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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจยั เร่ือง ปจจัยทีส่งผลตอความสําเร็จในการจดัการธุรกิจเครอืขายผลิตภัณฑ 
ความงามและสุขภาพ มีวัตถุประสงค 
 1.  เพื่อศึกษาปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ 
ความงามและสุขภาพ 
 2.  เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ
ความงามและสุขภาพของสมาชิกผูประกอบการ จําแนกตามทีมเครือขาย 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ สมาชิกผูประกอบธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงาม
และสุขภาพ จังหวัดสมุทรปราการ จํานวนประมาณ 200 คน 
  กลุมตัวอยาง ไดแก สมาชิกผูประกอบธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ 
จํานวน 132 คน ขนาดของกลุมตัวอยางไดจากตารางกําหนดขนาดกลุมตัวอยางของ Krejcie และ 
Morgan (1970, p.608)  
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้เปนแบบสอบถาม แบงออกเปน 2 สวน คือ 
  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพสมรส รายไดเฉลี่ยตอเดือน ประสบการณการทํางานในธุรกิจเครือขาย ตําแหนงงานใน
ธุรกิจเครือขาย และลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขาย 
  สวนที่ 2 ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความ
งามและสุขภาพ 5 ดาน คือ การบริหารจัดการของบริษัทที่เปนเจาของธุรกิจเครือขาย ผลิตภัณฑและ
ราคา การสงเสริมการขาย ทีมงาน และชองทางการกระจายสินคา จํานวน 22 ขอ 
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 3.  การรวบรวมขอมูล 
  ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแจกแบบสอบถามใหสมาชิกผูประกอบการ 
ไดกรอกแบบสอบถาม จํานวน 132 ชุด ไดรับแบบสอบถามคืนมา 113 ชุด คิดเปนรอยละ 85.61 
 4.  การวิเคราะหขอมูล 
  4.1  วิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชความถี่ และคารอยละ 
  4.2  วิเคราะหปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ
ความงามและสุขภาพ โดยใชคาเฉลี่ย ( x ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
  4.3  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ย ( x ) ของคะแนนปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จใน 
การจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพของสมาชิกผูประกอบการ จําแนกตาม 
ทีมเครือขาย โดยใช t-test และ F-test 
  4.4  เปรียบเทียบพหุคูณ เพื่อทดสอบคาเฉลี่ย ( x ) ของคะแนนปจจัยที่สงผลตอ 
ความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพของสมาชิกผูประกอบการ
เปนรายคู จากผลการวิเคราะหความแปรปรวนโดยใชวิธี Least Significant Difference (LSD) 
 

สรุปผลการวิจัย 
 
 1.  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  สมาชิกผูประกอบการที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 78.76  
อายุ 40 ปขึ้นไป รอยละ 61.06 รองลงมา อายุ 25 – 40 ป รอยละ 23.89 การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
รอยละ 49.56 รองลงมา ปริญญาตรี รอยละ 42.48 สถานภาพสมรส รอยละ 59.29 รองลงมาโสด 
รอยละ 28.32 มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท รอยละ 30.97 รองลงมา ต่ํากวา 10,000 บาท 
รอยละ 26.55 ประสบการณการทํางานในธุรกิจเครือขาย ต่ํากวา 5 ป รอยละ 73.45 รองลงมา 5 – 10 ป 
รอยละ 20.35 ตําแหนงงานทางธุรกิจเครือขาย สมาชิกระดับผูนําเบื้องตน รอยละ 55.75 ประกอบ
อาชีพธุรกิจเครือขายในลักษณะอาชีพเสริม รอยละ 61.95 ใชผลิตภัณฑของธุรกิจเครือขาย 
ทั้งสองกลุม รอยละ 52.21 รองลงมา กลุมความงาม รอยละ 38.05 รูจักธุรกิจเครือขายในระดับ 
ปานกลาง รอยละ 49.56 รองลงมา ระดับมาก รอยละ 40.71 รูจักธุรกิจเครือขายจากเพื่อน/ญาติพี่นอง 
รอยละ 82.30 รองลงมา ทีวี/เคเบิ้ลทีวี รอยละ 10.62 ครอบครัวมีสมาชิกทั้งหมด 5 คนขึ้นไป รอยละ 
48.67 รองลงมา 3 – 4 คน รอยละ 40.71 สมาชิกในครอบครัวเปนสมาชิกของธุรกิจเครือขาย 2 คน 
รอยละ 89.38 
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 2.  ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและ 
สุขภาพของสมาชิกผูประกอบการ 
  สมาชิกผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการ
ธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ ในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.34)  
เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังนี้ 
  2.1  การบริหารจัดการของบริษัทที่เปนเจาของธุรกิจเครือขาย 
    สมาชิกผูประกอบการ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.31) 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( x = 3.60) จํานวน 1 รายการ คือ ช่ือเสียงของธุรกิจ 
    ซ่ึงมีคาสอดคลองกับสมาชิกผูประกอบการเพศหญิง อายุ 40 ปขึ้นไป การศึกษา
ต่ํากวาปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท ประสบการณการทํางานต่ํากวา 5 ป 
ตําแหนงงานระดับผูนําเบื้องตนและผูบริหาร ลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายเปนอาชีพ
หลัก 
  2.2  ทีมงาน 
    สมาชิกผูประกอบการ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับมาก ( x = 3.50)  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( x = 3.63 – 3.72) จํานวน 2 รายการ คือ 
    2.2.1  ลูกทีมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 
    2.2.2  มีแมทีม/ผูนําทีมเขมแข็ง แกรง 
    ซ่ึงมีคาสอดคลองกับสมาชิกผูประกอบการเพศชายและเพศหญิง ทุกลุมอายุ  
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี สถานภาพโสดและหมาย/หยาราง มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
ต่ํากวา 10,000 บาท และ 10,000 – 20,000 บาท ประสบการณการทํางานต่ํากวา 5 ป ตําแหนงงาน
ระดับผูนําเบื้องตน ลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายเปนอาชีพเสริม 
  2.3  ผลิตภัณฑและราคา 
    สมาชิกผูประกอบการ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.46) 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับมาก ( x = 3.53 – 3.70) จํานวน 4 รายการ คือ 
    2.3.1  ราคาเหมาะสม 
    2.3.2  ผลิตภัณฑไดรับการรับรองตามมาตรฐาน 
    2.3.3  บรรจุภัณฑสวยงามนาใช 
    2.3.4  จัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
    ซ่ึงมีคาสอดคลองกับผูประกอบการเพศชาย การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี และ
ปริญญาตรี สถานภาพโสดและหมาย/หยาราง รายไดเฉล่ียตอเดือน ต่ํากวา 10,000 บาท 10,000 – 
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20,000 บาท และ 30,000 บาทขึ้นไป ประสบการณการทํางานต่ํากวา 5 ป ตําแหนงงานระดับผูนํา
เบื้องตน 
  2.4  การสงเสริมการขาย 
    สมาชิกผูประกอบการ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.28) 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.17 – 3.41) ทุกรายการ คือ 
    2.4.1  มีเอกสารเผยแพรเกี่ยวกับสินคานาใช 
    2.4.2  IT ทันสมัย 
    2.4.3  เขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว 
    2.4.4  มีการลด แลก แจก แถม เพื่อเปนการจูงใจแกสมาชิก 
    ซ่ึงมีคาสอดคลองกับสมาชิกผูประกอบการเพศหญิง อายุ 40 ปขึ้นไป การศึกษา
ต่ํากวาปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี สถานภาพสมรส มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
ตําแหนงงานระดับผูบริหาร ลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายเปนอาชีพหลัก 
  2.5  ชองทางการกระจายสินคา 
    สมาชิกผูประกอบการ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.23) 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.06 – 3.47) ทุกรายการ คือ 
    2.5.1  ใหบริษัทเปดสาขาทุกจังหวัด 
    2.5.2  ใหสมาชิกเปดโมบายทุกตําบล 
    2.5.3  ใหสมาชิกเปดเซ็นเตอรทุกอําเภอ 
    ซ่ึงมีคาสอดคลองกับสมาชิกผูประกอบการเพศชาย อายุต่ํากวา 25 ป และ 40 ปขึ้นไป 
การศึกษาปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี สถานภาพโสด และสมรส มีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 
10,000 บาท และ 20,001 – 30,000 บาท ประสบการณการทํางานมากกวา 10 ป ตําแหนงงานระดับ 
ผูบริหาร ลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายเปนอาชีพหลัก 
 3.  การเปรียบเทียบคาเฉล่ียของคะแนนปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจ
เครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพของสมาชิกผูประกอบการ จําแนกตามทีมเครือขาย 
  ผลการเปรียบเทียบคาเฉล่ียของคะแนนปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการ
ธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพของสมาชิกผูประกอบการ จําแนกตามทีมเครือขาย 
พบวา สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดเฉล่ียตอเดือน ประสบการณ
การทํางาน ตําแหนงงานทางธุรกิจเครือขาย และลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายตางกัน  
มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงาม
และสุขภาพ ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสมาชิกผูประกอบการ 
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ที่มีเพศ และอายุตางกัน มีความคิดเห็น ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน ดังนี้ 
  3.1  การบริหารจัดการของบริษัทที่เปนเจาของธุรกิจเครือขาย 
    สมาชิกผูประกอบการเพศชายและเพศหญิง มีความคิดเห็น โดยรวม แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  การกระจายอํานาจการตัดสินใจไปยังแมทีม 
    2.  ระบบการจายผลตอบแทนเปนธรรม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ การกระจายอํานาจการตัดสินใจไปยังแมทีม 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 รายการ คือ 
    3.  เกณฑการไตระดับของลูกทีมสูงเกินไป 
    4.  มีการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ ระบบการจายผลตอบแทนเปนธรรม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  ระบบการจายผลตอบแทนเปนธรรม 
    2.  มีการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  เกณฑการไตระดับของลูกทีมสูงเกินไป 
    2.  มีการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 3 รายการ คือ 
    1.  การกระจายอํานาจการตัดสินใจไปยังแมทีม 
    2.  การใหการสนับสนุนในเรื่องสถานที่แกแมทีมและลูกทีม 
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    3.  ระบบการจายผลตอบแทนเปนธรรม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีประสบการณการทํางานตางกัน มีความคิดเห็น 
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 3 รายการ คือ 
    1.  การกระจายอํานาจการตัดสินใจไปยังแมทีม 
    2.  เกณฑการไตระดับของลูกทีมสูงเกินไป 
    3.  มีการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ 
การใหการสนับสนุนในเรื่องสถานที่แกแมทีมและลูกทีม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีตําแหนงงานทางธุรกิจเครือขายตางกัน มีความคิดเห็น
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  ระบบการจายผลตอบแทนเปนธรรม 
    2.  มีการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ 
การกระจายอํานาจการตัดสินใจไปยังแมทีม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายตางกัน  
มีความคิดเห็นโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 4 รายการ คือ 
    1.  การใหการสนับสนุนในเรื่องสถานที่แกแมทีมและลูกทีม 
    2.  ระบบการจายผลตอบแทนเปนธรรม 
    3.  เกณฑการไตระดับของลูกทีมสูงเกินไป 
    4.  มีการพัฒนาบุคลากรอยางตอเนื่อง 
   3.2  ทีมงาน 
    สมาชิกผูประกอบการเพศชายและเพศหญิง มีความคิดเห็นโดยรวม แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีลูกทีมที่ขยันหาสมาชิกใหม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ ลูกทีมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 
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    สมาชิกผูประกอบการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  มีแมทีม/ผูนําทีมเขมแข็ง เกง 
    2.  ลูกทีมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  
มีลูกทีมที่ขยันหาสมาชิกใหม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ มีลูกทีมที่ขยันหาสมาชิกใหม 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  
ลูกทีมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีประสบการณการทํางานตางกัน มีความคิดเห็น 
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ มีแมทีม/ผูนําทีมเขมแข็ง เกง 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีตําแหนงงานทางธุรกิจเครือขายตางกัน มีความคิดเห็น
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ มีแมทีม/ผูนําทีมเขมแข็ง เกง 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายตางกัน  
มีความคิดเห็นโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ มีแมทีม/ผูนํา 
ที่เขมแข็ง เกง 
  3.3  ดานผลิตภัณฑและราคา 
    สมาชิกผูประกอบการเพศชาย และเพศหญิง มีความคิดเห็นโดยรวม ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  ราคาสามารถสูคูแขงขันได 
    2.  จัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
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    สมาชิกผูประกอบการที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ ราคาเหมาะสม 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  ราคาเหมาะสม 
    2.  จัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  
ราคาสามารถสูคูแขงขันได 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ ราคาสามารถสูคูแขงขันได 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 4 รายการ 
    1.  ผลิตภัณฑไดรับการรับรองตามมาตรฐาน 
    2.  บรรจุภัณฑสวยงามนาใช 
    3.  ราคาสามารถสูคูแขงขันได 
    4.  จัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีประสบการณการทํางานตางกัน มีความคิดเห็น
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
    2.  ราคาเหมาะสม 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ 
ราคาสามารถสูคูแขงขันได 
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    สมาชิกผูประกอบการที่มีตําแหนงงานทางธุรกิจเครือขายตางกัน มีความคิดเห็น
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตาง
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
    2.  จัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 รายการ คือ  
    1.  บรรจุภัณฑสวยงามนาใช 
    2.  ราคาสามารถสูคูแขงขันได 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายตางกัน  
มีความคิดเห็นโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 3 รายการ คือ 
    1.  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ 
    2.  บรรจุภัณฑสวยงามนาใช 
    3.  จัดสงสินคาไดรวดเร็ว 
  3.4  การสงเสริมการขาย 
    สมาชิกผูประกอบการเพศชายและเพศหญิง มีความคิดเห็นโดยรวม ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ เขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีอายุตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  มีการลด แลก แจก แถม เพื่อเปนแรงจูงใจแกสมาชิก 
    2.  IT ทันสมัย 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีเอกสารเผยแพรเกี่ยวกับสินคานาใช 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ เขาถึงขอมูลไดอยางรวดเร็ว 
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    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  
มีการลด แลก แจก แถม เพื่อเปนแรงจูงใจแกสมาชิก 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ มีเอกสารเผยแพรเกี่ยวกับสินคานาใช 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีประสบการณการทํางานตางกัน มีความคิดเห็น 
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ มีเอกสารเผยแพรเกี่ยวกับสินคานาใช 
    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  
IT ทันสมัย 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีตําแหนงงานทางธุรกิจเครือขายตางกัน มีความคิดเห็น
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ มีการลด แลก แจก แถม เพื่อเปน 
แรงจูงใจแกสมาชิก 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายตางกัน  
มีความคิดเห็นโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
    1.  มีเอกสารเผยแพรเกี่ยวกับสินคานาใช 
    2.  มีการลด แลก แจก แถม เพื่อเปนแรงจูงใจแกสมาชิก 
   3.5  ชองทางกระจายสินคา 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ ใหบริษัทเปดสาขาทุกจังหวัด 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม 
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ ใหบริษัทเปดสาขาทุกจังหวัด 
    สมาชิกผูประกอบการที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม  
ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ ใหบริษัทเปดสาขาทุกจังหวัด 
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    และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ  
ใหสมาชิกเปดเซ็นเตอรทุกอําเภอ 
     สมาชิกผูประกอบการที่มีประสบการณการทํางานตางกัน มีความคิดเห็น 
โดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 2 รายการ คือ 
     1.  ใหบริษัทเปดสาขาทุกจังหวัด 
     2.  ใหสมาชิกเปดโมบายทุกอําเภอ 
     สมาชิกผูประกอบการที่มีลักษณะการประกอบอาชีพธุรกิจเครือขายตางกัน  
มีความคิดเห็นโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จํานวน 1 รายการ คือ ใหบริษัทเปดสาขา
ทุกจังหวัด 
     และแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จํานวน 1 รายการ คือ 
ใหสมาชิกเปดโมบายทุกอําเภอ 
 

อภิปรายผล 
 
 การวิจัย เร่ือง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ 
ความงามและสุขภาพ ไดผลการวิจัยที่สมควรนํามาอภิปรายผล ดังนี้ 
 1.  ขอมูลท่ัวไปของสมาชิกผูประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม 
  สมาชิกผูประกอบสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 78.76 อายุ 40 ปขึ้นไป รอยละ 
61.06 รองลงมาอายุ 25 – 40 ป รอยละ 23.89 การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี รอยละ 49.56 รองลงมา
ปริญญาตรี รอยละ 42.48 สถานภาพสมรส รอยละ 59.29 รองลงมาโสด รอยละ 28.32 มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 10,000 – 20,000 บาท รอยละ 30.97 รองลงมาต่ํากวา 10,000 บาท รอยละ 26.55 
 2.  ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลติภณัฑความงามและ
สุขภาพ ของสมาชิกผูประกอบการ 
  สมาชิกผูประกอบการ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการ
ธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ ในภาพรวม อยูในระดับปานกลาง ( x = 3.34)  
เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา เฉพาะดานทีมงาน สมาชิกผูประกอบการมีความคิดเห็นโดยรวม  
อยูในระดับมาก ( x = 3.50) นอกนั้นอยูในระดับปานกลางทุกดาน เรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ 
ดานผลิตภัณฑและราคา ( x = 3.46) ดานการบริหารจัดการของบริษัทที่เปนเจาของธุรกิจเครือขาย 
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( x = 3.31) ดานการสงเสริมการขาย ( x = 3.28) และดานชองทางการกระจายสินคา ( x = 3.23) ซ่ึง
มีคาสอดคลองกับผลการวิจัยของ วิลาสินี สงวนรัตน (2546) ศึกษา เร่ือง การดําเนินธุรกิจขายตรง
ผลิตภัณฑอาหารเสริม “สาหรายสไปรูลินา” ของบริษัท โกลเดน กรีน เนเจอร จํากัด พบวา วิธีการ
ดําเนินธุรกิจขายตรงเมื่อเขามาในธุรกิจแลว จะไปชักชวนบุคคลที่ใกลตัวเขามาดําเนินธุรกิจดวย  
คุณสมบัติที่เปนปจจัยที่สําคัญ คือ การมีมนุษยสัมพันธที่ดี เทคนิคการบริหารงานขายตรง จะตองมี 
สตอกที่ เพียงพอ วิธีหาสมาชิกเพื่อขยายสายงาน  ผูดําเนินธุรกิจจะไปหาบุคคลใกลตัวกอน  
การนําเสนอขอมูลใหสมาชิกใหมเรียงลําดับจาก เร่ืองของตัวผลิตภัณฑ รายละเอียดของบริษัทและ
แผนการตลาด  การสรางสัมพันธกับลูกคา จะสอบถามถึงผลการรับประทาน นอกจากนี้ยัง 
สอดคลองกับผลการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง และ 
ผลิตภัณฑเสริมอาหาร อาทิเชน ผลการวิจัยของ รัชดา เบญจรัตนานนท (2541) ศึกษา เร่ือง ปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทขายตรงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบวา พฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอางประเภทขายตรงของผูบริโภคที่มีรายไดสูง จะเลือกซ้ือสินคา
โดยคํานึงถึงคุณภาพมากกวาราคา ส่ือโฆษณาทางโทรทัศนมีอิทธิพลทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อใน
ระดับสูง รองลงมา ไดแก ส่ือแคตตาล็อกและสื่อบุคคล ไดแก ญาติหรือเพื่อนฝูงแนะนํา และ 
สอดคลองกับผลการวิจัยของ สุกัญญา ปรมาธิกุล (2544) ศึกษา เร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางระบบขายตรง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุ
อยูในชวง 26 – 33 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
หรือรับจาง และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญจะซื้อจากสาวจําหนายหรือ
ตัวแทนขายของบริษัท ซ้ือเมื่อตองการทดแทนเครื่องสําอางเกาที่หมดสภาพ โดยเพื่อนหรือ 
เพื่อนรวมงานมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ สาเหตุที่ทําใหผูบริโภคซื้อเครื่องสําอางระบบขายตรง 
เนื่องจากผูบริโภคตองการใชเครื่องสําอางเพื่อเสริมบุคลิกภาพ ทําใหมีความมั่นใจมากขึ้น โดยไดรับ
ขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับเครื่องสําอางระบบขายตรงจากสาวจําหนายหรือตัวแทนขายตรงของบริษัท 
และสอดคลองกับผลการวิจัยของ อรอนงค โชคสวัสดิ์ (2546) ศึกษา เร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อ
ของลูกคาบริษัท นูสกิน เพอรซันแนล แคร (ประเทศไทย) พบวา ขอมูลสถานภาพของกลุมตัวอยาง
เปนเพศหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรี ปจจัยที่สําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อสินคาของบริษัทฯ  
เนื่องจากบริษัทมีสาขากระจายอยูมาก มีเครื่องสําอางใหเลือกหลากหลาย มีราคาที่แนนอน และ 
มีการรับหรือเปลี่ยนสินคาคืนได และผลการวิจัยของชนกนาถ ชูพยัคฆ (2542) ศึกษา เรื่อง  
ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภค 
มากกวาครึ่งเปนเพศหญิง สมรสแลว มีอายุเฉลี่ย 39.2 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
มีอาชีพธุรกิจสวนตัว ผูบริโภคมากกวาครึ่งมีประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
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ที่นิยมบริโภค คือ น้ํามันตับปลา เหตุผลที่บริโภคเพื่อบํารุงรางกาย ส่ิงที่พิจารณามากที่สุดใน 
การเลือกซื้อ คือ ฉลากและราคา ซ้ือจากผูแทนจําหนายในระบบขายตรง แหลงขอมูลเร่ืองผลิตภัณฑ
เสริมอาหารที่สําคัญ คือ เพื่อนและสื่อส่ิงพิมพ และสอดคลองกับผลการวิจัยของ นิรมล เพรียวประเสริฐ 
(2544) ศึกษา เรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
พบวา พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญ มีเกณฑการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารดวยการ 
คลอยตามผูอ่ืนแนะนํา ผูบริโภคตองการมีสุขภาพแข็งแรง กระบวนการตัดสินใจซื้อผูบริโภคให 
ความสําคัญในแตละขั้นตอนใกลเคียงกัน ขอคนพบดังกลาว เปนไปตามคุณลักษณะของบุคคลที่
เปล่ียนแปลงไปตามความกาวหนาของเทคโนโลยี และการบริหารจัดการดานการตลาด นั่นคือ  
ผูที่ประกอบอาชีพที่มีรายไดเฉล่ียตอเดือนนอย จําเปนตองหาทางหารายไดพิเศษเสริม ถาหนวยงาน
มีงานทํานอกเวลาก็จะมีรายไดเพิ่มขึ้นจากรายไดประจํา แตหลายหนวยงานไมมีการทํางานลวงเวลา
อยางสม่ําเสมอ บุคคลสวนใหญที่อายุยังไมมากนัก จึงหาทางที่จะทํางานเสริมเพื่อเพิ่มรายได 
ปจจุบันสินคาหลายประเภทไมวาจะเปนเครื่องอุปโภคหรือบริโภค อาทิเชน เครื่องสําอาง  
อาหารเสริม การประกันชีวิต เครื่องใชไฟฟา เครื่องครัว อุปกรณตกแตงบาน หนังสือ ฯลฯ  
จะมีพนักงานมาติดตอตามบานพักอาศัย และสถานที่ทํางาน เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับผูบริโภค 
และกระตุนความสนใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดังกลาว โดยเฉพาะอยางยิ่งสื่อตาง ๆ  
ทั้งการโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ วารสาร ปายโฆษณา  
แผนพับ ใบปลิว ฯลฯ และการสงเสริมการตลาด ไดแก การลด แลก แจก แถม ซ่ึงเปนสิ่งที่ผูบริโภค
ใหความสนใจ และใหความสําคัญเปนอันดับตน ๆ กอนที่จะมีการตัดสินใจซื้อ ปจจุบันธุรกิจ 
เครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ จะมีการโฆษณาทางสื่อโทรทัศนอยางมาก โดยใชดารา
ประเภทนางเอก พระเอก นักรอง ผูที่มีช่ือเสียงในสังคม ไฮโซ เปนผูนําเสนอผลิตภัณฑความงาม
และสุขภาพ พรอมทั้งทําเปนแผนพับโฆษณา เนื่องจากปจจุบันบุคคลตองดํารงชีวิตอยางเรงรีบ  
ผูหญิงตองออกไปประกอบอาชีพเพื่อชวยหาเงินมาใชในครอบครัว โดยเฉพาะถามีบุตร-ธิดา  
คาใชจายในการเลี้ยงดู คาเลาเรียน อุปกรณประกอบการเรียน คาเรียนพิเศษ คาใชจายในกิจกรรม 
เขาคาย ๆ เชน คายลูกเสือ คายเนตรนารี ชมรมอนุรักษสัตวปา ฯลฯ และอื่น ๆ มากมาย จําเปนตอง
หาทางหารายไดเสริม โดยสมัครเปนสมาชิกผูประกอบการ หรืออาจเปนผูใชผลิตภัณฑความงาม
และสุขภาพในฐานะผูบริโภค เนื่องจากตองดูแลสุขภาพ รวมทั้งการใชเครื่องสําอางเพื่อให 
ภาพลักษณดูดีในสายตาของเพื่อนรวมงานในสถาบัน ในองคกร บุคคลในครอบครัวและบุคคล 
ทั่วไป 
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 จากการวิจัย เร่ืองปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ
ความงามและสุขภาพ ทําใหไดขอเสนอแนะจากการศึกษา ดังนี้ 
 1.  การจัดการธุรกิจเครือขายตองใหความสําคัญในเรื่องของการสรางชื่อเสียงของบริษัท
และมีความซื่อสัตย การแบงปนผลตอบแทนอยางยุติธรรม ไมดําเนินธุรกิจในลักษณะแชรลูกโซ 
เพราะจะทําใหผูที่จะเขามารวมในธุรกิจขาดความนาเชื่อถือได 
 2.  ผลิตภัณฑที่จะเขาสูระบบธุรกิจเครือขายจะตองไดรับการรับรองมาตรฐาน  
มีคุณภาพดีเปนที่ยอมรับ บรรจุภัณฑสวยงามดึงดูดความสนใจของผูซ้ือ การจัดสงสินคารวดเร็ว  
จึงจะทําใหการดําเนินธุรกิจเครือขายประสบความสําเร็จไดในระยะยาว หากสินคาไมมีคุณภาพก็จะ
ดําเนินธุรกิจไดในชวงเวลาสั้น ๆ 
 3.  การดําเนินธุรกิจขายตรงควรจัดใหมีกิจกรรมการสงเสริมการขายใหกับลูกคาอยาง
จริงใจ และเปนระยะ ๆ อยางตอเนื่อง เพื่อกระตุนยอดขาย และใหลูกคาสามารถเขาถึงขอมูลไดอยาง
รวดเร็ว 
 4.  ควรมีการพัฒนาแมทีมและลูกทีมอยางตอเนื่อง ทั้งในรูปแบบของการศึกษาดูงาน
และการฝกอบรม 
 5.  ควรมีระบบการใหรางวัลกับทีมงานที่มีประสิทธิภาพ เพื่อสรางขวัญและกําลังใจ
ใหกับทีมงานขาย 
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