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 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัพื้นฐานของนกัธุรกิจอิสระและปัจจยั
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 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ สมาชิกหรือนกัธุรกิจอิสระของบริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์   
ยนิูต้ี จ  ากดั จ  านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ี
ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือสถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานประกอบดว้ย การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าสถิติไค - สแควร์ ของ Pearson 
Chi -square และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) ของเพียร์สัน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) 
และสมการถดถอยพหุคูณเชิงเส้นท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อปัจจยัวดัความส าเร็จในการท าธุรกิจขายตรง 
ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดจ้ากงานประจ า และระยะเวลาท าธุรกิจกิฟฟารีนท่ีแตกต่างกนั
มีผลต่อปัจจยัวดัความส าเร็จของการท าธุรกิจขายตรง ดา้นต าแหน่งทางธุรกิจ และรายไดจ้ากการขาย
ตรง ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ พบวา่ ปัจจยัในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
ท าธุรกิจขายตรงท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัวดัความส าเร็จท่ีแตกต่างกนั ในดา้นต าแหน่งทางธุรกิจ 
และดา้นรายไดจ้ากธุรกิจขายตรง โดยมีทิศทางเดียวกนัและสามารถน ามาสร้างเป็นสมการพยากรณ์คือ 
Ŷ1  = -5.237 + 0.726X1 + 1.367X2 + 0.822X3 + (-0.039)X4 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ 
(R) 0.731 และสามารถท านายค่าสมการของการวิเคราะห์ไดเ้ท่ากบั ร้อยละ 52.9 และ Ŷ2 = -3.734 + 
0.596X1 + 0.434X2 + 0.434X3 + 0.040X4 และมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) 0.738 และ
สามารถท านายค่าสมการของการวเิคราะห์ไดเ้ท่ากบั ร้อยละ 54.0 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this independent study were to investigate the fundamental factors of 
independent businessmen and factors in increasing direct sale efficiency which affected success 
measurements of doing direct sale business by using Giffarine Skyline Unity Company Limited as a 
case study.  

The samples consisted of 400 members or independent businessmen of Giffarine Skyline 
Unity Co., Ltd. The questionnaire was used as a research instrument for data collection. Descriptive 
statistics used for data analysis included Frequency, Percentage, Mean, and Standard Deviation. The 
inferential statistics comprising Pearson Chi-square, Pearson Correlation Coefficient (r), Multiple 
Correlation Coefficient (R), and Multiple Linear Regression Equation were used for data analysis at    
a significance level of 0.05. 

The results of this study indicated that the personal factors, which affected success 
measurements of doing direct sale, consisted of gender, level of education, occupation, income from 
full-time job, and different period of time in doing in Giffarine business differently affected success 
measurements of doing direct sale in terms of business position and income from direct sale. 
Moreover, the results of an analysis of Multiple Correlation Coefficient revealed that the different 
factors of increasing direct sale efficiency differently affected the success measurements in terms of 
business position and income from direct sale but in the same direction. The first forecasting equation 
was created as 1



 = -5.237+0.726X1+1.367X2+0.822X3+ (-0.039)X4 and had the Multiple Correlation 
Coefficient (R) at 0.731 while forecasting the equation of analysis equaled to 52.9 percent. The second 
equation was created as 2



  = -3.734+0.596X1+0.434X2+0.434X3+0.040X4 and had the Multiple 
Correlation Coefficient (R) at 0.738 while forecasting the equation of analysis equaled to 54.0 percent.  
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในปจจุบันนี้มีการแขงขันทางดานเศรษฐกิจกันคอนขางรุนแรง อีกท้ังภาวะคาครองชีพท่ี

สูงขึ้น ทําใหเกิดปญหากับประชาชนท่ีมีงานประจํา ซึ่งจําเปนตองใชจายในชีวิตประจําวัน ทําให
คาใชจายไมพอใช จากสาเหตุดังกลาวนี้ทําใหประชาชนสวนใหญเลือกท่ีจะประกอบอาชีพสวนตัว
หรือธุรกิจขายตรง แตถามีเงินทุนมากพอ ก็จะสามารถไปประกอบธุรกิจสวนตัวได แตถาไมมีเงินทุน
เพียงพอ ก็เลือกที่จะประกอบธุรกิจขายตรง ซึ่งใชเงินทุนไมมากนัก ธุรกิจขายตรงกําลังเปนที่นิยม
สําหรับคนไทย เนื่องจากเปนอาชีพเสริมท่ีสามารถสรางรายไดจากการใชเวลาวางท่ีมีอยูใหเกิด
ประโยชนกับตัวเองแทนท่ีจะปลอยเวลานั้นใหผานไปโดยเปลาประโยชน บริษัทขายตรงที่มีอยูใน
ขณะนี ้บางแหงก็ใชยุทธวิธีขายตรงธรรมดา บางแหงก็ใชการขายตรงแบบหลายชั้น หรือ(MLM) มา
เปนวิธีในการสรางตลาด ไมวาจะใชวิธีใดก็ตาม ตางก็ทําใหเกิดประโยชนที่ดีกับคนไทยท้ังสิ้น 
โดยเฉพาะในเร่ืองของการใชเวลาใหเกิดประโยชนกับตัวเอง                                                                   

กิฟฟารีน ไดกอต้ังขึ้นเม่ือปพ.ศ. 2539 โดยความมุงมั่นของคณะแพทยและเภสัชกรที่รวมกัน
พัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของคนไทย มีผลิตภัณฑครอบคลุมทุกกลุมเปาหมาย มีแนวทางการ
นําเสนอผลิตภัณฑอันเปนท่ียอมรับ อีกทั้งมีผลงานวิจัยรับรอง มี License of Network และมีการ
คุมครองลิขสิทธิ์เครือขาย (Protection of Network) อยางสมบูรณแบบมีความชัดเจนในการสรางแบ
รนดอยางตอเนื่อง มีผลประกอบการที่อธิบายถึงการเติบโตในอนาคต โดยมียอดธุรกิจในปแรก 360 
ลานบาท จนถึงปพ.ศ. 2553 มียอดธุรกิจสูงถึง 4,912 ลานบาท ซึ่งเปนการเติบโตอยางตอเนื่องจนติด
อันดับ Top 5 ของบริษัทเครือขายในประเทศไทย และใหผลตอบแทนคืนกลับแกนักธุรกิจสูงท่ีสุดใน
ประเทศไทย และไดทําการเสียภาษีในอัตรากาวหนาในสวนของเงินปนผลแทนนักธุรกิจ มีระบบ
สนับสนุนทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ เชน สถาบันพัฒนานักธุรกิจอิสระกิฟฟารีน และศูนยธุรกิจ
พรอมหองประชุมกวา 94 สาขา เพื่อรองรับการเจริญเติบโตของนักธุรกิจท่ัวประเทศ การแสดงผลการ
ตรวจสอบคุณภาพเครือขาย (Network Monitoring)  เพ่ือใหนักธุรกิจกิฟฟารีนสามารถ ตรวจสอบและ
สามารถติดตามคุณภาพของเครือขายได จึงทําใหนักธุรกิจกิฟฟารีนประสบความสําเร็จโดยมีตนทุนใน
การทํางานที่นอยท่ีสุด สวนคูแขงของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด คือ บริษัท นูทริเดอรม 
จํากัด  
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 บริษัท นูทริเดอรม อินเตอรเนชั่นแนล จํากัดธุรกิจเครือขาย ภายใตทีมบริหาร จาก
บริษัท สุพรีเดอรม อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด โดดเดนดวยแผนธุรกิจไดมอนด แมทชิ่ง (Diamond 
Matching) นูทริเดอรม มีโรงงานท่ีเปนฐานการผลิตท่ีเต็มไปดวยศักยภาพและความพรอมตาม
มาตรฐานการผลิตสากล ไดรับรองมาตรฐานการผลิตอาหาร GMP และใบอนุญาตผลิตจาก
คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข มาตรฐานหองปฏิบัติการทดสอบ ISO / IEC 
17025 : 2005 DMAC  

เจตนารมณ ธุรกิจแหงโอกาสของคนไทย เกิดจากเจตนารมณของคณะแพทยไทยท่ีมีความ
เชี่ยวชาญในการดูแลดานความงามและสุขภาพโดยใชความรูดานการแพทยเปนหลัก ควบคูไปกับการ
ดําเนินธุรกิจแบบเครือขาย ดวยแผนธุรกิจ ไดมอนดแมกซิ่ง (Diamond Matching) จายผลตอบแทนท่ี
สรางรายไดแกนักธุรกิจนูทริเดอรม                

ปณิธาน ดวยประสบการณท่ียาวนาน และการเปนผูเริ่มตน จึงมีความพรอมในทุก ๆ ดาน 
ท่ีจะเอื้อใหสมาชิกประสบผลสําเร็จสูงสุดในการทําธุรกิจ ดังนี ้

1.  ม่ันคงดวยทรัพยสิน และการลงทุนของบริษัท ฯ มากกวาพันลานบาท 
2.  มีโรงงานผลิตสินคาท่ีไดมาตรฐานระดับสากล  
3.  ผลิตภัณฑลขิสิทธิ ์หนึ่งเดียว ไรคูแขง ใหผลลัพธล้ําคา ท่ีพิสูจนได หุนสวย ออนวัย  

สุขภาพแข็งแรง 
4.  แผนธุรกิจท่ีใหผลตอบแทนท่ีคุมคา ทํางายและไดผลตอบแทนรวดเร็ว  ยุติธรรม กับ 

ผูบริโภคและผูเขารวมธุรกิจทุกคน 
5.  การฝกอบรมนักธุรกิจอยางเปนระบบเพ่ือพัฒนาศักยภาพและความรูในการทําธุรกิจ 
6.  ศูนยบริการ 96 แหงทั่วประเทศ เพ่ืออํานวยความสะดวก และกระจายสินคาใหแกนัก 

ธุรกิจ 
7.   ทีมงานองคกรนักธุรกิจท่ีเขมแข็ง และมีประสบการณพรอมใหคําแนะนําชวยเหลือ

ในการทําธุรกิจ 
8.  รับประกันความพอใจสินคาทุกชิ้น 
นอกจากนี้บริษัทท่ีเปนคูแขงขัน (Competitor) ในสวนของธุรกิจขายตรงในประเทศไทย มี

คูแขงมาก ไมวาจะเปน แอมเวย กิฟฟารีน ยูนิซิต้ี คังเซน เคนโกะ เปนตน ซึ่งมีการแขงขันท่ีคอนขาง
สูงและมีผลิตภัณฑท่ีใกลเคียงกัน แตอาจตางกันที่นวัตกรรมและจุดขาย และสําหรับในกลุมผลิตภัณฑ
เพ่ือความงาม และกลุมอาหารเสริม ก็มีคูแขงในตลาดอีกมาก รวมไปถึงแบรนดดังตาง ๆ ในตลาด ที่
ประกอบธุรกิจกลุมเหลานี้                                                                                                                                          
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กิฟฟารีน มีการจัดจําหนายสินคาคุณภาพมาตรฐานสากลในราคาท่ียุติธรรมกวา 2,000 
รายการ ทําใหผูบริโภคสวนใหญ สามารถซื้อใชและซื้อซ้ําไดตลอดไป อันเปนท่ีมาของรายไดท่ีม่ันคง 
ย่ังยืนและเปนมรดกตกทอดแกทายาททางธุรกิจอยางแทจริง 

จากความเปนมาและความสําคัญของปญหาดังกลาวทําใหสนใจเพ่ือศึกษาปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
กรณีศึกษาบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด  เพ่ือเปนแนวทางสําหรับนักธุรกิจอิสระในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จมากย่ิงขึ้น 
 
1.2  วัตถุประสงคการวิจัย  

1.  เพ่ือศึกษาปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จใน 
การทําธุรกิจขายตรง 

2.  เพ่ือศึกษาปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด 
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย 

1.  ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจ 
ขายตรง 

2.  ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีแตกตางกันมีผลตอปจจัยวัด 
ความสําเร็จท่ีแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 

1.  ประชากรท่ีใชในการวิจัย (Population) ประชากรท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้เปนนักธุรกิจ 
อิสระของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด 

2.  กลุมตัวอยาง (Sample) คํานวณขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรของ Taro Yamane แบบ 
ไมทราบจํานวนประชากรไดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 385 ตัวอยาง และสํารองไว 15 ตัวอยาง รวม
ขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยาง 

3.  การสุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
4.  พ้ืนที่ในการวิจัย คือ ศูนยธุรกิจกิฟฟารีน สาขาดอนเมือง สาขาพหลโยธิน สาขามีนบุรี 

 และสาขานวนคร  
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5.  ระยะเวลาท่ีใชในการวิจัย ต้ังแต 1 มกราคม 2555 - 1 กุมภาพันธ 2555 
 

 1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 
1.  นักธุรกิจอิสระ หมายถึง ผูที่สมัครเปนสมาชิกและจําหนายสินคาของบริษัท กิฟฟารีน 

สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด 
2.  ผลประโยชนตอบแทน หมายถึง สิ่งท่ีทางบริษัท กิฟฟารีนมอบใหจากการเปนนักธุรกิจ

อิสระและขายสินคาใหกับบริษัทไดตามเกณฑที่กําหนด 
3.  อัพไลน หมายถึง นักธุรกิจอิสระท่ีอยูเหนือขึ้นไปในสายเครือขาย 
4.  ดาวนไลน หมายถึง นักธุรกิจอิสระที่อยูใตลงมาในสายเครือขาย 
5.  คา PV หมายถึง คะแนนท่ีบริษัทกําหนด ซึ่งอาจจะเทาหรือไมเทากบัราคาสินคาก็ได แต

จะเปนมูลคาตอบแทนในการปนผล 
6.  การตลาดแบบเครือขาย หมายถึง การสรางชองทางการกระจายสินคาของตัวเอง โดยไม

ตองใชเงินทุนสูง 
7.  ระบบ Multi - Level Marketing (MLM) หมายถึง ระบบการตลาดหลายชั้นของบริษัท 

กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด 
8.  ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาท่ีกิฟฟารีนผลิตและจัดจําหนาย ใหแกผูเปนสมาชิกและผูท่ี

สนใจในสินคาของบริษัท 
9.  การขายตรง หมายถึง การขายสินคาจากผูผลิตถึงมือผูบริโภคโดยตรง ไมตองผานพอคา

คนกลาง เปนลักษณะการขายแบบไมมีหนาราน สามารถทําไดท้ังเปนธุรกิจเล็ก ๆ เปนอาชีพอิสระ
หรือเปนธุรกิจขนาดใหญ หรือธุรกิจขามชาติ 

 

 

 

 

 



 

 
 

5

1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

                 ตัวแปรอิสระ                                                                          ตัวแปรตาม   
        

ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดประจํา 
- ระยะเวลาทําธุรกิจ 

                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา : แนวคิดธุรกิจเครือขายกิฟฟารีน                                  ท่ีมา : ทฤษฎีความสําเร็จของเมคเคลแลนด                             
พ.ญ.นลินี ไพบูลย (ประธานกรรมการ)                                     
 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 
 

    
 

 
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง 

 
           - ดานตําแหนงทางธุรกิจ 
           - ดานผลตอบแทนท่ีไดรับ 

 

ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของ
การทําธุรกิจขายตรงให 
ประสบความสําเร็จ 

 
           - ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง 
           - แผนการจายผลตอบแทน 
           - ระบบสนับสนุนท่ีดี 
           - การฝกอบรมท่ีด ี
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1.  ทําใหทราบถึงปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จ

ในการทําธุรกิจขายตรง 
                 2.  ทําใหทราบถึงปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
                 3.  สามารถนําผลจากการวิจัยในครั้งนี้มาเปนแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํา
ธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การวิจัยเรื่องปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพท่ีมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจ
ขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
ตามลําดับดังนี้ 

2.1  การขายตรง 
2.2  ลักษณะของการดําเนินงานการขายตรง 
2.3  ทฤษฎีการตลาดแบบเครือขาย 
2.4  เทคนิคการนําเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบัติของธุรกิจขายตรง  
2.5  แนวคิดธุรกิจเครือขายกิฟฟารีน 
2.6  ทฤษฎีความสําเร็จ 

                 2.7  ประวัติความเปนมาของบริษัท 
                 2.8  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
2.1  การขายตรง (Direct Sales)               

คําวา การขายตรง ท่ีบัญญัติขึ้นโดยสมาพันธการขายโดยตรงแหงโลก (World Federation   
of Direct Selling Associations) และสมาคมการขายโดยตรง (ไทย) หมายถึงการทําตลาดสินคาอุปโภค
บริโภค ในลักษณะของการนําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอาศัยของ ผูบริโภคหรือท่ีอยูอาศัย
ของผูอื่น ณ ท่ีทํางานของผูบริโภคหรือท่ีอื่น ๆ โดยผูขายตรงใชการอธิบายหรือสาธิตสินคา เปนกล
ยุทธหลักในการเสนอขาย 

การขายตรงเปนการเสนอขายสินคาหรือบริการใหแกผูบริโภค โดยไมผานพอคาคนกลาง 
ไมมีการวางขายโดยท่ัวไป สินคาสวนใหญพนักงานขายจะตองสาธิตวิธีการใชใหลูกคาดูรูปแบบการ
ขายตรงจะเปนการเสนอขายสินคาถึงบาน หรือท่ีทํางานถึงลูกคา ทางโทรศัพท ทางไปรษณีย 

ขอด ี ของธุรกิจขายตรงคือ ท่ีต้ังสํานักงานไมจําเปนตองอยูในยานการคา จึงเปนการชวย 
ลดตนทุนในการดําเนินงาน ลูกคาไดสัมผัส และทดลองใชสินคากอนซื้อ 
                  ขอเสีย ของธุรกิจขายตรงคือ พนักงานขายมักจะเปลี่ยนงานบอย  ทําใหผลงานไมตอเนื่อง 
หรือพนักงานขายทํางานใหหลายบริษัท ทําใหมีผลงานนอย 



 

 
 

8

2.2  ลักษณะของการดําเนินงานการขายตรง 
1.  เปนอาชีพอิสระ  สามารถจัดการเวลาขายสินคา บริการไดดวยตนเอง 
2.  ไมจําเปนตองมีหนารานเพ่ือแสดงสินคา  สามารถเสนอขายสินคา บริการ  ในบริเวณ 

สถานที่ของลูกคา 
                 3.  สินคา บริการสวนใหญพนักงานตองทําการสาธิตแนะนํา ชี้แจง  ใหลูกคาเห็นคุณภาพ 
ประโยชน  ความจําเปน ฯลฯ เพ่ือใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 
                 4.  ลูกคาบางรายตัดสินใจซื้อสินคา บริการ  เพราะความคุนเคยที่มีตอพนักงานขาย 
                 5.  พนักงานขายเปนผูประชาสัมพันธสินคา บริการ  แทนการโฆษณา(Advertising) ตามสื่อ
โฆษณาตาง ๆ 
  ระบบการขายตรง (Direct Sales System) ในประเทศไทยนิยมใชอยูในปจจุบันมีอยู 2 
ระบบดังนี ้

1.  ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียว  (Single level marketing: SML) 
2.  ระบบการขายตรงแบบหลายชั้น (Multi level marketing: MLM)  

 
2.3  ทฤษฎีการตลาดแบบเครือขาย (Multi-Level Marketing) (สมชาติ กิจยรรยง, 2546: 61-66) 
 การตลาดธุรกิจขายตรง ความหมายของการตลาดมีหลายความหมาย คือ  

1.  เปนกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทําใหสินคา บริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูใช หรือ
ผูบริโภค  

2.  เปนกระบวนการคนหาความจําเปน หรือความตองการของตลาดแลวเสนอผลิตภัณฑ
เพ่ือสนองความตองการของผูบริโภค 

3.  การแสวงหา วิเคราะห สํารวจเพ่ือผลักดันผลิตภัณฑสูผูใช หรือผูบริโภค ซึ่งโดยหลัก
ใหญใจความของการผลักดันผลิตภัณฑสนองตอบผูบริโภค ผูซื้อ หรือผูใชจะประกอบดวย สวน
ประสมการตลาดที่เรียกวา 4P 

ธุรกิจทุกธุรกิจจะใชกลยุทธทางการตลาด โดยการเลนเอาเถิดกับ 4P นี้เปนตัวลอใหเกิดการ
ซื้อซ้ํา ซื้อเพ่ิม ซื้อตลอดไป โดยมีกลยุทธพ้ืนฐานคือ 

1.  สินคา (Product) ประกอบดวย คุณสมบัติ คุณภาพ คุณประโยชน เทคโนโลยี ชื่อเสียง  
ลักษณะรูปแบบ ตราย่ีหอ การบรรจุหีบหอ ขนาด สีสัน การบริการ การรับประกัน การรับคืน ฯลฯ 
ของสินคาวาจะใชกลยุทธใดในการครอบครองใจผูซื้อหรือผูบริโภค 

2.  ราคา (Price) 
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คือราคาสินคาในใบรายการขายปลีก สวนลดซื้อ ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการให
สินเชื่อ เนนราคาสูง หรือราคาตํ่าแคไหน หรือมีหลากหลายราคาใหเลือก 

3.  การจัดจําหนาย (Place) 
เปนชองทาง และวิธีการท่ีทําใหสินคา หรือบริการถึงตัวผูใช หรือผูบริโภคไดเชน การขาย

ตรง การขายผานตัวแทนรานคา การขายผานหางสรรพสินคา ความครอบคลุม ทําเลท่ีต้ัง การใชสื่อ
ตาง ๆ 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ใชการโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ เพ่ือใหสินคาครอบครองตลาด

ไดมากท่ีสุดธุรกิจทุกธุรกิจจะใหความสําคัญท่ีตัวสินคา หรือ Product โดยเฉพาะธุรกิจขายตรงตัว
สินคาจะเปนจุดแข็งที่สําคัญวา จะทําใหธุรกิจสามารถครองตลาดไดหรือไม การตลาดของธุรกิจ 
MLM ก็ยังคงอาศัยปจจัยพ้ืนฐานดานการตลาดคือ 4P อันไดแก สินคา ราคา ชองทางการขาย และการ
สงเสริมการขาย 

อีกมุมมองหนึ่งในการทําการตลาดของ MLM ยังมี 4P อีกชุดหนึ่งท่ีนาสนใจก็คือการตลาด 
MLM 

4P การตลาด MLM 
1.  People Business เปนธุรกิจที่ตองทํางานเกี่ยวของกับคนหรือเกี่ยวพันกับงานของมวลชน 

ดังนั้นผูที่จะเปนเจายุทธจักรยักษใหญในธุรกิจนี้จะวัดบารมีกันที่ปริมาณของคน เขาตํารา พวกมาก 
หรือคนมากก็ลากไปสูถนนความย่ิงใหญในธุรกิจไดเชนกัน 

โบราณกลาววา จิตมนุษยนี้ไซร ยากแทหยั่งถึง ผูสปอนเซอรหรือผูนํา หรือผูบริหารขาย
ตรงควรจะตองรูจักคนในมุมมองตาง ๆ เพ่ือจะไดแสวงหาหนทาง สรางศรัทธา บารมีโดยขอเสนอ
แนวทางท่ีจะสรางศรัทธา บารมี ดังนี้ 

1.  รู และเขาใจความเปนคน 
2.  สนใจเร่ืองมนุษยสัมพันธ 
3.  รวมกันทํางานเพ่ือหนวยงาน 
4.  ประสานความเขาใจ ชี้แนะ สอน ชวยเหลือ 
5.  เม่ือผิดใหอภัย พรอมแกไขขอบกพรอง 
6.  ตองมีความเท่ียงธรรม 
7.  ทําความใกลชิด และคุนเคย 
8.  ไมเฉยเมย สุข ทุกข หรือจิตใจ 
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9.  ใหทราบเร่ือง หรือความเปนไปของงาน และคน 
10.  ประพฤติตนเปนตัวอยางที่ดี 

นอกจากนี้ยังตองมีความเขาใจในขอปลีกยอยที่สําคัญของคนเพ่ือแสวงหาโอกาสสราง
ผลผลิตจากคน จากการรูจักคนมากขึ้นกวาเดิมนี้คือ 

1.  คนมีความตองการเหมือนกันทางปจจัย 4 
2.  คนมีกิเลสเหมือนกัน 
3.  คนแสดงออกยอมมีสาเหตุ 
4.  คนมีความแตกตางกัน 
5.  คนมีความตองการ 
6.  คนเปนมนุษยท่ีชอบรวมกลุม 
7.  คนพัฒนาได 

2.  Power Business เปนธุรกิจที่อาศัยพวกพอง อาศัยฐาน อํานาจ อาศัยเครือขายโยงใยกลาว 
โดยสรุปก็คือใครพวกด ีมีคนรูจักมากโอกาสหาทางลัดก็จะยิ่งมีมาก ถาหากอยากจะรวย แหลงท่ีมา
ของอํานาจ หรืออํานาจของคนไดมาอยางไร ไดแบงเปนขอดังนี ้

1.  มาจากตําแหนง หรือยศถา บรรดาศักด์ิ 
2.  มาจากการแขงขัน และเปนผูชนะในเกมกติกา 
3.  มาจากความเสี่ยง หรือความกลา 
4.  การทํางานเปนกลุมเปนกอน หรือเปนทีม 
5.  มีความเชี่ยวชาญเฉพาะอยาง 
6.  มีสิทธิ์ใหคุณ หรือใหโทษคนหนึ่งคนใด 
7.  มีความนิยมชมชอบ 
8.  มีศีลธรรมเปนที่เชื่อถือศรัทธายอมรับ 
9.  มีความพยายามใหไดมา 
10.  มีกฎหมายในมือ 

ภารกิจของจอมยุทธขายตรงท้ังหลาย ก็คือทําอยางไรจะจับเสนเลือดใหญของเครือขาย เพ่ือ
การโตสูตําแหนง และอํานาจในระยะเวลาอันสั้น สิ่งเหลานี้ตองใชเวลา ยุทธวิธี และมีทีมงานท่ี
หลากหลายเพ่ือใหไดมา ซึ่งศูนยอิทธิพลคนแข็ง ๆ ในสังกัด 

3.  Paradiam Business เปนธุรกิจของการเลียนแบบ หรือเปนธุรกิจท่ีตองมีตัวอยาง หรือมี
แบบอยาง ในการปฏิบัติงานท่ีเกิดจากผูนําดังสุภาษิตยุโรป 
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ธุรกิจขายตรงไดใหความสําคัญกับหัวเรือ หรือหัวหอกที่เปนผูนําในการทํางาน และการ
บริหารอยางสูงท่ีจะเปนแบบอยางในวิธีคิด วิธีทํางาน และวิธีแสดงออก ที่จะจุดประกายไฟใหบรรเจิด
ในการทํางานตัวอยาง หรือแบบอยางสามารถสรางใหเปนวัฒนธรรมในการทํางานไดคือ 

1.  ตัวอยางในการมีระเบียบวินัยในการทํางาน 
2.  ตัวอยางในการขาย สาธิต และสปอนเซอร 
3.  ตัวอยางในการแสดงออก และการสื่อสาร 
4.  ตัวอยางในการเปนผูนํา และประชุม 

4.  Performance Business เปนธุรกิจที่ตองลงมือกระทําลงมือปฏิบัติ โดยการกระจายงาน 
แบงงานภาระงานจากสายบนลงสูสายลาง ขอฝากหลัก 5 ถึง สูเศรษฐ ีมีแนวทางปฏิบัติ 5 ขอดังนี้ 

1.  เงินถึง ผูนําจะตองใชเงินทุนในการจัดสรรเคร่ืองมือสื่อ หรืออุปกรณการขาย 
พรอมไวในสายงานเสมอ 

2.  มือถึง ผูนําหรืออัพไลนท่ีประสบความสําเร็จจะตองทําอยางทุมเทและมีมาตรฐาน
ในการทํางานที่ดีสามารถเปนแบบอยางได 

3.  ใจถึง แบบอยางท่ีประสบความสําเร็จในการทํางานก็คือความกลาแสดงออก การ 
มีความเชื่อมั่นท่ีจะถายทอดสายใยแหงความเชื่อมั่นตอ ๆ กันไป 

4.  คนถึง ควรสรางผลประโยชนใหกาวหนาตองอาศัยพลังจากประชาชนพลเมือง  
เพราะงานหลักของธุรกิจ MLM คือสปอนเซอรคนเสาะหาผูสนใจ สวนงานรองก็คือการขาย หรือ
บริโภค อุปโภค 

5.  บุญถึง การมีความคิดความรูสึกในการเปนผูให การรูจักการเสียสละ และการ 
บริจาคจะเปนพลังบุญเกื้อกูล เกื้อหนุนใหมีพลังเงินตามมา 

ธุรกิจ MLM คืออะไร (สมชาติ กิจยรรยง, 2546: 11-12) 
ธุรกิจ MLM เปนธุรกิจที่ดีและนาสนใจ ถาหากปจจัยของความสําเร็จอันประกอบไปดวย

ปจจัย สองประการ ประการแรกคือ บริษัทท่ีเขามาประกอบธุรกิจมีวิสัยทัศน ประสบการณ และมี
จริยธรรมในการบริหาร ประการท่ีสอง ผูจําหนายตรงเขาใจแบบแผน หรือรูปแบบของความสําเร็จ 
เพราะธุรกิจ MLM เปนธุรกิจท่ี 

1.  ถือผูจําหนายตรงเปนผูประกอบธุรกิจสวนตัว เปนนายตนเอง 
2. เปนธุรกิจท่ีมีโอกาสของรายไดสูงโดยไมกระทบ หรือขดัแยงกับการประจําท่ีทําอยู 
3.  มีโอกาสทางรายได ไมมีขีดจํากัด และรายไดตอเนื่องเปนมรดกตกทอดได 
4.  มีอิสรภาพ มีเวลา ชวยเหลือคน และไดรับการสนับสนุนจากเพ่ือน ๆ ในสายงาน 
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5.  เงินลงทุนต่ํา ๆ ไมจําเปนตองอาศัยทําเล ไมจําเปนตองมีประสบการณ หรือพูดเกง 
6.  ใชสังคมของตนเองไมเกิน 10 ทาน ก็สามารถชวยใหมีรายไดจากเลขหกหลักขึ้น 

ไปภายในระยะเวลาอันสั้น 
7.  มีเวลา และมีโอกาสเดินทางทองเท่ียว 
8.  ไดพัฒนาตนเองทางดานบุคลิกภาพ การพูด การเขาสังคมอยูตลอดเวลา 
9.  ไดอยูในสังคมท่ีคอยชวยเหลือกัน 
10. เริ่มกอนยอมมีโอกาสสําเร็จกอน ทําอยางทุมเท 2 - 5 ป มีโอกาสทางรายได 

ตลอดไป 
 
2.4  เทคนิคการนําเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบัติของธุรกิจขายตรง (สมชาติ กิจยรรยง, 2546 : 92 -    

97) 
1.  เริ่มตนทักทาย 
ดวยบรรยากาศท่ีเปนมิตร เปนกันเอง พยายามทําความรูจักกับผูเขารวมประชุมทุก ๆ คน  

หรืออาจจะตรวจสอบผูฟงก็ไดวาใครมาในครั้งแรก ใครสมัครแลว ใครพาแขกหรือสมาชิกใหมมา 
2.  นําสูอิสรภาพทางการเงิน 
ชี้ใหเห็นความสําคัญของเวลาที่เหลือนอยลงไปทุกคร้ัง เร่ียวแรงของเราก็ลดนอยถอยลงไป 

ทุกคร้ัง แตทุกคนก็ยังมีความหวัง หรือความฝนภายใน 1 - 3 ป วาจะมีอิสรภาพทางการเงิน และมีเวลา
เหลือ โดยจัดสรรรายไดหรือเงินท่ีไดมาเพ่ือ ใชหนี้สิน ซื้อบาน ซื้อรถใหม เดินทางทองเท่ียว สราง
หลักทรัพย  

3.  ขายความคิดในงานและธุรกิจท่ีดี 
โดยแสดงใหผูนําเห็นวางานของ MLM นี้รายรับจะแตกตางจากงานอื่น ๆ อยางไร เชน 

- งานท่ัว ๆ ไปทําวันนี้ กินวันนี้ หรือพรุงนี้ตออีกไมกี่วัน 
- ถางานหยุด รายไดจะสะดุด 
- ซึ่งผูนําเสนออาจจะนําเสนอเปนการเปรียบเทียบระหวางงานประจํากับ MLM หรือ 

ระหวางธุรกิจสวนตัวกับธุรกิจ MLM ตามตัวอยางดังนี้ 
ขอกังวลในการทําธุรกิจ 
1.  ใชเงินทุนมากมาย 
2.  มีความเสี่ยงตลอดเวลา 
3.  ตองอาศัยเวลา 
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4.  ตองมีความรู หรือความชํานาญเฉพาะดาน 
5.  ตองอาศัยประสบการณ หรือคนเกง ๆ หลายคน 
ลักษณะธุรกิจท่ีดี 
1.  เงินทุนนอยกวา 
2.  มีรายไดทันทีตอเนื่อง และเปนมรดกได 
3.  สามารถขยายธุรกิจไดไมจํากัด 
4.  มีสินคาหลากหลาย 
5.  มีแผนการตลาดท่ีดี 

4.  บทบาทของธุรกิจและผลประโยชนตอบแทน 
อธิบายขั้นตอนของธุรกิจโดยทั่วไปวาจะตองมีผูผลิตสินคามีการสงผานตัวแทน หรือ

เอเยนตระดับตาง ๆ จนถึงผูซื้อปลีก ซึ่งวิธีการนี้กําไรจะตกอยูกับบุคคลเพียงไมกี่คน และตองรอให
ลูกคาเขามาหรือซื้อเอง ราคาสินคาจะถูกบวกดวย คาโฆษณาประชาสัมพันธและสวนแบงในตัวแทน
ระดับตาง ๆ 

ในธุรกิจ MLM ของเราจะตัดพอคาคนกลางที่เปนตัวแทนขายสงระดับตาง ๆ ออกไปโดย
จะนําสินคาและบริการ จากโรงงานผูผลิต หรือบริษัทจัดจําหนายสงถึงมือลูกคาโดยตรง ผลประโยชน
มากมายท่ีเคยเปนของพอคาคนกลางก็จะมาถึงผูจําหนายตรงอยางพวกเรา และผูท่ีใชสินคาของพวกเรา
ยังมีโอกาสทางรายไดจากการแนะนําลูกคาใหม ๆ โดยไมสิ้นสุด 
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ผูผลิต  

  
60 
บริษัท  

  
80 
ตัวแทน  
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ผูคาสง 

                                                                                                                                   
 

 
ผูจําหนายตรง 

 
 

  
ผูคาปลีก 
110 

 
 

  
  
  

         
ภาพท่ี 2.1 บทบาทของธุรกิจและผลประโยชนตอบแทน (สมชาต ิกิจยรรยง, 2546 : 94) 

5.  การสรางวิสัยทัศน หรือภาพลักษณขององคกร 
เพ่ือขายความมั่นคง และความมุงม่ัน อันเปนเงื่อนไขท่ีสนับสนุนความสําเร็จของธุรกิจเรา

โดยใชวีดีโอ ภาพสไลด เอกสารประกอบ 
วิสัยทัศนขององคกรเปนอยางไร 
องคเปนบริษัทแบบไหน 

- พวกเราจะเติบโตไปไดถึงระดับไหน 
- เบ้ืองหลังของบริษัท 
- จุดเดนของผลิตภัณฑ 

จุดเดนของแผนการตลาด และผลตอบแทน 
วัฒนธรรมองคกร เชน 

- การพัฒนาผลิตภัณฑ 
- การพัฒนาบุคลากร 

 

 
ลูกคา 
120 

 
โฆษณาและ
ประชาสัมพันธ 



 

 
 

15

6.  การเขียนแผนการตลาด 
 อาจจะใชกระดาษไวทบอรด หรือแผนภาพโปรงใสก็ได แตถาหากนําเสนอเปนรายตัว
บุคคลอาจจะใชกระดาษ A4 เขียน หรือใชแฟมประกอบการนําเสนอได โดยแผนการตลาดใหเนนให
เห็นผลประโยชน จากการเขารวมธุรกิจจากระดับเริ่มตน จนถึงระดับสูงสุดวามีรายไดประมาณเทาใด 
ไมจําเปนตองคํานวณเปนตัวเลขอยางละเอียดลออ เพราะวัตถุประสงคของการเขียนแผนคร้ังแรกนี้
เพ่ือใหผูฟงมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ 
 มีวิธีการหลายวิธี นําเสนอแผนการตลาดหลายรูปแบบ ขอยกตัวอยางดังนี ้

1.  เปรียบเทียบการขายเอากับการสนับสนุน ชักชวน ผูอื่นเขารวมสายงานท่ีเห็น
ความงาย ความสะดวก และรายรับที่แตกตาง 

2.  ใชอัตราโบนัสในรูปแบบจากตํ่าไปสูสูง แลวชี้ใหเห็นถึงผลตางรายรับระหวางเรา
กับ สมาชิกใหมเมื่อเราไดรับอัตราโบนัสสูง ๆ 

3.  ยกตัวอยางงาย ๆ เปนยอดสั่งซื้อสวนตัว หรือซื้อกลุมเปนชุดสินคาตัวอยาง เชน 
สินคา 1 ชุด มีคะแนน 1,000 PV ตารางโบนัสเปนดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.1  ตารางโบนัส (สมชาติ กิจยรรยง, 2546 : 96) 

คะแนน PV โบนัส 
120,000 18 % 
60,000 15 % 
45,000 12 % 
30,000 9 % 
15,000 6 % 
3,000 3 % 

 การยกตัวอยางผลประโยชน พิธีกรหรือผูสปอนเซอรอาจจะพูดไดวา ถาเดือนท่ี 1 ยอดขาย 
สวนตัว / กลุม ได 3 ชุด จะไดโบนัส 3 % ถาเดือนท่ี 2 หรือเดือนตอมา ยอดเบิกสวนตัว / กลุม 30 ชุด   
จะไดโบนัส 9 % 

4.  เสนอเปนรูปเครือขาย 3 - 6 ขั้น ในการสปอนเซอรเดือนละ 1 ขั้น และแสดงให
เห็นรายไดที่สูงขึ้นเรื่อย ๆ 

5.  ใชตารางสําเร็จรูป ซึ่งอาจจะมี 6 - 8 ขั้น แสดงใหเห็นยอดสั่ง และอัตราโบนัส
โดยประมาณ แลวอธิบายตาราง 
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ในขั้นนี้ผูสปอนเซอร หรือผูนําเสนอ ควรยํ้าวาทุกคนทําไดโอกาสเทากัน และแฝงปรัชญา
ของ MLM หรือตอบขอโตแยงท่ีคาดวานาจะมีเผื่อไวดวย 

7.  สรางและประสานความฝน  
โดยเนนใหทุกคนเห็นเปาหมาย ความใฝฝนสูอิสรภาพทางการเงิน โดยอาศัยสินคา 

แผนการตลาด ระบบการทํางาน การอบรม ฯลฯ ในขั้นนี้อาจจะใช สไลด หรือวีดีโอ แสดงภาพเพ่ือ
ตอกยํ้า ความใฝฝนไปพรอมกับการแสดงพลังของทีมงานท่ีมีสวนรวม 

8.  สรุปและระบุกิจกรรม 
โดยการตอบคําถาม นัดหมาย จัดสรรใหพูดคุยกับอัพไลน หรือวิทยากร ระบุภารกิจของ

ผูสมัครใหมเปนขั้นเปนตอน แจงขาวสารขอบคุณผูเขาประชุม กลาวอําลา เชื้อเชิญในโอกาสตอไป 
 

2.5  แนวคิดธุรกิจเครือขายกิฟฟารีน 
ธุรกิจกิฟฟารีน...ความสําเร็จที่มาจากเหตุผล   
แนวคิดในการทําธุรกิจท่ีสอดคลองกับลักษณะนิสัย และการใชชีวิตประจําวันของคนไทย 

โดยมีแนวคิดท่ีจะเชิญคนไทยมารวมทําธุรกิจ ดวยการซื้อสินคาในบริษัทที่เขาเปนเจาของ และไดรับ
ผลตอบแทนกลับคืนสูงสุดถึง 45 % เปนโอกาสของนักธุรกิจท่ีจะขยายตลาดไดอยางตอเนื่อง ดวย
ผลิตภัณฑคุณภาพกวา 2,000 รายการ ที่เหมาะสมกับกําลังซื้อของคนไทยทุกกลุม รวมถึงสงออกไป
จําหนายกวา 30 ประเทศท่ัวโลก จากโรงงานของกิฟฟารีนท่ีมีคุณภาพมาตรฐานระดับสากล ไดรับ
ผลตอบแทนในการทําธุรกิจท่ีคุมคา - ยุติธรรมปราศจากความเสี่ยง จากเงินลงทุนเพียง 160 บาท และ
แผนการจายผลตอบแทนท่ีทําไดโดยงาย และเปนบริษัทเดียวท่ีมีการเสียภาษีอัตรากาวหนาในสวน
ของเงินปนผลแทนสมาชิก ประสบความสําเร็จดวยระบบสนับสนุนทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 
โดยบริษัทฯมี การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อทุกรูปแบบ  อีกทั้งยังให
บริการธุรกรรม และจัดฝกอบรมในศูนยธุรกิจกิฟฟารีนท่ัวประเทศกวา 94 สาขาโดยท่ีไมเสียคาใชจาย 

  กิฟฟารีนเชิญคนไทยมาเปน ผูใชสินคา ไมใช  ผูขาย โดยการใหนักธุรกิจกิฟฟารีนเริ่มตน
เชิญคนท่ีมีความคุนเคยมาเปนผูใชสินคา และมีแนวคิด คําพูด และการกระทําท่ีเหมือน ๆ กัน 
(Imitation) ตลอดจนถายทอดแผนธุรกิจของเครือขายไปเปนลําดับชั้น (Duplication) 

 ดวยวิธีดังกลาว ทําใหคนไทยทุกคนสามารถเร่ิมตนธุรกิจเครือขายกับกิฟฟารีนดวยความ
สบายใจ ไมมีความเสี่ยงเนื่องจากไมตองลงทุน และไมเปลี่ยนวิถีชีวิต ตลอดจนไมรบกวนงานประจําท่ี
ไดทําอยูแมวาจะตองการรายไดจากธุรกิจท่ีมากมาย ก็สามารถบริหารเวลาและทําควบคูกับงานประจํา
ได 
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2.6  ทฤษฎีความสําเร็จของเมคเคลแลนด 
ทฤษฎีความสําเร็จ (Achievement Needs (nach)) เมคเคลแลนด (McClelland, 1953) มีความ

เชื่อวา มนุษยมุงจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหสําเร็จลุลวงไป เมคเคลแลนด ไดสราง แบบทดสอบ เพ่ือ
แยกประเภทของมนุษย ออกเปนพวกท่ีมีความตองการความสําเร็จสูงตํ่า เ รียกวา Thematic 
Apprecption Test (TAT) TAT จะประกอบดวยภาพตาง ๆ ภาพเหลานี้ จะไมมีคําบรรยายกํากับไว ผู
ทดสอบจะเปนผูบรรยายวา ภาพเหลานั้นบงบอกเกี่ยวกับสิ่งใด หรือคนในภาพนั้นมีความรูสึกอยางไร 
เชน ภาพวาดหนึ่ง มีเด็กหนุม กําลังพรวนดินกลางทุงนาท่ีปลายนามีพระอาทิตยกําลังจะลับขอบฟา 
แสดงถึงเวลาเย็น ผูทดสอบจะตองบรรยายวา เด็กหนุมคนนั้นมีความรูสึกอยางไร คําบอกเลาของผู
ทดสอบจะไดรับการตีความจากผูตัดสินวา เขามีแรงจูงใจในความสําเร็จสูงหรือตํ่า โดยไดรับการ
เปรียบเทียบคําตอบของผูทดสอบตาง ๆ เชน ถาผูทดสอบเลาวา หนุมผูนั้นกําลังเสียใจวา พระอาทิตย 
กําลังตกดิน ซึ่งหมายความวาเขาไมสามารถปลูกตนไมใหเสร็จสิ้นในวันนี้ได ในขณะเดียวกันมีผู
ทดสอบอีกผูหนึ่งบรรยายวา หนุมคนนั้นดีใจวา พระอาทิตยตก และเขาจะไดพักผอนเสียทีจะไดด่ืม
เหลาสรวลเสเฮฮาบาง จากขอมูลดังกลาว ผูทดสอบคนท่ีหนึ่งจะไดรับการตีความวา เขามีแรงจูงใจใน
ความสําเร็จสูง และผูทดสอบคนที่สองจะไดรับการตีความวา เขามีแรงจูงใจในความสําเร็จต่ํา ลักษณะ
ของบุคคลท่ีมีแรงจูงใจในความสําเร็จสูง (McClelland, 1947)ไดเก็บรวบรวมลักษณะตาง ๆ ดังนี้ 
บุคคลผูมีแรงจูงใจในความสําเร็จสูง จะตองเปนคนท่ี 

1. ชอบทํางานที่มีระดับยากปานกลาง เปนงานท่ีไมยาก หรืองายเกินความสามารถของเขา 
ในการทดลองชิ้นหนึ่งใหผูรับการทดลองโยนเกือกมาใสหวงท่ีปกกับดิน ผลปรากฏวา บุคคลมี
แรงจูงใจสองลักษณะคือ แรงจูงใจในความสําเร็จสูงและตํ่ามีการปฏิบัติท่ีแตกตางกัน พวกท่ีมี
แรงจูงใจสูงจะเลือกระยะหาง จากหลักพอสมควรท่ีเขาสามารถจะโยนเกือกมาเขาหลักได เขาจะไมยืน 
ใกลหรือไกลเกินไป แตจะยืนใหหางมาก เทาที่เขาจะพยายามโยนใหเขาได สวนพวกแรงจูงใจดานนี้
ตํ่า มักเลือกยืนใกล ๆ ใหใสเกือกมาไดงาย ๆ หรือยืนไกล ๆ จนไมสามารถโยนเขาได 

2.  ชอบไดรับการตอบสนองตอผลงานทันทีท่ีผลสําเร็จ เพ่ือจะไดวัดประเมินผลงาน
ความกาวหนาของเขา และจะวัดตาม กฎเกณฑท่ีบงเฉพาะ 

3.  ชอบท่ีจะทําสิ่งใดแลวทําใหสําเร็จไป และมีความสนใจในงานนั้น ๆ มีการตอบสนอง 
ความตองการภายใน (Intrinsic Reward) งานนั้นควรนาสนใจและทาทาย 

4.  เม่ือเลือก และมีจุดมุงหมายแลว จะตองทําจนสําเร็จลุลวงไปเขาอาจจะมีลักษณะเงียบ ไม
ยุงเกี่ยวกับคนอื่นมากนักเขารูถึงวา ความสามารถของเขานั้นจริง ๆ มีแคไหน ไมใชคิดเองวา เขามี
ความสามารถมีแคนั้นแคนี ้
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เนื่องดวยลักษณะของผูมีแรงจูงใจสูงในความสําเร็จมักจะเปนประโยชนตอองคกร และ 
เอกบุคคล McClelland ไดสรางกลุมฝกบุคคล เพ่ือเปนพวกท่ีมีแรงจูงใจสูงขึ้นในหมูนักบริหาร ซึ่งเขา
มีจุดมุงหมายดังนี้ 

1. สอนใหผูรวมงานรูวิธีการคิดพูดและกระทําคลายกับพวกที่มีแรงจูงใจสูงดานความสําเร็จ 
 2. ใหผูรวมงานรูจักตัวเองมากขึ้นตามความเปนจริงรูจักความสามารถท่ีแทจริงของตน 
                 3.  สรางสรรคใหผูรวมงานไดเรียนรูเกี่ยวกับความหวังของผูอื่น ความสามารถ ความกลัว 
ความผิดพลาด ลมเหลว และความสําเร็จของผูอื่นและตนเอง โดยใหบุคคลเหลานี้มีประสบการณทาง
อารมณรวมกัน 

 เมคเคลแลนดไดรับความสําเร็จในการสรางกลุมฝกฝนความสําเร็จใหผูจัดการ แตผลของ
การฝกนี้ยังสามารถยืนยันไดวา ผูจัดการเหลานี้มีแรงจูงใจในความสําเร็จจริงหรือไม หรืออาจเพราะ 
ตําแหนงในงานของเขาเปนตัวกําหนด ขอผิดพลาดของทฤษฎีนี้คือ การตีความขอมูลจากการเลา
บรรยายภาพของผูทดสอบ การตีความขอมูลเหลานี้ขึ้นอยูกับ ความเชื่อของผูตีความ ฉะนั้นผูทดสอบ 
จะมีแรงจูงใจสูงหรือตํ่า ขึ้นอยูกับ คําบรรยายของตนสอดคลองกับ ความคิดความเชื่อ ของผูตีความ
ทางใด 
 
2.7  ประวัติความเปนมาของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด 

บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดกอต้ังขึ้นเม่ือเดือนมีนาคม พ.ศ. 2539 จากความ
มุงม่ันของคณะแพทยและเภสัชกรท่ีรวมกันพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือคุณภาพชีวิตของคนไทยผานการ
รับรองท่ีถูกตองตามหลักวิชาการดวยปณิธานยึดม่ันในความจริงใจ และความรับผิดชอบตอผูบริโภค
ผานบทพิสูจนแหงความสําเร็จอยางเปนรูปธรรมดังนี้ 

1.  มียอดธุรกิจในปแรก 360 ลานบาท จนป 2553 มียอดธุรกิจสูงถึงกวา 4,912 ลานบาท ซึ่ง
เปนการเติบโตอยางตอเนื่องจนติดอันดับ Top 5 ของบริษัทเครือขายในประเทศไทย และเปนบริษัท
คนไทยหนึ่งเดียวในโลก ท่ีติดอันดับท่ี 73 ใน Top 100 ของสมาพันธการขายตรงโลก (WFDSA) 

2.   มีสมาชิกนักธุรกิจและผูบริโภครวมกันกวา 5 ลาน 8 แสน โดยมีระบบการคุมครอง
ลิขสิทธิ์เครือขาย ไมตองตออายุสมาชิกภาพตลอดชีพ และไมมีการตัดใครออกจากเครือขายที่ปฏิบัติ
ตามกฎระเบียบจรรยาบรรณของบริษัทมีสมาชิกนักธุรกิจและผูบริโภครวมกันกวา 5 ลาน 8 แสน โดย
มีระบบการคุมครอง 

3.  ปจจุบันมีพนักงานรวมกวา 1,400 คนท้ังในสวนสํานักงาน โรงงาน และศูนยธุรกิจกวา
112 แหงทั่วประเทศ 
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 4.  มีทรัพยสินโดยรวมมูลคากวา 6,000 ลานบาท ในรูปเงินฝากธนาคาร อาคาร ท่ีดิน ศูนย 
ธุรกิจ ละโรงงานผลิตเปนของตนเอง 

5.  ดําเนินการเสียภาษีในอัตรากาวหนาในสวนของเงินปนผลแทนนักธุรกิจกิฟฟารีน เพ่ือ
แบงเบาภาระตนทุนการดําเนินธุรกิจ 

6.  ไดรับการจดทะเบียนบริษัทขายตรงถูกตองตามกฎหมายจากสํานักงานคณะกรรมการ
คุมครองผูบริโภค (สคบ.) 

7.  ไดรับการคัดเลือกใหเขารวมเปนสมาชิกของสมาคมการขายตรงไทย (TDSA) ซึ่งสังกัด 
สมาพันธการขายตรงโลก (WFDSA) 

8.  ขยายตลาดเขาสูตางประเทศอยางเต็มรูปแบบ โดยใหใบอนุญาตแกผูสนใจลงทุนชาว
ตางประเทศ (Giffarine Business License) เชน สหภาพพมา มาเลเซีย ราชอาณาจักรกัมพูชา และอื่น ๆ 
ในอนาคต 

9.  มีนโยบายเชิงรุก ดานการตลาดตางประเทศโดยสงออกสินคาไปยังกวา 30 ประเทศท่ัว
โลก เชน เกาหลี ออสเตรเลีย เยอรมนี สหรัฐอเมริกา อังกฤษ และญี่ปุน เปนตน 

สิทธิประโยชนของสมาชิกกิฟฟารีน 
- สมาชิกจะไดรับสวนลดพื้นฐาน 25% จากราคาขายในแคตตาล็อค 
- รายไดจากการดําเนินธุรกิจอิสระ โดยการสรางองคกรผูจําหนาย ซึ่งบริษัท ฯ เปน 

ผูอบรมใหโดยไมคิดคาใชจายใด ๆ  
- ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท 
- ผูบริหารระดับพาราไดซขึ้นไป ท่ีเขาเง่ือนไขของบริษัท ฯ จะไดรับการประกัน 

อุบัติภัยในวงเงิน 500,000 - 1,000,000 บาท และจะไดรับคารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุในวงเงิน 
50,000 - 100,000 บาทดวย 
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ตารางท่ี 2.2  แสดงการไดรับคาคอมมิชชั่นในระดับตาง ๆ (แผนงานเพ่ือผลประโยชน : บริษัท กิฟ
ฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด, 2548 : 5) 

แผนการตลาดธุรกิจกิฟฟารีนผูบริหารระดับตน  
การขึ้น
ตําแหนง 

ยอดซื้อสวนตัว
และสมาชิก 

โบนัสประจํา
ตําแหนง หมายเหต ุ

บรอนซสตาร 1,500 PV 10 % ยอดขาย 1,500 PV แรก จะไมนํามาคิด
เปนเงินปนผล ในการขึ้นตําแหนงครั้ง
แรก แตยอดที่เกิน 1,500 PV จะไดรับเงิน
ปนผล 10 % เดือนตอไปยอดขายจะ
นับต้ังแต PV แรก จะไดรับเงินปนผล 10 
% 

ซิลเวอรสตาร 9,000 %PV 15 % เดือนท่ีขึ้นตําแหนง ยอดขายท่ีเกิน 9,000 
PV จะไดรับเงินปนผล 15 % เดือนตอไป
ยอดขายนับต้ังแต PV แรก จะไดรับเงิน
ปนผล 15 % 

โกลดสตาร 45,000 PV 25 % เ ดือนที่ขึ้ นตํา แหน ง  ยอดขายท่ี เกิ น 
45,000 PV จะไดรับเงินปนผล 25 % 
เดือนตอไปยอดขาย นับต้ังแต PV แรก 
จะไดรับเงินปนผล 25 % 

หมายเหตุ : ยอดขาย หมายถึง 
- ยอดขายท่ีหักสวนลดแลว 25 % เม่ือสั่งซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางกิฟฟารีน ผลิตภัณฑ 

เครื่องใชในครัวเรือน และผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ 
- ทุกตําแหนงตองทํายอดภายในกําหนด 1 รอบจําหนาย คือ มียอดสั่งซื้อต้ังแตวันท่ี 1 ถึง 

สิ้นเดือนของเดือนนั้น ๆ 
- รับเงินปนผล ทุกวันท่ี 13 ของทุกเดือน 
- ผูบริหารระดับบรอนซสตาร และซิลเวอรสตาร ตองรักษายอดเดือนละ 1,000 PV จึงจะมี 

สิทธิ์ไดรับเงินปนผล (ยอดสวนตัว + ยอดสมาชิกธุรกิจ Downline ติดตัวท่ียังไมมีตําแหนง) 
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- ผูบริหารระดับโกลดสตารตองรักษายอดเดือนละ 1,500 PV จึงจะมีสิทธิ์ไดรับเงินปนผล 
(ยอดสวนตัว + ยอดสมาชิกธุรกิจ Downline ติดตัวท่ียังไมมีตําแหนง) 

 เงื่อนไขการสะสมคะแนน 
- ตองมีคะแนนทุกรอบจําหนายติดตอกันอยางนอยรอบจําหนายละ 0.5 คะแนน 
- ผูบริหารโกลดสตารมีสิทธิ์เลือกรับรางวัลในระดับใดก็ได โดยไมจํากัดระยะเวลาการ

สะสมคะแนน แตเม่ือรับรางวัลไปแลว ในรอบจําหนายถัดไปจะเร่ิมตนการสะสมคะแนนใหม 
- ในกรณีท่ีรอบจําหนายใดรอบจําหนายหนึ่งไมมีคะแนนเลย (ยอดไมถึง 20,000 PV) จะนับ

คะแนนสะสมท่ีมีอยูและใหรางวัลในระดับสูงสุดท่ีผูนั้นมีสิทธิ์จะไดรับ จากนั้นเร่ิมตนการสะสมใหม 
 
ตารางท่ี 2.3  แสดงการไดรับโบนัสพิเศษของผูบริหารระดับโกลดสตารขึ้นไป (แผนงานเพ่ือ     

ผลประโยชน : บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด, 2548 : 9) 
ผลงานที่สะสมภายใน 1 รอบจําหนาย เริ่มวันที่ 1 
ปดยอดสิ้นเดือนของทุกเดือน 

โบนัสพิเศษ จํานวนคะแนนสะสม 

มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 20,000 PV  0.5 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 30,000 PV  1 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 45,000 PVหรือ
สรางโกลดสตารลูกได 1 คน 

รางวัลเงินสด 1,050 บาท 1.5 คะแนน 

มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 60,000 PV รางวัลเงินสด 1,400 บาท 2 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 90,000 PV รางวัลเงินสด 4,200 บาท 2 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 120,000 PV รางวัลเงินสด 5,600 บาท 2 คะแนน 
 6 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 5,600 บาท 
12 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 16,800 บาท 
18 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 25,000 บาท 
24 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 60,000 บาท 
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ตารางท่ี 2.4  แสดงการไดรับโบนัสพิเศษเพ่ิมเติมของผูบริหารสูง (แผนงานเพ่ือผลประโยชน : บริษัท   
กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด, 2548 : 10) 

ผูบริหารระดับสูงจะไดตําแหนงเพ่ิมเติมดังนี ้
ระดับผูบริหาร จํานวน Downline ท่ีขึ้น

ตําแหนงผูบริหารระดับ
โกลดสตาร 

โบนัสพิเศษ ประกัน
อุบัติภัย กลุมทีม

กลางโกลด
สตาร 

Downline 
ติดตัว 

กลุมทีมกลาง
โกลดสตาร 
Downline
หลานตลอด

สาย 
ผูบริหารระดับเมอรคิวร่ี 3 คน (ไมกําหนดเวลา) 

(และตองมีโกลดสตารที่
ปฏิบัติงานจริง 1 คน) 

6 % 2 % 320,000 

ผูบริหารระดับจูปเตอร 6 คน (ไมกําหนดเวลา) 
(และตองมีโกลดสตารที่
ปฏิบัติงานจริง 2 คน) 

7 % 3 % 320,000 

ผูบริหารระดับวีนัส 10 คน (ไมกําหนดเวลา)
(และตองมีโกลดสตารท่ี
ปฏิบัติงานจริง 4 คน) 

8 % 4 % 320,000 

ผูบริหารระดับแซทเทิรน 15 คน (ไมกําหนดเวลา) 
(และตองมีโกลดสตารท่ี
ปฏิบัติงานจริง 7 คน) 

9 % 5 % 320,000 

ผูบริหารระดับพาราไดซ 20 คน(ไมกําหนดเวลา) 
(และตองมีโกลดสตารท่ี
ปฏิบัติงานจริง 10 คน) 

10 % 6 % 320,000 

หมายเหตุ:  
กรณีท่ีคุณไดรับตําแหนงผูบริหารระดับพาราไดซ และม ีDownline ในสายงานขึ้นตําแหนง

ผูบริหารระดับพาราไดซ คุณจะไดรับโบนัสพิเศษเพ่ิมเติมจากทีมกลางกลุม Downline ผูบริหารระดับ
พาราไดซนี้อีก 0.5 % (ทีมกลางผูบริหารระดับพาราไดซ คือ Downline ในสายทั้งหมดท่ียังไมไดเปน
ผูบริหารระดับพาราไดซมาขวาง)    
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ผลประโยชนท่ีไดรับในระดับผูบริหารระดับสูง 
ตําแหนงเมอรคิวรี ่
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง 
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง) 
3.  โบนัสพิเศษ 6 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง 
4.  โบนัสพิเศษ 2 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย 
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงจูปเตอร 
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง 
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง       
3.  โบนัสพิเศษ 7 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง 
4.  โบนัสพิเศษ 3 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย 
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงวีนัส 
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง 
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง 
3.  โบนัสพิเศษ 8 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง 
4.  โบนัสพิเศษ 4 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย 
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงแซทเทิรน  
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง  
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง 
3.  โบนัสพิเศษ 9 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง  
4.  โบนัสพิเศษ 5 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย   
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงพาราไดซ   
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง  
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง 
3.  โบนัสพิเศษ 10 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง   
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4.  โบนัสพิเศษ 6 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย  
5.  โบนัสพิเศษจาก Downline ผูบริหารระดับพาราไดซกลุมลูก 0.5 %   
6.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท  
7.  ประกันอุบัติภัย 500,000 บาท คารักษาพยาบาลคร้ังละ 50,000 บาท  
8.  เงินเดือนประจําตําแหนงจากเงินปนผลจากกําไรสุทธิปลายป 

 
2.8  งานวิจัยที่เก่ียวของ 

ผูศึกษาไดทําการคนควาหาขอมูลแลวพบวา มีผูท่ีทําการศกึษาหัวขอท่ีมีสวนเกี่ยวของกับ
หัวขอท่ีผูศึกษา ศึกษาดังนี ้

มลฤดี จารุมณีโรจน (2549) ศึกษาความพึงพอใจของผูจําหนายอิสระท่ีมีตอผลประโยชน
ตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด (สาขาดอน
เมือง) จากการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา การประกอบอาชีพ ระดับตําแหนง
ในธุรกิจ ยอดจําหนายของทีมหรือยอดคะแนนสะสมของทีมมีผลตอความพึงพอใจในผลประโยชน
ตอบแทนที่นักธุรกิจอิสระไดรับอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 

วรรณิภา ใจดี (2550) ประสิทธิผลในการทํางานขายของนักธุรกิจหรือผูจัดจําหนายอิสระ
ของบริษัทขามชาติท่ีดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา นักธุรกิจ
แอมเวยและผูจัดจําหนายอิสระซูเลียนท่ีมีรายไดตอเดือนจากอาชีพหลักท่ีทําควบคู และระยะเวลาใน
การดําเนินธุรกิจแตกตางกัน มีประสิทธิผลในการทํางานขาย ดานปริมาณขายท่ีขายไดตอเดือนในดาน
ยอดจําหนายสวนตัวและยอดจําหนายของกลุมแตกตางกัน 

 

 

 

 
 
 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง :  
กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดดําเนินการวิจัยและเก็บรวบรวมขอมูล             
ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากร คือ นักธุรกิจอิสระของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด  
กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ เนื่องจากวาผูวิจัยไมทราบจํานวนนักธุรกิจอิสระอยาง

แนนอน จึงคํานวณขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนนักธุรกิจอิสระ สูตรของ กัลยา วานิชยบัญชา
(2554 : 28) โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% และยอมใหคลาดเคลื่อนได 5% 

สูตรการคํานวณประชากรกลุมตัวอยางท่ีไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 
                                          n     =   Z 2 

                                                                      4 e 2 
เม่ือ       n    =   จํานวนตัวอยาง 
             z     =    คาปกติมาตรฐาน ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95 % จะมีคาเทากับ 1.96 
             e     =    ระดับความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได 5% (E = 0.05) 
จํานวนตัวอยาง        n        =       (1.96)2 
                                                   4(0.05)2 

                                 n        =      384.16 หรือประมาณ 385 
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ไดขนาดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้เทากับ 385 ตัวอยางและสํารองไว 15 ตัวอยาง 
รวมขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมดเทากับ 400 ตัวอยาง สําหรับการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้ง
นี้ โดยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล 

 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยจะใชการแจกแบบสอบถามโดยใหกลุมตัวอยางเปนผูแจก
แบบสอบถาม ซึ่งสรางใหครอบคลุมตามแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของแบงเปน 3 สวนดังนี ้

สวนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลปจจัยพื้นฐานของนักธุรกิจอิสระจํานวนทั้งสิ้น 6 ขอ
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดประจํา และระยะเวลาทําธุรกิจ มีลักษณะเปนคําถาม
ปลายปด (Close - ended questions)โดยคําถามจะเปนลักษณะใหเลือกตอบ (Check list) ไดเพียง
คําตอบเดียว  

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จจํานวน 4 ขอ ไดแก ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง แผนการจาย
ผลตอบแทน ระบบสนับสนุนท่ีดี และการฝกอบรมท่ีดี เปนคําถามแบบคําถามปลายปด (Close - 
ended questions) เปนแบบสอบถามท่ีใชมาตราสวนประมาณคาของลิเครท (Method of summated 
rating the Likert scale) โดยใหผูตอบคําถามเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียวจํานวน 16 ขอ  

แบบสอบถามสวนที่ 2  เปนลักษณะคําถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคาความคิดเห็น 5 
ระดับดังนี้ 

ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด          ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ          5 
ระดับความคิดเห็นมาก            ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ          4 
ระดับความคิดเห็นปานกลาง      ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ          3 
ระดับความคิดเห็นนอย            ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ         2 
ระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด       ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ         1 
ซึ่งเกณฑในการแปลความหมายจากการใหคะแนนดังกลาวแบงเปน 5 ระดับการให

คะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้น ใชเทคนิคในการคํานวณชวงกวางของชั้นของขอมูลที่มีคาไมตอเนื่อง 
โดยที่กําหนดระดับความคิดเห็นดังนี้ 

ชวงคะแนนแตละชั้น      =   (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด) / จํานวนชั้นท่ีแบง 
                                        =    (5 - 1) / 5 
                                        =     0.8 
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จากเกณฑดังกลาวสามารถแบงแยกความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้ 
ระดับความคิดเห็น                           ระดับคะแนน 

  เห็นดวยมากท่ีสุด                           4.21 - 5.00 
  เห็นดวยมาก                                 3.41 - 4.20 
  เห็นดวยปานกลาง                               2.61 - 3.40 
  เห็นดวยนอย                                         1.81 - 2.60 
  เห็นดวยนอยท่ีสุด                              1.00 - 1.80 

สําหรับเกณฑเฉลี่ยการแปลความหมายคาสัมประสิทธสหสัมพันธเชิงบวก (r) ตามวิธีของ
เพียรสันเพ่ือหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจาย
ผลตอบแทน (X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) กับปจจัยวัด
ความสําเร็จของธุรกิจขายตรงในดานตาง ๆ (Ŷ1, Ŷ2,) ใชเกณฑดังนี้ (นิสากร นครเกา, 2544) 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเชิงบวก (r)                  ระดับความสัมพันธ 
 ระหวาง 0.00 - 0.20     ระดับตํ่ามาก 

 ระหวาง 0.21 - 0.40     ระดับตํ่า 
 ระหวาง 0.41 - 0.60     ระดับปานกลาง 
 ระหวาง 0.61 - 0.80     ระดับสูง 
 ระหวาง 0.81 - 1.00     ระดับสูงมาก 

สวนที่ 3  แบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงในแตละ
ดาน มีจํานวนทั้งสิ้น 2 ขอ ไดแก ตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน และรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟ
ฟารีนมีลักษณะคําถามปลายปด (Close - ended response question) โดยคําถามจะเปนลักษณะให
เลือกตอบ (Check list) ไดเพียงคําตอบเดียว  

นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นใหอาจารยท่ีปรึกษาทําการตรวจสอบความถูกตองและ
เสนอแนะเพ่ิมเติม 

การทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) 
ในการทดสอบความเชื่อม่ันของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้จะนําแบบสอบถามไปทํา

การ Pre - test กับกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติตามท่ีกําหนดไวจํานวน 30 ตัวอยางเพ่ือทดสอบความ
เขาใจที่ตรงกันในขอคําถามตาง ๆ และวัดความสมํ่าเสมอสอดคลองภายใน (Internal consistency) 
โดยใชวิธีทดสอบของ Cronbach’s Alpha ไดคาท้ังชุดเทากับ 0.857 เม่ือจําแนกรายดานไดผลดังนี้ 
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1.  ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP จาก
กระทรวงสาธารณสุข ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.859    

2.  การรับรองเครื่องหมายฮาลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทย ไดคา 
Cronbach’s Alpha เทากับ 0.864      

3.  มีตราสัญลักษณ THAILAND’S BRAND จากกรมสงเสริมการสงออก  ไดคา 
Cronbach’s Alpha เทากับ 0.854 

4.  การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 จาก        
กรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.867 

5.  เงินปนผล 10% - 25% ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.836 
6.  โบนัสพิเศษ 2% - 10% ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.839 
7.  ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.842 

 8.  คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 - 100,000 บาทไดคา Cronbach’s Alpha 
เทากับ 0.841 
 9.  มีสถาบันพัฒนานักธุรกิจ ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.855  

10.  มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมมากกวา 94 แหง ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.844 
11.  มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อทุกรูปแบบอยาง 

ตอเนื่อง ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.850 
 12.  มีการแสดงผลการตรวจสอบคุณภาพเครือขาย (Network Monitoring) ไดคา 
Cronbach’s Alpha เทากับ 0.841 

13.  แผนการจัดประชุมสัมมนาเปนประจําทุกเดือนแกสมาชิก ไดคา Cronbach’s Alpha  
เทากับ 0.844 

14.  มืออาชีพจากสถาบันนักธุรกิจคอยอบรมสมาชิกอยางใกลชิดไดคา Cronbach’s Alpha 
เทากับ 0.852 

15.  มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมรองรับอยางเพียงพอ ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 
0.842 

16.  หลักสูตรในการอบรมที่นาสนใจและเปนประโยชนแกสมาชิก ไดคา Cronbach’s 
Alpha เทากับ 0.839 
 
 



 

 
 

     29 

3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจาก

การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง 
2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคนควาขอมูลจากหนังสือเอกสาร ฐานขอมูล 

รวมไปถึงคูมือการดําเนินธุรกิจสําหรับนักธุรกิจอิสระกิฟฟารีน 
 

3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 
นําแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดมาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม และลงรหัส 

ตรวจสอบ ปอนขอมูลเขาเคร่ืองคอมพิวเตอร และทําการวิเคราะหคาทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูป
ทางสถิติ และทดสอบสมมุติฐานการวิจัย โดยการใชสถิติในการวิเคราะหดังนี ้ 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ สามารถจําแนกได 2 ลักษณะดังตอไปนี ้ 
1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

1.1  ปจจัยพื้นฐานของนักธุรกิจอิสระใชการแจกแจงความถี่ และคารอยละ  
1.2  ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพและปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง  

ใชการแจกแจงความถี่  คารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

2.1  ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีแตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จใน
การทําธุรกิจขายตรงที่แตกตางกัน ใชการทดสอบไคสแควร (Chi - Square Test) เพ่ือใชทดสอบ
สมมุติฐานเกี่ยวกับสัดสวน (Proportion) ของขอมูลท่ีแบงเปนกลุม ๆ วาเปนไปตามสมมติฐานท่ี
กําหนดไวหรือไม 

2.2  ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีแตกตางกันมีผลตอ
ปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน ใชการทดสอบ Linear Multiple Regression ทางผูวิจัยทราบวา
ขอมูล  Y  เปน Ordinal (มาตรวัดแบบเรียงลําดับ) ดังนั้นแบบจําลองสมการถดถอยเชิงเสนตรงอาจไม
เหมาะสมกับการวิเคราะหขอมูลในลักษณะนี้ 

อยางไรก็ตาม ในการวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือทดสอบนัยสําคัญของตัวแปร X ท่ีมีผลตอตัว
แปร  Y  จึงขออนุญาตใชแบบจําลองสมการถดถอยเชิงเสนตรงในการวิเคราะหเพ่ือความสะดวก 

 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การวิเคราะหขอมูลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพธุรกิจขายตรงที่มีผล
ตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด 
ในคร้ังนี้ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด จากกลุม
ตัวอยางที่กําหนดไว ในการวิเคราะหขอมูลและแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลไดกําหนด
สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
  n  แทน จํานวนประชากรในกลุมตัวอยาง 
 x   แทน คาคะแนนเฉลี่ยเลขคณติ (Mean) 
 S.D.  แทน สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
                x 2               แทน         คาสถิติการทดสอบ Chi - Square 
  P-value         แทน         คาท่ีไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi - Square 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน(Mean of Square)    

df  แทน องศาแหงความอิสระ (Degree of Freedom) 
 Sig  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติเพ่ือใชทดสอบสมมติฐาน 
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 **                แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 
 R  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางตัวแปร 3 ตัวขึ้นไป 
 R Square แทน คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
                  
4.1  การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอผลตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 4  สวน ดังนี้ 
  สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
  สวนที่ 2  การวิเคราะหปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
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  สวนที่ 3  การวิเคราะหปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
  สวนที่ 4  การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2  ผลการวิเคราะห 
 สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
 จากขอมูลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางพบวา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม มีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจํานวน (ความถี)่ และรอยละจําแนกตามปจจัยลักษณะสวนบุคคล 
เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 117 29.2 
หญิง 283 70.8 
อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 30 ป 103 25.8 
30 - 40 ป 232 58.0 
41 ปข้ึนไป 65 16.2 
ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตร ี 35 8.8 
ปริญญาตร ี 295 73.8 
สูงกวาปริญญาตร ี 70 17.5 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 20 5.0 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 117 29.2 
 พนักงานบริษัทเอกชน 182 45.5 
เจาของกิจการ 69 17.2 
รับจาง 12 3.0 
รายไดจากงานประจํา (ที่ไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท / เดือน             39 9.8 
10,000 - 30,000 บาท / เดือน 273 68.2 
30,000 บาทขึ้นไป 88 22.0 
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ตารางท่ี 4.1  (ตอ) 
ระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีน จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 1 ป 91 22.8 
1 - 4 ป 138 34.5 
มากกวา 4 ปขึ้นไป 171 42.8 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระใช
เปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน400 ตัวอยางจําแนกตามปจจัยลักษณะสวนบุคคลพบวา
สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.8 และเพศชาย จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 
29.2 อยูในชวงอายุ 30 - 40 ป จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ58.0 รองลงมาเปนชวงอายุตํ่ากวา 30 ป 
จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และ 41 ปขึ้นไป จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.2 เปนลําดับ
สุดทาย สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวน 295  คน คิดเปนรอยละ73.8 รองลงมาเปนสูง
กวาปริญญาตรีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5  และตํ่ากวาปริญญาตรี มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอย
ละ 8.8 เปนลําดับสุดทาย สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ  
45.5 รองลงมาเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.2 รองลงมา
เจาของกิจการมีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.2 รองลงมานักเรียน/ นักศึกษาจํานวน 20 คน คิดเปน
รอยละ 5.0 และรับจางมีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 เปนลําดับสุดทาย รายไดจากงานประจํา (ท่ี
ไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) อยูในชวง 10,000 - 30,000 บาท / เดือน มีจํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.2 
รองลงมา 30,000 บาทขึ้นไปมีจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และต่ํากวา 10,000 บาท / เดือนมี
จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 เปนลําดับสุดทาย สวนใหญมีระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีนมากกวา 4 
ปขึ้นไปมีจํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8 รองลงมา 1 - 4 ปมีจํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 
และนอยกวา 1 ป มีจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.8 เปนลําดับสุดทาย  

สวนที่  2   การวิเคราะหปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
 จากการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขาย
ตรงใหประสบความสําเร็จ 
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ตารางท่ี 4.2  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถามท่ีมี 
ตอระดับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จ  

ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการทําธุรกิจขายตรงกิฟ

ฟารีน 
 

ระดับความคิดเห็น 
  x
ก 

S.D. 
แปล
ผล 

อัน
ดับ 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 
1.  ดานผลิตภัณฑที่มี คุณภาพสูง 
1.1  ไดรับรองมาตรฐาน ISO 
9001 จากสถาบัน BVQI และ
การรับรองระบบ GMP จาก  
กระทรวงสาธารณสุข 

117 
(29.2) 

191 
(47.8) 

65 
(16.2) 

27 
(6.8) 

- 
 

4.00 0.853 มาก (2) 

1.2  การรับรองเครื่องหมายฮา
ลาล จากคณะกรรมการกลาง
อิสลามแหงประเทศไทย 

110 
(27.5) 

174 
(43.5) 

80 
(20.0) 

36 
(9.0) 

- 3.90 
 

0.909 มาก (4) 

1.3  มีตราสัญลักษณ 
THAILAND’S BRAND จาก
กรมสงเสริมการสงออก 

126 
(31.5) 

181 
(45.2) 

63 
(15.8) 

30 
(7.5) 

- 4.01 0.880 มาก (1) 

1.4  การรับรองความสามารถ
หองปฏิบัติการตามมาตรฐาน 
ISO / IEC 17025 จาก
กรมวิทยาศาสตรการแพทย 
กระทรวงสาธารณสุข 

118 
(29.5) 

191 
(47.8) 

55 
(13.8) 

36 
(9.0) 

- 3.98 0.891 มาก (3) 

รวมดานผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง                                                                                3.97     0.883     มาก       (1)     
2.  ดานแผนการจายผลตอบแทน     

2.1  เงินปนผล 10% - 25% 
136 

(34.0) 
170 

(42.5) 
72 

(18.0) 
22 

(5.5) 
- 4.05 0.860 มาก (1) 

2.2  โบนัสพิเศษ 2% - 10% 
141 

(35.2) 
157 

(39.2) 
72 

(18.0) 
30 

(7.5) 
- 4.02 0.913 มาก (2) 

2.3  ประกันอุบัติภัย 120,000 - 
320,000 บาท 

104 
(26.0) 

197 
(49.2) 

63 
(15.8) 

36 
(9.0) 

- 
 

3.92 0.879 มาก (3) 
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ตารางท่ี 4.2  (ตอ) 
ปจจัยในการเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ
ขายตรงกิฟฟารีน 

 

ระดับความคิดเห็น 
  x
ก 

S.D. 
แปล
ผล 

อัน
ดับ 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 

1 
2.4  คารักษาพยาบาล
เนื่องจากอุบัติเหต ุ50,000 - 
100,000 บาท 

103 
(25.8) 

196 
(49.0) 

56 
(14.0) 

45 
(11.2) 

- 
3.89 0.915 มาก (4) 

รวมดานแผนการจายผลตอบแทน    3.97 0.891 มาก (2) 
3.  ดานระบบสนับสนุนที่ดี        
3.1  มีสถาบันพัฒนานัก
ธุรกิจ    

113 
(28.2) 

191 
(47.8) 

60 
(15.0) 

36 
(9.0) 

- 
3.95 0.890 มาก (1) 

3.2  มีศูนยธุรกิจพรอมหอง
ประชุมมากกวา 94 แหง 

111 
(27.8) 

167 
(41.8) 

86 
(21.5) 

36 
(9.0) 

- 
3.88 0.917 มาก (2) 

3.3  มีการจัดกิจกรรม
สงเสริมการขาย โฆษณา 
ประชาสัมพันธในสื่อทุกรูป
แบบอยางตอเนื่อง 

88 
(22.0) 

165 
(41.2) 

90 
(22.5) 

57 
(14.2) 

- 

3.71 0.966 มาก (4) 

3.4  มีการแสดงผลการ
ตรวจสอบคุณภาพเครือขาย 
(Network Monitoring) 

96 
(24.0) 

184 
(46.0) 

71 
(17.8) 

49 
(12.2) 

- 
3.82 0.936 มาก (3) 

รวมดานระบบสนับสนุนที่ดี      3.84 0.927 มาก (4) 

4.  ดานการฝกอบรมที่ด ี       

4.1  แผนการจัด
ประชุมสัมมนาเปนประจํา
ทุกเดือนแกสมาชิก 

108 
(27.0) 

199 
(49.8) 

57 
(14.2) 

36 
(9.0) 

- 
3.95 0.878 มาก (2) 

4.2  มืออาชีพจากสถาบันนกั
ธุรกิจคอยอบรมสมาชิกอยาง
ใกลชิด 

114 
(28.5) 

191 
(47.8) 

61 
(15.2) 

34 
(8.5) 

- 
3.96 0.882 มาก (1) 
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ตารางท่ี 4.2  (ตอ) 
ปจจัยในการเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ
ขายตรงกิฟฟารีน 

 

ระดับความคิดเห็น 
  x
ก 

S.D. 
แปล
ผล 

อัน
ดับ 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 

1 
4.3  มีศูนยธุรกิจพรอมหอง
ประชุมรองรับอยางเพียงพอ 

95 
(23.8) 

186 
(46.5) 

82 
(20.5) 

37 
(9.2) 

- 
3.85 0.890 มาก (4) 

4.4  หลักสูตรในการอบรมที่
นาสนใจและเปนประโยชน
แกสมาชิก 

103 
(25.8) 

203 
(50.8) 

58 
(14.5) 

36 
(9.0) 

- 
3.93 0.872 มาก (3) 

รวมดานการฝกอบรมที่ดี      3.92 0.880 มาก (3) 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นในดานปจจัยในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จในภาพรวมพบวา มีระดับความ
คิดเห็นอยูในระดับมาก มีคะแนนคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 (S.D. = 0.880) เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยู
ระหวาง 3.97 - 3.84 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยไดดังนี้ ระดับความคิดเห็นมาก
อันดับท่ีหนึ่งในภาพรวมคือ ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง ( x = 3.97, S.D. = 0.883) และรองลงมาคือ 
ดานแผนการจายผลตอบแทน ( x = 3.97, S.D. = 0.891) เม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงเปน
รายขอพบวา ขอที ่1.3  มีตราสัญลักษณ Thailand’s brand จากกรมสงเสริมการสงออก มีคาเฉลี่ยมาก
เปนอันดับท่ี 1 ของดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง ( x = 4.01, S.D. = 0.880), ขอท่ี 1.1 ไดรับรอง
มาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP จากกระทรวงสาธารณสุขมี
คาเฉลี่ยเปนอันดับที่ 2  ( x = 4.00, S.D. = 0.853) ขอท่ี 1.4 การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการ
ตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุขมีคาเฉลี่ยเปน
อันดับท่ี 3 ( x =3.98, S.D. = 0.891) และขอท่ี 1.2 การรับรองเครื่องหมายฮาลาล จากคณะกรรมการ
กลางอิสลามแหงประเทศไทยมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 4 ( x =3.90, S.D. = 0.909) และเม่ือพิจารณาดาน
แผนการจายผลตอบแทนเปนรายขอ พบวา ขอท่ี 2.1 เงินปนผล 10 % - 25 % มีคาเฉลี่ยมากเปนอันดับ
ท่ี 1 ของดานแผนการจายผลตอบแทน ( x = 4.05, S.D. = 0.860), ขอท่ี 2.2 โบนัสพิเศษ 2 % - 10 % มี
คาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 2 ( x = 4.02, S.D. = 0.913), ขอท่ี 2.3 ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท มี
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คาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 3 ( x = 3.92, S.D. =  0.879), ขอที ่2.4 คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 
- 100,000 บาท มีคาเฉลี่ยเปนอันดับที่ 4 ( x = 3.89, S.D. = 0.915)    

สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง 
 

ตารางท่ี 4.3  แสดงจํานวน (ความถี)่ และรอยละจําแนกตามปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง 
ตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน จํานวน (คน) รอยละ 
บรอนซสตาร 
ซิลเวอรสตาร 
โกลดสตาร 
เมอรคิวร่ี 
จูปเตอร  
วีนัส 
แซทเทิรน 
พาราไดซ 
เอกซคลูซีฟ พาราไดซ 
แกรนด พาราไดซ 
ไดมอนด แกรนด พาราไดซ 

43 
28 
36 
40 
37 
34 
23 
36 
42 
43 
38 

10.8 
7.0 
9.0 
10.0 
9.2 
8.5 
5.8 
9.0 
10.5 
10.8 
9.5 

รายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน จํานวน (คน) รอยละ 
ตํ่ากวา 10,000 บาท / เดือน                         
10,001 - 20,000 บาท / เดือน 
20,001 - 30,000 บาท / เดือน                      
30,001 - 40,000 บาท / เดือน    
40,001 - 50,000 บาท / เดือน                    
50,001 บาทขึ้นไป                                    

108 
39 
41 
34 
23 

155 

27.0 
9.8 
10.2 
8.5 
5.8 
38.8 

จากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จใน
ธุรกิจขายตรงผูตอบแบบสอบถามท่ีใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 ตัวอยางจําแนก
ตามลักษณะเกี่ยวกับตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามอยูในตําแหนงบรอนสตาร 
และตําแหนงแกรนด พาราไดซ มากท่ีสุด และนอยท่ีสุดคือ ตําแหนงแซทเทิรน  
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สวนดานรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดอยูใน
ระดับ 50,001 บาทขึ้นไปมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดคือ รายไดระดับ 40,001 - 50,000 บาท / เดือน  

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงคการวิจัย โดยใชสถิติ
เชิงอนุมานมาวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จใน
การทําธุรกิจขายตรง 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระกับปจจัยวัดความสําเร็จใน 
                     การทําธุรกิจขายตรง  

ปจจัยพื้นฐานของ
นักธุรกิจอิสระ 

ปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
จําแนกตามตําแหนงทางธุรกิจ จําแนกตามผลตอบแทนที่ไดรับ 

             x 2 
Asymp. 

Sig (2 - sided) 
Result x 2 Asymp. Sig 

(2 - sided) 
Result 

เพศ 9.985 0.442 Accept HO 5.052 0.410 Accept HO 
อาย ุ 150.069 0.000* Accept H1 137.671 0.000* Accept H1 
ระดับการศึกษา 102.634 0.000* Accept H1 58.278 0.000* Accept H1 

อาชีพ 175.518 0.000* Accept H1 121.935 0.000* Accept H1 

รายไดประจํา 181.798 0.000* Accept H1 134.089 0.000* Accept H1 
ระยะเวลาทําธุรกิจ 636.277 0.000* Accept H1 578.424 0.000* Accept H1 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระกับปจจัยวัด

ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง โดยใช (Pearson Chi - square test) พบวา เพศกับปจจัยวัด
ความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square  = 9.985 และ 
Asymp.Sig (2 sided) = 0.442 เพศกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ี
ไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 5.052 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.410 ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 นั่นคือ เพศกับปจจัยวัดความสําเร็จไมมีความสัมพันธ
กัน สวนอายุกับกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson 
Chi - square = 150.069 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 อายุกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขาย
ตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 137.671 และ Asymp.Sig (2 sided) 
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= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญที่ 0.05 จึงยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ อายุกับปจจัยวัด
ความสําเร็จมีความสัมพันธกัน ระดับการศึกษากับกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนก
ตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 102.634 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ระดับ
การศึกษากับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามผลตอบแทนที่ไดรับ ไดคา Pearson 
Chi - square = 58.278 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึง
ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับการศึกษากับปจจัยวัดความสําเร็จมีความสัมพันธกัน อาชีพกับ
กับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 
175.518 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 อาชีพกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนก
ตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 121.935 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ซึ่ง
มีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ อาชีพกับปจจัยวัดความสําเร็จ
มีความสัมพันธกัน รายไดประจํากับกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนง
ธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 181.798 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 รายไดประจํากับ
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 
134.089 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H1 และ
ปฏิเสธ H0 นั่นคือ รายไดประจํากับปจจัยวัดความสําเร็จมีความสัมพันธกัน และระยะเวลาทําธุรกิจกับ
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 
636.277 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ระยะเวลาทําธุรกิจกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขาย
ตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 578.424 และ Asymp.Sig (2 sided) 
= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระยะเวลาทําธุรกิจ
กับปจจัยวัดความสําเร็จมีความสัมพันธกัน 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีแตกตางกันมีผลตอ
ปจจัยวัดความสําเร็จที่แตกตางกัน 

ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติแบบ  Linear Multiple Regressionในการหาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปร             

สมการประมาณคา 
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงไดแก ปจจัยดานตําแหนงทางธุรกิจ ปจจัยดานรายได 
Ŷ1   =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

Ŷ2   =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
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แทนคาในสมการ 
Ŷ1   =    b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

 -5.237 + 0.726 X1+ 1.367 X2 + 0.822 X3 + (-0.039) X4 
                         (0.028*)    (0.000*)    (0.023*)   (0.921) 

Ŷ2   =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

แทนคาในสมการ 
Ŷ2   =    b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

-3.734 + 0.596X1 + 0.434X2 + 0.434X3 + 0.040X4 

                        (0.005*)    (0.000*)   (0.060)   (0.873) 

ในการทดสอบสมมติฐานกําหนดใหตัวแปรตาม 
Ŷ1     คือ ปจจัยดานตําแหนงทางธุรกิจขายตรง  
Ŷ2     คือ ปจจัยดานรายไดจากธุรกิจขายตรง 

ตัวแปรอิสระ 
X1 คอื ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง 
X2    คือ ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
X3  คือ ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีด ี
X4  คือ ปจจัยดานการฝกอบรมที่ดี 

สมมติฐานท่ี 2.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
(X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีด ี (X4) มีผลตอปจจัยตําแหนงทาง
ธุรกิจขายตรง (Ŷ1)  

H0 : ปจจัยดานผลิตภณัฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย 
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) ไมมีผลตอปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขาย
ตรง (Ŷ1)  

H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย 
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีด ี(X4) มีผลตอปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขายตรง 
(Ŷ1)  

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ เพื่อนําคาตัวแปร 
ตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Linear Multiple Regression) ในการพยากรณใชคา
ระดับความเชื่อม่ันท่ี 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงการหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจ       
ขายตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1)  

ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 

ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานตําแหนง
ทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1) 

 
r 

(Pearson 
Correlation) 

Sig. 
(2- tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ทิศทาง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) 0.695 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) 0.713 0.000** สูง เดียวกัน 
ระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) 0.694 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) 0.683 0.000** สูง เดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีระดับ 0.01 
จากตารางท่ี 4.5 สรุปไดวาตัวแปรอิสระท้ัง 4 ตัวมีคา Sig. (2 - tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01แสดงวามีความสัมพันธกันโดยปจจัยดานผลิตภัณฑมี
คุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) และ
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีความสัมพันธกันกับปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1) มีคา
ความสัมพันธเทากับ 0.695, 0.713, 0.694 และ 0.683 ตามลําดับ ซึ่งเปนคาบวก แปลผลไดวามี
ความสัมพันธกันในระดับสูง และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตารางท่ี 4.6  แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพ 
                     ของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยตําแหนงทาง 
                     ธุรกิจขายตรง (Ŷ1)  

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.731 0.534 0.529 2.233 
a Predictors: (Constant) ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง แผนการจายผลตอบแทน ระบบสนับสนุน  
การฝกอบรม 
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 จากตารางท่ี 4.6 สรุปไดปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบ
ความสําเร็จมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
พหุคูณ (R) เทากับ 0.731 และสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R2) เทากับ 0.534 สามารถอธิบายความผัน
แปรของตัวแปรตามไดรอยละ 52.9  
 

ตารางท่ี  4.7  แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จท่ีมีอิทธิพลกับดาน
ตําแหนงทางธุรกิจ (Ŷ1)                 

ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ของการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) -5.237 0.553  -9.466 0.000* 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1 ) 0.726 0.328 0.190 2.211 0.028* 
แผนการจายผลตอบแทน (X2 )                          1.367 0.356 0.357 3.843 0.000* 
ระบบสนับสนุนท่ีด ี(X3) 0.822 0.359 0.221 2.289 0.023* 
การฝกอบรมท่ีดี (X4) -0.039 0.393 -0.010 -0.099 0.921 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
จากตารางท่ี 4.7 สรุปไดวา ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง (X1) มีคา Sig. เทากับ 0.028 ดาน 

แผนการจายผลตอบแทน (X2) มีคา Sig.เทากับ 0.000 และดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) มีคา Sig. 
เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 แต
เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานแผนการจายผลตอบแทนมีความสําคัญมากท่ีสุด โดยท่ีแผนการ
จายผลตอบแทนเพ่ิมขึ้น 1 หนวยมีผลทําใหตําแหนงทางธุรกิจเพิ่มขึ้น 1.367 หนวย เปนตัวแปรอิสระท่ี
สามารถนํามาใชในการพยากรณระดับความคิดเห็นตอการวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงดาน
ตําแหนงทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1)ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยสามารถนํามาเขียนเปน
สมการถดถอยพหุคูณเพ่ือใชในการพยากรณไดดังนี้  

Ŷ1 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
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แทนคาในสมการ 
Ŷ1   =  b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

-5.237 + 0.726 X1 + 1.367 X2 + 0.822 X3 + (-0.039) X4 

                          (0.028*)   (0.000*)   (0.023*)   (0.921) 

เม่ือ   
Ŷ1             คือ ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานตําแหนงทางธุรกิจขายตรง 
b0           คือ คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1           คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง 
b2           คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
b3           คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี 
b4            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี 
(0.xxx)   คือ คาความนาจะเปนท่ีไดจากการคํานวณดวยโปรแกรมวิเคราะหทางคณิตศาสตร 
*             คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สมมติฐานท่ี 2.2 ปจจัยดานผลิตภณัฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 

(X2)ปจจัยดานระบบสนับสนุนที่ดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีผลตอปจจัยรายไดจากธุรกิจ
ขายตรง (Ŷ2)  

H0 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) ไมมีผลตอมีผลตอปจจัยรายไดจาก
ธุรกิจขายตรง (Ŷ2)  

H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีผลตอมีผลตอปจจัยรายไดจากธุรกิจ
ขายตรง (Ŷ2)  

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ เพ่ือนําคาตัวแปร
ตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Linear Multiple Regression) ในการพยากรณใชคา
ระดับความเชื่อม่ันท่ี 95 % 
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ตารางท่ี 4.8  แสดงการหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขาย 
                     ตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยดานรายไดจากธุรกิจขายตรง (Ŷ2)  

ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 

ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานรายไดจาก
ธุรกิจขายตรง (Ŷ2)  

 
r 

(Pearson 
Correlation) 

Sig. 
(2- tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ทิศทาง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) 0.709 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) 0.719 0.000** สูง เดียวกัน 
ระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) 0.698 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) 0.691 0.000** สูง เดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีระดับ 0.01 
จากตารางท่ี 4.8 สรุปไดวาตัวแปรอิสระท้ัง 4 ตัวมีคา Sig. (2 - tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงวามีความสัมพันธกันโดยปจจัยดานผลิตภัณฑมี
คุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) และ
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีความสัมพันธกันกับดานรายไดจากธุรกิจขายตรง (Ŷ2) มีคา
ความสัมพันธเทากับ 0.709, 0.719, 0.698 และ 0.691 ตามลําดับ ซึ่งเปนคาบวก แปลผลไดวามี
ความสัมพันธกันในระดับสูง และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ 
                     ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยดานรายไดจากธุรกิจ 
                     ขายตรง (Ŷ2)  

ตัวแปรทํานาย R R Square 
Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.738 0.545 0.540 1.433 
a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง แผนการจายผลตอบแทน ระบบสนับสนุน  
การฝกอบรม 
 จากตารางท่ี 4.9 สรุปไดวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
พหุคูณ (R) เทากับ 0.738 และสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R2) เทากับ 0.545 สามารถอธิบายความผัน
แปรของตัวแปรตามไดรอยละ 54.0  
 

ตารางท่ี 4.10  แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของปจจัยในการเพ่ิม        
ประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จที่มีอิทธิพลกับดานรายได 
จากธุรกิจขายตรง (Ŷ2)           

ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ของการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) -3.734 0.355  -10.521 0.000* 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1 ) 0.596 0.211 0.240 2.830 0.005* 
แผนการจายผลตอบแทน (X2 )                          0.823 0.228 0.331 3.607 0.000* 
ระบบสนับสนุนท่ีด ี(X3) 0.434 0.230 0.180 1.884 0.060 
การฝกอบรมท่ีดี (X4) 0.040 0.252 0.016 0.160 0.873 

a Dependent Variable: ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง 
จากตารางท่ี 4.10 สรุปไดวา ดานผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง (X1) มีคา Sig. เทากับ 0.005 และ

ดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) มีคา Sig. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 แตเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานแผนการจาย
ผลตอบแทนมีความสําคัญมากท่ีสุด โดยที่แผนการจายผลตอบแทนเพ่ิมขึ้น 1 หนวยมีผลทําใหรายได
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จากการทําธุรกิจขายตรงเพ่ิมขึ้น 0.823 หนวย เปนตัวแปรอิสระท่ีสามารถนํามาใชในการพยากรณ
ระดับความคิดเห็นตอการวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงดานรายไดจากธุรกิจขายตรง (Ŷ2)ได อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสามารถนํามาเขียนเปนสมการถดถอยพหุคูณเพ่ือใชในการ
พยากรณไดดังนี้  

Ŷ2 =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
แทนคาในสมการ 
Ŷ2   =    b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

-3.734 + 0.596X1 + 0.434X2 + 0.434X3 + 0.040X4 

                         (0.005*)   (0.000*)  (0.060)   (0.873) 

เม่ือ       
Ŷ2                คือ ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานรายไดจากธุรกิจขายตรง  
b0            คือ คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง 
b2            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
b3            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีด ี
b4            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี 
(0.xxx)   คือ คาความนาจะเปนท่ีไดจากการคํานวณดวยโปรแกรมวิเคราะหทางคณิตศาสตร 
*             คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จใน 

การทําธุรกิจขายตรง 

ปจจัยพ้ืนฐานของนัก
ธุรกิจอิสระ 

ปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 

ตําแหนงทางธุรกิจ รายไดจากการขาย
ตรง 

ภาพรวม 

เพศ - - - 
อายุ P P P 
ระดับการศึกษา P P P 
อาชีพ P P P 
รายไดประจํา P P P 
ระยะเวลาทําธุรกิจ P P P 
เม่ือ    P  คือ ระดับความคิดเห็นแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

-  คือ ระดับความคิดเห็นไมแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
จากตารางท่ี 4.11 สรุปไดวา ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัด

ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดจากงานประจํา (ท่ีไมใช
ธุรกิจกิฟฟารีน) และระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีน 
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ตารางท่ี 4.12  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2 แสดงผลสรุปปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงท่ี

แตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 

ระดับความคิดเห็นจําแนกรายดาน สมการพยากรณระดับความคิดเห็นตอปจจัยเพ่ิม
ประสิทธิภาพของธุรกิจขายตรง 

ดานตําแหนง 
 

 
ดานรายได 

 
 

Ŷ1   =       b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
          -5.237 + 0.726 X1 + 1.367 X2 + 0.822X3 + (-0.039) X4 
                         (0.028*)    (0.000*)    (0.023*)     (0.921) 
Ŷ2   =       b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
         -3.734 + 0.596X1 + 0.434X2 + 0.434X3 + 0.040X4 

   (0.005*)   (0.000*)    (0.060)    (0.873) 

 

เม่ือ 
X1  คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง 
X2       คือ ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
X3  คือ ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี 
X4  คือ ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีด ี
จากตารางท่ี 4.12 สรุปไดวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงท่ี

แตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน โดยมีทิศทางเดียวกันและสามารถนํามาสราง
เปนสมการพยากรณคือ  Ŷ1 = -5.237 + 0.726X1 + 1.367X2 + 0.822X3 + (-0.039)X4  และมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.731) และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ 
รอยละ 52.9 และ Ŷ2 =  -3.734 + 0.596X1 + 0.434X2 +  0.434X3 +  0.040X4  และมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.738) และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 54.0 
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ตารางท่ี 4.13  แสดงผลสรุปรวมการหาคาความสัมพันธ r (Pearson Correlation) และ R ระหวางปจจัย 
                      ในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จและปจจัยวัด 
                       ความสําเร็จของธุรกิจขายตรง 

ปจจัยวัดความสําเร็จ
ของธุรกิจขายตรง 

 

ความสัมพันธ r (Pearson Correlation) 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบ

ความสําเร็จ 
ผล

ิตภ
ัณฑ


คุณ

ภา
พส

ูง 

แผ
นก

ารจ
าย

ผล
ตอ

บแ
ทน

 

ระ
บบ

สน
ับส

นุน
 

กา
รฝ
กอ

บร
ม 

คา
สัม

ปร
ะส

ิทธ
ิ์

สห
สัม

พัน
ธ

พหุ
คูณ

 

(X1) (X2) (X3) (X4) (R) 
ดานตําแหนง (Ŷ1) 0.695(**) 0.713(**) 0.694(**) 0.683(**) 0.731* 

ระดับความสัมพันธ สูง สูง สูง สูง สูง 
ทิศทาง เดียวกัน เดียวกัน เดียวกัน เดียวกัน เดียวกัน 

ดานรายได (Ŷ2) 0.709(**) 0.719(**) 0.698(**) 0.691(**) 0.738* 
ระดับความสัมพันธ สูง สูง สูง สูง สูง 

ทิศทาง เดียวกัน เดียวกัน เดียวกัน เดียวกัน เดียวกัน 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
(+) มีทิศทางเดียวกัน 

จากตารางท่ี 4.13 สรุปไดวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับปจจัยวัดความสําเร็จในดานตําแหนงทางธุรกิจ และดานรายได
จากธุรกิจขายตรง  
 
 
 
 

 
 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเรื่องปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดแบงการ
สรุปผลการวิจัยออกเปน 4 สวนดังนี้ 
  สวนที่ 1 การสรุปขอมูลขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 

สวนที่ 2 การสรุปขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
สวนที่ 3 การสรุปขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 

                 สวนที่ 4  การสรุปขอมูลการทดสอบสมมติฐาน 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย  
  สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 
30 - 40 ปขึ้นไป มีระดับการศึกษาปริญญาตร ี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดจากงานประจํา
ในระดับ 10,000 - 30,000 บาท / เดือน มีระยะเวลาในการทําธุรกิจกิฟฟารีนมากกวา 4 ปขึ้นไป                             

สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
ในภาพรวมพบวา  นักธุรกิจอิสระมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคะแนนคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 
(S.D. = 0.880) เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.97 - 3.84 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจาก
มากไปนอยไดดังนี้ ระดับความคิดเห็นมากอันดับท่ีหนึ่งในภาพรวมคือ ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง 
( x  = 3.97 S.D. = 0.883) และรองลงมาคือ ดานแผนการจายผลตอบแทน ( x  = 3.97 S.D. = 0.891) 
เม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงเปนรายขอพบวา ขอท่ี 1.3 มีตราสัญลักษณ Thailand’s brand 
จากกรมสงเสริมการสงออก มีคาเฉลี่ยมากเปนอันดับท่ี 1 ของดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง ( x  = 4.01 
S.D. = 0.880)  ขอท่ี 1.1 ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP 
จากกระทรวงสาธารณสุขมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 2  ( x  = 4.00 S.D. = 0.853) ขอท่ี 1.4 การรับรอง
ความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย 
กระทรวงสาธารณสุขมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 3 ( x  = 3.98 S.D. = 0.891) และขอที่ 1.2 การรับรอง
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เครื่องหมายฮาลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทยมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 4 ( x  = 
3.90 S.D. = 0.909) และเม่ือพิจารณาดานแผนการจายผลตอบแทนเปนรายขอ พบวา ขอท่ี 2.1 เงินปน
ผล 10% - 25% มีคาเฉลี่ยมากเปนอันดับท่ี 1 ของดานแผนการจายผลตอบแทน ( x  = 4.05 S.D. = 
0.860) ขอท่ี 2.2 โบนัสพิเศษ 2% - 10% มีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 2 ( x  = 4.02 S.D. = 0.913) ขอท่ี 2.3 
ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท มีคาเฉลี่ยเปนอันดับที่ 3 ( x  = 3.92 S.D. = 0.879) ขอท่ี 2.4 
คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 - 100,000 บาท มีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 4 ( x  = 3.89 S.D. = 
0.915)    

สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงพบวา นัก 
ธุรกิจอิสระสวนใหญอยูในตําแหนงบรอนสตาร และตําแหนงแกรนด พาราไดซ รองลงมาเปนตําแหนง
เอกซคลูซีฟ พาราไดซ รองลงมาเปนตําแหนงเมอรคิวร่ี รองลงมาเปนตําแหนงไดมอนด แกรนด พารา
ไดซ รองลงมาเปนตําแหนงจูปเตอร รองลงมาเปนตําแหนงโกลดสตาร และตําแหนงพาราไดซ 
รองลงมาเปนตําแหนงวีนัส รองลงมาเปนตําแหนงซิลเวอรสตาร และตําแหนงแซทเทิรน เปนลําดับ
สุดทาย ดานรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน พบวาสวนใหญอยูในระดับ 50,001 บาทขึ้นไป 
รองลงมาต่ํากวา 10,000 บาท / เดือน รองลงมา 20,001 - 30,000 บาท / เดือน  รองลงมา 10,001 - 
20,000 บาท / เดือน รองลงมา 30,001 - 40,000 บาท / เดือน และ40,001 - 50,000 บาท / เดือน เปน
ลําดับสุดทาย                  

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศไมมีความสัมพันธกับปจจัย
วัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดจากงานประจํา (ที่ไมใช
ธุรกิจกิฟฟารีน) และระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีนมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทํา
ธุรกิจขายตรง 

 
5.2  การอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทําธุรกิจตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด พบวามี
ประเด็นท่ีสามารถนํามาอภิปรายไดดังนี้ 

สวนที่ 1 ผลการอภิปรายขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
ผลการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ 30 - 40 ปขึ้น

ไป ซึ่งสอดคลองกับ มลฤด ีจารุมณีโรจน (2549 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของผู
จําหนายอิสระท่ีมีตอผลประโยชนตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน 
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สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด (สาขาดอนเมือง)จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระกิฟฟารีนสวนใหญเปนเพศ
หญิงมากกวาเพศชายมีอายุระหวาง 31 - 40 ป 

สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดจากงาน
ประจําในระดับ 10,000 - 30,000 บาท/เดือน มีระยะเวลาในการทําธุรกิจกิฟฟารีนมากกวา 4 ปขึ้นไป 
ซึ่งไมสอดคลองกับ มลฤดี จารุมณีโรจน (2549 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของผู
จําหนายอิสระท่ีมีตอผลประโยชนตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน 
สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด (สาขาดอนเมือง) จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระมีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. ประกอบอาชีพเปนนักธุรกิจอิสระกิฟฟารีนอยางเดียว มีระดับ
รายได 10,001 - 20,000 บาท เร่ิมตนทําธุรกิจตั้งแต 1 ป แตไมถึง 3 ป 

สวนที่ 2  ผลการอภิปรายขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขาย 
ตรง  

ในภาพรวมพบวา นักธุรกิจอิสระมีระดับความคิด เ ห็นเกี่ ยวกับปจจัยในการเ พ่ิม
ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงอยูในระดับมาก มีคะแนนคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 (S.D. = 0.880) 
เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.97 - 3.84 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยไดดังนี้ 
ระดับความคิดเห็นมากอันดับท่ีหนึ่งในภาพรวมคือ ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง  และรองลงมาคือ 
ดานแผนการจายผลตอบแทน ซึ่งไมสอดคลองกับ วรรณิภา ใจดี (2550 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษา
ประสิทธิผลในการทํางานขายของนักธุรกิจหรือผูจัดจําหนายอิสระของบริษัทขามชาติท่ีดําเนินธุรกิจ
ขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศไทย จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระมีความคิดเห็นวา ตองการให
บริษัทจัดการฝกอบรมเพ่ือเนนการสาธิตสินคาใหมากขึ้น 

สวนที่ 3  ผลการอภิปรายขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง             
พบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญอยูในตําแหนงบรอนสตาร และตําแหนงแกรนด พาราไดซ 

และดานรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน พบวาสวนใหญอยูในระดับ 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งไม
สอดคลองกับ มลฤดี จารุมณีโรจน (2549 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของผูจําหนาย
อิสระที่มีตอผลประโยชนตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกาย
ไลน ยูนิต้ี จํากัด (สาขาดอนเมือง) จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญอยูในตําแหนงโกลด
สตาร และรายไดท่ีไดรับอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท / เดือน 
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สวนที่ 4 ผลการอภิปรายการวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน  
อภิปรายไดวา  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจ

ขายตรง ผลการศึกษาพบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดจากงานประจํา (ท่ีไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) 
และระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีนมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จของการทําธุรกิจขายตรง ดาน
ตําแหนงทางธุรกิจ และรายไดจากการขายตรง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ผลการวิเคราะห
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณพบวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงท่ี
แตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน ในดานตําแหนงทางธุรกิจ และดานรายไดจาก
ธุรกิจขายตรง โดยมีทิศทางเดียวกันและสามารถนํามาสรางเปนสมการพยากรณคือ Ŷ1  = -5.237+ 
0.726 X1 + 1.367 X2 + 0.822 X3 + (-0.039)X4  และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.731) 
และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 52.9 และ Ŷ2 = -3.734 + 0.596X1 + 
0.434X2 + 0.434X3 + 0.040X4  และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.738) และสามารถ
ทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 54.0 
 
5.3  ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

จากผลการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญอยูตําแหนงบรอนสตาร และตําแหนงแกรนด 
พาราไดซ มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงอยูใน
ระดับมาก แตเมื่อพิจารณาในภาพรวมพบวา อันดับท่ีหนึ่ง คือ ดานผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง รองลงมา
คือ ดานแผนการจายผลตอบแทน และเม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงเปนรายขอพบวา 
อันดับท่ี 1 คือ มีตราสัญลักษณ THAILAND’S BRAND จากกรมสงเสริมการสงออก    อันดับท่ี 2 คือ 
ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP จากกระทรวง
สาธารณสุข อันดับท่ี 3 คือ การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 
จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข และอันดับท่ี 4  คือ การรับรองเคร่ืองหมายฮา
ลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทย และเม่ือพิจารณาดานแผนการจายผลตอบแทน
เปนรายขอพบวา อับดับที่ 1 คือ เงินปนผล 10% - 25% อันดับท่ี 2 คือ โบนัสพิเศษ 2% - 10% อันดับท่ี 
3 คือ ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท และอันดับท่ี 4  คือ คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 
50,000 - 100,000 บาท  

จากผลการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จที่มีอิทธิพลกับตําแหนงทางธุรกิจและ
ดานรายไดจากการขายตรงพบวา ดานแผนการจายผลตอบแทนมีความสําคัญมากท่ีสุด ดังนั้นทาง
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บริษัทควรมีการรายงานแผนการจายผลตอบแทนในแตละเดือน โดยเนนที่ความยุติธรรมในการจาย
ผลตอบแทนใหกับนักธุรกิจอิสระ  

 
5.4  งานวิจัยที่เก่ียวเนื่องในอนาคต 

สําหรับการศึกษาวิจัยในครั้งตอไป  ควรทําการศึกษาถึงกลยุทธในการทําธุรกิจขายตรง โดย
ศึกษาถึงปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงของคูแขงกิฟฟารีน ในดานผลิตภัณฑท่ี
มีคุณภาพสูง ระบบสนับสนุน และการฝกอบรม เพื่อใหนักธุรกิจอิสระไดทราบถึงวิธีการที่จะทําให
ธุรกิจขายตรงประสบความสําเร็จ โดยใชปจจัยดังกลาวมาเปนตัวชี้วัด 
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แบบสอบถามการวิจัย 
 

เรื่อง ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพธุรกิจขายตรงท่ีมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขาย
ตรง : กรณีศึกษาบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด  
 
คําช้ีแจง : แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งในการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
สาขาธุรกิจระหวางประเทศ  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ซึ่งขอมูลท่ีไดรับจากทาน
ท้ังหมดจะใชเพ่ือการศึกษาวิจัยเทานั้น 
 
แบบสอบถามชุดนี้ประกอบดวยคําถาม 3 สวน ไดแก 
 

สวนที่ 1 แบบสอบถามขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระจํานวน 6 ขอ 
 
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรง 

                   จํานวน 16 ขอ  
 
สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง จํานวน 2 ขอ 

 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงขอความอนุเคราะหจากทานไดโปรดสละเวลาอันมีคาของทานตอบ

แบบสอบถามนี้ตามความเปนจริงจนครบถวน เพ่ือท่ีจะทําใหผลการวิจัยนี้ไดผลสมบูรณตามความมุง
หมาย และขอขอบพระคุณท่ีทานไดใหความรวมมือเปนอยางสูง 
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สวนท่ี 1 ขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
 
คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  P  ลงใน (     ) ท่ีตรงกับขอมูลหรือกรอกขอความลงในชองวางท่ีตรง 
                กับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

1. เพศ 
(       )  ชาย                           (       ) หญิง 

          2.     อาย ุ
                  (        ) ต่ํากวา 30 ป               (      ) 30 - 40 ป                 (      ) 41 ปขึ้นไป 
          3.    ระดับการศึกษา 

(      ) ต่ํากวาปริญญาตรี                                  
(      ) ปริญญาตร ี
(     ) สูงกวาปริญญาตรี           

          4.    อาชีพ 
                  (      ) นักเรียน/ นักศึกษา            (      ) ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
                  (      ) พนักงานบริษัทเอกชน      (      ) เจาของกิจการ 

(      ) รับจาง 
          5.     รายไดจากงานประจํา (ท่ีไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) 
                  (      )  ตํ่ากวา 10,000 บาท/ เดือน                                (    ) 10,000 - 30,000 บาท/ เดือน 

(      ) 30,000 บาทขึ้นไป 
          6.     ระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีน 
                  (       ) นอยกวา 1 ป                                                     (    ) 1 - 4 ป 

(       ) มากกวา 4 ปขึ้นไป 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงให   
               ประสบความสําเร็จที่สําคัญ   
  คําช้ีแจง    โปรดทําเคร่ืองหมาย Pลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีตรงกับความคิดเห็นท่ีสําคัญของ
ทานมากที่สุดเพียงคําตอบเดียว โดยใชเกณฑดังนี ้

5  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 
4  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมาก 
3  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอย 
1  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงกิฟฟารีน 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กที่
สุด

 
มา
ก 

ปา
นก
ลาง

 
นอ
ย 

นอ
ยที่
สุด

 

1. ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง      
1.1ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการ
รับรองระบบ GMP จาก  กระทรวงสาธารณสุข                                 

     

1.2 การรับรองเคร่ืองหมายฮาลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลาม
แหงประเทศไทย 

     

1.3 มีตราสัญลักษณ THAILAND’S BRAND จากกรมสงเสริมการ
สงออก 

     

1.4 การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO/IEC 
17025 จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข 

     

  2. แผนการจายผลตอบแทน 
2.1 เงินปนผล 10% - 25%      
2.2 โบนัสพิเศษ 2% - 10%      
2.3 ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท      
2.4 คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 - 100,000 บาท      
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงให   
               ประสบความสําเร็จที่สําคัญ   
 

    คําชี้แจง    โปรดทําเครื่องหมาย Pลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีตรงกับความคิดเห็นท่ีสําคัญของ    
    ทานมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว โดยใชเกณฑดังนี ้
                      5  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

4  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมาก 
3  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอย 
1  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงกิฟฟารีน 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กที่
สุด

 
มา
ก 

ปา
นก
ลาง

 
นอ
ย 

นอ
ยท
ี่สุด

 

3. ระบบสนับสนุนท่ีด ี      
3.1 มีสถาบันพัฒนานักธุรกิจ         
3.2 มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมมากกวา 94 แหง      
3.3 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อ
ทุกรูปแบบอยางตอเนื่อง 

     

3.4 มีการแสดงผลการตรวจสอบคุณภาพเครือขาย  
(Network Monitoring) 

     

  4. การฝกอบรมท่ีด ี
4.1 แผนการจัดประชุมสัมมนาเปนประจําทุกเดือนแกสมาชิก      
4.2 มืออาชีพจากสถาบันนักธุรกิจคอยอบรมสมาชิกอยางใกลชิด      
4.3 มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมรองรับอยางเพียงพอ      
4.4 หลักสูตรในการอบรมท่ีนาสนใจและเปนประโยชนแกสมาชิก      
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สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง 
 
คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  P  ลงใน (     ) ท่ีตรงกับขอมูลหรือกรอกขอความลงในชองวางท่ีตรง 
                กับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
      1.     ตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน 
                  (       ) บรอนซสตาร (BRONZE STAR)                     

(       ) ซิลเวอรสตาร (SILVER STAR) 
(       ) โกลดสตาร (GOLD STAR) 
(       )  เมอรคิวร่ี (MERCURY) 
(       )  จูปเตอร (JUPITER) 
(       )  วีนัส (VENUS) 
(       ) แซทเทิรน (SATURN) 
(       ) พาราไดซ (PARADISE) 
(       ) เอกซคลูซีฟ พาราไดซ (EXCLUSIVE PARADISE) 
(       ) แกรนด พาราไดซ (GRAND PARADISE) 
(       ) ไดมอนด แกรนด พาราไดซ (DIAMOND GRAND PARADISE) 

 
       2.     รายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน 
                  (      ) ต่ํากวา 10,000 บาท/ เดือน                        (      ) 10,001 - 20,000 บาท/ เดือน 

(      ) 20,001 - 30,000 บาท/ เดือน                     (      ) 30,001 - 40,000 บาท/ เดือน    
                   (      ) 40,001 - 50,000 บาท/ เดือน                   (      ) 50,001 บาทขึ้นไป                                    
 

 
 

* ขอขอบพระคุณท่ีทานกรุณาตอบแบบสอบถาม* * * 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ภาคผนวก ข  
หนังสือขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามเพื่อทําการวิจัย 
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ภาคผนวก ค  
ผลการวิเคราะหขอมูลโดยโปรแกรมทางสถิติ 
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Reliability Testing Result 
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ผลทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                               
 

Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.857 16 
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Item-Total Statistics 
 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
q1 57.93 27.306 .210 .859 
q2 58.17 27.316 .129 .864 
q3 57.90 26.162 .360 .854 
q4 57.67 28.092 .009 .867 
q5 57.93 23.444 .697 .836 
q6 57.87 23.016 .647 .839 
q7 57.90 24.507 .607 .842 
q8 57.87 24.809 .676 .841 
q9 57.90 26.300 .333 .855 
q10 58.13 24.326 .560 .844 
q11 58.13 24.257 .478 .850 
q12 58.27 23.789 .619 .841 
q13 58.03 24.585 .561 .844 
q14 57.87 26.120 .397 .852 
q15 58.07 23.857 .608 .842 
q16 57.87 24.602 .721 .839 
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Frequencies 
 

Statistics 
  gender age education occupation income time 
N Valid 400 400 400 400 400 400 

Missing 0 0 0 0 0 0 
 
 
Frequency Table 
 

gender 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid male 117 29.2 29.2 29.2

female 283 70.8 70.8 100.0
Total 400 100.0 100.0  

 
 

age 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less than 30 year 103 25.8 25.8 25.8 

30-40 year 232 58.0 58.0 83.8 
more than 41 year 65 16.2 16.2 100.0 

Total 400 100.0 100.0  
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education 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid under bacherlor degree 35 8.8 8.8 8.8 

bacherlor degree 295 73.8 73.8 82.5 
more than bacherlor degree 70 17.5 17.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 
 

occupation 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid stu 20 5.0 5.0 5.0 

gov 117 29.2 29.2 34.2 
emp 182 45.5 45.5 79.8 
pri 69 17.2 17.2 97.0 
other 12 3.0 3.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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income 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid <10,000 39 9.8 9.8 9.8 

10,000-30,000 273 68.2 68.2 78.0 
>30,000 88 22.0 22.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 
 
 

time 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid < 1 year 91 22.8 22.8 22.8 
1-4 years 138 34.5 34.5 57.2 
> 4 years 171 42.8 42.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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Descriptive Statistics Result 
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Frequencies 
Statistics 

  q1 q2 q3 q4 q5 q6 q7 q8 q9 q10 q11 q12 q13 q14 q15 q16 
N Valid 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 

Missing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Mean 4.00 3.90 4.01 3.98 4.05 4.02 3.92 3.89 3.95 3.88 3.71 3.82 3.95 3.96 3.85 3.93 
Std. 
Deviation .853 .909 .880 .891 .860 .913 .879 .915 .890 .917 .966 .936 .878 .882 .890 .872 

 
 
Frequency Table 
 

q1 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 27 6.8 6.8 6.8 
agree 65 16.2 16.2 23.0 
more agree 191 47.8 47.8 70.8 

most agree 117 29.2 29.2 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q2 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

agree 80 20.0 20.0 29.0 
more agree 174 43.5 43.5 72.5 
most agree 110 27.5 27.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q3 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 30 7.5 7.5 7.5 
agree 63 15.8 15.8 23.2 
more agree 181 45.2 45.2 68.5 
most agree 126 31.5 31.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q4 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

agree 55 13.8 13.8 22.8 
more agree 191 47.8 47.8 70.5 
most agree 118 29.5 29.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q5 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 22 5.5 5.5 5.5 
agree 72 18.0 18.0 23.5 
more agree 170 42.5 42.5 66.0 
most agree 136 34.0 34.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q6 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 30 7.5 7.5 7.5 

agree 72 18.0 18.0 25.5 
more agree 157 39.2 39.2 64.8 
most agree 141 35.2 35.2 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q7 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 
agree 63 15.8 15.8 24.8 
more agree 197 49.2 49.2 74.0 
most agree 104 26.0 26.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q8 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 45 11.2 11.2 11.2 

agree 56 14.0 14.0 25.2 
more agree 196 49.0 49.0 74.2 
most agree 103 25.8 25.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q9 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 
agree 60 15.0 15.0 24.0 
more agree 191 47.8 47.8 71.8 
most agree 113 28.2 28.2 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q10 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

agree 86 21.5 21.5 30.5 
more agree 167 41.8 41.8 72.2 
most agree 111 27.8 27.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q11 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 57 14.2 14.2 14.2 
agree 90 22.5 22.5 36.8 
more agree 165 41.2 41.2 78.0 
most agree 88 22.0 22.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q12 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 49 12.2 12.2 12.2 

agree 71 17.8 17.8 30.0 
more agree 184 46.0 46.0 76.0 
most agree 96 24.0 24.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q13 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 
agree 57 14.2 14.2 23.2 
more agree 199 49.8 49.8 73.0 
most agree 108 27.0 27.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q14 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 34 8.5 8.5 8.5 

agree 61 15.2 15.2 23.8 
more agree 191 47.8 47.8 71.5 
most agree 114 28.5 28.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 

q15 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid less agree 37 9.2 9.2 9.2 
agree 82 20.5 20.5 29.8 
more agree 186 46.5 46.5 76.2 
most agree 95 23.8 23.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q16 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

agree 58 14.5 14.5 23.5 
more agree 203 50.8 50.8 74.2 
most agree 103 25.8 25.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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Frequencies 
 

Statistics 
  position Job_income 
N Valid 400 400 

Missing 0 0 
 
 

position 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid Bronze star 43 10.8 10.8 10.8 

Silver star 28 7.0 7.0 17.8 
Gold star 36 9.0 9.0 26.8 
Mercury 40 10.0 10.0 36.8 
Jupiter 37 9.2 9.2 46.0 
Venus 34 8.5 8.5 54.5 
Saturn 23 5.8 5.8 60.2 
Paradise 36 9.0 9.0 69.2 
Exclusive Paradise 42 10.5 10.5 79.8 
Grand Paradise 43 10.8 10.8 90.5 
Diamond Grand Paradise 38 9.5 9.5 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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Job_income 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid < 10,000 108 27.0 27.0 27.0 
10,001-20,000 39 9.8 9.8 36.8 
20,001-30,000 41 10.2 10.2 47.0 
30,001-40,000 34 8.5 8.5 55.5 
40,001-50,000 23 5.8 5.8 61.2 
50,001 155 38.8 38.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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Inferential Statistics Result 
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Crosstabs (เพศ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
position * gender 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

Position * gender Cross tabulation 

Count   
gender 

Total male female 
position Bronze star 19 24 43 

Silver star 6 22 28 
Gold star 12 24 36 
Mercury 11 29 40 
Jupiter 12 25 37 
Venus 6 28 34 
Saturn 6 17 23 
Paradise 12 24 36 
Exclusive Paradise 9 33 42 
Grand Paradise 12 31 43 
Diamond Grand 
Paradise 12 26 38 

Total 117 283 400 
Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 9.985a 10 .442 
Likelihood Ratio 9.987 10 .442 
Linear-by-Linear Association 1.248 1 .264 
N of Valid Cases 400     

                                a 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6.73. 
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Crosstabs (อายุ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
position * age 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

Position * age Cross tabulation 

Count  
 

age 

Total 
less than 30 

year 30-40 year 
more than 41 

year 
position Bronze star 32 9 2 43 

Silver star 14 13 1 28 
Gold star 19 15 2 36 
Mercury 19 20 1 40 
Jupiter 7 26 4 37 
Venus 2 23 9 34 
Saturn 2 14 7 23 
Paradise 0 28 8 36 
Exclusive Paradise 5 31 6 42 
Grand Paradise 1 29 13 43 
Diamond Grand 
Paradise 2 24 12 38 

Total 103 232 65 400 
Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 150.069a 20 .000 
Likelihood Ratio 160.017 20 .000 
Linear-by-Linear Association 99.878 1 .000 
N of Valid Cases 400     

a  2 cells (6.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.74. 
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Crosstabs (ระดับการศึกษา แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

  Cases 
  Valid Missing Total 
  N Percent N Percent N Percent 
position * education 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

                        Position * education Cross tabulation 

Count  
 

education 
Total 

  under bachelor degree 
bachelor 
degree 

more than 
bachelor degree 

position Bronze star 17 23 3 43 
  Silver star 5 22 1 28 
  Gold star 1 33 2 36 
  Mercury 2 34 4 40 
  Jupiter 2 31 4 37 
  Venus 0 27 7 34 
  Saturn 1 19 3 23 
  Paradise 6 22 8 36 
  Exclusive Paradise 0 33 9 42 
  Grand Paradise 0 28 15 43 
  Diamond Grand Paradise 1 23 14 38 
Total 35 295 70 400 

       Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 102.634 a 20 .000 
Likelihood Ratio 91.860 20 .000 
Linear-by-Linear Association 49.993 1 .000 
N of Valid Cases 400     

                            a  13 cells (39.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.01. 
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Crosstabs (อาชีพ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

  Cases 
  Valid Missing Total 
  N Percent N Percent N Percent 
position * occupation 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 Position * occupation Cross tabulation 
Count  occupation Total 
  stu gov emp pri other   
position Bronze star 13 3 21 1 5 43 
  Silver star 5 5 18 0 0 28 
  Gold star 1 12 19 0 4 36 
  Mercury 0 15 24 0 1 40 
  Jupiter 1 18 13 5 0 37 
  Venus 0 14 12 8 0 34 
  Saturn 0 7 10 5 1 23 
  Paradise 0 11 17 8 0 36 
  Exclusive Paradise 0 10 19 12 1 42 
  Grand Paradise 0 13 13 17 0 43 
  Diamond Grand 

Paradise 0 9 16 13 0 38 

Total 20 117 182 69 12 400 
                                       Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 175.518a 40 .000 
Likelihood Ratio 171.990 40 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

20.370 1 .000 

N of Valid Cases 400     

               a  24 cells (43.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .69. 
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Crosstabs (รายไดประจํา แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกจิ)  
Case Processing Summary 

                                
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
position * income 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

                                                   Position * income Cross tabulation 

Count  
  

income Total 
<10,000 10,000-30,000 >30,000   

position Bronze star 22 20 1 43 
  Silver star 7 20 1 28 
  Gold star 3 32 1 36 
  Mercury 0 40 0 40 
  Jupiter 3 30 4 37 
  Venus 0 27 7 34 
  Saturn 1 17 5 23 
  Paradise 1 22 13 36 
  Exclusive Paradise 1 22 19 42 
  Grand Paradise 1 24 18 43 
  Diamond Grand 

Paradise 
0 19 19 38 

Total 39 273 88 400 
                                                                              Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 181.798a 20 .000 
Likelihood Ratio 167.088 20 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

109.886 1 .000 

N of Valid Cases 400     

                           a  11 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.24. 
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Crosstabs (ระยะเวลาทําธุรกิจ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
               Case Processing Summary 

  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
position * time 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
   Position * time Cross tabulation 

Count  
 

time 
Total < 1 year 1-4 years > 4 years 

position Bronze star 42 1 0 43 
Silver star 26 1 1 28 
Gold star 17 19 0 36 
Mercury 1 39 0 40 
Jupiter 1 36 0 37 
Venus 0 34 0 34 
Saturn 0 3 20 23 
Paradise 0 2 34 36 
Exclusive Paradise 1 1 40 42 
Grand Paradise 0 2 41 43 
Diamond Grand 
Paradise 3 0 35 38 

Total 91 138 171 400 
Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 636.277a 20 .000 
Likelihood Ratio 669.518 20 .000 
Linear-by-Linear Association 301.928 1 .000 
N of Valid Cases 400     

                                a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5.23. 
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Crosstabs (เพศ แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 
 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
Job_income * gender 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
Job_income * gender Cross tabulation 

 
Count 

 
gender 

Total male female 
Job_income < 10,000 38 70 108 

10,001-20,000 10 29 39 
20,001-30,000 14 27 41 
30,001-40,000 6 28 34 
40,001-50,000 6 17 23 
50,001 43 112 155 

Total 117 283 400 
 

Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 5.052a 5 .410 
Likelihood Ratio 5.213 5 .390 
Linear-by-Linear 
Association 

1.536 1 .215 

N of Valid Cases 400     
          a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6.73. 
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Crosstabs (อายุ แสดงความสัมพันธกับรายไดที่ไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
Job_income * age 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
                                  Job_income * age Cross tabulation 

Count 

age 

Total 
less than 30 

year 30-40 year 
more than 41 

year 
Job_income < 10,000 66 37 5 108 

10,001-20,000 18 20 1 39 
20,001-30,000 8 29 4 41 
30,001-40,000 2 23 9 34 
40,001-50,000 1 15 7 23 
50,001 8 108 39 155 

Total 103 232 65 400 
 
                                                                        Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 137.671a 10 .000 
Likelihood Ratio 144.656 10 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

105.696 1 .000 

N of Valid Cases 400     
                               a  1 cells (5.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.74. 
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Crosstabs (ระดับการศึกษา แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
Job_income * education 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
                                Job_income * education Cross tabulation 

Count education Total 

  

under 
bachelor 
degree 

bachelor 
degree 

more than 
bachelor 
degree   

Job_income < 10,000 23 79 6 108 
  10,001-20,000 2 33 4 39 
  20,001-30,000 5 32 4 41 
  30,001-40,000 0 27 7 34 
  40,001-50,000 2 18 3 23 
  50,001 3 106 46 155 
Total 35 295 70 400 
 
                                                                           Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 58.278a 10 .000 
Likelihood Ratio 60.937 10 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

45.949 1 .000 

N of Valid Cases 400     

                    a  5 cells (27.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.01. 
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Crosstabs (อาชีพ แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 

 Case Processing Summary 
  
  
  
Job_income * occupation 

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
      Job_income * occupation Cross tabulation 

Count 
  

occupation Total 
stu gov emp pri other   

Job_income < 10,000 19 20 59 1 9 108 
  10,001-20,000 0 15 23 0 1 39 
  20,001-30,000 1 18 16 6 0 41 
  30,001-40,000 0 14 12 8 0 34 
  40,001-50,000 0 7 10 5 1 23 
  50,001 0 43 62 49 1 155 
Total 20 117 182 69 12 400 

 
                                                                                                  Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 121.935a 20 .000 
Likelihood Ratio 136.679 20 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

17.803 1 .000 

N of Valid Cases 400     

                                     a  11 cells (36.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .69. 
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Crosstabs (รายไดจากงานประจํา แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
Job_income * income 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
                                      Job_income * income Cross tabulation 

Count 
 

income 

Total <10,000 
10,000-
30,000 >30,000 

Job_income < 10,000 32 73 3 108 
10,001-20,000 0 39 0 39 
20,001-30,000 4 32 5 41 
30,001-40,000 0 27 7 34 
40,001-50,000 1 16 6 23 
50,001 2 86 67 155 

Total 39 273 88 400 
 
                                                                                          Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 134.089a 10 .000 
Likelihood Ratio 144.879 10 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

101.752 1 .000 

N of Valid Cases 400     
                             a  4 cells (22.2%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.24. 
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Crosstabs (ระยะเวลาทําธุรกิจ แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 
Job_income * time 400 100.0% 0 .0% 400 100.0% 

 
                            Job_income * time Cross tabulation 

Count 
 

time 
Total < 1 year 1-4 years > 4 years 

Job_income < 10,000 85 22 1 108 
10,001-20,000 1 38 0 39 
20,001-30,000 1 37 3 41 
30,001-40,000 0 34 0 34 
40,001-50,000 0 2 21 23 
50,001 4 5 146 155 

Total 91 138 171 400 
 
                                                                                             Chi-Square Tests 

  Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 578.424a 10 .000 
Likelihood Ratio 599.072 10 .000 
Linear-by-Linear 
Association 

305.174 1 .000 

N of Valid Cases 400     
                                  a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5.23. 
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Pearson Correlation Analysis 
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CORRELATIONS 
  /VARIABLES=ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง(X1), แผนการจายผลตอบแทน(X2), ระบบสนับสนุน(X3), การฝกอบรม
(X4),   
    ตําแหนงธุรกิจขายตรง (Y1), รายไดจากธุรกิจขายตรง (Y2) 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 

Correlations 
   
  

quality_pro
duct Reward Supporting Training position 

Job 
income 

quality_product Pearson 
Correlation 

1 .894(**) .880(**) .876(**) .695(**) .709(**
) 

  Sig. (2-tailed) . .000 .000 .000 .000 .000 
  N 400 400 400 400 400 400 
Reward Pearson 

Correlation 
.894(**) 1 .882(**) .903(**) .713(**) .719(**

) 
  Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 .000 .000 
  N 400 400 400 400 400 400 
Supporting Pearson 

Correlation 
.880(**) .882(**) 1 .921(**) .694(**) 

.698(**
) 

  Sig. (2-tailed) .000 .000 . .000 .000 .000 
  N 400 400 400 400 400 400 
Training Pearson 

Correlation .876(**) .903(**) .921(**) 1 .683(**) 
.691(**

) 
  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 . .000 .000 
  N 400 400 400 400 400 400 
position Pearson 

Correlation .695(**) .713(**) .694(**) .683(**) 1 
.960(**

) 
  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 . .000 
  N 400 400 400 400 400 400 
Job income Pearson 

Correlation 
.709(**) .719(**) .698(**) .691(**) .960(**) 1 

  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 . 
  N 400 400 400 400 400 400 
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Regression Analysis 
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Regression   ปจจัยดานตําแหนง ( Ŷ1  ) 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .731(a) .534 .529 2.233 
a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม
  

ANOVA (b) 
Model 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2254.470 4 563.617 113.002 .000(a) 
Residual 1970.128 395 4.988     
Total 4224.597 399       

a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม 
b Dependent Variable: ตําแหนงธุรกิจขายตรง 

 
Coefficients (a) 

Model 
 
 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) -5.237 .553   -9.466 .000 
  quality product .726 .328 .190 2.211 .028 
  Reward 1.367 .356 .357 3.843 .000 
  Supporting .822 .359 .221 2.289 .023 
  Training -.039 .393 -.010 -.099 .921 
a Dependent Variable: ตําแหนงธุรกิจขายตรง 
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Regression   ปจจัยดานรายไดจากการทําธุรกิจ ( Ŷ2  ) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 .738(a) .545 .540 1.433 
a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม 
  

 
ANOVA (b) 

Model 
 

Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 971.182 4 242.795 118.317 .000(a) 
Residual 810.568 395 2.052     
Total 1781.750 399       

a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม 
b Dependent Variable: รายไดจากธุรกิจขายตรง 
  

Coefficients (a) 
Model 

 
 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t 

 
Sig. 

 
B Std. Error Beta 

1 (Constant) -3.734 .355   -10.521 .000 
  quality product .596 .211 .240 2.830 .005 
  Reward .823 .228 .331 3.607 .000 
  Supporting .434 .230 .180 1.884 .060 
  Training .040 .252 .016 .160 .873 
a Dependent Variable: รายไดจากธุรกิจขายตรง 
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ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ – สกุล นางสาวเกศริน ศรีเจริญ 
วัน เดือน ปเกิด 2 สิงหาคม 2525 
ท่ีอยู 71/8 หมูท่ี 4 หมูบานฟาปยรมย ตําบลบึงคําพรอย อําเภอลําลูกกา  
 จังหวัดปทุมธานี 12150 
การศึกษา สําเร็จการศึกษาศิลปศาสตรบัณฑิต 
 สาขาภาษาอังกฤษสื่อสารธุรกิจ 
 มหาวิทยาลัยศรีปทุม ป พ.ศ.2546 
ประสบการณการทํางาน พ.ศ. 2553 - 2555 บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส จํากัด 
 ตําแหนง Customer Service sea import clearance 
 Email Address : note_pompom@hotmail.com     
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