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บทคัดย่อ 

 

 วตัถุประสงคก์ารวิจยัในคร้ังน้ีเพ่ือศึกษาถึง (1) ขอ้มูลทัว่ไปของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

(2) กลยุทธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย (3) ความสาํเร็จท่ีไดรั้บของ

นักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย (4) ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์กับความสําเร็จในอาชีพขายตรงของ 

นกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

 วิธีการวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ ประชากรคือนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย  

กาํหนดขนาดตวัอย่างโดยใชค้วามคลาดเคล่ือน 0.05 จาํนวน 400 คน สุ่มตวัอย่างแบบ 2 ขั้นตอน คือแบบ

โควตา้และแบบบงัเอิญ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย

สถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าความถ่ี ร้อยละ และสถิติเชิงอนุมาณ คือ ค่าไคสแควร์ 

 ผลการวิจยัพบว่า (1) ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ

ระหวา่ง 29 - 39 ปี อยู่ในระดบัการศึกษาปริญญาโทหรือมากกวา่ มีรายไดจ้ากงานประจาํต่อเดือนมากกว่า 

50,000 บาทข้ึนไป มีสมาชิกในครอบครัว 3 - 5 คน และเป็นสมาชิกในธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย ระยะเวลา

นอ้ยกวา่ 1 ปี (2) กลยุทธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 1) กลยุทธ์การติดต่อผูมุ่้งหวงั 

โดยเนน้การพูดคุยตวัต่อตวั เพ่ือเสริมสร้างทศันคติท่ีดีใหผู้มุ่้งหวงั 2) กลยทุธ์การทาํใหส้ายงานเขา้ใจหลกั

ของธุรกิจ โดยเน้นการอธิบายหลกัการของธุรกิจให้เขา้ใจ 3) กลยุทธ์การวางแผนความสําเร็จ เน้นทีมมี

ความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมายและผลลพัธ์ท่ีวางไว ้(3) ความสาํเร็จท่ีไดรั้บของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

ประกอบด้วย 1) ความสําเร็จด้านรถ เป็นศักยภาพทางด้านวัตถุและหลักฐานของความสําเร็จ  

2) ความสําเร็จด้านบ้าน โดยเน้นบ้านท่ีอยู่ในส่ิงแวดลอ้มท่ีดี บ้านเป็นหลกัฐานของคุณภาพชีวิตท่ีดี  

3) ความสาํเร็จดา้นอิสรภาพจากเวลา โดยเนน้อิสระในการใชชี้วิต ไม่มีขอ้จาํกดัทางดา้นเวลาในการใชชี้วิต 

(4) ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์กับความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย  

โดยกลยุทธ์ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความสําเร็จทั้ง 9 ดา้นมี 3 กลยุทธ์ คือ 1) กลยุทธ์การทาํใหส้ายงานเขา้ใจ

หลกัของธุรกิจ การเขา้ใจหลกัของธุรกิจจะทาํใหส้าํเร็จไดง่้ายข้ึน 2) กลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จ 

การพฒันาทีมใหเ้ขม้แขง็จะนาํสู่ความสาํเร็จได ้และ 3) กลยทุธ์การวางแผนความสาํเร็จ การวางแผนท่ีดีจะ

นาํมาซ่ึงความสาํเร็จและความกา้วหนา้ในธุรกิจ 
 

คําสําคัญ กลยทุธ์ท่ีมีผลต่อความสาํเร็จ  อาชีพขายตรง  นกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 
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Abstract 
 

 The objectives of this research were to study (1) general information of 
Unicity Thailand direct sale persons; (2) strategies affecting the career success of 
Unicity Thailand direct sale persons; (3) to study the career success of Unicity 
Thailand direct sale persons; (4) the relationship between strategies and career success 
of Unicity Thailand direct sale persons. 
 This research was a survey research. Population was Unicity Thailand 
direct sale persons. A sample size was determined by the discrepancy level of 0.05 as 
a total of four hundred samples. Two-stage sampling methods was conducted 
including quota random sampling and accidental sampling. A questionnaire was used 
as a tool to collect data. Data were analyzed by descriptive statistics, i.e. frequency, 
percentages, and inferential statistics was chi-square. 
 Research results found that (1) general information of respondents was 
mostly female, aged between 29 - 39 years old, and graduated at master's degree or 
higher. They had earned income of more than 50,000 baht per month regularly. There 
were 3-5 people in their family. They were members of Unicity Thailand direct sales 
less than one year.  (2) Strategies affecting of the career success of Unicity Thailand 
direct sale persons consist of 1) anticipatory contact strategy focusing on face to face 
talk in order to strengthen a positive attitude to them; 2) understanding core business 
strategy focusing on explanation of the principles of business; 3) planning for success 
strategy focusing on team confidence for set goals and outcomes. (3) The success of 
Unicity Thailand direct sale persons include 1) car success as potential for objects and 
evidence of success; 2) house success in a good environment. A house is an evidence 
of the good quality of life; 3) freedom success for independent living. There is no 
limits of time. (4) Relationship between strategies and career success in direct sales of 
unicity Thailand direct sale persons was 1) understanding core business strategy.  Sale 
persons should understand business principles in order to be achieved more easily.  
2) Team success strategy which can be developed into a strong team.  3) Planning for 
success strategy will bring success and advancement in business. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 การขายตรงเป็นวิธีการท่ีมีมาตั้งแต่ยุคโบราณ โดยเร่ิมจากพ่อคา้ขายเร่ท่ีใชว้ิธีการเดินเขา้

ไปหาลูกค้า เพื่อการซ้ือขายหรือแลกเปล่ียนสินค้า ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นสินค้าเบ็ดเตล็ดท่ีใช้ใน

ชีวิตประจาํวนั เช่น หวี เข็ม ดา้ย  ต่อมาเม่ือการคมนาคมมีความสะดวกสบายมากข้ึน พ่อคา้บางคนท่ี

พอมีฐานะก็เร่ิมใช้เกวียนหรือมา้ในการเดินทางเพื่อไปขายสินคา้ และขยายไปสู่การเดินทางโดยทาง

เรือไปในหลาย ๆ ประเทศ  การขายตรงโดยพ่อคา้ถึงผูบ้ริโภคจึงกระจายไปยงัทัว่ทุกภูมิภาคของโลก 

 0การ0ขายตรง ไดผ้า่นช่วงเวลามาหลายยคุหลายสมยัดว้ยกนั 

 - ช่วงท่ี 1 ปี พ.ศ.2488 – พ.ศ.2522 เขา้สู่ยคุสร้างฐาน 

 - ช่วงท่ี 2 ปี พ.ศ.2523 – พ.ศ.2532 การเติบโตอยา่งกา้วกระโดด 

 - ช่วงท่ี 3 ปี พ.ศ.2533 – พ.ศ.2542 เร่ิมการกระจายตลาดสู่มวลชน 

 - ช่วงท่ี 4 ปี พ.ศ.2543 เป็นตน้มา กา้วสู่กระแสโลกาภิวตัน์ โลกทั้งโลกเช่ือมโยงไว ้ 

ดว้ยกนั (ความเป็นมา, สมาคมขายตรงไทย, 2558) 

 ธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ มีผูค้นมากมายหลัง่ไหลเขา้มาสู่ธุรกิจขาย

ตรง เพราะธุรกิจขายตรงเป็นธุรกิจท่ีเปิดโอกาสให้กบัคนทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบัการศึกษา ทุกฐานะ 

ทุกสังคม ไดเ้ขา้มาอยา่งมีความหวงั ไม่ว่าจะเป็นการมีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน การมีอิสระทางการเงิน

และเวลา โอกาสท่องเท่ียวหาประสบการณ์ทั้งในและต่างประเทศทัว่โลก ไดรั้บการยกย่องเชิดชู

เกียรติ  และธุรกิจขายตรงยงัเป็นโอกาสท่ีเปิดกวา้งสําหรับผูค้นทัว่ไปท่ีตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกิจ

ของตนเองดว้ยการลงทุนตํ่าและมีความเส่ียงนอ้ยมาก 

 ในระยะเวลา 60 ปีของการเติบโตของธุรกิจขายตรง ในช่วง 25 ปีแรก เป็นช่วงท่ีไม่มี

กฎหมายควบคุม และเป็นช่วงท่ีมีคนทาํธุรกิจดว้ยเจตนาท่ีดีและไม่ดีเขา้มาสู่ธุรกิจขายตรง เน่ืองจาก

คนท่ีมีเจตนาท่ีไม่ดีเขา้มาทาํธุรกิจขายตรง จึงทาํให้ธุรกิจขายตรงท่ีเป็นอาชีพสุจริต ตอ้งมีช่ือเสียงท่ี

เสียหาย เป็นอาชีพท่ีสังคมไม่ให้การยอมรับ เพราะมีนกัธุรกิจขายตรงบางท่านท่ีลม้เหลวจากธุรกิจ

ขายตรง เน่ืองจากไม่เข้าใจธรรมชาติของธุรกิจ แล้วทําหน้าท่ีเป็นท่ีปรึกษาอิสระ ในการให้

คาํปรึกษากบัผูท่ี้สนใจจะทาํธุรกิจขายตรง วา่ธุรกิจขายตรงทาํแลว้ ไม่ประสบความสาํเร็จ จะสูญเสีย
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เวลาและเงินทองมากมาย เหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนจึงปิดโอกาสของผูค้น ทาํให้ผูค้นไม่กล้าเข้ามายุ่ง

เก่ียวกบัธุรกิจขายตรง เพราะกลวัวา่จะถูกหลอก กลวัจะสูญเสียเงินและเวลา กลวัทาํแลว้ไม่ประสบ

ความสาํเร็จ ไม่ไดผ้ลลพัธ์ตามท่ีคาดหวงัไว ้

 ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยมีแนวโนม้การเติบโตท่ีมากข้ึน มีการแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง

ในเร่ืองของชั้นเชิงธุรกิจ บริษทัขายตรงเขา้มาจบัจองพื้นท่ีขยายธุรกิจอยา่งไม่ย ั้ง หวงัจะอยู่ในอนัดบั

ของยอดขายท่ีดีท่ีสุด หรือไม่ให้ตกไปจากอนัดับเดิมท่ีร้ังอยู่ อย่างแอมเวย ์เน้นให้ความสําคญักับ 

การบริหารทรัพยากรบุคคลเป็นอย่างดี กระทัง่ล่าสุดรับรางวลัระดบัโลกจาก Top Employers Institute  

ด้านสุดยอดบริษัทดีเด่นด้านการบริหารงานทรัพยากรบุคคลของประเทศไทย ประจําปี  2558 

(ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2558 : ออนไลน์) ยนิูซิต้ีมีระบบการสร้างงานท่ีแข็งแกร่ง ดว้ยหัวใจท่ี

เต็มเป่ียมดา้นบริการ หัวใจสําคญัการเติบโตอยา่งเด่นชดัคือ โมเดลการบริหารงาน จึงทาํให้ทีมงาน

ประสบผลสําเร็จทั้งดา้นยอดขาย การเปิดตลาดใหม่ ๆ การพฒันาบุคลากร และดา้นอ่ืน ๆ (44ASTV 

ผูจ้ดัการรายวนั44, 2557 : ออนไลน์) และคงัเซน - เคนโก ยงัคงเน้นการดาํเนินธุรกิจเชิงรุกด้วย กล

ยุทธ์สร้างแบรนด์และต่อยอดขยายฐานผูบ้ริโภค มีการปรับโครงสร้างในทุกมิติ รวมทั้งขยายฐาน

สมาชิก โดยปัจจุบนับริษทัมีสมาชิกกวา่ 5 แสนราย ขณะเดียวกนัมีแผนขยายสาขาในแบบท่ีเรียกวา่ 

“คงัเซน แกลเลอร่ี” เพื่อเป็นศูนยจ์าํหน่ายสินคา้เพิ่มให้มากข้ึน ในศูนยก์ารคา้และคอมมูนิต้ีมอลล์

เพิ่มเติม (บา้นเมือง, 2558 : ออนไลน์) 

 นกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย มีกลยุทธ์ในการทาํธุรกิจขายตรงอยา่งไร ท่ีสามารถนาํพา

ตนเองและทีมไปสู่ความสําเร็จในอาชีพขายตรง และความสําเร็จท่ีได้รับจากอาชีพขายตรงมีส่ิง

ใดบา้ง 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

 2.1 เพื่อศึกษาถึงขอ้มูลทัว่ไปของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

 2.2 เพื่อศึกษาถึงกลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ี 

ประเทศไทย 

 2.3 เพื่อศึกษาถึงความสาํเร็จท่ีไดรั้บของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

 2.4 เพื่อศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์กบัความสาํเร็จในอาชีพขายตรง 

ของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 
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3. กรอบแนวคดิการวจิัย 
 

 

 ตวัแปรอสิระ      ตวัแปรตาม 
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ลกัษณะทางประชากร 
 

เพศ    

อาย ุ   

ระดบัการศึกษา 

อาชีพ    

รายได ้   

สถานภาพทางสงัคม 

 

 

กลยุทธ์ทีม่ต่ีอความสําเร็จ 

ในอาชีพขายตรงของ 

นักธุรกจิยูนิซิตีป้ระเทศไทย 
 

กลยทุธ์ดา้นการทาํใหลู้กคา้ยอมรับในผลิตภณัฑ ์

กลยทุธ์การสร้างรายได ้    

กลยทุธ์การชกัชวน     

กลยทุธ์การติดต่อผูมุ่้งหวงั     

กลยทุธ์การนาํเสนอขอ้มูล     

กลยทุธ์ในการเลือกบริษทั     

กลยทุธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงาน     

กลยทุธ์การทาํใหส้ายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ     

กลยทุธ์ในการพฒันาสายงานสปอนเซอร์     

กลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จ  

กลยทุธ์การวางเป้าหมายความสาํเร็จ     

 

 

ความสําเร็จในอาชีพขายตรงของ 

นักธุรกจิยูนิซิตีป้ระเทศไทย 

 

ความสาํเร็จทัว่ไป  

ความสาํเร็จดา้นอิสรภาพการเงิน  

ความสาํเร็จดา้นอิสรภาพจากเวลา  

ความสาํเร็จดา้นบา้น  

ความสาํเร็จดา้นรถ  

ความสาํเร็จดา้นช่ือเสียง  

ความสาํเร็จดา้นตาํแหน่ง  

ความสาํเร็จดา้นรางวลัเกียรติยศ  

ความสาํเร็จดา้นภาพลกัษณ์ 

 



4 

4. สมมติฐานการวจิัย 

 

 กลยทุธ์ท่ีใชมี้ความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จในอาชีพขายตรง 

 

5. ขอบเขตการวจิัย 

 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ เพื่อศึกษาถึงข้อมูลทัว่ไปของนักธุรกิจยูนิซิต้ี

ประเทศไทย กลยุทธ์ท่ี มีต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนักธุรกิจยูนิซิ ต้ีประเทศไทย 

ความสําเร็จท่ีได้รับของนักธุรกิจยูนิซิ ต้ีประเทศไทย และความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์กับ

ความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย โดยท่ีผูว้ิจยัประมวลจากการศึกษา

เอกสาร ทฤษฎี แนวคิดและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยกาํหนดขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 

 5.1 ขอบเขตด้านประชากร 

  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัธุรกิจยนิูซิต้ีในประเทศไทย 

 5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  1) ขอ้มูลทัว่ไปของนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพในปัจจุบนั รายได ้สถานภาพการสมรส รายไดเ้ฉล่ียจากงานประจาํ รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขาย

ตรง สมาชิกในครอบครัว ท่ีอยูอ่าศยั และระยะเวลาการเป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรง 

  2) กลยุทธ์ท่ีมีต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย 

ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นการทาํให้ลูกคา้ยอมรับในผลิตภณัฑ์ กลยทุธ์การสร้างรายได ้กลยุทธ์การชกัชวน 

กลยุทธ์การติดต่อผูมุ้่งหวงั กลยุทธ์การนาํเสนอขอ้มูล กลยุทธ์การเลือกบริษทั กลยุทธ์การถ่ายทอด

ระบบการทํางาน กลยุทธ์การทําให้สายงานเข้าใจหลักของธุรกิจ กลยุทธ์การพัฒนาสายงาน

สปอนเซอร์ กลยุทธ์การใช้ทีมงานสร้างความสําเร็จ กลยุทธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จ และกล

ยทุธ์การวางแผนความสาํเร็จ 

  3) ความสําเร็จท่ีได้รับในอาชีพขายตรงของนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย ได้แก่ 

ความสําเร็จทัว่ไป ความสําเร็จดา้นอิสรภาพการเงิน ความสําเร็จดา้นอิสรภาพจากเวลา ความสําเร็จ

ดา้นบา้น ความสําเร็จดา้นรถ ความสําเร็จด้านช่ือเสียง ความสําเร็จดา้นตาํแหน่ง ความสําเร็จด้าน

รางวลัเกียรติยศ และความสาํเร็จดา้นภาพลกัษณ์ 

  4) ความสัมพนัธ์ระหวา่ง กลยุทธ์กบัความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิู

ซิต้ีประเทศไทย 
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 5.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 

  5.3.1 ตัวแปรอิสระ ไดแ้ก่ 

    - ลกัษณะทางประชากร เพศ  อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และ 

สถานภาพทางสังคม 

    - กลยุทธ์ท่ีมีต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

กลยทุธ์ดา้นการทาํใหลู้กคา้ยอมรับในผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์การสร้างรายได ้กลยทุธ์การชกัชวนกลยทุธ์

การติดต่อผูมุ้่งหวงั กลยุทธ์การนาํเสนอขอ้มูล กลยุทธ์การเลือกบริษทั กลยุทธ์การถ่ายทอดระบบ

การทาํงาน กลยุทธ์การทาํให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ กลยุทธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์    

กลยุทธ์การใช้ทีมงานสร้างความสําเร็จ กลยุทธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จ และกลยุทธ์การ

วางแผนความสาํเร็จ 

  5.3.2 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ 

    - ความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย ความสําเร็จ

ทัว่ไป ความสําเร็จด้านอิสรภาพการเงิน ความสําเร็จด้านอิสรภาพจากเวลา ความสําเร็จด้านบา้น

ความสําเร็จด้านรถ ความสําเร็จด้านช่ือเสียง ความสําเร็จด้านตาํแหน่ง ความสําเร็จด้านรางวลั

เกียรติยศ และความสาํเร็จดา้นภาพลกัษณ์ 

 5.4 ขอบเขตของพืน้ที ่

  เก็บจากนกัธุรกิจยนิูซิต้ีในประเทศไทย จาํนวน 400 คน  

 5.5 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

  การศึกษาคร้ังน้ี มีการเก็บขอ้มูลระหวา่งวนัท่ี 28 กนัยายน ถึง วนัท่ี 20 ตุลาคม พ.ศ. 

2557 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1 ธุรกิจขายตรง หมายถึง44 การทาํตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคในลักษณะของการ

นําเสนอขายแบบบุคคลต่อบุคคล ซ่ึงห่างจากท่ีตั้ งร้านค้าปลีกถาวร โดยบริษัทผูป้ระกอบการ

นาํเสนอโอกาสทางธุรกิจใหก้บันกัขายตรงอิสระ 

 6.2 44ขายตรง4 4 หมายถึง การทาํตลาดสินคา้หรือบริการในลกัษณะของการนาํเสนอขาย

ต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอ่าศยัหรือสถานท่ีทาํงานของผูบ้ริโภคหรือของผูอ่ื้น หรือสถานท่ีอ่ืนท่ี

มิใช่สถานท่ีประกอบการคา้เป็นปกติธุระ โดยผา่นตวัแทนขายตรงหรือผูจ้าํหน่ายอิสระชั้นเดียวหรือ

หลายชั้น แต่ไม่รวมถึงนิติกรรมตามท่ีกาํหนดในกฎกระทรวง 
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 6.3 นักธุรกจิขายตรง หมายถึง บุคคลซ่ึงไดรั้บมอบอาํนาจจากผูป้ระกอบธุรกิจขายตรง

ใหน้าํสินคา้หรือบริการไปเสนอขายตรงต่อผูบ้ริโภค 

 6.4 ความสําเร็จ หมายถึง ระดบัของการบรรลุถึงเป้าหมายขององคก์ารหรือของบุคคล

ตามท่ีเป็นจริง  หรือตามท่ีองคก์ารหรือแต่ละบุคคลกาํหนดไว ้

 6.5 นักธุรกิจยูนิซิตีป้ระเทศไทย หมายถึง บุคคลท่ีไดส้มคัรเป็นนกัธุรกิจขายตรงของ 16

บริษทั ยนิูซิต้ี16 มาร์เก็ตต้ิง ( ไทยแลนด ์) จาํกดั43 ในศูนยข์องประเทศไทย 

 6.6 บริษัทธุรกิจขายตรง หมายถึง บริษัทท่ีเป็นสมาชิกของสมาคมขายตรงทุกราย 

ยอมรับและดาํรงสมาชิก ตามเง่ือนไขการสมคัรเข้าเป็นสมาชิกโดยให้สัญญาว่า จะปฎิบติัตาม

ขอ้บงัคบัของจรรยาบรรณทุกประการ 

 6.7 กลยุทธ์สู่ความสําเร็จ หมายถึง แนวทางการดาํเนินงาน และการพฒันาแนวปฎิบติัท่ี

สามารถนาํไปใช้ได้จริง ท่ีทาํให้องค์กรมีประสิทธิภาพ บรรลุเป้าหมายตามการเปล่ียนแปลงของ

สภาวะแวดลอ้มภายนอก และสภาวะแวดลอ้มภายในของธุรกิจ 

 6.8 อาชีพขายตรง หมายถึง งานขายสินคา้ ท่ีผูข้ายติดต่อเสนองานขายสินคา้ใหก้บัผูใ้ช้

สินคา้หรือผูบ้ริโภค โดยไม่ผา่นคนกลาง หรือร้านคา้คนกลาง 

 6.9 ความสําเร็จทั่วไป หมายถึง ความสําเร็จตามลาํดบัขั้นท่ีเป็นความสําเร็จเล็ก ๆ นอ้ย ๆ 

ไม่โดดเด่นเช่น ความสาํเร็จจากการซ้ือกระเป๋าหรู ความสาํเร็จดา้นตาํแหน่งท่ีไดรั้บในระดบัตน้  

 

7. ประเด็นปัญหาการวจิัย 

 

 นกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย มีกลยทุธ์ใดท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จในอาชีพขายตรง  

 

8. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  

 

 8.1 เพื่อใหบ้ริษทัหรือนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย สามารถ คน้หา ชกัชวน ติดตาม ให้

ผูค้นมาร่วมทาํธุรกิจ มาเป็นส่วนหน่ึงในทีมงานของธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย 

 8.2 เพื่อใช้ในการวางแผน กาํหนดเป้าหมายและทิศทางในการดาํเนินธุรกิจยูนิซิต้ี

ประเทศไทย พร้อมดว้ยประหยดัเวลาในการขยายธุรกิจ 
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 8.3 เพื่อเป็นขอ้มูลและหลกัฐานช้ินสําคญั ในการขายฝันให้ผูค้นมาร่วมกนัทาํธุรกิจยนิู

ซิต้ีประเทศไทย 

 8.4 เพื่อเป็นข้อมูลท่ีคอยส่งเสริมในเร่ืองของการทาํงาน และการวางเป้าหมายของ

ความสาํเร็จไดง่้าย 

 



บทที ่2  

เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษางานวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ท่ีมีผลต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยูนิ

ซิต้ีประเทศไทย ในคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ประกอบไปดว้ยรายละเอียด

ดงัน้ี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ 

2. แนวคิดเก่ียวกบัการขายตรง 

3. แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์ของนกัธุรกิจขายตรง 

4. แนวคิดเก่ียวกบัความสาํเร็จของนกัธุรกิจขายตรง 

5. บทความและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ 

 

 1.1 แนวคิดเกีย่วกบัแรงจูงใจ 

   สงวน  สุทธิเลิศอรุณ (2539 : 120) ไดก้ล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงเร้าท่ีทาํให้เกิด

พลงัท่ีมีอยูใ่นตวับุคคล กระทาํส่ิงต่าง ๆ เพื่อให้ประสบความสาํเร็จตามเป้าหมาย หรือ แรงจูงใจเป็น

ส่ิงหน่ึงท่ีย ัว่ยุใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีบุคคลนั้น

ตอ้งการ 

  สมพร  จกัรเพช็ร (2547: 7) ไดก้ล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง ส่ิงกระตุน้หรือส่ิงเร้าใน

องคก์ารท่ีทาํให้เกิดการใช้พลงัท่ีมีอยู่ในแต่ละบุคคล แสดงการกระทาํกิจกรรมหรือภารกิจหน้าท่ี 

เพื่อใหป้ระสบความสาํเร็จตามเป้าหมาย หรือบรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ 

  กมกานต์  เทพธรานนท ์(2548: 8) ไดก้ล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง แรงกระตุน้หรือ

แรงผลกัดนัท่ีเกิดข้ึน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลผ่านกระบวนการ การเรียนรู้ท่ีทาํให้

แสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงออกมา เพื่อให้บรรลุเป้าหมายในส่ิงท่ีตนเองปรารถนาและสร้าง

ความพึงพอใจสูงสุด 
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  Glueck (1982: 138) ไดก้ล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะภายในของบุคคล 

ซ่ึงเป็นตวักาํหนดทิศทางของการแสดงออกของพฤติกรรม ท่ีสามารถทาํใหก้ารทาํงานของแต่ละ 

บุคคลมีพลงัมากข้ึน และดาํเนินเร่ือยไปอยา่งต่อเน่ือง จนบรรลุความตอ้งการ 

  Dale S. Beach (1965: 379) ได้กล่าวไวว้่า แรงจูงใจ หมายถึง ความเต็มใจท่ีจะใช้

พลงัทุ่มเทในการทาํงาน เพื่อให้ประสบความสําเร็จบรรลุเป้าหมาย หรือเพื่อให้ไดรั้บรางวลัเป็นส่ิง

สาํคญัท่ีมนุษยต์อ้งการกระทาํ และเป็นส่ิงท่ีย ัว่ยใุห้ไปถึงซ่ึง วตัถุประสงคท่ี์มีเง่ือนไขเก่ียวกบัรางวลั

ท่ีไดรั้บ 

  Lovell (1980: 109) ไดก้ล่าวไวว้่า แรงจูงใจ หมายถึง กระบวนการท่ีชกันาํ โน้มน้าว

ใหบุ้คคลเกิดความมานะพยายาม เพื่อท่ีจะสนองต่อความตอ้งการบางประการใหบ้รรลุผลสาํเร็จ 

  จะเห็นไดว้า่ แรงจูงใจ  เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีทาํให้เกิดพลงัหรือแรงผลกัดนัท่ีโนม้นา้ว

ให้บุคคลเกิดความมานะพยายาม กระทําส่ิงต่าง ๆ เพื่อให้ประสบความสําเร็จตามเป้าหมายท่ี

ตอ้งการ แรงจูงใจจึงเหมาะสมกบัการนาํมาใชใ้นธุรกิจขายตรงเป็นอยา่งมาก เม่ือแรงจูงใจไดเ้กิดข้ึน

ในตัวของนักธุรกิจขายตรงเข้าแล้ว ความมุ่งมั่น ความทุ่มเท ความมานะพยายามท่ีจะประสบ

ความสาํเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไวก้็จะสามารถทาํไดง่้ายข้ึน 

 1.2 ลกัษณะของแรงจูงใจ 

  (http://www.novabizz.com/NovaAce/Motives.htm, 2558: ออนไลน์) 

  1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic motives) แรงจูงใจภายใน เป็นส่ิงผลกัดนัจากภายใน

ตวับุคคลซ่ึงอาจจะเป็นเจตคติ ความคิด ความสนใจ ความตั้งใจ การมองเห็นคุณค่า ความพอใจ 

ความตอ้งการ ส่ิงต่าง ๆ ดงักล่าวน้ี มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมค่อนขา้งถาวร เช่น คนงานท่ีเห็นองคก์าร 

คือสถานท่ีให้ชีวิตแก่เขาและครอบครัวเขาก็จะจงรักภกัดีต่อองค์การ และองคก์ารบางแห่งขาดทุน

ในการดาํเนินการก็ไม่ไดจ่้ายค่าตอบแทนท่ีดี แต่ด้วยความผูกพนั พนักงานก็ร่วมกนัลดค่าใช้จ่าย

และช่วยกนัทาํงานอยา่งเตม็ท่ี 

  2. แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic motives) แรงจูงใจภายนอก เป็นส่ิงผลกัดนั 

ภายนอกตวั บุคคลท่ีมากระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมอาจจะเป็นการได้รับรางวลั เกียรติยศ ช่ือเสียง  

คาํชม หรือยกยอ่ง แรงจูงใจน้ีไม่คงทนถาวร บุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อตอบสนองส่ิงจูงใจดงักล่าว 

เฉพาะกรณีท่ีตอ้งการส่ิงตอบแทนเท่านั้น 

  จะเห็นไดว้า่ ลกัษณะของแรงจูงใจทั้งภายในและภายนอก เป็นส่ิงผลกัดนัให้แสดง

พฤติกรรมบางส่ิงบางอยา่งออกมา การทาํธุรกิจขายตรงจึงตอ้งสร้างแรงจูงใจทั้งภายในและภายนอก

ให้กบันกัธุรกิจ เพื่อเป็นแรงผลกัดนัให้นกัธุรกิจขายตรงแสดงออกถึงพฤติกรรม ของความตอ้งการ

ท่ีจะประสบความสาํเร็จ และเห็นคุณค่าของความสาํเร็จอยา่งชดัเจน 
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 1.3 ทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ 

  Maslow (1954: 26) ไดก้ล่าววา่ ความตอ้งการของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมของ 

กระบวนการจูงใจ จึงไดต้ั้งสมมติฐานเก่ียวกบัความตอ้งการของบุคคลไวว้า่ บุคคลมีความตอ้งการ

อยูต่ลอดเวลาไม่มีวนัส้ินสุดนบัตั้งแต่เกิดจนตาย ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้จะไม่เป็น

แรงจูงใจสําหรับพฤติกรรมนั้นต่อไปอีก ความตอ้งการของบุคคลจะมีลกัษณะเรียงลาํดบัขั้นตอน

ความสาํคญั จากระดบัตํ่าสุดไปหาสูงสุด ไดจ้าํแนกตามลาํดบัขั้นความตอ้งการไว ้5 ระดบั ดงัน้ี  

  1. ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน 

ของมนุษยเ์พื่อความอยูร่อด เช่น อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค อากาศ นํ้าด่ืม  

การพกัผอ่น  

  2. ความต้องการความปลอดภัยและมั่นคง (Security or safety needs) เม่ือมนุษย์

สามารถตอบสนองความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดแ้ล้ว มนุษยก์็จะเพิ่มความตอ้งการในระดบัท่ี

สูงข้ึนต่อไปเช่น ความตอ้งการความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น ความตอ้งการความมัน่คงใน

ชีวติและหนา้ท่ีการงาน 

  3. ความตอ้งการความผกูพนัหรือการยอมรับ (ความตอ้งการทางสังคม) 

(Affiliation or Acceptance needs) เป็นความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของสังคม ซ่ึงเป็นธรรมชาติอยา่ง

หน่ึงของมนุษย ์เช่น ความตอ้งการให้และได้รับซ่ึงความรัก  ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของหมู่

คณะ ความตอ้งการไดรั้บการยอมรับ การตอ้งการไดรั้บความช่ืนชมจากผูอ่ื้น  

  4. ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem needs) หรือ ความภาคภูมิใจในตนเอง 

เป็นความตอ้งการการไดรั้บการยกยอ่ง นบัถือ และสถานะจากสังคม เช่น ความตอ้งการไดรั้บความ 

เคารพนบัถือ ความตอ้งการมีความรู้ความสามารถ 

  5. ความตอ้งการความสําเร็จในชีวิต (Self – actualization) เป็นความตอ้งการสูงสุด

ของแต่ละบุคคล เช่น ความตอ้งการท่ีจะทาํทุกส่ิงทุกอย่างไดส้ําเร็จ ความตอ้งการทาํทุกอย่างเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

  จะเห็นได้ว่า ความตอ้งการของบุคคลจะมีเป็นลาํดบัขั้น เม่ือความตอ้งการขั้นใด 

ไดรั้บการตอบสนองไปแลว้ ความตอ้งการนั้นจะไม่แสดงพฤติกรรมอีกต่อไป กล่าวไดว้า่ เม่ือนัก

ธุรกิจขายตรงสามารถทาํธุรกิจ จนประสบความสําเร็จไดใ้นระดบัหน่ึง ผลลพัธ์ท่ีไดคื้อรถ เป็นรถ

ตามความฝัน ตามท่ีตอ้งการ ต่อไปความสําเร็จในระดบัท่ีสอง นกัธุรกิจขายตรงก็ไม่ตอ้งการรถอีก

แลว้ แต่จะตอ้งการบา้นเป็นลาํดบัต่อไป 
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  McClelland (1960: 27) ไดก้ล่าววา่ ความตอ้งการของมนุษยโ์ดยมุ่งท่ีความ 

ปรารถนา ความสาํเร็จ ความผกูพนั และอาํนาจ ซ่ึงบุคคลมีการพฒันาส่ิงต่าง ๆ ข้ึนโดยเป็นผลจาก 

ประสบการณ์ของชีวติ โดยแบ่งแรงจูงใจออกเป็น 3 ประเภท 

  1. แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ (Needs for Achievement) คือ เป็นการท่ีมีความปรารถนา

อย่างแรงกล้าท่ีจะรับภาระ หรือรับผิดชอบในการปฏิบติังาน ไม่ชอบเก่ียงงาน ชอบการแข่งขนั  

ชอบงานทา้ทายความสามารถ ตั้งเป้าหมายไวสู้งกว่าปกติ มีความชาํนาญในการวางแผน ตอ้งการ

การตอบกลบัของผลการกระทาํในทนัที และชดัเจน จะทาํงานเพื่องาน 

  2. แรงจูงใจใฝ่สัมพนัธ์ (Needs for Affliation) คือ เป็นความตอ้งการท่ีจะส่งเสริม 

และรักษาสัมพนัธภาพอนัอบอุ่น เพื่อความเป็นมิตรกบัผูอ่ื้น ตอ้งการการยอมรับ และตอ้งการการให้

อภยั บุคคลท่ีมีความตอ้งการความผูกพนัสูง ท่ีตอ้งการการยอมรับ และมีความปรารถนาให้ผูอ่ื้น

ชอบตนเอง มีแนวโนม้ท่ีจะปรับตวัให้เขา้กบัผูอ่ื้นตามความปรารถนาของผูอ่ื้นได ้ชอบสถานการณ์

การร่วมมือมากกวา่การแข่งขนั เป็นคนท่ีมีความใส่ใจในความรู้สึกของผูอ่ื้นอยา่งจริงจงั 

  3. แรงจูงใจใฝ่อํานาจ (Needs for Power) คือ ความต้องการอํานาจ  เป็นความ

ตอ้งการบงัคบับญัชา และมีอิทธิพลเหนือผูอ่ื้น บุคคลท่ีมีความตอ้งการอาํนาจสูง มีความปรารถนาท่ี

จะมีอิทธิพลเหนือผูอ่ื้นโดยตรง มีความปรารถนาท่ีจะมีกิจกรรมในการควบคุมผูอ่ื้น พอใจใน

สถานการณ์ การแข่งขนั หรือสถานการณ์ท่ีมุ่งตาํแหน่งท่ีสูงข้ึน 

  จะเห็นไดว้่า แรงจูงใจ แบ่งออกเป็น 3 ประเภท แรงจูงใจท่ีมีความรับผิดชอบต่อ

งานอย่างแรงกล้า แรงจูงใจท่ีคอยส่งเสริมรักษาความสัมพนัธ์ และแรงจูงใจท่ีมีความต้องการมี

อาํนาจ แรงจูงใจทั้ง 3 ประเภทน้ี เม่ือรวมกนัแลว้ ต่างก็ตอ้งการท่ีจะทาํให้องคก์รประสบความสาํเร็จ

ตามเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้การทาํธุรกิจขายตรงก็ตอ้งใช้ แรงจูงใจ 3 ประเภทน้ีอย่างชดัเจน เพราะ 

การทาํธุรกิจขายตรงตอ้งทาํงานเป็นทีม ประสบความสาํเร็จ ก็จะประสบความสาํเร็จดว้ยกนัเป็นทีม 

นกัธุรกิจขายตรงท่ีอยู่ในทีมแต่ละท่านก็มีลกัษณะการทาํงานท่ีไม่เหมือนกนั ความถนดัของแต่ละ

ท่านก็ไม่เหมือนกนั แต่เม่ือทาํงานรวมกบัเป็นทีมก็จะสามารถ นาํความสาํเร็จมาใหที้มและตนเองได ้

  Herzberg (1954 : 25) ได้กล่าวว่า ปัจจยัท่ีกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจ ซ่ึงเป็นปัจจัย

ภายในของบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการสร้างความพอใจในการทาํงาน คือ ความสําเร็จ ความกา้วหน้า

ในการทาํงาน การไดรั้บมอบหมายใหรั้บผดิชอบงานในขั้นสูงต่อไป การไดรั้บการยอมรับจากเพื่อน

ร่วมงานและองค์การ ลกัษณะของงาน ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการบาํรุงรักษาใจ หรือปัจจยัสุขอนามยั คือ 

เงินเดือน ค่าจา้ง ค่าตอบแทนเง่ือนไขในการทาํงาน ความมัน่คงปลอดภยั นโยบาย และการบริหาร

ขององคก์าร ความสัมพนัธ์ของบุคคลทั้งกบัผูบ้งัคบับญัชา ฐานะหรือตาํแหน่งของบุคลากร การให้

คาํแนะนาํช่วยเหลือ และสภาพงานท่ีทา้ทายความสามารถของตวังาน 
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  จะเห็นไดว้า่  ปัจจยัภายในเป็นส่ิงท่ีกระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจในการทาํงาน องคก์รท่ี

ทาํงานหากสร้างความพอใจในการทาํงานให้กบัพนักงานในแต่ละฝ่าย พนักงานก็จะมีเป้าหมาย

เดียวกัน ทุกฝ่ายจะรวมพลังทาํให้องค์กรประสบความสําเร็จ การทาํธุรกิจขายตรง เม่ือประสบ

ความสาํเร็จในระดบัหน่ึงจะมีการมอบโล่รางวลั ประกาศเกียรติคุณ ให้กบันกัธุรกิจขายตรงและทีม 

เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจในการทาํงานขั้นต่อไป และกระตุน้นกัธุรกิจท่านอ่ืนหรือทีมอ่ืน 

ท่ีไม่ไดโ้ล่รับรางวลั ประกาศเกียรติคุณ ใหมี้แรงจูงใจในการทาํงานมากข้ึน 

 

2. แนวคดิเกีย่วกบัการขายตรง 

 

 สุษม ศุภนิตย ์(2547, 16) แนวคิดเก่ียวกบัการขายตรง พฒันาข้ึนใชก้บัสินคา้ท่ีมีความ

แตกต่างจากสินคา้ทัว่ไปในตลาด ดว้ยเหตุท่ีการจดัจาํหน่ายผา่นระบบขายตรงตอ้งเปิดโอกาสให้กบั

เฉพาะผูข้ายเท่านั้น ท่ีสามารถขายสินคา้ต่อผูบ้ริโภคได ้

 สมชาติ กิจยรรยง (2547: 18 - 22) ธุรกิจขายตรง MLM คือ เป็นงานมวลชนท่ีตอ้งอาศยั

คนสร้างถนนแห่งความยิง่ใหญ่ ให้กา้วข้ึนสู่ผูน้าํในระดบัต่าง ๆ ถา้ผูท่ี้กา้วสู่ธุรกิจน้ีขาดความรู้ความ

เขา้ใจในการสร้างความยิ่งใหญ่โดยอาศยัการสร้างมวลชน การสร้างทีม การชกัชวน เพื่อให้โอกาส

ทางธุรกิจและติดตามอยา่งสมํ่าเสมอแลว้ โอกาสท่ีจะกา้วลํ้าหนา้เพื่อไต่บรรไดกา้วสู่ผูน้าํในอาชีพ  

ก็ค่อนขา้งชา้กวา่เพื่อน ๆ ในวงการ 

 วยิุทธ์ ฉายะยนัต ์และ สุนีย ์เลิศแสวงกิจ (2543: 5) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การขายตรง

เป็นบริษทัจดัจาํหน่ายใช้คนเป็นช่องทางขายโดยตรงให้กบัผูบ้ริโภคและเป็นการขายสินคา้แบบท่ี 

ผูซ้ื้ออยูก่บัท่ีผูข้ายจะนาํสินคา้ หรือรายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ไปเสนอใหก้บัผูซ้ื้อถึงบา้น หรือ

ท่ีทาํงานโดยผูข้ายตั้งใจหรือเจาะจง ไปหาลูกคา้คนนั้น ๆ  

 จิรวรรณ ดวงใบ (2542: 6) ไดก้ล่าววา่ ธุรกิจขายตรง คือ การทาํตลาดผลิตภณัฑอุ์ปโภค

บริโภค ในลกัษณะของการนาํเสนอต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ สถานท่ีของผูบ้ริโภค โดยผา่นนกัธุรกิจ

ขายตรงซ่ึงเป็นตวัแทนของบริษทั 

 จะเห็นไดว้า่ แนวคิดของการขายตรง คือ การพฒันาสินคา้และช่องทางการขาย  

ท่ีแตกต่างจากสินค้าทั่วไป การกระจายสินค้าเน้นผ่านตวัแทนในการขาย ตวัแทนจะนําสินค้า 

รายละเอียดต่าง ๆ ไปเสนอให้กบัผูซ้ื้อถึงบา้น ตวัแทนจะตอ้งไดรั้บอนุญาตในการขาย การสร้างทีม 

ชกัชวน สามารถให้โอกาสทางธุรกิจขายตรงในการเติบโตได ้การทาํธุรกิจขายตรง สินคา้ในธุรกิจ

ขายตรงจะแตกต่างจากสินคา้ตามทอ้งตลาด และการเสนอขายก็แตกต่างกนั สินคา้ในธุรกิจขายตรง  
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จะเป็นสินคา้ประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิ เคร่ืองสาํอาง หรืออาหารเสริมท่ีมีลิขสิทธ์ิของตนเอง  

การนาํเสนอขายตอ้งนาํเสนอถึงบา้นหรือในพื้นท่ีของลูกคา้ 

 2.1 ลกัษณะของการดําเนินงานในธุรกจิขายตรง 

  (วลัลภา วฒันผดุงศกัด์ิ, 2552 : 11) 

  1. เป็นอาชีพอิสระสามารถจดัการเวลาขายสินคา้ / บริการไดด้ว้ยตนเอง 

  2. ไม่จาํเป็นตอ้งมีหนา้ร้านเพื่อแสดงสินคา้สามารถเสนอขายสินคา้ / บริการใน 

บริเวณสถานท่ีของลูกคา้ 

  3. สินคา้ / บริการส่วนใหญ่พนกังานตอ้งทาํการสาธิต แนะนาํช้ีแจงใหลู้กคา้เห็น 

คุณภาพ ประโยชน์ความจาํเป็น เพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ 

  4. ลูกคา้บางรายตดัสินใจซ้ือสินคา้ / บริการเพราะความคุน้เคยท่ีมีต่อพนกังานขาย 

  5. พนกังานขายเป็นผูป้ระชาสมัพนัธ์สินคา้ / บริการแทนการโฆษณา  

ตามส่ือโฆษณาต่าง ๆ 

  จะเห็นได้ว่า ลกัษณะของการดาํเนินงานการขายตรง จะเน้นการมีอิสระในการ

ทาํงาน การรับผิดชอบงานดว้ยตนเอง จะขายเม่ือไหร่ ขายเท่าไรก็สามารถทาํได ้โดยไม่มีขอ้ผกูมดั

ในการขาย ธุรกิจขายตรงนั้นมอบอิสระในการทาํงานให้แก่นักธุรกิจ  นักธุรกิจขายตรงจึงตอ้งมี

ความรับผิดชอบสูงในเน้ืองานของตนเอง หากมีความรับผิดชอบสูง ขายสินคา้ไดเ้ยอะ รายไดก้็สูง

ตามไปดว้ย 

 2.2 ธุรกจิขายตรงในประเทศไทย 

  มี 2 ลกัษณะ (สุรศกัด์ิ ศิวะนาวนิทร์, 2541: 20) 

  1. การขายตรงชั้นเดียว หมายถึง ไดเร็คเซลล์ทัว่ไป ท่ีพนกังานขายสินคา้ ขายวนั

หน่ึง ผลงานหรือรายไดท่ี้เกิดข้ึนแก่ตนเอง จะเกิดข้ึนจากการออกตลาดไปขายสินคา้เท่านั้น ขายมาก

ก็ไดม้าก ขายนอ้ยก็ไดน้อ้ย 

  2. การขายตรงหลายชั้น คนขายมิไดท้าํหนา้ท่ีขายสินคา้เพียงอยา่งเดียว แต่หลงัจาก

ท่ีขายสินคา้ไดแ้ลว้ เขาจะทาํการเชิญชวนคนท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ไปแลว้นั้น ให้มาขายของดว้ยอีก

คน ลกัษณะการทาํงานจึงทาํ 2 อย่างในเวลาเดียวกัน คือ คนขายขายสินค้าให้คนซ้ือ เม่ือคนซ้ือ

ตดัสินใจซ้ือแลว้ งานก็ยงัไม่จบแค่นั้น คนขายจะชวนคนซ้ือใหม้าเป็นคนขายดว้ย 

  จะเห็นไดว้า่ การขายตรงมี 2 รูปแบบ คือ การขายตรงแบบเน้นขายอยา่งเดียว ขาย

ให้เยอะเพื่อมีรายไดท่ี้เยอะตามไปดว้ย กบัการขายตรงท่ีเน้นขายพร้อมชวนคนซ้ือมาร่วมทาํธุรกิจ

เป็นทีมเดียวกนั การขายตรงอยา่งท่ีสอง เรียกวา่คานผอ่นแรง มีคุณสมบติัพิเศษคือ ถา้วนัไหน ไม่ได้
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ออกไปขายสินคา้ก็ยงัมีรายไดอ้ยู ่การทาํธุรกิจขายตรงในยุคใหม่น้ี ไดร้วมการขายตรง 2 รูปแบบเขา้

ไวด้ว้นกนั เพื่อเพิ่มช่องทางของรายไดใ้หแ้ก่นกัธุรกิจขายตรง 

 2.3 ลกัษณะทีด่ีของธุรกจิขายตรง  

  (จกัรกฤษ เกาทณัฑ,์ 2546: 23) 

  1. ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ตอ้งเป็นรูปธรรมท่ีมีคุณภาพมาตรฐาน ถา้เป็นสินคา้ดา้น

สุขภาพตอ้งมีองค์กรมาตรฐานรับรอง เป็นสินคา้ท่ีใช้หมดแลว้ จะมีการซ้ือซํ้ า สําหรับบริษทัเปิด

ใหม่มกัจะมีผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว เคร่ืองสําอาง หรืออาหารเสริมมีลิขสิทธ์ิของตนเอง จึงจะสามารถ

กาํหนดผลตอบแทนใหส้มาชิกผูจ้าํหน่ายสินคา้ไดเ้พียงพอ และสามารถดึงดูดสมาชิกได ้

  2. ราคาตอ้งไม่สูงเกินคู่แข่ง (สินคา้ประเภทเดียวกนั) เพราะปัจจุบนัมีการแข่งขนั

ดา้นราคากบับริษทัคู่แข่งสูง 

  3. แผนการตลาด ตอ้งใหค่้าคอมมิชชัน่แก่สมาชิกผูจ้าํหน่ายไดม้ากเพียงพอ ในขณะ

ท่ีคุณภาพและราคาสู้คู่แข่งขนัได ้แผนการตลาดไม่ซบัซ้อน เช่นค่าสมคัรตอ้งไม่แพง ข้ึนตาํแหน่งได้

ไม่ยากจนเกินไปและเป็นไปไดต้ามความสามารถของตนเอง รักษายอดไม่สูง มีส่ิงจูงใจมาก ไม่ตอ้ง

เก็บสตอ็กสินคา้ 

  4. นกัธุรกิจขายตรง ตอ้งมีคุณธรรม ไม่เอารัดเอาเปรียบสมาชิกหรือลูกคา้ มีเงินทุน

เพียงพอในการประกอบการ เน่ืองจากการดาํเนินการ ในระยะแรกอาจจะยงัไม่มีผลกาํไร เขา้ใจ

ธุรกิจขายตรงระบบหลายชั้น หรือระบบเครือข่าย ตอ้งเป็นผูมี้วสิัยทศัน์กวา้งไกล 

  5. บุคลากรของบริษทั ตอ้งมีคุณภาพและจาํนวนเพยีงพอท่ีจะดาํเนินแผนการตลาด

ไม่ควรใช้วิธีจา้งผูท่ี้อา้งวา่เป็นมืออาชีพ ท่ีอาจจะเป็นนกัพูดนกัจูงใจเท่านั้น เพราะสมาชิกหลายคน

เคยเห็น เคยรู้จกับริษทัอ่ืนมาแลว้ ทาํใหบ้ริษทัเสียความน่าเช่ือถือ 

  6. จุดกระจายสินค้าต้องมีมาก เพราะระบบขายตรงแบบหลายชั้ นหรือแบบ

เครือข่าย เป็นทั้งธุรกิจคา้ปลีกและธุรกิจคา้ส่งในตวัเอง 

  7. บริษทัท่ีมีการส่งเสริมการขายและส่งเสริมภาพลกัษณ์จะไดเ้ปรียบ เพราะจะได้

สมาชิกเป็นบุคคลท่ีมีคุณภาพ มีระดบัการศึกษา การงานดี เพราะกลุ่มคนเหล่าน้ีชอบทาํงานร่วมกบั

บริษทัท่ีมีภาพลกัษณ์ดี มีความมัน่คงช่วยเหลือ สร้างสรรคส์ังคม แกไ้ขปัญหาสังคม 

  8. พิจารณากลุ่มผูมุ้่งหวงัรอบตวั บริษทัท่ีมีสินคา้หลากหลายกลุ่มจะไดเ้ปรียบ 

  9. มีบริการของบริษทั เช่น สถานท่ีบรรยาย ฝึกอบรม จุดกระจายสินคา้ การรับคืน

สินคา้ บริการเร่ืองภาษีเงินไดห้กั ณ ท่ีจ่าย ทั้งน้ีเพื่อเป็นการลดภาระค่าใชจ่้ายของสมาชิก 

  จะเห็นไดว้า่  ลกัษณะท่ีดีของธุรกิจขายตรง  เนน้สินคา้ท่ีมีมาตรฐาน ราคาไม่สูง  

จ่ายค่าตอบแทนท่ีพอเพียง มีคุณธรรมไม่เอารัดเอาเปรียบลูกคา้ การทาํธุรกิจขายตรง จะตอ้งมี 
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จรรยาบรรณของนกัขายตรงท่ีดี คือการไม่เอารัดเอาเปรียบลูกคา้จนเกินไป ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ 

มีมาตรฐานเพื่อประโยชน์สูงสุดของลูกคา้ 

 2.4 เทคนิคการขายแบบมืออาชีพ 

  (อ.สุกญัญา/ WWW.SARA-DD.COM อา้งถึง  วชัรี วอ่งอรุณ, 2553 : ออนไลน์) 

  1. การสรรหาผูค้าดหวงั (Prospecting) ไดแ้ก่ การหาลูกคา้โดยการรวบรวมขอ้มูล 

จากสมุดรายช่ือต่าง ๆ งานแสดงสินคา้ สมาคมการคา้ เพื่อหารายช่ือผูท่ี้น่าจะสนใจในตวัสินคา้ หรือ 

จากการท่ีลูกคา้เก่าหรือคนรู้จกัแนะนาํผูท่ี้สนใจให ้จากนั้นจะดาํเนินการติดต่อทางโทรศพัท ์ 

จดหมาย หรือ E – mail  เพื่อใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้ และนดัพบลูกคา้เป็นลาํดบัต่อไป 

  2. การเตรียมการเพื่อเขา้หาผูมุ่้งหวงั (The Pre-approach) คือกิจกรรมท่ีไดก้ระทาํ 

ข้ึน ก่อนท่ีจะเขา้ไปทาํการเสนอขายสินคา้ โดยพยายามรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด  

ทั้งความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ แลว้จึงวางแผนกลยทุธ์ในการขาย 

  3. การเขา้พบผูมุ้่งหวงั (Approach) เพื่อเปิดการขาย หรือเรียกวา่การสัมภาษณ์เพื่อ 

การขาย เม่ือเขา้พบตอ้งทาํใหลู้กคา้ประทบัใจในมารยาท และการแต่งกาย หลงัจากนั้นจึงทาํการ 

เสนอขายสินคา้ 

  4. การเสนอขาย (Presentation) การเสนอขายโดยบรรยายเก่ียวกับสินค้า ซ่ึงมี

เทคนิคท่ีตอ้งทาํให้ลูกคา้รู้สึกสะดุดใจ นาํไปสู่ความสนใจ แลว้จึงเร่งเร้าใหเ้กิดความตอ้งการเพื่อให้

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ ผูข้ายควรพยายามสร้างความตอ้งการให้เกิดข้ึนกบัลูกคา้ โดยการรับรู้ถึงปัญหา

ของตนและมีวธีิการแกไ้ขอยา่งไร 

  5. การขจดัขอ้โตแ้ยง้ (Handing Objection) ใน ระหวา่งการขาย ลูกคา้อาจมีขอ้ 

โตแ้ยง้ต่าง ๆ เช่น ไม่พอใจในราคา  ยงัไม่ถูกใจ หรือสินคา้มีขอ้บกพร่อง ผูข้ายตอ้งพยายามรักษา 

บรรยากาศใหเ้ป็นบวกเสมอ และพยายามตอบขอ้สงสัยอยา่งใจเยน็ อดทน และมัน่ใจ 

  6. ปิดการขาย (Closing the Sales) เป็นการสรุปให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือ โดยจะเสนอ

ทางเลือก ใหเ้ร็วและง่ายข้ึน และอาจมีการใหข้อ้เสนอพิเศษ เช่น คิดราคาพิเศษ ใหส่้วนลดหรือของแถม  

  7. การติดตามผล (Follow up) เช่นบริการหลังการขาย การเยี่ยมเยียนลูกค้า เม่ือ

สั่งซ้ือแลว้จะตอ้งมีการให้บริการต่าง ๆ เพิ่มเติม เช่น การส่งมอบ ติดตั้ง ให้คาํแนะนาํ รวมไปถึง 

การเยีย่มเยยีนลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้พึงพอใจ รักษาสัมพนัธภาพท่ีดี ซ่ึงนาํไปสู่การซ้ือซํ้ าไดใ้นอนาคต 

  8. การรายงานผลทางการขาย (Sales Report) เม่ือผูข้ายไดท้าํการปิดการขายเสร็จ

แลว้ การเขียนรายงานการขายน้ี จะเป็นเคร่ืองช่วยให้ทราบถึงความกา้วหนา้ในการดาํเนินของผูข้าย

จะเห็นไดว้า่ เทคนิคการขายแบบมืออาชีพ มีขั้นตอนในการคน้หาผูมุ้่งหวงั นาํเสนอขาย  ปิดการขาย 

http://www.sara-dd.com/
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และติดตามผลจากการขาย ซ่ึงสามารถนาํมาใช้ไดก้บัธุรกิจขายตรง เพราะธุรกิจขายตรงก็ตอ้งใช้

วธีิการขายสินคา้ไปสู่มือของผูบ้ริโภค  

 2.5 วธีิพจิารณาธุรกจิขายตรง  

  (ธนชาต ชยะกุลศกัดา, 2556 : ออนไลน์) 

  1. พิจารณาบริษทัท่ีจะเลือกทาํธุรกิจขายตรง จะตอ้งเป็นบริษทัท่ีไม่มีภาพในดา้น

ลบ และมีทุนจดทะเบียนเพียงพอต่อการดาํเนินธุรกิจอยา่งนอ้ยควรจดทะเบียนตั้งแต่ 5 ลา้นข้ึนไป 

  2. พิจารณาคณะผูบ้ริหาร ควรเป็นบุคลท่ีมีช่ือเสียงในด้านดี หรือ อย่างน้อยก็ไม่

ควรมีภาพในดา้นลบมาก่อน มากดว้ยประสบการณ์และความสามารถ มีวิสัยทศัน์กวา้งไกล และท่ี

สําคญัจะตอ้งมีจรรยาบรรณในการทาํธุรกิจ ไม่เอาเปรียบสมาชิก เพราะในระบบธุรกิจขายตรงนั้น 

สมาชิกก็เปรียบเสมือนเป็นหุน้ส่วนธุรกิจกบับริษทั 

  3. ตอ้งมีตวัสินคา้ ซ่ึงสินคา้ในธุรกิจขายตรง ควรเป็นสินคา้ท่ีจาํเป็นตอ้งใช ้เทรน

ของสินคา้ตอ้งมีแนวโน้มเป็นท่ีตอ้งการของตลาดทั้งในปัจจุบนัและอนาคต เป็นสินคา้ท่ีไม่มีวนั

ลา้สมยั เป็นสินคา้ท่ีใชแ้ลว้หมดไป มีการซ้ือซํ้ าตลอดเวลา ไม่ใช่สินคา้ท่ีซ้ือเพียงคร้ังเดียว แต่ใชไ้ด้

เป็นระยะเวลานาน ๆ 

  4. ช่วงเวลาท่ีเขา้ร่วมธุรกิจขายตรงนั้น ควรจะเป็นช่วงท่ีกาํลงัเติบโต เป็นช่วงขาข้ึน 

ไม่ใช่ช่วงขาลง โดยเฉพาะถา้เขา้ไปในจงัหวะท่ียงัเปิดตวัไดไ้ม่นาน ก็จะเป็นการง่าย แก่การขยาย

เครือข่าย เพราะยงัสามารถขยายตลาดไดอี้กมาก 

  5. มีระบบการทาํธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพ พร้อมท่ีจะช่วยเหลือสมาชิกให้เข้าสู่

เส้นทางแห่งความสําเร็จทั้ งระบบออนไลน์ และออฟไลน์ มีการสัมนาอบรมผูร่้วมธุรกิจอย่าง

ต่อเน่ือง จนผูร่้วมธุรกิจสามารถทาํธุรกิจได้เองอย่างมืออาชีพ โดยเฉพาะการสนับสนุนให้ทํา

การตลาดออนไลน์ จะมีประโยชน์มาก ซ่ึงจะเป็นเคร่ืองทุ่นแรงใหเ้ป็นอยา่งดี 

  6. แผนการตลาดของธุรกิจเครือข่าย หรือแผนการจ่ายผลตอบแทนนั้น ควรเป็น

แผนการตลาดท่ีสําเร็จง่าย ไม่ยากจนเกินไป มีการจ่ายผลตอบแทนอย่างเป็นธรรม สมเหตุสมผล  

ไม่จ่ายมากจนเกินเหตุ เพราะจะทาํให้ บริษทัอยู่ไม่ได ้ท่ีสําคญัตอ้งไม่เป็นแผนแบบปิระมิด หรือ 

แชร์ลูกโซ่ คือนําเงินจากการสมคัรของสมาชิกจ่ายให้แก่สมาชิกต่อกันไปเร่ือย ๆ โดยไม่มีการ

กระจายสินคา้ 

  7. ธุรกิจเครือข่ายท่ีดีและมัน่คง ควรจะมีระบบการรักษายอด เพราะการรักษายอด

จะเป็นการกระจายสินคา้ให้แก่เหล่าสมาชิก เพื่อสร้างผลกาํไรให้แก่บริษทั และบริษทัก็จะนาํผล

กาํไรเหล่านั้นมาเฉล่ียจ่ายใหแ้ก่เหล่าสมาชิกต่อไป 
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  8. การเร่ิมตน้ทาํธุรกิจขายตรงในช่วงแรก ควรเร่ิมดว้ยความเหมาะสมตามกาํลงั

ทรัพยข์องตน อยา่ทาํธุรกิจดว้ยความโลภ ควรลงทุนดว้ยเงินจาํนวนท่ีเหมาะสม  

  จะเห็นได้ว่าวิธีพิจารณาธุรกิจขายตรง สามารถทาํให้เกิดความรอบคอบในเร่ือง

ของการลงทุนทาํธุรกิจขายตรง เพราะก่อนการสมคัรได้มีการหาขอ้มูลเบ้ืองตน้มาพิจารณาอย่าง

ละเอียด และท่ีสาํคญัหากจะตดัสินใจลงทุนควรตดัสินใจบนพื้นฐานท่ีวา่ ตดัสินใจเพราะไดท้ราบถึง

ขอ้มูลท่ีมากพอ ไม่ใช่ตดัสินใจตามใจนกัธุรกิจท่ีมาชวน 

 

3. แนวคดิเกีย่วกบักลยุทธ์ของนักธุรกจิขายตรง 

 

 3.1 แนวคิดเกีย่วกลยุทธ์ 

  โรเบิร์ต  เอ พิชชส์ และ เดวดิ เล (Robert  A.  Pitts  and  David  Lei , 2006 : 8)  

ไดก้ล่าววา่ กลยทุธ์ หมายถึง แนวความคิด ซ่ึงสามารถสนบัสนุนศกัยภาพในการแข่งขนัของบริษทั 

ใหบ้รรลุเป้าหมายได ้กลยทุธ์เป็นการออกแบบเพื่อช่วยใหบ้ริษทัมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

  เฟรด  อาร์  เดวดิ (Fred  R. David, 2007: 13) ไดก้ล่าววา่ กลยทุธ์ หมายถึง  

วตัถุประสงคร์ะยะยาวท่ีจะทาํใหป้ระสบความสาํเร็จ กลยทุธ์ทางธุรกิจ หมายถึง การขยายตวัทาง 

พื้นท่ี การขยายสินคา้ท่ีหลากหลาย การพฒันาผลิตภณัฑ ์ส่วนแบ่งการตลาด หรือการเขา้ร่วมกิจการ 

  แมรี  โคลเธอร์ (Mary  Coulter ,  2005: 5) ไดก้ล่าววา่ กลยทุธ์ หมายถึง 

การตดัสินใจและการกระทาํไปสู่เป้าหมายโดยตรง ในการใชท้รัพยากรและศกัยภาพ เพือ่สร้าง 

โอกาสและป้องกนัภยนัตรายต่าง ๆขององคก์ร 

  ไรท ์ และ คณะ  (Wright  and  Other ,  1992: 15) ไดก้ล่าววา่ กลยทุธ์ หมายถึง  

แผนของผูบ้ริหารระดบัสูง ท่ีจะนาํไปสู่ผลลพัธ์ต่าง ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบัภารกิจ และ เป้าประสงค ์

ขององคก์ร 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2542: 15) ไดก้ล่าววา่ กลยทุธ์ เป็นรูปแบบของ 

การปฏิบัติงานท่ีซ่ึงผูบ้ริหารนําไปใช้ เพื่อทาํให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การ และประสบ

ความสาํเร็จ กลยทุธ์เป็นการวางแผนพฒันาองคก์าร และป้องกนัผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงของ

สถานการณ์ต่าง ๆ  

  ธงชยั สันติวงษ ์(2532: 4) ไดก้ล่าววา่ กลยุทธ์ หมายถึง แผนงานท่ีซ่ึงมีความพร้อม

สมบูรณ์ครอบคลุมครบถว้นทุกดา้น และประสานสอดคลอ้งเขา้ดว้ยกนั ท่ีจะช่วยให้องค์การมีขอ้

ได้เปรียบทางกลยุทธ์ท่ีจะเผชิญกับสภาพแวดล้อมภายนอก และ สภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ 

ตลอดจนทาํใหป้ระสบความสาํเร็จ  
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  จะเห็นไดว้า่ กลยทุธ์  เป็นแนวความคิด เป็นแผนของผูบ้ริหาร ท่ีจะสนนัสนุน 

การทาํงาน สนับสนุนศกัยภาพในการแข่งขนั เพื่อสร้างโอกาสทางการแข่งขนัและพาองคก์รไปสู่

ความสําเร็จตามแผนท่ีวางไว ้การทาํธุรกิจขายตรง ตอ้งมีแผนความสําเร็จระยะสั้น แผนความสําเร็จ

ระยะยาว และแผนการทาํงานในแต่ละวนั แบ่งยอ่ยอยา่งละเอียด เพื่อโอกาสในการทาํงานท่ีประสบ

ความสาํเร็จอยา่งรวดเร็ว และเพื่อความเขา้ใจท่ีตรงกนัของสมาชิกนกัธุรกิจขายตรงท่ีอยูใ่นทีม 

 3.2 กลยุทธ์การขายตรงของนักธุรกจิขายตรง 

  กลยทุธ์น้ีใชเ้ป็นกรอบและแนวทาง ในการศึกษาเฉพาะคร้ังน้ีเท่านั้น เป็นขอบเขต

ด้านเน้ือหาในการศึกษาด้านกลยุทธ์ การทาํธุรกิจขายตรงจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องมีกลยุทธ์ใน 

การดาํเนินธุรกิจ กลยุทธ์การขายตรงเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยส่งเสริมให้นักธุรกิจขายตรงจาํนวนมาก

ประสบความสาํเร็จ 

  3.2.1 กลยทุธ์ด้านการทาํให้ลูกค้ายอมรับในผลิตภัณฑ์ 

    การทาํให้ลูกคา้ยอมรับในผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงเป็นอนัดบัแรก 

เพราะเกือบ แปดสิบเปอร์เซ็นของกลยุทธ์การขายตรง ท่ีสามารถอยู่ได้ก็เพราะมีผลิตภัณฑ์ท่ีมี

คุณภาพและสรรพคุณตามท่ีกล่าวอ้างจริง และท่ีสําคญัคือสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของ

ลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี เม่ือลูกคา้ไดท้ดลองใช้ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ก็สามารถตอบโจทยไ์ด ้ตามความ

ตอ้งการของลูกคา้ นัน่หมายความวา่ลูกคา้จะเป็นลูกคา้ของนกัธุรกิจขายตรงไปอยา่งย ัง่ยนื 

  3.2.2 กลยทุธ์การสร้างรายได้ 

    แผนรายไดข้องธุรกิจขายตรง จะตอ้งเป็นแผนท่ีสามารถสร้างรายไดไ้ดจ้ริง 

ให้ผลตอบแทนจริง เร็ว เยอะ แลว้ก็นาน ในลกัษณะของการเติบโตแบบยัง่ยืน เพราะนกัธุรกิจขาย

ตรงท่ีเขา้มาทาํธุรกิจ ต่างก็เขา้มาเพื่อทดสอบในช่วงแรก โดยใช้ระยะเวลาสั้น ๆ ในการทดสอบว่า 

ไดค้่าตอบแทนเร็วจริงหรือไม่ ไดเ้ยอะไหม คุม้ค่ากบัการสละเวลามาทาํรึเปล่า ถา้รายไดต้อบโจทย์

ความตอ้งการของนกัธุรกิจขายตรงได ้ ให้ค่าตอบแทนมาก และเป็นท่ีน่าพึงพอใจของนกัธุรกิจขาย

ตรง ก็จะทาํให้นกัธุรกิจขายตรง อยากร่วมงาน อดทนต่องาน ทุ่มเทกบัการทาํงาน นกัธุรกิจขายตรง

ก็จะอยูใ่นวงการธุรกิจขายตรงไดอ้ยา่งยาวนาน 

  3.2.3 กลยทุธ์การชักชวน 

    การชกัชวนเพื่อสร้างทีม หรือการเพิ่มจาํนวนสมาชิกในทีม โดยการดาํเนินการ

ของนักธุรกิจขายตรงจะประสบความสําเร็จไดน้ั้น ข้ึนอยู่กบัจาํนวนสมาชิกในทีมว่า มีจาํนวนท่ีมาก

เท่าไร และสมาชิกในทีมจะตอ้งเป็นสมาชิกท่ีมียอดส่วนตวัและยอดจากฐานลูกคา้ท่ีสูง ถ้านักธุรกิจ

ขายตรงมีจาํนวนสมาชิกในทีมมากและสมาชิกในทีมมียอดท่ีสูง ผูน้ั้นก็จะประสบความสําเร็จไดง่้าย 

ดงันั้นกลยทุธ์ความสาํเร็จส่วนหน่ึงในอาชีพขายตรงก็มาจากการชกัชวน 
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  3.2.4 กลยทุธ์การติดต่อผู้มุ่งหวัง 

    การติดต่อผูมุ้่งหวงัอยา่งสมํ่าเสมอ คอยตาม คอยถามข่าวคราว  

เป็นการแสดงออกถึงการใหค้วามสนใจในตวัผูมุ้่งหวงั พยายามพดูคุยในเร่ืองของธุรกิจใหฟั้งอยูเ่สมอ  

เพื่อใหผู้มุ้่งหวงัมีขอ้มูลท่ีเพิ่มข้ึน มัน่ใจในธุรกิจมากข้ึน จะไดต้กลงมาร่วมทาํธุรกิจกนัไดง่้าย ๆ  

  3.2.5 กลยทุธ์การนําเสนอข้อมูล 

    การนาํเสนอขอ้มูลท่ีง่ายต่อการเขา้ใจ เพิ่มมูลค่าใหข้อ้มูลน่าฟัง กระชบั 

ใชเ้วลาสั้น ๆ มีเทคนิคเฉพาะตวัในการนาํเสนอขอ้มูล ถ่ายทอดขอ้มูลท่ีมีความน่าสนใจ น่าพิจารณา  

เพื่อเป็นการประกอบการตดัสินใจในการร่วมธุรกิจ 

  3.2.6 กลยทุธ์การเลือกบริษทั 

    เลือกบริษทัท่ีมีทีมวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ มีความมัน่คง มีความน่าเช่ือถือ 

มีทีมท่ีปรึกษาทางการแพทยแ์ละงานวิจยั พร้อมทั้งมีโรงงานผลิต ผลิตภณัฑ์เป็นของตวัเอง เป็น

เจา้ของสิทธิบตัรผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์ไม่ลา้สมยั ผลิตภณัฑ์โดดเด่น มีเอกลกัษณ์ และมีศกัยภาพใน

การทาํตลาด 

  3.2.7 กลยทุธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงาน 

    การถ่ายทอดระบบการทํางาน มีการฝึกอบรม การบรรยาย การสร้าง

สถานการณ์จาํลอง จดัเตรียมเคร่ืองมือ ส่ือต่าง ๆ  มากมาย เพื่อทาํให้นกัธุรกิจขายตรงทาํงานไดง่้าย

มากข้ึน โดยเนน้แนวคิดของการสร้างองคก์รธุรกิจระยะยาวอยา่งมัน่คง 

  3.2.8 กลยทุธ์การทาํให้สายงานเข้าใจหลักของธุรกจิ 

    การทาํใหส้ายงานมีความเขา้ใจในหลกัของธุรกิจ เขา้ใจกระบวนการ 

การทาํงาน  มองเห็นการเช่ือมโยงและความสาํคญัของธุรกิจ จะทาํใหส้ายงานสามารถส่ือสาร  

ตดัสินใจในการทาํงาน และดาํเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

  3.2.9 กลยทุธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์ 

    การพฒันาสายงานสปอนเซอร์โดย การพาไปอยู่ในบรรยากาศการสัมมนา

เพื่อพบผูส้ําเร็จ การอธิบายหลักการของธุรกิจ เป็นแนวคิดและเคร่ืองมือท่ีสําคัญ ท่ีก่อให้เกิด

ประโยชน์ในการพฒันาสายงาน มีโอกาสกา้วหนา้และสามารถทาํงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

  3.2.10 กลยทุธ์การใช้ทมีงานสร้างความสําเร็จ 

    ทีมเป็นหัวใจสําคญัของการทาํอาชีพขายตรง เพราะทีมคือ รากฐานของ

ความมัน่คง เป็นวงลอ้ท่ีจะขบัเคล่ือนไปสู่ความสําเร็จ การทาํงานเป็นทีมจะตอ้งสร้างความไวเ้น้ือ

เช่ือใจ ช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั  มีพลงัในการทาํงาน และมีเป้าหมายของความสาํเร็จท่ีชดัเจน 
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  3.2.11 กลยทุธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จ 

    การวางเป้าหมาย ความหวงั และความฝัน จะต้องมีการเขียนเป้าหมาย

ออกมาใหอ้ยูใ่นกระดาษ กาํหนดเป้าหมายนั้นใหมี้ตวัตน จบัตอ้งได ้เป็นจริง และมีระยะเวลาในการ

ครอบครอง การวางเป้าหมายวิธีน้ี สามารถโน้มน้าวจิตใจให้มุ่งไปสู่การบรรลุเป้าหมายและทาํให้

ความสาํเร็จมาถึงเร็วข้ึน 

  3.2.12 กลยทุธ์การวางแผนความสําเร็จ 

    การวางแผนความสําเร็จเป็นเคร่ืองมือในการดําเนินงานให้ประสบ

ความสําเร็จ อย่างมีประสิทธิภาพ ประหยดัเวลา ลดการทาํงานซํ้ าซ้อน มีขอบเขตในการทาํงานท่ี

แน่นอน มีความมัน่คงในการทาํงาน และสามารถตรวจสอบความสาํเร็จของเป้าหมายได ้

    จะเห็นได้ว่ากลยุทธ์มีทั้งหมด 12 ข้อ กลยุทธ์ทุกข้อเก่ียวเน่ืองกับการทาํ

ธุรกิจขายตรง และ  กลยุทธ์ทุกขอ้น้ีนาํมาใช้เพื่อเป็นกรอบในการศึกษาคร้ังน้ีเท่านั้น เป็นแนวทาง

ในการศึกษาขอบเขตดา้นเน้ือหาของกลยทุธ์ 

 

4. แนวคดิเกีย่วกบัความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง 

 

 4.1 แนวคดิเกีย่วกบัความสําเร็จ 

  นภดล แสงศรี (2544 : 97 – 102) ผูป้ระกอบอาชีพเสริมดา้นการขายตรงส่วนใหญ่ 

มีคุณภาพชีวิตทางด้านวตัถุในเร่ืองรายได้ และส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีจาํเป็น และส่วนใหญ่มี

คุณภาพทางดา้นสังคม และจิตใจอยูใ่นระดบัสูง 

  สมชาติ  กิจยรรยง (2546: 39) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความสําเร็จ หมายถึง การทาํ

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงให้สําเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ความสําเร็จแมจ้ะไม่มีกฎเกณฑ์ตายตวั ท่ีเป็นสูตรสําเร็จ

เหมือนสูตรการคาํนวณหรือตารางธาตุทางเคมี แต่จากการรวบรวมใหค้าํตอบคลา้ยกนัวา่บุคคลท่ีจะ

ประสบความสาํเร็จจะประกอบดว้ยปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

  1. มีความตั้งใจ แน่วแน่ มัน่คง เช่ือมัน่ มีจุดหมาย มีใจรักและเป็นตวัของตวัเอง 

  2. ถือเวลาเป็นของมีค่าและไม่ผดัวนัประกนัพรุ่ง 

  3. มีความมานะ พยายาม อดทน 

  4. ฝึกฝน ตั้งมัน่ เตรียมพร้อม ต่ืนตวั จริงจงั มุ่งมัน่หาความสาํเร็จ ไม่รอโอกาส 

  จะเห็นได้ว่า ความสําเร็จ คือ การกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงให้สําเร็จตามเป้าหมาย และ

ความสําเร็จไม่มีสูตร ไม่มีกฎเกณฑ์ของความสําเร็จ การทาํธุรกิจขายตรงในระดบัเร่ิมตน้ของนกัธุรกิจ

ขายตรงชั้นตน้ ก็ไม่มีแบบแผนท่ีแน่นอน ไม่มีความสําเร็จท่ีตายตวั มีเพียงแผนท่ีนักธุรกิจขายตรง
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ตั้งข้ึนมาเอง ความสําเร็จท่ีตั้งข้ึนมาเองตามใจปรารถนาของนักธุรกิจ แต่ในระดบันักธุรกิจขายตรง

ชั้นสูง บริษทัขายตรงมีความสาํเร็จท่ีเป็นมาตรฐานไวใ้หคื้อ ตาํแหน่งของนกัธุรกิจขายตรง ชั้น ต่าง ๆ  

  ธานี ปิติสุข, (2539: 53) ระบบขายตรงแบบหลายชั้น จะสามารถทาํใหน้กัขาย 

ประสบความสาํเร็จในธุรกิจน้ีได ้จะตอ้งมียทุธศาสตร์ท่ีตอ้งเขา้ใจ ประกอบดว้ย  

  1. วสิัยทศัน์ (Vision) ตอ้งเขา้ใจและมองเห็นพลงัท่ีแทจ้ริงของธุรกิจน้ี 

  2. ภารกิจ (Mission) แบ่งไดด้งัน้ี 

   2.1 การเสนอขาย 

   2.2 การชกัชวนคนมาร่วมทาํธุรกิจ 

   2.3 การบริการลูกคา้และการส่งเสริมช่วยเหลือลูกทีมในดา้นต่าง ๆ  

   2.4 การศึกษาเรียนรู้ พฒันาตนเองอยูต่ลอดเวลา 

  3. วตัถุประสงค ์(Objective) เพื่ออะไร ตอ้งการอะไร 

  4. เป้าหมาย (Goal) กาํหนดใหช้ดัเจน ครอบคลุมในทุกดา้นของชีวติ 

  5. กลยทุธ์ (Strategy) 

  6. แผนปฎิบติัการ (Planning) ตอ้งมีแผนปฎิบติัการท่ีจะสามารถบรรลุเป้าหมาย 

ต่าง ๆ ท่ีตั้งไว ้และมีการประเมินผล ตรวจสอบสมํ่าเสมอและจะตอ้งพร้อมท่ีจะยดืหยุน่  

  จะเห็นได้ว่า ความสําเร็จในธุรกิจขายตรง สามารถทาํได้ต้องประกอบไปด้วย 

วสิัยทศัน์ ภารกิจ  วตัถุประสงค ์เป้าหมาย กลยุทธ์ แผนปฎิบติัการ การทาํธุรกิจขายตรง จะตอ้งแยก

องค์ประกอบดงักล่าวให้ชดัเจน เพื่อสามารถวางแผนการจดัการในการทาํธุรกิจขายตรงได้อย่าง

ชดัเจน 

 4.2 ความสําเร็จของนักธุรกจิขายตรง 

  ความสําเร็จน้ีใช้เป็นกรอบและแนวทาง ในการศึกษาเฉพาะคร้ังน้ีเท่านั้ น เป็น

ขอบเขตด้านเน้ือหาในการศึกษาด้านความสําเร็จ ความสําเร็จจะเกิดข้ึนได้ ต้องมีการวางแผน 

วางเป้าหมายของความสาํเร็จอยา่งเจาะจง 

  4.2.1 ความสําเร็จทัว่ไป 

    เป็นความสาํเร็จแบบพื้น ๆ ท่ีไม่ไดเ้จาะจงมากนกั ไม่ไดว้างเป้าหมายของ 

ความสาํเร็จขั้นสูง เป็นความสาํเร็จท่ีเล่ือนลอย ไดก้็ดี ไม่ไดก้็ไม่เป็นไร  

  4.2.2 ความสําเร็จด้านอิสรภาพการเงิน 

    การมีรายได้แบบ passive income หรือท่ีเรียกว่า เงินไหล มีรายได้ มากกว่า 

รายจ่ายและไม่ตอ้งทาํงาน ก็ยงัคงมีรายไดเ้ขา้มาอยูเ่ร่ือย ๆ ซ้ือทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีอยากได ้โดยท่ีไม่ตอ้ง

กลวัวา่เงินจะหมด ไม่ตอ้งกงัวลวา่เงินจะไม่มีพอใช ้เพราะวา่มีอิสรภาพท่ีจะใชเ้งินไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
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  4.2.3 ความสําเร็จด้านอิสรภาพจากเวลา 

   การมีชีวิตท่ีไม่ต้องต่ืนแต่เช้า จะต่ืนเม่ือไรก็ได้ท่ีอยากต่ืน ไม่ต้องรีบเร่งไป

ทาํงานไม่ตอ้งเจอรถติดบนถนน และไดอ้ยู่กบับา้น ได้ใช้เวลาอยู่กบัครอบครัว ได้อยู่กบัคนท่ีรัก  

ไดพ้กัผอ่นโดยท่ีสมองไม่ตอ้งคิดเร่ืองงาน ใจไม่ตอ้งกงัวลเก่ียวกบังาน เพราะวา่ไม่ตอ้งทาํงาน อยาก

ไปไหนเม่ือไรก็ได ้ตามใจท่ีปรารถนา โดยท่ีไม่มีขอ้จาํกดัทางดา้นเวลา 

  4.2.4 ความสําเร็จด้านบ้าน 

    บา้นเปรียบเสมือนจุดเร่ิมตน้ของคุณภาพชีวิตท่ีดี ความเจริญมัน่คงในด้าน

ต่าง ๆ ของทั้งส่วนตนและส่วนสังคม วิถีชีวิตของนกัธุรกิจขายตรงในสังคมปัจจุบนั นิยมมีบา้นหรู

เป็นของตนเอง เน้นความหรูหรา ความสะดวกสบาย และความปลอดภยั อยู่ในสภาพแวดลอ้มท่ีดี  

มีทุกส่ิงทุกอยา่ง อยา่งครบวงจร และท่ีสาํคญัเป็นบา้นท่ีอยากอยู ่ไม่ใช่บา้นท่ีตอ้งอยู ่

  4.2.5 ความสําเร็จด้านรถ 

    รถท่ีขบัคือหน้าตาของเจ้าของ ซ่ึงแสดงถึงกาํลังทรัพยแ์ละความสามารถ 

ในการซ้ือรถมาครอบครอง ทุกคนมีรถในฝัน และรถในฝันของทุกคนย่อมเป็นรถท่ีอยากขบั แต่มี

เพียงแค่ไม่ก่ีคน ท่ีสามารถเอารถในฝันท่ีอยากขบั ออกมาอยู่ในชีวิตจริงได้ นักธุรกิจขายตรงจึง

แสดงแสงยานุภาพในการเอารถในฝันออกมาอยูใ่นชีวติจริง 

  4.2.6 ความสําเร็จด้านช่ือเสียง 

    การมีช่ือเสียงท่ีโด่งดงัจะไดรั้บการเคารพยกยอ่ง และให้เกียรติจากสังคมนกั

ธุรกิจขายตรง ไม่วา่จะทาํอะไรก็ตาม ผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีโด่งดงัก็จะมีสังคมนกัธุรกิจขายตรง คอยมองดู 

คอยติดตาม คอยช่ืนชม และท่ีสําคญัผูน้ั้นก็จะเป็นแรงบนัดาลใจ เป็นตน้แบบของนกัธุรกิจขายตรง

ท่านอ่ืน ๆ 

  4.2.7 ความสําเร็จด้านตําแหน่ง 

    การท่ีจะมีตําแหน่งในธุรกิจขายตรงได้นั้ น จะต้องมียอดตามระดับของ

ตาํแหน่ง มีขนาดของทีมตามตาํแหน่ง มีความสามารถ มีความอดทน ยิ่งตาํแหน่งสูงก็จะยิ่งได้รับ

การยอมรับท่ีมาก เพราะ ตาํแหน่งยิง่สูง การประสบความสาํเร็จในชีวติก็จะสูง 

  4.2.8 ความสําเร็จด้านรางวัลเกยีรติยศ 

    รางวลัเกียรติยศเปรียบเสมือนขอ้พิสูจน์ ท่ีสามารถรับประกนัถึงความเป็น 

มืออาชีพ ในการดาํเนินธุรกิจ พร้อมทั้งยงัเป็นส่วนสําคญัท่ี ส่งผลถึงภาพลกัษณ์ท่ีดีของนักธุรกิจ 

ขายตรง 
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  4.2.9 ความสําเร็จด้านภาพลักษณ์ 

    การมีภาพลกัษณ์ท่ีดี สามารถทาํให้มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของนกัธุรกิจขาย

ตรงหน้าใหม่  ไดรั้บความน่าเช่ือถือ ความศรัทธาจากนกัธุรกิจขายตรง และเพิ่มความมัน่ใจในการ

ตดัสินใจร่วมทาํธุรกิจขายตรง 

    จะเห็นไดว้า่ความสําเร็จมีทั้งหมด 9 ขอ้ ในทุกความสําเร็จเก่ียวเน่ืองกบัผลท่ี

ได้รับจากการทาํธุรกิจขายตรง และความสําเร็จทุกขอ้น้ีนาํมาใช้เพื่อเป็นกรอบในการศึกษาคร้ังน้ี

เท่านั้น เป็นแนวทางในการศึกษาขอบเขตดา้นเน้ือหาของความสาํเร็จท่ีไดรั้บ 

 

5. บทความและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

5.1 บทความทีเ่กีย่วข้อง 

  รสา คาํแบน (2550 , บทความ ธุรกิจขายตรง สยามธุรกิจ ฉบบั 822) ความสาํเร็จ 

ในธุรกิจน้ีอยา่งแรกคือตอ้งสร้างตวัเองใหส้าํเร็จก่อน แลว้ตอ้งสอนคนขา้งล่างใหส้าํเร็จอีกทอด  

หลงัจากนั้นจะตอ้งสอนคนใหส้ร้างคนรุ่นต่อไปใหส้าํเร็จ ถึงจะเรียกวา่เป็นความสาํเร็จท่ีแทจ้ริง 

  พตัร์ชยั เรือนสิทธ์ิ (2553, บทความ ความสําเร็จของเรา Make Life Better) ชีวิตท่ี

พอเพียงในอดีต (หน้ีสินพอเพียง) ชีวติท่ีมีแต่ขอ้จาํกดัในทุกดา้น  สามารถเปล่ียนชีวติและครอบครัว

แบบพลิกชีวิตภายในระยะเวลาสั้ น ๆ ทาํให้ครอบครัวกลายเป็นครอบครัวท่ีมัง่คัง่และสุขสันต ์

ปัจจุบนัน้ีมีรายไดห้ลกัลา้นบาท ต่อเดือน (หลายลา้น) มีคฤหาสร์หรู 2 หลงัและอสังหาริมทรัพยร์วม

มูลค่ากวา่ 66 ลา้นบาท 

  ภาวดล นาสารีรัตน์ (2553, บทความ ความสาํเร็จของเรา Make Life Better) 

ชีวติความเป็นอยูก่ลายเป็นครอบครัวท่ีมีความสุขมาก ๆ มีบา้นหลงัใหญ่ มีอิสรภาพในเร่ืองเงิน 

มีอิสรภาพเร่ืองเวลาท่ีจะใชชี้วติอยา่งมีความสุขกบัครอบครัว 

  พิทกัษ ์เวยีงสิมา (2553, บทความ ความสาํเร็จของเรา Make Life Better) 

เม่ือประสบความสําเร็จไดเ้ขา้ถึงคาํว่าอิสรภาพอยา่งแทจ้ริง อิสรภาพทางการเงิน ไม่ตอ้งกงัวลกบั

อนาคต เพราะมีเงินมากพอ เหลือกิน เหลือใช ้เหลือเก็บ เหลือทาํบุญ มีวถีิชีวติในแบบท่ีเคยฝันไว ้

  38ไพลิน ภมรวสุิทธิศกัด์ิ38 (2553 , บทความ ความสาํเร็จของเรา Make Life Better)  

ผลจากการเลือกพาหนะ (อาชีพ) ท่ีถูกตอ้ง สามารถนาํพาไปสู่ส่ิงท่ีตอ้งการและความฝันท่ีเคยฝันไว้

ไดท้ั้งหมด ไม่วา่ความฝันของใครก็แลว้แต่ สามารถเป็นจริงได ้
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  นภดล แสงศรี (2544: 97 – 102) ผูป้ระกอบอาชีพเสริมดา้นการขายตรงส่วนใหญ่  

มีคุณภาพชีวติทางดา้นวตัถุในเร่ืองรายได ้และส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีจาํเป็น และส่วนใหญ่มี 

คุณภาพทางดา้นสังคม และจิตใจอยูใ่นระดบัสูง 

  จะเห็นได้ว่า ความสําเร็จท่ีได้รับ คือการใช้ชีวิตอย่างอิสระ มีอิสรภาพทางด้าน

การเงิน มีอิสรภาพทางด้านเวลา และมีชีวิตในแบบท่ีใฝ่ฝันไว ้นักธุรกิจขายตรงทุกท่าน ต่างก็มี

ความฝันท่ีจะใชชี้วิตในรูปแบบท่ีตนตอ้งการ ตามความถนดัของตนเอง ความสําเร็จของผูท่ี้ประสบ

ความสําเร็จไปแล้ว จะเป็นแรงผลักดันให้กับผูท่ี้ยงัไม่ประสบความสําเร็จ ทาํทุกหนทางให้ตน

ประสบความสาํเร็จไดเ้ช่นกนั 

  บริษทั คงัเซน-เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จาํกดั (2558, ประวติับริษทั) คงัเซน - 

เคนโก ยึดมัน่ในหลกัจรรยาบรรณของการทาํธุรกิจเสมอมา มีการลงทุนต่อเทคโนโลยี ในระบบ

บริหารจดัการภายใน พฒันาบุคลากรในทุกด้านเพื่อรองรับการเจริญเติบโตและการแข่งขนัทาง

ธุรกิจท่ี มีอตัราสูงข้ึน โดยไม่เอารัดเอาเปรียบสังคมและสมาชิก มีแผนการดาํเนินธุรกิจท่ียุติธรรม 

ให้โอกาสท่ีเท่าเทียมกนัในการสร้างรายได้ของนักขายหรือนักธุรกิจ และมีกระบวนการจดัการ

ฝึกอบรมเพื่อพฒันานกัขายหรือนกัธุรกิจ ทั้งในดา้นความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และการดาํเนินธุรกิจ

อยา่งจริงจงั 

  จะเห็นได้ว่า คังเซน-เคนโก ทําธุรกิจขายตรงโดยเน้นในเร่ืองของการพัฒนา

ทีมงาน พฒันาบุคลากร ให้แข็งแกร่ง จดัการฝึกอบรมให้ทีมงานมีความเช่ียวชาญในการทาํธุรกิจ

ขายตรง และสร้างจุดแข็งให้ทีมงานในเร่ืองของความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และการดาํเนินธุรกิจ 

ขายตรง เพื่อการเจริญเติบโตและการแข่งขนัทางธุรกิจ 

  แอนเดรีย จุง (2558 ,สารจาก ประธานสมาพนัธ์การขายตรงโลก) การดาํเนินธุรกิจ

ขายตรง ควบคู่ไปกบัการปฏิบติัตามหลกัจรรยาบรรณ จะช่วยยกระดบัภาพลกัษณ์ของธุรกิจขายตรง 

และสร้างความเช่ือมัน่แก่ผูเ้ขา้ร่วมธุรกิจผูบ้ริโภค หน่วยงานภาครัฐ และบุคคลทัว่ไป 

  อภยัลกัษณ์ ตนัตระบณัฑิตย ์(2557, ภาพลกัษณ์ดีจากภายใน) ภาพลกัษณ์ คือความ

คาดหวงัในสายตาของผูอ่ื้น ขณะเดียวกนัคือส่ิงสะทอ้นของการให้คุณค่าความเป็นตวัตนของตวัเรา

เอง  ด้วยเหตุน้ีภาพลกัษณ์จึงสําคญัมาก ทั้งในแง่มุมมองจากผูอ่ื้น และจากมุมมองของตวัเราเอง 

ภาพลกัษณ์ เป็นส่ิงท่ีสะทอ้นมาจากทศันคติภายในตวัตนของคนคนนั้น การเปล่ียนแปลงจะเกิดข้ึน 

ถา้เรารู้จกัตวัตนท่ีแทจ้ริง การเปล่ียนแปลงจากภายในสู่ภายนอกจะนาํมาซ่ึงความสาํเร็จท่ีย ัง่ยนื 

  จะเห็นไดว้า่ภาพลกัษณ์ มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัความสําเร็จท่ีไดรั้บ เพราะภาพลกัษณ์ 

คือความคาดหวงัในสายตาของผูอ่ื้น คือส่ิงสะทอ้นของการให้คุณค่าความเป็นตวัตนของตวัเราเอง 

หากมีภาพลกัษณ์ท่ีดีก็จะสามารถสร้างความเช่ือมัน่แก่ผูท่ี้พบเห็นได ้
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 5.2 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

  สุพตัรา  อยูเ่บิก (2550, บทคดัยอ่) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความสาํเร็จใน 

การทาํธุรกิจแอมเวยข์องอพัไลน์ : กรณีศึกษา นกัธุรกิจแอมเวย ์สังกดัศูนย ์สายสัมพนัธ์ เซ็นเตอร์ 

กลุ่มตวัอย่างในการศึกษา คือนักธุรกิจแอมเวย์ท่ีเป็นอัพไลน์ทาํธุรกิจแอมเวย์ จาํนวน 434 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ได้แก่ แบบสอบถามข้อมูล แบบวดับุคลิกภาพเชิงธุรกิจ แบบวดัการ

บริหารเวลาอย่างมีประสิทธิภาพ แบบวดับทบาทการให้คาํปรึกษา และแบบวดัความสําเร็จใน 

การธุรกิจแอมเวยว์ิเคราะห์ผลการศึกษา โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน และ

การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ  ผลการศึกษาพบว่า นักธุรกิจแอมเวย์ท่ี เป็นอัพไลน์มีระดับ

บุคลิกภาพเชิงธุรกิจระดบัการบริหารเวลาอยา่งมีประสิทธิภาพ ระดบับทบาทการให้คาํปรึกษา และ

ระดบัความสําเร็จในการทาํธุรกิจแอมเวยท์ั้งหมดอยู่ในระดบัปานกลาง และบุคลิกภาพเชิงธุรกิจ 

การบริหารเวลาอย่างมีประสิทธิภาพ และบทบาทการให้คาํปรึกษา มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับ

ความสาํเร็จในการทาํธุรกิจแอมเวยข์องอพัไลน์ 

  จะเห็นไดว้า่ นกัธุรกิจแอมเวยท่ี์เป็นอพัไลน์ มีการบริหารเวลาอยา่งมีประสิทธิภาพ 

มีบุคลิกภาพเชิงธุรกิจ มีความสามารถในการให้คาํปรึกษาดา้นธุรกิจ และมีภาพลกัษณ์ท่ีดีในเร่ือง

ของความสาํเร็จ การทาํธุรกิจขายตรง นกัธุรกิจขายตรงจะตอ้งมีหวัใจของความเป็นนกัธุรกิจ  

มีหวัใจของการเป็นผูน้าํ เพือ่เป็นตน้แบบใหก้บัผูน้กัธุรกิจท่านอ่ืน ๆ  

  ดนยัย ์ประดิษฐ์สุวรรณ (2542: 168 – 175) ไดว้จิยัเร่ือง ปัจจยัสําคญัท่ีมีอิทธิพลต่อ

ผลสําเร็จของระบบการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น: กรณีศึกษาผลิตภณัฑ์ นูสกิน จงัหวดัเชียงใหม่ 

ผลการวิจยัพบว่า วิธีการสร้างรายไดจ้ากการประกอบธุรกิจนั้นส่วนใหญ่ไดจ้ากการขายปลีก ส่ิงท่ี

ทาํให้ยงัดาํเนินธุรกิจนั้นคือ ติดใจในผลิตภณัฑ์เช่ือมัน่ในศกัยภาพของบริษทั กลยทุธ์ท่ีส่วนใหญ่ใช้

กนัก็คือ การลด แลก แจก แถม และลกัษณะผูป้ระกอบการท่ีดี คือ เช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์ มีทศันคติ

ท่ีดีต่อธุรกิจ มีความกระตือรือร้นท่ีจะดาํเนินธุรกิจอย่างมีจุดมุ่งหมาย และส่ิงท่ีผูป้ระกอบการท่ีจะ

ประสบความสําเร็จคือการหมัน่ฝึกฝน และหาความรู้เพิ่มเติมเพื่อเพิ่มทกัษะในการทาํงาน แนะนาํ

ผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้ ฝึกอบรมและสอนคนในองคก์ร ดา้นวิธีการทาํงานท่ีมีอิทธิพลในการดาํเนิน

ธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ คือ มีการจดัประชุมย่อย เพื่อแนะนําโอกาสทางธุรกิจและสาธิต

วิธีการใช้ผลิตภณัฑ์ ทางบริษทัมีการจดัฝึกอบรมผูแ้ทนจาํหน่ายทั้งใหม่และเก่าให้มีประสิทธิภาพ

สูงสุด 
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  จะเห็นไดว้า่ การสร้างรายไดม้าจากการขายปลีก บริษทัผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพจึง

ทาํให้บริษทัสามารถดาํเนินธุรกิจได ้ซ่ึงเป็นพฤติกรรมของผูป้ระกอบการท่ีดี บริษทัธุรกิจขายตรงท่ี 

ผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ผลิตสินคา้ท่ีไดม้าตรฐาน ธุรกิจขายตรงก็สามารถรักษาช่ือเสียงของบริษทั

เอาไวไ้ด ้และทาํใหลู้กคา้ไม่เปล่ียนใจจากบริษทั  

  รุ่งทิพย ์คงมานะ (2549, บทคดัย่อ) ไดว้ิจยัเร่ือง ความสําเร็จของสมาชิกธุรกิจขาย

ตรงบริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จาํกดั ในจงัหวดัลพบุรี จาํแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

ลกัษณะการประกอบธุรกิจ ระยะเวลาในการเป็นสมาชิก รายไดต่้อเดือนและตาํแหน่งของสมาชิก

กลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาจาํนวน 370 คนโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล

และวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้สถิติเชิงสํารวจและโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติประกอบด้วยการหา

ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบ t-test สถิติทดสอบ F-test และ 

การทดสอบความแตกต่าง รายคู่ดว้ยวธีิการทดสอบของฟิชเชอร์ (LSD) ผลการวจิยัพบวา่  

การเปรียบเทียบความสําเร็จของสมาชิกธุรกิจขายตรง เม่ือจาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 

เพศชายกบัเพศหญิง มีความสําเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรงไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั เม่ือ

จาํแนกสมาชิกธุรกิจขายตรงท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา ลกัษณะการประกอบธุรกิจ ระยะเวลาการเป็น

สมาชิก รายได้ต่อเดือน และตาํแหน่งของสมาชิก มีความสําเร็จในการประกอบธุรกิจขายตรง

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญั เม่ือทดสอบความแตกต่างรายคู่ พบวา่สมาชิกทุกกลุ่มอายมีุความสาํเร็จ

แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ  ส่วนสมาชิกกลุ่มอายุ 30 - 40 ปี กับกลุ่มอายุ 41 - 50 ปีเท่านั้ น มี

ความสําเร็จไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญั สมาชิกธุรกิจขายตรงกลุ่มตาํแหน่งตํ่ากว่าโกลด์สตาร์ 

โกลดส์ตาร์ เมอร์คิวรีจูปิเตอร์ วนีสั แซทเทอรัน และพาราไดซ์ข้ึนไป มีความสําเร็จแตกต่างกนัอยา่ง

มีนยัสาํคญั ส่วนกลุ่มตาํแหน่งจูปิเตอร์กบักลุ่มตาํแหน่งวนีสั และกลุ่มตาํแหน่งวนีสักบักลุ่มตาํแหน่ง

แซทเทอร์นมีความสาํเร็จไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  จะเห็นได้ว่า เพศชายและเพศหญิงมีความสําเร็จไม่ต่างกัน อายุ ระดับการศึกษา 

ระยะเวลาการเป็นสมาชิก ตาํแหน่งสมาชิก มีความสําเร็จแตกต่างกนั เม่ือทดสอบความแตกต่างรายคู่ 

สมาชิกทุกกลุ่มอายุมีความสําเร็จแตกต่างกนั และสมาชิกกลุ่มอายุ 30 - 40 ปี กับกลุ่มอายุ 41 - 50 ปี 

มีความสําเร็จไม่แตกต่างกนั การทาํธุรกิจขายตรงทุกเพศสามารถประสบความสําเร็จไดเ้หมือน ๆ กนั 

อยูท่ี่ความถนดั ความสามารถของแต่ละท่าน 

  ชุมพล วีรชีวิน ( 2547 : 66-71) ได้วิจยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

ความสําเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรง ของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จาํกัด ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
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  1. ปัจจยัดา้นความรู้ของบุคลากรในด้านต่างๆ พบว่า ความรู้เก่ียวกบัเทคนิคการ

ขายในเร่ืองการวางแผนการนําเสนอผลิตภณัฑ์ล่วงหน้ามีความสําคญัมาก และความรู้เก่ียวกับ

พฤติกรรมลูกคา้สาํคญัในการตดัสินใจซ้ือมีความสาํคญัมาก 

  2. ปัจจยัดา้นวิธีการทาํงาน ดา้นต่าง ๆ พบว่า ดา้นกระบวนการขายสินคา้ในเร่ือง

การเสนอขายสินคา้มีความสาํคญัมาก 

  3. ปัจจยัดา้นการแกไ้ขปัญหาในการทาํงานดา้นต่าง ๆ พบวา่ การแกไ้ขปัญหา 

ท่ีเกิดข้ึนจากลูกคา้ในเร่ืองการสรุปขอ้ดี ขอ้เสีย และประโยชน์ของสินคา้มีความสาํคญัมาก และเร่ือง

บริษทัควรมีการจดัส่งผลิตภณัฑ์ถึงนักธุรกิจ และสมาชิกอย่างมีประสิทธิภาพมีความสําคญัมาก  

จึงเสนอวา่ผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น ท่ีตอ้งการประสบความสาํเร็จในธุรกิจขายตรง

แบบหลายชั้น ควรรับรู้เก่ียวกบักระบวนการขายผลิตภณัฑ์ให้ดีมี 7 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ การเสาะ

แสวงหาลูกค้า การประเมินลูกค้า การเตรียมตัวก่อนเข้าพบลูกค้า การเสนอขายผลิตภัณฑ ์ 

การจดัการกับข้อโต้แยง้ การปิดการขาย การติดตามผล นอกจากน้ีต้องรับรู้ ถึงเทคนิคการขาย

ผลิตภณัฑ์ เทคนิคการสร้างทีมงาน และการบริหารทีมงาน ซ่ึงส่วนหน่ึง ตอ้งไดรั้บความช่วยเหลือ

ดา้นคาํแนะนาํ ในการทาํงานท่ีถูกตอ้งจากแม่ทีมท่ีมีความรู้ความสามารถเพราะอาชีพขายตรงนั้นไม่

ใชก้ารขายผลิตภณัฑอ์ยา่งเดียวแต่ตอ้งสร้างทีม และบริหารทีมในองคก์ารดว้ย 

  จะเห็นได้ว่า ความรู้เก่ียวกับเทคนิคการขาย ความรู้เก่ียวกับพฤติกรรมลูกค้า 

กระบวนการขายสินคา้ การแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากลูกคา้ ประโยชน์ของสินคา้ และบริษทัควรมี

การจดัส่งผลิตภณัฑ์ มีความสําคญัมาก ผูป้ระกอบการควรรับรู้เก่ียวกบักระบวนการขายผลิตภณัฑ์

ให้ดี การทาํธุรกิจขายตรง บริษทัควรผลิตสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน และตอ้งสร้างทีมงานขาย

ใหมี้คุณภาพ รอบรู้ในเร่ืองของสินคา้ท่ีจะกระจายไปสู่ผูบ้ริโภค 

  ขจรศกัด์ิ วงษก์ลดั (2551, บทคดัยอ่) ไดว้จิยัเร่ือง กลยทุธ์สู่ความสาํเร็จของ 

ผูป้ระกอบการธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น ระดับ แพลตินัม ของบริษทั แอมเวย  ์(ประเทศไทย) 

จาํกดั กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัในองคป์ระกอบท่ีสําคญัท่ีสุด และมีความสัมพนัธ์

ต่อความสาํเร็จ คือ วธีิการปฎิบติังาน ซ่ึงเม่ือนาํมาพิจารณาจะเห็นไดว้า่ กระบวนการขายท่ีสาํคญันั้น 

ผูป้ระกอบการตอ้งใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีขายก่อนเสมอ เพื่อสร้างความมัน่ใจในตวัผลิตภณัฑ์ และตอ้งทาํ

การติดตามให้บริการผูบ้ริโภคเพื่อสร้างความประทบัใจในการบริการท่ีดี จากนั้นก็เป็นการสร้างทีม

ขาย โดยส่วนใหญ่คิดวา่ควรมีศูนยป์ระชุมฝึกอบรมนกัธุรกิจอิสระ (ABO) เป็นของตนเอง รองลงมา 

จะเป็นการรับรู้ ซ่ึงการรับรู้ท่ีสําคญัจะเก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ ซ่ึงตอ้งมีความซ่ือสัตย์

ต่อผูบ้ริโภค และเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์ การรับรู้ท่ีสําคญัรองลงมาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงควรศึกษาหา

ความรู้ในเร่ืองความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อร่างกาย และให้ความสําคญัในความประหยดั
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ของผลิตภัณฑ์สุดท้ายจะเป็นการแก้ปัญหาในการปฎิบติังาน โดยส่วนใหญ่ปัญหาจะเกิดจาก

ผูบ้ริโภคไม่มีความรู้ความเข้าใจ จึงจะแก้ปัญหาโดย สรุปข้อดี - ข้อเสีย และประโยชน์ของ

ผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคเสมอ และโดยการทดสอบคุณภาพผลิตภณัฑ์ให้ผูบ้ริโภคดู เพื่อสร้างความ

มัน่ใจในผลิตภณัฑ ์

  จะเห็นไดว้า่ ผูป้ระกอบการตอ้งใชผ้ลิตภณัฑก่์อน เพื่อสร้างความมัน่ใจ 

ในผลิตภณัฑ์ และติดตามให้บริการผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความประทบัใจ จากนั้นก็สร้างทีมงานขาย 

ควรมีศูนยฝึ์กอบรมนักธุรกิจอิสระเป็นของตนเอง บริษทัธุรกิจขายตรงเม่ือผลิตสินคา้ออกมาแล้ว 

ควรมีการทดลองใช้เพื่อให้ทราบผลท่ีแน่นอนอย่างชัดเจน และท่ีสําคญัสร้างทีมงานขายให้มี

คุณภาพ พร้อมท่ีจะลงพื้นท่ีในการขายสินคา้ กระจายสินคา้ไปสู่มือของผูบ้ริโภค 

  อญัชลิกา ศิริ (2553, บทคดัย่อ) ได้วิจยัเร่ือง ปัจจยัแห่งความสําเร็จของนกัธุรกิจ

อิสระภาคใต้:กรณีศึกษา บริษัท  ซูเลียน  (ประเทศไทย) จาํกัด ผลการวิจัยพบว่า มีผู ้ประสบ

ความสําเร็จร้อยละ 30 นบัวา่เป็นเกณฑ์ท่ีมาก เม่ือคิดอตัราส่วนจากจาํนวนตวัอยา่ง 200 ตวัอยา่งซ่ึง 

ผูท่ี้ประสบความสําเร็จระดับ DSM (ผูจ้ดัการขายระดบัเพชร) จะมีวิธีการโดย ส่วนใหญ่จะเป็น 

การสร้างรายไดจ้ากการขายปลีกและสร้างทีมงานโดยการเขา้พบผูมุ้่งหวงัโดยตรง และพบวา่เวลาท่ี

ใชใ้นการทาํธุรกิจซูเลียนต่อสัปดาห์ และการประชุมฝึกอบรมเพื่อการเรียนรู้ ขยายองค์กร มีผลต่อ

การประสบความสําเร็จในธุรกิจ ตลอดจนการสร้างความเช่ือมั่นในคุณภาพของสินค้า เพื่อ

เสริมสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร ก่อให้เกิดความมั่นใจเม่ือต้องนําเสนอแก่ลูกค้า ข้อเสนอแนะ

กล่าวคือ นกัธุรกิจอิสระควรส่งเสริมให้มีการสร้างรายไดโ้ดยการสร้างทีมงานให้มากข้ึน ทางบริษทั

ควรจะช้ีแจงและฝึกอบรม ระบบการเรียนรู้นําไปสู่ความสําเร็จเสริมสร้างทศันคติบวก ฝึกสาธิต

ผลิตภณัฑ์ให้ชาํนาญ ในส่วนของผลิตภณัฑ์ ควรเพิ่มบรรจุภณัฑ์ท่ีมีขนาดให้เลือกทั้งแบบพกพา 

และขนาดครอบครัว 

  จะเห็นไดว้่า ผูท่ี้ประสบความสําเร็จระดบั DSM มีวิธีการสร้างรายไดจ้ากการขาย

ปลีกและสร้างทีมงานโดยการเขา้พบผูมุ้่งหวงัโดยตรง เวลาท่ีใชใ้นการทาํธุรกิจซูเลียน การประชุม

ฝึกอบรม มีผลต่อการประสบความสําเร็จ การทาํธุรกิจขายตรงนั้น ควรเน้นในเร่ืองของการขาย

สินคา้ เพื่อสร้างรายไดใ้ห้กบัผูข้าย จากนั้นก็เนน้ในเร่ืองของการสร้างทีมงาน โดยการเดินเขา้ไปหา

ผูมุ้่งหวงัเพื่อชกัชวนให้มาร่วมทาํงานขายตรง บริษทัขายตรงควรจดัสถานท่ีบริการให้แก่นกัธุรกิจ

ขายตรง ในเร่ืองของการฝึกอบรมงานขาย และพฒันาศกัยภาพในการทาํธุรกิจขายตรง 

  วิไลวรรณ อิดศะ (2549, บทคดัยอ่) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จ

ของนกัขายในธุรกิจขายตรง อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการวจิยัพบวา่  
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  1. กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี รายได้ครัวเรือน

โดยเฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท ส่วนรายไดจ้ากอาชีพขายตรงต่อเดือนตํ่ากวา่ 10,000 บาท เม่ือ

พิจารณาสถานภาพ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นนักขายและมีโอกาสเข้ารับการฝึกอบรม

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง มากท่ีสุด และมีประสบการณ์ในงานขาย นอ้ยกวา่ 6 เดือน มีทีมงานเกิน 40 คน 

  2. ปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อความสําเร็จของนักขายในธุรกิจขายตรงด้านความ

ภาคภูมิใจ มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา คือ ด้านการมีโอกาสในการบริหาร ด้านโอกาสก้าวหน้าใน

ตาํแหน่งงาน ดา้นการยอมรับนบัถือ และดา้นความมัน่คงของงาน 

  3. ขอ้เสนอแนะของนกัขายในธุรกิจขายตรง อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ไดแ้ก่ 

   3.1 สมาชิกของแต่ละบริษัทยงัขาดความรู้ในการถ่ายทอดข้อมูลท่ีถูกต้องสู่

ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย 

   3.2 นกัขายตอ้งศึกษาและเรียนรู้ใหม้ากข้ึนโดยบริษทัควรจดัฝึกอบรมบ่อย ซ่ึงจะ

ส่งผลทาํใหน้กัขายมีความรู้ความสามารถในการทาํธุรกิจเพิ่มข้ึน 

   3.3 การขายตรงตอ้งมีความอดทน ขยนั และมีความตั้งใจทาํงานอยา่งต่อเน่ืองจึง

จะประสบความสาํเร็จ 

   3.4 คลงัสินคา้ท่ีสามารถบริการสินคา้ ให้แก่เครือข่ายแต่ละอาํเภอยงัไม่ได้รับ

ความสะดวกทาํให้เครือข่ายท่ีเป็นสมาชิกบางคนเลิกประกอบธุรกิจไป เน่ืองจากขาดความคล่องตวั

และสะดวกในการทาํธุรกิจ 

  จะเห็นไดว้า่ การทาํธุรกิจขายตรงนั้นนกัธุรกิจขายตรงส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงของวยั

กลางคนคือ 31 – 40 ปี รายไดจ้ากครัวเรือนและรายไดจ้ากอาชีพขายตรงตํ่ากว่า 10,000 บาท ความ

ภาคภูมิใจเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสาํเร็จ 

  วงศว์ริศ ทวีพงศธร (2548, บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความสําเร็จใน

การบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีของธุรกิจอิสระในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้

ในการศึกษาคน้ควา้ คือ นกัธุรกิจอิสระของบริษทัขาตรงท่ีใชแ้ผนการตลาดแบบไบนารีในเขตกทม. 

จาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติท่ีใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มูล คือค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานการวิเคราะห์ความแตกต่างใชก้ารหาค่า 

t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ใช ้LSD และ

การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน การวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติใช้

โปรแกรม spss ผลการศึกษาพบว่า นักธุรกิจอิสระท่ีบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในเขต

กรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มีอายุ 18 – 27 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญา
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ตรี มีลกัษณะการทาํธุรกิจเป็นงานประจาํไม่มีอาชีพอ่ืนควบคู่กนั และไม่มีรายไดอ่ื้นนอกจากรายได้

จากการขายตรง และพบวา่ 

  1. นกัธุรกิจอิสระท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีผลต่อความสําเร็จในการบริหารการตลาด

ขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  2. นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีผลต่อความสําเร็จในการบริหารการตลาด

ขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  3. นกัธุรกิจอิสระท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีผลต่อความสําเร็จในการบริหาร

การตลาดขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  4. นกัธุรกิจอิสระท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อความสําเร็จในการบริหารการตลาด

ขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  5. นกัธุรกิจอิสระท่ีมีรายได ้( ไม่รวมรายไดจ้ากการขายตรง ) แตกต่างกนัมีผลต่อ

ความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  6. นกัธุรกิจอิสระท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีผลต่อความสําเร็จในการบริหาร

การตลาดขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  7. นักธุรกิจอิสระท่ีมีลกัษณะการทาํธุรกิจแตกต่างกันมีผลต่อความสําเร็จในการ

บริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  8. ระยะเวลาในการทาํธุรกิจขายตรงแบบไบนารีมีความสมัพนัธ์กบัความสาํเร็จ 

ในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  9. ปัจจยัในการบริหารธุรกิจขายตรงดา้นการหาลูกคา้และสมาชิกใหม่มี 

ความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่ง 

มีนยัสาํคญั 

  10. ปัจจยัในการบริหารธุรกิจขายตรงด้านการพบปะลูกค้ามีความสัมพนัธ์กับ

ความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  11. ปัจจัยในการบริหารธุรกิจขายตรงด้านการขายทีมงานมีความสัมพันธ์กับ

ความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  12. ปัจจยัในการบริหารธุรกิจขายตรงด้านการสร้างทีมงานมีความสัมพนัธ์กับ

ความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  13. ปัจจยัในการบริหารธุรกิจขายตรงด้านการฝึกอบรมความรู้เก่ียวกบัสินค้ามี

ความสัมพนัธ์กบัความสําเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่งมี

นยัสาํคญั 



31 

  14. ปัจจยัในการบริหารธุรกิจขายตรงด้านการบริการเวลามีความสัมพันธ์กับ

ความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีในทิศทางเดียวกนัอยา่งมีนยัสาํคญั 

  จะเห็นไดว้า่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ มีความแตกต่างกนั ความสาํเร็จ 

ในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารีก็แตกต่างกนั การเขา้หาลูกคา้ การพบปะลูกคา้ และ 

การสร้างทีมงานมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จในการบริหารการตลาดขายตรงแบบไบนารี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงสาํรวจ เพื่อศึกษากลยทุธ์ท่ีมีผลต่อ 

ความสาํเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย โดยกาํหนดวธีิดาํเนินการวจิยั  

ประกอบไปดว้ย 4 หวัขอ้ ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 ประชากร ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ นกัธุรกิจยนิูซิต้ีในประเทศไทย 

 กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ นกัธุรกิจยนิูซิต้ีในประเทศไทย กาํหนดกลุ่ม 

ตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของคอแครน (Cochran , 1997 อา้งใน ธีรวฒิุ เอกะกุล, 2543) กรณีไม่ทราบ 

ขนาดประชากรท่ีแน่นอน และไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากร โดยใชสู้ตร 
 

 สูตร    

 

 n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

 p = สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร 

  กรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากร p = 0.5 

 e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมให้เกิดข้ึนได ้

 z = ค่า z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัสาํคญั 

  ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 95 % หรือระดบันยัสาํคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96 

  ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 99 % หรือระดบันยัสาํคญั 0.01 มีค่า Z = 2.58 
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 คาํนวณหาขนาดประชากร ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 % ความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้

เกิดข้ึนได ้5 % สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากบั 0.05 ขนาดของประชากรท่ีตอ้งการ 

 สูตร       

 n =   

  =  

   =  384.16   ≈  384  คน 

 

  ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณไดเ้ท่ากบั 384 คน แต่ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจาํนวน 400 คน 

โดยเก็บขอ้มูลจากนักธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย ด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ 2 ขั้นตอน คือแบบ

โควตา้และแบบบงัเอิญ ซ่ึงมีการเก็บขอ้มูลระหวา่งวนัท่ี 28 กนัยายน ถึง วนัท่ี 20 ตุลาคม พ.ศ. 2557 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล เป็นแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนตามกรอบแนวคิด

ของการวจิยั มี 3 ตอน ดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 เป็นคาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนท่ี 2 เป็นคาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์ท่ีมีต่อความสําเร็จ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นการทาํ

ให้ลูกค้ายอมรับในผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การสร้างรายได้ กลยุทธ์การชักชวน กลยุทธ์การติดต่อ 

ผูมุ้่งหวงั กลยุทธ์การนาํเสนอขอ้มูล กลยุทธ์การเลือกบริษทั กลยุทธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงาน 

กลยทุธ์การทาํใหส้ายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ กลยทุธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์ กลยทุธ์การใช้

ทีมงานสร้างความสาํเร็จ กลยทุธ์การวางเป้าหมายความสาํเร็จ และกลยทุธ์การวางแผนความสาํเร็จ  

 ตอนท่ี 3 เป็นคําถามท่ีเก่ียวข้องกับความสําเร็จท่ีได้รับ  ได้แก่ ความสําเร็จทั่วไป 

ความสําเร็จด้านอิสรภาพการเงิน  ความสําเร็จด้านอิสรภาพจากเวลา ความสําเร็จด้านบ้าน 

ความสําเร็จด้านรถ ความสําเร็จด้านช่ือเสียง ความสําเร็จด้านตาํแหน่ง ความสําเร็จด้านรางวลั

เกียรติยศ และความสาํเร็จดา้นภาพลกัษณ์ 
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 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ  

 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการประเมินคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ดงัน้ี 

 1. คน้ควา้รายละเอียดจากหนงัสือ 16Internet 16หอ้งสัมมนาในการอบรมนกัธุรกิจ คอร์ส 

พฒันานกัธุรกิจ แคมป์พฒันาศกัยภาพนกัธุรกิจ เอกสารทางวชิาการ ทฤษฎี แนวคิด และงานวจิยัท่ี 

เก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จในอาชีพขายตรง 

 2. ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถาม เม่ือศึกษาจนไดข้อ้มูลท่ีมากพอจึงสร้าง 

แบบสอบถาม 

 3. เม่ือสร้างแบบสอบถามเสร็จ นาํเสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญและอาจารยท่ี์ปรึกษา  

เพือ่ตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา  

 4. แกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถาม ตามท่ีผูเ้ช่ียวชาญและอาจารยท่ี์ปรึกษาแนะนาํ 

 5. นาํแบบสอบถามเสนอผูเ้ช่ียวชาญและอาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง ก่อนนาํไปใชจ้ริง 

 6. เม่ือแบบสอบถามผ่านแลว้ ไดท้าํการทดสอบเบ้ืองตน้ในกลุ่มของนักธุรกิจยูนิซิต้ี

ประเทศไทย จาํนวน 30 ชุด กับกลุ่มทดลองท่ีมีคุณสมบติัเหมือนกับกลุ่มตวัอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอยา่ง  

 7. หลงัจากไดท้ดสอบแบบสอบถามตามจาํนวนท่ีกาํหนดไว ้จึงนาํมาทดสอบหา 

ความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ ดว้ยวธีิการหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนดงัน้ี 

 3.1 ผูว้จิยัไดสุ่้มเลือกนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย ดว้ยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ 2  

ขั้นตอน คือแบบโควตา้ หลงัจากนั้นสุ่มแบบบงัเอิญ ไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 

 3.2 ผูว้จิยัแจกแบบสอบถามออกไปยงักลุ่มตวัอยา่ง  

 3.3 รวบรวมแบบสอบถาม เช็คความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและลงรหสั  

ประมวลผลทางสถิติ 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดป้ระมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทาง 

คอมพิวเตอร์ 

 4.1 แบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดน้าํ 

ขอ้มูลมาแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละ โดยแสดงขอ้มูลเป็นตารางและอธิบายเชิงพรรณนา 

ประกอบ 

 4.2 แบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จ ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลมาแจก 

แจงความถ่ี และหาค่าร้อยละ โดยแสดงขอ้มูลเป็นตารางและอธิบายเชิงพรรณนาประกอบ 

 4.3 แบบสอบถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสาํเร็จท่ีไดรั้บ ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลมาแจกแจง 

ความถ่ี และหาค่าร้อยละ โดยแสดงขอ้มูลเป็นตารางและอธิบายเชิงพรรณนาประกอบ 

 4.4 ผูว้จิยันาํขอ้มูลท่ีไดม้า หาความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์กบัความสาํเร็จในอาชีพ 

ขายตรง โดยคาํนวณหาค่าไคสแควร์ แสดงขอ้มูลเป็นตารางและอธิบายเชิงพรรณนาประกอบ 



บทที ่4  

ผลการวจิัย 

 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ท่ีมีผลต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรง

ของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย ผูใ้ห้ขอ้มูลไดก้รอกขอ้มูลลงแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด ผลจาก

การวเิคราะห์ขอ้มูล นาํเสนอโดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 

1. ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

2. ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูกลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จ 

3. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความสาํเร็จท่ีไดรั้บ 

4. หาความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์กบัความสาํเร็จ 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

1. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางท่ี 4.1 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

 

 

 เพศ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีจาํนวน 306 คน คิดเป็นร้อยละ 76.5 และเพศชายมีจาํนวน 94 คน คิดเป็น

ร้อยละ 23.5 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นผูห้ญิงมากกวา่ผูช้าย 

 

 

 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 94 23.5 

หญิง 306 76.5 
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ตารางท่ี 4.2  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุ  

 

อายุ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่บอก 10 2.5 

อาย ุ18 – 28 ปี 56 14.0 

อาย ุ29 – 39 ปี 165 41.2 

อาย ุ40 – 50 ปี 129 32.2 

อาย ุมากกวา่ 51 ปี 40 10.0 

 

 อายุ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ 

ส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่มระหวา่ง อาย ุ 29 – 39 ปี มีจาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.2 อยูใ่นกลุ่ม

ระหวา่ง อาย ุ40 – 50  ปี มีจาํนวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.2  อยูใ่นกลุ่มระหวา่ง อาย ุ18 – 28 ปี มี

จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 อยูใ่นกลุ่มระหวา่ง อาย ุมากกวา่51 ปี มีจาํนวน 40 คน คิดเป็น

ร้อยละ 10.0 และอยูใ่นกลุ่มท่ีไม่บอกอาย ุ มีจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่มระหวา่ง อาย ุ29 – 39 ปี 

 

ตารางท่ี 4.3 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 สูงสุด 

 

 ระดับการศึกษาสูงสุด ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบวา่ ส่วนใหญ่จะอยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาโทหรือมากกวา่ มีจาํนวน 183 คน 

คิดเป็นร้อยละ 45.8 อยู่ในระดบัการศึกษาตํ่ากวา่มธัยม มีจาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 อยูใ่น

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 อยูใ่นระดบัการศึกษาอาชีวศึกษา มี

จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และอยูใ่นกลุ่มท่ีไม่บอกระดบัการศึกษาสูงสุด มีจาํนวน 17 คน 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวน ร้อยละ 

ไม่บอก 17 4.2 

ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา 84 21.0 

อาชีวศึกษา 52 13.0 

ปริญญาตรี 64 16.0 

ปริญญาโทหรือมากกวา่ 183 45.8 
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คิดเป็นร้อยละ 4.2 จะเห็นไดว้่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะอยู่ในระดบัการศึกษาปริญญาโท

หรือมากกวา่ 

 

ตารางท่ี 4.4 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพหลกั 

 ในปัจจุบนั 

 

 

 อาชีพหลักในปัจจุบัน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่าส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีจาํนวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 

43.8 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน /ข้าราชการ มีจาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 

ประกอบอาชีพแม่บา้น มีจาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 และประกอบอาชีพนิสิต / นกัศึกษา มี

จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพธุรกิจ

ส่วนตวั 

 

ตารางท่ี 4.5 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานภาพการสมรส 

 

สถานภาพการสมรส จาํนวน ร้อยละ 

โสด 92 23.0 

สมรส 201 50.2 

หยา่ / หมา้ย 45 11.2 

แยกกนัอยู ่ 62 15.5 

 

 สถานภาพการสมรส ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 

400 คน พบว่าส่วนใหญ่อยู่ในสถานภาพสมรส มีจาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 อยู่ใน

สถานภาพโสด มีจาํนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 อยูใ่นสถานภาพแยกกนัอยู ่มีจาํนวน 62 คน 

อาชีพหลกัในปัจจุบัน จาํนวน ร้อยละ 

แม่บา้น 53 13.2 

นิสิต / นกัศึกษา 17 4.2 

พนกังานบริษทัเอกชน /ขา้ราชการ 155 38.8 

ธุรกิจส่วนตวั 175 43.8 
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คิดเป็นร้อยละ15.5 และอยูใ่นสถานภาพหยา่ / หมา้ย มีจาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 จะเห็นได้

วา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะอยูใ่นสถานภาพสมรส 

 

ตารางท่ี 4.6 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียจากงาน 

 ประจาํต่อเดือน 

 

 รายได้เฉลี่ยจากงานประจําต่อเดือน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่าส่วนใหญ่รายได้เฉล่ียจากงานประจาํอยู่ในกลุ่มของรายได ้

มากกวา่ 50,001 บาท ข้ึนไป มีจาํนวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 รายไดเ้ฉล่ียจากงานประจาํอยูใ่น

กลุ่มของรายได ้10,001 – 30,000 บาท มีจาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รายได้เฉล่ียจากงาน

ประจาํอยูใ่นกลุ่มของรายได ้30,001 – 50,000 บาท มีจาํนวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และรายได้

เฉล่ียจากงานประจาํอยู่ในกลุ่มของรายได ้ตํ่ากว่า 10,000 บาท มีจาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  

จะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียจากงานประจาํอยูใ่นกลุ่มของรายได ้มากกวา่ 

50,001 บาท ข้ึนไป 

 

ตารางท่ี 4.7 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย 

 จากธุรกิจขายตรงประจาํเดือน 

 

รายได้เฉลีย่จากธุรกจิขายตรงประจาํเดอืน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่บอก 28 7.0 

รายได ้ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 192 48.0 

รายได ้5,001 – 30,000 บาท 42 10.5 

รายได ้30,001 – 60,000 บาท 28 7.0 

รายได ้มากกวา่ 60,001 บาท ข้ึนไป 110 27.5 

 

รายได้เฉลีย่จากงานประจาํต่อเดอืน จาํนวน ร้อยละ 

รายได ้ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 34 8.5 

รายได ้10,001 – 30,000 บาท 136 34.0 

รายได ้30,001 – 50,000 บาท 84 21.0 

รายได ้มากกวา่ 50,001 บาท ข้ึนไป 146 36.5 
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 รายได้เฉลี่ยจากธุรกิจขายตรงประจําเดือน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่าส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขายตรงอยูใ่นกลุ่มของ

รายได ้ตํ่ากวา่ 5,000 บาท มีจาํนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.0 รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขายตรงอยูใ่น

กลุ่มของรายได ้มากกวา่ 60,001 บาท ข้ึนไป มีจาํนวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รายไดเ้ฉล่ียจาก

ธุรกิจขายตรงอยู่ในกลุ่มของรายได้ 5,001 – 30,000 บาท มีจาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 

รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขายตรงอยูใ่นกลุ่มของรายได ้30,001 – 60,000 บาท มีจาํนวน 28 คน คิดเป็น

ร้อยละ 7.0 และ รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขายตรงอยูใ่นกลุ่มของไม่บอกรายได ้มีจาํนวน 28 คน คิดเป็น

ร้อยละ 7.0 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขายตรงอยูใ่นกลุ่มของ

รายได ้ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 

 

ตารางท่ี 4.8 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามจาํนวนสมาชิก 

 ทั้งหมดในครอบครัว 

 

จาํนวนสมาชิกทั้งหมดในครอบครัว จาํนวน ร้อยละ 

ไม่บอก 12 3.0 

จาํนวน 2 คน 27 6.8 

จาํนวน 3 - 5 คน 272 68.0 

จาํนวน 6 – 10  คน 47 11.8 

จาํนวน มากกวา่ 11 คน 42 10.5 

      

 จํานวนสมาชิกทั้งหมดในครอบครัว ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ส่วนใหญ่สมาชิกในครอบครัวจาํนวน 3 - 5 คน มีจาํนวน 272 

คน คิดเป็นร้อยละ 68.0 สมาชิกในครอบครัวจาํนวน 6 – 10  คน มีจาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.8 สมาชิกในครอบครัวจาํนวน มากกวา่ 11 คน มีจาํนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 สมาชิกใน

ครอบครัวจาํนวน 2 คน มีจาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และสมาชิกในครอบครัวท่ีไม่บอก  

มีจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สมาชิกในครอบครัว

จาํนวน 3 - 5 คน 
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ตารางท่ี 4.9 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

 ของท่าน  

 

ลกัษณะทีอ่ยู่อาศัยของท่าน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่บอก 10 2.5 

บา้นพกัขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 12 3.0 

บา้นส่วนตวั 56 14.0 

บา้นเช่า 322 80.5 

 

 ลกัษณะที่อยู่อาศัยของท่าน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่าส่วนใหญ่ลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นเช่า มีจาํนวน 322 คน คิดเป็นร้อยละ 

80.5 ลกัษณะท่ีอยู่อาศยัเป็นบา้นส่วนตวั มีจาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0  ลกัษณะท่ีอยู่อาศยั

เป็นบา้นพกัขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 และไม่บอกลกัษณะท่ีอยู่

อาศยั มีจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลกัษณะท่ีอยู่

อาศยัเป็นบา้นเช่า 

 

ตารางท่ี 4.10 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระยะเวลา 

 ของการเป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรง 

 

ระยะเวลาของการเป็นสมาชิกในธุรกจิขายตรง จาํนวน ร้อยละ 

ไม่บอก 12 3.0 

ระยะเวลา นอ้ยกวา่ 1 ปี 151 37.8 

ระยะเวลา 1 – 3 ปี 62 15.5 

ระยะเวลา 4 – 6 ปี 61 15.2 

ระยะเวลามากกวา่ 6 ปี 114 28.5 

 

 ระยะเวลาของการเป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรง ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรงระยะเวลา  

นอ้ยกวา่ 1 ปี มีจาํนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 เป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรงระยะเวลามากกว่า 

6 ปี มีจาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 เป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรงระยะเวลา 1 – 3 ปี  มีจาํนวน 

62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 เป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรงระยะเวลา 4 – 6 ปี มีจาํนวน 61 คน คิดเป็น 
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ร้อยละ 15.2 และไม่บอกระยะเวลา มีจาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 จะเห็นไดว้า่ผูต้อบ 

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรงระยะเวลา นอ้ยกวา่ 1 ปี 

 

2. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์ทีม่ต่ีอความสําเร็จ 

 

ตารางท่ี 4.11 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์ดา้นการทาํใหลู้กคา้ยอมรับในผลิตภณัฑ ์

 

กลยุทธ์ด้านการทาํให้ลูกค้ายอมรับในผลติภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 10 2.5 

สร้างความน่าเช่ือถือใหผ้ลิตภณัฑ ์ 155 38.8 

รับประกนัผลการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 37 9.2 

สร้างยอดขายใหผ้ลิตภณัฑ ์ 79 19.8 

 แจกผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ทดลองใช ้ 119 29.8 

 

 กลยุทธ์ด้านการทําให้ลูกค้ายอมรับในผลิตภัณฑ์ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ 

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่า สร้างความน่าเช่ือถือให้ผลิตภณัฑ์ มีจาํนวน 155 คน  

คิดเป็นร้อยละ38.8  แจกผลิตภณัฑ์ให้ลูกคา้ทดลองใช้ มีจาํนวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 สร้าง

ยอดขายใหผ้ลิตภณัฑ ์มีจาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 รับประกนัผลการใชผ้ลิตภณัฑ์ มีจาํนวน 

37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 และไม่ใหข้อ้มูล มีจาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุด

คือ สร้างความน่าเช่ือถือใหผ้ลิตภณัฑ ์ 

 

ตารางท่ี 4.12  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การสร้างรายได ้

 

กลยุทธ์การสร้างรายได้ จาํนวน ร้อยละ 

สร้างยอดขายในผลิตภณัฑ ์ 144 36.0 

สร้างทีมและขยายทีมงาน 120 30.0 

พฒันาบุคลากรในสายงาน 60 15.0 

พฒันาระบบการทาํงานของทีม 76 19.0 

 

 กลยุทธ์การสร้างรายได้ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบวา่ สร้างยอดขายในผลิตภณัฑ ์มีจาํนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 สร้างทีมและ
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ขยายทีมงาน มีจาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 พฒันาระบบการทาํงานของทีม มีจาํนวน 76 คน 

คิดเป็นร้อยละ 19 และพฒันาบุคลากรในสายงาน มีจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 จะเห็นไดว้่า

ค่าสูงสุดคือ สร้างยอดขายในผลิตภณัฑ ์

 

ตารางท่ี 4.13  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การชกัชวน 

 

กลยุทธ์การชักชวน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 24 6.0 

การขายฝัน 53 13.2 

การช่วยเหลือผูค้น 175 43.8 

การจูงใจ 33 8.2 

ความโดดเด่นของแผนการตลาด 115 28.8 

  

 กลยุทธ์การชักชวน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 

400 คน พบว่า การช่วยเหลือผูค้น มีจาํนวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 ความโดดเด่นของแผนการ

ตลาด มีจาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 การขายฝัน มีจาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 การจูงใจ 

มีจาํนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 และไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 จะเห็นได้ว่า

ค่าสูงสุดคือ การช่วยเหลือผูค้น 

 

ตารางท่ี 4.14  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การติดต่อผูมุ้่งหวงั  

 

กลยุทธ์การตดิต่อผู้มุ่งหวงั จาํนวน ร้อยละ 

การพดูคุยกลุ่มใหญ่ 61 15.2 

การพดูคุยกลุ่มยอ่ย 23 5.8 

การพดูคุยทางโทรศพัท ์ 21 5.2 

การพดูคุยตวัต่อตวั 295 73.8 
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 กลยุทธ์การติดต่อผู้มุ่งหวัง ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน 400 คน พบวา่ การพูดคุยตวัต่อตวั มีจาํนวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 73.8 การพูดคุยกลุ่มใหญ่  

มีจาํนวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 การพูดคุยกลุ่มย่อย มีจาํนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8  การและ

พดูคุยทางโทรศพัท ์มีจาํนวน 21  คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ การพดูคุยตวัต่อตวั 

 

ตารางท่ี 4.15  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การนาํเสนอขอ้มูล 

 

กลยุทธ์การนําเสนอข้อมูล จาํนวน ร้อยละ 

แนะนาํระบบของธุรกิจขายตรง 114 28.5 

ใหข้อ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบัธุรกิจขายตรง 165 41.2 

สร้างโอกาสทางธุรกิจ 121 30.2 

ใหข้อ้มูลและรายละเอียดของสินคา้ 0 0 

 

 กลยุทธ์การนําเสนอข้อมูล ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่า ให้ขอ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบัธุรกิจขายตรง มีจาํนวน 165 คน คิดเป็น

ร้อยละ 41.2 สร้างโอกาสทางธุรกิจ มีจาํนวน 121  คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 แนะนาํระบบของธุรกิจ

ขายตรง มีจาํนวน 114  คน คิดเป็นร้อยละ 28.5  และ ให้ขอ้มูลและรายละเอียดของสินคา้ มีจาํนวน 

0  คน คิดเป็นร้อยละ 0  จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ ใหข้อ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบัธุรกิจขายตรง 

 

ตารางท่ี 4.16  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การเลือกบริษทั 

 

กลยุทธ์การเลอืกบริษัท จาํนวน ร้อยละ 

มีช่ือเสียงท่ีโด่งดงั 34 8.5 

การใหผ้ลตอบแทน 206 51.5 

มีความมัน่คง 85 21.2 

มีความน่าเช่ือถือ 75 18.8 

 

 กลยุทธ์การเลอืกบริษัท ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน 400 คน พบวา่ การใหผ้ลตอบแทน มีจาํนวน 206  คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 มีความมัน่คง  
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มีจาํนวน 85  คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 มีความน่าเช่ือถือ มีจาํนวน 75  คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 มีและ 

ช่ือเสียงท่ีโด่งดงั มีจาํนวน 34  คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ การใหผ้ลตอบแทน 

 

ตารางท่ี 4.17  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงาน 

 

กลยุทธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงาน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 18 4.5 

การศึกษาผา่นส่ือต่าง ๆ 34 8.5 

การบรรยาย 86 21.5 

การสมัมนา 127 31.8 

การสร้างสถานการณ์จาํลอง 135 33.8 

 

 กลยุทธ์การถ่ายทอดระบบการทํางาน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ การสร้างสถานการณ์จาํลอง มีจาํนวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 

33.8 การสัมมนา มีจาํนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 การบรรยาย มีจาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 

21.5 การศึกษาผา่นส่ือต่าง ๆ มีจาํนวน 34  คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 และ ไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 18 คน 

คิดเป็นร้อยละ 4.5 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ การสร้างสถานการณ์จาํลอง 

 

ตารางท่ี 4.18  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การทาํใหส้ายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ 

 

กลยุทธ์การทาํให้สายงานเข้าใจหลกัของธุรกจิ จาํนวน ร้อยละ 

การอธิบายหลกัการของธุรกิจ 236 59.0 

การพบผูส้าํเร็จ 100 25.0 

การใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์ 0 0 

การอยูใ่นบรรยากาศการสมัมนา 64 16.0 

 

 กลยุทธ์การทาํให้สายงานเข้าใจหลกัของธุรกจิ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ  

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ การอธิบายหลกัการของธุรกิจ มีจาํนวน 236 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 59 การพบผูส้าํเร็จ มีจาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 การอยูใ่นบรรยากาศการสัมมนา 
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มีจาํนวน 64  คน คิดเป็นร้อยละ 16 และการใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์มีจาํนวน 0  คน คิดเป็นร้อยละ 0 จะเห็น 

ไดว้า่ค่าสูงสุดคือ การอธิบายหลกัการของธุรกิจ 

 

ตารางท่ี 4.19  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์ 

 

กลยุทธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 8 2.0 

การทาํงานตวัต่อตวั 82 20.5 

การฝึกอบรมหลาย ๆ วธีิ 206 51.5 

การไปเรียนรู้กบัผูท่ี้สาํเร็จ 104 26.0 

การศึกษาจากส่ือต่าง ๆ 0 0 

  

 กลยุทธ์การพัฒนาสายงานสปอนเซอร์ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่า การฝึกอบรมหลาย ๆ วิธี มีจาํนวน 206  คน คิดเป็นร้อยละ 

51.5 การไปเรียนรู้กบัผูท่ี้สําเร็จ มีจาํนวน 104  คน คิดเป็นร้อยละ 26 การทาํงานตวัต่อตวั มีจาํนวน 

82  คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 ไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 8  คน คิดเป็นร้อยละ 2 และการศึกษาจากส่ือ 

ต่าง ๆ มีจาํนวน 0  คน คิดเป็นร้อยละ 0 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ การฝึกอบรมหลาย ๆ วธีิ 

 

ตารางท่ี 4.20 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จ 

 

กลยุทธ์การใช้ทมีงานสร้างความสําเร็จ จาํนวน ร้อยละ 

มีรากฐานท่ีมัน่คง 87 21.8 

มีเป้าหมายของความสาํเร็จท่ีชดัเจน 184 46.0 

มีพลงัในการทาํงาน 113 28.2 

มีวงลอ้ท่ีจะขบัเคล่ือนไปสู่ความสาํเร็จ 16 4.0 

  

 กลยุทธ์การใช้ทีมงานสร้างความสําเร็จ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ มีเป้าหมายของความสําเร็จท่ีชดัเจน มีจาํนวน 184  คน คิดเป็น
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ร้อยละ 46 มีพลงัในการทาํงาน มีจาํนวน 113  คน คิดเป็นร้อยละ 28.2 มีรากฐานท่ีมัน่คง มีจาํนวน 

87  คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 และ มีวงลอ้ท่ีจะขบัเคล่ือนไปสู่ความสําเร็จ มีจาํนวน 16 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 4 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ มีเป้าหมายของความสาํเร็จท่ีชดัเจน 

 

ตารางท่ี 4.21  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การวางเป้าหมายความสาํเร็จ 

 

 

 กลยุทธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ  

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ ทีมงานประสบความสาํเร็จเหมือนกนั มีจาํนวน 160  คน 

คิดเป็นร้อยละ 40 ทาํงานเป็นระบบเดียวกนั มีจาํนวน 125  คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 ประหยดัเวลา 

ในการทาํงาน มีจาํนวน 68  คน คิดเป็นร้อยละ 17 ทาํให้ความสําเร็จมาถึงเร็วข้ึน มีจาํนวน 37 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.2 และ ไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 10  คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 จะเห็นไดว้่าค่าสูงสุดคือ 

ทีมงานประสบความสาํเร็จเหมือนกนั 

 

ตารางท่ี 4.22 แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของกลยทุธ์การวางแผนความสาํเร็จ 

 

กลยุทธ์การวางแผนความสําเร็จ จาํนวน ร้อยละ 

มีความมัน่คงในการทาํงาน 33 8.2 

ใหค้วามปลอดภยัต่อการวางแผนงาน 86 21.5 

เป็นหลกัฐานความแม่นยาํ 58 14.5 

ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย 223 55.8 

 

 กลยุทธ์การวางแผนความสําเร็จ ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบ 

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย มีจาํนวน 223  คน คิดเป็น 

กลยุทธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 10 2.5 

ประหยดัเวลาในการทาํงาน 68 17.0 

ทาํใหค้วามสาํเร็จมาถึงเร็วข้ึน 37 9.2 

ทาํงานเป็นระบบเดียวกนั 125 31.2 

ทีมงานประสบความสาํเร็จเหมือนกนั 160 40.0 
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ร้อยละ 55.8 ให้ความปลอดภยัต่อการวางแผนงาน มีจาํนวน 86  คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 เป็นหลกัฐาน

ความแม่นยาํ มีจาํนวน 58  คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และมีความมัน่คงในการทาํงาน มีจาํนวน 33  คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.2 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย 

 

ตารางท่ี 4.23  สรุปผลการวเิคราะห์ของกลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จ 

 

กลยุทธ์ด้านการทาํให้ลูกค้ายอมรับในผลติภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 10 2.5 

สร้างความน่าเช่ือถือใหผ้ลิตภณัฑ ์ 155 38.8 

รับประกนัผลการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 37 9.2 

สร้างยอดขายใหผ้ลิตภณัฑ ์ 79 19.8 

 แจกผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ทดลองใช ้ 119 29.8 

กลยุทธ์การสร้างรายได้   

สร้างยอดขายในผลิตภณัฑ ์ 144 36.0 

สร้างทีมและขยายทีมงาน 120 30.0 

พฒันาบุคลากรในสายงาน 60 15.0 

พฒันาระบบการทาํงานของทีม 76 19.0 

กลยุทธ์การชักชวน   

ไม่ใหข้อ้มูล 24 6.0 

การขายฝัน 53 13.2 

การช่วยเหลือผูค้น 175 43.8 

การจูงใจ 33 8.2 

ความโดดเด่นของแผนการตลาด 115 28.8 

กลยุทธ์การตดิต่อผู้มุ่งหวงั   

การพดูคุยกลุ่มใหญ่ 61 15.2 

การพดูคุยกลุ่มยอ่ย 23 5.8 

การพดูคุยทางโทรศพัท ์ 21 5.2 

การพดูคุยตวัต่อตวั 295 73.8   

กลยุทธ์การนําเสนอข้อมูล   

แนะนาํระบบของธุรกิจขายตรง 114 28.5 

ใหข้อ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบัธุรกิจขายตรง 165 41.2 

สร้างโอกาสทางธุรกิจ 121 30.2 

ใหข้อ้มูลและรายละเอียดของสินคา้ 0 0 
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ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 

 

 
 
 

กลยุทธ์ด้านการทาํให้ลูกค้ายอมรับในผลติภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

กลยุทธ์การเลอืกบริษัท   

มีช่ือเสียงท่ีโด่งดงั 34 8.5 

การใหผ้ลตอบแทน 206 51.5 

มีความมัน่คง 85 21.2 

มีความน่าเช่ือถือ 75 18.8 

กลยุทธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงาน   

ไม่ใหข้อ้มูล 18 4.5 

การศึกษาผา่นส่ือต่าง ๆ 34 8.5 

การบรรยาย 86 21.5 

การสมัมนา 127 31.8 

การสร้างสถานการณ์จาํลอง 135 33.8 

กลยุทธ์การทาํให้สายงานเข้าใจหลกัของธุรกจิ   

การอธิบายหลกัการของธุรกิจ 236 59.0 

การพบผูส้าํเร็จ 100 25.0 

การใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์ 0 0 

การอยูใ่นบรรยากาศการสมัมนา 64 16.0 

กลยุทธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์   

ไม่ใหข้อ้มูล 8 2.0 

การทาํงานตวัต่อตวั 82 20.5 

การฝึกอบรมหลาย ๆ วธีิ 206 51.5 

การไปเรียนรู้กบัผูท่ี้สาํเร็จ 104 26.0 

การศึกษาจากส่ือต่าง ๆ 0 0 

กลยุทธ์การใช้ทมีงานสร้างความสําเร็จ   

มีรากฐานท่ีมัน่คง 87 21.8 

มีเป้าหมายของความสาํเร็จท่ีชดัเจน 184 46.0 

มีพลงัในการทาํงาน 113 28.2 

มีวงลอ้ท่ีจะขบัเคล่ือนไปสู่ความสาํเร็จ 16 4.0 
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ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 

 

 

 กล่าวโดยสรุปกลยทุธ์ท่ีมีผลต่อความสาํเร็จ คือ 1. กลยทุธ์ในการติดต่อผูมุ้่งหวงั  

โดยเน้นการพูดคุยตวัต่อตวั  2. กลยุทธ์การทาํให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ โดยเน้นการอธิบาย

หลกัการของธุรกิจ 3. กลยุทธ์การวางแผนความสําเร็จ โดยเนน้ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย 

4. กลยุทธ์การเลือกบริษทั โดยเน้นการให้ผลตอบแทน 5. กลยุทธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์ 

โดยเนน้การฝึกอบรมหลาย ๆ วธีิ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลยุทธ์ด้านการทาํให้ลูกค้ายอมรับในผลติภณัฑ์ จาํนวน ร้อยละ 

กลยุทธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จ   

ไม่ใหข้อ้มูล 10 2.5 

ประหยดัเวลาในการทาํงาน 68 17.0 

ทาํใหค้วามสาํเร็จมาถึงเร็วข้ึน 37 9.2 

ทาํงานเป็นระบบเดียวกนั 125 31.2 

ทีมงานประสบความสาํเร็จเหมือนกนั 160 40.0 

กลยุทธ์การวางแผนความสําเร็จ   

มีความมัน่คงในการทาํงาน 33 8.2 

ใหค้วามปลอดภยัต่อการวางแผนงาน 86 21.5 

เป็นหลกัฐานความแม่นยาํ 58 14.5 

ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย 223 55.8 
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3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูลความสําเร็จทีไ่ด้รับ 

 

ตารางท่ี 4.24  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จทัว่ไป 

 

ความสําเร็จทัว่ไป จาํนวน ร้อยละ 

อิสรภาพทางดา้นการเงิน 144 36.0 

อิสรภาพทางดา้นเวลา 63 15.8 

บา้น รถ และส่ิงอาํนวยความสะดวก 104 26.0 

ช่ือเสียง ตาํแหน่ง และเกียรติยศ 89 22.2 

 

 ความสําเร็จทั่วไป ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 

400 คน พบวา่อิสรภาพทางดา้นการเงิน มีจาํนวน 144  คน คิดเป็นร้อยละ 36 บา้น รถ และส่ิงอาํนวย

ความสะดวก มีจาํนวน 104  คน คิดเป็นร้อยละ 26 ช่ือเสียง ตาํแหน่ง และเกียรติยศ มีจาํนวน 89  คน 

คิดเป็นร้อยละ 22.2  และอิสรภาพทางดา้นเวลา มีจาํนวน 63  คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 จะเห็นไดว้่า

ค่าสูงสุดคือ อิสรภาพทางดา้นการเงิน 

 

ตารางท่ี 4.25  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นอิสรภาพการเงิน 

 

ความสําเร็จด้านอสิรภาพการเงนิ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 10 2.5 

อิสระในการใชเ้งิน 94 23.5 

ความสามารถในการใชเ้งิน 94 23.5 

ความสะดวกสบายในการใชเ้งิน 95 23.8 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกในชีวติ 107 26.8 

 

 ความสําเร็จด้านอิสรภาพการเงิน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผู ้ตอบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่า ส่ิงอาํนวยความสะดวกในชีวิต มีจาํนวน 107 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 26.8 ความสะดวกสบายในการใชเ้งิน มีจาํนวน 95  คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 ความสามารถใน

การใชเ้งิน มีจาํนวน 94  คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 อิสระในการใชเ้งิน มีจาํนวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 
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23.5 และไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 10  คน คิดเป็นร้อยละ2.5 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ ส่ิงอาํนวยความ

สะดวกในชีวติ  

 

ตารางท่ี 4.26  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นอิสรภาพจากเวลา 

 

ความสําเร็จด้านอสิรภาพจากเวลา จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 7 1.8 

ความไร้กงัวลเร่ืองการทาํงาน 31 7.8 

คืนเวลาและความสุขใหก้บัครอบครัว 89 22.2 

ความไร้กงัวลเร่ืองเวลา 54 13.5 

อิสระในการใชชี้วติ 219 54.8 

 

 ความสําเร็จด้านอิสรภาพจากเวลา ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผู ้ตอบ

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบว่า อิสระในการใช้ชีวิต มีจาํนวน 219  คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 คืน

เวลาและความสุขให้กับครอบครัว มีจาํนวน 89  คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 ความไร้กังวลเร่ืองเวลา 

มีจาํนวน 54  คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ความไร้กงัวลเร่ืองการทาํงาน มีจาํนวน 31  คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 

และ ไม่ใหข้อ้มูล มีจาํนวน 7  คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ อิสระในการใชชี้วติ 

 

ตารางท่ี 4.27  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นบา้น 

 

ความสําเร็จด้านบ้าน จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหค้าํตอบ 14 3.5 

บา้นหรูหรา 64 16.0 

บา้นท่ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน 93 23.2 

บา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี 222 55.5 

บา้นท่ีอยูใ่นสงัคมไฮโซ 7 1.8 

 

 ความสําเร็จด้านบ้าน  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถาม 

จาํนวน 400 คน พบวา่ บา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี มีจาํนวน 222  คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 บา้นท่ีมี 
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ส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน มีจาํนวน 93  คน คิดเป็นร้อยละ 23.2 บา้นหรูหรา มีจาํนวน 64 คน  

คิดเป็นร้อยละ 16 ไม่ใหค้าํตอบมีจาํนวน 14  คน คิดเป็นร้อยละ 3.5  และบา้นท่ีอยูใ่นสังคมไฮโซ  

มีจาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 จะเห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ บา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี 

 

ตารางท่ี 4.28  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นรถ 

 

ความสําเร็จด้านรถ จาํนวน ร้อยละ 

รถท่ีมีราคาสูงมาก 38 9.5 

รถสไตลท่ี์หรูหรา 52 13.0 

รถท่ีมียีห่อ้โด่งดงั 88 22.0 

รถท่ีเสริมราศีใหก้บัเจา้ของ 222 55.5 

  

 ความสําเร็จด้านรถ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 

400 คน พบวา่ รถท่ีเสริมราศีใหก้บัเจา้ของ มีจาํนวน 222  คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 รถท่ีมียีห่อ้โด่งดงั 

มีจาํนวน 88  คน คิดเป็นร้อยละ 22 รถสไตลท่ี์หรูหรา มีจาํนวน 52  คน คิดเป็นร้อยละ 13 และ รถท่ี

มีราคาสูงมาก มีจาํนวน 38  คน คิดเป็นร้อยละ9.5 เห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ รถท่ีเสริมราศีใหก้บัเจา้ของ 

 

ตารางท่ี 4.29  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นช่ือเสียง 

 

ความสําเร็จด้านช่ือเสียง จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 14 3.5 

การเคารพยกยอ่ง 101 25.2 

การใหเ้กียรติจากเพ่ือนสมาชิกขายตรงดว้ยกนั 53 13.2 

ไดรั้บเกียรติเป็นคนสาํคญัในธุรกิจ 136 34.0 

ความอบอุ่น มีคนอยากเขา้ใกล ้ 96 24.0 

 

 ความสําเร็จด้านช่ือเสียง ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่า ได้รับเกียรติเป็นคนสําคัญในธุรกิจ มีจาํนวน 136  คน คิดเป็นร้อยละ 34  

การเคารพยกย่อง มีจาํนวน 101  คน คิดเป็นร้อยละ25.2 ความอบอุ่น มีคนอยากเขา้ใกล้ มีจาํนวน 96  

คน คิดเป็นร้อยละ 24 การให้เกียรติจากเพื่อนสมาชิกขายตรงดว้ยกนั มีจาํนวน 53  คน คิดเป็นร้อยละ 
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13.2 และ ไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 14  คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 เห็นไดว้่าค่าสูงสุดคือไดรั้บเกียรติเป็นคน

สาํคญัในธุรกิจ 

 

ตารางท่ี 4.30  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นตาํแหน่ง 

 

ความสําเร็จด้านตาํแหน่ง จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 15 3.8 

ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน 138 34.5 

การยอมรับจากสงัคม 61 15.2 

ไดรั้บเกียรติจากสมาชิกขายตรง 60 15.0 

ความเช่ือมัน่ในความสามารถ 126 31.5 

 

 ความสําเร็จด้านตําแหน่ง  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสํารวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่า ความมั่นคงในหน้าท่ีการงาน มีจาํนวน 138  คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 ความ

เช่ือมัน่ในความสามารถ มีจาํนวน 126  คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 การยอมรับจากสังคม มีจาํนวน 61 คน 

คิดเป็นร้อยละ 15.2 ได้รับเกียรติจากสมาชิกขายตรง มีจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 และ ไม่ให้

ขอ้มลู มีจาํนวน 15  คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 เห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน 

 

ตารางท่ี 4.31  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นรางวลัเกียรติยศ 

 

ความสําเร็จด้านรางวลัเกยีรตยิศ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 15 3.8 

การยอมรับจากลูกคา้ 134 33.5 

เพ่ิมความปลอดภยัในการทาํงาน 57 14.2 

มีพลงัและกาํลงัใจในการขยายทีม 97 24.2 

สร้างและขยายทีมไดอ้ยา่งรวดเร็ว 97 24.2 

 

 ความสําเร็จด้านรางวลัเกยีรติยศ  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบ 

แบบสอบถามจาํนวน 400 คน พบวา่ การยอมรับจากลูกคา้ มีจาํนวน 134  คน คิดเป็นร้อยละ 33.5  

สร้างและขยายทีมไดอ้ยา่งรวดเร็ว มีจาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.2 มีพลงัและกาํลงัใจ 
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ในการขยายทีม มีจาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.2 เพิ่มความปลอดภยัในการทาํงาน มีจาํนวน 57 คน 

คิดเป็นร้อยละ 14.2  และไม่ให้ขอ้มูล มีจาํนวน 15  คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 เห็นได้ว่าค่าสูงสุดคือ  

การยอมรับจากลูกคา้ 

 

ตารางท่ี 4.32  แจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความสาํเร็จดา้นภาพลกัษณ์  

 

ความสําเร็จด้านภาพลกัษณ์ จาํนวน ร้อยละ 

เพ่ิมความมัน่ใจใหก้บันกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่ท่ีถูกชกัชวนมา 48 12.0 

เป็นหลกัฐานของการประสบความสาํเร็จใหก้บัธุรกิจ 199 49.8 

นกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่มีพ้ืนท่ีในการฟังมากข้ึน 25 6.2 

เป็นเคร่ืองยนืยนัถึงความมัน่คงในธุรกิจขายตรง 128 32.0 

  

 ความสําเร็จด้านภาพลกัษณ์ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากการสาํรวจ ผูต้อบแบบสอบถาม

จาํนวน 400 คน พบว่า เป็นหลักฐานของการประสบความสําเร็จให้กบัธุรกิจ มีจาํนวน 199 คน  

คิดเป็นร้อยละ 49.8 เป็นเคร่ืองยืนยนัถึงความมัน่คงในธุรกิจขายตรง มีจาํนวน 128 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 32  เพิ่มความมัน่ใจให้กบันกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่ท่ีถูกชกัชวนมา มีจาํนวน 48 คน คิดเป็น

ร้อยละ 12 และนกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่มีพื้นท่ีในการฟังมากข้ึน มีจาํนวน 25  คน คิดเป็นร้อยละ 

6.2 เห็นไดว้า่ค่าสูงสุดคือ เป็นหลกัฐานของการประสบความสาํเร็จใหก้บัธุรกิจ 

 

ตารางท่ี 4.33  สรุปผลการวเิคราะห์ของความสาํเร็จท่ีไดรั้บ 

 

ความสําเร็จทัว่ไป จาํนวน ร้อยละ 

อิสรภาพทางดา้นการเงิน 144 36.0 

อิสรภาพทางดา้นเวลา 63 15.8 

บา้น รถ และส่ิงอาํนวยความสะดวก 104 26.0 

ช่ือเสียง ตาํแหน่ง และเกียรติยศ 89 22.2 
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ตารางท่ี 4.33  (ต่อ) 

 

ความสําเร็จด้านอสิรภาพการเงนิ จาํนวน ร้อยละ 

ไม่ใหข้อ้มูล 10 2.5 

อิสระในการใชเ้งิน 94 23.5 

ความสามารถในการใชเ้งิน 94 23.5 

ความสะดวกสบายในการใชเ้งิน 95 23.8 

ส่ิงอาํนวยความสะดวกในชีวติ 107 26.8 

ความสําเร็จด้านอสิรภาพจากเวลา   

ไม่ใหข้อ้มูล 7 1.8 

ความไร้กงัวลเร่ืองการทาํงาน 31 7.8 

คืนเวลาและความสุขใหก้บัครอบครัว 89 22.2 

ความไร้กงัวลเร่ืองเวลา 54 13.5 

อิสระในการใชชี้วติ 219 54.8 

ความสําเร็จด้านบ้าน   

ไม่ใหค้าํตอบ 14 3.5 

บา้นหรูหรา 64 16.0 

บา้นท่ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน 93 23.2 

บา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี 222 55.5 

บา้นท่ีอยูใ่นสงัคมไฮโซ 7 1.8 

ความสําเร็จด้านรถ   

รถท่ีมีราคาสูงมาก 38 9.5 

รถสไตลท่ี์หรูหรา 52 13.0 

รถท่ีมียีห่อ้โด่งดงั 88 22.0 

รถท่ีเสริมราศีใหก้บัเจา้ของ 222 55.5 
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ตารางท่ี 4.33  (ต่อ) 

 

ความสําเร็จด้านช่ือเสียง   

ไม่ใหข้อ้มูล 14 3.5 

การเคารพยกยอ่ง 101 25.2 

การใหเ้กียรติจากเพ่ือนสมาชิกขายตรงดว้ยกนั 53 13.2 

ไดรั้บเกียรติเป็นคนสาํคญัในธุรกิจ 136 34.0 

ความอบอุ่น มีคนอยากเขา้ใกล ้ 96 24.0 

ความสําเร็จด้านตาํแหน่ง   

ไม่ใหข้อ้มูล 15 3.8 

ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน 138 34.5 

การยอมรับจากสงัคม 61 15.2 

ไดรั้บเกียรติจากสมาชิกขายตรง 60 15.0 

ความเช่ือมัน่ในความสามารถ 126 31.5 

ความสําเร็จด้านรางวลัเกยีรตยิศ   

ไม่ใหข้อ้มูล 15 3.8 

การยอมรับจากลูกคา้ 134 33.5 

เพ่ิมความปลอดภยัในการทาํงาน 57 14.2 

มีพลงัและกาํลงัใจในการขยายทีม 97 24.2 

สร้างและขยายทีมไดอ้ยา่งรวดเร็ว 97 24.2 

ความสําเร็จด้านภาพลกัษณ์   

เพ่ิมความมัน่ใจใหก้บันกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่ท่ีถูกชกัชวนมา 48 12.0 

เป็นหลกัฐานของการประสบความสาํเร็จใหก้บัธุรกิจ 199 49.8 

นกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่มีพ้ืนท่ีในการฟังมากข้ึน 25 6.2 

เป็นเคร่ืองยนืยนัถึงความมัน่คงในธุรกิจขายตรง 128 32.0 

  

 กล่าวโดยสรุปความสาํเร็จท่ีไดรั้บคือ  1. ความสําเร็จดา้นรถ ท่ีเนน้รถท่ีเสริมราศีให้กบั

เจา้ของ 2. ความสําเร็จดา้นบา้น ท่ีเนน้บา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี 3. ความสําเร็จดา้นอิสรภาพจาก
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เวลา ท่ีเน้นอิสระในการใชชี้วติ 4. ความสําเร็จดา้นภาพลกัษณ์ ท่ีเนน้เป็นหลกัฐานของการประสบ

ความสาํเร็จใหก้บัธุรกิจ 5. ความสาํเร็จทัว่ไป ท่ีเนน้อิสรภาพทางดา้นการเงิน 

 

4. ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์กบัความสําเร็จ 

 

 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์กบัความสําเร็จ ในขั้นตอนน้ี ผูว้จิยัไดมี้การจดัเรียงขอ้มูล

ใหม่ โดยการรวบค่าความถ่ี ในตวัเลขท่ีมีค่าตํ่ากวา่ 5 มารวมไวใ้นความถ่ีของขอ้ขา้งเคียง ก่อนการ

ใชไ้คสแควร์ในการคาํนวณหาความสัมพนัธ์ เพื่อความชดัเจนในการคาํนวณ และการไดค้่าท่ีถูกตอ้ง

มากข้ึน 

 

ตารางท่ี 4.34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์ดา้นการทาํใหลู้กคา้ยอมรับในผลิตภณัฑก์บัความสาํเร็จ  

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิรภาพ 

จากเวลา 

บ้าน รถ ช่ือเสียง ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั 

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.073 .002 .439 .025 .443 .000 .125 .327 .439 

Likelihood 

Ratio 
.072 .001 .424 .025 .445 .000 .119 .326 .441 

Linear –by - 

Linear 

Association 

.026 .009 .804 .479 .298 .000 .659 .363 .077 

N of Valid 

Cases 

400 400 400 400 400 400 400 400 400 

  

 ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์ด้านการทาํให้ลูกค้ายอมรับในผลติภัณฑ์กบัความสําเร็จ 

ท่ีมีความสัมพนัธ์ไดแ้ก่ อิสรภาพการเงิน บา้น ช่ือเสียง และท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ความสาํเร็จ

ทัว่ไป อิสรภาพจากเวลา รถ ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การสร้างรายไดก้บัความสาํเร็จ   

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.010 .000 .438 .007 .072 .000 .013 .000 .022 

Likelihood 

Ratio 
.009 .000 .455 .007 .070 .000 .012 .000 .020 

 Linear –by - 

Linear 

Association 

.374 .000 .254 .162 .329 .395 .033 .000 .056 

N of Valid 

Cases 

400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้างรายได้กับความสําเร็จ ท่ีมีความสัมพนัธ์ไดแ้ก่ 

ความสําเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ และท่ีไม่มี

ความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่  อิสรภาพจากเวลา รถ  

 

ตารางท่ี 4.36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การชกัชวนกบัความสาํเร็จ  

  

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพ 

จากเวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-Square .001 .000 .000 .000 .478 .000 .026 .000 .000 

Likelihood Ratio .001 .000 .000 .000 .479 .000 .031 .000 .000 

 Linear –by - Linear 

Association .000 .000 .010 .247 .790 .015 .021 .000 .629 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 
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 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การชักชวนกับความสําเร็จ ท่ีมีความสัมพันธ์ได้แก่ 

ความสําเร็จทั่วไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บ้าน ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ 

ภาพลกัษณ์ และท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ รถ 
 

ตารางท่ี  4.37  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การติดต่อผูมุ้่งหวงักบัความสาํเร็จ  
 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพ 

จากเวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.002 .000 .043 .000 .503 .000 .000 .000 .000 

Likelihood Ratio .001 .000 .019 .000 .492 .000 .000 .000 .000 

 Linear –by - 

Linear 

Association 

.302 .000 .350 .004 .480 .003 .000 .000 .006 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การติดต่อผู้มุ่งหวังกับความสําเร็จ ท่ีมีความสัมพนัธ์

ไดแ้ก่ ความสําเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ 

ภาพลกัษณ์ และท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ รถ 
 

ตารางท่ี 4.38  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การนาํเสนอขอ้มูลกบัความสาํเร็จ  
 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-Square .000 .000 .010 .000 .101 .000 .018 .119 .000 

Likelihood Ratio .000 .000 .010 .000 .102 .000 .020 .119 .000 

Linear –by - Linear 

Association .000 .004 .821 .565 .546 .014 .123 .077 .004 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 
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 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การนําเสนอข้อมูลกับความสําเร็จ ท่ีมีความสัมพนัธ์

ได้แก่ ความสําเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง ภาพลกัษณ์ 

และท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ รถ รางวลัเกียรติยศ 

 

ตารางท่ี 4.39  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การเลือกบริษทัขายตรงกบัความสาํเร็จ 

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-Square .000 .000 .001 .663 .000 .000 .047 .001 .000 

Likelihood Ratio .000 .000 .001 .665 .000 .000 .053 .001 .000 

Linear –by - Linear 

Association .000 .000 .052 .738 .000 .110 .361 .000 .176 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

 ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การเลอืกบริษัทขายตรงกบัความสําเร็จ ท่ีมีความสัมพนัธ์

ไดแ้ก่ ความสาํเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ

ภาพลกัษณ์ และท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ บา้น  
 

 ตาราง 4.40 ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงานกบัความสําเร็จ  

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.111 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

Likelihood Ratio .112 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

Linear –by - 

Linear 

Association 

.176 .002 .754 .040 .000 .000 .001 .000 .000 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 
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 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การถ่ายทอดระบบการทํางานกับความสําเร็จ ท่ี มี

ความสัมพนัธ์ไดแ้ก่ อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ 

ภาพลกัษณ์ และท่ีไม่มีความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ความสาํเร็จทัว่ไป 

 

ตารางท่ี 4.41 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การทาํใหส้ายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจกบัความสาํเร็จ  

 

 

 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การทําให้สายงานเข้าใจหลักของธุรกจิกับความสําเร็จ ท่ี

มีความสัมพนัธ์ได้แก่  ความสําเร็จทั่วไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บ้าน รถ ช่ือเสียง 

ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

Likelihood Ratio .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

 Linear –by - 

Linear 

Association 

.000 .111 .000 .844 .119 .344 .000 .129 .007 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 



63 

ตารางท่ี 4.42 ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การพฒันาสายงานกบัความสาํเร็จ  

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-Square .110 .608 .001 .000 .900 .000 .000 .000 .002 

Likelihood Ratio .108 .602 .002 .000 .900 .000 .000 .000 .001 

 Linear –by - Linear 

Association .111 .322 .042 .000 .900 .035 .000 .000 .022 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การพัฒนาสายงานกับความสําเร็จ ท่ีมีความสัมพนัธ์

ได้แก่  อิสรภาพจากเวลา บ้าน ช่ือเสียง ตําแหน่ง รางว ัลเกียรติยศ ภาพลักษณ์  และท่ีไม่ มี

ความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ความสาํเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน รถ 

 

ตารางท่ี 4.43  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จกบัความสําเร็จ  

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.001 .000 .000 .012 .000 .000 .000 .000 .000 

Likelihood Ratio .002 .000 .000 .012 .000 .000 .000 .000 .000 

 Linear –by - 

Linear 

Association 

.004 .000 .695 .673 .000 .068 .000 .000 .000 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การใช้ทีมงานสร้างความสําเร็จกับความสําเร็จ ท่ี มี

ความสัมพันธ์ได้แก่ ความสําเร็จทั่วไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บ้าน รถ ช่ือเสียง 

ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 4.44  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การวางเป้าหมายความสาํเร็จกบัความสาํเร็จ  

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-Square .379 .000 .075 .024 .000 .000 .026 .000 .138 

Likelihood Ratio .383 .000 .075 .018 .000 .000 .029 .000 .131 

 Linear –by - Linear 

Association .187 .000 .714 .569 .269 .246 .034 .000 .801 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การวางเป้าหมายความสําเร็จกับความสําเร็จ ท่ี มี

ความสัมพันธ์ได้แก่ อิสรภาพการเงิน บ้าน รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ และท่ีไม่มี

ความสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ความสาํเร็จทัว่ไป อิสรภาพจากเวลา ภาพลกัษณ์ 

 

ตารางท่ี 4.45  ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์การวางแผนความสาํเร็จกบัความสาํเร็จ  

 

 ความ 

สําเร็จ 

ทัว่ไป 

อสิร 

ภาพ

การเงนิ 

อสิร 

ภาพจาก

เวลา 

บ้าน รถ ช่ือ 

เสียง 

ตาํ 

แหน่ง 

รางวลั

เกยีรตยิศ 

 

ภาพ 

ลกัษณ์ 

Pearson Chi-

Square 
.000 .000 .004 .004 .000 .000 .000 .000 .000 

Likelihood Ratio .000 .000 .001 .004 .000 .000 .000 .000 .000 

 Linear –by - 

Linear 

Association 

.382 .000 .010 .004 .034 .810 .002 .000 .074 

N of Valid Cases 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

 

  ความ สัม พั น ธ์ระหว่างกลยุทธ์การวางแผนความ สําเร็จกับ ความ สําเร็จ  ท่ี มี

ความสัมพันธ์ได้แก่ ความสําเร็จทั่วไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บ้าน รถ ช่ือเสียง 

ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 
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 สรุปความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์กบัความสําเร็จ 

 - กลยทุธ์ดา้นการทาํใหลู้กคา้ยอมรับในผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จ 

ดา้น อิสรภาพการเงิน บา้น ช่ือเสียง   

 - กลยทุธ์การสร้างรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป  

อิสรภาพการเงิน บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 

 - กลยทุธ์การชกัชวนมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป อิสรภาพ 

การเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์  

 - กลยทุธ์การติดต่อผูมุ้่งหวงัมีความสมัพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป  

อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์  

 - กลยทุธ์การนาํเสนอขอ้มูลมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป  

อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น ช่ือเสียง ตาํแหน่ง ภาพลกัษณ์  

 - กลยทุธ์การเลือกบริษทัขายตรงมีความสมัพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป  

อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์  

 - กลยทุธ์การถ่ายทอดระบบการทาํงานมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น อิสรภาพ 

การเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์  

 - กลยุทธ์การทาํให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจมีความสัมพนัธ์กบัความสําเร็จด้าน 

ความสําเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ 

ภาพลกัษณ์ 

 - กลยทุธ์การพฒันาสายงานมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น อิสรภาพจากเวลา บา้น  

ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 

 - กลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จ 

ดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลั 

เกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 

 - กลยทุธ์การวางเป้าหมายความสาํเร็จมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น อิสรภาพ 

การเงิน บา้น รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ  

 - กลยทุธ์การวางแผนความสาํเร็จมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จดา้น ความสาํเร็จทัว่ไป  

อิสรภาพการเงิน อิสรภาพจากเวลา บา้น รถ ช่ือเสียง ตาํแหน่ง รางวลัเกียรติยศ ภาพลกัษณ์ 

 กล่าวโดยสรุป กลยทุธ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความสําเร็จทั้ง 9 ดา้น คือ 1. กลยุทธ์การทาํ

ให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ 2. กลยุทธ์การใช้ทีมงานสร้างความสําเร็จ 3. กลยุทธ์การวางแผน

ความสาํเร็จ 



บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การวจิยัเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ เร่ือง กลยทุธ์ท่ีมีผลต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของ

นกัธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศไทย มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงขอ้มูลทัว่ไปของนกัธุรกิจยูนิซิต้ีประเทศ

ไทย กลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จในอาชีพขายตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย ความสาํเร็จท่ีไดรั้บ

ของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย และความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์กบัความสําเร็จในอาชีพขายตรง

ของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย รวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามจากจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 

คน โดยสามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

 

1. สรุปผลการศึกษา 

 

 1.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  กลุ่มตวัอย่างการวิจยัในคร้ังน้ี มีจาํนวน 400 คน ซ่ึงพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุ 29 – 39 ปี อยู่ในระดบัการศึกษาปริญญาโทหรือมากกว่า ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั อยู่ใน

สถานภาพสมรส ส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียจากงานประจาํอยูใ่นกลุ่มของรายได ้มากกวา่ 50,000 บาท  

มีสมาชิกในครอบครัวจาํนวน 3 - 5 คน ระยะเวลาของการเป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรง นอ้ยกวา่ 1 ปี 

 1.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์ทีม่ีต่อความสําเร็จ  

  กลยทุธ์ท่ีมีผลต่อความสาํเร็จคือ 1. กลยทุธ์ในการติดต่อผูมุ้่งหวงั โดยเนน้ 

การพูดคุยตวัต่อตวั  2. กลยุทธ์การทาํให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ โดยเนน้การอธิบายหลกัการ

ของธุรกิจ 3. กลยุทธ์การวางแผนความสาํเร็จ โดยเนน้ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย 4. กลยทุธ์

การเลือกบริษทั โดยเนน้การให้ผลตอบแทน 5. กลยุทธ์การพฒันาสายงานสปอนเซอร์ โดยเนน้การ

ฝึกอบรมหลาย ๆ วธีิ 

 1.3 ผลกาวเิคราะห์ข้อมูลความสําเร็จทีไ่ด้รับ  

  ความสําเร็จท่ีไดรั้บคือ  1. ความสาํเร็จดา้นรถ ท่ีเนน้รถท่ีเสริมราศีให้กบัเจา้ของ 2. 

ความสําเร็จดา้นบา้น ท่ีเน้นบา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี 3. ความสําเร็จดา้นอิสรภาพจากเวลา ท่ีเน้น

อิสระในการใชชี้วิต 4. ความสําเร็จดา้นภาพลกัษณ์ ท่ีเนน้เป็นหลกัฐานของการประสบความสําเร็จ

ใหก้บัธุรกิจ 5. ความสาํเร็จทัว่ไป ท่ีเนน้อิสรภาพทางดา้นการเงิน 
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 1.4 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างกลยุทธ์กบัความสําเร็จ  

  กลยทุธ์ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัความสาํเร็จทั้ง 9 ดา้น  คือ 1. กลยทุธ์การทาํใหส้าย 

งานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ  2. กลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จ 3. กลยทุธ์การวางแผน 

ความสาํเร็จ 

 

2. อภิปรายผล  

 

 จากการศึกษาวิจยั เร่ือง กลยุทธ์ท่ีมีผลต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนักธุรกิจ 

ยนิูซิต้ีประเทศไทย มีประเด็นสาํคญัท่ีนาํมาอภิปราย ตามลาํดบัดงัน้ี 

 1. ลักษณะข้อมูลทั่วไปของนักธุรกิจยูนิซิตี้ประเทศไทย เม่ือพิจารณาองค์ประกอบ

พบวา่ 

  ทุกเพศสามารถท่ีจะประสบความสําเร็จในอาชีพขายตรง แต่จากการสังเคราะห์

พบวา่ มีเพศหญิงประกอบอาชีพขายตรงมากกวา่เพศชาย เพศหญิงจะประสบความสําเร็จไดง่้ายกวา่

เพศชาย อยูใ่นช่วงอายุ 29 – 39 ปี เป็นช่วงวยักลางคน มีความต่ืนตวัต่อการทาํงาน มีความมุ่งมัน่จะท่ี

มีธุรกิจเป็นของตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วิไลวรรณ อิดศะ (2549 , บทคดัยอ่) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลต่อความสําเร็จของนักขายในธุรกิจขายตรง อาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผลการวิจยั

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี มกัประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั 

มีแรงจูงใจอยา่งแรงกลา้ ท่ีจะรับผดิชอบชีวติของตวัเอง อยูใ่นสถานภาพสมรส มีความตอ้งการสร้าง

รากฐานและความมัน่คงใหแ้ก่ครอบครัว พร้อมท่ีจะเป็นส่วนหน่ึงของสังคม มีแรงจูงใจในเร่ืองของ

ความต้องการท่ีจะประสบความสําเร็จในชีวิต ซ่ึงสอดคล้องกับ Maslow (1954 : 26) ได้กล่าวว่า 

ความตอ้งการของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมของกระบวนการจูงใจ ความตอ้งการของบุคคลจะมีลกัษณะ

เรียงลาํดบัขั้นตอนความสําคญั จากระดบัตํ่าสุดไปหาสูงสุด ไดจ้าํแนกตามลาํดบัขั้นความตอ้งการไว ้

5 ระดบั ดงัน้ี 1.ความตอ้งการทางร่างกาย 2.ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง 3. ความตอ้งการ

ความผกูพนัหรือการยอมรับ 4.ความตอ้งการการยกยอ่ง 5.ความตอ้งการความสาํเร็จในชีวติ  

 2. ปัจจัยส่วนของกลยุทธ์ทีม่ีผลต่อความสําเร็จของนักธุรกจิยูนิซิตีป้ระเทศไทย  

เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบ พบวา่  

  กลยุทธ์ท่ีมีผลต่อความสําเร็จท่ีสําคญั 3 ดา้น คือ 1) กลยุทธ์การติดต่อผูมุ้่งหวงั โดย

เน้นการพูดคุยตัวต่อตัว  เพื่อการนําเสนอขายสินค้า ตอบคาํถามขจดัปัญหาและข้อสงสัย ก่อน

ชักชวนให้มาร่วมธุรกิจขายตรง ซ่ึงสอดคล้องกบั วชัรี ว่องอรุณ (2553 : ออนไลน์) การเขา้พบผู ้

มุ่งหวงั เพื่อเปิดการขาย หรือเรียกวา่การสัมภาษณ์เพื่อการขาย  เม่ือเขา้พบตอ้งทาํใหลู้กคา้ประทบัใจ
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ในมารยาทและการแต่งกาย หลงัจากนั้นจึงทาํการเสนอขาย แล้วค่อยปิดการขาย เป็นการสรุปให้

ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ โดยจะเสนอทางเลือก ให้เร็วและง่ายข้ึน และอาจมีการให้ขอ้เสนอพิเศษ เช่น  

คิดราคาพิเศษ ให้ส่วนลดหรือของแถม 2) กลยุทธ์การทาํให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ โดยเน้น

การอธิบายหลกัการของธุรกิจ  ให้เขา้ใจถึงความหมายของธุรกิจขายตรง ขั้นตอนการทาํธุรกิจ และ

ธรรมชาติของธุรกิจขายตรง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ธานี ปิติสุข (2539 : หนา้ 53) จะสามารถทาํให้นกัขาย

ประสบความสําเร็จในธุรกิจน้ีได้ จะตอ้งมียุทธศาสตร์ท่ีตอ้งเขา้ใจ ประกอบด้วย วิสัยทศัน์ ตอ้ง

เขา้ใจและมองเห็นพลงัท่ีแทจ้ริงของธุรกิจน้ี และสอดคลอ้งกบั จิรวรรณ ดวงใบ (2542: 6) ไดก้ล่าว

วา่ ธุรกิจขายตรง คือ การทาํตลาดผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค ในลกัษณะของการนาํเสนอต่อผูบ้ริโภค

โดยตรง ณ สถานท่ีของผูบ้ริโภค โดยผา่นนกัธุรกิจขายตรงซ่ึงเป็นตวัแทนของบริษทั 3) กลยุทธ์การ

วางแผนความสําเร็จ โดยเน้นทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย วางแผนความสําเร็จท่ีสามารถ

บรรลุเป้าหมายได้ตามความเป็นจริง ซ่ึงสอดคล้องกับ ธานี ปิติสุข (2539 : หน้า 53) เป้าหมาย 

กาํหนดใหช้ดัเจน ครอบคลุมในทุกดา้นของชีวิต แผนปฎิบติัการ ตอ้งมีแผนปฎิบติัการท่ีจะสามารถ

บรรลุเป้าหมายต่าง ๆ ท่ีตั้งไว ้และมีการประเมินผล ตรวจสอบสมํ่าเสมอและจะตอ้งพร้อมท่ีจะ

ยดืหยุน่  

 3. ปัจจัยส่วนของความสําเร็จที่ได้รับของนักธุรกิจยูนิซิตี้ประเทศไทย เม่ือพิจารณา

องคป์ระกอบ พบวา่ 

  ความสําเร็จท่ีได้รับท่ีสําคญั 3 ด้าน คือ 1) ความสําเร็จด้านรถ ท่ีเน้นรถท่ีเสริมราศี

ให้กับเจ้าของ นักธุรกิจขายตรงจาํเป็นต้องสร้างศักยภาพทางด้านวตัถุ เพื่อเป็นหลักฐานของ

ความสําเร็จ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นภดล แสงศรี (2544 : 97 – 102) ผูป้ระกอบอาชีพเสริมดา้นการขาย

ตรงส่วนใหญ่ มีคุณภาพชีวิตทางดา้นวตัถุในเร่ืองรายได ้และส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีจาํเป็น และ

ส่วนใหญ่มีคุณภาพทางดา้นสังคม และจิตใจอยูใ่นระดบัสูง 2) ความสําเร็จดา้นบา้น ท่ีเนน้บา้นท่ีอยู่

ในส่ิงแวดลอ้มท่ีดี มีของแต่งบา้นท่ีหรูหรา ซ่ึงสอดคล้องกบั พตัร์ชยั เรือนสิทธ์ิ (2553 , บทความ 

ความสําเร็จของเรา Make Life Better) ชีวิตท่ีพอเพียงในอดีต (หน้ีสินพอเพียง) ชีวิตท่ีมีแต่ขอ้จาํกดั

ในทุกดา้น สามารถเปล่ียนชีวิตและครอบครัวแบบพลิกชีวิตภายในระยะเวลาสั้น ๆ ทาํใหค้รอบครัว

กลายเป็นครอบครัวท่ีมัง่คัง่และสุขสันต์ ปัจจุบนัน้ีมีรายไดห้ลกัล้านบาท ต่อเดือน (หลายลา้น) มี

คฤหาสร์หรู 2 หลงัและอสังหาริมทรัพยร์วมมูลค่ากวา่ 66 ลา้นบาท 3) ความสําเร็จดา้นอิสรภาพจาก

เวลา ท่ีเนน้อิสระในการใชชี้วิต มีเวลาเป็นของตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ภาวดล นาสารีรัตน์ (2553 , 

บทความ ความสําเร็จของเรา Make Life Better) ชีวิตความเป็นอยูก่ลายเป็นครอบครัวท่ีมีความสุข

มาก ๆ มีบา้นหลงัใหญ่ มีอิสรภาพในเร่ืองเงิน มีอิสรภาพเร่ืองเวลาท่ีจะใช้ชีวิตอยา่งมีความสุขกบั

ครอบครัว   
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 4. ปัจจัยส่วนของความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์กับความสําเร็จในอาชีพขายตรงของ

นักธุรกจิยูนิซิตีป้ระเทศไทย เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบพบวา่  

  กลยทุธ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความสาํเร็จทั้ง 9 ดา้น มี 3 กลยุทธ์ คือ 1) กลยุทธ์การทาํ

ให้สายงานเข้าใจหลักของธุรกิจ  ความเข้าใจในหลกัของการทาํธุรกิจขายตรง จะทาํให้ประสบ

ความสําเร็จได้ในระยะสั้ น ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จกัรกฤษ เกาทณัฑ์, (2546: หน้า 23) นกัธุรกิจขาย

ตรง ตอ้งมีคุณธรรมไม่เอารัดเอาเปรียบสมาชิกหรือลูกคา้ มีเงินทุนเพียงพอในการประกอบการ 

เน่ืองจากการดาํเนินการ ในระยะแรกอาจจะยงัไม่มีผลกาํไร เขา้ใจธุรกิจขายตรงระบบหลายชั้นหรือ

ระบบเครือข่าย ตอ้งเป็นผูมี้วิสัยทศัน์กวา้งไกล 2) กลยุทธ์การใชที้มงานสร้างความสําเร็จ ทีมคือวง

ลอ้ท่ีสําคญัในการนาํไปสู่ความสําเร็จ จึงตอ้งพฒันาทีมให้เขม้แข็ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั บริษทั คงัเซน-

เคนโก อินเตอร์เนชัน่แนล จาํกดั (2558 , ประวติับริษทั) คงัเซน - เคนโก ยดึมัน่ในหลกัจรรยาบรรณ

ของการทาํธุรกิจเสมอมา มีการลงทุนต่อเทคโนโลยี ในระบบบริหารจดัการภายใน พฒันาบุคลากร

ในทุกด้านเพื่อรองรับการเจริญเติบโตและการแข่งขนัทางธุรกิจท่ี มีอตัราสูงข้ึน โดยไม่เอารัดเอา

เปรียบสังคมและสมาชิก มีแผนการดาํเนินธุรกิจท่ียุติธรรมให้โอกาสท่ีเท่าเทียมกนั ในการสร้าง

รายไดข้องนกัขายหรือนกัธุรกิจ และมีกระบวนการจดัการฝึกอบรมเพื่อพฒันานกัขายหรือนกัธุรกิจ 

ทั้ งในด้านความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการดําเนินธุรกิจอย่างจริงจงั 3) กลยุทธ์การวางแผน

ความสําเร็จ การวางแผนท่ีดีจะนาํสู่ความสําเร็จไดโ้ดยง่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ไรท ์และ คณะ (Wright  

and  Other, 1992 : 15) ไดก้ล่าววา่ กลยุทธ์ หมายถึง แผนของผูบ้ริหารระดบัสูง ท่ีจะนาํไปสู่ผลลพัธ์

ต่าง ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบัภารกิจ และ เป้าประสงค์ขององค์กร และสอดคลอง้กบั สมชาติ กิจยรรยง 

(2546 : 39) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ความสําเร็จหมายถึง การทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงให้สําเร็จลุล่วงไปได้

ดว้ยดี ความสําเร็จแมจ้ะไม่มีกฎเกณฑ์ตายตวัท่ีเป็นสูตรสําเร็จเหมือนสูตรการคาํนวณหรือตาราง

ธาตุทางเคมี และสอดคลอ้งกบั ธานี ปิติสุข, (2539 : 53) แผนปฎิบติัการ ตอ้งมีแผนปฎิบติัการท่ีจะ

สามารถบรรลุเป้าหมายต่าง ๆ ท่ีตั้งไว ้และมีการประเมินผล ตรวจสอบสมํ่าเสมอและจะตอ้งพร้อมท่ี

จะยดืหยุน่ 
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3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวจัิยไปใช้ 

  1) เพื่อการแนะนาํธุรกิจ ควรแนะนาํเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 29-39 ปี เป็นวยัท่ี 

ต่ืนตวัต่อการทาํงาน มุ่งมัน่ในงานท่ีเป็นเจา้นายของตวัเอง 

  2) เพื่อการนาํกลยทุธ์มาใชใ้นธุรกิจ ควรใชก้ลยทุธ์การติดต่อผูมุ่่งหวงัโดยเนน้ 

การพูดคุยตวัต่อตวั สะดวกในการอธิบายหลกัของธุรกิจ สามารถคุยไดต้รงไปตรงมา อธิบายไดทุ้ก

ขอ้สงสัย และกลยทุธ์การทาํให้สายงานเขา้ใจหลกัของธุรกิจ โดยเนน้การอธิบายหลกัการของธุรกิจ 

ใหเ้ขา้ใจถึงขั้นตอนการทาํธุรกิจ  เขา้ใจธรรมชาติของธุรกิจขายตรง 

  3) เพื่อการวางเป้าหมายความสาํเร็จ รถและบา้น เป็นความสาํเร็จทางดา้นวตัถุ  

ใชส้าํหรับการขายฝันใหแ้ก่ผูมุ้่งหวงั โนม้นา้วใหส้นใจในธุรกิจขายตรง 

  4) เพื่อการนํา กลยุทธ์การทําให้สายงานเข้าใจหลักของธุรกิจ กลยุทธ์การใช้

ทีมงานสร้างความสาํเร็จและกลยทุธ์การวางแผนความสําเร็จมาใช ้โดยกลยทุธ์ทั้ง 3 มีความสัมพนัธ์

กบัความสําเร็จ เป็นกลยุทธ์ท่ีจะนําไปสู่ความสําเร็จ ลดระยะทางและประหยดัเวลาในการมุ่งสู่

เป้าหมายความสาํเร็จ 

 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

  การวจิยัคร้ังน้ี เป็นกรณีศึกษากลยทุธ์ท่ีมีผลต่อความสาํเร็จในอาชีพขายตรงของนกั

ธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทยเท่านั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษาถึงเร่ือง กลวธีิการสร้างความสําเร็จ

และการวางแผนเป้าหมายของความสาํเร็จ เพื่อจะไดท้ราบถึงการบรรลุวตัถุประสงคข์องความสาํเร็จ

ในธุรกิจขายตรงไดช้ดัเจนมากข้ึน 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง กลยุทธ์ทีม่ีผลต่อความสําเร็จในอาชีพขายตรงของนักธุรกจิยูนิซิตีป้ระเทศไทย 

 

คําช้ีแจง 

 

 แบบสอบถามฉบบัน้ี มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาถึง กลยทุธ์ท่ีมีผลต่อความสาํเร็จในอาชีพขาย

ตรงของนกัธุรกิจยนิูซิต้ีประเทศไทย ขอ้มูลจะถูกนาํไปใชใ้นการศึกษา ไม่ไดแ้สดงรายละเอียดส่วน

บุคคลและมิไดเ้ก่ียวขอ้งต่อผลประโยชน์ขององคก์รใด ผูว้จิยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่าน โปรด

ตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูงท่ีใหค้วามร่วมมือในการ

ตอบแบบสอบถามน้ีเป็นอยา่งดี 
 

แบบสอบถามจะแบ่งออกเป็น 3 ตอนดงัน้ี 

ตอนท่ี 1. ขอ้มูลทัว่ไป 

ตอนท่ี 2. กลยทุธ์ท่ีมีต่อความสาํเร็จ 

ตอนท่ี 3. ความสาํเร็จท่ีไดรั้บ 
 

ตอนที ่1. ข้อมูลทัว่ไป  

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน  ( )  

1.1 เพศ 

 1 ( )  ชาย     2 ( )  หญิง  

1.2 อาย ุ

 1 ( )  อาย ุ18 – 28 ปี   2 ( )  อาย ุ29 – 39 ปี 

 3 ( )  อาย ุ40 – 50 ปี   4 ( )  อาย ุมากกวา่ 51 ปี 

1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด  

 1 ( )  ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา   2 ( )  อาชีวศึกษา     

3 ( )  ปริญญาตรี    4 ( )  ปริญญาโทหรือมากกวา่ 
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1.4 อาชีพหลกัในปัจจุบนั 

 1 ( )  แม่บา้น    2 ( )  นิสิต / นกัศึกษา 

 3 ( ) พนกังานบริษทัเอกชน/ขา้ราชการ 4 ( )  ธุรกิจส่วนตวั   

1.5 สถานภาพการสมรส 

 1 ( )  โสด    2 ( )  สมรส 

 3 ( )  หยา่ / หมา้ย   4 ( ) แยกกนัอยู ่

1.6 รายไดเ้ฉล่ียจากงานประจาํต่อเดือน ( บาท ) 

1 ( )  รายได ้ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  2 ( )  รายได ้10,001 – 30,000 บาท 

3 ( )  รายได ้30,001 – 50,000 บาท  4 ( )  รายได ้มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป 

1.7 รายไดเ้ฉล่ียจากธุรกิจขายตรงประจาํเดือน ( บาท ) 

1 ( )  รายได ้ตํ่ากวา่ 5,000 บาท  2 ( )  รายได ้5,001 – 30,000 บาท 

3 ( )  รายได ้30,001 – 60,000 บาท  4 ( )  รายได ้มากกวา่ 60,000 บาท ข้ึนไป 

1.8 จาํนวนสมาชิกทั้งหมดในครอบครัว ( คน ) 

 1 ( )  จาํนวน 2 คน    2 ( )  จาํนวน 3 - 5 คน 

 3 ( )  จาํนวน 6 – 10  คน   4 ( )  จาํนวน มากกวา่ 11 คน 

1.9 ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัของท่าน 

 1 ( )  หอพกั / หอ้งเช่า   2 ( )  บา้นพกัขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ  

 3 ( )  บา้นส่วนตวั   4 ( )  บา้นเช่า 

1.10 ระยะเวลาของการเป็นสมาชิกในธุรกิจขายตรง 

 1 ( )  ระยะเวลา นอ้ยกวา่ 1 ปี  2 ( )  ระยะเวลา 1 – 3 ปี  

 3 ( ) ระยะเวลา 4 – 6 ปี   4 ( )  ระยะเวลามากกวา่ 6 ปี 
 

ตอนที่ 2. กลยุทธ์ทีม่ีผลต่อความสําเร็จ 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน  ( )  

2.1 กลยทุธ์ท่ีทาํใหลู้กคา้ยอมรับในผลิตภณัฑ ์

 1 ( ) สร้างความน่าเช่ือถือให้ผลิตภณัฑ์ 2 ( ) รับประกนัผลการใชผ้ลิตภณัฑ์ 

 3 ( ) สร้างยอดขายใหผ้ลิตภณัฑ ์  4 ( ) แจกผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ทดลองใช ้
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2.2 กลยทุธ์ในการสร้างรายไดจ้ากธุรกิจขายตรง 

 1 ( )  สร้างยอดขายในผลิตภณัฑ ์  2 ( )  สร้างทีมและขยายทีมงาน 

 3 ( )  พฒันาบุคลากรในสายงาน  4 ( )  พฒันาระบบการทาํงานของทีม 

2.3 กลยทุธ์ในการชกัชวนบุคคลเขา้มาประกอบธุรกิจขายตรง 

 1 ( ) การขายฝัน    2 ( ) การช่วยเหลือผูค้น 

 3 ( ) การจูงใจ    4 ( ) ความโดดเด่นของแผนการตลาด 

2.4 กลยทุธ์ในการติดต่อผูมุ้่งหวงัท่ีไปชกัชวนมา 

 1 ( )  การพดูคุยตวัต่อตวั   2 ( )  การพดูคุยทางโทรศพัท ์

 3 ( )  การพดูคุยกลุ่มยอ่ย   4 ( )  การพดูคุยกลุ่มใหญ่ 

2.5 กลยทุธ์ในการนาํเสนอขอ้มูลใหก้บัผูมุ้่งหวงัท่ีไปชกัชวนมา 

 1 ( )  แนะนาํระบบของธุรกิจขายตรง       2 ( )ใหข้อ้มูลและรายละเอียดเก่ียวกบัธุรกิจขายตรง 

 3 ( )  ใหข้อ้มูลและรายละเอียดของสินคา้ 4 ( )  สร้างโอกาสทางธุรกิจ 

2.6 กลยทุธ์ในการเลือกบริษทัท่ีจะประกอบธุรกิจขายตรง 

 1 ( )  มีความมัน่คง   2 ( )  มีความน่าเช่ือถือ 

 3 ( )  การใหผ้ลตอบแทน   4 ( )  มีช่ือเสียงท่ีโด่งดงั 

2.7 กลยทุธ์ในการถ่ายทอดระบบการทาํงาน 

 1 ( )  การบรรยาย   2 ( )  การสัมมนา      

3 ( )  การสร้างสถานการณ์จาํลอง  4 ( )  การศึกษาผา่นส่ือต่าง ๆ   

2.8 กลยทุธ์ในการทาํใหส้ายงานสปอนเซอร์ เขา้ใจหลกัของธุรกิจ 

 1 ( )  การพบผูส้าํเร็จ    2 ( )  การอธิบายหลกัการของธุรกิจ  

3 ( )  การใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์   4 ( )  การอยูใ่นบรรยากาศการสัมมนา 

2.9 กลยทุธ์ในการพฒันาสายงานสปอนเซอร์ใหป้ระสบความสาํเร็จ 

 1 ( )  การฝึกอบรมหลาย ๆ วิธี   2 ( )  การทาํงานตวัต่อตวั 

 3 ( )  การไปเรียนรู้กบัผูท่ี้สาํเร็จ  4 ( )  การศึกษาจากส่ือต่าง ๆ  
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2.10 ผลของกลยทุธ์การใชที้มงานสร้างความสาํเร็จ 

 1 ( )  มีรากฐานท่ีมัน่คง   2 ( )  มีเป้าหมายของความสาํเร็จท่ีชดัเจน 

 3 ( )  มีพลงัในการทาํงาน   4 ( )  มีวงลอ้ท่ีจะขบัเคล่ือนไปสู่ความสาํเร็จ 

2.11 กลยทุธ์การวางเป้าหมายความสาํเร็จ 

1 ( )  ประหยดัเวลาในการทาํงาน   2 ( )  ทาํใหค้วามสาํเร็จมาถึงเร็วข้ึน 

3 ( )  ทาํงานเป็นระบบเดียวกนั  4 ( )  ทีมงานประสบความสาํเร็จเหมือนกนั  

2.12 ความสาํคญัของกลยทุธ์ต่อการวางแผนความสาํเร็จ 

1 ( )  มีความมัน่คงในการทาํงาน  2 ( )  ใหค้วามปลอดภยัต่อการวางแผนงาน 

3 ( )  เป็นหลกัฐานความแม่นยาํ  4 ( )  ทีมมีความมัน่ใจท่ีจะไปสู่เป้าหมาย 
 

ตอนที่ 3. ความสําเร็จทีไ่ด้รับ 

คําช้ีแจง : โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงใน  ( )  

3.1 ความสาํเร็จท่ีท่านไดรั้บจากธุรกิจขายตรง 

 1 ( ) อิสรภาพทางดา้นการเงิน  2 ( ) อิสรภาพทางดา้นเวลา 

 3 ( ) บา้น รถ และส่ิงอาํนวยความสะดวก 4 ( ) ช่ือเสียง ตาํแหน่ง และเกียรติยศ 

3.2 อิสรภาพท่ีท่านไดจ้ากการเงิน  

1 ( )  อิสระในการใชเ้งิน   2 ( )  ความสามารถในการใชเ้งิน 

3 ( )  ความสะดวกสบายในการใชเ้งิน 4 ( )  ส่ิงอาํนวยความสะดวกในชีวติ 

3.3 อิสรภาพท่ีท่านไดจ้ากเวลา  

 1 ( )  ความไร้กงัวลเร่ืองการทาํงาน 2 ( )  คืนเวลาและความสุขใหก้บัครอบครัว 

3 ( )  ความไร้กงัวลเร่ืองเวลา  4 ( )  อิสระในการใชชี้วติ 

3.4 บา้นท่ีเป็นผลลพัธ์ความสาํเร็จ 

 1 ( )  บา้นหรูหรา   2 ( )  บา้นท่ีมีส่ิงอาํนวยความสะดวกครบครัน 

 3 ( )  บา้นท่ีอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีดี  4 ( )  บา้นท่ีอยูใ่นสังคมไฮโซ 

3.5 รถท่ีเป็นผลลพัธ์ความสาํเร็จ 

1 ( )  รถท่ีมีราคาสูงมาก   2 ( )  รถสไตลท่ี์หรูหรา 

3 ( )  รถท่ีมียีห่อ้โด่งดงั   4 ( )  รถท่ีเสริมราศีใหก้บัเจา้ของ 
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3.6 ความสาํเร็จท่ีไดรั้บจากช่ือเสียงท่ีโด่งดงั  

1 ( )  การเคารพยกยอ่ง   2 ( )  การให้เกียรติจากเพื่อนสมาชิกขายตรงดว้ยกนั 

3 ( )  ไดรั้บเกียรติเป็นคนสาํคญัในธุรกิจ 4 ( )  ความอบอุ่น มีคนอยากเขา้ใกล ้

3.7 ความสาํเร็จท่ีไดรั้บจากตาํแหน่งท่ีสูงข้ึน  

1 ( )  ความมัน่คงในหนา้ท่ีการงาน  2 ( )  การยอมรับจากสังคม 

 3 ( )  ไดรั้บเกียรติจากสมาชิกขายตรง 4 ( )  ความเช่ือมัน่ในความสามารถ 

3.8 ความสาํเร็จท่ีไดรั้บจากรางวลัเกียรติยศ 

 1 ( )  การยอมรับจากลูกคา้  2 ( )  เพิ่มความปลอดภยัในการทาํงาน 

3 ( )  มีพลงัและกาํลงัใจในการขยายทีม 4 ( )  สร้างและขยายทีมไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

3.9 ภาพลกัษณ์ของความสาํเร็จท่ีไดรั้บจากรางวลัเกียรติยศ 

1 ( )  เพิ่มความมัน่ใจใหก้บันกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่ท่ีถูกชกัชวนมา    

2 ( )  เป็นหลกัฐานของการประสบความสาํเร็จใหก้บัธุรกิจ 

3 ( )  นกัธุรกิจขายตรงหนา้ใหม่มีพื้นท่ีในการฟังมากข้ึน 

4 ( )  เป็นเคร่ืองยนืยนัถึงความมัน่คงในธุรกิจขายตรง 
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