าให้กับผูท่ี้มีความสนใจในการท าธุรกิจแอมเวย์ และทราบจุดเด่นของ
บริษทั 7) ต้องท างานเป็นทีมร่วมกับอพัไลน์ และทีมงานในองค์กรธุรกิจ 8) ต้องท าการจดัส่ง
ผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ 9) สร้างรูปแบบการน าเสนอรูปการด าเนินธุรกิจ
ใหก้บัดาวไลน์ และผูบ้ริโภคเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์และสร้างแรงจูงใจใหมี้มากข้ึน 

เจนวทิย ์ตน้พรหม (2554) ศึกษาเร่ือง "กลยทุธ์การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนตรอุบลราชธานี" 

ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคือผูบ้ริโภคท่ีเป็นประชาชนในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี
ท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ของบริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ทั้งท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก
ของบริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 384 คนโดยการ
สุ่มตวัอย่างแบบกลุ่ม เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 
ระดบั 

ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุไม่เกิน 25 ปี เป็นนกัศึกษา 
และมีรายไดร้ะหวา่ง 6,001 - 10,000 บาท 

ตวัแปรท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ของบริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี 
จ  ากดั ไดม้ากท่ีสุดคือดา้นบุคคล รองลงมาคือดา้นราคา, การส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์
ตามล าดบั 

การเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์บริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี 
จ  ากดั มีอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถสรุปได้ดงัน้ีคือ (1) กลุ่มตวัอย่างท่ีมี
รายไดแ้ตกต่างกนัให้ความส าคญักบักลยุทธ์ทางการตลาดทุกดา้นแตกต่างกนั (2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
อายุแตกต่างกนัให้ความส าคญักบักลยุทธ์ทางการตลาดดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ 
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ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั (3) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัให้ความส าคญักบักลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นบุคคล และดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
(4) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศแตกต่างกนัใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์ทางการตลาดทุกดา้นไม่แตกต่างกนั 

พชัรียาพรรณ หมุดสุวรรณ์ (2554) ศึกษาเร่ือง "การเปรียบเทียบการรับรู้ต่อตราสินคา้
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีต่อตราสินคา้แอมเวยแ์ละกิฟฟารีน" 

โดยการศึกษาน้ีไดใ้ช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยจะท า
การคดัเลือกตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) จากผูบ้ริโภคท่ีรู้จกัตราสินคา้แอมเวย ์จ านวน 
193 ราย และรู้จกัตราสินคา้กิฟฟารีนอีก 193 รายในจ านวนเท่าๆกนั 

โดยภาพรวมการรับรู้อตัลกัษณ์ของตราสินคา้ทั้ง 6 ดา้นของตราสินคา้แอมเวยแ์ละตรา
สินคา้กิฟฟารีนนั้นผูบ้ริโภคมีการรับรู้อยู่ในระดบัรับรู้มาก แต่ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 คือในดา้นกายภาพ ดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งผูใ้ชต้ราสินคา้และตวัตราสินคา้ และดา้น
ความสามารถในการสะทอ้นตวัตนของผูใ้ชต้ราสินคา้ 

ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาในแต่ละดา้นดงัต่อไปน้ี (1) ดา้นกายภาพ พบวา่ผูบ้ริโภค
มีการรับรู้วา่ตราสินคา้กิฟฟารีนมีราคาผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกวา่ตราสินคา้แอมเวย ์ส่วนตราสินคา้
แอมเวย ์ผูบ้ริโภคมีการรับรู้วา่ เป็นตราสินคา้ท่ีมีผลิตภณัฑ์หรูหรา กวา่ตราสินคา้ กิฟฟารีน (2) ดา้น
บุคลิกภาพ พบวา่ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ว่าตราสินคา้แอมเวยเ์ป็นตราสินคา้ท่ีบ่งบอกถึงความเป็นผูน้ า
ในธุรกิจการตลาดแบบหลายชั้น (MLM) ขณะท่ีผูบ้ริโภคมีการรับรู้วา่ตราสินคา้กิฟฟารีนเป็นตรา
สินคา้ท่ีแสดงถึงความเป็นวยัรุ่นและมีจินตนาการกว่าตราสินคา้แอมเวย ์(3) ด้านความสัมพนัธ์
ระหวา่งผูใ้ชต้ราสินคา้และตวัตราสินคา้ พบวา่ผูบ้ริโภคมีการรับรู้วา่ตราสินคา้แอมเวยเ์ป็นตราสินคา้
ท่ีใหค้วามรู้สึกถึงความปลอดภยัในการใชผ้ลิตภณัฑ ์และยงัเป็นตราสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัความเป็น
ตวัตนของตวัลูกคา้มากกวา่ตราสินคา้กิฟฟารีน (4) ดา้นวฒันธรรม พบวา่ผูบ้ริโภคมีการรับรู้วา่ตรา
สินคา้แอมเวยเ์ป็นตราสินคา้ท่ีแสดงถึงความเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม พร้อมทั้งมีบุคลากรท่ีมีความรู้ 
ความสามารถ มากกวา่ตราสินคา้กิฟฟารีน (5) ดา้นความสามารถในการสะทอ้นตวัตนของผูใ้ชต้รา
สินคา้ พบว่าผูบ้ริโภคมีการรับรู้ว่าผูใ้ช้ตราสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ทั้ง 2 น้ีเป็นผูมี้รสนิยมดี ฉลาด
เลือก และพิถีพิถนัละเอียดรอบคอบในการเลือก โดยมีการรับรู้ต่อตราสินคา้แอมเวยม์ากกว่าตรา
สินคา้กิฟฟารีน (6) ดา้นการรับรู้เก่ียวกบัตนเองของบุคลากรในองคก์ร พบวา่ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ว่า
ผูป้ระกอบการธุรกิจ MLM ภายใตต้ราสินคา้ทั้ง 2 น้ีมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ และมีความ
เช่ือมัน่ในช่ือเสียงและความมัน่คงของบริษทั โดยมีการรับรู้ต่อตราสินคา้แอมเวยม์ากกวา่ตราสินคา้
กิฟฟารีน 



บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 

 
การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาเก่ียวกบัการ

ขายตรงของธุรกิจกิฟฟารีนตามความคิดเห็นของนกัธุรกิจกิฟฟารีน กลุ่มตวัอย่างท่ีจะศึกษาจะท า
การสุ่มตวัอยา่งมาทั้งส้ิน 400 คนจากประชากรคือสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน ณ เดือนสิงหาคม 2554 
จ านวน 5.8 ลา้นรหสั ผูศึ้กษาไดท้  าการออกแบบการวจิยัซ่ึงมีข้ึนตอนต่างๆ ตามรายละเอียดต่อไปน้ี 
 

1.   ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1  ประชากร ท่ีใช้ในการวิจยัเชิงปริมาณและส ารวจคือ สมาชิกนักธุรกิจ ผูบ้ริโภค 
ของธุรกิจขายตรงกิฟฟารีน ณ เดือนสิงหาคม 2554 จ านวน 5.8 ลา้นรหสั 

1.2  กลุ่มตัวอย่าง ผูศึ้กษาเลือกท่ีจะศึกษากลุ่มตวัอยา่ง โดยไม่อาศยัความน่าจะเป็น การ
ก าหนดขนาดตวัอย่าง ผูศึ้กษาก าหนดขนาดตวัอย่าง โดยใช้สูตรการค านวณหาขนาดตวัอย่างของ 
Yamane (1967) ไดเ้สนอสูตรการค านวณขนาดตวัอยา่งสัดส่วน 1 กลุ่ม โดยสมมุติสัดส่วนเท่ากบั 
0.5 และท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % 

 

 

 
 

  ดงันั้นจะได ้  
 
  คือ  ขนาดตวัอยา่งท่ีค  านวณได ้= 400 คน 
  คือ ขนาดของประชากรท่ีทราบค่า = 5,800,000 
  คือ ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีของกลุ่มตวัอย่างท่ียอมรับไดท่ี้ระดบัความเช่ือมัน่ 
   95%= 0.05 
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2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานศึกษาคือแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาได้สร้างข้ึนตามแนวทางของ
วตัถุประสงคซ่ึ์งเป็นค าถามปลายปิดและปลายเปิดเก่ียวกบัมูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นสมาชิกนกั
ธุรกิจกิฟฟารีน/ผูบ้ริโภค ระดบัต าแหน่ง ระยะเวลาการเป็นสมาชิก พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ ระดบั
ความภาคภูมิใจ ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ความคิดเห็นเก่ียวกบัราคา ความคิดเห็นเก่ียวกบั
สถานท่ี ความคิดเห็นเก่ียวกบัโปรโมชั่น ความคิดเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจ ความคิดเห็นเก่ียวกับ
ผลตอบแทน ความคิดเห็นเก่ียวกบั CSR ความคิดเห็นเก่ียวกบั key of success ปัจจยัของการท า
ธุรกิจกิฟฟารีน โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ตอนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจกิฟฟารีน และอาชีพหลกั/เสริม 

ตอนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัการท าธุรกิจกิฟฟารีน เช่น 
- ท่านรู้จกัธุรกิจขายตรงระบบเครือข่ายมาก่อนหรือไม่ 
- ท่านเขา้มาท าธุรกิจกิฟฟารีนไดอ้ยา่งไร 
- เพราะเหตุใดท่านจึงสมคัรเขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
- ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 
- ท่านท าธุรกิจกิฟฟารีนมาก่ีปี 
- ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
- ท่านมียอดสั่งซ้ือเฉล่ียคร้ังละเท่าใด 
- ท่านซ้ือสินคา้/ผลิตภณัฑก์ลุ่มใด 
- สินคา้/ผลิตภณัฑท่ี์ท่านซ้ือท่านน าไปใชเ้อง เป็นสัดส่วนเท่าใด 
- ท่านซ้ือโดยวธีิใด 

ตอนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อธุรกิจกิฟฟารีน เช่น 
  - ท่านมีความภาคภูมิใจในการท าธุรกิจกิฟฟารีนเพียงใด 
  - ท่านคิดวา่สินคา้ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนโดยรวมมีคุณภาพดีเพียงใด 
  - ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจของกิฟฟารีนอยา่งไร 
  - ท่านคิดวา่ประเภทของผลิตภณัฑข์องกิฟฟารีนมีเพียงพอต่อความตอ้งการ

หรือไม่ 
  - ท่านคิดวา่ราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสมหรือไม่ 
  - ท่านคิดวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีนท่ีมีอยูเ่พียงพอหรือไม่ 
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  - ท่านคิดวา่การจดัส่งรวดเร็วเพียงพอ และ ค่าจดัส่งเหมาะสมหรือไม่ 
  - ท่านคิดวา่บริษทัฯ มีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม เหมาะสมหรือไม่ 
  - ท่านคิดวา่การรับสมคัรสมาชิกเหมาะสมหรือไม่ 
  - ท่านคิดวา่บริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมเพียงพอหรือไม่ 
  - ปัจจยัใดท่ีท่านคิดวา่เป็นตวัผลกัดนัใหท้่านประสบความส าเร็จ 
  - ขอ้คิดเห็น/ขอ้เสนอแนะ 

 
3.    การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
ผูศึ้กษาไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ โดยสามารถแบ่งออกเป็น  

2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 
3.1  แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่งสมาชิก

ท่ีท าธุรกิจ กิฟฟารีนในเขตกรุงเทพ ปริมณฑล และนครปฐม 
3.2  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ 
 3.2.1  แหล่งข้อมูลจากเอกสารภายใน เช่น ใบสมคัร คู่มือการด าเนินธุรกิจ 
 3.2.2  แหล่งข้อมูลจากเอกสารภายนอก เช่น วิทยานิพนธ์ การศึกษาคน้ควา้อิสระท่ี

เก่ียวขอ้ง 
 3.2.3  แหล่งข้อมูลจากเว็บไซต์ เช่น http://www.giffarinethailand.com 

 
4.   การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

4.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ขอ้มูลท่ีได้รับจากแบบสอบถามน ามาวิเคราะห์
ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์และน าเสนอขอ้มูล 

4.2  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม จ  าแนกเป็น 
      4.2.1  ค าถามที่เกี่ยวกับลักษณะทั่วไปของประชากร (สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน) 

ประกอบไปดว้ยขอ้มูลส่วนตวั เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส รายได ้สถิติท่ีใชใ้น
การวเิคราะห์ เป็นการหาค่าความถ่ีแลว้สรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ 

       4.2.2  ค าถามด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับธุรกิจกิฟฟารีน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์
เป็นการหาค่าความถ่ี แลว้สรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
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       4.2.3  ค าถามปลายเปิดเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะต่างๆ ใช้การ
วเิคราะห์เน้ือหาเป็นค่าความถ่ีแลว้สรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ 

       4.2.4  การเปรียบเทียบความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลลักษณะทั่วไปของประชากร
กับรายได้และระดับต าแหน่งของนักธุรกิจกิฟฟารีน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์เป็นการหาค่าความถ่ี 
แลว้สรุปออกมาเป็นค่าร้อยละ และสถิติไค-สแควร์ 

4.3  การน าเสนอข้อมูล โดยการประมวลผลขอ้มูลท่ีไดแ้ละจะน ามาน าเสนอในรูปแบบ
ของแผนภูมิแท่ง แผนภูมิเส้น แผนภูมิวงกลม ตารางและค าบรรยายใตต้าราง 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

  

 
 ในบทน้ีเราจะแบ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็นส่วนยอ่ยๆ 4 ส่วนดว้ยกนัคือ (1) ผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป (2) ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ในดา้นต่างๆกบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพ
นักธุรกิจกิฟฟารีนและระดบัต าแหน่งของอาชีพนักธุรกิจกิฟฟารีน (3) ผลการวิเคราะห์ความ 
สัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียจากอาชีพนักธุรกิจกิฟฟารีนและระดบัต าแหน่งของอาชีพนักธุรกิจ 

กิฟฟารีน 

 

1.   ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไป 

 
ตารางท่ี 4.1   เพศ 
 

           เพศ จ านวน ร้อยละ 
  ชาย 125 31.25 

หญิง 275 68.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็น

ร้อยละ 68.75 เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 31.25 
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ภาพท่ี 4.1 เพศ 

 
ตารางท่ี 4.2 อาย ุ

 

               อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
  15 - 25 ปี 58 14.50 

26 - 39 ปี 133 33.25 
40 - 49 ปี 103 25.75 
50 - 59 ปี 96 24.00 
60 ปีข้ึนไป 10 2.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 39 ปี คิดเป็นร้อยละ 

33.25 รองลงมามีอายุระหว่าง 40 – 49, 50 - 59 ปี, 15 - 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.75, 24.00, 14.50 
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนนอ้ยท่ีสุดจะเป็นช่วงอาย ุ60 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 2.50 
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ภาพท่ี 4.2  อาย ุ

 

ตารางท่ี 4.3   สถานะภาพ 
 

       สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
  โสด 141 35.25 

สมรส 224 56.00 
หยา่/หมา้ย 35 8.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 56.00 

รองลงมาคือ สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 35.25 ส่วนสถานภาพหย่า/หมา้ย มีจ านวนน้อยท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 8.75 

 

 
 

ภาพท่ี 4.3 สถานภาพ 
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ตารางท่ี 4.4   การศึกษา 

 

         ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
  ประถมศึกษา 51 12.75 

มธัยมศึกษา 91 22.75 
ปวช./ปวส. 66 16.50 
ปริญญาตรี 170 42.50 
ปริญญาโท 22 5.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรี  

คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมาเป็นมธัยมศึกษา, ปวช./ปวส., ประถมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 22.75, 
16.5, 12.75 ตามล าดบั และท่ีนอ้ยท่ีสุดคือ ระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 5.50 

 

 
ภาพท่ี 4.4  การศึกษา 

 
ตารางท่ี 4.5   อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 
 

         รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
  นอ้ยกวา่ 15,000 242 60.50 

15,000 - 29,999 79 19.75 
30,000 - 49,999 49 12.25 
มากกวา่ 50,000 30 7.50 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนเฉล่ียต่อเดือน
อยู่ในระดบั น้อยกว่า 15,000บาทคิดเป็นร้อยละ 60.50 รองลงมาคือ อยู่ในช่วงระหว่าง 15,000 – 
29,999 บาท, 30,000 – 49,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.75, 12.25 ตามล าดบั และท่ีน้อยท่ีสุดคือ 
รายไดอ้ยูใ่นระดบัมากกวา่ 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 7.50 

 

 
ภาพท่ี 4.5  อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

 
ตารางท่ี 4.6   อาชีพหลกั/ เสริมอ่ืนๆ ของท่านคื 
 

                               อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
  พนกังานบริษทั 118 29.50 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 59 14.75 
ธุรกิจส่วนตวั 102 25.50 
นกัเรียน/นกัศึกษา 31 7.75 
ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั 68 17.00 
อ่ืนๆ 22 5.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัท  

คิดเป็นร้อยละ 29.50 รองลงมาเป็นธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 25.50 ถดัมาเป็น ท าธุรกิจกิฟฟารีน
เป็นอาชีพหลกั, ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ, นกัเรียนนกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 17.00, 14.75, 
7.75 ตามล าดบั และอ่ืนๆ (นกัวิ่ง, คา้ขาย, ท าสวน, แม่บา้น, รับจา้ง, ขา้ราชการบ านาญ, เกษตรกร) 
คิดเป็นร้อยละ 5.50 
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ภาพท่ี 4.6  อาชีพหลกั/ เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

 
ตารางท่ี 4.7   ท่านรู้จกัธุรกิจขายตรงระบบเครือข่ายมาก่อนหรือไม่ 
 

                                  รายการ จ านวน ร้อยละ 
  ไม่รู้จกัมาก่อน 98 24.50 

รู้จกัมาก่อนแต่ไม่เคยท า 184 46.00 
รู้จกัมาก่อนและเคยท าของบริษทัอ่ืนมาแลว้  
แต่เลิกท าแลว้ 

95 23.75 

รู้จกัมาก่อนท าบริษทัอ่ืนควบคู่ ธุรกิจกิฟฟารีน 23 5.75 
รวม 400 100.00 

  
 จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รู้จกัธุรกิจขายตรงระบบเครือข่ายมาก่อน
แต่ไม่เคยท า (ร้อยละ 46.00) ไม่รู้จกัมาก่อน (ร้อยละ24.50) รู้จกัมาก่อน และเคยท าของบริษทัอ่ืน
มาแลว้ แต่เลิกท าแลว้ (ร้อยละ 23.75)  รู้จกัมาก่อน ท าบริษทัอ่ืนควบคู่ธุรกิจกิฟฟารีน (ร้อยละ 5.75) 
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ภาพท่ี 4.7  ท่านรู้จกัธุรกิจขายตรงระบบเครือข่ายมาก่อนหรือไม่ 

 

ตารางท่ี 4.8   ท่านเขา้มาท าธุรกิจกิฟฟารีนไดอ้ยา่งไร 
 

                                             รายการ จ านวน ร้อยละ 
  มีญาติพ่ีนอ้งท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า 130 32.50 

มีเพ่ือน/คนรู้จกัท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า 192 48.00 
มีนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า 66 16.50 
สมคัรเองกบับริษทัฯโดยทราบจากโฆษณา หรือ Website 10 2.50 
อ่ืนๆ 2 0.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเพื่อน/คนรู้จกัท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีน

แนะน า (ร้อยละ 48.00) มีญาติพี่นอ้งท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า (ร้อยละ 32.50) มีนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีนแนะน า (ร้อยละ 16.50) สมคัรเองกบับริษทัฯ โดยทราบจากโฆษณาหรือ Website (ร้อยละ 2.50) 
และอ่ืนๆ เช่น เคยใช้ของกิฟฟารีนมาก่อน เห็นเพื่อนประสบความส าเร็จแลว้จึงมาสมคัร (ร้อยละ 
0.25) 
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ภาพท่ี 4.8 ท่านเขา้มาท าธุรกิจกิฟฟารีนไดอ้ยา่งไร 
 

ตารางท่ี 4.9   เพราะเหตุใดท่านจึงสมคัรเขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
 

  จ านวน ร้อยละ 
  ญาติ/เพ่ือน/คนรู้จกัท่ีเป็นสมาชิกแนะน าวา่ดีเลยลองดู 234 16.77 

มีสมาชิกแนะน าวา่ดีเลยลองดู 74 5.30 
ถูกใจมีสินคา้หลากหลายเป็นสินคา้ท่ีตอ้งใชอ้ยูแ่ลว้ 208 14.91 
ค่าสมาชิกไม่แพงและเป็นสมาชิกไดต้ลอดชีพ 168 12.04 
มีศูนยธุ์รกิจมากทัว่ถึงซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก 131 9.39 
ตอ้งการช่ือเสียง 14 1.00 
คิดวา่ท าไดง่้าย 88 6.31 
เห็นโฆษณาเลยลองดู 37 2.65 
แผนธุรกิจดี 133 9.53 
ตอ้งการเงินเป็นการสร้างรายได ้ 164 11.76 
มีประกนัอุบติัเหต ุ 127 9.10 
อ่ืนๆ 17 1.22 

รวม 1,395 100.00 
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จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ส่วนใหญ่มีญาติ/เพื่อน/คนรู้จกั ท่ีเป็นสมาชิกแนะน าว่าดีเลยลองดู 
(ร้อยละ 16.77) ถูกใจมีสินคา้หลากหลาย เป็นสินคา้ท่ีตอ้งใชอ้ยูแ่ลว้ (ร้อยละ 14.91) ค่าสมาชิกไม่แพง 
และเป็นสมาชิกไดต้ลอดชีพ (ร้อยละ 12.04) ตอ้งการเงินเป็นการสร้างรายได ้(ร้อยละ 11.76) แผน
ธุรกิจดี ( ร้อยละ 9.53) มีศูนยธุ์รกิจมากทัว่ถึง ซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก (ร้อยละ 9.39) มีประกนัอุบติัเหตุ 
(ร้อยละ 9.10) คิดว่าท าไดง่้าย (ร้อยละ 6.31) มีสมาชิกแนะน าว่าดีเลยลองดู (ร้อยละ 5.30 ) เห็นโฆษณา
เลยลองดู (ร้อยละ 2.65) ตอ้งการช่ือเสียง (ร้อยละ 1.00) และอ่ืนๆ (ร้อยละ 1.22) 

 
ตารางท่ี 4.10   ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 
 

                               ระดบัต าแหน่ง จ านวน ร้อยละ 
  เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง 81 20.25 

ผูบ้ริหารระดบัตน้ (บรอนซ์สตาร์ - ซิลเวอร์สตาร์) 87 21.75 
ผูบ้ริหารระดบักลาง (โกลดส์ตาร์ - แซทเทิร์น) 166 41.50 
ผูบ้ริหารระดบัสูง (พาราไดซ์ - ไดมอนด ์แกรนด ์
พาราไดซ์) 

66 16.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า การวิเคราะห์ร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัต าแหน่งของ

ผูต้อบแบบสอบถาม สามารถอธิบายได้ดังน้ี ส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (โกลด์สตาร์ -  
แซทเทิร์น) (ร้อยละ 41.50) ผูบ้ริหารระดบัตน้ (บรอนซ์สตาร์ - ซิลเวอร์สตาร์) ( ร้อยละ 21.75) เร่ิม
สมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 20.25) ผูบ้ริหารระดบัสูง (พาราไดซ์ - ไดมอนด์ แกรนด์ พาราไดซ์) 
(ร้อยละ 16.50) 
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ภาพท่ี 4.9  ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 

 
ตารางท่ี 4.11   ท่านท าธุรกิจกิฟฟารีนมาก่ีปี 
 

                จ านวนปี จ านวน ร้อยละ 
  นอ้ยกวา่ 5 ปี 284 71.00 

5 - 10 ปี 75 18.75 
11 ปีข้ึนไป 41 10.25 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.11 พบว่า การวิเคราะห์ร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัระยะเวลาในการท า

ธุรกิจกิฟฟารีนของผูต้อบแบบสอบถามสามารถอธิบายได้ดังน้ี ส่วนใหญ่ท าธุรกิจกิฟฟารีนมา  
นอ้ยกวา่ 5 ปี (ร้อยละ 71.00) 5-10 ปี (ร้อยละ 18.75) และ 11 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 10.25) 

 

 
ภาพท่ี 4.10  ท่านท าธุรกิจกิฟฟารีนมาก่ีปี 
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ตารางท่ี 4.12 ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 

                ความถ่ี จ านวน ร้อยละ 
  ซ้ือทุกวนั 55 13.75 

2 - 3 วนัคร้ัง 83 20.75 
4 - 5 วนัคร้ัง 43 10.75 
สปัดาห์ละคร้ัง 77 19.25 
2 สปัดาห์คร้ัง 33 8.25 
เดือนละคร้ัง 82 20.50 
นานๆคร้ัง 24 6.00 
อ่ืนๆ 3 0.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ การวเิคราะห์ร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัความถ่ีในการซ้ือสินคา้

ของผูต้อบแบบสอบถาม สามารถอธิบายได้ดงัน้ี ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 2-3 วนัคร้ัง  
(ร้อยละ 20.75) ซ้ือเดือนละคร้ัง (ร้อยละ 20.50) ซ้ือสัปดาห์ละคร้ัง (ร้อยละ 19.25) ซ้ือทุกวนั (ร้อยละ 
13.75) ซ้ือ 4-5 วนัคร้ัง (ร้อยละ 10.75) ซ้ือ 2 สัปดาห์คร้ัง (ร้อยละ 8.25) ซ้ือนานๆคร้ัง (ร้อยละ 6.00) 
และอ่ืนๆ เช่น ตวัไหนหมดก็ซ้ือตวันั้น ตามความตอ้งการของลูกคา้ (ร้อยละ 0.75) 

 

ตารางท่ี 4.13   ท่านมียอดสั่งซ้ือเฉล่ียคร้ังละเท่าใด 
 

             เฉล่ียคร้ังละ จ านวน ร้อยละ 
  ต ่ากวา่ 1000 93 23.25 

1000 - 3999 213 53.25 
4000 - 5999 34 8.50 
6000 - 9999 27 6.75 
10000 ข้ึนไป 25 6.25 
อ่ืนๆ 8 2.00 
รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.13 พบว่า การวิเคราะห์ร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัยอดสั่งซ้ือเฉล่ียของ
ผูต้อบแบบสอบถาม สามารถอธิบายไดด้งัน้ี ส่วนใหญ่มียอดสั่งซ้ือเฉล่ียต ่ากวา่ 1000 บาท (ร้อยละ 
53.25) 1,000 – 3,999 บาท (ร้อยละ 23.25) 4,000 – 5,999 บาท (ร้อยละ 8.50) 6,000 – 9,999 บาท 
(ร้อยละ 6.75) 10,000 บาทข้ึนไป (ร้อยละ 6.25) อ่ืนๆ (ไม่แน่นอน) (ร้อยละ 2.00) 

 

ตารางท่ี 4.14   อนัดบัของกลุ่มประเภทผลิตภณัฑท่ี์สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนเลือกซ้ือ 
 

กลุ่มประเภทผลิตภณัฑ ์
คะแนน 

จ านวน 
คะแนน 
รวม 

คะแนน 
เฉล่ีย 

ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

อนัดบั
ท่ี 1 2 3 4 5 6 

กลุ่มผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางและเคร่ืองใช้
ส่วนตวั 

16 18 47 27 53 91 252 1,112 4.41 1.906 1 

กลุ่มผลิตภณัฑก์ารเกษตร 98 28 17 10 22 49 224 649 2.90 2.071 6 

กลุ่มผลิตภณัฑอ์าหาร 10 38 75 73 31 8 235 806 3.43 1.139 4 

กลุ่มผลิตภณัฑเ์สริม
อาหาร 

19 50 14 28 70 69 250 1,037 4.15 1.707 2 

กลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองใช้
ในครัวเรือน 

10 26 74 77 38 16 241 878 3.64 1.189 3 

กลุ่มผลิตภณัฑข์อง
พนัธมิตรทางธุรกิจ 

40 66 35 29 34 25 229 713 3.11 1.640 5 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษามีผูใ้ห้คะแนนชุดกลุ่มผลิตภณัฑ์

เคร่ืองส าอางและเคร่ืองใชส่้วนตวั เป็นอนัดบั 1 โดยมีคะแนนรวม 1,112 คะแนน คะแนนเฉล่ีย 4.41 
คะแนน (SD. = 1.906) ชุดกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร เป็นอนัดบั 2 โดยมีคะแนนรวม 1,037 คะแนน 
คะแนนเฉล่ีย 4.15 คะแนน (SD. = 1.707) ชุดกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชใ้นครัวเรือน เป็นอนัดบั 3 โดย
มีคะแนนรวม 878 คะแนน คะแนนเฉล่ีย 3.64 คะแนน (SD. = 1.189) ชุดกลุ่มผลิตภณัฑ์อาหาร เป็น
อนัดบั 4 โดยมีคะแนนรวม 806 คะแนน คะแนนเฉล่ีย 3.43 คะแนน (SD. = 1.139) ชุดกลุ่มผลิตภณัฑ์
ของพนัธมิตรทางธุรกิจ เป็นอนัดบั 5 โดยมีคะแนนรวม 713 คะแนน คะแนนเฉล่ีย 3.11 คะแนน 
(SD. = 1.640) และชุดกลุ่มผลิตภณัฑ์การเกษตร เป็นอนัดบัสุดทา้ย โดยมีคะแนนรวม 649 คะแนน 
คะแนนเฉล่ีย 2.90 คะแนน (SD. = 2.071) 
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ตารางท่ี 4.15 สินคา้/ผลิตภณัฑท่ี์ท่านซ้ือท่านน าไปใชเ้องเป็นสัดส่วนเท่าใดกบัท่ีน าไปส่งมอบให ้
สมาชิกหรือผูอ่ื้นต่อ 

 
         สดัส่วน จ านวน ร้อยละ 
  0/100 14 3.50 

5/95 34 8.50 
10/90 32 8.00 
20/80 44 11.00 
30/70 45 11.25 
40/60 26 6.50 
50/50 106 26.50 
60/40 23 5.75 
70/30 20 5.00 
80/20 20 5.00 
90/10 4 1.00 
95/5 9 2.25 
100/0 23 5.75 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ การวิเคราะห์ร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัสัดส่วนสินคา้/ผลิตภณัฑ์

ท่ีซ้ือน าไปใชเ้อง กบัท่ีน าไปส่งมอบให้สมาชิกหรือผูอ่ื้นต่อ ส่วนใหญ่ มีสัดส่วน 50/50 คิดเป็นร้อยละ 
26.50 30/70 คิดเป็นร้อยละ 11.25 20/80 คิดเป็นร้อยละ 11.00 5/95 คิดเป็นร้อยละ 8.50 10/90  
คิดเป็นร้อยละ 8.00 40/60 คิดเป็นร้อยละ 6.50 60/40 คิดเป็นร้อยละ 5.75 100/0 คิดเป็นร้อยละ 5.75  
70/30 คิดเป็นร้อยละ 5.00  80/20 คิดเป็นร้อยละ 5.00  0/100 คิดเป็นร้อยละ 3.50  95/5 คิดเป็นร้อยละ 
2.25 และ90/10  คิดเป็นร้อยละ 1.00 

 



72 

ตารางท่ี 4.16   ท่านซ้ือโดยวธีิใด 
 

                วิธีการซ้ือสินคา้ จ านวน ร้อยละ 
  จากศูนยโ์ดยตรง 211 52.75 

จากการจดัส่ง 10 2.50 
จากผูแ้นะน า 58 14.50 
จากศูนยแ์ละจากการจดัส่ง 59 14.75 
จากศูนยแ์ละจากผูแ้นะน า 35 8.75 
จากการจดัส่งและ ผูแ้นะน า 1 0.25 
จากทั้ง 3 วธีิ 26 6.50 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.16 พบว่า การวิเคราะห์ร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัวิธีการซ้ือสินคา้และ

ผลิตภณัฑ์มีดงัน้ี ซ้ือจากศูนยโ์ดยตรง (ร้อยละ 52.75) จากศูนยแ์ละจากการจดัส่ง (ร้อยละ 14.75) 
จากผูแ้นะน า (ร้อยละ 14.50) จากศูนยแ์ละจากผูแ้นะน า (ร้อยละ 8.75) จากทั้ง 3 วิธี (ร้อยละ 6.5) 
จากการจดัส่ง (ร้อยละ 2.5) จากการจดัส่งและผูแ้นะน า (ร้อยละ  0.25) 

 

ตารางท่ี 4.17 ท่านมีความภาคภูมิใจในการท าธุรกิจกิฟฟารีนเพียงใด 
 

รายการ 

ท่านมีความภาคภูมิใจในการท าธุรกจิกิฟฟารีนเพยีงใด 

คะแนน 
N รวม ค่าเฉล่ีย 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

จ านวน 1 0 1 3 32 22 40 42 45 214 400 3,469 8.6725 

ร้อยละ 0.25 0.00 0.25 0.75 8.00 5.50 10.00 10.50 11.25 53.50 100.00     

ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD.) = 1.776 

 
ส าหรับในเร่ืองของความภาคภูมิใจในการท าธุรกิจกิฟฟารีนวา่มีความภาคภูมิใจในการ

ท ามากหรือน้อยเพียงใดนั้น เราได้ท าการวดัผลจากกลุ่มตวัอย่างจากการให้คะแนน หากมีความ
ภาคภูมิใจในธุรกิจกิฟฟารีนมากท่ีสุด ใหเ้ลือกตอบ 10 และหากมีความภาคภูมิใจในการท าธุรกิจกิฟ
ฟารีนนอ้ยลงมา ก็ใหเ้ลือกตวัเลขลดหลัน่ลงมาตามล าดบั จนถึงภาคภูมิใจนอ้ยท่ีสุดคือ 1  
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 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความภาคภูมิใจในธุรกิจ
กิฟฟารีนมากท่ีสุดคือ ระดบั 10 คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมาคือ มีความภาคภูมิใจในระดบั 9 คิดเป็น
ร้อยละ 11.25 มีความภาคภูมิใจในระดบั 8 คิดเป็นร้อยละ 10.50 มีความภาคภูมิใจในระดบั 7 คิดเป็น
ร้อยละ 10.00 มีความภาคภูมิใจในระดบั 5 คิดเป็นร้อยละ 8.00 มีความภาคภูมิใจในระดบั 6 คิดเป็น
ร้อยละ 5.50, มีความภาคภูมิใจในระดบั 4 คิดเป็นร้อยละ 0.75 มีความภาคภูมิใจในระดบั 3 คิดเป็น
ร้อยละ 0.25 ตามล าดบั และมีความภาคภูมิใจในระดบั 1 คิดเป็นร้อยละ 0.25 แต่ไม่มีผูใ้ดภาคภูมิใจ
ในระดบัท่ี 2 รวมคะแนนไดเ้ป็น 3,469 คะแนน คิดเป็นคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 8.6725 คะแนน โดยมี
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.776 
 
ตารางท่ี 4.18 ท่านคิดวา่สินคา้ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนโดยรวมมีคุณภาพดีเพียงใด 
 

รายการ 

ท่านคดิว่าสินค้าผลติภณัฑ์กฟิฟารีนโดยรวมมีคุณภาพดเีพยีงใด 

คะแนน 
N รวม ค่าเฉล่ีย 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

จ านวน 1 0 0 0 12 14 43 60 72 198 400 3554 8.885 

ร้อยละ 0.25 0.00 0.00 0.00 3.00 3.50 10.75 15.00 18.00 49.50 100.00     

ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD.) = 1.422 

 
ส าหรับในเร่ืองของความคิดเห็นท่ีวา่ ท่านคิดวา่สินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวม

มีคุณภาพดีมากหรือนอ้ยเพียงใดนั้น เราไดท้  าการวดัผลจากกลุ่มตวัอย่างจากการให้คะแนน หากมี
ความคิดเห็นวา่สินคา้หรือผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดีมากท่ีสุด ใหเ้ลือกตอบ 10 และ
หากมีความคิดเห็นว่าสินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดีน้อยลงมา ก็ให้เลือก
ตวัเลขลดหลัน่ลงมาตามล าดบัจนถึงเห็นว่าสินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดี
นอ้ยท่ีสุดคือ 1 
 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่สินคา้
หรือผลิตภัณฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดีมากท่ีสุด คือ ระดับ 10 คิดเป็นร้อยละ 49.50 
รองลงมาคือ มีความคิดเห็นว่าสินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดีในระดบั 9  
คิดเป็นร้อยละ 18.00 มีความคิดเห็นว่าสินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดีใน
ระดบั 8 คิดเป็นร้อยละ 15.00 มีความคิดเห็นวา่สินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพ
ดีในระดบั 7 คิดเป็นร้อยละ 10.75 มีความคิดเห็นว่าสินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมี
คุณภาพดีในระดบั 6 คิดเป็นร้อยละ 3.50 มีความคิดเห็นว่าสินคา้หรือผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนโดยรวม
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นั้นมีคุณภาพดีในระดบั 5 คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั และมีความคิดเห็นวา่สินคา้หรือผลิตภณัฑ์
กิฟฟารีนโดยรวมนั้นมีคุณภาพดีในระดบั 1 คิดเป็นร้อยละ 0.25 รวมคะแนนไดเ้ป็น 3,554 คะแนน 
คิดเป็นคะแนนเฉล่ียเท่ากบั 8.885 คะแนน โดยมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.422 
 
ตารางท่ี 4.19 ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจของกิฟฟารีนอยา่งไร 
 

ความเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 
  เหมาะสม 384 96.00 

ควรปรับปรุง 16 4.00 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีวา่ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจของกิฟฟารีนอย่างไรน้ี ผูศึ้กษา

ไดท้  าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือก ใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบวา่แผนธุรกิจของกิฟฟารีนนั้นเหมาะสมดี
แลว้ขอ้หน่ึง กบัเลือกตอบวา่ควรปรับปรุงพร้อมกบัแสดงความคิดเห็นวา่ควรปรับปรุงในเร่ืองใดอีก
ขอ้หน่ึง 

จากกลุ่มตวัอย่างท่ีไดท้  าการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นวา่แผนธุรกิจของ
กิฟฟารีนนั้นมีความเหมาะสมดีอยู่แลว้ คิดเป็นร้อยละ 96.00 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นว่าแผนธุรกิจ
ของกิฟฟารีนควรปรับปรุง คิดเป็นร้อยละ 4.00 โดยแสดงความคิดเห็นวา่แผนธุรกิจของกิฟฟารีนควร
ปรับปรุงเก่ียวกบั เพิ่มเงินสะสมแตม้มากข้ึน แผน UNI-LE ให้ร่วมกบัแผนเดิมเพื่อสะดวกต่อการ
แนะน า การรักษายอด PD ควรปรับปรุง ราคาสินคา้ เอกสารแนะน าสินค้า ผลตอบแทน 
เพิ่มเปอร์เซ็นท่ีนักธุรกิจได้จากยอดขาย การให้โอกาสสมาชิกใหม่ได้ต าแหน่งง่ายข้ึนและควร
ปรับปรุงเก่ียวกบั PD UNI LOVE 

 

 
ภาพท่ี 4.11 ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจของกิฟฟารีนอยา่งไร 
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ตารางท่ี 4.20 ท่านคิดวา่ประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑข์องกิฟฟารีนมีเพียงพอต่อความ 
          ตอ้งการหรือไม่ 
 

       ความตอ้งการ จ านวน ร้อยละ 
  เพียงพอ 340 85.00 

ยงัไม่เพียงพอ 60 15.00 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีว่าท่านคิดว่าประเภท/ชนิดของสินค้า/ผลิตภัณฑ์ของกิฟฟารีนมี

เพียงพอต่อความตอ้งการหรือไม่น้ี ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือกใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบ
ว่าท่านคิดว่าประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ของกิฟฟารีนมีเพียงพอต่อความตอ้งการแล้วขอ้
หน่ึง กบัเลือกตอบว่ายงัไม่เพียงพอพร้อมกบัแสดงความคิดเห็นว่าควรเพิ่มเติมประเภท/ชนิดของ
สินคา้/ผลิตภณัฑข์องกิฟฟารีนหรือควรปรับปรุงในเร่ืองใดอีกขอ้หน่ึง 

จากกลุ่มตวัอย่างท่ีไดท้  าการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าประเภท/ชนิด
ของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ของกิฟฟารีนมีเพียงพอต่อความตอ้งการดีอยู่แลว้ คิดเป็นร้อยละ 85.00 ส่วน
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นวา่ประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ของกิฟฟารีนยงัมีไม่เพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 
15.00 โดยไดแ้สดงความคิดเห็นว่าประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ของกิฟฟารีนควรเพิ่มเติม
หรือปรับปรุงในเร่ืองใดไวด้งัต่อไปน้ี สินคา้สวสัดิการอาหาร อาหารเสริมเพราะสมาชิกเพิ่มทุกปี 
อาหารเสริมเด็ก ของใช้ในครัวเรือน ของใช้ในชีวิตประจ าวนั เคร่ืองใช้ในครัวเร่ือนเส้ือผา้ของท่ี
จ าเป็นจะได้ไม่ตอ้งไปซ้ือท่ีอ่ืน ของใช้เก่ียวกบัในห้องครัว แอร์ ทีวี เคร่ืองใช้ในชีวิตประจ าวนั 
เคร่ืองส าอาง อาหารเสริม เคร่ืองด่ืมชาเขียวแบบอิชิตนั คุณตนัท าได้คุณหมอก็ท าได้เหมือนกัน 
สินคา้ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั สบู่ก้อนท่ีมีคุณภาพดี ของใช้เด็ก เคร่ืองใช้ส่วนตวั อุปโภค
บริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีท าเป็นก้อนพกพาง่าย ผลิตภัณฑ์ทดลองใช้ขนาดเล็กทุกชนิด การเกษตร 
ปริมาณของสินคา้ ของขาดบ่อยไม่ครบแบบทัว่ถึง อาหารเสริมของใช้ในชีวิตประจ าวนั คุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์นมเด็ก อยากให้หลายหลายมากกวา่น้ี ปรับปรุงให้ทนัสมยัมากกวา่น้ี และอยากให้มี
ผา้อนามยัแพมเพิส 



76 

 
ภาพท่ี 4.12  ท่านคิดวา่ประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ของกิฟฟารีน 

มีเพียงพอต่อความตอ้งการหรือไม่ 
 

ตารางท่ี 4.21 ท่านคิดวา่ราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสมหรือไม่ 
 

                ราคา จ านวน ร้อยละ 
  เหมาะสม 374 93.50 

แพงเกินไป 24 6.00 
ถูกเกินไป 2 0.50 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีว่าท่านคิดว่าราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสม

หรือไม่นั้น ผูศึ้กษาได้ท าการศึกษาโดยมีเพียง 3 ตวัเลือกให้กลุ่มตวัอย่างตอบว่าราคาของสินคา้/
ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสมแลว้ แพงเกินไป หรือถูกเกินไป 

จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ราคาของสินคา้/
ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสมดีแลว้ คิดเป็นร้อยละ 93.50 เห็นวา่ราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑ์
กิฟฟารีนมีราคาท่ีแพงเกินไป คิดเป็นร้อยละ 6.00 และเห็นวา่ราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑ์กิฟฟารีนมี
ราคาถูกเกินไป คิดเป็นร้อยละ 0.50 ตามล าดบั 

 



77 

 
ภาพท่ี 4.13 ท่านคิดวา่ราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสมหรือไม่ 

 
ตารางท่ี 4.22 ท่านคิดวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีนท่ีมีอยูเ่พียงพอหรือไม่ 
 

          ศูนยธุ์รกิจ จ านวน ร้อยละ 
  มีเพียงพอ 279 69.75 

ไม่เพียงพอ 121 30.25 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีวา่ท่านคิดวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีนท่ีมีอยูเ่พียงพอหรือไม่นั้น ผูศึ้กษาได้

ท าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือกให้กลุ่มตวัอย่างตอบว่ามีเพียงพอแลว้ขอ้หน่ึง กบัยงัไม่เพียงพอ
พร้อมทั้งแสดงความเห็นอีกขอ้หน่ึง 

จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีน
ท่ีมีอยูน่ั้นเพียงพออยูแ่ลว้ คิดเป็นร้อยละ 69.75 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีนท่ีมีอยู่
นั้นยงัไม่เพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 30.25 โดยไดแ้สดงความคิดเห็นไวด้งัต่อไปน้ี ควรมีศูนยท่ี์ถนนแจง้วฒันะ 
หลกัส่ี ดินแดง-หว้ยขวาง ลาดพร้าว หนองแขม พุทธมลฑล สาย4 ศาลายา ม.มหิดล รังสิต-นครนายก 
ท่าอิฐ นนทบุรี เมืองทองธานี บึงกาฬ-ล าพูน จงัหวดัศรีสะเกษ อ าเภอนางรอง จงัหวดับุรีรัมย ์เพชรบุรี 
อ่างทอง หาดใหญ่ อ.หล่มศกัด์ิจงัหวดัเพชรบูรณ์ หนองบุญมาก โคราช เชียงใหม่ และแม่ฮ่องสอน 
ใกลก้บัชุมชน อ าเภอท่ีเศรษฐกิจดี ในอ าเภอท่ีมีสมาชิกจ านวนมาก อ าเภอใหญ่ๆ ในต่างจงัหวดัห่างไกล 
ทุกอ าเภอ ทุกจงัหวดั 
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ภาพท่ี 4.14  ท่านคิดวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีนท่ีมีอยูเ่พียงพอหรือไม่ 

 
ตารางท่ี 4.23 ท่านคิดวา่การจดัส่งรวดเร็วเพียงพอและค่าจดัส่งเหมาะสมหรือไม่ 
 

          การจดัส่งและค่าจดัส่ง จ านวน ร้อยละ 
  เพียงพอ/เหมาะสม 279 69.75 

ไม่เพียงพอ/ไม่เหมาะสม 36 9.00 
ไม่เคยใชบ้ริการน้ี 85 21.25 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีวา่ท่านคิดวา่การจดัส่งรวดเร็วเพียงพอและค่าจดัส่งเหมาะสมหรือไม่น้ี 

ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือกให้กลุ่มตวัอย่างตอบว่าท่านคิดว่าการจดัส่งรวดเร็ว
เพียงพอและค่าจดัส่งเพียงพอ/เหมาะสมแลว้ขอ้หน่ึง กบัเลือกตอบวา่ยงัไม่เพียงพอ/เหมาะสมพร้อม
กบัแสดงความคิดเห็นว่าควรเพิ่มเติมประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑ์ของกิฟฟารีนหรือควร
ปรับปรุงในเร่ืองใดอีกขอ้หน่ึง หรือตอบวา่ไม่เคยใชบ้ริการน้ีอีกขอ้หน่ึง 

จากกลุ่มตัวอย่างท่ีได้ท าการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าการจัดส่ง
รวดเร็วเพียงพอและค่าจดัส่ง เพียงพอ/เหมาะสมดีอยู่แลว้ คิดเป็นร้อยละ 69.75 รองลงมาเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีตอบวา่ไม่เคยใชบ้ริการ คิดเป็นร้อยละ 21.25 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นวา่การจดัส่งรวดเร็ว
เพียงพอและค่าจดัส่ง ยงัมีไม่เพียงพอ/เหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 9.00 โดยไดแ้สดงความคิดเห็นว่า
การจดัส่งรวดเร็วเพียงพอและค่าจดัส่ง ควรเพิ่มเติมหรือปรับปรุงในเร่ืองใดไวด้งัต่อไปน้ี ไม่ควร
เก็บค่าบริการ ควรอบรมพนกังานส่งของให้มีมาตรฐานเดียวกนั ควรเพิ่มพนักงานจดัส่ง ขยาย
เส้นทางกิโลเพิ่ม เพิ่มพนกังานจดัส่งให้เร็วข้ึน ควรมีเพิ่มการจดัส่งในวนัอาทิตย ์ เพิ่มคุณภาพการ
จดัส่งไม่ใหส่้งผดิ 
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ภาพท่ี 4.15  ท่านคิดวา่การจดัส่งรวดเร็วเพียงพอและ ค่าจดัส่งเหมาะสมหรือไม่ 

 
ตารางท่ี 4.24 ท่านคิดวา่บริษทัฯมีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion) เหมาะสมหรือไม่ 
 

  การจดัรายการ ลด แลก แจก แถม จ านวน ร้อยละ 
  เหมาะสม 363 90.75 

ไม่เหมาะสม 37 9.25 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีวา่ท่านคิดวา่บริษทัฯ มีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion) 

เหมาะสมหรือไม่น้ี ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือกให้กลุ่มตวัอย่างตอบว่าแผนธุรกิจ
ของกิฟฟารีนนั้นเหมาะสมดีแลว้ขอ้หน่ึง กบัเลือกตอบวา่ไม่เหมาะสมพร้อมกบัแสดงความคิดเห็น
วา่ควรปรับปรุงในเร่ืองใดอีกขอ้หน่ึง 

จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดท้  าการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่บริษทัฯมีการจดั
รายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion)นั้นมีความเหมาะสมดีอยู่แล้ว คิดเป็นร้อยละ 90.75 ส่วน
กลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นวา่บริษทัฯมีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion)ไม่เหมาะสม คิดเป็น
ร้อยละ 9.25 โดยแสดงความคิดเห็นวา่บริษทัฯมีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion) ควร
ปรับปรุงเก่ียวกบั ควรเพิ่มของรางวลัมากกวา่เดิม สินคา้ไม่ควรมีการขาดตลาด ยอดการสั่งซ้ือท่ีจะ
ไดส่้วนลดส าหรับช้ินถดัไปสูงเกินไป บางรายการท่ีน ามาจดัโปรโมชัน่ให้ตรวจวนัเดือนปีดว้ย การ
ลดแลกแจกแถมมากเกินไปท าให้ของดูไม่มีราคา มากไป การจดัควรมีเหตุและผลเวลาท่ีเหมาะสม  
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ราคาสินคา้แลกซ้ือค่อนขา้งสูง จดัโปรโมชัน่บ่อยๆ ปรับปรุงของแถม ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง 
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางควรมีโปรโมชัน่ ควรเพิ่มรายการให้มากข้ึน ของแถมมีราคาปานกลางแต่
หลายๆ ช้ิน 

 
ภาพท่ี 4.16 ท่านคิดวา่บริษทัฯมีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion) เหมาะสมหรือไม่ 

 
ตารางท่ี 4.25   ท่านคิดวา่การรับสมคัรสมาชิกเหมาะสมหรือไม่ 
 

      การรับสมคัรสมาชิก จ านวน ร้อยละ 
  เหมาะสม 394 98.50 

ไม่เหมาะสม 6 1.50 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีว่าท่านคิดว่าการรับสมัครสมาชิกเหมาะสมหรือไม่น้ี ผูศึ้กษาได้

ท าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือกให้กลุ่มตวัอย่างตอบว่าแผนธุรกิจของกิฟฟารีนนั้นเหมาะสมดี
แลว้ขอ้หน่ึง กบัเลือกตอบวา่ไม่เหมาะสมพร้อมกบัแสดงความคิดเห็นวา่ควรปรับปรุงในเร่ืองใดอีก
ขอ้หน่ึง 

จากกลุ่มตวัอย่างท่ีได้ท าการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าการรับสมคัร
สมาชิกนั้นมีความเหมาะสมดีอยูแ่ลว้ คิดเป็นร้อยละ 98.50 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นวา่การรับสมคัร
สมาชิกไม่เหมาะสม คิดเป็นร้อยละ 1.50 โดยแสดงความคิดเห็นวา่การรับสมคัรสมาชิกของกิฟฟารีนควร
ปรับปรุงเก่ียวกบั ชุดสมคัรท่ีบรรจุเอกสารควรจะเป็นกระเป๋าถือเพื่อให้สมาชิกใส่เอกสารถือไป
ไหนก็ไดแ้ละเป็นการโฆษณากิฟฟารีนไปพร้อมๆ กนั ให้มีการสมคัรสมาชิกออนไลน์ไดโ้ดยให้มี
การตรวจสอบการสมคัรสมาชิกซ ้ าและมีการระบุตวัตนวา่เป็นเจา้ตวัจริงๆ การประกนัภยั 
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ภาพท่ี 4.17  ท่านคิดวา่การรับสมคัรสมาชิกเหมาะสมหรือไม่ 

 
ตารางท่ี 4.26 ท่านคิดวา่บริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมเพียงพอหรือไม่ 
 

       กิจกรรมตอบแทนทางสงัคม จ านวน ร้อยละ 
  เพียงพอ 374 93.50 

ยงัไม่เพียงพอ 26 6.50 
รวม 400 100.00 

 
ส าหรับค าถามท่ีว่าท่านคิดว่าบริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมเพียงพอหรือไม่นั้น 

ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาโดยมีเพียง 2 ตวัเลือกให้กลุ่มตวัอยา่งตอบวา่มีเพียงพอแลว้ขอ้หน่ึง กบัยงัไม่
เพียงพอพร้อมทั้งแสดงความเห็นอีกขอ้หน่ึง 
 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเราไดท้  าการศึกษา ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เห็นวา่
บริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมพียงพออยูแ่ลว้ คิดเป็นร้อยละ 93.50 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเห็นวา่
บริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมยงัไม่เพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 6.50 โดยไดแ้สดงความคิดเห็นไว้
ดงัต่อไปน้ี การโฆษณาผา่นส่ือนอ้ยไปเพราะน่ีจะเป็นภาพลกัษณ์ของบริษทัควรจะท าให้สังคมรับรู้
มากกวา่น้ี สาธารณะประโยชน์ การประกนัภยั 
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ภาพท่ี 4.18  ท่านคิดวา่บริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมเพียงพอหรือไม่ 

 
ตารางท่ี 4.27   จ านวนผูเ้ลือกตอบค าตอบเพียงพอ/เหมาะสมของค าถามท่ีถามถึงความคิดเห็น 
 เก่ียวกบัธุรกิจของกิฟฟารีน 
 

         ความคิดเห็นเก่ียวกบัธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 
  การรับสมคัรสมาชิก 394 98.50 

แผนธุรกิจธุรกิจ 384 96.00 
ราคา 374 93.50 
การตอบแทนสงัคม 374 93.50 
โปรโมชัน่ 363 90.75 
ประเภทของสินคา้ 340 85.00 
จ านวนศูนยบ์ริการ 279 69.75 
ความรวดเร็วในการจดัส่ง 279 69.75 

 

จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจะเลือกตอบค าตอบเพียงพอ/เหมาะสม ในความ
พึงพอใจในดา้นของการรับสมคัรสมาชิกมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 98.50 รองลงมาจะเป็นดา้นแผน
ธุรกิจ ราคา การตอบแทนสังคม โปรโมชัน่ ประเภทของสินคา้ คิดเป็น 96.00, 93.50, 93.50, 90.75 
และ 85.00 ตามล าดบั ท่ีไดรั้บความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นจ านวนศูนยบ์ริการ และความรวดเร็ว
ในการจดัส่ง คิดเป็นร้อยละ 69.75 ทั้งคู่ 
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ภาพท่ี 4.19  จ  านวนผูเ้ลือกตอบค าตอบเพียงพอ/เหมาะสมของค าถามท่ีถามถึง 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัธุรกิจของกิฟฟารีน 
 
ตารางท่ี 4.28 ปัจจยัใดท่ีเป็นตวัผลกัดนัให้ท่านประสบความส าเร็จ 
 

ปัจจยัท่ีเป็นตวัผลกัดนั 
คะแนน 

จ านวน 
คะแนน
รวม 

คะแนน
เฉล่ีย 

SD. 
อนัดบั
ท่ี 1 2 3 4 5 6 7 

คุณภาพผลิตภณัฑ ์ 46 32 16 23 23 51 91 282 1308 4.64 2.302 1 

ความเช่ือมัน่และศรัทธาบริษทั 20 27 40 58 53 35 48 281 1237 4.40 1.800 2 
ความเช่ือมัน่/ศรัทธาฝ่าย
บริหาร 37 55 38 53 36 40 19 278 1026 3.69 1.834 6 

สายสมัพนัธ์ท่ีดีในสายงาน 56 48 41 37 32 20 49 283 1046 3.70 2.117 5 

ราคาผลิตภณัฑ ์ 41 39 38 36 44 58 25 281 1120 3.99 1.949 4 
การพฒันาตนเองเขา้ร่วม
ประชุมสมัมนาทุกรูปแบบ 47 46 52 29 37 35 27 273 995 3.64 1.960 7 

แผนงานและผลประโยชน ์ 26 28 53 47 58 44 24 280 1151 4.11 1.741 3 
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จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีส ารวจพบวา่ ปัจจยัใดท่ีเป็นตวัผลกัดนัให้ท่านประสบความส าเร็จท่ี
ไดรั้บคะแนนมากท่ีสุดเป็นอนัดบัหน่ึงคือ คุณภาพผลิตภณัฑ์ ไดค้ะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.64 คะแนน 
(SD. = 2.302) อนัดบัสองเป็น ความเช่ือมัน่และศรัทธาบริษทั ไดค้ะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.40 คะแนน 
(SD. = 1.800) อนัดบัสามเป็น แผนงานและผลประโยชน์ ไดค้ะแนนเฉล่ียเท่ากบั 4.11 คะแนน (SD. 
= 1.741) และถดัลงมาในอนัดบัท่ีส่ี หา้ และหกคือ ราคาผลิตภณัฑ ์สายสัมพนัธ์ท่ีดีในสายงาน ความ
เช่ือมัน่และศรัทธาฝ่ายบริหาร ไดค้ะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.99 (SD. = 1.949) 3.70 (SD. = 2.117) 3.69 
(SD. = 1.834) คะแนนตามล าดบั อนัดบัสุดทา้ยคือ การพฒันาตนเองเขา้ร่วมประชุมสัมมนาทุก
รูปแบบ ไดค้ะแนนเฉล่ียเท่ากบั 3.64 คะแนน (SD. = 1.960) 
 
 

2.   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสัมพนัธ์ในด้านต่างๆ กบัรายได้เฉลีย่จากอาชีพนักธุรกจิ 

กฟิฟารีนและระดับต าแหน่งของอาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน 

 

 ผูศึ้กษาไดว้เิคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ในดา้นต่างๆ กบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกัธุรกิจ
กิฟฟารีนและระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน โดยดา้นท่ีสนใจท่ีจะน ามาวิเคราะห์ใน
การศึกษาคร้ังน้ีคือ (1) ดา้นอายขุองนกัธุรกิจกิฟฟารีน (2) ดา้นการศึกษาของนกัธุรกิจกิฟฟารีน และ 
(3) ดา้นอาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
 2.1 ความสัมพนัธ์ในด้านอายุของนักธุรกจิกฟิฟารีนกบัรายได้เฉลี่ยจากอาชีพนักธุรกิจ
กฟิฟารีนและระดับต าแหน่งของอาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน 
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ตารางท่ี 4.29 ความสัมพนัธ์ในดา้นอายุของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกัธุรกิจ 
 กิฟฟารีนและระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
 

อาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน มีรายได้เฉลีย่เดอืนละ * อายุ 

อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 
อาย ุ

Total 15 - 25 
ปี 

26 - 39 
ปี 

40 - 49 
ปี 

50 - 59 
ปี 

60 ปี
ข้ึนไป 

นอ้ยกวา่ 15,000 Count 49 91 49 46 7 242 
% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

20.2% 37.6% 20.2% 19.0% 2.9% 100.0% 

% within อาย ุ 84.5% 68.4% 47.6% 47.9% 70.0% 60.5% 
15,000 - 29,999 Count 8 32 25 14 0 79 

% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

10.1% 40.5% 31.6% 17.7% 0.0% 100.0% 

% within อาย ุ 13.8% 24.1% 24.3% 14.6% 0.0% 19.8% 
30,000 - 49,999 Count 0 7 16 23 3 49 

% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

0.0% 14.3% 32.7% 46.9% 6.1% 100.0% 

% within อาย ุ 0.0% 5.3% 15.5% 24.0% 30.0% 12.3% 
มากกวา่ 50,000 Count 1 3 13 13 0 30 

% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

3.3% 10.0% 43.3% 43.3% 0.0% 100.0% 

% within อาย ุ 1.7% 2.3% 12.6% 13.5% 0.0% 7.5% 

Total 

Count 58 133 103 96 10 400 

% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

14.5% 33.3% 25.8% 24.0% 2.5% 100.0% 

% within อาย ุ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
Pearson Chi-square Value = 62.140, df = 12,  p-value (asymp sig 2 side) = 0.000  

 
 ค่าในตารางมีอยู ่4 ช่อง (คิดเป็นร้อยละ 20) ท่ีมีค่าคาดหวงันอ้ยกวา่ 5 
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ตารางท่ี 4.29   (ต่อ) 
 

ปัจจุบันท่านอยู่ระดบัต าแหน่งใด * อาย ุ

ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 
อาย ุ

Total 15 - 25 
ปี 

26 - 39 
ปี 

40 - 49 
ปี 

50 - 59 
ปี 

60 ปี 
ข้ึนไป 

เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต  าแหน่ง Count 23 35 11 10 2 81 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

28.4% 43.2% 13.6% 12.3% 2.5% 100.0% 

% within อาย ุ 39.7% 26.3% 10.7% 10.4% 20.0% 20.3% 
ผูบ้ริหารระดบัตน้  
(บรอนซ์สตาร์ –  
ซิลเวอร์สตาร์) 

Count 19 36 18 13 1 87 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

21.8% 41.4% 20.7% 14.9% 1.1% 100.0% 

% within อาย ุ 32.8% 27.1% 17.5% 13.5% 10.0% 21.8% 
ผูบ้ริหารระดบักลาง  
(โกลดส์ตาร์ –  
แซทเทิร์น) 

Count 15 52 48 47 4 166 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

9.0% 31.3% 28.9% 28.3% 2.4% 100.0% 

% within อาย ุ 25.9% 39.1% 46.6% 49.0% 40.0% 41.5% 
ผูบ้ริหารระดบัสูง (พารา
ไดซ์ - ไดมอนด ์แกรนด ์
พาราไดซ์) 

Count 1 10 26 26 3 66 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

1.5% 15.2% 39.4% 39.4% 4.5% 100.0% 

% within อาย ุ 1.7% 7.5% 25.2% 27.1% 30.0% 16.5% 
Total Count 58 133 103 96 10 400 

% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

14.5% 33.3% 25.8% 24.0% 2.5% 100.0% 

% within อาย ุ 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

Pearson Chi-square Value = 63.990, df = 12,  p-value(asymp sig 2 side) = 0.000 

 
 ค่าในตารางมีอยู ่4 ช่อง (คิดเป็นร้อยละ 20) ท่ีมีค่าคาดหวงันอ้ยกวา่ 5 

 
จากการส ารวจระดบัการอายุและรายไดเ้ฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบวา่ ส่วนใหญ่มี

อายุ 26 - 39 ปี (ร้อยละ 33.3) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 25.8) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 24.0) 15 - 25 ปี (ร้อยละ
14.5) และ 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 2.5) ในระดบัรายได้เฉล่ีย น้อยกว่า 15,000 บาท ส่วนใหญ่มีอาย ุ 
26 - 39 ปี (ร้อยละ 37.6) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 20.2) 15 - 25 ปี (ร้อยละ 20.2) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 19.0) 
และ60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 2.9) ในระดบัรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 - 29,999 บาท ส่วนใหญ่มีอายุ 26 - 39 ปี 
(ร้อยละ 40.5) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 31.6) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 17.7) 15 - 25 ปี (ร้อยละ 10.1) ในระดบั
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รายไดเ้ฉล่ีย 30,000 - 49,999 บาท ส่วนใหญ่มีอาย ุ50 - 59 ปี (ร้อยละ 46.9) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 32.7) 
26 - 39 ปี (ร้อยละ 14.3) และ 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ6.1) ในระดบัรายไดเ้ฉล่ีย มากกว่า 50,000 บาท 
ส่วนใหญ่มีอายุ 40 - 49 ปี (ร้อยละ 43.3) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 43.3) 26 - 39 ปี (ร้อยละ 10.0)  15 - 25 ปี 
(ร้อยละ 3.3) 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 60.5) 15,000 - 
29,999 บาท (ร้อยละ 19.8) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 12.3) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 
7.5) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ 15 - 25 ปี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 84.5) 
15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ13.8) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 1.7) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 26 - 
39 ปีส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 68.4) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 
24.1) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 5.3) และมากกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 2.3) กลุ่มตวัอย่างท่ีมี
อายุ 40 - 49 ปี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 47.6) 15,000 - 29,999 บาท 
(ร้อยละ 24.3) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 15.5) และมากกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 12.6) กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีมีอายุ 50 - 59 ปี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 47.9)  30,000 - 
49,999 บาท (ร้อยละ 24.0) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 14.6) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 
13.5) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 60 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 70.0) 
30,000- 49,999 บาท (ร้อยละ 30.0)  

ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานวา่อายุของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนมี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร ผลการวิเคราะห์พบวา่ Pearson Chi-square Value = 62.140 โดยมี df = 12 
และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.000 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่อายุของนกัธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อ
รายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) 

 
 

ภาพท่ี 4.20 ความสัมพนัธ์ในดา้นอายขุองนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดเ้ฉล่ีย 
จากอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
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จากการส ารวจระดบัการศึกษาและระดบัต าแหน่งของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า 
ส่วนใหญ่มีอายุ 26 - 39 ปี (ร้อยละ 33.4) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 25.8) 50 - 59 ปี (ร้อยละ24.0) 15 - 25 ปี 
(ร้อยละ 14.5) และ 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ2.5) กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูเ้ร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง ส่วนใหญ่มี
อายุ 26 - 39 ปี (ร้อยละ 43.2) 15 - 25 ปี (ร้อยละ 28.4) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 13.6) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 
12.3)  และ 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 2.5) ผูบ้ริหารระดบัตน้ส่วนใหญ่มีอายุ 26 - 39 ปี (ร้อยละ 41.4) 15 - 
25 ปี (ร้อยละ 21.8) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 20.7) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 14.9)  และ 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 1.1) 
ผูบ้ริการระดบักลางส่วนใหญ่มีอายุ 26 - 39 ปี (ร้อยละ 31.3) 40 - 49 ปี (ร้อยละ 28.9) 50 - 59 ปี 
(ร้อยละ 28.3) 15 - 25 ปี (ร้อยละ9.0) และ 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ 2.4) ผูบ้ริหารระดบัสูงส่วนใหญ่มี
อายุ 40 - 49 ปี (ร้อยละ 39.4) 50 - 59 ปี (ร้อยละ 39.4) 26 - 39 ปี (ร้อยละ 15.2) 60 ปีข้ึนไป (ร้อยละ
4.5) และ 15 - 25 ปี (ร้อยละ 1.5)  

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 41.5) ผูบ้ริการระดบัตน้ (ร้อยละ 
21.8) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 20.3) และผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 16.5) กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีอายุ 15 - 25 ปี ส่วนใหญ่ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 40.4) ผูบ้ริการระดบัตน้ (ร้อยละ 
33.3) ผูบ้ริการระดบักลาง (ร้อยละ 24.6) และผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 1.8) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาย ุ
26 - 39 ปี ส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 39.1) ผูบ้ริการระดบัตน้ (ร้อยละ 27.1) ผูท่ี้เร่ิม
สมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 26.3) และผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 7.5) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 40 - 
49 ปีส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 46.1) ผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 25.5) ผูบ้ริการ
ระดบัตน้ (ร้อยละ 17.6) และผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 10.8) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 50 - 
59 ปีส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 49.0) ผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 27.1) ผูบ้ริการ
ระดบัตน้ (ร้อยละ 13.5) และผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 10.4) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายุ 60 ปี
ข้ึนไป ส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 40.0) ผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 30.0) ผูท่ี้เร่ิม
สมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 20.0) และบริการระดบัตน้ (ร้อยละ 20.0) 

ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานวา่อายุของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจ
กิฟฟารีนมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร ผลการวิเคราะห์พบวา่ Pearson Chi-square Value = 63.990 
โดยมี df = 12 และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.000 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่อายุของนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีนมีผลต่อระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) 
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ภาพท่ี 4.21  ความสัมพนัธ์ในดา้นอายขุองนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัระดบัต าแหน่ง 
ของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 

 
2.2 ความสัมพันธ์ในด้านอาชีพหลักของนักธุรกิจกิฟฟารีนกับรายได้เฉลี่ยจากอาชีพ

นักธุรกจิกฟิฟารีนและระดับต าแหน่งของอาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน 
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ตารางท่ี 4.30   ความสัมพนัธ์ในดา้นอาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกั 
 ธุรกิจกิฟฟารีนและระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
 

อาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน มีรายได้เฉลีย่เดอืนละ * อาชีพหลกั/เสริมอืน่ๆ ของท่านคอื Crosstabulation 

อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน  
มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

อาชีพหลกั/เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

Total พนกังาน
บริษทั 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ท าธุรกิจ
กิฟ
ฟารีน
เป็น
อาชีพ
หลกั 

อ่ืนๆ 

 นอ้ยกวา่ 
15,000 

Count 74 34 69 27 19 19 242 
% within อาชีพนกั
ธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

30.6% 14.0% 28.5% 11.2% 7.9% 7.9% 100.0% 

% within อาชีพหลกั/ 
เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

62.7% 57.6% 67.6% 87.1% 27.9% 86.4% 60.5% 

15,000 - 
29,999 

Count 28 9 23 3 14 2 79 
% within อาชีพนกั
ธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

35.4% 11.4% 29.1% 3.8% 17.7% 2.5% 100.0% 

% within อาชีพหลกั/ 
เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

23.7% 15.3% 22.5% 9.7% 20.6% 9.1% 19.8% 

30,000 - 
49,999 

Count 14 11 7 0 16 1 49 
% within อาชีพนกั
ธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

28.6% 22.4% 14.3% 0.0% 32.7% 2.0% 100.0% 

% within อาชีพหลกั/ 
เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

11.9% 18.6% 6.9% 0.0% 23.5% 4.5% 12.3% 
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ตารางท่ี 4.30   (ต่อ) 
 

อาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน มีรายได้เฉลีย่เดอืนละ * อาชีพหลกั/เสริมอืน่ๆ ของท่านคอื Crosstabulation 

อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน  
มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

อาชีพหลกั/เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

Total พนกังาน
บริษทั 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ท าธุรกิจ
กิฟ
ฟารีน
เป็น
อาชีพ
หลกั 

อ่ืนๆ 

 

มากกวา่ 
50,000 

Count 2 5 3 1 19 0 30 
% within อาชีพ
นกัธุรกิจกิฟฟารีน 
มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

6.7% 16.7% 10.0% 3.3% 63.3% 0.0% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

1.7% 8.5% 2.9% 3.2% 27.9% 0.0% 7.5% 

Total Count 118 59 102 31 68 22 400 
% within อาชีพ
นกัธุรกิจกิฟฟารีน 
มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

29.5% 14.8% 25.5% 7.8% 17.0% 5.5% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

 เร่ิมสมคัรยงั
ไม่มีต  าแหน่ง 

Count 22 17 19 15 4 4 81 
% within ปัจจุบนั
ท่านอยูร่ะดบั
ต าแหน่งใด 

27.2% 21.0% 23.5% 18.5% 4.9% 4.9% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

18.6% 28.8% 18.6% 48.4% 5.9% 18.2% 20.3% 

ผูบ้ริหารระดบั
ตน้ (บรอนซ์
สตาร์ - ซิล
เวอร์สตาร์) 

Count 29 11 24 11 3 9 87 
% within ปัจจุบนั
ท่านอยูร่ะดบั
ต าแหน่งใด 

33.3% 12.6% 27.6% 12.6% 3.4% 10.3% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

24.6% 18.6% 23.5% 35.5% 4.4% 40.9% 21.8% 
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ตารางท่ี 4.30   (ต่อ) 
 

อาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน มีรายได้เฉลีย่เดอืนละ * อาชีพหลกั/เสริมอืน่ๆ ของท่านคอื Crosstabulation 

อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน  
มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

อาชีพหลกั/เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ 

Total พนกังาน
บริษทั 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

ท าธุรกิจ
กิฟ
ฟารีน
เป็น
อาชีพ
หลกั 

อ่ืนๆ 

 

ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง 
(โกลดส์ตาร์ - 
แซทเทิร์น) 

Count 64 20 44 4 27 7 166 
% within ปัจจุบนั
ท่านอยูร่ะดบั
ต าแหน่งใด 

38.6% 12.0% 26.5% 2.4% 16.3% 4.2% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

54.2% 33.9% 43.1% 12.9% 39.7% 31.8% 41.5% 

ผูบ้ริหาร
ระดบัสูง 
(พาราไดซ์ - 
ไดมอนด ์แก
รนด ์พารา
ไดซ์) 

Count 3 11 15 1 34 2 66 
% within ปัจจุบนั
ท่านอยูร่ะดบั
ต าแหน่งใด 

4.5% 16.7% 22.7% 1.5% 51.5% 3.0% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

2.5% 18.6% 14.7% 3.2% 50.0% 9.1% 16.5% 

Total Count 118 59 102 31 68 22 400 
% within ปัจจุบนั
ท่านอยูร่ะดบั
ต าแหน่งใด 

29.5% 14.8% 25.5% 7.8% 17.0% 5.5% 100.0% 

% within อาชีพ
หลกั/ เสริมอ่ืนๆ 
ของท่านคือ 

100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

Pearson Chi-square Value = 114.908, df = 15,  p-value(asymp sig 2 side) = 0.000 

 
 ค่าในตารางมีอยู ่3 ช่อง (คิดเป็นร้อยละ 12.5) ท่ีมีค่าคาดหวงันอ้ยกวา่ 5 
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จากการส ารวจ รายได้เฉล่ียและอาชีพของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั (ร้อยละ 29.5) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 25.6) ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็น
อาชีพหลกั (ร้อยละ 17.0) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ (ร้อยละ 14.8) นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 
7.8) อ่ืนๆ (ร้อยละ 5.5) ในระดบัรายได้เฉล่ีย น้อยกว่า 15,000 บาท ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงาน
บริษทั (ร้อยละ 30.6) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 28.5) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ14.0) 
นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 11.2) ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 7.9) และอ่ืนๆ (ร้อยละ  
7.9) ในระดบัรายได้เฉล่ีย 15,000 - 29,999 บาท ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั  (ร้อยละ 35.4) 
ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 29.1)ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 17.7)  ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 11.4) นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 3.8) และอ่ืนๆ (ร้อยละ 2.5) ในระดบัรายได้
เฉล่ีย 30,000 - 49,999 บาทส่วนใหญ่มีอาชีพ ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลัก (ร้อยละ 32.7) 
พนกังานบริษทั  (ร้อยละ 28.6) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ (ร้อยละ22.4) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 
14.3) และอ่ืนๆ(ร้อยละ 2.0) ในระดบัรายไดเ้ฉล่ีย มากกวา่ 50,000 บาทส่วนใหญ่มีอาชีพท าธุรกิจกิฟ
ฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 63.3)  ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 16.7) ธุรกิจส่วนตวั 
(ร้อยละ 10.0) พนกังานบริษทั  (ร้อยละ 6.7) นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 3.3) 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 60.0) 15,000 - 
29,999 บาท (ร้อยละ 20.0) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 12.4) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 
7.6) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 
62.7) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 23.7) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 11.9) และมากกวา่ 50,000 
(ร้อยละ 1.7) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐ ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่ 15,000 
บาท (ร้อยละ 56.9) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 19.0) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 15.5) และ
มากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 8.6) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ย
กวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 67.3) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 22.8) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 
6.9) และมากกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 3.0) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉล่ีย นอ้ยกวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 86.2)  15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 10.3) และมากกวา่ 
50,000 บาท (ร้อยละ 3.4) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั ส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ีย น้อยกวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 27.9) มากกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ  27.9)  30,000 - 49,999 
บาท (ร้อยละ 23.5) และ 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 20.6) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ส่วนใหญ่
มีรายไดเ้ฉล่ีย นอ้ยกวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 85.7)  15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 9.2) และ30,000 - 
49,999 บาท (ร้อยละ 4.8)  
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ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานวา่อาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดจ้ากธุรกิจกิฟ
ฟารีนมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร ผลการวิเคราะห์พบวา่ Pearson Chi-square Value = 88.664 โดยมี 
df = 15 และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.000 ดงันั้น จึงสรุปไดว้า่อาชีพหลกัของนกัธุรกิจ 
กิฟฟารีนมีผลต่อรายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) 

 

 
 

ภาพท่ี 4.22  ความสัมพนัธ์ในดา้นอาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
กบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
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จากการส ารวจระดบัการศึกษาและระดบัต าแหน่งของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า 
ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั (ร้อยละ 29.6) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 25.6) ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็น
อาชีพหลกั (ร้อยละ 16.8) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ (ร้อยละ 14.8) นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 
7.5) อ่ืนๆ (ร้อยละ 5.5) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูเ้ร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังาน
บริษทั (ร้อยละ 27.2) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 23.5) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 21.0) 
นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 18.5) ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 4.9) และอ่ืนๆ (ร้อยละ 
4.9) ผูบ้ริการระดบัตน้ส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทั (ร้อยละ 33.3) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 27.6) 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ (ร้อยละ 12.6) นกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 12.6) อ่ืนๆ (ร้อยละ 10.3)  
และท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 3.4) ผูบ้ริการระดบักลางส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังาน
บริษทั (ร้อยละ 39.0) ธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 26.8)ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 15.9) 
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 12.2) อ่ืนๆ (ร้อยละ 4.3) และนกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 
1.8) ผูบ้ริหารระดบัสูงส่วนใหญ่มีอาชีพ ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั (ร้อยละ 51.5) ธุรกิจ
ส่วนตวั (ร้อยละ 22.7) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ (ร้อยละ 16.7) พนกังานบริษทั  (ร้อยละ 4.5) 
อ่ืนๆ (ร้อยละ 3.0) และนกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 1.5) 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริการระดบักลาง  (ร้อยละ 41.5) ผูบ้ริการระดบัตน้ (ร้อยละ 
21.8) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 20.3) และผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 16.5) กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทั ส่วนใหญ่ผูบ้ริการระดบักลาง (ร้อยละ 54.2) ผูบ้ริการระดบัตน้ (ร้อยละ 
24.6) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 18.6) และผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 2.5) กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 33.9) ผูท่ี้เร่ิม
สมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 28.8) ผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 18.6) และผูบ้ริการระดบัตน้ (ร้อยละ 
18.6) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั  ส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ43.1) ผูบ้ริการ
ระดบัตน้ (ร้อยละ 23.5) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 18.6) และผูบ้ริการระดบัสูง (ร้อยละ 
14.75) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา ส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 
50.0)  บริการระดบัตน้ (ร้อยละ 36.7) ผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 10.0) และผูบ้ริการระดบัสูง 
(ร้อยละ 3.3) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกัส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบัสูง 
(ร้อยละ 50.7) ผูบ้ริการระดบักลาง (ร้อยละ 38.8) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 6.0) และผู ้
บริการระดบัตน้ (ร้อยละ 4.5) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพอ่ืนๆส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบัตน้ (ร้อยละ
40.9) ผูบ้ริการระดบักลาง (ร้อยละ 31.8) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 18.2) และผูบ้ริการ
ระดบัสูง (ร้อยละ 9.1) 
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ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานว่าอาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัระดบัต าแหน่งของ
นกัธุรกิจกิฟฟารีนมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร ผลการวิเคราะห์พบวา่ Pearson Chi-square Value = 
114.908 โดยมี df = 15 และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.000 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่อาชีพหลกัของ
นกัธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 
0.000<0.01) 

 

 
 

ภาพท่ี 4.23  ความสัมพนัธ์ในดา้นอาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
กบัระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
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2.3 ความสัมพนัธ์ในด้านการศึกษาของนักธุรกจิกฟิฟารีนกับรายได้เฉลี่ยจากอาชีพนัก
ธุรกจิกฟิฟารีนและระดับต าแหน่งของอาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน 
 
ตารางท่ี 4.31 ความสัมพนัธ์ในดา้นการศึกษาของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกั 
 ธุรกิจกิฟฟารีนและระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
 

อาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน มีรายได้เฉลีย่เดอืนละ * การศึกษา 

อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 
การศึกษา 

Total ประถม 
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา 

ปวช./
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

 นอ้ยกวา่ 15,000 Count 37 59 45 88 13 242 
% within อาชีพนกัธุรกิจ
กิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

15.3% 24.4% 18.6% 36.4% 5.4% 100.0% 

% within การศึกษา 72.5% 64.8% 68.2% 51.8% 59.1% 60.5% 
15,000 - 29,999 Count 8 16 13 40 2 79 

% within อาชีพนกัธุรกิจ
กิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

10.1% 20.3% 16.5% 50.6% 2.5% 100.0% 

% within การศึกษา 15.7% 17.6% 19.7% 23.5% 9.1% 19.8% 
30,000 - 49,999 Count 1 8 5 30 5 49 

% within อาชีพนกัธุรกิจ
กิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

2.0% 16.3% 10.2% 61.2% 10.2% 100.0% 

% within การศึกษา 2.0% 8.8% 7.6% 17.6% 22.7% 12.3% 
มากกวา่ 50,000 Count 5 8 3 12 2 30 

% within อาชีพนกัธุรกิจ
กิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

16.7% 26.7% 10.0% 40.0% 6.7% 100.0% 

% within การศึกษา 9.8% 8.8% 4.5% 7.1% 9.1% 7.5% 
Total Count 51 91 66 170 22 400 

% within อาชีพนกัธุรกิจ
กิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ีย
เดือนละ 

12.8% 22.8% 16.5% 42.5% 5.5% 100.0% 

% within การศึกษา 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 
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ตารางท่ี 4.31 (ต่อ) 
 

ปัจจุบันท่านอยู่ระดบัต าแหน่งใด * การศึกษา 

ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 
การศึกษา 

Total ประถม 
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา 

ปวช./
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

 เร่ิมสมคัรยงัไม่มี
ต  าแหน่ง 

Count 5 15 11 41 9 81 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

6.2% 18.5% 13.6% 50.6% 11.1% 100.0% 

% within การศึกษา 9.8% 16.5% 16.7% 24.1% 40.9% 20.3% 
ผูบ้ริหารระดบัตน้ 
(บรอนซ์สตาร์ - 
ซิลเวอร์สตาร์) 

Count 11 25 19 28 4 87 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

12.6% 28.7% 21.8% 32.2% 4.6% 100.0% 

% within การศึกษา 21.6% 27.5% 28.8% 16.5% 18.2% 21.8% 
ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง (โกลด์
สตาร์ - แซทเทิร์น) 

Count 25 37 24 76 4 166 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

15.1% 22.3% 14.5% 45.8% 2.4% 100.0% 

% within การศึกษา 49.0% 40.7% 36.4% 44.7% 18.2% 41.5% 
ผูบ้ริหารระดบัสูง 
(พาราไดซ์ - ได
มอนด ์แกรนด ์
พาราไดซ์) 

Count 10 14 12 25 5 66 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

15.2% 21.2% 18.2% 37.9% 7.6% 100.0% 

% within การศึกษา 19.6% 15.4% 18.2% 14.7% 22.7% 16.5% 

Total 

Count 51 91 66 170 22 400 
% within ปัจจุบนัท่านอยู่
ระดบัต าแหน่งใด 

12.8% 22.8% 16.5% 42.5% 5.5% 100.0% 

% within การศึกษา 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

Pearson Chi-square Value = 20.640, df = 12,  p-value (asymp sig 2 side) = 0.056 

 
 ค่าในตารางมีอยู ่3 ช่อง (คิดเป็นร้อยละ 15) ท่ีมีค่าคาดหวงันอ้ยกวา่ 5 
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จากการส ารวจระดับการศึกษาและรายได้เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 42.5) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ 
22.8) ระดบั ปวช./ปวส. (ร้อยละ 16.5) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 12.8) และระดบัปริญญาโท 
(ร้อยละ 5.5) ในระดบัรายไดเ้ฉล่ีย นอ้ยกวา่ 15,000 บาท ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี 
(ร้อยละ 36.4) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ 24.4) ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 18.6) ระดบัประถมศึกษา 
(ร้อยละ 15.3) และระดบัปริญญาโท (ร้อยละ 5.4) ในระดบัรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 - 29,999 บาท ส่วนใหญ่
มีระดบัการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 50.6) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ 20.3) ระดบัปวช./
ปวส. (ร้อยละ 16.5) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 10.1) และระดบัปริญญาโท (ร้อยละ 2.5) ในระดบั
รายไดเ้ฉล่ีย 30,000 - 49,999 บาท ระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 61.2) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ 16.3) 
ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 10.2) ระดบัปริญญาโท (ร้อยละ 10.2) และระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ  
2.0) ในระดบัรายไดเ้ฉล่ีย มากกวา่ 50,000 บาท ระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 40.0) ระดบัมธัยมศึกษา 
(ร้อยละ 26.7) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 16.7) ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 10.0) และระดบัปริญญาโท 
(ร้อยละ 6.7) 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 60.5) 15,000 - 
29,999 บาท (ร้อยละ 19.8) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 12.3) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 
7.5) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัประถมศึกษาส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่ นอ้ยกวา่ 
15,000 บาท (ร้อยละ 72.5) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 16.7) มากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 10.1) 
และ 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 2.0) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดับการศึกษาในระดับมธัยมศึกษา 
ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 64.8) 15,000 - 29,999 บาท (ร้อยละ 17.6) 
30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 8.8) และมากกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 8.8) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบั
การศึกษาในระดบัปวช./ปวส. ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย นอ้ยกวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 68.2) 15,000 - 
29,999 บาท (ร้อยละ 19.7) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 7.6) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 
4.5) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 
(ร้อยละ 51.8) 15,000 - 29,999 (ร้อยละ 23.5) 30,000 - 49,999 (ร้อยละ 17.6) และมากกวา่ 50,000 
บาท (ร้อยละ 7.1) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาโท ส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ีย  
นอ้ยกวา่ 15,000 บาท (ร้อยละ 59.1) 30,000 - 49,999 บาท (ร้อยละ 22.7) 15,000 - 29,999 บาท  
(ร้อยละ 9.1) และมากกวา่ 50,000 บาท (ร้อยละ 9.1) 
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ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานวา่อาชีพหลกัของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดจ้ากธุรกิจกิฟ
ฟารีนมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร ผลการวิเคราะห์พบวา่ Pearson Chi-square Value = 21.377 โดยมี 
df = 12 และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.045 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่การศึกษาของนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีนไม่มีผลต่อรายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.045>0.01) 

 

 
 

ภาพท่ี 4.24  ความสัมพนัธ์ในดา้นการศึกษาของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
กบัรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 

 
จากการส ารวจระดบัการศึกษาและระดบัต าแหน่งของกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 42.6) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ
22.7) ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 16.4) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 12.8) และระดบัปริญญาโท 
(ร้อยละ 5.5) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูเ้ร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาท่ีระดบั
ปริญญาตรี (ร้อยละ 50.6) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ 18.5)  ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 13.6) ระดบั
ปริญญาโท (ร้อยละ 11.1)  และระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 9.8) ผูบ้ริหารระดบัตน้ส่วนใหญ่มีระดบั
การศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 32.2) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ 28.7) ระดบัปวช./ปวส.  
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(ร้อยละ 21.8) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 12.6) และระดบัปริญญาโท (ร้อยละ 4.6) ผูบ้ริการ
ระดบักลางส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 46.0) ระดบัมธัยมศึกษา (ร้อยละ
22.1) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 15.3 )ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 14.1) และระดบัปริญญาโท 
(ร้อยละ 2.5) ผูบ้ริหารระดบัสูงส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 37.9) ระดบั
มธัยมศึกษา (ร้อยละ 21.2)  ระดบัปวช./ปวส. (ร้อยละ 18.2) ระดบัประถมศึกษา (ร้อยละ 15.2) และ
ระดบัปริญญาโท (ร้อยละ 7.6)  

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดับกลาง (ร้อยละ 41.5) ผูบ้ริหารระดับต้น  
(ร้อยละ 21.8 ) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 20.3) และผูบ้ริหารระดบัสูง (ร้อยละ 16.5) 
กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัประถมศึกษาส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 
49.0) ผูบ้ริหารระดบัตน้ (ร้อยละ 21.6) ผูบ้ริหารระดบัสูง (ร้อยละ 19.6) และผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มี
ต าแหน่ง (ร้อยละ 9.8) กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหาร
ระดบักลาง (ร้อยละ 40.0) ผูบ้ริหารระดบัตน้ (ร้อยละ 27.8) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 
16.7) และผูบ้ริหารระดบัสูง (ร้อยละ 15.6) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัปวช./ปวส.
ส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดับกลาง (ร้อยละ 35.4) ผูบ้ริหารระดับต้น (ร้อยละ 29.2) ผูบ้ริหาร
ระดบัสูง (ร้อยละ 18.5) และผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 16.5) กลุ่มตวัอย่างท่ีมีระดบั
การศึกษาในระดบัปริญญาตรีส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 44.4) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มี
ต าแหน่ง (ร้อยละ 24.3) ผูบ้ริหารระดบัตน้ (ร้อยละ 16.6) และผูบ้ริหารระดบัสูง (ร้อยละ 14.8) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาโทส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 
40.9) ผูบ้ริหารระดบัสูง (ร้อยละ 22.7) ผูบ้ริหารระดบัตน้ (ร้อยละ 18.2) และผูบ้ริหารระดบักลาง 
(ร้อยละ 18.2) 

ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานวา่การศึกษาของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัระดบัต าแหน่งของนกั
ธุรกิจกิฟฟารีนมีความสัมพนัธ์กนัอย่างไร ผลการวิเคราะห์พบว่า Pearson Chi-square Value = 
20.640 โดยมี df = 12 และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.056 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่การศึกษาของนกั
ธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 
0.056>0.01) 
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ภาพท่ี 4.25  ความสัมพนัธ์ในดา้นการศึกษาของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
กบัระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 

 

 



103 

3.   ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรายได้เฉลีย่จากอาชีพนักธุรกจิกิฟฟารีนและ 
 ระดับต าแหน่งของอาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีน 

 
ตารางท่ี 4.32   ความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียจากอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีนและระดบัต าแหน่ง 
 ของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 

 
อาชีพนักธุรกจิกฟิฟารีนมีรายได้เฉลีย่เดอืนละ * ปัจจุบันท่านอยู่ระดบัต าแหน่งใด Crosstabulation 

อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 

ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 

Total 
เร่ิมสมคัร 
ยงัไม่มี
ต  าแหน่ง 

ผูบ้ริหาร
ระดบัตน้ 

ผูบ้ริหาร
ระดบักลาง 

ผูบ้ริหาร
ระดบัสูง 

 นอ้ยกวา่ 
15,000 

Count 67 75 97 3 242 
% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

27.7% 31.0% 40.1% 1.2% 100.0% 

% within ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 82.7% 86.2% 58.4% 4.5% 60.5% 
15,000 - 
29,999 

Count 9 8 41 21 79 
% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

11.4% 10.1% 51.9% 26.6% 100.0% 

% within ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 11.1% 9.2% 24.7% 31.8% 19.8% 
30,000 - 
49,999 

Count 3 3 22 21 49 
% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

6.1% 6.1% 44.9% 42.9% 100.0% 

% within ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 3.7% 3.4% 13.3% 31.8% 12.3% 
มากกวา่ 
50,000 

Count 2 1 6 21 30 
% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

6.7% 3.3% 20.0% 70.0% 100.0% 

% within ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 2.5% 1.1% 3.6% 31.8% 7.5% 

Total 

Count 81 87 166 66 400 
% within อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายได้
เฉล่ียเดือนละ 

20.3% 21.8% 41.5% 16.5% 100.0% 

% within ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 100.0% 

Pearson Chi-square Value = 159.169, df = 9,  p-value (asymp sig 2 side) = 0.000 

 
 ค่าในตารางมีอยู ่1 ช่อง (คิดเป็นร้อยละ 6.2) ท่ีมีค่าคาดหวงันอ้ยกวา่ 5 
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จากกลุ่มตวัอย่างพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท  
(ร้อยละ 60.5) 15,000 – 29,999 บาท (ร้อยละ 19.8) 30,000- 49,999 บาท (ร้อยละ 12.3) และมากกวา่ 
50,000 บาท (ร้อยละ 7.5)  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่ 15,000 บาท ส่วนใหญ่จะเป็นผูบ้ริหารระดบักลาง
คิดเป็นร้อยละ 40.1 รองลงมาเป็นผูบ้ริหารระดบัตน้ ไม่มีต าแหน่ง คิดเป็นร้อยละ 31.0, 27.7 น้อย
ท่ีสุดเป็นผูบ้ริหารระดบัสูงคิดเป็นร้อยละ 1.2  

กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้เฉล่ีย 15,000 – 29,999 บาท ส่วนใหญ่จะเป็นผู ้บริหาร
ระดบักลางคิดเป็นร้อยละ 51.9 รองลงมาเป็นผูบ้ริหารระดบัสูง ไม่มีต าแหน่ง คิดเป็นร้อยละ 26.6 
11.4 นอ้ยท่ีสุดเป็นผูบ้ริหารระดบัตน้คิดเป็นร้อยละ 10.1  

กลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้เฉล่ีย 30,000 – 49,999 บาท ส่วนใหญ่จะเป็นผู ้บริหาร
ระดบักลางคิดเป็นร้อยละ 44.9 รองลงมาเป็นผูบ้ริหารระดบัสูง คิดเป็นร้อยละ 42.9 น้อยท่ีสุดเป็น
ผูบ้ริหารระดบัตน้และไม่มีต าแหน่งคิดเป็นร้อยละ 6.1 ทั้งคู่  

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียมากกว่า 50,000 บาท ส่วนใหญ่จะเป็นผูบ้ริหารระดบัสูง 
คิดเป็นร้อยละ 70.0 รองลงมาเป็นผูบ้ริหารระดบักลาง ไม่มีต าแหน่ง คิดเป็นร้อยละ 20.0, 6.7 นอ้ย
ท่ีสุดเป็นผูบ้ริหารระดบัตน้คิดเป็นร้อยละ 1.1 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (ร้อยละ 41.5) ผูบ้ริหารระดบัตน้ (ร้อยละ 
21.8 ) ผูท่ี้เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง (ร้อยละ 20.3) และผูบ้ริหารระดบัสูง (ร้อยละ 16.5)  

กลุ่มตวัอย่างท่ีไม่มีต าแหน่ง ส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 15,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 82.7 รองลงมาเป็นมีรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 – 29,999 บาท 30,000 – 49,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 
11.1, 3.7 ตามล าดบั นอ้ยท่ีสุดเป็นรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 50,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 2.5  

กลุ่มตวัอย่างท่ีมีต าแหน่งเป็นผูบ้ริหารระดบัตน้ ส่วนใหญ่จะมีรายได้เฉล่ียน้อยกว่า 
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 86.2 รองลงมาเป็นมีรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 – 29,999 บาท 30,000 – 49,999 
บาท คิดเป็นร้อยละ 9.2, 3.4 ตามล าดบั น้อยท่ีสุดเป็นรายได้เฉล่ียมากกว่า 50,000 บาท คิดเป็น 
ร้อยละ 1.1  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต าแหน่งเป็นผูบ้ริหารระดบักลาง ส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ียน้อยกว่า 
15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.4 รองลงมาเป็นมีรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 – 29,999 บาท 30,000 – 49,999 
บาท คิดเป็นร้อยละ 24.7, 13.3 ตามล าดบั น้อยท่ีสุดเป็นรายไดเ้ฉล่ียมากกว่า 50,000 บาทคิดเป็น 
ร้อยละ 3.6  
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กลุ่มตวัอย่างท่ีมีต าแหน่งเป็นผูบ้ริหารระดบัสูง ส่วนใหญ่จะมีรายไดเ้ฉล่ีย 15,000 – 
29,999 บาท 30,000 – 49,999 บาท และมากกว่า 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.8 เท่ากนัทั้งสาม
อยา่ง นอ้ยท่ีสุดเป็นมีรายไดเ้ฉล่ียนอ้ยกวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.5 

ซ่ึงเม่ือทดสอบสมมุติฐานว่าระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายไดจ้ากธุรกิจ
กิฟฟารีนมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร ผลการวิเคราะห์พบวา่ Pearson Chi-square Value = 159.169 
โดยมี df = 9 และ p-value (asymp sig 2 side) = 0.000 ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ระดบัต าแหน่งของนกั
ธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อรายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) 
 

 
ภาพท่ี 4.26  แผนภูมิความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียจากอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 

และระดบัต าแหน่งของอาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

1.   สรุปการศึกษา 
 
 1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  1.1.1 เพื่อศึกษามูลเหตุจูงใจในการเขา้มาเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีน 

1.1.2  เพื่อศึกษาหาปัจจยัแห่งความส าเร็จของนกัธุรกิจกิฟฟารีน 
1.1.3  เพื่อศึกษาความคิดเห็นต่อธุรกิจกิฟฟารีนในแง่มุมต่างๆ 

 1.2  วธีิการด าเนินการศึกษา 
  การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาเก่ียวกบั
การขายตรงของธุรกิจกิฟฟารีนตามความคิดเห็นของนกัธุรกิจกิฟฟารีน กลุ่มตวัอย่างท่ีใชศึ้กษาจะ
ท าการสุ่มตวัอยา่งมาทั้งส้ิน 400 คนจากประชากรคือ สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน ณ เดือนสิงหาคม 
2554 จ านวน 5.8 ลา้นรหสั ผูศึ้กษาไดท้  าการออกแบบการวิจยัซ่ึงมีข้ึนตอนต่างๆ เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
งานศึกษาคือแบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาไดส้ร้างข้ึนตามแนวทางของวตัถุประสงคซ่ึ์งเป็นค าถามปลาย
ปิดและปลายเปิด ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากแบบสอบถามน ามาวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและ
เชิงอนุมาน การน าเสนอขอ้มูล โดยการประมวลผลขอ้มูลท่ีไดน้ าเสนอในรูปแบบตารางกราฟต่างๆ
และค าบรรยายใตต้าราง 
 1.3  ผลการศึกษา 

1.3.1 มูลเหตุจูงใจในการเข้ามาเป็นนักธุรกจิกฟิฟารีนทีไ่ด้รับจากการศึกษา 
    จากการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า เพศหญิงเป็นเพศท่ีมีแนวโน้มท่ีจะเข้ามาเป็น

สมาชิกไดม้ากกวา่เพศชาย ซ่ึงตรงกบัลกัษณะธุรกิจของบริษทัท่ีเนน้ขายสินคา้เพื่อสุขภาพและความ
งามเป็นสินคา้ส่วนใหญ่ของบริษทั  

  โดยท่ีอาชีพท่ีมีแนวโนม้มาสมคัรเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนมากท่ีสุดคือ
อาชีพพนกังานบริษทั ซ่ึงตรงกบัความท่ีงานบริษทันั้นเป็นงานท่ีมีลกัษณะท่ีไม่ตอ้งรับผิดชอบมาก
นกัและความเส่ียงต ่าท าให้ผูท่ี้ท  าอาชีพพนกังานบริษทัสามารถแบ่งเวลาวา่งมาท าธุรกิจขายตรงเพื่อ
เป็นงานเสริมได ้
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 ผูท่ี้เขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนนั้นจากการศึกษาท าให้ทราบว่าผูท่ี้
เขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนเป็นผูท่ี้รู้จกัธุรกิจขายตรงระบบเครือข่ายมาก่อนแต่ไม่เคยท า 
นัน่แสดงใหเ้ห็นถึงวา่การท่ีผูใ้ดจะเขา้มาท าธุรกิจกิฟฟารีนนั้นมกัทราบลกัษณะของธุรกิจขายตรงมา
ก่อนอยู่แลว้และการท่ีท าให้ผูท่ี้เขา้มาเป็นสมาชิกนั้นสนใจท่ีจะเขา้มาสมคัรเป็นสมาชิก อาจเป็น
เพราะปัจจยัต่างๆในหลายๆ ดา้น เช่น แผนธุรกิจท่ีน่าสนใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีน่าสนใจ หรือเป็นเพราะ
ดา้นอ่ืนๆ ท่ีแตกต่างจากธุรกิจชนิดอ่ืนๆ 

แนวโน้มของวิธีท่ีสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนเขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟ
ฟารีนนั้นเขา้มาท าธุรกิจน้ีเพราะวา่มีเพื่อน/คนรู้จกัท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า เป็นส่วนใหญ่นัน่
แสดงถึงการท่ีมีเพื่อนหรือคนรู้จกัมาชักชวนนั้นเป็นรูปแบบการแนะน าสมาชิกใหม่ให้เขา้มาท า
ธุรกิจน้ีแบบท่ีน่าเช่ือถือมากท่ีสุดเพราะใช้ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูช้กัชวนและผูช้กัชวนเขา้มาเป็น
ปัจจยัท่ีช่วยในการตดัสินใจเขา้ร่วมธุรกิจ ซ่ึงตรงกบัสาเหตุท่ีเขา้มาสมคัรสมาชิกท่ีมากท่ีสุดจากการ
ส ารวจในการศึกษาน้ีคือ เหตุท่ีสมคัรเขา้มาเป็นสมาชิกนักธุรกิจกิฟฟารีนด้วยเหตุเพราะมีญาติ/
เพื่อน/คนรู้จกั ท่ีเป็นสมาชิกแนะน าวา่ดีเลยลองดู 

1.3.2  ปัจจัยแห่งความส าเร็จของนักธุรกจิกฟิฟารีนทีไ่ด้รับจากการศึกษาในคร้ังน้ี 
 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างมองว่าเป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัผลกัดนั

ให้พวกเขาเหล่านั้นประสบความส าเร็จได้นั้น คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ มากกว่าปัจจยัอ่ืนๆ 
รองลงมาเป็นอนัดบัท่ี 2 คือ ความเช่ือมั่นและศรัทธาบริษัท  

 และถา้ดูจากขอ้มูลทัว่ไปของประชากรในปัจจยัต่างๆ และน ามาเปรียบเทียบ
กบัปัจจยัท่ีคนทัว่ไปวดัความส าเร็จของการท าธุรกิจนัน่คือรายไดแ้ละระดบัต าแหน่ง จะสามารถ
สรุปผลไดด้งัน้ี 

1) ด้านอายุ สรุปไดว้่าอายุของนกัธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อรายไดจ้ากธุรกิจ
กิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) และ อายุของนกัธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อ
ระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) โดยพบวา่ผูท่ี้
มีอายรุะหวา่ง 40-49 ปี และ 50-59 ปี จะมีรายไดแ้ละระดบัต าแหน่งมากกวา่ช่วงอายอ่ืุน 

2)  ด้านอาชีพหลักของนักธุรกิจกิฟฟารีน สรุปได้ว่าอาชีพหลักของนัก
ธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อรายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) 
และ อาชีพหลักของนักธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อระดับต าแหน่งของนักธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดับ
นยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.000<0.01) โดยพบวา่ผูท่ี้ท  าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกัจะมีรายได้
และระดบัต าแหน่งท่ีมากกวา่อาชีพหลกัเป็นอาชีพอ่ืนๆ 
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 3) ด้านการศึกษา สรุปได้ว่าการศึกษาของนักธุรกิจกิฟฟารีนไม่มีผลต่อ
รายไดจ้ากธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 0.045>0.01) และ การศึกษาของนกั
ธุรกิจกิฟฟารีนมีผลต่อระดบัต าแหน่งของนกัธุรกิจกิฟฟารีนท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.01 (p-value = 
0.056>0.01) โดยพบวา่ไม่วา่จะมีระดบัการศึกษาเท่าใดก็ตามจะไม่มีความแตกต่างกนัในรายไดแ้ละ
ระดบัต าแหน่ง 

1.3.3  ความคิดเห็นต่อธุรกจิกฟิฟารีนในแง่มุมต่างๆ ทีไ่ด้รับจากการศึกษาในคร้ังน้ี 
 การศึกษาคร้ังน้ีได้ศึกษาถึงความคิดเห็นและความพึงพอใจเก่ียวกับด้าน

ต่างๆของกิฟฟารีนซ่ึงจากการศึกษาพบวา่เม่ือเราแบ่งระดบัความเช่ือมัน่วา่สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน
นั้นพึงพอใจ/เห็นวา่เหมาะสมอยูใ่นระดบัร้อยละ 90 ข้ึนไป แต่ถา้ในกรณีท่ีนอ้ยกวา่ร้อยละ 90 จะถือ
วา่เป็นท่ีน่าสังเกตเพื่อน าไปปรับปรุงพฒันาให้ดียิ่งข้ึนโดยจะแบ่งเป็นดา้นท่ีเพียงพอและเหมาะสม
อยูแ่ลว้ไดเ้ป็น การรับสมคัรสมาชิก ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนเห็นวา่เหมาะสมดีอยูแ่ลว้
มากท่ีสุด รองลงมาเป็นแผนธุรกิจธุรกิจ ราคา การตอบแทนสังคม โปรโมชัน่ และดา้นท่ียงัไม่
เพียงพอและยงัไม่เหมาะสมควรพฒันาปรับปรุงมากยิง่ข้ึนคือ ประเภทของสินคา้ จ านวนศูนยบ์ริการ 

ความรวดเร็วในการจดัส่ง 

 จากการศึกษาพบว่า สมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนเห็นไปในเชิงบวกเป็นอย่าง
มากกับโดยรวมของบริษทัโดยดูจากผลการให้คะแนนในด้านต่างๆ ของบริษทัดังน้ี ด้านความ
ภาคภูมิใจในการท าธุรกิจกิฟฟารีน คิดมาเป็นคะแนนเฉล่ียไดเ้ป็น 8.6725 คะแนน (SD = 1.776) 
จากเต็ม 10 คะแนน ดา้นผลิตภณัฑ์มีคุณภาพโดยรวมดีเพียงใด คิดเป็นคะแนนเฉล่ียไดเ้ป็น 8.885 
คะแนน (SD = 1.422) จากเตม็ 10 คะแนน 

 

2.   อภิปรายผล 

 
การอภิปรายผลของการศึกษาในคร้ังน้ีจะอภิปรายตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาท่ีได้

ตั้งเอาไว ้ซ่ึงมีดงัต่อไปน้ี 

2.1 ข้อค้นพบเด่นทีน่่าจะน ามากล่าวย า้ 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีจ  านวนมากท่ีสุดคือ เพศหญิง (ร้อยละ68.75) อาย ุ26-39 ปี (ร้อยละ 

33.25) มีสถานะภาพสมรส (ร้อยละ 56.00) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 42.50) มีรายได้
เฉล่ียจากการท าธุรกิจกิฟฟารีนนอ้ยกว่า 15,000 บาท (ร้อยละ 60.50) ท าอาชีพพนกังานบริษทัเป็น
อาชีพหลกั (ร้อยละ 29.50) รู้จกัธุรกิจขายตรงมาก่อนแต่ไม่เคยท า (ร้อยละ 46.00) มีเพื่อน/คนรู้จกัท่ี
เป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า (ร้อยละ 48.00) ญาติ/เพื่อน/คนรู้จกัท่ีเป็นสมาชิกแนะนาวา่ดีเลยลองดู 
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(ร้อยละ 16.77) เป็นผูบ้ริหารระดบักลาง (โกลดส์ตาร์ -แซทเทิร์น) (ร้อยละ 41.50) ท าธุรกิจกิฟฟารีน
มานอ้ยกว่า 5 ปี (ร้อยละ 71.00) ซ้ือโดยมีความถ่ี 2-3 วนัต่อคร้ัง (ร้อยละ 20.75) มียอดสั่งซ้ือเฉล่ีย
คร้ังละ 1,000-3,999 บาท (ร้อยละ 53.25) ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ กลุ่มผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
และเคร่ืองใชส่้วนตวั (4.41 คะแนน) สัดส่วนการซ้ือแลว้น าไปใช้เองกบัน าไปส่งมอบต่อสมาชิก 
คนอ่ืนคือ 50/50 (ร้อยละ 26.50) และซ้ือจากศูนยโ์ดยตรง (ร้อยละ 52.75) 

2.2 ความแตกต่างหรือความสอดคล้องเมื่อเทียบกับความคาดหมายหรือสภาพปรกติ
ทัว่ไป 

 จากการศึกษาพบว่า มีความสอดคล้องกับสภาพปรกติทั่วไปตามท่ีคนทั่วไป
คาดหมายเป็นส่วนใหญ่ เน่ืองจากงานในทุกๆ อาชีพก็ล้วนแล้วแต่จะตอ้งใช้ความตั้งใจ ทกัษะ
ความสามารถในดา้นต่างๆ และระยะเวลา ซ่ึงผลการศึกษาส่วนใหญ่ก็ไดบ้่งช้ีไปในทิศทางแบบ
เดียวกนักบัความคาดหมายหรือสภาพปรกติทัว่ไปอยา่งท่ีควรจะเป็น แต่มีผลการศึกษาท่ีผิดไปจาก
ความคาดหมายของผูศึ้กษาคือ ระดบัการศึกษานั้นไม่มีผลต่อความส าเร็จ (รายไดแ้ละต าแหน่ง) ใน
การท าธุรกิจกิฟฟารีน นั่นสามารถแสดงให้เห็นได้ชัดเจนว่าการท าธุรกิจกิฟฟารีนนั้นเป็นธุรกิจ
ส าหรับคนทุกระดบัจริงๆ 

2.3 ความแตกต่างหรือสอดคล้องกบังานวจัิยอืน่ๆ 
 มีความสอดคลอ้งกบั รุ่งทิพย  ์ คงมานะ (2549) ในด้านขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่ม

ตวัอยา่งคือกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง, มีอายุระหวา่ง 41-50 ปี, มีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 
10,000 บาท และมีต าแหน่งระดบัโกลด์สตาร์ แต่จะไม่สอดคลอ้งกนัในเร่ืองของระดบัการศึกษา
ของกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาได้มาว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับต ่ากว่าปริญญาตรีอาจเพราะ
เน่ืองจากเป็นการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูค่นละเขตพื้นท่ีกนั 

 แต่ผลการศึกษาของการศึกษาในคร้ังน้ีกบัของ รุ่งทิพย ์ คงมานะ (2549) จะไม่
สอดคล้องกับ เจนวิทย์ ต้นพรหม (2554) ในเร่ืองของอายุและอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง แต่จะ
สอดคลอ้งกนัในเร่ืองของเพศและมีความใกลเ้คียงกนัดา้นรายได ้

 มีความสอดคลอ้งกบั ขจรศกัด์ิ วงษ์กลดั (2551) พิจารณาจะเห็นไดว้า่หน่ึงใน 
กระบวนการขายท่ีส าคญันั้นจะเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ ซ่ึงตอ้งมีความซ่ือสัตยต่์อ
ผูบ้ริโภค และเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงตรงกนักบัปัจจยัท่ีเป็นตวัผลกัดนัให้ประสบความส าเร็จใน
ล าดบัท่ี 1 และ 2 ในการศึกษาคร้ังน้ีคือ คุณภาพผลิตภณัฑ์ และ ความเช่ือมัน่และศรัทธาบริษทั แต่
ในการศึกษาของเจนวิทย ์ตน้พรหม (2554) นั้นตวัแปรท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของ 
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บริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี จ  ากดั ได้มากท่ีสุดคือ ดา้นบุคคล รองลงมาคือ ดา้นราคา การ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกนักบัการศึกษาในคร้ังน้ีและของ
ขจรศกัด์ิ วงษก์ลดั (2551) ซ่ึงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นตวัแปรท่ีส าคญัมากท่ีสุดในความคิดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 
 3.1 ข้อเสนอแนะของผู้ ศึกษาจากผลการศึกษาที่พบ เพื่อน าผลการศึกษาไปใช้ให้เป็น
ประโยชน์ 
  กลุ่มท่ีท าธุรกิจนอ้ยกวา่ 5 ปี ควรมีวิธีการส่งเสริมและรักษาเอาไวเ้พื่อเพิ่มจ านวน
นกัธุรกิจท่ีมีคุณภาพ เน่ืองจากถา้ท าไดน้านกวา่ 5 ปี จะท าให้มีแนวโนม้ท่ีจะเป็นนกัธุรกิจท่ีประสบ
ความส าเร็จไดสู้ง ซ่ึงจะส่งผลต่อพฒันาการดา้นธุรกิจของบริษทัไดดี้ยิง่ข้ึน 
  กลุ่มผลิตภัณฑ์ท่ีคนซ้ือมากได้แก่ กลุ่มผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและเคร่ืองใช้
ส่วนตวั และกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ดงันั้น ควรเนน้ 2 ตวัน้ี เช่น มีการส่งเสริมการขายหรือเพิ่ม
รายการผลิตภณัฑใ์นประเภทน้ีใหม้ากยิง่ข้ึน เพื่อเป็นการเขา้ใจและเขา้ถึงลูกคา้ใหม้ากยิง่ข้ึน 
  จากการศึกษาพบว่า จะมีการซ้ือจากศูนยบ์ริการโดยตรงมากท่ีสุด ดงันั้น ควรหา
และมีผูซ้ื้อสินคา้ผา่นทางบริการจดัส่ง (Delivery) อยูจ่  านวนหรือแต่ก็ยงัมีนกัธุรกิจกิฟฟารีนอยูอี่ก
เป็นจ านวนมากท่ียงัไม่ทราบและยงัไม่รู้วา่มีบริการจดัส่งอยูด่ว้ย ดงันั้น บริษทัจึงควรประชาสัมพนัธ์
ถึงบริการจดัส่งใหม้ากกวา่น้ี 
  ในการแนะน าสมาชิกใหม่เขา้มาร่วมธุรกิจ การแนะน าให้กบัคนท่ีรู้จกัธุรกิจขาย
ตรงมาก่อนแลว้แต่ยงัไม่เคยท า และแนะน าเพื่อน/คนรู้จกัท่ีไม่ใช่ญาติของตนเอง จะมีแนวโนม้ท่ีเขา้
มาร่วมท าธุรกิจไดม้ากกวา่ 
 3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
  ในการศึกษาในคร้ังน้ีอาจยงัมีขอ้มูลอีกหลายส่วนท่ียงัสามารถน าไปเพื่อวิเคราะห์
ขอ้มูลทางสถิติเพื่อใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์ในดา้นต่างๆ ไดอี้กหลากหลายแง่มุม เช่น ความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปร ระยะเวลาท่ีเขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีนกบัรายได ้เป็นตน้ 
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  ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการหาปัจจยัท่ีส่งเสริมการท าธุรกิจกิฟฟารีนเท่านั้น ดงันั้น 
หากผูท่ี้สนใจท าการศึกษาเพื่อหาปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจกิฟฟารีนก็จะช่วยให้ไดข้อ้มูล
เพื่อน าไปวางแผนพฒันาธุรกิจน้ีใหดี้ยิง่ข้ึนได ้
  ผูท่ี้สนใจอาจท าการศึกษาในลกัษณะเดียวกนักบับริษทัอ่ืนๆ เพื่อน ามาวิเคราะห์
เปรียบเทียบเพื่อหาความรู้ใหม่ๆ และมองไปถึงภาพรวมของปัจจยัท่ีจะน าไปสู่การพฒันาธุรกิจการ
ขายตรงในประเทศไทย 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 



บรรณานุกรม 
 
 
กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี  “แผนงานเพื่อผลประโยชน์”  (แผน่พบั) 
________.  “หลกัเกณฑก์ารด าเนินธุรกิจ”  (แผน่พบั) 
ขจรศกัด์ิ  วงษก์ลดั  (2551)  “กลยทุธ์สู่ความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรง แบบหลายชั้น

ระดบัแพลตินมั ของบริษทั แอมเวย ์(ประเทศไทย) จ ากดั กรุงเทพมหานคร”  
วทิยานิพนธ์ปริญญาศิลปศาสตรมหาบณัฑิต  สาขาวชิายทุธศาสตร์การพฒันา  
มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร 

คณะกรรมการวจิยั มหาวทิยาลยัรามค าแหง สาขาวทิยบริการเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดักาญจนบุรี  
(2550)  “การเปรียบเทียบความคิดเห็นและความพึงพอใจในการรับทราบขอ้มูล
ข่าวสารการรับสมคัรและการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของผูส้มคัรเขา้ศึกษาระดบั
บณัฑิตศึกษารหสั 49 และ 50 ณ มหาวทิยาลยัรามค าแหง สาขาวทิยบริการเฉลิม 
พระเกียรติ จงัหวดักาญจนบุรี” จาก http://www.kanchanaburi.ru.ac.th/km/ 
pdf/title_contents.pdf 

เจนวทิย ์ ตน้พรหม  (2554)  “กลยทุธ์การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ริษทั กิฟ
ฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ  ากดั ในเขตเทศบาลนครเมืองอุบลราชธานี”  ภาคนิพนธ์
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป  มหาวทิยาลยัราชภฏั
อุบลราชธานี 

ประชา  ศรีรัตนธรรม  (2550)  “เปรียบเทียบกลยทุธ์การสร้างตลาดเครือข่ายระหวา่งแอมเวยก์บั 
กิฟฟารีน”  การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  แขนงวชิา
บริหารธุรกิจ  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

พชัรียาพรรณ  หมุดสุวรรณ์  (2554)  “การเปรียบเทียบการรับรู้ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่
ท่ีมีต่อตราสินคา้แอมเวยแ์ละตราสินคา้กิฟฟารีน”  การศึกษาคน้ควา้แบบอิสระปริญญา
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป  มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ 

เพญ็จนัทร์  พลูเจริญ  (2551)  “การรับรู้และความพึงพอใจของสมาชิกเก่ียวกบัระบบส่ือสาร 
ของการขายตรงซุปเปอร์แวร์”  วทิยานิพนธ์ปริญญานิเทศศาสตรมหาบณัฑิต  
สาขาวชิานิเทศศาสตร์  มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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“ปัจจยัแห่งความส าเร็จในธุรกิจเครือข่าย”  จาก  http://www.gifsociety.com/Roadmap.html. 
รุ่งทิพย ์ คงมานะ  (2549) “ความส าเร็จของสมาชิกธุรกิจขายตรงบริษทักิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี 

จ  ากดั ในจงัหวดัลพบุรี”  วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิา 
การจดัการทัว่ไป  มหาวทิยาลยัราชภฏัเทพสตรี 

เวบ็ไซตอ์ยา่งเป็นทางการของบริษทักิฟฟารีน (http://www.giffarinethailand.com/th/)  
สถาบนัวจิยัและพฒันา  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  (2550)   เอกสารการเรียนรู้การท าวิจัยด้วย

ตนเอง  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
สมาคมการขายตรงไทย  “ความเป็นมาของสมาคมการขายตรงไทย” จาก  http://www.tdsa.org/ 

content/1/1/  
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  (2551)  ประมวลสาระชุดวิชา

วิทยานิพนธ์  พิมพค์ร้ังท่ี 7  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

________.  (2553)  ประมวลสาระชุดวิชาการศึกษาค้นคว้าอิสระ  พิมพค์ร้ังท่ี 6  นนทบุรี 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

ส านกับณัฑิตศึกษา  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  (2551)  คู่มือการพิมพ์วิทยานิพนธ์ 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  พิมพค์ร้ังท่ี 5  นนทบุรี มหาวทิยาลยัสุโขทยั 
ธรรมาธิราช 



 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
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แบบสอบถาม 
 
 
เร่ือง   การขายตรงของธุรกจิกฟิฟารีน ตามความคิดเห็นของนักธุรกจิกฟิฟารีน 
เรียน   ท่านสมาชิกนักธุรกจิกฟิฟารีน 
 
 แบบสอบถามการวิจยั เร่ืองการขายตรงของธุรกิจกิฟฟารีน ตามความคิดเห็นของนกั
ธุรกิจกิฟฟารีน ชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการศึกษาคน้ควา้วิจยัส าหรับชุดวิชาศึกษาคน้ควา้
อิสระ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา  สาขาวิชาวิทยาการจดัการ แขนงวิชา
บริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช อีกทั้งยงัใชส้ าหรับการศึกษามูลเหตุจูงใจในการเขา้
มาสู่ธุรกิจของสมาชิกนักธุรกิจกิฟฟารีน  ปัจจยัสู่ความส าเร็จและความคิดเห็นต่างๆ ต่อธุรกิจ 
กิฟฟารีน ในการท่ีจะน าไปเป็นประโยชน์ให้สมาชิกท่ีตอ้งการประสบความส าเร็จใช้เป็นแนวทาง
ในการขยายธุรกิจเครือข่ายให้กวา้งขวางเจริญกา้วหนา้ยิ่งข้ึน รวมถึงเป็นขอ้มูลให้บริษทัน าไปเป็น
แนวทางในการปรับปรุงพฒันาการบริหารจดัการในเร่ืองต่างๆ ให้ตรงกบัความตอ้งการของสมาชิก
ไดดี้ยิง่ช้ึน 
 
 แบบสอบถามน้ีมีทั้งหมด 3 ตอน   

ตอนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไป    
 ตอนท่ี 2   ขอ้มูลเก่ียวกบัการท าธุรกิจกิฟฟารีน 
 ตอนท่ี 3   ขอ้มูลเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อธุรกิจกิฟฟารีน 
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โปรดท าเคร่ืองหมาย / ในช่อง □ ทีม่ีข้อความตรงกบัท่าน หรือตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 
 

ตอนที ่1   ข้อมูลทัว่ไป 
 

1. เพศ  □  ชาย                □   หญิง 
2. อาย ุ     □  15 -25 ปี  □  26 – 39 ปี  

  □  40 – 49 ปี   □ 50 – 59 ปี  □  60 ปีข้ึนไป 
 3.  สถานภาพ  □  โสด   □  สมรส  □  หยา่/หมา้ย 
 4.  การศึกษา □  ประถมศึกษา  □  มธัยมศึกษา  □ ปวช./ปวส. 
      □  ปริญญาตรี  □  ปริญญาโท  □ ปริญญาเอก 
 5. อาชีพนกัธุรกิจกิฟฟารีน มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 
   □ นอ้ยกวา่ 15,000  □ 15,000 – 29,999      
   □ 30,000 – 49,999   □ มากกวา่ 50,000             

6.  อาชีพหลกั/ เสริมอ่ืนๆ ของท่านคือ      
 □ พนกังานบริษทั □ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  
 □ ธุรกิจส่วนตวั  □ นักเรียน/นกัศึกษา  
 □ ท าธุรกิจกิฟฟารีนเป็นอาชีพหลกั □ อ่ืนๆ(ระบุ)............ 

 

ตอนที ่2  ข้อมูลเกีย่วกบัการท าธุรกจิกฟิฟารีน    
 
7.  ท่านรู้จกัธุรกิจขายตรงระบบเครือข่ายมาก่อนหรือไม่ 

   □  ไม่รู้จกัมาก่อน   □  รู้จกัมาก่อน  แต่ไม่เคยท า 
   □  รู้จกัมาก่อน และเคยท าของบริษทัอ่ืนมากแลว้ แต่เลิกท าแลว้ 
                □  รู้จกัมาก่อน ท าบริษทัอ่ืนควบคู่ ธุรกิจกิฟฟารีน 
        8.  ท่านเขา้มาท าธุรกิจกิฟฟารีนไดอ้ยา่งไร  
   □  มีญาติพี่นอ้งท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า 
   □  มีเพื่อน/คนรู้จกัท่ีเป็นนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า  

 □  มีนกัธุรกิจกิฟฟารีนแนะน า 
   □  สมคัรเองกบับริษทัฯ โดยทราบจากโฆษณา หรือ Web Site 
    □  อ่ืนๆ โปรดระบุ................................................................  
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         9.  เพราะเหตุใดท่านจึงสมคัรเขา้มาเป็นสมาชิกนกัธุรกิจกิฟฟารีน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 
ค าตอบ) 
   □  ญาติ/เพื่อน/คนรู้จกั ท่ีเป็นสมาชิกฯ แนะน าวา่ดีเลยลองดู 
   □  มีสมาชิกฯ แนะน าวา่ดีเลยลองดู    
   □  เห็นโฆษณาเลยลองดู 

 □  ถูกใจมีสินคา้หลากหลาย เป็นสินคา้ท่ีจ  าเป็นตอ้งใชอ้ยูแ่ลว้ 
   □  ค่าสมาชิกไม่แพง และเป็นสมาชิกไดต้ลอดชีพ   
   □  แผนธุรกิจดี   
   □  มีศูนยธุ์รกิจมากทัว่ถึง ช้ือสินคา้ไดส้ะดวก   
   □  ตอ้งการเงินเป็นการสร้างรายได ้
   □  ตอ้งการช่ือเสียง   
   □  คิดว่าท าไดง่้าย  
   □  มีประกนัอุบติัภยั 
   □  อ่ืนๆ โปรดระบุ.....................................................................................
 10.  ปัจจุบนัท่านอยูร่ะดบัต าแหน่งใด 
   □  เร่ิมสมคัรยงัไม่มีต าแหน่ง 
     □  ผูบ้ริหารระดบัตน้ (บรอนซ์สตาร์ -  ซิลเวอร์สตาร์) 

 □  ผูบ้ริหารระดบักลาง (โกลดส์ตาร์ – แซทเทิร์น)  
□  ผูบ้ริหารระดบัสูง (พาราไดซ์ – ไดมอนด ์แกรนด ์พาราไดซ์)  

 11. ท่านท าธุรกิจกิฟฟารีนมาก่ีปี   
   □  นอ้ยกวา่ 5 ปี    □  5 – 10 ปี         □  11 ปีข้ึนไป 
 12.  ความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
   □  ซ้ือทุกวนั  □  2-3 วนัคร้ัง  □  4-5 วนัคร้ัง 
   □  สัปดาห์ละคร้ัง □  2 สัปดาห์คร้ัง □  เดือนละคร้ัง  
   □  นานๆ คร้ัง  □  อ่ืนๆ(ระบุ).................................................. 
 13.  ท่านมียอดสั่งซ้ือเฉล่ียคร้ังละเท่าใด (บาท) 
   □  ต ่ากวา่ 1,000  □  1,000 – 3,999 □  4,000 – 5,999 
   □  6,000 – 9,999   □  10,000 ข้ึนไป  □  อ่ืนๆ(ระบุ)........... 
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 14.  ท่านซ้ือสินคา้/ผลิตภณัฑ์กลุ่มใด โปรดใส่ตวัเลขเรียงล าดบั ในช่อง □ จากมาก (6) 
ไปนอ้ย (1) 

   □  ชุดกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางและเคร่ืองใชส่้วนตวั  
   □  ชุดกลุ่มผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

   □  ชุดกลุ่มผลิตภณัฑก์ารเกษตร   
   □  ชุดกลุ่มผลิตภณัฑเ์คร่ืองใชใ้นครัวเรือน 

   □  ชุดกลุ่มผลิตภณัฑอ์าหาร    

   □  ชุดกลุ่มผลิตภณัฑข์องพนัธมิตรทางธุรกิจ  
 15. สินคา้/ผลิตภณัฑท่ี์ท่านซ้ือท่านน าไปใชเ้อง เป็นสัดส่วนเท่าใดกบัท่ีน าไปส่งมอบให้
สมาชิกหรือผูซ้ื้อต่อ 
   □  0/100  □  5/95  □  10/90 □  20/80
    □  30/70  □  40/60 □  50/50   □  60/40
   □  70/30   □  80/20 □  90/10 □  95/5  

  □  100/0   
 16.  ท่านซ้ือสินคา้/ผลิตภณัฑ์โดยวธีิใด 
   □ เดินทางไปซ้ือจากศูนยฯโดยตรง 

 □ จากการจดัส่ง (Delivery)  
 □ จากผูแ้นะน า(แม่ทีม/Up Line) 

   □ ผสม 2 วธีิคือ ......................................... และ ....................................... 
   □ ผสมทั้ง 3 วธีิ 
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ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัความคดิเห็นทีม่ต่ีอธุรกจิกฟิฟารีน 
 
          17.  ท่านมีความภาคภูมิใจในการท าธุรกิจกิฟฟารีนเพียงใด 
                 มากทีสุ่ด              น้อยทีสุ่ด 

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 
          

       
 18.  ท่านคิดวา่สินคา้/ผลิดภณัฑกิ์ฟฟารีนโดยรวมมีคุณภาพดีเพียงใด 
                 มากทีสุ่ด              น้อยทีสุ่ด 

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1 
          

      
19.  ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัแผนธุรกิจของกิฟฟารีนอยา่งไร 

   □  เหมาะสม  □  ควรปรับปรุงเก่ียวกบั......................... 
 20. ท่านคิดวา่ประเภท/ชนิดของสินคา้/ผลิตภณัฑข์องกิฟฟารีนมีเพียงพอต่อความตอ้งการ
หรือไม่ 
 □  เพียงพอ □  ยงัไม่เพียงพอ ควรเพิ่มเก่ียวกบั......... 

21. ท่านคิดวา่ราคาของสินคา้/ผลิตภณัฑกิ์ฟฟารีนมีราคาท่ีเหมาะสมหรือไม่ 
                      □  เหมาะสม  □  แพงเกินไป     □  ถูกเกินไป 

22. ท่านคิดวา่ศูนยธุ์รกิจกิฟฟารีนท่ีมีอยูเ่พียงพอหรือไม่ 
                      □  มีเพียงพอ  □  ไม่เพียงพอ  ควรเพิ่มศูนยท่ี์........................... 

23. ท่านคิดวา่การจดัส่งรวดเร็วเพียงพอ และค่าจดัส่งเหมาะสมหรือไม่ 
                      □  เพียงพอ/ เหมาะสม  
   □  ไม่เพียงพอ/ ไม่เหมาะสม ควรปรับปรุงเก่ียวกบั............ 
                      □   ไม่เคยใชบ้ริการน้ี                     
          24. ท่านคิดวา่บริษทัฯ มีการจดัรายการ ลด แลก แจก แถม (Promotion) เหมาะสมหรือไม่ 
             □  เหมาะสม   □  ไม่เหมาะสม  ควรปรับปรุงเก่ียวกบั……… 

25. ท่านคิดวา่การรับสมคัรสมาชิกเหมาะสมหรือไม่ 
             □  เหมาะสม   □  ไม่เหมาะสม  ควรปรับปรุงเก่ียวกบั……… 
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26. ท่านคิดวา่บริษทัมีกิจกรรมตอบแทนทางสังคมเพียงพอหรือไม่ 
                       □  เพียงพอ  □  ไม่เพียงพอ ควรปรับปรุงเก่ียวกบั................. 

27. ปัจจยัใดท่ีท่านคิดวา่เป็นตวัผลกัดนัใหท้่านประสบความส าเร็จเรียงล าดบัความส าคญั
จากมาก (7) ไปหานอ้ย (1) 

   □  คุณภาพผลิตภณัฑ์   

   □  ราคาผลิตภณัฑ์ 

   □  ความเช่ือมัน่และศรัทธาบริษทั  

   □  การพฒันาตนเองเขา้ประชุมสัมมนาทุกรูปแบบ 

   □ ความเช่ือมัน่และศรัทธาฝ่ายบริหาร  

   □  แผนงานและผลประโยชน์    

   □  สายสัมพนัธ์ท่ีดีในสายงาน       
 

28.  ขอ้คิดเห็น/ขอ้เสนอแนะ 
.................................................................................................................. 

       
........................................................................................................................................................... 
       
........................................................................................................................................................... 
       
........................................................................................................................................................... 
       
.......................................................................................................................................................... 

 
 

ขอขอบพระคุณอยา่งสูง  ในการอนุเคราะห์สละเวลาตอบแบบสอบถาม 
ซ่ึงจะไดน้ าไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ต่อไป 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ   นางกลัยาณี  ตุม้ทอง 

วนั/เดือน/ปี เกดิ  31 ตุลาคม 2504 

สถานทีเ่กดิ  เขตธนบุรี กรุงเทพมหานคร 

ประวตัิการศึกษา  บริหารธุรกิจบณัฑิต (การตลาด) มหาวทิยาลยัรามค าแหง  

   ปีการศึกษา 2529 

   นิติศาสตรบณัฑิต มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ปีการศึกษา 2550 

สถานทีท่ างาน  บริษทั กสท โทรคมนาคม จ ากดั (มหาชน) 

ต าแหน่ง  ผูจ้ดัการส่วน 


