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บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 การศึกษา เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ 
ความงามและสุขภาพ ผูวิจัยที่ไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 

2. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการทํางาน 
4. แนวคิด ทฤษฎีการขายตรงแบบชั้นเดียวและแบบหลายชั้น (MLM) 
5. ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ 
6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

แนวคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ 
 
 1.  ความหมายของการบริหาร 
  ชุบ กาญจนปกรณ (อางถึงในกรมการปกครอง, 2539, หนา 17) กลาววา “การบริหาร” 
หมายถึง การทํางานของคณะบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไป ที่รวมกันปฏิบัติการใหบรรลุเปาหมายรวมกัน 
ฉะนั้น คําวาการบริหารงานนี้จึงใชกํากับ แสดงใหเห็นลักษณะการบริหารงานแตละประเภทได
เสมอแลวแตกรณีไป แตถาเปนการทํางานโดยบุคคลเดียว เราเรียกเปนการทํางานเฉย ๆ เทานั้น 
  Harold Koontz (อางถึงใน สมพงษ เกษมสิน, 2541, หนา 13) ใหความหมายวา  
การบริหาร คือ การดําเนินงานใหบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไว โดยการอาศัยปจจัยทั้งหลาย ไดแก 
คน เงิน วัตถุส่ิงของ เปนอุปกรณในการปฏิบัติงานนั้น” 
  Peter F. Drucker (อางถึงใน กรมการปกครอง, 2539 หนา 18) ไดใหความหมาย 
การบริหารเชิงพฤติกรรมวา “การบริหาร คือ ศิลปในการทํางานใหบรรลุเปาหมายรวมกับผูอ่ืน” 
  สมพงษ เกษมสิน (2541, หนา 14) ไดใหความหมายวา “การบริหาร คือ การใช
ศาสตรและศิลปนําเอาทรัพยากรการบริหารมาประกอบการตามกระบวนการบริหาร ใหบรรลุ 
วัตถุประสงคที่กําหนดอยางมีประสิทธิภาพ” 
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  เกษม จันทรแกว (2540, หนา 512) กลาววา การบริหารเปนการดําเนินการใหทุก 
โครงการทําหนาที่สัมพันธกัน เปนเรื่องยากที่จะทําใหเกิดการผสมผสานกัน ถาไมมีการวางแผน 
การดําเนินการที่ดี ซ่ึงขึ้นอยูกับการวางแผนของผูบริหาร ผูบริหารมีหนาที่อํานวยการตามอํานาจ
หนาที่จากหนวยงานที่เปนผูรับผิดชอบควบคุมในการวางแผนงานที่ไดกําหนดไวแลวไปดําเนินการ
รวมกัน ทรัพยากรทําใหการผลิตหรือการใชปจจัยการบริหาร กอใหเกิดผลผลิตขั้นสุดทาย  
การบริหารจัดการจึงเปนกระบวนการของกิจกรรมที่ตอเนื่องและประสานงานกัน ซ่ึงผูบริหารตอง
เขามาชวยเพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายขององคการ 
  กลาวโดยสรุป จากความหมายของการบริหารที่ไดนําเสนอไว จะเห็นไดวาการ
บริหารมีลักษณะ ดังนี้ 
  (1)  การบริหารยอมมีวัตถุประสงค 
  (2)  การบริหารอาศัยปจจัยบุคคลเปนองคประกอบที่สําคัญที่สุด 
  (3)  การบริหารตองใชทรัพยากรการบริหารเปนองคประกอบพื้นฐาน 
  (4)  การบริหารมีลักษณะการดําเนินการเปนกระบวนการ 
  (5)  การบริหารเปนการดําเนินงานรวมกันของกลุมบุคคล ฉะนั้น จึงตองอาศัย 
ความรวมมือของกลุม เพื่อใหเกิดพลังรวมของกลุมในอันที่จะทําใหภารกิจบรรลุวัตถุประสงค 
 2.  ทรัพยากรการบริหาร 
  โดยทั่วไปในการบริหารถือวามีทรัพยากร (administration resources) ที่เปนปจจัย
สําคัญอยู  4  ประการ  คือ  คน  (man) เงิน  (money) วัสดุ ส่ิงของ  (material) และการจัดการ 
(management) หรือที่เรียกสั้น ๆ วา 4 Ms การที่เรียกวาปจจัยทั้งสี่เปนปจจัยพื้นฐานในการบริหารก็
เพราะเหตุวา ในการบริหารเกือบทุกประเภทจําเปนตองอาศัยคน เงิน วัสดุส่ิงของ และวิธีจัดการเปน
องคประกอบที่สําคัญ ไมวาการบริหารนั้นจะเปนการบริหารราชการหรือการบริหารธุรกิจก็ตาม 
เหตุนี้จึงเปนที่ยอมรับกันวาทรัพยากรพื้นฐานในการบริหารมีอยูส่ีประการดังกลาว 
  อยางไรก็ดี ปจจุบันนี้มีนักวิชาการหลายทานไดพิจารณาทรัพยากรการบริหารไปใน
ลักษณะที่มีขอบเขตกวางขวางมากยิ่งขึ้น และถือวาเปนทรัพยากรการบริหารเพิ่มขึ้นจากปจจัยส่ี
ประการที่กลาวมาแลวอีกดวย ไดแก William T. Greenwood ไดใหความเห็นวาทรัพยากรการ
บริหารควรมีอยางนอย 7 ประการ คือ คน (man) เงิน (money) วัสดุส่ิงของ (material) อํานาจหนาที่ 
(authority) เวลา (time) กําลังใจในการทํางาน (will) และความสะดวกตาง ๆ (facilities) ทั้งนี้ โดยย้ํา
ถึงความสําคัญและจําเปนของอํานาจหนาที่ และเวลาในการบริหารวาในการบริหารงานนั้นไมวาจะ
เปนงานของรัฐหรือเอกชนก็ตาม งานจะไมสามารถดําเนินไปไดดวยดีได ถาหากปราศจากเสียซ่ึง
อํานาจหนาที่ และเชนกันการบริหารนั้น ๆ ก็จะไมสามารถสัมฤทธิ์ผลดวยดีอยางมีคุณคา หากมิได
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กําหนดเวลาใหเหมาะสมเพียงพอกับประเภทและลักษณะของงานนั้น ๆ สวนทางการบริหารธุรกิจ
ไดใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยของการบริหารเพิ่มเติมตางออกไปอีก คือ มีคน (man) เงิน (money) 
วัสดุส่ิงของ (material) วิธีการ (method) และเครื่องจักร (machine) และเรียกสั้น ๆ วา 5 Ms เปนตน 
  การที่มีนักวิชาการบางทานไดใหความเห็นเพิ่มเติมในเรื่องทรัพยากรการบริหาร
ดังกลาวแลวนั้น แมวาจะเปนเรื่องปลีกยอยไปจากทรัพยากรการบริหารหลักทั้ง 4 ประการดังกลาว
มาแลวในตอนตนก็ตาม แตก็ชวยทําใหมองเห็นภาพรวมของทรัพยากรทางการบริหารที่กวางมาก
ขึ้น 
 3.  กระบวนการบริหาร 
  กระบวนการบริหาร (process of administration) หรือการประกอบการในทาง
บริหารนี้ หรือบางทีจัดวาเปนหนาที่ของนักบริหาร (executive function) นั้น ไดมีผูใหความเห็นถึง
ลําดับขั้นที่สําคัญของกระบวนการบริหารไวแตกตางกัน บางทานเห็นวานาจะตองประกอบดวย 
การวางแผน (planning) การจัดองค การ (organizing) การอํานวยการ (directing) การประสานงาน 
(coordinating) และการควบคุมงาน (controlling) เปนตน กระบวนการบริหารของ ลูเธอร กูลิค 
(Luther Gulick) และลินดอล เออรวิค (Lyndal Urwick) มีรายละเอียด ดังนี้ (สมพงษ เกษมสิน, 
2541, หนา 38-42) 
  กูลิค และเออรวิค ไดสรุปกระบวนการบริหารไวในหนังสือที่ช่ือ “Papers on the 
Science of Administration” ซ่ึงเขียนขึ้นในป 1937 วา กระบวนการบริหารยอมประกอบดวย 
ขั้นตอนที่สําคัญ 7 ประการ หรือที่เรียกยอ ๆ วา “POSDCoRB Model” ซ่ึงอธิบายความหมายได 
 ดังนี้ 
  (1)  P = planning หมายถึง การวางแผน ซ่ึงจะตองคํานึงถึงนโยบาย (policy) ทั้งนี้
เพื่อใหแผนงานที่กําหนดขึ้นไวมีความสอดคลองกันในการดําเนินงาน แผนเปนเรื่องที่เกี่ยวกับการ
ใชอยางมีเหตุมีผล เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปไดโดยถูกตองและสมบูรณ 
  (2)  O = organizing หมายถึง การจัดสวนราชการหรือองคกร ซ่ึงในการศึกษาบาง
แหงก็พิจารณารวมไปกับการปฏิบัติงานหรือวิธีการจัดการ (management) ดวย เรื่องการจัดแบง 
สวนงานนี้จะตองพิจารณาใหเหมาะสมกับการปฏิบัติงาน เชน การจัดแบงงาน (division of work) 
เปนกรม กอง แผนก โดยอาศัยปริมาณงาน คุณภาพของงานหรือจัดตามลักษณะของงานเฉพาะอยาง 
(specialization) ก็ได นอกจากนั้นอาจพิจารณาในแงของการควบคุม (control) และหรือพิจารณาใน
แงหนวยงาน (organization) เชน หนวยงานหลัก (line) หนวยงานที่ปรึกษา (staff) และหนวยงาน
ชวยเหลือหนวยงานอนุกร (auxiliary) เปนตน นอกจากนี้ในการศึกษาเรื่องการจัดองคการนี้ยังได
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ศึกษาถึงการแกไขอุปสรรค ขอขัดของ ตลอดจนการปรับปรุงองคการบริหาร (administrative 
reorganization) ใหดีขึ้นดวย 
  (3)  S = staffing หมายถึง การจัดหาบุคคลและเจาหนาที่มาปฏิบัติงานใหสอดคลอง
กับการจัดแบงหนวยงานที่แบงไว หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง หมายถึง การจัดเกี่ยวกับการบริหารงาน
บุคคล (personnel administration) เพื่อใหไดบุคคลที่มีความสามารถมาปฏิบัติงานใหเหมาะสม 
(competent man for competent job) หรือ put the right man on the right job กับรวมถึงการที่จะ
เสริมสรางและธํารงไวซ่ึงสัมพันธภาพในการทํางานของคนงานและพนักงานดวย เร่ืองเกี่ยวกับ 
การบริหารงานบุคคลนี้ ไดมีผูใหความหมายไวอยางกวาง ๆ วา “การบริหารงานบุคคลนั้น เปน
กระบวนการที่เกี่ยวกับการวางนโยบายการวางแผน โครงการ ระเบียบและวิธีดําเนินงานเกี่ยวกับ 
ตัวบุคคลหรือเจาหนาที่ที่ปฏิบัติงานในองคการใดองคการหนึ่ง เพื่อใหไดมาและไดประโยชน 
ตลอดจนการบํารุงรักษาไวซ่ึงทรัพยากรดานมนุษยที่มีประสิทธิภาพและมีปริมาณเพียงพอ เพื่อให
การปฏิบัติงานบรรลุผลสําเร็จตามเปาหมาย กระบวนการที่วานี้จึงรวมหนาที่ตาง ๆ ทั้งหมดนับแต
การสรรหาและรับคนเขาทํางาน จนกระทั่งพนจากหนาที่การงานขององคการไป 
  (4)  D = directing หมายถึง การศึกษาวิธีการอํานวยการ รวมทั้งการควบคุมงานและ
นิเทศงานตลอดจนศิลปะในการบริหารงาน เชน ภาวะผูนํา (leadership) มนุษยสัมพันธ (human 
relations) และการจูงใจ (motivation) เปนตน การอํานวยการในที่นี้รวมถึงการวินิจฉัยส่ังการ 
(decision making) ซ่ึงเปนหลักอันสําคัญยิ่งอยางหนึ่งของการบริหารงานและขึ้นอยูกับ
ความสามารถของผูบังคับบัญชาหรือหัวหนางานมาก เหตุเพราะวาการที่จะอํานวยการใหภารกิจ
ดําเนินไปดวยดีได จําเปนตองมีการตัดสินใจที่ดีและมีการสั่งการที่ถูกตองเหมาะสมกับแตละ
ลักษณะของการตัดสินใจ 
  (5)  Co = coordinating หมายถึง ความรวมมือประสานงาน เพื่อใหดําเนินงานเปนไป
ดวยความเรียบรอยและราบรื่น ศึกษาหลักเกณฑและวิธีการที่จะชวยใหการประสานงานดีขึ้น  
เพื่อชวยแกปญหาขอขัดของในการปฏิบัติงาน การรวมมือประสานงานเปนเรื่องที่มีความสําคัญมาก
ในการบริหาร เพราะเปนกิจวัตรประจําวันที่จะตองพึงกระทําในการปฏิบัติงานและเปนสิ่งที่มีอยูใน
ทุกระดับของงาน การรวมมือประสานงานเปนหนาที่ของผูบังคับบัญชาท่ีจะตองจัดใหมีขึ้นใน
หนวยงานของตน เพราะเปนปจจัยสําคัญในอันที่จะชวยใหเกิดความสําเร็จบรรลุวัตถุประสงคของ
องคการ เมื่อกลาวถึงการประสานงานแลว อีกเรื่องหนึ่งที่ควรไดกลาวถึงเพราะมีความสําคัญและ
เปนสิ่งคูกันประดุจคนกับเงาก็คือ การติดตอส่ือสาร (communication) เพราะการติดตอส่ือสารที่ดีจะ
ชวยใหเกิดการประสารงานที่ดีและทําใหการบริหารงานมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 

 8 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  (6)  R = reporting หมายถึง การรายงานผลการปฏิบัติงาน ตลอดรวมถึงการประชาสัมพันธ 
(public relations) ที่จะตองแจงใหประชาชนทราบดวย อันที่จริงการรายงานนี้มีความสัมพันธกับ
การติดตอส่ือสาร (communication) อยูมาก การรายงานโดยทั่วไปหมายถึงวิธีการของสถาบันใน
สวนที่เกี่ยวของกับการใหขอเท็จจริงหรือขอมูลแกผูสนใจมาติดตอสอบถามผ ู บังคับบัญชา หรือ 
ผูรวมงาน ฯลฯ ความสําคัญของรายงานนั้นอยูที่จะตองอยูบนรากฐานของความจริง 
  (7)  B = budgeting หมายถึง การบริหารงบประมาณ โดยศึกษาใหทราบถึงระบบ
และกรรมวิธีในการบริหารเกี่ยวกับงบประมาณและการเงิน ตลอดจนการใชวิธีการงบประมาณและ 
แผนงาน เปนเครื่องมือในการควบคุมงาน วิธีการบริหารงบประมาณ โดยทั่วไป มักมีวงจรคลายคลึงกัน
อยางที่เรียกวา “วงจรงบประมาณ” (budget cycle) ซ่ึงประกอบดวยข้ันตอนดังนี้ 
    (7.1)  การเตรียมงบประมาณและการเสนอขออนุมัติ (executive preparation and 
submission)  
    (7.2)  การพิจารณาใหความเห็นชอบของฝายนิติบัญญัติ (legistration authority)  
    (7.3)  การดําเนินการ (execution) 
    (7.4)  การตรวจสอบ (audit) 
   กระบวนการบริหารนั้น นาจะ  เพิ่มนโยบาย (policy) และอํานาจหนาที่ (authority) 
เขาไปได โดยเรียกยอ ๆ วา PAPOSDCoRB ซ่ึงในกรณีนี้อาจพิจารณาไดวาแผนงาน (planning)  
ตามแนวเสนอของ ลูเธอร กูลิค (Luther Gulick) และลินดอล เออรวิค (Lyndall Urwick) นั้นนาจะ
ไดรวมนโยบาย (policy) เขาไวดวยกัน สวนอํานาจหนาที่นั้นก็นาจะรวมไวในเรื่องการจัดองคการ 
เพราะการบรรจุ แตงตั้งเจาหนาที่ใหมีตําแหนงหนาที่ใด ๆ ยอมจะตองมีอํานาจหนาที่อย ู ดวยแลว  
แตถาจะแยกพิจารณาอํานาจหนาที่ใหมีตําแหนงหนาที่ในลักษณะของทรัพยากรการบริหารตาม
แนวของวิลเล่ียม กรีนวูด (William Greenwood) แลวก็จะเห็นเดนชัดวาอํานาจหนาที่เปนปจจัยที่
สําคัญในการบริหารเปนอันมาก 
  นอกจากนี้ เออรเนสท เดล (Ernest Dale) ไดเสนอลําดับขั้นตอนกระบวนการบริหาร
เปนแนวใหม ที่เนนในทางการบริหารธุรกิจอันประกอบดวยข้ันตอน ดังนี้คือ 
  (1)  การจัดองคการ (organizing) 
  (2)  การวางแผนงาน (planning)  
  (3)  การจัดการเกี่ยวกับเจาหนาที่ (staffing) 
  (4)  การอํานวยการ (directing) 
  (5)  การควบคุม (controlling) 
  (6)  การคิดสรางสรรคส่ิงใหม (innovation) 
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  (7)  การเปนตัวแทนขององคการ (representation) 
  จะเห็นไดวาขอแตกตางออกไปของ กูลิค (Gulick) ที่ไดกลาวมาแลวอยู 3 ประการ 
คือ การควบคุม การคิดสรางสรรคส่ิงใหม และการเปนตัวแทนขององคการ กลาวคือ 
  (1)  การควบคุม (controlling) คือ การปฏิบัติงานใหเปนไปตามแผนที่กําหนดไว  
ผูบริหารหรือผูจัดการจะตองคอยสอดสองดูแลอยูเสมอวาผลการปฏิบัติงานเปนเชนไรกาวหนาไป 
สูเปาหมายที่กําหนดไวมากนอยเพียงไร และจะตองทราบการปฏิบัติงานทุกขั้นเพื่อที่จะสามารถ 
แกไขสถานการณหรือปญหาตาง ๆ ที่เกิดขึ้นอันอาจเปนผลทําใหการปฏิบัติงานตองเบนไปจาก 
แนวเดิมที่กําหนดไว การเสนอรายงาน (reporting) ตามนัยของ กูลิค (Gulick) นาจะรวมถึง 
การควบคุม (controlling) ดวย เพราะการรายงานก็เพื่อที่จะใหผูบังคับบัญชาชั้นสูงขึ้นไปไดทราบ
ผลการปฏิบัติงานเปนระยะ ๆ หากมีปญหาเกิดขึ้นจะไดส่ังการเปลี่ยนแปลงไดทันทวงที ซ่ึงเปน 
วิธีการควบคุมนั่นเอง และในทํานองเดียวกันการจัดงบประมาณ (budgeting) นั้น ก็มิใชเปนเพียง
แผนงานแตอยางเดียวเทานั้น หากสามารถใชเปนวิธีประสานงานและการควบคุมที่ดีวิธีหนึ่งดวย 
เชน ในกรณีที่มีการใชจายเงินเกินงบประมาณกําหนดไวก็เปนเครื่องชี้บอกไดวาเกิดขอบกพรองใน
จุดใดจุดหนึ่งของการบริหารขึ้นแลว 
  (2)  การคิดสรางสรรคส่ิงใหม (innovation) หมายถึง การสรางสรรคส่ิงใหม ๆ และ 
การพัฒนาแนวคิดใหม ๆ ขึ้นมาใชในองคการ ซ่ึงอาจจะโดยการพัฒนาความคิด (idea) ของตัวเอง 
หรือ โดยการประสานแนวความคิดเกาหรือใหมเขาดวยกัน หรือนําแนวคิดจากสาขาวิชาอื่น ๆ มา
ปรับปรุงใหเหมาะสม หรือโดยการกระตุนใหผูรวมงานทุกระดับสรางสิ่งใหม ๆ ขึ้นมาได  
การคิดสรางสรรคส่ิงใหมเปนสวนหนึ่งที่สําคัญในกระบวนการบริหาร เพราะเปนปจจัยการ 
เสริมสรางความเจริญใหแกองคการและสังคม การปฏิบัติงานประจําวันไมถือวาเปนการสรางสรรค
ส่ิงใหม การสรางสรรคควรมีลักษณะเปนการเสาะหาสิ่งใหม (difficult to search) เปนการแกปญหา
และเปนกิจกรรมที่นาเรียนรู (learning activities) ซ่ึงเดล ก็เนนวา การสรางสรรคส่ิงใหมเปนหนาที่
สําคัญของพื้นฐานของผูบริหาร เพราะการสรางสรรคนั้น อาจเปนเทคนิคหรือกระบวนการบริหาร
ใหม  ๆ ที่จะนําไปสูความสําเร็จรวมกันขององคการได 
  (3)  การเปนตัวแทนขององคการ (representation) โดยทั่วไปภาระหนาที่สําคัญอีก
ประการหนึ่งของนักบริหารก็คือ การเปนตัวแทนขององคการของตนในการติดตอเกี่ยวของกับ 
กลุมบุคคลภายนอกองคการ ซ่ึงอาจไดแก สวนราชการตาง ๆ ที่เกี่ยวของ สถาบันทางการเงินหรือ
บริษัทองคการอื่น ๆ ตลอดจนผูจําหนาย ผูบริโภคและประชาชนทั่วไป ทั้งนี้เพื่อจะใหทราบ 
ความตองการหรือสภาพสิ่งแวดลอมตาง ๆ ซ่ึงอาจจะเปนผลกระทบตอกิจการขององคการของตน
และจะไดหาทางปองกันแกไขใหสอดคลองกับเหตุการณไดทันทวงที 
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 4.  การบริหารจัดการ 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2545, หนา 19 – 20) กลาวถึง กระบวนการบริหารจัดการ  
โดยแบงหนาที่ของการบริหารจัดการออกเปน 4 หนาที่ คือ 
  (1)  การวางแผน เปนขั้นตอนในการกําหนดวัตถุประสงคและพิจารณาถึงวิธีการที่
ควรปฏิบัติเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น ดังนั้น ผูบริหารจึงตองตัดสินใจวา บริษัทมีวัตถุประสงค
อะไรในอนาคต และจะตองดําเนินการอยางไร เพื่อใหบรรลุผลสําเร็จตามวัตถุประสงคนั้น ลักษณะ 
การวางแผนมี ดังนี้ 
    (1.1)  การดําเนินการตรวจสอบตัวเอง เพื่อกําหนดสถานภาพในปจจุบันของ 
องคการ 
    (1.2)  การสํารวจสภาพแวดลอม 
    (1.3)  การกําหนดวัตถุประสงค 
    (1.4)  การพยากรณสถานการณในอนาคต 
    (1.5)  การกําหนดแนวทางปฏิบัติงานและความจําเปนในการใชทรัพยากร 
    (1.6)  การประเมินแนวทางการปฏิบัติงานที่วางไว 
    (1.7)  การทบทวนและปรับแผนเมื่อสถานการณเปลี่ยนแปลงและผลลัพธของ 
การควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
    (1.8)  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการวางแผนเปนไปอยางทั่วถึง 
  (2)  การจัดการองคการ เปนขั้นตอนในการจัดบุคคลและทรัพยากรที่ใชใน 
การทํางาน เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายในการทํางานนั้น หรือเปนการจัดแบงงานและจัดสรรทรัพยากร
สําหรับงาน เพื่อใหงานเหลานั้นสําเร็จ การจัดการองคการประกอบดวย 
    (2.1)  การระบุและอธิบายงานที่จะถูกนําไปดําเนินการ 
    (2.2)  การกระจายงานออกเปนหนาที่ 
    (2.3)  การรวมหนาที่ตาง ๆ เขาเปนตําแหนงงาน 
    (2.4)  การอธิบายสิ่งที่จําเปนหรือความตองการของตําแหนงงาน 
    (2.5)  การรวมตําแหนงงานตาง ๆ เปนหนวยงานที่มีความสัมพันธอยาง
เหมาะสมและสามารถบริหารจัดการได 
    (2.6)  การมอบหมายงาน ความรับผิดชอบ และอํานาจหนาที่ 
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    (2.7)  การทบทวนและปรับโครงสรางขององคการ เมื่อสถานการณเปลี่ยนแปลง
และผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
    (2.8)  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการจัดการองคการเปนไปอยาง 
ทั่วถึง 
    (2.9)  การกําหนดความจําเปนของทรัพยากรมนุษย 
    (2.10)  การสรรหาผูปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ 
    (2.11)  การคัดเลือกจากบุคคลที่สรรหามา 
    (2.12)  การฝกอบรมและพัฒนาทรัพยากรมนุษยตาง ๆ  
    (2.13)  การทบทวนและปรับคุณภาพและปริมาณของทรัพยากรมนุษย เมื่อ 
สถานการณเปลี่ยนแปลงและผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
    (2.14)  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการจัดคนเขาทํางานเปนไปอยาง
ทั่วถึง 
  (3)  การนํา  เปนขั้นตอนในการกระตุนใหเกิดความกระตือรือรน และชักนํา 
ความพยายามของพนักงานใหบรรลุเปาหมายองคการ ซ่ึงจะเกี่ยวของกับการใชความพยายามของ 
ผูจัดการที่จะกระตุนใหพนักงานมีศักยภาพในการทํางานสูง ดังนั้นการนําจะชวยใหงานบรรลุ 
ผลสําเร็จ เสริมสรางขวัญและจูงใจผูใตบังคับบัญชา การนําประกอบดวย 
    (3.1)  การติดตอส่ือสารและอธิบายวัตถุประสงคใหแกผูใตบังคับบัญชาให 
สอดคลองกับมาตรฐานของการปฏิบัติงาน 
    (3.2)  การมอบหมายมาตรฐานของการปฏิบัติงานตางๆ 
    (3.3)  การใหคําแนะนําและคําปรึกษาแกผูใตบังคับบัญชาใหสอดคลองกับ 
มาตรฐานของการปฏิบัติงาน 
    (3.4)  การใหรางวัลแกผูใตบังคับบัญชาบนพื้นฐานของการปฏิบัติงาน 
    (3.5)  การยกยอง การสรรเสริญ และการตําหนิติเตียนอยางยุติธรรม และถูกตอง
เหมาะสม 
    (3.6)  การจัดหาสภาพแวดลอมมากระตุนการจูงใจ โครงการติดตอส่ือสาร  
เพื่อสํารวจความตองการและสถานการณการเปลี่ยนแปลง 
    (3.7)  การทบทวนและปรับวิธีการของภาวะความเปนผูนํา เมื่อสถานการณ 
เปลี่ยนแปลงและผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
    (3.8)  การติดตอส่ือสารโดยทั่วทุกแหงในกระบวนการของภาวะความเปนผูนํา 

 12 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  (4)  การควบคุม เปนการติดตามผลการทํางานและแกไขปรับปรุงสิ่งที่จําเปน หรือ
เปนขั้นตอนของการวัดผลการทํางานและดําเนินการแกไข เพื่อใหบรรลุผลที่ตองการ ซ่ึงการควบคมุ
ประกอบดวย 
    (4.1)  การกําหนดมาตรฐาน 
    (4.2)  การเปรียบเทียบและติดตามผลการปฏิบัติงานกับมาตรฐาน 
    (4.3)  การแกไขความบกพรอง 
    (4.4)  การทบทวนและปรับวิธีการควบคุม เมื่อสถานการณเปล่ียนแปลงและ 
ผลลัพธของการควบคุมไมเปนไปตามที่กําหนด 
    (4.5)  การติดตอส่ือสารในกระบวนการของการควบคุมเปนไปอยางทั่วถึง 
  สรุปไดวา แนวความคิดเกี่ยวกับการบริหารจัดการ ประกอบดวยหนาที่ 4 หนาที่ คือ  
การวางแผน  ซ่ึงเปนขั้นตอนในการกําหนดวัตถุประสงคและวิ ธีการปฏิบัติ เพื่อใหบรรลุ 
วัตถุประสงคนั้น การจัดองคการจะเปนขั้นตอนในการจัดบุคคลและทรัพยากรที่ใชในการทํางาน 
เพื่อใหบรรลุจุดมุงหมายในการทํางาน การนําจะเปนขั้นตอนที่จะสามารถทํางานใหบรรลุผลสําเร็จ
โดยการสรางขวัญและจูงใจผูใตบังคับบัญชา การควบคุมจะเปนการติดตามผลการทํางานและ 
ปรับปรุงแกไขเพื่อใหบรรลุผลที่ตองการ 
 

แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 12 – 13) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix หรือ 4P’s) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจตองใชเพื่อใหบรรลุ 
วัตถุประสงคสวนประสมทางการตลาด เปนสวนประกอบสําคัญของกลยุทธการตลาด มี 4 ประการ 
ดังนี้ 
 (1)  ผลิตภัณฑ (products) หมายถึง ส่ิงใด ๆ ที่เสนอออกสูตลาดเพื่อการรูจัก การเปน 
เจาของ การใชหรือการบริโภค และสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของผูบริโภคได 
 (2)  ราคา (price) หมายถึง การแสดงมูลคาของผลิตภัณฑใหผูขายและผูซ้ือทราบ เปน
การกําหนดมูลคาในรูปเงินตรา ราคาของสินคาชนิดหนึ่งเมื่อคูณกับปริมาณขายของสินคาชนิดนั้น 
จะทําใหเกิดรายไดจากการขาย ราคาจึงเปนตัวสรางใหเกิดรายไดจากการขาย 
 (3)  ชองทางการจัดจําหนาย (place) หรือการไปใหถึงเปาหมาย กลาวคือ ผลิตภัณฑที่ดี
หากไมสามารถไปถึงเวลาและในสถานที่ที่มีความตองการแลว ผลิตภัณฑนั้นก็จะไรความหมาย 
การเคลื่อนตัวของสินคาและบริการจะไมสามารถดําเนินไปไดดวยดีดวยตัวเอง แตขึ้นอยูกบัชองทาง
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การจัดจําหนายที่มีกิจกรรมการตลาดตาง ๆ มากมายเกี่ยวของอยู ในทางปฏิบัติบางครั้งอาจจะมีบาง
ที่ระบบการจัดจําหนายอาจมีขั้นตอนสั้นเพียงอยางเดียว คือ จากผูผลิตไปถึงผูบริโภค แตสวนมาก
แลวการขายมักตองเกี่ยวของกับคนกลางจํานวนมากเสมอ จึงกลายเปนระบบการขายตรงชั้นเดียว 
และการขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) ดั้งนั้น จึงถือไดวา การอาศัยชองทางการจัดจําหนาย 
หลาย ๆ ทางก็นับวา เปนสิ่งที่จําเปน 
 (4)  การสงเสริมการขาย (promotion) หรือการติดตอส่ือสารทางการตลาด (marketing 
communication) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผู ซ้ือ เพื่อสรางเจตคติ 
(attitude) และพฤติกรรมการซื้อ (behavior) หรือหมายถึง เครื่องมือที่ใชเพื่อแจงขาวสาร (information) 
เพื่อจูงใจ (persuade) และเตือนความทรงจํา (remind) ตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการของ 
องคการ หรืออาจหมายถึง กระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด (marketing communication 
process) โดยใชคนหรือใชส่ือเพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจผูซ้ือท่ีมีศักยภาพเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑขององคกรก็ได 
 

แนวคิดเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการทํางาน 
 
 1.  ความหมายของประสิทธิภาพ 
  คําวา “ประสิทธิภาพ” เปนคําศัพทที่ใชกันอยางกวางขวาง ไมวาจะเปนวงการ
บริหารธุรกิจ และรัฐกิจ ความหมายของคํานี้ ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2542  
(ราชบัณฑิตสถาน, 2545, หนา 10) กลาวไววา “ประสิทธิภาพ” หมายถึง ความสามารถที่ทําให 
เกิดผลในการปฏิบัติงาน อยางไรก็ตามมีนักวิชาการอีกหลายทานที่ไดใหคําจํากัดความของ
ประสิทธิภาพไว ดังตอไปนี้ 
  ติน ปรัชญพฤทธิ์ และอิสระ สุวรรณบล (2534, หนา 77) ไดใหความหมายไววา 
ประสิทธิภาพ หมายถึง การทํางานใด ๆ ก็ตาม หนวยงานจะตองวางเปาหมายไวอยางแนนอน 
พรอมกันนั้นก็ตองวางระเบียบไวอยางรัดกุม ทั้งนี้เพื่อใหส้ินเปลืองเวลาทรัพยากรการเงิน ทรัพยากร
คนใหนอยที่สุด (กลาวคือ ลงทุนแตนอยแตใหไดงานหรือผลตอบแทนมากที่สุด) 
  ธงชัย สันติวงษ (2541, หนา 30) กลาววา ความมีประสิทธิภาพ หมายถึง  
การมีสมรรถนะสูง สามารถมีระบบการทํางานสรางสมทรัพยากร และความมั่งคั่งเก็บไวภายใน  
เพื่อการขยายตัวตอไป และเพื่อเอาไวสําหรับรองรับสถานการณที่อาจเกิดวิกฤติการณจากภายนอก
ไดดวย นอกจากนี้ ธงชัย สันติวงษ ยังไดรวบรวมความคิดของนักวิชาการอีกหลายทานที่ไดช้ี 
ใหเห็นถึงความแตกตางระหวางคําวา “ประสิทธิผลขององคการ” (organizational effectiveness) 
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และประสิทธิภาพขององคการ (organizational efficiency) ไววา ประสิทธิผล หมายถึง ความสําเร็จ
ในการที่สามารถดําเนินกิจการกาวหนาไป และสามารถบรรลุเปาหมายตาง ๆ ที่องคการตั้งไว  
สวนประสิทธิภาพ หมายถึง การเปรียบเทียบทรัพยากรที่ใชไปกับผลที่ไดจากการทํางานวาดีขึ้น
อยางไร แคไหน ในขณะที่กําลังทํางานตามเปาหมายขององคการ 
  กันตยา เพิ่มผล (2541, หนา 2) กลาวถึงประสิทธิภาพวา “ประสิทธิภาพ” หมายถึง 
ขนาดและความสามารถของความสําเร็จ หรือบรรลุผลตามเปาหมาย หรือวัตถุประสงคของตนเอง
และองคการ
  จากความหมายตาง ๆ สรุปไดวา ประสิทธิภาพ หมายถึง ความสามารถที่ทําให
เกิดผลในงาน หลักของประสิทธิภาพ คือ การเปรียบเทียบตนทุน (input) กับผลงานหรือผลผลิต 
(output) ถาจะทํางานใหมีประสิทธิภาพจะตองใชตนทุนสรางผลงานหรือผลผลิตใหไดมากที่สุด  
ถาหากทํางานโดยมีผลผลิตนอยก็เรียกวาขาดประสิทธิภาพ กลาวอีกอยางหนึ่งไดวา ประสิทธิภาพ 
คือ การใชทรัพยากรใหไดประโยชนมากที่สุด 
  อยางไรก็ตาม การทํางานใหมีประสิทธิภาพโดยไมส้ินเปลืองงบประมาณหรือไมตอง
เสียคาใชจายเพิ่มขึ้น อาจทําใหประสิทธิภาพของงานเสียไปได เชน เมื่อพยายามลดคาใชจาย 
ตอหนวย (unit cost) ใหต่ําลง ทําใหไดประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น แตคุณภาพที่ไดอาจลดลงได 
  ประสิทธิภาพในเรื่องผลงานที่ทําใหเกิดความพึงพอใจแกผูบริโภคและองคกรไดรับ 
ผลกําไรจากการปฏิบัติงานดวยนั้น พิจารณาไดจากสิ่งตอไปนี้ 
  (1)  การใหบริการอยางเทาเทียมกัน (equitable service) 
  (2)  การใหบริการอยางรวดเร็ว (timely service) 
  (3)  การใหบริการอยางเพียงพอ (ample service) 
  (4)  การใหบริการอยางตอเนื่อง (continuous service) 
  (5)  การใหบริการอยางกาวหนา (progressive service) 
  การกําหนดวากิจการใดมีประสิทธิภาพหรือไมมีประสิทธิภาพในทางธุรกิจ ให
พิจารณาจากหลักการเปรียบเทียบคาใชจายที่ใชไปในการประกอบการ (input) กับผลที่ไดรับ 
(output) โดยใชสูตร ดังนี้ 
    E  = O – I 
   โดยให 
    E  = ประสิทธิภาพ 
    O  = ผลงานที่ไดรับออกมา 
    I  = บรรดาทรัพยากรบริการที่ไดใชไป 
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 สูตรดังกลาวนี้เขาใจไดงาย ไมมีปญหายุงยาก ถาพิจารณาเฉพาะผลกําไรหรือขาดทุน
โดยไมพิจารณาเรื่องอื่น เพราะเมื่อรูทุนรูผลที่ไดรับก็สามารถคํานวณไดทันที ก็จะทราบไดวา 
ผลการดําเนินธุรกิจนั้นมีประสิทธิภาพไดขยายออกไป โดยรวมถึงการบริหารที่มีการประหยัด  
รวดเร็ว เขาไปดวย ซ่ึงตองไดรับผลเปนที่พอใจและไดรับผลประโยชนสูงสุดดวย จึงไดมี 
การปรับปรุงสูตรเดิมเสียใหม ดังนี้ 

    E  = 
I
O  

  การคํานวณหาผลตางระหวางทุนที่ลงไปกับผลที่ไดรับจะไมเปนเครื่องวัดประสิทธิภาพ
อยางแทจริง หรือพิจารณาในเชิงเปรียบเทียบได 

  ตัวอยาง 
  บริษัท ก  ลงทุน 50,000 บาท ในเวลา 1 ป สามารถผลิตผลและจําหนายไดเงิน 60,000 บาท 
ไดกําไร 10,000 บาท เมื่อนําไปเปรียบเทียบกับบริษัท ข ซ่ึงลงทุน 10,000 บาท และสามารถจําหนาย
ผลิตผลได 20,000 บาท ภายในเวลา 1 เดือน ก็ทํากําไร 10,000 บาท เทากัน ถาจะเปรียบเทียบใน 
เชิงประสิทธิภาพแลว บริษัท ข นาจะมีประสิทธิภาพมากกวา  เพราะลงทุนนอยกวาและใชเวลา 
นอยกวา ดังนั้น ถาใชสูตรใหมจะไดผล ดังนี้ 

  บริษัท ก E = 
50,000
60,000  

       = 1.2 

  บริษัท ข E = 
20,000
10,000  

       = 0.2 
  จากสูตรที่ปรับปรุงใหมจะเห็นไดวา บริษัท ข บริหารงานที่มีประสิทธิภาพสูงกวา 
จากการเปรียบเทียบนี้จะสังเกต พบวา ประสิทธิภาพมีคาเปนทศนิยมยิ่งเปนตัวเลขนอยเทาไร ก็ยิ่งมี
ประสิทธิภาพสูงเทานั้น และถาผลเปรียบเทียบมีคามากกย็ิ่งไมมีประสิทธิภาพ 
 หลักการทํางานใหมีประสิทธิภาพมี 12 ประการ ดังนี้ 
  1.  ทําความเขาใจและกําหนดแนวคิดในการทํางานใหกระจางแจง 
  2.  ใหหลักสามัญสํานึกในการพิจารณาความนาจะเปนไปไดของงาน 
  3.  คําปรึกษาแนะนําตองสมบูรณและถูกตอง 
  4.  รักษาระเบียบวินัยในการทํางาน 
  5.  ปฏิบัติงานดวยความยุติธรรม 
  6.  การทํางานตองเชื่อถือได มีความฉับพลัน มีสมรรถภาพ และมีการลงทะเบียนไว
เปนหลักฐาน 
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  7.  งานควรมีลักษณะแจงใหทราบถึงการดําเนินงานอยางทั่วถึง 
  8.  งานสําเร็จทันเวลา 
  9.  ผลงานไดตามมาตรฐาน 
  10.  การดําเนินงานสามารถยึดเปนมาตรฐานได 
  11.  กําหนดมาตรฐานที่สามารถใชเปนเครื่องมือในการฝกสอนงานได ใหบําเหน็จ
รางวัลแกงานที่ดี 
  12.  ใบบําเหน็จรางวัลแกงานที่ดี 
 สําหรับองคประกอบของประสิทธิภาพในการทํางานมี 4 ประการ คือ 
  1.  คุณภาพของงาน (quality) จะตองมีคุณภาพสูง คือ ผูผลิตและผูใชไดประโยชน 
คุมคาและความพึงพอใจ 
  2.  ปริมาณงาน (quantity) ของงานที่เกิดขึ้นจะตองเปนไปตามความคาดหวังของ
หนวยงาน 
  3.  เวลา (time) คือ เวลาที่ใชในการดําเนินงานจะตองอยูในลักษณะที่ถูกตองตาม
หลักการ เหมาะสมกับงาน และทันสมัย 
  4.  คาใชจาย (costs) ในการดําเนินงานทั้งหมดจะตองเหมาะสมกับงานและวิธีการ 
คือ จะตองลงทุนนอยและไดผลกําไรมากที่สุด 
 2.  แนวคิดเก่ียวกับประสิทธิภาพ 
  สมพงษ เกษมสิน (2541, หนา 30) ไดนําแนวคิดของ Harry Emerson เกี่ยวกับ 
หลักการทํางานใหมีประสิทธิภาพ 12 ประการ ดังนี้ 
  (1)  ทําความเขาใจ และกําหนดแนวความคิดในการทํางานใหกระจาง 
  (2)  ใหหลักสามัญสํานึกในการพิจารณาความนาจะเปนไปไดของงาน 
  (3)  คําปรึกษาแนะนําตองสมบูรณและถูกตอง 
  (4)  รักษาระเบียบวินัยในการทํางาน 
  (5)  ปฏิบัติงานดวยความยุติธรรม 
  (6)  การทํางานตองเชื่อถือได มีความฉับพลัน มีสมรรถภาพและมีการลงทะเบียนไว
เปนหลักฐาน 
  (7)  งานควรมีลักษณะแจงใหทราบถึงการดําเนินงานอยางทั่วถึง 
  (8)  งานสําเร็จทันเวลา 
  (9)  ผลงานไดมาตรฐาน 
  (10)  การดําเนินงานสามารถยึดเปนมาตรฐานได 
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  (11)  กําหนดมาตรฐานที่สามารถใชเปนเครื่องมือ ในการฝกสอนงาน 
  (12)  ใหบําเหน็จรางวัลแกงานที่ดี 
  บุญทัน ดอกไธสง และเอ็ด สาระภูมิ (2529, หนา 155) ไดกลาวถึง การจะทําให
องคการมีประสิทธิภาพไดนั้น พนักงานจะตองมีจิตอุทิศเพื่องาน ทํางานอยางเต็มที่ (ฉันทะ) มีความ
ขยันหมั่นเพียรอยางเต็มที่ (วิริยะ) มีความม ุ งมั่นในงาน ทํางานอะไรก็ทําใหสําเร็จ ไมหยิบโหยง 
ทํางานประณีต นั่นคือ ทํางานโดยไมผิดซ่ึงมีสติควบคุมอยูตลอดเวลา (จิตตะ) และมีการไตรตรอง
งานนั้น ๆ วาดีหรือเลวอยางไร (วิมังสา) 
  ทิพาวดี เมฆสวรรค (อางถึงใน ธานินทร สุทธิกุญชร, 2543, หนา 9-10) กลาวถึง  
ประสิทธิภาพวา เปนสิ่งที่วัดไดหลายมิติ ตามแตวัตถุประสงคที่ตองการพิจารณา คือ 
  (1)  ประสิทธิภาพในมิติของคาใชจาย หรือตนทุนการผลิต (input) ไดแก การใช
ทรัพยากรดานเงิน คน วัสดุ เทคโนโลยี ที่มีอยูอยางประหยัด คุ มคา และเกิดการสูญเสียนอยที่สุด 
  (2)  ประสิทธิภาพในมิติของกระบวนการบริหาร (process) ไดแก การทํางานที่ 
ถูกตอง ไดมาตรฐาน รวดเร็ว และใชเทคนิคที่สะดวกขึ้นกวาเดิม 
  (3)  ประสิทธิภาพในมิติของผลผลิตและผลลัพธ  ไดแก การทํางานที่มีคุณภาพเกิด
ประโยชนตอสังคม เกิดผลกําไร ทันเวลา ผูปฏิบัติงานมีจิตสํานึกที่ดีตอการทํางาน และการบริการ 
เปนที่พอใจของลูกคา หรือผูมารับบริการ 
  นอกจากจะใหความหมายของประสิทธิภาพแลวนั้น ยังไดเสนอแนวความคิด ในการ
ปรับปร ุงประสิทธิภาพการบริหารงานภาครัฐ โดยศึกษาจากการปรับปรุงระบบราชการของ
ตางประเทศที่ไดรับการยอมรับวาประสบความสําเร็จได ดังนี้ 
  (1)  ตองกําหนดแนวทาง  และเปาหมายของการเปลี่ยนแปลงที่ ชัดเจน  คือ  
มุงการทํางานที่มีประสิทธิผล ยึดถือผลสําเร็จ และผลสัมฤทธิ์ของงาน (results) เปนหลักใน 
การดําเนินงานโดยมุงที่ผลลัพธ (outcome) โดยมีการประเมินผลและวัดผลสําเร็จของงานอยางเปน
รูปธรรม สามารถตอบสนองและสรางความพึงพอใจแกลูกคาผูมารับบริการ ปรับปรุงโครงสราง
และระบบงานเพื่อยุบเลิกงานที่ซํ้าซอน และหมดความจําเปนโดยสรางสรรคกระบวนการทํางาน
ใหม ลดขนาดกําลังคน เพื่อลดคาใชจายขององคกรดานบุคลากร มีการกระจายอํานาจการตัดสินใจ
จากระดับบนสูระดับเจาหนาที่ 
  (2)  มีระบบการบริหารที่ยึดผลสําเร็จของงาน และผลลัพธขององคกรเปนหลักใน
การดําเนินงาน รวมทั้งใชมาตรการจูงใจ และใหรางวัลตอบแทนแกองคกรที่ประสบความสําเร็จ 
 3.  แนวคิดเก่ียวกับประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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  การจัดองคกรเปนเรื่องของการพัฒนาโครงสรางองคกรเพื่อใหการปฏิบัติงานมี 
ประสิทธิผล การจัดองคกรจําเปนตองมีเครือขายของการตัดสินใจและศูนยกลางการติดตอส่ือสาร 
เพื่อความพยายามในการประสานงานกันในกลุมและเพื่อเปาหมายของกิจการ ในการทํางานนั้น
จะตองมีความเขาใจโครงสรางองคกร และหลักการ เพื่อใชในทางปฏิบัติ แตอยางไรก็ตาม การจัด 
องคกรหรือการบริหารจัดการอื่น ๆนั้นจะไมมีวิธีใดที่ดีที่สุด ทั้งนี้จะขึ้นอยูกับสถานการณเฉพาะ
อยางเสมอ ความหมายของการพัฒนาองคกร (organization development) เปนเครื่องมือที่ใชใน 
การแกปญหาในองคกรที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล โดยการสรางปจจัยตาง ๆ เพื่อสนับสนุน
ใหเกิดการพัฒนาใหสอดคลองตามเปาหมาย หรือวัตถุประสงคขององคกร องคกรเปรียบเสมือน 
ส่ิงมีชีวิต คือ มีเกิด มีความเจริญเติบโต มีแก มีดับส ูญ ดังนั้นองคกรจึงตองมีการเปลี่ยนแปลง 
ปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมเพื่อใหองคกรมีชีวิตที่สมบูรณ และมีชีวิตคงอยูยาวนานในการพัฒนา
องคกร คุณลักษณะที่สําคัญของการพัฒนาองคกร การพัฒนาควรจะมีการพัฒนาทุกสวนขององคกร 
มีการเปดโอกาสใหสมาชิกในองคกรไดใชศักยภาพ หรือสติปญญาอยางเต็มที่ ซ่ึงจะทําใหลดปญหา
ความขัดแยงที่เกิดขึ้นในองคกร การพัฒนาองคกรจะตองสอดคลองกับสภาพแวดลอมภายนอก และ
กระทําการอยางตอเนื่องตลอดระยะเวลาอันยายนาน  ซ่ึงทําใหองคกรมีประสิทธิภาพ และ 
ประสิทธิผล บรรลุตามจุดมุงหมายขององคกร ลักษณะองคกรที่มีประสิทธิภาพหรือองคกรที่มี 
สุขภาพที่ดีจะมีลักษณะที่ทุกคนตางทํางานโดยมีเปาหมาย  รูปแบบองคกรตองกําหนดตาม 
วัตถุประสงคขององคกร การตัดสินใจดําเนินงานตางๆ ในองคกรขึ้นอยูกับผูที่รูขอมูลดีที่สุด 
  สถานการณที่กอใหเกิดการพัฒนาองคกร มีความจําเปนที่ตองปรับปรุงแกไขเทคนิค
และกรรมวิธีในการปฏิบัติงาน ระบบการวินิจฉัยส่ังการ การจูงใจ การส่ือขอความ และระบบใน 
การใหรางวัล มีความจําเปนตองมีการเปลี่ยนสภาพแวดลอมในองคกรใหเหมาะสม ซ่ึงถาผูบริหาร
ในองคกรไดมีการตระหนักถึงความตองการนี้อยางแทจริงแลว องคกรก็อยูในสภาพพรอม สําหรับ
การพัฒนาองคกรมีความจําเปนในการเปลี่ยนแปลงโครงสรางบทบาทตาง ๆ เอง 
  เซอรโต (Certo, 2000, p. 9) ไดใหคํานิยามของประสิทธิภาพและประสิทธิผลวา  
ประสิทธิผล (effectiveness) หมายถึง การใชทรัพยากรขององคกรใหบรรลุเปาหมายขององคกร 
ประสิทธิผล จึงมุงใหเกิดการ “ทําสิ่งที่ถูกตอง (doing the right things) สวนคําวาประสิทธิภาพ 
(efficiency) หมายถึง  เปนวิธการจัดสรรทรัพยากรเพื่อใหเกิดความสิ้นเปลืองนอยที่ สุดใน 
กระบวนการผลิต โดยสามารถบรรลุจุดมุงหมายโดยใชทรัพยากรต่ําสุด กลาวคือ เปนการใชโดยมี
เปาหมาย (goal) คือ ประสิทธิผล หรือใหบรรลุจุดมุงหมายที่กําหนดไวส ูงสุด อาจเรียกวา ทําสิ่ง 
ตาง ๆ ใหถูกตอง (doing things right)” 

ี
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  ฮารริงตัน (Harrington, 1996, pp. 59-60) ไดใหคํานิยามประสิทธิภาพรวมของ 
องคกร โดยใหความสําคัญที่โครงสรางและเปาหมายขององคกร (organization’s structure and its 
goals) ซ่ึงกําหนดหลักประสิทธิภาพไว 12 ประการ ที่สะทอนถึงความสัมพันธระหวางบุคคล และ
การบริหารจัดการที่มีระบบโดยมุงที่การทํางานใหเหมาะสม และงายขึ้น ซ่ึงจะลดความสิ้นเปลืองใน
ดานตาง ๆ มีรายละเอียด ดังนี้ 
  (1)  กําหนดจุดมุงหมายที่ชัดเจน (clearly defined ideal) ผูบริหารตองทราบถึงสิ่งที่
ตองการ เพื่อลดความคลุมเครือ และความไมแนนอน 
  (2)  ใชหลักเหตุผลทั่วไป (common sense) ผูบริหารตองพัฒนาความสามารถ 
ตลอดจนสรางความแตกตางโดยคนควาหาความรู และคําแนะนําใหมากเทาที่จะทําได 
  (3)  คําแนะนําที่ดี (competent counsel) ผูบริหารตองการคําแนะนําจากบุคคลอื่น 
  (4)  วินัย (discipline) ผูบริหารควรกําหนดองคกรเพื่อใหพนักงานเชื่อถือตามกฎและ
วินัยตาง ๆ  
  (5)  ความยุติธรรม (fair deal) ผูบริหารควรใหความยุติธรรม และความเหมาะสม 
  (6)  มีขอมูลที่เชื่อถือได ทันตอเหตุการณปจจุบัน ถูกตอง และแนนอน (reliable, 
dilate, accurate and permanent records) ผูบริหารควรมีขอเท็จจริงเพื่อใชในการตัดสินใจ 
  (7)  ความฉับไวของการจัดสง (dispatching) ผูบริหารควรใชวิธีการวางแผนตาม 
หลักวิทยาศาสตรสําหรับแตละหนาที่เพื่อใหองคกรทําหนาที่ไดอยางราบรื่น และบรรลุจุดมุงหมาย 
  (8)  มาตรฐานและตารางเวลา (standards and schedules) ผูบริหารตองพัฒนาวิธีการ
ทํางาน และกําหนดเวลาทํางานสําหรับแตละหนาที่ 
  (9)  สภาพมาตรฐาน (standardized conditions) ผูบริหารควรกําหนด และรักษา 
รูปแบบมาตรฐานของวิธีการปฏิบัติงานที่ดี 
  (10)  การปฏิบัติการที่มีมาตรฐาน (standardized operations) ผูบริหารควรให
พนักงานทราบถึงรูปแบบมาตรฐานของวิธีการปฏิบัติที่ดี 
  (11)  มีคําส่ังการปฏิบัติงานที่มีมาตรฐานระบุไว (written standard practice 
instructions) ผูบริหารตองระบุการทํางานที่มีระบบถูกตองและเปนลายลักษณอักษร 
  (12)   การใหรางวัลสําหรับการปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ (efficiency reward)  
ผูบริหารควรใหรางวัลพนักงาน สําหรับการทํางานที่เสร็จสมบูรณ 
 
 
 

 20 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 
 
 

แนวคิด ทฤษฎีการขายตรงแบบชั้นเดียว และแบบหลายชั้น (MLM) 
 
 1.  รูปแบบของการขายตรง 
  การขายตรง คือ การทําตลาดสินคาหรือบริการที่นําเสนอขายใหกับผูบริโภคโดยตรง
ถึงที่อยูอาศัยหรือที่ทํางาน โดยไมใชสถานประกอบหรือรานคาปกติ โดยผานตัวแทนขายตรง 
แบบชั้นเดียวหรือหลายชั้นก็ได เวนแตบางครั้งอาชีพที่ถูกยกเวนในประกาศของกระทรวง เชน 
อาชีพคาขายรายวันเล็ก ๆ นอย ๆ เชน รถเข็นขายอาหาร สินคาเพื่อการเกษตร เปนตน 
  ธรรมชาติของการตลาดขายตรง (nature of direct marketing) การขายตรงไดพัฒนา
รูปแบบและวิธีการใหผลตอบแทนแกผูขายตรงไปตามการพัฒนาของระบบเศรษฐกิจและสังคม  
ทั้งนี้ก็เพื่อตอบสนองตอความตองการใหไดรับผลประโยชนจากการทําธุรกิจที่จะนับวันจะทวี 
ความตองการเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ การขายตรงที่แตเดิมทําในรูปแบบของการเดินขายแบบเคาะ 
ประตูบาน (door to door sales) หรือการขายโดยการจัดประชุม (party sales) ที่ไดรับผลตอบแทน
ในรูปของสวนตางหรือผลกําไรจากการขายปลีก (retail margin) เพียงอยางเดียว ตอมาการขายตรง 
มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบใหมีความจูงใจในการขายมากขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อบริษัทผูผลิตและ 
ผูจัดจําหนายหันมาใหความสําคัญกับการจัดจําหนายดวยวิธีการขายตรงมากขึ้น ทําใหการแขงขัน
ดานการใหผลตอบแทนเพื่อเปนแรงจูงใจในการขายของผูขายตรง สําหรับรูปแบบของการขาย
ตรงที่เปนที่รูจักกันอยางแพรหลายมีอยู 2 ระบบ คือ ขายตรงชั้นเดียว และขายตรงหลายชั้น  
มีรายละเอียด ดังนี้ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2540, หนา 3) 
  (1)  ระบบขายตรงชั้นเดียว (single level marketing) ภายใตระบบการตลาดธรรมดา 
ถาบริษัทตัดขั้นตอนการขายใหเหลือแคเพียงการนําผลิตภัณฑโดยพนักงานขายไปขายถึงมือ 
ผูบริโภค เสนทางธุรกิจจะสั้นลง เกิดเปนระบบใหม เรียกวา การตลาดขายตรง (direct marketing) 
ซ่ึงเปนระบบที่ผูซ้ือสามารถซื้อผลิตภัณฑไดในราคาถูก 
    โดยธรรมชาติของการตลาดขายตรงจะไมมีการโฆษณา ไมมีการขนสง ไมมีการ
ขายลิขสิทธิ์ในการขายใหแกเอเยนต ไมมีการขายสง และไมมีการขายปลีก พนักงานขายมีฐานะเปน
ทั้งเอเยนต เปนทั้งผูขายสงและผูขายปลีก ราคาผลิตภัณฑเมื่อถึงมือผูบริโภคจะเทากับราคาที่ 
ออกจากแหลงผลิต แตตัวแทนขายก็ยังคงมีฐานะเปนลูกคาของบริษัทแมผูผลิตสินคา ไมมีโอกาส
เปนผูบริหาร ไมมีโอกาสมีสวนรวมเปนเจาของบริษัท และไมมีโอกาสที่จะขยายขนาดกําลังคน 
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ในสายงานการขาย ตัวแทนขายจะมีรายไดตามความขยันในการขายสินคา โดยจะไดรับสวน
แบงเปนคาคอมมิชช่ัน หรือไดสวนลดพิเศษในการซื้อสินคา เปอรเซ็นต ผลตอบแทนจะมากหรือ
นอยข้ึนอยูกับผลงาน และการทําเปาถึงที่บริษัทกําหนด ตัวแทนขายอาจไดรับโบนัสพิเศษเปน
สวนลด หรือการทองเที่ยวตางแดน แมวารายไดจากการขายตรงชั้นเดียวจะเปนเม็ดเงินเปนกอบเปน
กํ า ก็ จ ริ ง  
แตสภาพจะเหมือนเซลลแมน คือ ตองทํางานเต็มเวลามากกวางานเสริม เพราะความจํากัดในเรื่อง
เวลาการขาย เนื่องจากตองเสนอขายสินคาในเวลาทํางาน เวลาราชการ 
    ผูที่ เลือกเขาสูระบบการขายตรงชั้นเดียว จะไมสามารถขอยืมยอดขายของ 
นักขายคนอื่นเขามารวมแตม เพื่อเพิ่มเปอรเซ็นตสวนลดหรือโบนัสได ขณะเดียวกันก็ไมตองเปน
ฐานใหใครปนขึ้นในตําแหนงและรายไดที่สูงขึ้น ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียวจึงเหมาะที่จะ 
เรียกวา “ใครดี ใครได” ซ่ึงตางกับระบบขายตรงแบบหลายชั้น 
    จุดดอยของระบบการขายตรงชั้นเดียวอยูที่ “โอกาส” การสรางรายไดที่นอยกวา  
เนื่องจากไมมีคาตําแหนงหรือคาบริการ ฉะนั้น “เปายอดขาย” จึงเปนส่ิงเดียวที่จะสรางรายไดที่ 
สูงขึ้น 
  (2)  ระบบการขายตรงแบบหลายชั้น (MLM : Multi Level Marketing) การตลาด
แบบขายตรงแบบหลายชั้นหรือแบบเครือขาย ซ่ึง สมชาติ กิจยรรยง (2541, หนา 25 – 27) กลาววา  
แนวความคิดการขายที่เกิดขึ้นที่ประเทศสหรัฐอเมริกาเปนครั้งแรก โดยถือกันวา แนวคิดนี้เปน 
ผลมาจากรานลูกโซหรือที่เรียกกันวารานแฟรนไชส ที่แพรหลายอยูในปจจุบัน ซ่ึงรานลักษณะนี้
เปนการบริหารแบบลูกโซที่นําเอาธุรกิจหรือตรายี่หอ และระบบวิธีการขายที่ประสบความสําเร็จ 
อยูในขณะนั้นมาถายทอดวิธีการขายใหแกรานคาใหมรานหนึ่ง ที่ตั้งขึ้นมาเพื่อขายสินคาประเภท
เดียวกัน เชน เซเวนอีเลเวน แวนตาท็อปเจริญ ตอมาจึงมีการนําเอาวิธีการนี้เขามาถายทอดใหกับ 
นักขายตรง ซ่ึงเรียกวิธีนี้วา การขายตรงแบบหลายชั้นและลักษณะของการขายตรงแบบหลายชั้น 
มีดังนี้ 
    (2.1)  การไตบันไดขึ้นสูผูบริหารทีมขาย เริ่มจากงานฐานลาง คือ ในระดับลาง
กอน โดยมีรายไดจากคาคอมมิชช่ันในระดับสูง หรือตามสัดสวนของยอดขายสวนตัวหรือสมาชิก
ในกลุมของตน 
    (2.2)  ผูนํากลุมในระบบ MLM หรือระบบหลายชั้น ไมมีเงินเดือน ไมมี 
เปาหมายจากบริษัทตน แตผูนํากลุมจะตองวางแผนสรางความเจริญเติบโตใหกับตนเองและคนใน
ทีมงานดวยระบบการตลาดที่เอื้ออํานวย 
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    (2.3)  ระบบการตลาดที่เอ้ืออํานวย คือ สมาชิกเปรียบเสมือนลูกคาและลูกทีม 
ซ่ึงเปนสมาชิกผูจําหนายตรง ในระบบนี้จะสอนใหทําเหมือน ๆ กัน คือ ใหชักชวนสมาชิกที่เรียกวา 
การรีครูต (recruit) หรือผูเกื้อกูล (sponsor) ทําตามแบบอยางวิธีการเหมือน ๆ ตน คือ ชวนมาทานละ 
3 – 5 คน ที่เปนลูกทีมที่อยูใกลตัวที่สุด 
    (2.4)  โดยมีบริษัทมีโครงสรางที่เปนผลประโยชนที่เรียกวา แผนการตลาด
ในชวง 10 – 50 เปอรเซ็นตโดยประมาณใหกับสมาชิก และผูบริหารขายตรงในระบบนี้ตามระดับ 
ตาง ๆ โดยเฉลี่ยแลวมักไมต่ํากวา 5 ระดับ 
    แนวคิดในระบบขายตรงหลายชั้นที่จะสอนใหคนอื่นทําเหมือนตนนั้น เพื่อให
ผลรวมสรุปยอดขายเจริญเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว จากขอสมมติฐานที่วา มีการแจงขาวประชุม 
ฉุกเฉินวันพรุงนี้ตองการเชิญทีมงานเขารวมฟงทั้งหมด 625 คน จะทําอยางไรใหรวดเร็วที่สุด นัน่คอื 
ใหเลขานุการแจงใหหัวหนากลุมทราบขาวทางโทรศัพทเพียง 5 ทาน และใหอีก 5 ทานแจงขาว 
ตอไป ๆ อีก 5 ทาน ดังนี้ 
   5 คนแรก ใชเวลา 3 นาที x 5 คน =  15 นาที  ไดจํานวน 5 คน 
   กลุมที่ 2 ใชเวลา 3 x 5 =  15 นาที ได   25 คน 
   กลุมที่ 3 ใชเวลา 3 x 5 =  15 นาที ได          125 คน 
   กลุมที่ 4 ใชเวลา 3 x 5 =  15 นาที ได          625 คน 
     รวมเวลา      60 นาที 
    นี่คือ ที่มาของการขายตรงระบบหลายชั้น MLM นั่นเอง 
    ส่ิงจูงใจใหสมาชิกเขามารวมธุรกิจขายตรงหลายชั้นนั้น นอกจากคุณภาพของ
ผลิตภัณฑแลว ก็ยังมีผลประโยชนอันพึงจะไดรับ และความกาวหนาของสมาชิกที่จะกาวขึ้นไปสู
ตําแหนงผูจําหนายในระดับผูนํา เนื่องจากผูนําในระดับสูงจะไดรับผลประโยชนในรูปตาง ๆ  
มากขึ้น สามารถซื้อสินคาจากบริษัทแมไดในราคาถูก และมีโควตา (quota) ซ้ือเชื่อสินคาจาก 
บริษัทแม 
    ในระบบนี้พนักงานขายจะมีช่ือวา ผูจําหนายอิสระ คือ มีอิสระในการทํางาน
โดยปราศจากคําส่ังจากผูบริหาร งานที่ผูจําหนายอิสระทํามี 3 ประการ คือ 
    1.  ซ้ือผลิตภัณฑมาใชเอง 
    2.  ซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัทแมในราคาผูจําหนายแลวนําไปขายแกผูบริโภคใน
ราคาขายปลีก พรอมทั้งชักชวนใหผูบริโภคเขามารวมธุรกิจการขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) คือ 
ทําหนาที่จําหนายผลิตภัณฑใหบริษัทแม และขยายสายงานใหบริษัทแมดวย 
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    3.  ชวยเหลือเกื้อกูลสมาชิกใหมที่ชักชวนเขามาในดานขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพ
ผลิตภัณฑทุกชนิด และแนะนํากลุมลูกคาที่ตนเองมุงหวังใหเขามาเปนสมาชิกใหมรวมธุรกิจดวย 
นอกจากนี้ถาผูจําหนายอิสระท่ีเขามาทําธุรกิจกอน ไดรับการเลื่อนตําแหนงเปนผูจําหนายใน
ระดับสูงแลว จะตองชวยเหลือเกื้อกูลผูรวมงาน โดยการแบงโควตาซื้อเชื่อสินคาใหแกผูรวมงาน
ดวย 
    การทํางานในขอ 2 เปนการทํางานขายและขยายงานออกไปพรอม ๆ กัน 
    การทํางานในขอ 3 เรียกวา การสปอนเซอร (sponsoring) ผูที่เขารวมธุรกิจการ
ขายตรงหลายชั้น (MLM) กับบริษัทแมกอน เรียกวา อัพ-ไลนสปอนเซอร (up line sponsor)  
ผูเขารวมธุรกิจภายหลัง เรียกวา ดาวน-ไลนสปอนเซอร (down line sponsor) 
    การทํางานในขอ 3 มีลักษณะการทํางานเปนการขยายงานของบริษัทแม  
เมื่อขยายงานลงทางลางไดมากจะเกิดเครือขาย (network) ของการจําหนายหลายชั้น มีพลังในการ
จําหนายสูงขึ้นเปนลําดับ ซ่ึงจะทําใหเกิดผลงานหลายชั้นแกทีม และเนื่องจากทีมอื่น ๆ ก็มีผลงาน
หลายชั้นเชนเดียวกัน เมื่อรวมกันจึงเปนผลงานการจําหนายของบริษัท เมื่อถึงปลายปบริษัทแมจะ
จายเงินปนผลใหแกผูรวมธุรกิจที่มีตําแหนงในระดับผูนํา 
    ธุรกิจการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น  (MLM) เปนธุรกิจที่สมาชิกลงทุน 
นอยที่สุด คือ ไมตองเชาอาคารสถานที่สําหรับดําเนินธุรกิจ ไมตองมีอุปกรณ ไมตองจางพนักงาน 
ไมตองโฆษณา สมาชิกมีหนาที่ซ้ือสินคามาใชเองและบอกตอ ๆ กันไปวาผลิตภัณฑที่บริษัทแม 
ผลิตนั้น สมาชิกระดับอัพไลน (up line) ซ้ือมาใชแลวมีคุณภาพดี ราคาถูก และชักชวนแนะนําให
สมาชิกในระดับดาวนไลน (down line) และผูที่สนใจกําลังจะเขามาเปนสมาชิกซื้อไปใชบาง  
การบอกตอ ๆ กันไปเชนนี้ เปนการขยายธุรกิจใหมีสมาชิกเพิ่มขึ้น และจะตองชวยเหลือเกื้อกูลกัน
ดวยการใหขอมูลที่เปนประโยชน และอํานวยความสะดวกในการขยายงาน และจําหนายสินคา 
ผลิตภัณฑแกสมาชิกในระดับดาวนไลน (down line) 
    ในงานธุรกิจการขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) ถือวา งานเกื้อกูลเปนงานหลัก 
หากสมาชิกเกื้อกูลซ่ึงกันและกันอยางมีประสิทธิภาพแลว ขนาดของธุรกิจจะใหญโตขึ้น นั่นคือ  
งานหลักคืองานขยายตลาดใหกับบริษัทแม สวนงานจําหนายผลิตภัณฑเปนงานรอง เพราะถือวา  
ถางานหลักทําไดดี ยอดการจําหนายผลิตภัณฑจะเปนผลพลอยไดตามมาเอง ถึงแมวาจะขายไมได
เลยสมาชิกซึ่งมีอยูเปนจํานวนมากก็ซ้ือใชกันอยูแลว 
   ดังนั้น ตามหลักการของการขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) แลว สมาชิกจะตองทํา
หนาที่ขยายงานมากกวาการขาย แตในทางปฏิบัติสมาชิกตองทําหนาที่ทั้งเปนผูขยายงานและเปน 
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ผูขาย นอกจากสมาชิกที่มีตําแหนงเปนผูจําหนายในระดับผูนํา ซ่ึงอาจจะทําหนาที่ขยายงานแตเพียง
อยางเดียว 
 2.  ขอดีของธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) 
  สมชาติ กิจยรรยง (2539, หนา 28 – 33) กลาววา ขอดีของธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น 
(MLM) มีหลายมุมมอง เชน มุมมองของผูบริโภค มุมมองของผูบริหาร มุมมองของสมาชิก 
ขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) เปนตน ซ่ึงอาจพิจารณาได ดังนี้ 
  (1)  มุมมองของผูบริโภค 
    ขอดีของธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) คือ ผูบริโภคไดเห็น ไดทดลอง  
ไดสัมผัส ไดเขาใจถึงคุณประโยชนของการใชสินคา มีเวลาไตรตรอง และสมาชิกขายตรงมีโอกาส
ไดทําหนาที่ในการขาย และสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภค ผูบริโภคไดรับความพึงพอใจ โอกาสที่
ตัดสินใจซื้อผิดพลาดเสียใจมีนอยมาก จากแบบสํารวจของผูบริโภคที่ตอบวา ทําไมจึงชอบซื้อสินคา
หรือบริการจากสมาชิกตัวแทนขาย มีดังนี้ 
    (1.1)  ผูบริโภคจะไดรับการบริการหลังการขาย เชน การจัดสงสินคาถึงบานและ
การซอมบํารุง รวมทั้งการบริการหลังการขายอื่น ๆ ที่จะชวยใหลูกคามั่นใจวา ถาหากสินคา 
เกิดปญหาในการใชงานจะไดพึ่งพาสมาชิกตัวแทนขายตรง หรือบริษัทแมขายตรงได 
    (1.2)  ผูบริโภคไดเห็นวิธีการเสนอสินคาจากตัวแทนขายตรง ทําใหไดทราบถึง
วิธีการใช ขอดี ขอเสียของสินคาและขอควรระวัง 
    (1.3)  ผูบริโภคไมตองเดินหาซื้อสินคาใหเสียเวลา จึงสะดวกและประหยัดเวลา 
    (1.4)  ผูบริโภคมั่นใจในตัวผูผลิตหรือตรายี่หอของสินคา 
    (1.5)  ผูบริโภคมั่นใจวาสินคาดี 
    (1.6)  ผูบริโภคซ้ือสินคาเพราะความเชื่อถือในตัวแทนขายตรงและจากการ 
แนะนําของผูใกลชิด หรือผูที่รูจักและการรับประกันคุณภาพของสินคาหรือการบริการ และ 
การติดตามหลังการขาย 
  (2)  มุมมองของผูบริหาร 
    (2.1)  ในแงของการลงทุน ทําเลที่ตั้งไมใชสวนที่สําคัญหรือปจจัยหลักของธุรกิจ
ขายตรง การลงทุนที่จําเปนสําหรับการประกอบกิจการขายตรง ไดแก การลงทุนในอาคาร
ประกอบการ อุปกรณ เครื่องใชสํานักงาน ตองมีพนักงานประจําเพื่อจัดทําเอกสารเกี่ยวกับการขาย 
เอกสารดานบัญชีที่ทางราชการกําหนด แตไมจําเปนตองวาจางพนักงานประจําเสมอไป อีกทั้ง 
ยังไมตองลงทุนในการเลือกหาหนารานในทําเลทอง จึงชวยลดเงินทุนที่ตองใชในการเริ่มดําเนินการ
ไปไดมาก 
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    (2.2)  การบริหารสินคาคงคลังไมมีความเสี่ยงเกินไป การเจริญเติบโตของสินคา
แตละตัว สวนใหญในวงการนี้ผูประกอบการจะเปนผูกําหนดปริมาณสินคาคงคลังของตนเอง 
    (2.3)  ถือวาไมมีจุดแขงขัน ณ จุดขาย ราคาสินคาแตกตางกัน เพราะคุณภาพและ
การบริการแตกตางกัน ซ่ึงสามารถเปรียบเทียบไดโดยตรง 
    (2.4)  ไมจําเปนที่จะตองมีคาใชจายทางดานโฆษณา ซ่ึงคาโฆษณาตามสื่อตาง ๆ 
ไมวาจะเปนทางโทรทัศน หรือหนังสือพิมพ ลวนแลวแตเปนคาใชจายที่สูงมาก ซ่ึงนับวาเปนภาระที่
สูงมากของผูประกอบการ อีกทั้งยังกําหนดผลตอบแทนที่แนนอนไดคอนขางยากในการลงทุนแต
ละครั้ง สําหรับธุรกิจขายตรงจะถือวาพนักงานขายตรงจะเปนผูชวยโฆษณาใหถึงตัวผูบริโภค 
โดยตรง โดยไมตองเสียคาใชจายเพิ่มแตอยางใด แตปจจุบันธุรกิจขายตรงเริ่มมีการโฆษณาบาง  
แตก็ไมมากนักเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจประเภทอื่น ๆ 
    (2.5)  การตั้งราคา ไมมีปญหาที่ตองแขงขันเปรียบเทียบราคากับคูแขงขัน 
อยางรุนแรง เหมอืนสินคาอุปโภคบริโภคในตลาดขายปลีก 
    (2.6)  ชวยเพิ่มรายไดใหกับแมบานหรือคนวางงานทั่วไป ใหรูจักการใชเวลาวาง
ใหเกิดประโยชนตอตนเองและครอบครัวดวยการหารายไดพิเศษ 
    (2.7)  ชวยใหประเทศมั่นคง ประชาชนมีรายไดเพิ่มมากขึ้นจากการเปนตัวแทน
ขายตรง 
  (3)  มุมมองของตัวแทนขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) 
    (3.1)  รํ่ารวยดวยความขยัน ความขยันและความสม่ําเสมอในการทํางานเปน
บันไดของความสําเร็จทางรายไดและฐานะทางการเงินใหแกตัวแทนขายตรง 
    (3.2)  รักและสามัคคีกับเพื่อนรวมทีม เพราะตัวแทนขายตรงจะประสบปญหา
และความกดดันคลาย ๆ กัน จึงทําใหเกิดความเห็นอกเห็นใจและเขาใจกัน 
    (3.3)  เปนที่รูจักของชุมชน เพราะเมื่อพบกับผูบริโภคมากขึ้น ทํางานขายมากขึ้น 
ก็มีผูที่รูจักและรวมสนับสนุนเปนสวนหนึ่งของเครือขายทางธุรกิจมากขึ้น 
    (3.4)  มีความนาเชื่อถือ ผูเปนตัวแทนขายตรงที่มีประสบการณจะสอนใหเปน 
ผูนํา และมีบุคลิกภาพที่เปลี่ยนไปในทางสรางสรรค ตัวแทนขายตรงจะรูจักวิธีการพูด เทคนิค 
การนําเสนอที่ดีจนไดรับความเชื่อถือและวางใจจากกลุมเพื่อนและญาติ 
    (3.5)  มีความกาวหนา ตัวแทนขายตรงมีความกาวหนาไดจากผลงานที่โดดเดน
และสามารถวัดไดจากผลงานของตนเองและทีมงาน 
    (3.6)  ประสบความสําเร็จไดดวยตนเอง กลาวคือ ตัวแทนขายตรงเปนผูกําหนด
และลิขิตชีวิตตนเอง 
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    (3.7)  มีโอกาสสรางธุรกิจของตนเอง หากวาตัวแทนขายตรงมีประสบการณที่
มากพอก็สามารถที่จะสรางธุรกิจของตนเองไดโดยงาย 
    (3.8)  ไดพัฒนาตนเองทุกวัน เนื่องจากงานขายจําเปนตองพบปะผูคนตางสาขา 
ตางอาชีพอยูตลอดเวลา ทําใหไดเรียนรูศาสตรและศิลปจากการขาย  ทําใหไดพัฒนาตนเอง
ตลอดเวลา 
    (3.9)  เปนผูแนะนําสินคาดี ๆ ใหผูบริโภค ตัวแทนขายตรงถือไดวาเปนคนกลาง
ที่นําสินคาที่มีคุณภาพแนะนําใหกับผูบริโภคไดรับประโยชนโดยตรง 
    (3.10)  เปนสวนหนึ่งที่ทําใหประเทศมั่นคง เพราะตัวแทนขายตรงสามารถสราง
รายไดใหกับตนเอง และสามารถชวยเหลือครอบครัวใหมีรายไดเสริมมากขึ้น รวมทั้งชวยเหลือ 
แนะนําผูอ่ืนใหมีรายได ไมตองตกเปนภาระของสังคม อันจะชวยสงผลดีสําหรับสังคมโดยรวม 
 3.  บทบาทและคุณลักษณะสําคัญของตัวแทนขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) 
  ในการขายตรงแบบหลายชั้น ตัวแทนขายตรงเปนสวนหนึ่งที่มีความสําคัญตอ 
ความสําเร็จ เพราะผูบริโภคสวนใหญตองการติดตอเจรจากับตัวแทนขายที่เอาใจใสในบริการที่มี
ประสิทธิภาพ เปนที่สบายใจและไดผลดี 
  วารินทร สินสูงสุด (2545, หนา 63) กลาววา คุณลักษณะที่ดีของตัวแทนขายตรง  
มีดังนี้ 
  (1)  สุภาพและราเริง (courtesy and cheerfulness) ความสุภาพและราเริงเปน 
คุณลักษณะขั้นพื้นฐานสําหรับความสําเร็จในงานขาย ความสุภาพจะแสดงความนับถือและเห็นใจ
บุคคลอื่น ความราเริงเปนการแสดงถึงจิตใจดีและมีความสบายใจ 
  (2)  ความรวมมือ (cooperation) ความรวมมือ คือ ความปราถนาที่ชวยเหลือ เปน 
คุณลักษณะอีกประการหนึ่ง ซ่ึงกอใหเกิดความประทับใจแกผูมุงหวัง นักขายควรสละเวลาแก 
ผูมุงหวังประเภทลังเล อดทนตอผูมุงหวังที่ยังไมไดตัดสินใจและชวยเหลือทุก ๆ คน เหนือส่ิงอื่นใด
ผูมุงหวังควรเปนนายที่แทจริงของนักขาย งานของเขาและความสําเร็จที่เขาทํางานอยูขึ้นอยูกับ 
ทัศนคติที่ผูมุงหวังมีตอตัวเขา สินคาและบริษัทนั่นเอง 
  (3)  รักและสนใจคนอื่น (liking for and interest in people) บุคคลที่มีคนไมชอบ
หรือไมเชื่อถือคนอื่นจะประสบความสําเร็จในงานไดยาก ความรักบุคคลอื่นอยางแทจริงเปน
คุณลักษณะที่ทําใหตัวแทนขายไดรับผลสําเร็จ 
  (4)  ความซื่อสัตย (honesty) ความซื่อสัตยสามารถสรางธุรกิจได และธุรกิจก็อาจ 
ลมไดเพราะไมซ่ือสัตย ลูกคาจํานวนมากไมคุนหรือไมมีความรู เกี่ยวกับสินคา นักขายตอง 
ตอบคําถามดวยความซื่อสัตยและเปนความจริง หากนักขายไมซ่ือหรือบอกไปผิด ๆ เมื่อลูกคา 
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มีความรูเพิ่มขึ้น หรือเขาใจในตัวสินคามากขึ้น เมื่อจับไดก็จะหมดความเชื่อถือ ไมเพียงแตนักขาย
หรือตัวแทนขายเทานั้น องคกรก็ยอมหมดความนาเชื่อถือไปดวย 
  (5)  ความแนบเนียนและความยับยั้งชั่งใจ (tact and poise) ความแนบเนียน คือ  
การพูดและการกระทําใหถูกกาลเทศะและบุคคล เปนคุณลักษณะสําคัญอีกประการหนึ่งที่ 
ตัวแทนขายที่มีความสามารถตองมีไว พื้นฐานความเห็นอกเห็นใจ ความแนบเนียนชวยใหนักขาย
สามารถจัดการกับสถานการณคับขันไดดวยความงดงาม สําหรับความยับยั้งชั่งใจ คือ การควบคุม
อารมณของตนใหเปนปกติไดในทุกสถานการณ ความยับยั้งชั่งใจทําใหไมพูดถอยคําไมสมควร 
ทําใหไมเกิดอารมณเสีย 
  (6)  ความตื่นตัว (alertness) ในการขายเราตองการผูสามารถคิดไดอยางรวดเร็วและ
กระจางชัด ไมตองถึงกับจิตใจชอบการวิเคราะหอยางนักวิทยาศาสตรหรือชางเทคนิค แตตองการ 
ผูมีสามัญสํานึกมาก ๆ ตองเปนนักสังเกตที่ดี เรียนรูจากสิ่งที่เห็นที่ไดยิน แลวพิจารณาและตัดสินใจ
อยางรวดเร็ว พูดใหส้ันเขา ตองตื่นตัวพรอมรับรูโอกาสและปญหาที่ผานมา 
  (7)  ความไววางใจได คนไววางใจไดนั้นสามารถปลอยใหทํางานดายตัวของเขาเอง
ได เขาตระหนักในความรับผิดชอบที่มีตอนายจางและลูกคาของเขา 
  (8)  การตัดสินใจที่ดี คุณลักษณะที่บรรลุยากที่สุด ไดแก การตัดสินใจที่ดี ตองใช
เวลาเรียนรูระยะหนึ่ง ทั้งการฝกฝนและประสบการณ การตัดสินใจที่ดี เปนความสามารถใน 
การตัดสินใจหรือเลือกระหวางสิ่งที่นาเปนไปไดสองอยางหรือมากกวาไดถูกตองเหมาะกับเวลา
และสถานการณ 
 4.  โอกาสทองของธุรกิจขายตรงหลายชั้น (MLM) 
  ระบบธุรกิจขายตรงหลายช้ัน (MLM) เปนการขายตอ ๆ กันเปนเครือขายหลายชั้น 
ปจจุบันเปนธุรกิจที่ไดรับความนิยมดวยสาเหตุสําคัญ คือ 
  (1)  เปนธุรกิจที่เจริญเติบโตเร็ว 
  (2)  เปนธุรกิจที่ทํารายไดใหกับนักขายอยางมหาศาล 
  (3)  เปนโอกาสใหทุกคนประสบความสําเร็จ 
  (4)  สรางความสําเร็จโดยชวยผูอ่ืนประสบความสําเร็จ 
  การสรางโอกาสในการขายตรงใหประสบความสําเร็จในธุรกิจการขายตรงแบบ
หลายชั้น (MLM) มีสูตร 7ท ดังนี้ 
  4.1  ทาง 
    ในการพิจารณาวาลูทางของนักขายตรงมีขอพิจารณา ดังนี้ 
    4.1.1  บริษัทแมที่ประกอบธุรกิจขายตรง มีประวัติความเปนมานาเชื่อถือเพียงไร 
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    4.1.2  สินคา ผลิตภัณฑหรือบริการนาสนใจไหม เหมาะสมกับตลาด คุณภาพ 
สินคาดีจริงหรือไม 
    4.1.3  แผนการตลาดนาสนใจ นาชักจูงและมีความเปนไปไดเพียงไร นาทาทาย
หรือไม 
    4.1.4  แนวทางสนับสนุนที่จะทําใหแผนการตลาดของนักขายตรงประสบ 
ความสําเร็จ บริษัทมีวิธีการหรือนโยบายอยางไร 
    4.1.5  อยาเชื่อหรือสมัคร เพราะการตื่นตูมหรือการโฆษณาชวนเชื่อจนกวาจะได
มีโอกาสเขารวมกิจกรรม ไดเห็น ไดยิน ไดสัมผัส แตเมื่อตัดสินใจรวมธุรกิจขายตรงแลว ตองใส
ความเชื่อลงไปวา “เราทําได” 
  4.2  ทีม 
    ทีมพิจารณาเปน 2 ระดับ คือ ทีมงานในระดับบริหารที่ชวยเหลือสนับสนุนเรา 
รวมถึงทีมงานบริษัทในระดับนโยบาย มีกลยุทธการจัดการดีหรือไมเพียงไร อีกระดับหนึ่งของ
ทีมงาน คือ ทีมงานหรือลูทางในการสรางทีมงาน โดยอาศัยความมุงมั่น มุมานะพยายามหรือไม 
  4.3  ทุน 
    การประกอบธุรกิจขายตรงตองอาศัยปจจัยการประกอบการ คือ คน (man)  
ที่นักขายตรงชักชวนแนะนําเขาสูทีมงานหรือสายงานของตน เงิน (money) ไดแก เงินเริ่มตนสาํหรับ
คาสมัครหรือคาสินคาในการทดลองใชใหเกิดความเชื่อมั่น หรือมีไวเพื่อการสาธิต วัสดุ อุปกรณ 
(material) ในที่นี้หมายถึง เครื่องมือหรืออุปกรณในการขายทั้งหลายทั้งปวงที่จะชวยใหนักขาย
ประสบความสําเร็จ ทุนสําหรับนักขายที่จําตองลงมากเปนพิเศษ คือ เวลาและแรงกายแรงใจ 
  4.4  ทัน 
    นักขายตรงตองดูตลาดออกวา ตลาดสินคาผลิตภัณฑหรือบริการนั้นเขากับ 
รสนิยม คานิยม ทัศนคติ ความชอบ ความเชื่อของทานหรือไม สอดคลองกับยุคสมัย สภาพ
เศรษฐกิจ สังคมภายในประเทศหรือไม ผลิตภัณฑขายตรงบางตัว นักขายตรงจะตองมือไว ใจกลา 
อยามัวรีรอ สําหรับผลิตภัณฑที่มีชองวางทางการตลาด ขายความแตกตางและสามารถขายตัวเองได
ในการสาธิต เพราะการตัดสินใจชา หมายถึง ผูอ่ืนกาวเร็วไปกวาเราหลายกาวแลว ฉะนั้นตองถือ 
คติที่วา “เกงไมกลัว แตกลัวตัดสินใจเขารวมธุรกิจชากวาเพื่อน” 
  4.5  ทุมเท 
    สําหรับผูที่ เลือกการขายตรงเปนงานหรือแหลงรายไดรองควรจะตองตั้ง 
เปาหมายใหไดวา จะพูดคุยกับคนในเรื่องธุรกิจการขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) ของเราอยางนอย
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วันละคน สําหรับผูที่ทํางานขายตรงเปนอาชีพหลักจะตองทุมสุดตัว หายใจเขาออกใหนึกถึงแตคนที่
ไปพบพรอม ๆ กับการสาธิตผลิตภัณฑและแผนการตลาดที่จะนําเสนอ รวมทั้งขอมูลที่จะชักจูงใจ 
  4.6  ทบทวน 
    เมื่อทําธุรกิจขายตรงมาก  ๆ  เข า  เราตองหันกลับมาทบทวนตัวเราวามี 
ขอบกพรองอะไรหรือไม การทบทวนกระบวนการขายในขั้นตอนตาง ๆ การนําเสนอขายเปน 
อยางไร ตรงเวลาไหม เปดใจดีไหม ขอมูลมีหรือไม เปดฉากการสนทนาเปนอยางไร การดําเนินการ 
ขายดีไหม ไดสรุปการขายหรือไม ขอโตแยงอะไรที่แกไขไดหรือไมได เปนตน 
  4.7  ทน 
    นักขายตรงตองพรอมที่จะทนทุกข ไมใชถดถอย เราจะตองทนกับเรื่องหลาย ๆ 
เรื่อง เชน สภาพภูมิอากาศ ปญหาจราจร อารมณของบุคคลที่ติดตอและทนตอการรอคอย ทั้งนี้  
ก็เพื่อการบรรลุเปาหมายนั่นเอง 
 5.  ประสิทธิภาพในการขายตรง 
  หลักที่สําคัญของนักขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) ก็คือ การขายและการชักชวน
หรือสนับสนุนใหผูอ่ืนทําตามแผนการตลาด ซ่ึงมีหลักประสิทธิภาพการขายตรง 12 ประการ ดังนี้ 
(สมชาติ กิจยรรยง, 2541, หนา 76-80) 
  (1)  การเสาะแสวงหารายชื่อผูคาดหวัง 
    (1.1)  ตลาดธรรมชาติของนักขายตรง ไดแก บุคคลที่อยูในตําแหนงวงศาคณา
ญาติกับนักขายตรง รวมพ่ี ๆ นอง ๆ ที่หางออกมา คือ เพื่อนแตละยุคแตละสมัย ตั้งแตประถมศึกษา 
– อุดมศึกษา เรียนพิเศษ จะเปนเพื่อนแทหรือเพื่อนเทียม เปนตน 
    (1.2)  ตลาดจากการอางอิงหรือแนะนํา คือ กลุมผูมุงหวังที่ไดรับการแนะนําจาก
เพื่อน ๆ ญาติ ๆ หรือลูกคา คนรูจักทั้งหลาย 
    (1.3)  ตลาดที่สรางขึ้นมาเอง ไดจากการเขาประชุมงานสังคมในงานหรือ 
พิธีตาง ๆ เชน งานเลี้ยงสังสรรค งานสมาคม ชมรม สโมสร หรือไดจากสื่อมวลชนตาง ๆ เปนตน 
  (2)  กําหนดเปาหมาย ตั้งเปาหมายการเขาพบ เขาเยี่ยมวาจะเขาพบโดยมีวัตถุประสงค
หลักเพื่อ 
    (2.1)  เสนอขาย 
    (2.2)  ชักชวน 
    วัตถุประสงครองในการเขาพบ เชน ทําความรูจัก แสวงหาขอมูล แลกเปลี่ยน
ธุรกิจ  ฝกฝนการพัฒนาการชักจูงใจ เปนตน 
  (3)  กําหนดแผนเยี่ยม 
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    จัดเสนทาง จัดเวลา เตรียมขอมูล เตรียมการขาย โดยการเตรียมคําพูดเปดใจ  
คําสนทนา และเตรียมตอบคําถามสําหรับขอโตแยงที่คาดวาจะเกิดขึ้น เตรียมรายชื่อผูมุงหวังสํารองไว 
  (4)  เตรียมการและการนัดหมาย 
    นักขายตรงควรเตรียมอะไร ส่ิงที่นักขายตรงควรเตรียม คือ 
    (4.1)  อุปกรณในการขายและตัวอยางสินคา 
    (4.2)  ขอมูลของผูที่เราไปคุยดวย 
    การนัดหมาย มีความสําคัญมิใชนอย เหตุที่นักขายตรงควรทําการนัดหมาย คือ 
    (4.3)  เปนการใหเกียรติผูที่เราไปพบ 
    (4.4)  เคารพเวลาของผูติดตอ 
    (4.5)  จะไดไปไมเสียเวลา 
  (5)  เขาพบและเปดใจ 
    ตามหลักการเปดใจเพื่อการขาย จะทําตามสูตร 4ช คือ ชม ชอบ เชื่อ ชวย  
หมายความวา การชมยกยองจะทําใหลูกคาหรือผูติดตอธุรกิจเกิดความเชื่อถือ อันจะสามารถสราง
ความเชื่อมั่นได และการสรุปการขาย สามารถทําใหลูกคาชวยตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ 
ไดงายขึ้นนั่นเอง 
    การเปดใจสวนใหญก็มักจะคุยเร่ืองใกลตัวผูสนทนาที่เขาชอบและสนใจ เชน 
เร่ืองงานอดิเรก สีสัน บันเทิง ลาภ ยศ สรรเสริญ และความสุข เปนตน 
  (6)  สาธิตและแนะนําผลิตภัณฑ 
    สาธิตและแนะนําผลิตภัณฑดวยความกระตือรือรน แสดงความเชื่อมั่นและ 
มั่นใจในตัวผลิตภัณฑ เพื่อใหผูฟงเกิดความเชื่อมั่นตาม ในเวลาเดียวกันผูสาธิตจะตองมีเทคนิค 
การพูดที่ทําใหเขาใจ พอใจ เราใจ จูงใจ และทําใหเขาตัดสินใจได ซ่ึงจะตองมีแนวทางสั้น ๆ ใน 
การสาธิตและแนะนําผลิตภัณฑ คือ 
    (6.1)  มีการเตรียมการกอนการสาธิตที่ดีในเรื่องสินคา เชน ความสะอาด การจัดวาง 
การทดสอบความพรอม เปนตน 
    (6.2)  มีการดําเนินการระหวางการสาธิตที่ดี เร่ิมตนสรางความสนใจอยากติดตาม 
อยากดู อยากชม เปนตน 
    (6.3)  ภายหลังการสาธิต ไดช้ีแจงคณุภาพผลิตภัณฑพรอมทั้งแผนการตลาดที่ 

จูงใจและเราใจ 
  (7)  ตอบขอสงสัยใหกระจาง 
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    อยากลัวหรืออยาตกใจในคําถามตาง ๆ ที่เกิดขึ้น อยาใชอารมณในการตอบ  
อยาพยายามเอาชนะขอคัดคาน ขอโตแยง ขอซักถามที่ไมนาถาม ตอบโดยอาศัยเหตุผล ความจริง 
และเทคนิคในการแกขอโตแยง 
    ขอสงสัยที่ตอบไมกระจางเราตองหาทางแกไข โดย 
    (7.1)  มีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑและแผนการตลาด 
    (7.2)  สมมติขอโตแยงและทดลองตอบ  
    (7.3) ปรึกษาทีมงาน 
 
  (8)  สรุปการขาย 
    เราควรถามในประโยคลักษณะนี้ 
    “เปนไงบางคะ/ครับ เทาที่ดูและฟง นาสนใจใชไหมคะ/ครับ” 
    “ดูแลว ชมแลว มีความคิดเห็นอยางไรบางคะ/ครับ” 
    “โอกาสที่ดีมาถึงแลวคะ/ครับ รับรองไมผิดหวังแนนอน” 
  (9)  ขอใหผูมุงหวังชวยแนะนํา 
    การขอใหเขาชวยแนะนําอาจจะทําเพื่อประโยชนของตัวผูมุงหวังเอง ไมวาเขาจะ
เขารวมธุรกิจของตนเองหรือไม ในกรณีที่เขาสมควรเปนสมาชิกผูจําหนายตรง การขอใหเขาแนะนํา
รายชื่อก็เพื่อจะไดชวยเขาสาธิต และแนะนําแผนการตลาด ในกรณีสมัครใหมจะไดเขาสายงาน 
ไดเลย ในกรณีที่ไมไดสมัครรวมธุรกิจ คือ เปนลูกคา 
  (10)  ทําบันทึกขอมูล 
      นักขายตรงควรทําบัญชีธุรกิจของตนเองโดยแยกบัญชีใหเปนชุด ๆ ทั้งนี้เพื่อ
เปนขอมูลในการขยายธุรกิจในอนาคต บัญชีที่แนะนํา ไดแก 
      (10.1)  บัญชีผูที่เปนลูกคา 
      (10.2)  บัญชีผูสมัครในสายงานเรา 
      (10.3)  บัญชีผูมุงหวังที่มีโอกาสเปนไดทั้งลูกคาหรือลูกทีม 
      เมื่อไดทําบัญชีเรียบรอยแลว ก็ควรจะบริหารเวลากับบริหารงานที่มีอยูใหเกิด
ประโยชนกับธุรกิจขายตรง โดยการติดตอ ติดตามและกระตุนใหบังเกิดผลในโอกาสตอไป 
  (11)  สงและจัดสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพ 
      งานหลักของนักขายตรงมี 2 ประการ คือ ขาย (selling) กับการสนับสนุนผูอ่ืน 
(sponsor) สวนงานรอง คือ บริการ (service) และการศึกษาอบรม (school) งานจัดสงสินคาเปน 
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การบริการที่ทําใหเกิดความพึงพอใจ ถาหากเปนไปตามความคาดหวังของผูติดตอ คือ รวดเร็ว  
ถูกตอง ตรงตามเวลา ไมชํารุดเสียหาย เปนตน 
  (12)  สรางสัมพันธระยะยาว 
      ธุรกิจขายตรงจะยืนหยัดไดหรือไม ตองอาศัยพลังจากคนอยาแสดงพฤติกรรม
ที่อาจจะทําใหเกิดความขัดแยงทั้งกับลูกทีมและลูกคา ตัวอยางพฤติกรรมที่จะทําใหเกิดความขัดแยง 
คือ ชอบบนแทนที่จะแกไข ชอบจับผิดแทนที่จะหาขอดี ชอบหนักใจแทนที่จะหนักแนน/ใจเย็น 
      นักขายตรงที่ประสบความสําเร็จ  จะตองพยายามสรางทุกคนเปนมิตร  
แตมิตรภาพมักจะพังพินาศเพราะผลประโยชนและจริยธรรมของคนในธุรกิจ ทางที่ดีเราก็ควรจะมี
การประเมินคนอยางรอบคอบ และตรวจดูตัวเราเองวามีอะไรที่เคยทําผิดพลาด หรือทําใหเกิดปญหา
หนักใจสําหรับเราก็อยาไปทําซํ้าอีก เชน ใจออนเบิกสินคาใหไปแลวเก็บเงินไมได เปนตน 
 6.  ตัวอยางองคกรธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) 
  การดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นของบริษัทโกลเดน กรีน เนเจอร จํากัด 
(Golden Green Nature Co., Ltd) จัดจําหนายผลิตภัณฑสาหรายสไปรูลินา (Spirulina) ในรูปของ
ผลิตภัณฑอาหารเสริม โดยใชช่ือทางการคาวา “ไวตาแมค (VITAMAC)” โดยดําเนินธุรกิจในระบบ
ตลาดขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) โดยมีเจตนารมณมุงมั่นตองการใหคนไทยทั่วประเทศได
บริโภคสาหรายสไปรูลินาอยางทั่วถึง เพื่อเสริมสรางสุขภาพใหแข็งแรงและปองกันโรคราย 
  หลักปฏิบัติในการดําเนินธุรกิจของบริษัท โกลเดน กรีน เนเจอร จํากัด มีดังนี้ 
(วิลาสินี สงวนรัตน, 2546, หนา 36-39) 
  (1)  พึงปฏิบัติตามกฎระเบียบ กติกา มารยาท อยางเครงครัด “จงปฏิบัติตอผูอ่ืน 
ดังเชนที่คุณปรารถนาใหผูอ่ืนปฏิบัติตอคุณ” สมาชิกทุกคนตองยึดมั่นในจรรยาบรรณและ 
กฎระเบียบ กติกา มารยาทอยางเครงครัด การฝาฝนจะถูกเพิกถอนสถานภาพการเปนสมาชิก และ 
ผูจําหนายผลิตภัณฑของบริษัท 
  (2)  อยาชักชวนผูที่มีคุณสมบัติไมครบถวนมาเปนสมาชิกหรือผูจําหนาย 
  (3)  อยาพูดเกินความจริงเกี่ยวกับรายไดที่ไดรับจากการทําธุรกิจรวมกับบริษัท 
  (4)  อยาขายตัดราคา แตใหขายผลิตภัณฑของบริษัทใหกับลูกคาตามราคาที่บริษัท
กําหนดอยางเครงครัด  การขายตัดราคาจะเปนการลดผลกําไรที่ควรจะไดรับ รวมทั้งเปน 
การสงผลกระทบตอผูรวมธุรกิจ กอใหเกิดความสับสนวุนวายตอวงการธุรกิจดวย 
  (5)  อยาพูดเกินความจริงถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ พรอมนําเสนอและสาธิตตาม 
วิธีการที่ไดรับการรับรองและแนะนําจากบริษัทอยางชัดเจนและถูกตอง 
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  (6)  จงดูแลลูกคาอยางตอเนื่องและเยี่ยมเยียนลูกคาเปนประจํา พรอมทั้งสราง 
ความมั่นใจในการใชผลิตภัณฑ หม่ันติดตามผล บอกขาวสารขอมูลที่เปนประโยชนแกลูกคาเนือง ๆ  
  (7)  อยาพยายามเปลี่ยนหรือชักชวนผูอ่ืนใหเปลี่ยนงาน บริษัทไมอนุญาตใหมีการ
โอนสภาพการเปนผูจําหนายหรือสมาชิกจากสายงานหนึ่งไปสูอีกสายงานหนึ่ง เพราะเปนเหตุให
เกิดความขัดแยง เปนผลเสียโดยรวมของการดําเนินธุรกิจของผูจําหนายทุกคน 
  (8)  อยาส่ังซ้ือหรือจําหนายผลิตภัณฑใหกับผูจําหนายสายงานอื่น  ใหส่ังซ้ือ 
ผลิตภัณฑจากสายงานโดยตรง หรือส่ังซ้ือจากที่ทําการบริษัทหรือจากสาขาจําหนายทุกสาขา หรือ
จากงานประชุมการขายทั้งในกรุงเทพมหานครและตางจังหวัด 
  (9)  อยาอาศัยเครือขายของผูจําหนายผลิตภัณฑของบริษัทเปนแหลงขายผลิตภัณฑ
อ่ืน เพราะจะนํามาซึ่งความยุงยากและปญหาอื่น ๆ 
  (10)  อยาละเมิดสิทธิเครื่องหมายการคาของบริษัท และผลิตภัณฑ VITAMAC ตอง
ขออนุญาตพรอมควรไดรับอนุมัติจากบริษัทกอนทุกครั้ง 
  (11)  การโอนสิทธิของการเปนสมาชิก 
     (11.1)  สมาชิกสามารถโอนสิทธิการเปนสมาชิกของบริษัทได 
     (11.2)  ทุกครั้งที่มีการโอนสิทธิจะตองไดรับอนุมัติจากบริษัทกอน และ
บริษัทมีสิทธิที่จะปฏิเสธการอนุมัตินั้น 
     (11.3)  การโอนสถานภาพสมาชิกสามารถโอนใหกับผูหนึ่งผูใดเทานั้น 
     (11.4)  ผูรับโอนสิทธิจะตองดํารงสถานภาพอยูในตําแหนงเดิมของสมาชิก 
ผูโอนสิทธิทุกประการ 
  (12)   การกระทําของสมาชิกซึ่งเปนเหตุจะนําไปสูมาตรการลงโทษ 
    (12.1)  สมาชิกฝาฝนกฎ ระเบียบ และขอบังคับของบริษัท 
    (12.2)  สมาชิกกระทําการเปนเหตุใหบริษัทเสียหายในการประกอบกิจการ 
    (12.3)  สมาชิกไดกระทําการอันเปนการเสื่อมเสียตอบริษัท หรือผลิตภัณฑ
ของบริษัท 
    (12.4)  สมาชิกไดแจงหรือแสดงขอมูลเกี่ยวกับตัวสมาชิกหรือขอมูลเกี่ยวกับ
ธุรกิจของบริษัทไมตรงความจริง 
  (13)  มาตรการลงโทษ 
     ขั้นที่ 1  ตักเตือนเปนลายลักษณอักษร 
     ขั้นที่  2   งดการจัดหายอดขายในเดือนนั้น  ๆ  และไมไดคาคอมมิชช่ัน 
(commission) ของเดือนนั้น ๆ 
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     ขั้นที่ 3  ปลดออกจากการเปนสมาชิก 
  (14)   การสิ้นสภาพการเปนสมาชิกของบริษัท 
     (14.1)  ถูกปลดออกจากการเปนสมชิก 
     (14.2)  ลาออกจากการเปนสมาชิก 
     (14.3)  เสียชีวิต บริษัทจะโอนสิทธิใหกับผู รับประโยชนตามที่ระบุใน 
ใบสมัคร ผูรับประโยชนจะอยูในตําแหนงเดิมและรับประโยชนเชนเดียวกับผูเสียชีวิตทุกประการ 
  (15)  การเพิกถอนสถานภาพการเปนสมาชิกของบริษัท การเพิกถอนเปนลายลักษณ
อักษร หากเกิดกรณีใดกรณีหนึ่งหรือมากกวา ดังนี้ 
    (15.1)  สมาชิกใหขอมูลไมตรงกับความจริงในใบสมัคร 
    (15.2)  กรณีสมาชิกฝาฝนกฎขอใดขอหนึ่ง และไมสามารถแกไขสิ่งที่ฝาฝนกฎ
นั้นภายใน 15 วันนับแตวันที่ไดรับหนังสือจากบริษัท 
    (15.3)  กรณีที่สมาชิกแสดงขอมูลเกี่ยวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑ รวมทั้งแผนการ
ตลาดอยางบิดเบือนอยางรุนแรง และไมอาจแกไขดวยบทลงโทษอื่น ๆ 
    ทั้งนี้การเพิกถอนจะสมบูรณไดตอเมื่อผานมติของคณะกรรมการผูบริหาร
องคกรสมาชิกแลว และแจงใหสมาชิกที่เกี่ยวของทราบเปนลายลักษณอักษร 
   วิลาสินี สงวนรัตน (2546, หนา 40-42) ไดกลาวถึงผลตอบแทนที่บริษัท โกลเดน  
กรีน เนเจอร จํากัด จัดใหแกสมาชิกอยางคุมคาสูงสุดถึง 58% ดังนี้ 
   (1)  ไดรับสวนลดจากการซื้อสินคาหรือจําหนายสินคาทุกครั้ง 25-40% 
   (2)  ไดรับคาบริหารสายงานรวม 5-15% 
   (3)  ไดรับโบนัส 1% จากยอดจําหนายทั่วประเทศ 
   (4)  รับเพิ่มอีก 5-10% จากยอดจําหนายรวมของการบริหารสาขาในพื้นที่ตาง ๆ 
   (5)  รับโบนัสพิเศษจากบริษัทรวม 6% ในกรณีที่สมาชิกสายงานตามตําแหนงเทากัน 
   (6)  ในทุกตําแหนงเมื่อแนะนําสมาชิกใหมจะไดรับคาแนะนําทันที 250 บาท 
 บริษัทมีแผนตอบแทนรายไดในการดําเนินธุรกิจ ดังภาพที่ 2.1   

ที่ปรึกษาของบริษัท 
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ภาพที่ 2.1  เงื่อนไขและผลประโยชนจากการสรางองคกร 
ที่มา : วิลาสินี สงวนรัตน, 2546, หนา 41 
 เงื่อนไขการขึ้นสูตําแหนงนักบริหารการขาย 
 (1)  Member คาธรรมเนียมสมาชิก 150 บาท (ตลอดชีพ)พรอมยอดซื้อผลิตภัณฑ 1,160 บาท 
 (2)  Manager สมาชิกทั้งองคกร 6 ทาน ยอดจําหนาย ณ ส้ินเดือนนั้น 5,000 บาท 
 (3)  Director สมาชิกทั้งองคกร 40 ทาน ยอดจําหนาย ณ เดือนนั้น 50,000 บาท 

(4)  President สมาชิกทั้งองคกร 100 ทาน ยอดจําหนาย ณ เดือนนั้น 150,000 บาท 
 เงื่อนไขและผลประโยชนของตําแหนงคณะที่ปรึกษาของบริษัท  
 (1)  Queen  
   (1.1)  มีสายงานติดตัว 3 สาย เปนตําแหนง President 
   (1.2)  ยอดจําหนายสะสม 3,000,000 บาท 
   (1.3)  สวนแบงยอดจําหนาย 1% จากยอดจําหนายในกรุงเทพมหานคร และใน  
4 จังหวัดในภาค ตามสัดสวนยอดจําหนาย 
 (2)  King 
   (2.1)  มีสายงานติดตัว 3 สาย เปนตําแหนง Queen 
   (2.2)  สวนแบงยอดจําหนาย 1% จากยอดจําหนายรวมของสมาชิกทั่วประเทศ 
 

PRESIDENT  
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ภาพที่ 2.2 ผลตอบแทนจากคาบริหารสายงาน 
ที่มา : วิลาสินี สงวนรัตน, 2546, หนา 42 

ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ 
 
 1.  ความหมายของผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
  ผลิตภัณฑความงามและสุขภาพเรียกเปนทางการวาผลิตภัณฑเสริมอาหาร มีจุดมุงหมาย
สําหรับบุคคลปกติทั่วไปที่ตองการสารอาหารบางชนิดเพิ่ม นอกเหนือจากการรับประทานอาหาร
หลักตามปกติ  โดยมุ งหวังใหได รับสารอาหารเพิ่มขึ้น  เพื่อประโยชนบางประการ  เชน  
สุขภาพที่ดี ชะลอความเหี่ยวยนแกเกินวัยออกไป อันเปนการรักษาสุขภาพประการหนึ่ง 
  สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (2543, หนา 1 อางถึงใน หมอชาวบาน, 2540, 
หนา 12) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑเสริมอาหารไววา ผลิตภัณฑเสริมอาหาร คือ ผลิตภัณฑที่
ใชรับประทานโดยตรง มักอยูในรูปลักษณะเปนเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด และน้ํา หรือลักษณะอื่น ๆ  
มีจุดมุงหมายสําหรับบุคคลปกติทั่วไปที่ตองการสารอาหารบางชนิดเพิ่มเขาไป นอกเหนือจากการ
รับประทานอาหารหลักตามปกติ โดยมุงหวังใหไดรับสารอาหารบางอยางเพิ่มขึ้น 
  หมอชาวบาน (2540, หนา 13) ไดกลาวถึง ผลิตภัณฑเสริมอาหารวา เปนคําเฉพาะที่
สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ไดบัญญัติขึ้น สาเหตุที่หลีกเลี่ยงไมใชคําวาอาหารเสรมิ 
เนื่องจากไมตองการใหเขาใจผิดวาผลิตภัณฑเหลานั้นมีคุณคาเทียบเทาอาหารหรือใหความรูสึกที่ดี
เกินความเปนจริง 
  ผลิตภัณฑเสริมอาหารเปนคําใหมที่สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 
บัญญัติขึ้นเมื่อป 2540 เพื่อใชเรียกชื่อผลิตภัณฑซ่ึงเดิมใชช่ือวา “อาหารเสริมสุขภาพ” หรือ “อาหาร
เพื่อสุขภาพ” โดยพยายามกําหนดใหตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา Dietary Supplement Product  
มีความหมายวา ผลิตภัณฑที่ใชรับประทานโดยตรงนอกเหนือจากการรับประทานอาหารหลัก
ตามปกติ มีจุดมุงหมายสําหรับบุคคลทั่วไปที่มีสุขภาพปกติมิใชสําหรับผูปวย เชน น้ํามันปลา
แ ค ป ซู ล  
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ใยอาหารอัดเม็ด เปนตน การที่ อย. มีความคิดที่จะใชคําวา ผลิตภัณฑเสริมอาหารโดยไมใชคําวา
ผลิตภัณฑอาหารเสริม หรืออาหารเสริมสุขภาพ เนื่องจากขอเท็จจริงที่วาอาหารหลักที่รับประทาน
กันตามปกติใหประโยชนตอสุขภาพครบถวนอยูแลว การใชคําวาอาหารเสริมหรืออาหารเสริม 
สุขภาพ ซ่ึงเปนผลิตภัณฑที่ไมใชอาหารตามปกติ อาจสื่อความหมายอันอาจทําใหผูบริโภคเขาใจผิด
ไปไดวา อาหารปกติใหสารอาหารไมครบถวนจึงตองทําการเสริมดวยผลิตภัณฑเหลานี้ 
 2.  ประเภทของอาหารเสริม 
  2.1  ผลิตภัณฑเสริมอาหารสามารถแบงตามคุณสมบัติและประสิทธิภาพของ 
ผลิตภัณฑไดเปน 4 กลุมใหญ ดังนี้ (สมชาติ กิจยรรยง, 2541 หนา 53-56) 
    (1)  ผลิตภัณฑเสริมอาหารบํารุงสุขภาพ เชน โปรตีนแคปซูล รังนก โดย 
ผลิตภัณฑเสริมอาหารกลุมนี้มักมีการเสนอประสิทธิภาพวาเปนอาหารบํารุงรางกาย รับประทาน 
แลวจะมีสุขภาพดี 
    (2)  ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อปองกันและรักษาโรคบางชนิด เชน น้ํามันปลา  
มีสรรพคุณในการปองกันการอุดตันของหลอดเลือด 
    (3)  ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อลดความอวน ควบคุมน้ําหนัก ชวยเพิ่มปริมาณ
กากอาหาร เชน ใยอาหาร สารสกัดจากสมแขก ผลิตภัณฑเสริมอาหารกลุมนี้เปนอาหารประเภทเพิ่ม
ปริมาณ เมื่อบริโภคแลวจะอิ่มแตใหพลังงานนอย นอกจากชวยลดความอวนแลวยังชวยเพิ่ม 
กากอาหารทําใหทองไมผูกดวย 
    (4)  ผลิตภัณฑเสริมอาหารเพื่อความงาม มีสรรพคุณในการบํารุงผิวพรรณ  
ลดร้ิวรอยเหี่ยวยน ชวยชะลอความแก 
   2.2  ผลิตภัณฑเสริมอาหารแบงตามแหลงที่มาไดเปน 6 กลุม ดังนี้ 
    (1)  กลุมสารสกัดจากพืช เชน สารสกัดจากเมล็ดองุน ชาเขียวสกัด 
    (2)  กลุมสารสกัดจากสัตว เชน สารสกัดจากเปลือกสัตวทะเล (โคโตซาน) 
กระดูกออนปลาฉลาม 
    (3)  กลุมน้ํามันและไขมัน  เชน  สารสกัดจากน้ํามันตับปลา  น้ํามันเมล็ด 
ดอกทานตะวัน 
    (4)  กลุมโปรตีน วิตามินและเกลือแร เชน สารสกัดจากเบตาแคโรทีนธรรมชาติ 
    (5)  กลุมธัญพืช เชน รําขาวสาลีชนิดเม็ด 
    (6)  กลุมอ่ืน ๆ เชน โคเอ็นไซมคิวเท็น 
 3.  หลักเกณฑในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเสริมอาหาร 

 38 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) (2542, หนา 2 อางถึงใน หมอชาวบาน, 
2540, หนา 19) ไดใหหลักเกณฑไววา ผลิตภัณฑเสริมอาหารจัดเปนอาหารที่อยูในกลุมที่มี 
วัตถุประสงคพิเศษ ที่มุงใหสารเพียงบางอยางตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข ดังนั้น ผูบริโภค
ควรคํานึงถึงความปลอดภัยและประโยชนที่ไดวาคุมกับเงินที่จายไปหรือไม และเพื่อความปลอดภัย
ของผูบริโภคสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) จึงไดกําหนดใหผูผลิตหรือผูส่ัง/นําเขามา
ในประเทศ ตองไดรับการพิจารณาอนุญาตจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา โดยการ 
ตรวจสอบผลขางเคียง ความปลอดภัย ขอความคําเตือนบนฉลาก เพื่อใหแนใจวาไมเปนอันตรายตอ
ผูบริโภค ดังนั้น กอนซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารผูบริโภคจึงควรอานฉลากและศึกษารายละเอียดของ
ผลิตภัณฑกอนซื้อ ไมควรซ้ือเพราะคําโฆษณาที่อวดอางสรรพคุณตาง ๆ ซ่ึงยังไมมีหลักฐานจาก 
การพิสูจน และควรเปรียบเทียบขอมูลบนฉลากกับคําโฆษณาที่ไดรับ หากขอมูลไมตรงกันควร
ชะลอการตัดสินใจและสอบถามจากคนที่เชื่อถือได และเคยใชผลิตภัณฑมากอน แลวจึงคอยตัดสินใจ 
และหากผลิตภัณฑมีการกลาวอางทางโภชนาการก็ตองดูขอมูลโภชนาการบนฉลากผลิตภัณฑดวย 
 4.  ผลิตภัณฑเสริมอาหารนิวทรีไลท 
  ผลิตภัณฑเสริมอาหารนิวทริไลท  หมายถึง ผลิตภัณฑภายใตยี่หอแอมเวย ดังนี้ 
(นิรมล เพรียงประเสริฐ, 2544, หนา 36-38) 
  (1)  นิวทริไลทแคลแมกโปร (Nutrilite Cal Mag Pro) ประกอบดวยแคลเซียม 
แมกนีเซียม และเกลือแร สังกะสี ทองแดง แมงกานีส พรอมสารสกัดเขมขนนิวทริไลท อัลฟลฟา  
ที่เพาะปลูกในฟารมของนิวทรีไลท เคลือบดวยกรรมวิธีนิวทริล็อค (Nutrilock) ทําใหกลืนงายขึ้น 
  (2)  นิวทริไลท จิงโก พลัส (Nutrilite Ginkgo Plus) เปนผลิตภัณฑเสริมอาหารจาก
สารอาหาร 5 ชนิด ประกอบดวย ดีเอชเอ จากน้ํามันปลาทูนา สารสกัดจากใบแปะกวย สารไบโอฟลาโวนอยด 
จากพืชตระกูลมะนาว สารสกัดจากใบบัวบก และเบตาแคโรทีน 
  (3)  นิวทริไลท ชูเอเบิ้ล โปรตีน (Nutrilite Chewable Protein) โปรตีนจากถั่วเหลือง
และแลคตาลบูมิน เปนโปรตีนอัดเม็ดชนิดเคี้ยว 
  (4)  นิวทรีไลท ชูเอเบิ้ล อะเซโรลา เชอรรี วิตามินซีจากอะเซโรลา เชอรรี (Nutrilite 
Chewable Acerola Cherry) ผลิตภัณฑเสริมอาหาร วิตามินซีจากอะเซโรลา เชอรรี นิวทรีไลท 
  (5)  นิวทริไลท ชูเอเบิ้ล มัลติ (Nutrilite Chewable Multi) เปนผลิตภัณฑเสริมอาหาร
วิตามินซีและเกลือแรรวม ที่ประกอบดวยวิตามินรวม 12 ชนิด และเกลือแรรวม 4 ชนิด ไดแก 
แคลเซียม แมกนีเซียม เหล็ก และสังกะสี ที่จําเปนตอการเจริญเติบโตของรางกาย และสารสกัดจาก
ผลไมเมืองรอน อยูในรูปเม็ดเคี้ยว ปรุงแตงกลิ่นดวยสม วานิลลา ผสมลิคอริช 
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  (6)  นิวทรีไลท ไซบีเรีย จิงเซง แอนด จิงโก บิโลบา สารสกัดจากโสมไซบีเรียและ
ใบแปะกวย (Nutrilite Siberian Ginseng and Ginkgo Biloba) มีสวนผสมของสารสกัดจากโสมไซ
บีเรียสารสกัดจากใบแปะกวย สารไบโอฟลาโวนอยดจากผลไมตระกูลสม สารสกัดจากเปปเปอร
มินท สารสกัดจากซิซานดรา และอะเซโรลาสกัด 
  (7)  นิวทริไลท ผักและผลไมรวมเขมขน (Nutrilite Concentrated Fruits and 
Vegetables) เปนผลิตภัณฑเสริมอาหารที่สกัดจากผักและผลไมตาง ๆ ประกอบดวยสวนผสมของ
สารสกัดไฟโตนิวเทรียนทถึง 13 ชนิด ไดแก ชาเขียว เควอซิทิน ทับทิม สม ดอกดาวเรือง มะเขือเทศ 
เอลเดอเบอรี่ โรสแมรี่ อะเซโรลา เชอรี่ บล็อคโครี แครอท และสปแนช 
  (8)  นิวทริไลท เลซิติน อี (Nutrilite Lecithin E) เปนเลซิตินที่สกัดจากน้ํามัน 
ถ่ัวเหลืองและวิตามินอีที่สกัดจากน้ํามันพืช มีรสหวานจากธรรมชาติดวยน้ําผ้ึง คาร็อบ และปรุงแตง
รสใหชวนรับประทานดวยเมเปล วอลนัท 
  (9)  นิวทรีไลท เลส เตอรอล (Nutrilite Lesterol) ผลิตภัณฑเสริมอาหารสารสกัดจาก
ชาเชียวใน 1 เม็ดประกอบดวยสารสกัดจากชาเชียว 206 มก. เลซิตินจากถั่วเหลือง 15 มก. และ
วิตามินอี 1.40 ไอยู 
  (10)  นิวทรีไลท โคคิวเท็น พลัส (Nutrilite CoQ10 Plus) ผลิตภัณฑเสริมอาหาร  
โคเอ็นไซมคิวเท็น ประกอบดวยโคเอ็นไซม คิวเท็น แอล-คารนิทีน ฟูมาเรต ทอรีน และซิตรัส 
ไบโอฟลาโวนอยดเขมขน 
  (11)  นิวทริไลท สปแนช พลัส (Nutrilite Spinach Plus) ประกอบดวยสารสกัด
เขมขนของผักขม ใหคุณคาธาตุเหล็ก แคลเซียม และโฟแลต เคลือบดวยกรรมวิธีนิวทริล็อค 
  (12)  นิวทรีไลท พริมโรส พลัส (Nutrilite Primrose Plus) เปนผลิตภัณฑเสริมอาหาร
สูตรเฉพาะของนิวทรีไลท ประกอบดวยสวนผสมของน้ํามันอีฟนิงพริมโรสและน้ํามันโบราจ ที่ให
แกมมา ไลโนเลนิก แอซิด ขิงผงเขมขน สารสกัดจากตังกุย รวมทั้งมีสวนผสมของซิตรัสไบโอฟลา
โวนอยดเขมขน และเบตาแคโรทีน ซ่ึงใหสารไฟโตนิวเทรียนสจากธรรมชาติ 
  (13)  นิวทรีไลท เอสเอชเอ็น (Nutrilite SHN) มีสวนผสมของไฮโดรไลซ คอลลาเจน 
สารสกัดจากอะเซโรลา เชอรรีเขมขน สารสกัดจากเมล็ดองุน ไบโอติน วิตามินซี กรดอะมิโนชนิด
ไกลซีน แอล-ซิสทีน และแมกนีเซียม ไทรซิลิเคต 
  (14)  นิวทริไลท โพสิทริม กล่ินวานิลลา (Nutrilite Positrim Vanila Flavor) เปน
อาหารควบคุมหรือลดน้ําหนัก เหมาะสําหรับผูที่ตองการควบคุมหรือลดน้ําหนักใหอยูในระดับที่
เหมาะสม โดยรับประทานแทนอาหารมื้อใดมื้อหนึ่งไดอยางสะดวกรวดเร็ว ดวยการชงผสมกับนม
สดพรองมันเนยดื่มไดทันที และเหมาะสําหรับผูที่รับประทานอาหารไดนอย 
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  (15)  โพสิทริม รสกาแฟ อาหารควบคุมหรือลดน้ําหนัก เครื่องหมายการคานิวท
รีไลท (Nutrilite Positrim Café Flavor) เหมาะสําหรับทั้งผูที่ตองการควบคุมหรือลดน้ําหนักใหอยู
ในระดับที่เหมาะสม โดยรับประทานแทนอาหารมื้อใดมื้อหนึ่งไดอยางสะดวกรวดเร็ว ดวยการชง
ผสมกับนมสดพรองมันเนยดื่มไดทันที และเหมาะสําหรับผูที่รับประทานอาหารไดนอย 
  (16)  โพสิทริม กล่ินสตรอเบอรรี อาหารควบคุมหรือลดน้ําหนัก เครื่องหมายการคา
นิวทรีไลท (Nutrilite Positrim Strawberry Flavor) เหมาะสําหรับทั้งผูที่ตองการควบคุมหรือลด
น้ําหนักใหอยูในระดับที่เหมาะสม โดยรับประทานแทนอาหารมื้อใดมื้อหนึ่งไดอยางสะดวกรวดเร็ว
ดวยการชงผสมกับนมสดพรองมันเนยดื่มไดทันที และเหมาะสําหรับผูที่รับประทานอาหารไดนอย 
  (17)  นิวทรีไลท ไ อ-เบลนด มีสวนผสมของสารสกัดจากบลูเบอรรี ดอกดาวเรือง  
อะเซโรลาเชอรร่ี ซิตรัส ไบโอฟลาโวนอยด ซ่ึงใหสารไฟโตนิวเทรียนท ลูทีน วิตามินซี และ 
น้ํามันปลาทูนาซ่ึงใหกรดไขมันไมอ่ิมตัวดีเอชเอและอีพีเอ 
  (18)  นิวทรีไลท แคลโลว มีสวนผสมของสารสกัดจากถั่วขาว สารสกัดจากถั่วเหลือง 
และพารสลียเขมขน 
  (19)  การลิคกระเทียมอัดเม็ด มีสวนผสมของธรรมชาติจากชะเอม รวมทั้งพารสลีย
และวอเตอรเครส 
  (20)  น้ํามันปลาชนิดแคปซูลสกัดจากปลาแซลมอน ใหกรดไขมันไมอ่ิมตัวกลุมโอเมกา-3 
ไดแก อีพีเอ และดีเอชเอ ซ่ึงรางกายไมสามารถสรางขึ้นไดเอง และจําเปนตองไดรับจากอาหารมี
สวนผสมของวิตามินอี 
  (21)  นิวทรีไลท เนเจอรัล มัลติ ไฟเบอร ประกอบดวยใยอาหารธรรมชาติ 10 ชนิด 
ซ่ึงผสมผสานกันโดยไดจากผัก ผลไม ธัญพ ืช และถ่ัว อาทิ เลมอน ขาวโพด อะเซโรลา เชอรรี ขาว
บารเลย ถ่ัวเหลือง และขาวโอต เปนตน 
  (22)  นิวทรีไลท นิวทริ-โปรตีน ประกอบดวยโปรตีนสกัดจากถั่วเหลืองและนม 
สามารถนําไปผสมกับอาหารหรือเครื่องดื่มไดหลายชนิด เชน โรยลงในน้ํานม น้ําผลไม เครื่องดื่ม
อ่ืน ๆ หรือโรยลงบนขาวสาร ผัดผักตาง ๆ สลัด แกง ซุป รวมทั้งใชเติมลงในขนมปง ขนมเคก ขนม
ปงกรอบ เนื้อสัตว และอาหารตาง ๆ ไดโดยไมทําใหรสชาติอาหารเปลี่ยนแปลง 
  (23)  นิวทรีไลท แอคทีฟ 8 มิกซ ประกอบดวยสูตรผลไมเมืองรอนชนิดเขมขนเฉพาะ
ของนิวทรีไลท ซ่ึงไดจากอะเซโรลาเขมขน ฝร่ัง ผลมะมวงหิมพานต สับปะรด และแพชชั่นฟรุต 
ประกอบดวยวิตามิน 8 ชนิด 
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  (24)  นิวทรีไลท น้ําอะเซโรลาเชอรรี 45% ชนิดผง เครื่องดื่มผสม อุดมวิตามินซี ให
รสของเชอรรีพันธุอะเซโรลา ประกอบดวย ฟรุคโตส กรดซิทริค อะเซโรลาเขมขน กล่ินเชอรรี
และพั้นซ 
  (25)  นิวทรีไลท ซีแอลเอ 500 จากน้ํามันดอกคําฝอย ประกอบดวย คอนจูเกตเต็ด  
ไลโนเลอิก (ซีแอลเอ 500 มิลลิกรัม) จากน้ํามันดอกคําฝอย ซ่ึงเปนกรดไขมันชนิดไมอ่ิมตัว 
  (26)  นิวทรีไลท ดับเบิ้ลเอ็กซ  ผลิตภัณฑเสริมอาหารวิตามินบีรวม เกลือแร สารสกัด
จากพืช คือ สวนผสมของสารสกัดไฟโตนิวเทรียนท หรือสารอาหารจากพืชที่ไดจากผัก ผลไม
ประกอบดวย แคลเซียมคารบอเนต ผงสกัดอะเซโรลา แอสคอรบิคแอซิค สารสกัดจากผลทับทิม 
ไนอะซินาไมด ดี-แอลฟา โทโคเพอริค ซัคซิเนต แคลเซียมแพนโทธ ีเนต เบตา-แคโรทีน ไพริดอกซิน 
ไฮโดรคลอไรด  ไรโบฟลาวิน ไธอะมีน โมโนไนเตรด 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 จงกลนี ไทยเกื้อ (2541, บทคัดยอ) ไดศึกษา เรื่อง การวิเคราะหองคประกอบที่มีผลตอ
การตั้งใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง พบวา ลําดับความสําคัญของแตละคุณลักษณะของเครื่องสําอาง
เรียงจากมากไปนอยได ดังนี้ คุณภาพสินคา สวนผสมจากธรรมชาติของสินคา การบริการของ
พนักงานขาย ราคาสินคา ความหลากหลายของสินคา ความมีช่ือเสียง การใหสวนลด แลก แจก แถม 
ภาชนะที่บรรจุ และการโฆษณา 
 รัชดา เบญจรัตนานนท (2541, บทคัดยอ) ไดศึกษา เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
สินคาประเภทขายตรง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา พฤติกรรม 
การซื้อเครื่องสําอางประเภทขายตรงของผูบริโภคแตกตางกันตามสถานภาพทางเศรษฐกิจและ
สังคม กลาวคือ ผูบริโภคที่มีรายไดคอนขางต่ําจะซื้อสินคาโดยคํานึงถึงราคาเปนหลัก แตกตางจาก 
ผูบริโภคที่มีรายไดสูงกวา จะเลือกซื้อสินคาโดยคํานึงถึงคุณภาพมากกวาราคา ส่ือโฆษณาทาง 
โทรทัศนมีอิทธิพลทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อในระดับสูง รองลงมา ไดแก ส่ือแค็ตตาล็อกและ 
ส่ือบุคคล อันไดแก ญาติหรือเพื่อนฝูงแนะนํา ผูบริโภคสวนใหญยึดติดกับยี่หอใดยี่หอหนึ่ง เพราะมี
ทัศนคติที่ดีตอคุณลักษณะของสินคายี่หอนั้น เชน มีทัศนคติตอลิปสติกยี่หอมิสทีนวาใชแลวปาก 
ไมลอก จึงมักซื้อแตลิปสติกของมิสทีนมากกวาจะสนใจซื้อลิปสติกยี่หออ่ืน ผูบริโภคเลือกซื้อสินคา
โดยมีทัศนคติที่ดีตอตัวสินคา กลาวคือ ผูบริโภคมีความภาคภูมิใจในการใชเครื่องสําอางประเภท
ขายตรง เพราะคิดวาจะสามารถมอบความสวยงามใหแกเขาไดเทากับเครื่องสําอางระดับสูงอื่น ๆ 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางประเภทขายตรงของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ไดแก ราคาสินคา ส่ือโฆษณาทางโทรทัศน ส่ือบุคคล เชน เพื่อนฝูงหรือญาติพี่นอง 
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สาวจําหนายและเจาของหรือผูขายประจําศูนยจําหนาย ส่ือโฆษณาสนับสนุน เชน หนังสือพิมพ 
วิทยุ และนิตยสาร รวมทั้งส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เชน โปสเตอร และธงราว 
 สุกัญญา ปรมาธิกุล (2544, บทคัดยอ) ไดศึกษา เร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องสําอางระบบขายตรง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุ
อยูในชวง 26-33 ป มีสถานภาพโสดมากกวาผูที่แตงงานแลว การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
เปนพนักงานบริษัทเอกชนหรือรับจาง และมีรายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท ผูบริโภคสวนใหญ
นิยมใชเครื่องสําอางระบบขายตรงยี่หอมิสทีน โดยจะซื้อจากสาวจําหนายหรือตัวแทนขายของ
บริษัท ซ้ือเมื่อตองการทดแทนเครื่องสําอางเกาที่หมดสภาพ โดยเพื่อนหรือเพื่อนรวมงานมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อ และสาเหตุที่ทําใหผูบริโภคซื้อเคร่ืองสําอางระบบขายตรง เนื่องจากผูบริโภค
ตองการใชเครื่องสําอางเพื่อเสริมบุคลิกภาพ  ทําใหมีความมั่นใจมากขึ้นและจะซื้อคร้ังละ  
300-600 บาท โดยไดรับขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับเคร่ืองสําอางระบบขายตรงจากสาวจําหนายหรือ 
ตัวแทนขายของบริษัท สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางระบบขายตรง ไดแก 
คุณภาพของสินคา เชน ระบุวันผลิตและวันหมดอายุ ความปลอดภัยของสินคา เชน ใชแลวไมแพ 
ราคาตองเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ ความรวดเร็วในการสงสินคาและสงสินคาไดตรงเวลาที่
กําหนด ส่ือบุคคล เชน สาวจําหนายหรือตัวแทนขายของบริษัท เพื่อนฝูง และสื่อโฆษณาทาง 
โทรทัศน 
 อรอนงค โชคสวัสดิ์ (2546, บทคัดยอ) ไดศึกษา เร่ือง ปจจัยในการตัดสินใจซื้อของ 
ลูกคาบริษัท นูสกิน เพอรซันแนล แคร (ประเทศไทย) พบวา ขอมูลสถานภาพของกลุมตัวอยางเปน
เพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีรายไดอยูในระหวาง 
20,001-30,000 บาท กลุมตัวอยางมีความเห็นวา ปจจัยสําคัญที่ทําใหตัดสินใจซื้อสินคาของ  
บริษัท นูสกิน เพอรซันแนล แคร (ประเทศไทย) เนื่องจาก บริษัทมีสาขากระจายอยูมากเหมาะสม 
และมีสินคาเครื่องสําอางใหเลือกหลากหลาย มีราคาที่แนนอน และมีการรับหรือเปลี่ยนสินคาคืนได 
กลุมตัวอยางใหความคิดเห็นตอการจัดจําหนายเปนอันดับแรก และเพศตางกันมีความคิดเห็น 
ในเรื่องของผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน มีความคิดเห็นดานราคาและ 
การจัดจําหนายไมแตกตางกัน 
 ชนกนาถ ชูพยัคฆ (2542, บทคัดยอ) ไดศึกษา  เ ร่ือง ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑ 
เสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคมากกวาครึ่งเปน
หญิง สมรสแลว มีอายุเฉลี่ย 39.2 ป สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจสวนตัว  
มีรายไดตอเดือนเฉลี่ย 22,428.10 บาท ผูบริโภคมากกวาครึ่งมีประสบการณในการบริโภคผลิตภัณฑ
เสริมอาหาร ที่นิยมบริโภค คือ น้ํามันตับปลา เหตุผลที่บริโภคเพื่อบํารุงรางกาย เคยบริโภคมาแลว
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ไมเกิน 1 ป ส่ิงที่พิจารณามากที่สุดในการเลือกซื้อ คือ ฉลากและราคา คาใชจายในการซื้อคร้ังละ 
500-1,000 บาท จากผูแทนจําหนายในระบบขายตรง โดยซ้ือทุก ๆ 3 เดือน แหลงขอมูลเร่ือง 
ผลิตภัณฑเสริมอาหารที่สําคัญ คือ เพื่อนและสื่อส่ิงพิมพ เหตุผลของผูที่เลิกบริโภคผลิตภัณฑ 
เสริมอาหาร คือ บริโภคแลวไมเห็นผล เหตุผลของผูที่ไมบริโภคผลิตภัณฑเสริมอาหาร คือ บริโภค
จากอาหารประจําวันเพียงพออยูแลว ผูบริโภคสวนใหญเห็นดวยวาผลิตภัณฑเสริมอาหาร 
ไมสามารถบริโภคทดแทนอาหารหลักได ควรบริโภคตามแพทยแนะนํา การโฆษณามันเกินจริง 
และมีราคาแพง เมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นตอผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคที่เพศและ 
สถานภาพสมรสตางกัน พบวา มีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ในดานการสงเสริมการจําหนาย สวนผูบริโภคที่มีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตางกันมี
ความคิดเห็นในดานความปลอดภัยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากนี้ 
ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
ในดานราคา และผูบริโภคที่มีรายไดตางกันมีความคิดเห็นแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 ในดานคุณคาทางโภชนาการ 
 นิรมล เพรียวประเสริฐ (2544, บทคัดยอ) ไดศึกษา เร่ือง กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ผลิตภัณฑเสริมอาหารของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญ 
มีเกณฑในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเสริมอาหารดวยการคลอยตามผูอ่ืนแนะนํา ความตองการของ
ผูบริโภคที่ตองการมีสุขภาพแข็งแรง สําหรับกระบวนการตัดสินใจการใหความสําคัญในแตละ 
ขั้นตอนของผูบริโภคใหความสำคัญใกลเคียงกันทั้งในดานเพศ อายุ รายได และอาชีพ 
 วิลาสินี สงวนรัตน (2546, บทคัดยอ) ไดศึกษา เร่ือง การดําเนินธุรกิจขายตรงผลิตภัณฑ
อาหารเสริม “สาหรายสไปรูลินา” ของบริษัทโกลเดน กรีน เนเจอร จํากัด พบวา วิธีการดําเนินธุรกิจ
ขายตรงนั้นจะเริ่มเขามาดําเนินธุรกิจโดยการไดรับคําแนะนําจากบุคคลใกลชิดกอน เมื่อเขามาใน
ธุรกิจแลวจะไปชักชวนบุคคลที่ใกลตัวใหเขามาดําเนินธุรกิจดวย โดยคุณสมบัติที่เปนปจจัยสําคัญ 
คือ เร่ืองของการมีมนุษยสัมพันธที่ดี ในเรื่องของเทคนิคในการบริหารงานขายตรงนั้นจะตอง 
มีสต็อกที่เพียงพอ สําหรับวิธีการหาสมาชิกเพื่อการขยายสายงานผูดําเนินธุรกิจจะไปหาบุคคล 
ใกลตัวกอน เมื่อไปหาสมาชิกแลวส่ิงที่จะนําเสนอใหกับสมาชิกเมื่อเรียงตามลําดับแลวจะนําเสนอ
ในเร่ืองของตัวผลิตภัณฑกอนและจะนําเสนอในเรื่องของรายละเอียดของบริษัทและแผนการตลาด
ดวย การสรางความสัมพันธกับลูกคานั้นจะสอบถามถึงผลการรับประทาน 
 ในเรื่องของวิธีการสงเสริมการขายนั้น ดานผลิตภัณฑจะตองมีการจัดแตงหีบหอให 
สวยงามตามโอกาสและวาระตาง ๆ ดานราคาจะขายตามตําแหนงสมาชิก แตก็จะมีการจัดโปรโมชั่น
เพื่อเปนการตอบแทนบาง ดานชองทางการจัดจําหนายนอกเหนือจากใชวิธีการหาสมาชิกโดยตรง
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เพื่อนําเสนอสินคาแลว จะมีการนําไปจําหนายตามสถานที่ตาง ๆ บาง ในเรื่องการจูงใจสวนใหญจะ
ใหกําลังใจและใหความชวยเหลือในดานตาง ๆ 
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