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บทคัดย่อ 
 

  ถึงแม้ว่า สภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยจะตกต่ า แต่อุตสาหกรรมธุรกิจเครือข่าย
ยังคงมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากเป็นโมเดลธุรกิจที่สร้างอาชีพ สร้างรายได้ มีสินค้า
คุณภาพในทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์และระดับราคา รวมถึงการเข้าถึงผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายที่เจาะจง
ชัดเจนมากขึ้นด้วยสื่อดิจิทัล โดยสามารถด าเนินธุรกิจเป็นอาชีพหลักหรืออาชีพเสริม สามารถเริ่มต้น
ด าเนินธุรกิจได้ทันที เพราะไม่จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุน ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ 
อีกท้ังยังไม่มีความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ โดยรายได้จะมาจากสร้างยอดขายของตนเองและยอดขาย
ของกลุ่ม จากการสร้างเครือข่ายผู้บริโภคและการหานักธุรกิจเข้ามาร่วมเครือข่ายของตน ฉะนั้น นัก
ธุรกิจจะเน้นในเรื่องการขายสินค้าแบบขายตรงและการให้บริการหลังการขายอย่างต่อเนื่อง เพ่ือท าให้
เกิดการซื้อสินค้าซ้ า การบอกต่อ เกิดเป็นเครือข่ายผู้บริโภครวมถึงการสร้างนักธุรกิจในเครือข่าย ซึ่ง
กระบวนท างานดังกล่าว จ าเป็นต้องใช้เครื่องมือสื่อสารมาเพื่อให้ข้อมูลทางธุรกิจที่ถูกต้องและสามารถ
สร้างแรงจูงใจให้ผู้มุ่งหวังตัดสินใจเข้ามาร่วมท าธุรกิจ 
  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้านต่างๆ 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพทางครอบครัว รวมถึงอิทธิพล
จากปัจจัยในเครื่องมือสื่อสาร ชื่อ โปรเจคไลฟ์ ของบริษัท โฮพ โกลเบิล จ ากัด รวม 5 ปัจจัย ได้แก่ 
การใช้ชีวิตรายได้ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย ผลิตภัณฑ์ แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการ
ด าเนินธุรกิจ และบุคคลในธุรกิจเครือข่าย  ว่าส่งผลกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่ 
รวมถึงการท าความเข้าใจแนวความคิดของผู้มุ่งหวังที่มีต่อธุรกิจเครือข่ายและเหตุผลการตัดสินใจเข้า
ร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย เพ่ือน าไปพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
สอดคล้องกับความต้องการของผู้มุ่งหวังต่อไป 
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  จากผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์และ อิทธิพลจากปัจจัยใน
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายแต่อย่างใด นอกเหนือจาก
นั้น ยังมีเหตุผลอ่ืนๆที่สนับสนุนการเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย ได้แก่ เทคโนโลยีในปัจจุบัน 
เวลาในชีวิตประจ าวัน อุปนิสัยส่วนตัว และการต้องการหาความรู้เพ่ิมเติม 
 
ค าส าคัญ: ธุรกิจเครือข่าย, เครือข่ายผู้บริโภค, ผู้มุ่งหวัง, เครื่องมือสื่อสาร      
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(  ) 



Ref. code: 25605902031425RGC

3 
 

Independent Study Title 
 
 
Author 
Degree 
Faculty/University 
 
Independent Study Advisor 
Academic Years 

BUSINESS PLAN PRESENTATION GUILDLINE AND 
COMMUNICATION TOOL DEVELOPMENT TO REACH 
THE PROSPECT. 
Mr. Tanik Itsarathorn 
Master of Business Administration 
Faculty of Commerce and Accountancy 
Thammasat University 
Assistant Professor Natenapha Yabushita Ph.D. 
2017 

 

ABSTRACT 
 

  Even though Thailand is facing recession, Multi-level Marketing is still 
continuously growing. There are countless reasons to support this claim. Firstly, 
Multi-level Marketing can create sustainable job and income for those who join in 
this business. Most of them have various quality products which can reach out to all 
kinds of customers. Moreover, Multi-level Marketing uses such dynamic channel to 
approach its customer which is digital media. People can be in this business either as 
part time or full time job because it's truly easy. You need just a minimum amount 
of cash to start the business. You can even come in with no experience at all as this 
is a risk free model of business. Your income will flow in from selling products, 
getting people to work with you as well as reaching the group target together. To be 
able to succeed in this business, you have to understand how to do direct sales and 
keep the post service at the highest level possible. Then, you will have repeated 
buying customers who will spread a good word about your products. Ultimately, you 
will reach the point of creating sustainable consumer network that will definitely 
benefit your organization. As mentioned before, strong communication channel is a 
key of success in this business. You have to find the right communication tool to 
provide correct information and motivate people to work together with you. 
  The purpose of this research is to study how demography 
characteristics and five factors from communication tool, Project life which was 

(  ) 
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created by Hope Global Co., Ltd. affect to the decision making of people to join the 
Multi-level marketing business and the reasons which make them to join this 
business in order to develop the communication tool to reach the prospect 
effectively. 
  Results were that both demography characteristics and 5 factors from 
communication tool had no effect to the decision making of people to join the 
Multi-level marketing business. Moreover others factors have an influence to the 
decision making of people to join the Multi-level marketing business such as present 
technology, time in daily life, personal character and learning more knowledge.  

 
Keyword: Multi-level marketing, Consumer network, Prospect, Communication tool 
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กิตติกรรมประกาศ  
 

  งานวิจัยฉบับนี้สามารถส าเร็จลุล่วงและประสบความส าเร็จได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับ
ความอนุเคราะห์จากผู้ช่วยศาสตราจารย์  ดร. เนตรนภา ยาบุชิตะ อาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย ที่ได้
กรุณาสละเวลาให้ค าปรึกษาและข้อแนะน าซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาวิจัย รวมถึง ผู้ช่วย
ศาสตราจารย์ ดร. พัฒนะ บุญชู ที่ได้ให้เกียรติเป็นกรรมการ ซึ่งได้ให้ค าแนะน าและข้อเสนอแนะ
เพ่ิมเติมที่เป็นประโยชน์แก่ผู้วิจัย ส่งผลให้งานวิจัยฉบับนี้มีความครบถ้วนสมบูรณ์ยิ่งข้ึน  
  นอกจากนี้ผู้วิจัยขอขอบพระคุณคณาจารย์ของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทุกท่านที่ได้
ให้ความรู้ต่างๆ ซึ่งผู้วิจัยสามารถน ามาใช้ในงานวิจัยฉบับนี้ ขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่
ได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถามส าหรับงานวิจัยนี้ รวมถึงก าลังใจและความช่วยเหลือต่างๆ จาก
ครอบครัวและเพ่ือนๆ ทุกคน ส่งผลให้งานวิจัยฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี  
  ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่างานวิจัยฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ต่อบริษัทที่ได้ให้ค าปรึกษา 
และผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับรวมถึงนักธุรกิจเครือข่ายทุกท่าน  
  อนึ่ง หากงานวิจัยนี้มีข้อบกพร่องหรือผิดพลาดประการใด ผู้วิจัยต้องขออภัยมา ณ 
ที่นี ้
 
 
         นายธนิก อิสราทร 
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บทที่ 1 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

ธุรกิจขายตรงถือว่าเป็นการขายสินค้าอีกรูปแบบหนึ่งนอกเหนือจากการขายตาม
ห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าปลีกทั่วไป เป็นธุรกิจที่ถูกต้องตามกฎหมาย โดยในปัจจุบันตลาดรวมของ
ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยมีมูลค่าสูงกว่า 73,000 ล้านบาท มีผู้ประกอบการหลายบริษัท อาทิเช่น 
บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด บริษัท กิฟฟารีนสกายไลน์ ยูนิตี้ จ ากัด บริษัท ยูนิซิตี้มาร์เก็ตติ้ง 
(ไทยแลนด์) จ ากัด เป็นต้น (ท าเนียบขายตรงปี 59 [ออนไลน์], 26 มกราคม 2560, เข้าถึงจาก 
http://www.thepowernetworknews.com) และถึงแม้ว่าเศรษฐกิจของประเทศจะผันผวนหรือไม่
ค่อยจะดีนัก แต่อุตสาหกรรมขายตรงยังเติบโต โดยสมาคมการขายตรงไทย (Thai Direct Selling 
Association หรือ TDSA) ประกาศผลประกอบการธุรกิจขายตรงไทยในไตรมาสแรกปี 2017  มีอัตรา
การเติบโต 3% เมื่อเทียบกับช่วงไตรมาสแรกปี 2016 และคาดว่าสิ้นปี 2017 จะสร้างการเติบโตขึ้น 
5-8% เนื่องจากเป็นโมเดลธุรกิจที่สร้างอาชีพ สร้างรายได้ อีกทั้งยังมีสินค้าคุณภาพที่หลากหลายใน
ทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์และระดับราคา รวมถึงการเข้าถึงผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายที่เจาะจงชัดเจนมาก
ขึ้นด้วยสื่อดิจิทัล (สมาคมการขายตรงไทย คาดปี 2017 จะเติบโต 5-8% [ออนไลน์], 22 เมษายน 
2560, เข้าถึงจาก  http://www.smethailandclub.com) สามารถด าเนินธุรกิจเป็นอาชีพหลักหรือ
อาชีพเสริม เพราะไม่จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุน ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ อีกทั้ง
ยังไม่มีความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ โดยเริ่มต้นเพียงอุปโภคบริโภคสินค้าและท าให้เกิดการแนะน า
บอกต่อให้คนรอบข้างเกิดการอุปโภคบริโภคสินค้านั้นเหมือนกับตน จนเกิดเป็นเครือข่ายผู้บริโภค ซึ่ง
ถือเป็นการโฆษณาแบบปากต่อปาก เกิดการเคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคโดยตรง ไม่ต้อง
ผ่านการโฆษณาและผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งการขายส่งและขายปลีก  ซึ่งจะท าให้บริษัท
เจ้าของสินค้าสามารถน ารายจ่ายในส่วนของการท าการตลาดที่ลดลง ไปใช้ท าการวิจัยและพัฒนา
สินค้าใหม่ๆ  เพ่ือให้ผู้บริโภคได้มีโอกาสใช้สินค้าที่มีคุณภาพดียิ่งขึ้น  ส่วนผลก าไรนั้น บริษัทจะน าเงิน
ส่วนนี้มาจัดสรรให้กับผู้บริโภคและเครือข่ายผู้บริโภค เป็นล าดับชั้นตามส่วนที่บริษัทก าหนดไว้  
ผู้บริโภคจึงสามารถมีส่วนแบ่งของรายได้ตามยอดขายสินค้าและยอดขายจากระบบการกระจายสินค้า  
ซึ่งแตกต่างจากการที่จะต้องเป็นผู้จ่ายเงินซื้อสินค้าเพียงอย่างเดียวเหมือนในระบบธุรกิจทั่วไป ทั้งนี้
การจ่ายผลประโยชน์ รายได้ เงินรางวัลพิเศษและการได้มาซึ่งต าแหน่งทางธุรกิจ ขึ้นอยู่กับยอดขาย
และเครือข่ายของตัวนักธุรกิจเอง รวมถึงการเติบโตของนักธุรกิจที่ด าเนินธุรกิจภายใต้เครือข่ายของตน
โดยการด าเนินธุรกิจจะมีกฎระเบียบที่เข้มงวด  โดยเฉพาะอย่างยิ่งจะมีข้อห้ามไม่ให้นักธุรกิจกักตุน
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สินค้า เปิดหน้าร้านหรือจัดท าสื่อโฆษณา ฉะนั้น นักธุรกิจจะเน้นในเรื่องการขายสินค้าแบบขายตรง
และการให้บริการหลังการขายอย่างต่อเนื่อง เพ่ือท าให้เกิดการซื้อสินค้าซ้ า การบอกต่อและการสร้าง
เครือข่ายผู้บริโภคนั่นเอง (ธุรกิจเครือข่ายคืออะไร What’s network marketing? [ออนไลน์], 2 
กุมภาพันธ์ 2554, เข้าถึงจาก http://what-is-network-marketing-mlm.blogspot.com)  

ธุรกิจขายตรง (Direct Sale Marketing) สามารถแบ่งออกเป็นการตลาดขายตรงแบบ
ชั้นเดียว (Single Marketing) และการตลาดขายตรงแบบหลายชั้นหรือธุรกิจเครือข่าย (Multi-level 
Marketing) ซึ่งจะกล่าวถึงในงานวิจัยนี้ โดยจากที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่า ปัจจัยส าคัญของการ
เติบโตของธุรกิจเครือข่ายคือ ตัวนักธุรกิจเครือข่าย ที่มีส่วนส าคัญในการเผยแพร่สินค้าและแผนการ
ตลาด เพราะการทีจ่ะสามารถประสบความส าเร็จหรือมีรายได้จากธุรกิจเครือข่ายได้นั้น นักธุรกิจต้อง
สามารถสร้างยอดขายทั้งของตนเองและเครือข่าย รวมถึงการหานักธุรกิจเข้ามาร่วมเครือข่ายของตน 
เพ่ือให้เกิดยอดขายของกลุ่ม ฉะนั้น การจะท าให้เกิดเครือข่ายผู้บริโภคและมีนักธุรกิจเข้ามาร่วม
ด าเนินธุรกิจภายใต้เครือข่ายของตน จึงเป็นภาระกิจส าคัญของการด าเนินธุรกิจเครือข่าย โดยใช้การ
สื่อสารระหว่างบุคคลเป็นหลักเพ่ือท าการชักชวน โน้มน้าวให้ผู้ฟังสนใจเข้ามาร่วมท าธุรกิจ อีกทั้งการ
ใช้สื่อสิ่งพิมพ์ เอกสารแนะน าบริษัท เป็นเครื่องมือในการชักชวนบุคคลทั่วไปเข้าสู่ธุรกิจ ผ่านการใช้ค า 
ข้อความ รูปภาพและสัญลักษณ์ในการสื่อสาร จะยิ่งเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพในการโน้มน้าวใจให้
มากยิ่งขึ้น  เนื่องจากปัจจุบัน หนึ่งในปัญหาที่เกิดขึ้นกับธุรกิจเครือข่าย คือ ภาพลักษณ์ของธุรกิจที่มี
ต่อคนทั่วไป ซึ่งเป็นไปในทางลบ  จึงส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางขายตรงและการ
ตัดสินใจเขา้ร่วมธุรกิจ โดยปัญหาดังกล่าว อาจมาจากสาเหตุมาจากหลายๆ ประการ ได้แก่  

1. ผู้คนส่วนใหญย่ังขาดความรู้ความเข้าใจในธุรกิจเครือข่าย หลายคนมองว่าธุรกิจนี้ท า
เป็นเรื่องเป็นราวไม่ได้ ไม่สามารถสร้างเป็นธุรกิจส่วนตัวได้ อย่างมากอาจแค่ประกอบเป็นอาชีพเสริม 
เพราะธุรกิจเครือข่ายไม่ต้องมีการลงทุน ไม่ต้องมีหน้าร้าน ไม่ต้องมีลูกจ้าง ซึ่งนับว่าเป็นแนวทางที่สวน
ทางกับการด าเนินธุรกิจทั่วไป  

2.  ธุรกิจเครือข่ายไม่มีข้อจ ากัดเกี่ยวกับผู้เข้าร่วมธุรกิจ ทุกๆ คน สามารถเข้ามาท า
ธุรกิจได้อย่างง่ายดาย ฉะนั้น ความตั้งใจในการด าเนินธุรกิจจึงอยู่ในระดับต่ าและออกจากธุรกิจไป
อย่างง่ายๆ รวมถึงบริษัทผู้ด าเนินธุรกิจเครือข่ายแต่ละรายก็ไม่มีแบบแผนการด าเนินธุรกิจที่เป็น
มาตรฐานเดียวกัน จึงท าให้กลุ่มคนที่เข้ามาสัมผัสธุรกิจ ไม่ได้รู้สึกชื่นชมหรือเห็นคุณค่าของธุรกิจมาก
เท่าท่ีควร 

3.  ผู้ที่เข้ามาสู่ธุรกิจเครือข่าย ส่วนใหญ่แล้ว เริ่มต้นจากความต้องการรายได้หรือ
ผลประโยชน์เป็นหลัก จึงมีอัตราการหลอกลวงกันสูง การใช้รายได้จ านวนมากเป็นสิ่งล่อลวงให้คน
ตัดสินใจเข้ามาร่วมธุรกิจเพ่ือผลประโยชน์ของตนเอง รวมถึงการท าผิดกฎระเบียบและจรรยาบรรณ
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ธุรกิจ นอกจากนั้นสื่อสารมวลชนแขนงต่างๆ ยังน าเสนอข้อมูลในทางที่ไม่ดีมากกว่าในทางที่ดี ท าให้
ผู้คนรู้สึกกลัวการเข้ามาในธุรกิจนี้มากยิ่งขึ้น 

ฉะนั้น การจะท าให้คนทั่วไปเข้าใจถึงธุรกิจเครือข่ายอย่างถูกต้องนั้น ต้องอาศัยกลยุทธ์
การน าเสนอข้อมูลผ่านเครื่องมือเพ่ือการสื่อสารเพ่ือให้สามารถรับรู้ถึงคุณประโยชน์ของสินค้า 
หลักการด าเนินธุรกิจที่ถูกต้อง และการได้มาซึ่งผลตอบแทนต่างๆ ให้เกิดการตัดสินใจเริ่มทดลอง
อุปโภคบริโภคสินค้าและเข้ามาเป็นนักธุรกิจเครือข่าย 

งานบริการให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่ายฉบับนี้ ต้องการให้ค าปรึกษากับบริษัทที่ด าเนิน
ธุรกิจเครือข่ายในเรื่องเครื่องมือสื่อสารเพ่ือให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง ทั้งท าให้เกิดการเริ่มต้นอุปโภคบริโภค
สินค้า ซึ่งจะส่งผลถึงยอดขายและการสร้างเครือข่ายผู้บริโภค รวมถึงการใช้ เครื่องมือสื่อสารในการ
น าเสนอแผนธุรกิจเพ่ือสร้างนักธุรกิจในเครือข่าย  โดยศิริเพ็ญ เกษตรศิริกุล และพนม คลี่ฉายา 
(2556) ได้เคยศึกษาเรื่อง สารเพ่ือการโน้มน้าวใจและผลกระทบต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง 
แล้วพบว่า สารดังกล่าวไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง อีกทั้งความเชื่อถือของสาร
ยังอยู่ในระดับต่ าอีกด้วย โดยผู้วิจัยจะใช้กรณีศึกษาของบริษัท โฮพ โกลเบิล จ ากัด ปัจจุบันด าเนิน
ธุรกิจเครือข่าย โดยจ าหน่ายสินค้าที่อยู่ภายใต้การดูแลของบริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด  โดย
ทางบริษัทฯได้คิดค้นเครื่องมือสื่อสารที่ใช้ส าหรับน าเสนอแผนธุรกิจเชิงกลยุทธ์ส าหรับชักชวนผู้มุ่งหวัง
เพ่ือให้เข้ามาร่วมธุรกิจ อันจะน ามาซึ่งการเติบโตของบริษัท โดยจะท าการประเมินประสิทธิภาพของ
เครื่องมือสื่อสารที่มีอยู่ว่าส่งผลกับการตัดสินใจของผู้มุ่งหวังอย่างไร โดยเครื่องมือสื่อสารดังกล่าวมี 
การเปิดประเด็นการสนทนาด้วยการชักจูงและโน้มน้าวใจ ประวัติและความน่าเชื่อถือของบริษัท 
ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มต่างๆของบริษทั การเริ่มต้นธุรกิจและกระบวนการด าเนินธุรกิจอย่างเป็นขั้นเป็นตอน 
โดยจะน ามาซึ่งรายได้และผลประโยชน์ต่างๆ นอกจากนั้นยังกล่าวถึงบุคคลต่างๆในธุรกิจ ทั้งผู้ก่อตั้ง
องค์กรและตัวอย่างของผู้ประสบความส าเร็จในธุรกิจ ซึ่งภาพรวมของเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสารที่ใช้
วัดประสิทธิภาพในงานวิจัยนี้จะแตกต่างจากเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสารของงานวิจัยที่เคยได้ศึกษามา
ก่อนหน้านี้ เพราะเนื้อหาครอบคลุมทุกๆเรื่องที่เกี่ยวกับธุรกิจเครือข่าย ไม่ใช่เฉพาะเรื่องการโน้มน้าว
ใจเท่านั้น นอกจากนั้นยังน าเหตุผลของผู้ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ มาร่วมวิเคราะห์
ถึงแนวคิดที่ผู้มุ่งหวังมีต่อธุรกิจเครือข่าย โดยจะน าผลลัพธ์ที่ได้ ไปแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาเครื่องมือ
สื่อสารให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด สร้างการรับรู้และเปลี่ยนมุมมองของคนทั่วไปที่มีต่อธุรกิจเครือข่าย 
เพ่ือเพ่ิมโอกาสการเข้าร่วมธุรกิจของผู้มุ่งหวัง อันจะน ามาซึ่งการเติบโตของธุรกิจต่อไป 
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1.2 วัตถุประสงค์ของงานบริการให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่าย 
 

1. เพ่ือศึกษาว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้านต่างๆ ส่งผลกับการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่ 

2. เพ่ือศึกษาและท าความเข้าใจแนวความคิดของผู้มุ่งหวังที่มีต่อธุรกิจเครือข่าย เพ่ือ
พัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้มุ่งหวัง 

3. เพ่ือหาเหตุผลว่าท าไมหลังจากฟังการน าเสนอแผนธุรกิจผ่านเครื่องมือสื่อสารของ
บริษัทแล้วผู้มุ่งหวังให้เข้ามาร่วมเป็นนักธุรกิจเครือข่ายตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้า ร่วมธุรกิจ เพ่ือหา
แนวทางแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาประสิทธิภาพของเครื่องมือสื่อสารต่อไป 

 
1.3 ขอบเขตของการให้ค าปรึกษา 
 

ผู้วิจัยท าการศึกษาถึงคุณลักษณะของผู้มุ่งหวังที่ตัดสินใจเข้าร่วมเป็นนักธุรกิจเครือข่าย
ของบริษัท รวมถึงศึกษาอิทธิพลของปัจจัยในหัวข้อต่างๆในเครื่องมือสื่อสาร ที่มีต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย เพ่ือน าผลการวิจัยไปพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง  โดยท าการศึกษา
ด้วยการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างจากกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้เครื่องมือสื่อสารของบริษัท โฮพโกลเบิล 
จ ากัด คือ โปรเจคไลฟ์ (Project Life) มาวัดประสิทธิภาพ ในช่วงเวลาเดือนตุลาคมถึงธันวาคม พ.ศ. 
2560 

 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. สามารถรู้ถึงแนวความคิดของผู้มุ่งหวังในเรื่องต่างๆที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเครือข่ายทั้งผู้
ที่ตัดสินเข้าร่วมเป็นนักธุรกิจเครือข่ายและตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย รวมถึงอุปนิสัยและ
บุคลิกภาพของผู้ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ เพ่ือที่จะสามารถพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของผู้มุ่งหวัง 

2. สามารถน าเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสารส่วนที่ผู้มุ่งหวังให้ความสนใจ ไปพัฒนาต่อยอด
และน าเนื้อหาส่วนที่ผู้มุ่งหวังไม่ให้ความสนใจในเครื่องมือสื่อสาร ไปปรับปรุงแก้ไข เพ่ือให้เครื่องมือ
สื่อสารเกิดประสิทธิภาพในการใช้งานสูงสุด 

3. สามารถน าผลลัพธ์จากการวิเคราะห์ทั้งหมด ไปสร้างกลยุทธ์ส าหรับการสร้างนัก
ธุรกิจเครือข่ายและการสร้างเครือข่ายผู้บริโภคให้เติบโตยิ่งขึ้น  
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1.5 ผลงานที่จะส่งมอบ 
 

แผนแนวทางการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารและกลยุทธ์ ในการน าเสนอแผนธุรกิจผ่าน
เครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้ที่บริษัทมุ่งหวัง 

 
1.6 แผนการด าเนินการให้ค าปรึกษา 

 
ตารางที่ 1.1  แผนการด าเนินการ 
 

การด าเนินงาน/สัปดาห์ 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 

1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ
เครือข่าย 

                            

2 ศึกษาข้อมูลของบริษัทที่ให้
ค าปรึกษา 

                            

3 สัมภาษณ์เชิงลึก
กลุ่มเป้าหมาย 

                            

6 เก็บรวบรวมข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก 

                            

7 วิเคราะห์ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก 

                            

8 ก าหนดแนวทางในการ
ปรับปรุงหรือพัฒนาเครื่องมือ
สื่อสาร 

                            

9 จัดรูปเล่ม ส่งมอบแผนแนว
ทางการพัฒนาเครื่องมือ
สื่อสารและกลยุทธ์ในการ
น าเสนอแผนธุรกิจผ่าน
เครื่องมือสื่อสาร 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

จากที่ได้กล่าวถึงในบทที่ 1 การให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่ายเรื่อง แนวทางการน าเสนอ
แผนธุรกิจและการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้มุ่งหวังนั้น จ าเป็นต้องเข้าใจถึงหลักการและ
กระบวนการของการบริหารธุรกิจเครือข่ายและการท างานของนักธุรกิจเครือข่าย นอกจากนั้น การ
สื่อสารในรูปแบบต่างๆ ยังมีความส าคัญเป็นอย่างมากในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการ ใช้
เครื่องมือสื่อสารมาเพ่ือการโน้มน้าวใจและสร้างแรงจูงใจ ที่จะน าไปสู่การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจของผู้
มุ่งหวัง ทั้งการเข้ามาร่วมธุรกิจเพ่ือประกอบเป็นอาชีพหลัก อาชีพเสริม หรือเข้ามาร่วมธุรกิจด้วย
ปัจจัยและเหตุผลประการใดก็ตาม ผู้วิจัยจึงได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง รวมถึงก าหนด
เกี่ยวกับการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย ดังนี้ 
   
2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 

2.1.1  แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กี่ยวกับการบริหารธุรกิจขายตรง 
 การขายตรง ตามค านิยามบัญญัติขึ้นโดยสมาพันธ์การขายตรงแห่งโลก (World 

Federation of Direct Selling Associations หรือ WFDSA) และสมาคมการขายตรงไทย หรือ 
(Thai Direct Selling Associations TDSA) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การขายตรง (Direct Selling) 
หมายถึง การท าตลาดสินค้าอุปโภค บริโภคในลักษณะของการน าเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่
อยู่อาศัยของผู้บริโภคหรือที่อยู่อาศัยของผู้อ่ืน ณ ที่ท างานของผู้บริโภคหรือที่อ่ืนๆ ซ่ึงห่างจากที่ตั้ง
ร้านค้าปลีกถาวร ทั้งนี้โดยผู้ขายตรงใช้การอธิบายหรือสาธิตสินค้าเป็นกลยุทธ์หลักในการเสนอขาย       
(วิยุทธ์ ฉายะยันต์ และสุนีย์ เลิศแสวงกิจ, 2543:  5) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การขายตรง หมายถึงการ
ทีบ่ริษัทจัดจ าหน่ายใช้คนเป็นช่องทางขายโดยตรงให้กับผู้บริโภค และเป็นการขายสินค้าแบบที่ผู้ซื้ออยู่
กับที่ ผู้ขายจะน าสินค้าหรือรายละเอียดต่างๆ เกี่ยวกับสินค้าไปเสนอให้กับผู้ซื้อถึงบ้านหรือที่ท างาน
โดยผู้ขายตั้งใจหรือเจาะจงไปหาลูกค้าคนนั้นๆ ดังนั้นจากความหมายดังกล่าวข้างต้น สินค้าที่มัก
จ าหน่ายในธุรกิจขายตรงจึงเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคต้องซื้อหาไว้ใช้เป็นประจ า โดยอาจจะเป็นสินค้าซึ่งมี
ลักษณะพิเศษและต้องการมีการสาธิตแนะน า โดยผู้ขายก่อนในตอนต้น เมื่อขายเสร็จแล้วผู้ขายยังต้อง
คอยให้บริการอื่นๆ ด้วย เช่น น าสินค้าส่งมอบให้ถึงบ้าน หรือให้บริการอ่ืนๆ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจสูงสุดอีกทั้งสินค้ายังมีการรับประกันความพอใจด้วย ส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าเครื่องส าอาง 
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร หนังสือ เครื่องครัว เสื้อผ้า ผลิตภัณฑ์ภายในบ้าน ของเล่น อุปกรณ์เครื่องใช้
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ต่างๆ เรียกกันว่าขายกัน ได้ทุกประเภทสุดแต่จะสรรหาสินค้าที่มีคุณลักษณะพิเศษไม่เหมือนใครมา
ขาย 

 ส าหรับการบริหารการตลาดขายตรงแบบหลายชั้นนั้น (วิยุทธ์ ฉายะยันต์ และ
สุนีย์ เลิศแสวงกิจ, 2543: 30)  ได้ให้ความหมายไว้ว่า การบริหารการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น 
(Multi-level Marketing หรือ MLM) หมายถึง วิธีการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์โดยใช้ผู้แทนขายตรงไป
เสนอขายและส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้าโดยตรง โดยมีโครงสร้างในการจ่ายผลประโยชน์ให้กับผู้แทน
ขายตรงในระบบจัดจ าหน่ายมากกว่า 1 ระดับขึ้นไป การบริหารการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น เป็น
การขายต่อๆ กันเป็นเครือข่ายหลายชั้น ผู้ขายเป็นนักขายอิสระไม่ใช่ลูกจ้างของบริษัท โดยนักขายจะ
มีโอกาส สร้างรายได้จากการท างาน 2 วิธีรวมกัน คือ 

 1.  ผลก าไรจากการขายปลีก ซึ่งเป็นผลต่างระหว่างต้นทุนสินค้าที่ซื้อจากบริษัท
กับราคาขายปลีกท่ีขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภค 

 2.  ค่าคอมมิชชั่นหรือส่วนลดตามระดับยอดขายของสินค้าหรือบริการ ที่มีการ
สั่งซื้อ (เพ่ือบริโภคหรือเพ่ือขายให้กับผู้ขายคนอ่ืนต่อๆ ไป) จากผู้ขายที่ตนชักชวนเข้ามาสมัครร่วม
ธุรกิจในทีมขาย หรือที่เรียกว่า “สปอนเซอร์” ในระดับเป็นชั้นต่อๆไป จะเห็นได้ว่า หลักการบริหาร
การตลาดขายตรงแบบหลายชั้น ก็คือ การที่นักขายได้รับผลตอบแทนทั้งจากที่ตนเองขายปลี กและ
ผลตอบแทนจากการขาย ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อกลุ่มของตนมาร่วมกันขายจนมียอดขายรวมกลุ่มเป็นก้อนใหญ่ 

 การด าเนินงานในการบริหารการตลาดขายตรงแบบหลายชั้น พอสรุปได้ดังนี้ 
 1. งานสร้างรายได้ไม่มีขีดจ ากัดธุรกิจการขายตรงเป็นงานสร้างรายได้ให้กับ

พนักงานขายอย่างไม่มีขีดจ ากัดขึ้นอยู่กับผลงานที่ท า ผู้ใดมีผลงานจากการขายมากก็จะได้รับรายได้
มากตามยอดขายลักษณะงานที่สร้างรายได้ไม่มีขีดจ ากัดให้ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงนี้เองเป็นตัวจูงใจ
ให้ผู้มีความขยัน ความอดทนต่องานขายปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุดเท่าที่จะท าได้ และ
มีส่วนที่ท าให้พนักงานขายตรงบางคนมีความเป็นอยู่ที่ดีข้ึนในเวลาอันรวดเร็วมีฐานะทางการเงินมั่นคง 

 2. ธุรกิจที่ไม่เน้นการโฆษณาธุรกิจการขายตรงเป็นธุรกิจที่ต้องการตัดค่าใช้จ่าย
ด้านการโฆษณาเพ่ือน าเงินที่เป็นค่าใช่จ่ายในการโฆษณาไม่ว่าจะเป็นการท างานชิ้นงานโฆษณาการเช่า
สื่อโฆษณา ซึ่งค่าใช้จ่ายเหล่านี้เป็นค่าใช้จ่ายสูงมากไปจ่ายให้กับพนักงานขายตรงท าให้พนักงานขาย
ตรงมีรายได้เพ่ิมมากขึ้นการเสนอขายได้ที่สูงเป็นแรงจูงใจที่ส าคัญอย่างหนึ่งส าหรับผู้ประกอบอาชีพ
การขายตรง 

 3. งานภาคสนามที่ต้องการออกพบลูกค้านอกสถานที่ ธุรกิจการขายตรงเป็น
ธุรกิจที่พนักงานขายต้องออกไปเสนอขายสินค้า ณ ที่อาศัยหรือที่ท างานของผู้บริโภค งานที่ปฏิบัติจึง
เป็นงานออกนอกสถานที่ ไม่สะดวกสบายเหมือนการท างานภายในบริษัทที่อยู่ในส านักงาน ผู้ประกอบ
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อาชีพการขายตรงจึงต้องมีความอดทน ต่อความยากล าบากอย่างมาก ทั้งยังอาจจะต้องท างานนอก
เวลาปกติเป็นเวลาที่คนอื่นๆ พักผ่อน 

 4. งานอิสระที่ต้องควบคุมตัวเองงานขายตรงเป็นงานอิสระ พนักงานขายตรง
ส่วนใหญ่ไม่ต้องเข้างานที่บริษัทประจ าทุกวันท าให้มีอิสระในการท างาน ในระหว่างการปฏิบัติงานไม่มี
ใครมาคอยควบคุมการท างานจะไปท างานที่ไหนก็ได้ไม่ท างานก็ได้ ซึ่งเป็นสิ่งที่อันตรายมากส าหรับ
พนักงานขายตรงที่ไม่สามารถควบคุมตัวเองให้ปฏิบัติงานได้เม่ือควบคุมการปฏิบัติงานด้วยตนเองไม่ได้
ก็ไม่มียอดขายรายได้ก็ไม่เกิดขึ้นเพราะรายได้ของพนักงานขายตรงส่วนใหญ่จะได้ขึ้นอยู่กับยอดขายคือ
จ่ายเป็นค่านายหน้าหรือค่าคอมมิชชั่น (Commission) ความมีอิสระในงานขายเหมาะส าหรับผู้ที่ชอบ
ท างานที่ไม่ค่อยมีคนคอยควบคุมหรือ ผู้ที่ควบคุมตัวเองในการปฏิบัติงานได้สามารถปฏิบัติงานตาม
แนวคิดท่ีตนเองสร้างสรรค์ข้ึนมีก าลังใจในการท างานเพราะเป็นผลงานที่ตนเองสร้างข้ึนมา 

 5.  งานให้บริการ ธุรกิจการขายตรง เป็นงานให้บริการแก่ผู้บริโภคในเรื่องของ
การให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าของบริษัทที่ช่วยแก้ไขปัญหาของลูกค้าได้รวมถึงให้ค าแนะน าการใช้สินค้า
ที่ถูกต้องที่สามารถท าให้ผู้บริโภคมีความเป็นอยู่ที่ดีข้ึนนอกจากบริการให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับตัว
สินค้าของบริษัทพนักงานขายตรงยังต้องให้บริการหลังการขายเกี่ยวกับการใช้สินค้าเพราะการ
ให้บริการหลังการขายเป็นจุดเริ่มต้นของการขายในโอกาสต่อไป 

 6.  งานที่ต้องลงทุนด้วยเวลาการขายตรงเป็นงานที่พนักงานขายตรงจะต้องพบ
ลูกค้าท่ีเคยซื้อสินค้าไปแล้ว รวมถึงการหาผู้มุ่งหวังรายใหม่ต่อไป จึงเป็นงานที่ต้องใช้เวลามากคือเวลา
ที่ต้องให้บริการลูกค้าเก่าที่มีจ านวนมากขึ้นตามเวลาที่ผ่านไปเวลาที่ต้องใช้ในการแสวงหาลูกค้าเพ่ือ
เสนอขายสินค้า ผู้ที่ประกอบอาชีพการขายตรงจะต้องมีเวลามากเพียงพอส าหรับการให้บริการลูกค้า
เก่าและการแสวงหาลูกค้าใหม่เพ่ือเสนอขายจึงเป็นการลงทุนด้านเวลามากกว่าเงินลงทุน เพราะด้าน
เงินลงทุนในการผลิตสินค้าเป็นเรื่องของเจ้าของกิจการหรือผู้ผลิตสินค้าเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายเอง ฉะนั้น
งานขายตรงจึงเป็นงานที่เหมาะสมส าหรับผู้ที่ต้องการเป็นเจ้าของกิจการแต่ไม่มีเงินลงทุนเพียงพอ 

 7.  งานสังคมผลงานขายตรงของพนักงานขายขึ้นอยู่กับจ านวนลูกค้าที่พนักงาน
ขายมีอยู่ยิ่งมีลูกค้าจ านวนมากเท่าไร นั่นหมายความว่าพนักงานขายมีรายได้มากขึ้นด้วย พนักงานขาย
หลายรายที่ไม่สามารถอยู่ในอาชีพขายตรงได้ ส่วนหนึ่งเกิดจากลูกค้าหมดไม่รู้ว่าจะขายให้ใครการที่มี
ลูกค้าเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ นั้น พนักงานขายตรงต้องเป็นผู้รับผิดชอบเข้าสังคมคือพบปะกับผู้คนตลอดเวลา 
มีโอกาสเข้าสังคมใดก็ได้ควรเข้าสังคมนั้น เพื่อสร้างเพ่ือนในสังคมให้มีจ านวนมากและมีตลอดเวลา ผู้ที่
จะเป็นพนักงานขายตรงที่ประสบความส าเร็จและอยู่ในอาชีพและขายในระยะยาวจ าเป็นจะต้องเป็น  
ผู้ที่ชอบเข้าสังคม ผู้ใดที่ไม่ชอบเข้าสังคมโอกาสจะได้รับความก้าวหน้าในการชีพการขายตรงจะมีน้อย 
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 สรุป ลักษณะงานของธุรกิจขายตรงเป็นการสร้างรายได้ให้กับบุคคลไม่มีข้อจ ากัด 
ขึ้นอยู่กับความสามารถเป็นงานอิสระผู้ที่ประกอบอาชีพขายตรงต้องสามารถควบคุมการปฏิบัติงาน
ของตนเองให้ได้ รวมทั้งต้องมุ่งเน้นไปทางด้านบริการเป็นส าคัญ  

 การด าเนินธุรกิจโดยทั่วไป ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องศึกษาถึงส่วนประสม
การตลาด (MarketingMix) หรือที่รู้จักกันในชื่อว่า 4P อันประกอบไปด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) สถานที่จัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) นอกจากนี้ปัจจัยด้าน
กลุ่มเป้าหมาย หรือผู้บริโภคในตลาด ก็มีความส าคัญเช่นเดียวกัน ไม่ว่าจะเป็นเพศ (Sex) รุ่น 
(Generation) หรือ อายุ (Age) การแบ่งส่วนตลาด หรือที่เรารู้จักกันว่า segmentation จึงมี
ความส าคัญ เพราะเป็น 1 ใน 3 แกนหลักของแนวคิดพ้ืนฐานการตลาด โดยมีอีก 2 แกน คือ 
กลุ่มเป้าหมาย(Targeting) และต าแหน่งตลาด (Positioning) ซึ่งถือเป็นองค์ประกอบส าคัญของ
การตลาดที่จะท าให้สินค้าเติบโตอย่างต่อเนื่องและยั่งยืนได้ (Brandage Essential,2009 ) แต่ส าหรับ
ธุรกิจขายตรง มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจที่ต่างออกไป โดยเฉพาะด้านสถานที่จัดจ าหน่ายเนื่องจากเป็น
ลักษณะของการบอกรับการเป็นสมาชิก การจัดส่งสินค้าถึงบ้าน รวมทั้งการใช้บุคคลที่เป็นสมาชิกหรือ
นักธุรกิจเป็นผู้ด าเนินการขายและส่งสินค้าให้กับผู้บริโภค ดังนั้นสมาชิกหรือนักธุรกิจที่ด าเนินการขาย 
จึงมีความส าคัญต่อตลาดในธุรกิจขายตรง นอกจากนี้ ผู้บริโภคยัง เป็นฐานตลาดที่ส าคัญหากสินค้ามี
คุณภาพ การซื้อซ้ าหรือมีการบริโภคอยู่สม่ าเสมอ จะท าให้บริษัทมีก าไรและนักธุรกิจก็ยังสามารถสร้าง
รายได้อีกด้วย การแบ่งกลุ่มผู้บริโภค สามารถแบ่งได้ตามแนวคิด Generation มาใช้แบ่งส่วนตลาด
(segmentation) โดยรายละเอียดแต่ละ Generation ได้แก่ 

 1.  Gen-B: The Baby Boomer หมายถึงผู้ที่เกิดระหว่าง พ.ศ. 2458 - พ.ศ. 
2508  

 2.  Gen X: The X Generation X เป็นผู้ที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2508 - พ.ศ. 
2514  

 3.  Gen-Y: The WHY Generation ผู้ที่ศึกษาผู้บริโภคเจเนอเรชั่นนี้ ได้ก าหนด 
ช่วงอายุได้แคบ-กว้างมาก-น้อย ต่างกันไป ได้แก่ พ.ศ. 2522 - พ.ศ. 2537, พ.ศ. 2514 - พ.ศ. 2523 
หรือ พ.ศ. 2514 - พ.ศ.2537  

 4.  Gen-M: The Generation Millennial เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524 - พ.ศ. 
2530  

 นอกเหนือจากนั้น การด าเนินธุรกิจขายตรงยังมีผู้ให้ค านิยามที่หลากหลาย 
Brodies Stanworth และ Wotruba (2002) ได้กล่าวไว้ว่า การขายตรง พนักงานขายที่เป็นผู้ขาย
อิสระเป็นผู้น าเสนอสินค้าแบบเผชิญหน้า (face-to-face) ณ สถานที่ใดที่หนึ่งซึ่งไม่ใช้ร้านใดร้านหนึ่ง 
ขณะที่ Biggart (1989) กล่าวถึงการขายตรงว่า เป็นการขายสินค้าหรือบริการแบบเผชิญหน้ากัน
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ระหว่างพนักงานขายและผู้บริโภค ในสถานที่ใดๆ โดยที่พนักงานขายหรือผู้จัดจ าหน่ายคือบุคคลอิสระ 
(Independent contractors) ไม่ใช่ลูกจ้างของบริษัท จะมีรายได้จากผลก าไรในการขายส่งสินค้า 
(Wholesale) จากผู้ผลิตรายเดียวหรือมากกว่าหนึ่งราย บางครั้งจะได้รับค่านายหน้า (Commission) 
ในการขายส่งด้วย  

2.1.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความส าเร็จของนักธุรกิจขายตรง 
 ระบบขายตรงแบบหลายชั้น จะสามารถท าให้นักขายประสบความส าเร็จในธุรกิจ

นี้ได้จะต้องมียุทธศาสตร์ที่ต้องเข้าใจ ประกอบด้วย (ธานี ปิติสุข, 2539: 53) 
 1.  วิสัยทัศน์ (Vision) ต้องเข้าใจและมองเห็นพลังที่แท้จริงของธุรกิจนี้ 
 2.  ภารกิจ (Mission) แบ่งได้ดังนี้ 
  1)  การเสนอขาย 
  2)  การชักชวนคนมาร่วมท าธุรกิจ 
  3)  การบริการลูกค้าและการส่งเสริม ช่วยเหลือลูกทีมในด้านต่างๆ 
  4)  การศึกษาเรียนรู้ พัฒนาตนเองอยู่ตลอดเวลา 
 3.  วัตถุประสงค์ (Objective) เพ่ืออะไร ต้องการอะไร 
 4. เป้าหมาย (Goal) ก าหนดให้ชัดเจน ครอบคลุมในทุกด้านของชีวิต 
 5.  กลยุทธ์ (Strategy) 
 6.  แผนปฏิบัติการ (Planning) ต้องมีแผนปฏิบัติการที่จะสามารถบรรลุเป้าหมาย

ต่างๆ ที่ตั้งไว้ และมีการประเมินผล ตรวจสอบสม่ าเสมอและจะต้องพร้อมที่จะยืดหยุ่น 
 สมชาติ กิจยรรยง (2546: 39) ได้ให้ความหมายไว้ว่า ความส าเร็จ หมายถึง การ

ท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งให้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ความส าเร็จแม้จะไม่มีกฏเกณฑ์ตายตัวที่เป็นสูตรส าเร็จ
เหมือนสูตรการค านวณหรือตารางธาตุทางเคมี แต่จากการรวบรวมให้ค าตอบคล้ายกันว่าบุคคลที่จะ
ประสบความส าเร็จจะประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ดังนี้ 

 1. มีความตั้งใจ แน่วแน่ มั่นคง เชื่อมั่น มีจุดหมาย มีใจรักและเป็นตัวของตัวเอง 
 2.  ถือเวลาเป็นของมีค่าและไม่ผัดวันประกันพรุ่ง 
 3.  มีความมานะ พยายาม อดทน 
 4.  ฝึกฝน ตั้งมั่น เตรียมพร้อม ตื่นตัว จริงจัง มุ่งม่ันหาความส าเร็จ ไม่รอโอกาส 
 ปัจจัยสู่ความส าเร็จ (Critical Success Factor: CSFs) หมายถึงกิจกรรมหรือ

ปัจจัยที่ส าคัญซึ่งจะท าให้ได้เปรียบในการแข่งขันบรรลุผลส าเร็จ โดยเป็นปัจจัยส าคัญที่เป็นผลมาจาก
ความพึงพอใจของลูกค้าและส่งเสริมการท างานขององค์กร 

 การจ าแนกปัจจัยความส าเร็จที่ส าคัญ (Identify Critical Success Factor) 
(ประสงค ์ประณีตผลกรัง, 2543) การปฏิบัติการตามกลยุทธ์ที่ประสบความส าเร็จจะต้องมีการก าหนด
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งานซึ่งเป็นสิ่งส าคัญต่อความส าเร็จผู้บริหารการปฏิบัติการจะถามค าถามว่า งานอะไรที่จะต้องท าให้ดี  
ส าหรับการท าให้กลยุทธ์การปฏิบัติการประสบความส าเร็จ มีปัจจัยอะไรที่ท าให้เกิดความล้มเหลว
สูงสุดและสิ่งใดที่จะต้องเพ่ิมเข้ามาในข้อผูกพันทางการบริการ การเงิน เทคโนโลยีและทรัพยากร
มนุษย์หรือกิจกรรมอะไรที่จะช่วยให้หน้าที่การบริหารการปฏิบัติการมีข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 

2.1.3 ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด์ 
 จอห์น แอล ฮอลแลนด์ (John L. Holland) เป็นผู้สร้างแบบส ารวจความพอใจ

ในอาชีพ (The Vocational Preference Inventory) ได้สร้างทฤษฎีการเลือกอาชีพ ขึ้นโดยมี
ความคิดพ้ืนฐาน 4 ประการ (Holland. 1973: 2 - 4) ดังนี้ 

 1. บุคลิกภาพของบุคคลทั่วไปแบ่งได้เป็น 6 ลักษณะตามความสนใจอาชีพ
ประเภทต่างๆ ต่อไปนี้คือ งานช่างฝีมือและกลางแจ้ง งานวิทยาศาสตร์และเทคนิค งานบริการ
การศึกษาและสังคม งานส านักงานและเสมียน งานจัดการและค้าขาย งานศิลปะดนตรีและ
วรรณกรรม บุคลิกภาพแต่ละลักษณะเป็นผลจากการปะทะสัมพันธ์ระหว่างวัฒนธรรมต่างๆ กับ
แรงผลักดันส่วนบุคคลซึ่งประกอบด้วยศักดิ์ตระกูล บิดามารดา ระดับชั้นทางสังคม และสิ่งแวดล้อม
ทางกายภาพ ประสบการณ์เหล่านี้จะก่อให้เกิดความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ และความรู้สึกชอบหรือไม่
ชอบนี้จะกลายเป็นความสนใจ และจากความสนใจจะน าไปสู่ความสามารถเฉพาะ  

 2.  สิ่งแวดล้อมของบุคคลก็แบ่งได้เป็น 6 อย่างตามความสนใจอาชีพประเภท
ต่างๆ ข้างต้นเช่นเดียวกัน สิ่งแวดล้อมแต่ละอย่างนี้ถูกครอบง าโดยบุคลิกภาพ และเป็นสิ่งที่แสดงให้
เห็นถึงปัญหาและความกดดันบางประการและโดยเหตุที่บุคลิกภาพต่างกัน ท าให้ความสนใจและความ
ถนัดต่างกันด้วย บุคคลจึงมีแนวน้มจะหันเข้าหาบุคคลหรือสิ่งต่างๆ ที่สอดคล้องกับบุคลิกภาพของตน 
ดังนั้น บุคคลในกลุ่มเดียวกันจึงมักจะมีอะไรๆ คล้ายๆ กัน 

 3. บุคคลจะค้นหาสิ่ งแวดล้อมที่ เ อ้ืออ านวยให้ เขาได้ฝึกทักษะและใช้
ความสามารถของเขาทั้งยังเปิดโอกาสให้เขาได้แสดงทัศนคติ ค่านิยม และบทบาทของเขา 

 4.  พฤติกรรมของบุคคลถูกก าหนดโดยบุคลิกภาพและสิ่งแวดล้อม ด้วยเหตุนี้ 
เมื่อเราทราบบุคลิกภาพและสิ่งแวดล้อมบุคคลก็จะท าให้เราทราบถึง ผลที่จะติดตามมาด้วย ซึ่งได้แก่
การเลือกอาชีพ การเปลี่ยนงาน ความส าเร็จในอาชีพ ความสามารถเฉพาะ พฤติกรรมทางการศึกษา
และสังคม 

 นอกจากความคิดพ้ืนฐาน 4 ประการข้างต้นแล้ว ฮอลแลนด์ยังมีแนวคิดปลีกย่อย
เพ่ิมเติมอีก 4 ประการ (Holland. 1973: 4 - 5) ดังนี้ 

 1.  ความสอดคล้องต้องการ (Consistency) บุคลิกภาพบางลักษณะมีความ
สอดคล้องต้องการ เช่น บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานช่างฝีมือและกลางแจ้งกับ
บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานวิทยาศาสตร์และเทคนิค หรือบุคลิกภาพของผู้มีความ
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สนใจอาชีพประเภทงานส านักงานและเสมียนกับบุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงาน
ศิลปะ ดนตรี และวรรณกรรม 

 2.  ความแตกต่างกัน (Differentiation) โดยปกติ บุคคลจะมีบุคลิกภาพเด่นชัด
อยู่ลักษณะหนึ่ง แม้จะมีบุคลิกลักษณะอ่ืนๆ ปะปนอยู่บ้าง แต่บางคนอาจจะมีบุคลิกภาพลักษณะ
ต่างๆ อยู่ในระดับใกล้เคียงกันจนยากต่อการชี้ชัดลงไปว่า บุคคลนั้นมีบุคลิกภาพลักษณะใด 

 3.  ความเหมาะสมกัน (Congruence) บุคลิกภาพและสิ่งแวดล้อมต้องมีความ
เหมาะสมกัน เช่น สิ่งแวล้อมของผู้มีความสนใจประเภทงานช่างฝีมือและกลางแจ้ง ย่อมเหมาะสมกับ
บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทนี้มากกว่าบุคลิกภาพของผู้มีความสนใจประเภทอ่ืน 

 4.  การคาดคะเน (Calculus) โดยเหตุที่บุคลิกภาพแต่ละลักษณะและสิ่งแวดล้อม
แต่ละอย่างมิได้แยกจากกันโดยเด็ดขาด และต่างก็มีความสัมพันธ์ภายในกันอยู่ ดังนั้นเมื่อบุคคลมี
บุคลิกภาพลักษณะหนึ่งก็ท าให้สามารถคาดคะเนถึงบุคลิกภาพลักษณะอ่ืนได้ด้วย 

 ที่มาของทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด์ 
 ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด์เป็นผลจากการสังเกตของเขาและของคน

อ่ืนๆ เกี่ยวกับความสนใจ ลักษณะและพฤติกรรมของบุคคล และมีส่วนสัมพันธ์กับทฤษฎีของกิลฟอร์ด 
(Guilford. 1954) ซึ่งได้วิเคราะห์บุคลิกภาพและความสนใจของบุคคลออกเป็น 6 ประเภท คือ ด้าน
จักรกล ด้านวิทยาศาสตร์ ด้านบริการสังคม ด้านสารบรรณ ด้านธุรกิจ และด้านศิลปะ นอกจากนี้ 
ทฤษฎีของฮอลแลนด์ยังมีส่วนคล้ายคลึงกันกับทฤษฎีของแอดเลอร์ (Adler, 1939) ของฟรอมม์ 
(Fromm, 1947) ของจุง (Jung, 1933) ของเซลดอน (Sheldon, 1954) ของสแปรงเจอร์ 
(Spranger, 1928)  โดยเฉพาะการประเมินสิ่ งแวล้อมเพ่ือช่วยจ าแนกลักษณะของบุคคลมี
แนวความคิดมาจากลินดัน (Linton, 1945) ซึ่งกล่าวว่า แรงผลักดันจากสิ่งแวดล้อมจะถูกถ่ายทอดไป
ยังบุคคล 

 อนึ่งทฤษฎีเกี่ยวกับเรื่องความต้องการ (needs) และแรงกดดัน (pressures) 
ของเมอร์เรย์ (Murray, 1938) ก็เป็นแรงกระตุ้นอีกอย่างหนึ่งที่ท าให้ฮอลแลนด์คิดทฤษฎีของเขาขึ้น 

 กล่าวโดยสรุป ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด์มีแนวคิดพ้ืนฐานดังนี้ 
 1. การเลือกอาชีพเป็นการแสดงออกซ่ึงบุคลิกภาพ 
 2.  แบบส ารวจความสนใจคือแบบส ารวจบุคลิกภาพ 
 ฮอลแลนด์ได้กล่าวถึงการเลือกอาชีพไว้ว่า  การเลือกอาชีพคือ การกระท าที่

สะท้อนให้เห็นถึงแรงจูงใจ ความรู้ บุคลิกภาพ และความสามารถของบุคคล อาชีพเป็นวิถีชีวิต ส่วน
สิ่งแวดล้อมเป็นสิ่งที่ชี้ให้เห็นงานและทักษะ 
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 การก าหนดลักษณะบุคลิกภาพ 
 ฮอลแลนด์ได้จ าแนกลักษณะบุคลิกภาพตามความสนใจอาชีพต่างๆ 6 ประเภท 

โดยมีเป้าหมายดังนี้ 
 1. ชี้แนะประสบการณ์ท่ีจะน าไปสู่ลักษณะเฉพาะของบุคคล 
 2.  อธิบายให้ทราบว่า ประสบการณ์น าไปสู่ลักษณะเฉพาะได้อย่ างไร และ

ลักษณะเฉพาะน าไปสู่พฤติกรรมได้อย่างไร 
 3.  แยกแยะความเหมาะสมระหว่างบุคลิกภาพแต่ละลักษณะกับเหตุการณ์ทั้งเก่า

และใหม่ 
 ฮอลแลนด์แบ่งรูปแบบบุคลิกภาพของบุคคลซึ่งสอดคล้องกับอาชีพต่างๆและเป็น

แนวทางการเลือกอาชีพของบุคคล ดังต่อไปนี้คือ  
 1.  บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานช่างฝีมือและกลางแจ้ง 

(Realistic)  
  พันธุกรรมและประสบการณ์ท าให้บุคคลกลุ่มนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่

เกี่ยวข้องกับสิ่งของ เครื่องมือ จักรกล และสัตว์เลี้ยง แต่ไม่ชอบกิจกรรมด้านการศึกษาและการแพทย์ 
ดังนั้นบุคคลกลุ่มนี้จึงมีความสามารถทางด้านการช่าง เครื่องยนตร์ การเกษตร ไฟฟ้า และเทคนิค แต่
ด้อยความสามารถทางด้านสังคมและการศึกษาสรุปแล้ว บุคคลกลุ่มนี้จะมีพฤติกรรมดังนี้ 

  1)  ชอบอาชีพประเภทงานช่างฝีมือและกลางแจ้ง แต่ไม่ชอบอาชีพประเภท
งานบริการการศึกษาและสังคม 

  2)  เขาจะใช้ความสามารถท่ีเขามีแก้ปัญหาเกี่ยวกับการงานและเรื่องอ่ืนๆ 
  3)  เขาจะรับรู้ตัวเองในฐานะผู้มีความสามารถทางด้านเครื่องยนตร์และกีฬา 

แต่ขาดความสามารถทางด้านการเข้าสังคม 
  4)  เขาจะนิยามสิ่งที่เป็นรูปธรรมและนิยามลักษณะภายนอกของบุคคล เช่น 

เงิน อ านาจ สถานภาพและโดยเหตุที่มีความสนใจ ความสามารถและค่านิยมต่างๆ ดังกล่าวข้างต้น 
บุคคลกลุ่มนี้จึงมีลักษณะต่อไปนี้คือ ขี้อาย หัวอ่อน เปิดเผย จริงจัง แข็งแรง วัตถุนิยม เป็นธรรมชาติ 
เรียบๆ พากเพียร เสมอต้นเสมอปลาย เก็บตัว มั่นคง มัธยัสถ์ ไม่คิดลึก ไม่หมกมุ่นอาชีพที่บุคคลกลุ่มนี้
สนใจ ได้แก่ ช่างไฟฟ้า ช่างประปา ช่างวิทยุ ช่างท าบล็อค คนขับรถขุดดิน เป็นต้น 

 2.  บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานวิทยาศาสตร์และเทคนิค 
(Investigative) 

  พันธุกรรมและประสบการณ์ท าให้บุคคลกลุ่มนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการสังเกตสัญลักษณ์ การจัดระบบ การทดลองด้านกายภาพ ชีวภาพ และปรากฏการณ์
ทางวัฒนธรรม เพ่ือจะได้เข้าใจและควบคุมปรากฏการณ์นั้นๆ แต่ไม่ชอบกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
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ชักชวน การเข้าสังคม และการเลียนแบบ ดังนั้นบุคคลกลุ่มนี้จึงมีความสามารถทางด้านวิทยาศาสตร์
และการค านวณ แต่ด้อยความสามารถทางด้านการโฆษณาชักชวน สรุปแล้ว บุคคลกลุ่มนี้จะมี
พฤติกรรมดังนี้ 

  1)  ชอบอาชีพประเภทงานวิทยาศาสตร์และเทคนิค และไม่ชอบอาชีพ
ประเภทงานจัดการและค้าขาย 

  2)  เขาจะใช้ความสามารถท่ีเขามีแก้ปัญหาเกี่ยวกับการงานและเรื่องอ่ืนๆ 
  3)  เขาจะรับรู้ตัวเองในฐานะนักวิชาการ เชื่อมั่นในความคิดของตนเอง มี

ความสามารถทางด้านการค านวณและวิทยาศาสตร์ แต่ขาความสามารถทางด้านการเป็นผู้น า 
  4)  เขาจะมีค่านิยมทางด้านวิทยาศาสตร์และโดยเหตุที่มีความสนใจ 

ความสามารถ การรับรู้ตนเอง และค่านิยมต่างๆ ดังกล่าวข้างต้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมีลักษณะต่อไปนี้คือ 
ชอบวิเคราะห์ รอบคอบ เป็นนักวิจารณ์ ใฝ่รู้ รักอิสระ ฉลาด เก็บตัว มีหลักการ อดทน เฉียบขาด มี
เหตุผล ไว้ตัว อาชีพที่บุคคลกลุ่มนี้สนใจ ได้แก่ นักอุตุนิยมวิทยา นักชีววิทยา นักเคมี นักฟิสิกส์ 
นักเขียนบทความทางวิชาการ เป็นต้น 

 3.  บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานบริการการศึกษาและสังคม 
(Social) 

  พันธุกรรมและประสบการณ์ท าให้บุคคลกลุ่มนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการให้ความรู้ การฝึกหัด การพัฒนา การอนุรักษ์ และการสั่งสอน แต่ไม่ชอบกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับวัตถุเครื่องมือ เครื่องยนต์ ดังนั้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมีความสามารถทางด้านมนุษยสัมพันธ์ 
เช่นงานประชาสัมพันธ์ งานบริการวิชาการ แต่ด้อยความสามารถด้านการช่างและเทคนิค  สรุปแล้ว 
บุคคลกลุ่มนี้จะมีพฤติกรรมดังนี้ 

  1)  ชอบอาชีพประเภทงานบริการการศึกษาและสังคม แต่ไม่ชอบอาชีพ
ประเภทงานช่างฝีมือและกลางแจ้ง 

  2)  เขาจะใช้ความสามารถท่ีเขามีแก้ปัญหาเกี่ยวกับการงานและเรื่องอ่ืนๆ 
  3)  เขาจะรับรู้ตัวเองในฐานะคนที่ชอบช่วยเหลือผู้ อ่ืน เข้าใจผู้ อ่ืน มี

ความสามารถทางด้านการสอน แต่ขาดความสามารถทางด้านเครื่องยนต์และวิทยาศาสตร์ 
  4)  เขาจะมีค่านิยมเกี่ยวกับปัญหาและกิจกรรมด้านสังคมและการกีฬาและ

โดยเหตุที่มีความสนใจ ความสามารถ การรับรู้ตนเอง และค่านิยมต่างๆ ดังกล่าวข้างต้น บุคคลกลุ่มนี้
จึงมีลักษณะต่อไปนี้คือ มีอ านาจ ให้ความร่วมมือ มีความเป็นหญิง มีไมตรีจิต กว้างขวาง ชอบบ าเพ็ญ
ประโยชน์ มีอุดมคติ มีความคิดลึกซึ้ง เมตตากรุณา จูงใจคนเก่ง มีความรับผิดชอบ ชอบเข้าสังคม รู้จัก
กาละเทศะ มีความเข้าใจเพ่ือนมนุษย์ อาชีพที่บุคคลกลุ่มนี้สนใจ ได้แก่ ครู นักจิตวิทยา จิตแพทย์ นัก
สังคมสงเคราะห์ ที่ปรึกษาปัญหาส่วนตัว เป็นต้น 
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 4.  บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานส านักงานและเสมียน 
(Conventional) 

  พันธุกรรมและประสบการณ์ท าให้บุคคลกลุ่มนี้ชอบกิจกรรมที่เป็นรูปธรรม 
เป็นการจัดระบบหรือระเบียบ เช่น เก็บรายงาน จัดข้อมูล คัดลอกข้อมูล จัดหมวดหมู่รายงาน และ
ข้อมูลเกี่ยวกับตัวเลข แต่ไม่ชอบกิจกรรมที่เป็นนามธรรม มีอิสระ ต้องค้นคว้า ไม่เป็นระบบแบบแผน 
ดังนั้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมีความสามารถทางด้านงานสารบรรณ การค านวณ งานธุรกิจ แต่ด้อย
ความสามารถทางด้านศิลปะ สรุปแล้ว บุคคลกลุ่มนี้จะมีพฤติกรรมดังนี้ 

  1)  ชอบอาชีพประเภทงานส านักงานและเสมียน แต่ไม่ชอบอาชีพประเภท
งานศิลปะ ดนตรี และวรรณกรรม 

  2) เขาจะใช้ความสามารถท่ีเขามีแก้ปัญหาเกี่ยวกับการงานและเรื่องอ่ืนๆ 
  3)  เขาจะรับรู้ตั ว เองในฐานะผู้ ชอบเลียนแบบ ชอบขัดระเบียบ มี

ความสามารถทางด้านงานสารบรรณและตัวเลข แต่ขาดความสามารถทางด้านศิลปะ 
  4)  เขาจะนิยมผู้ประสบความส าเร็จด้านงานธุรกิจและเศรษฐกิจ และโดยเหตุ

ที่มีความสนใจ ความสามารถ การรับรู้ตนเอง และค่านิยมต่างๆ ดังกล่าวข้างต้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมี
ลักษณะต่อไปนี้คือ ชอบเลียนแบบ ยุติธรรม วางท่า มีสมรรถภาพ ไม่ยืดหยุ่น มีหิริโอตัปปะ อ่อนน้อม 
เรียบร้อย พากเพียร คล่องแคล่ว เจ้าระเบียบ เยือกเย็น ไม่มีจินตนาการ อาชีพที่บุคคลกลุ่มนี้สนใจ 
ได้แก่ นักบัญชี ผู้ดูแลสินค้าในสต๊อก ผู้ควบคุมเครื่องคอมพิวเตอร์ เสมียนจ่ายเงิน พนักงานจด
ค าให้การในศาล เป็นต้น 

 5.  บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานจัดการและค้าขาย 
(Enterprising) 

  พันธุกรรมและประสบการณ์ท าให้บุคคลกลุ่มนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการวางแผน หรือผลประโยชน์ด้านเศรษฐกิจ แต่ไม่ชอบกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการสังเกต 
เป็นสัญลักษณ์ หรือเป็นระเบียบแบบแผน ดังนั้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมีความสามารถทางด้านการเป็นผู้น า 
การประชาสัมพันธ์ การชักชวน แต่ด้อยความสามารด้านวิทยาศาสตร์สรุปแล้ว บุคคลกลุ่มนี้จะมี
พฤติกรรมดังนี้ 

  1)  ชอบอาชีพประเภทงานจัดการและค้าขาย แต่ไม่ชอบอาชีพประเภทงาน
วิทยาศาสตร์และเทคนิค 

  2)  เขาจะใช้ความสามารถท่ีเขามีแก้ปัญหาเกี่ยวกับการงานและเรื่องอ่ืนๆ 
  3)  เขาจะรับรู้ตัวเองในฐานะผู้กว้างขวาง มีความเชื่อมั่นในตนเอง เข้าสังคม

เก่ง มีความสามารถทางด้านการเป็นผู้น า การพูด แต่ด้อยความสามารถทางด้านวิทยาศาสตร์ 
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  4)  เขาจะนิยมผู้มีความสามารถทางด้านการเมืองและเศรษฐกิจและโดยเหตุ
ที่มีความสนใจ ความสามารถ การรับรู้ตนเอง และค่านิยมต่างๆ ดังกล่าวข้างต้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมี
ลักษณะต่อไปนี้คือ ชอบเสียงภัย ทะเยอทะยาน กล้าโต้แย้ง น่าเชื่อถือ กระปรี้กระเปร่า เปิด เผย ใจ
ร้อน มองโลกในแง่ดี สนุกสนาน เชื่อมั่นในตนเอง เข้าสังคมง่าย ช่างพูด อาชีพที่บุคคลกลุ่มนี้สนใจ 
ได้แก่ นักธุรกิจ พ่อค้า แอร์โฮสเตส นายหน้า นักจัดรายการโทรทัศน์ เป็นต้น 

 6.  บุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานศิลปะ ดนตรีและวรรณกรรม 
(Artistic) 

  พันธุกรรมและประสบการณ์ท าให้บุคคลกลุ่มนี้ชอบประกอบกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับนามธรรม เป็นอิสระ ไม่เป็นระเบียบแบบแผน แต่ไม่ชอบกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับรูปธรรม 
เป็นระเบียบแบบแผน ดังนั้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมีความสามารถทางด้านศิลปะ ภาษา ดนตรี การละคร 
การเขียน แต่ด้อยความสามารถด้านธุรกิจ งานสารบรรณ สรุปแล้ว บุคคลกลุ่มนี้จะมีพฤติกรรมดังนี้ 

  1)  ชอบอาชีพประเภทงานศิลปะ ดนตรี และวรรณกรรม แต่ไม่ชอบอาชีพ
ประเภทงานส านักงานและเสมียน 

  2)  เขาจะใช้ความสามารถท่ีเขามีแก้ปัญหาเกี่ยวกับการงานและเรื่องอ่ืนๆ 
  3)  เขาจะรับรู้ตัวเองในฐานะคนที่ ชอบแสดงออก มีความคิดริเริ่ม มี

พรสวรรค์ มีความเป็นหญิง ไม่ชอบเลียนแบบ รักอิสระ มีความสามารถทางด้านศิลปะและดนตรี การ
แสดง การเขียน การพูด 

   4)  เขาจะนิยมผู้มีความสามารถทางด้านการศึกษาและโดยเหตุที่มีความ
สนใจ ความสามารถ การรับรู้ตนเอง และค่านิยมต่างๆ ดังกล่าวข้างต้น บุคคลกลุ่มนี้จึงมีลักษณะ
ต่อไปนี้คือ จุกจิก ไม่มีระเบียบ เจ้าอารมณ์ มีความเป็นหญิง มีอุดมคติ เพ้อฝัน ไม่จริงจัง ใจร้อน รัก
อิสระ ช่างคิด ไม่ชอบเลียนแบบ มีความคิดริเริ่ม อาชีพที่บุคคลกลุ่มนี้สนใจ ได้แก่ นักดนตรี นัก
ประพันธ์ นักโฆษณา นักร้อง ผู้ค้าศิลปวัตถุ เป็นต้น 
   จาก ทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด์ ไม่ได้มีการกล่าวถึงบุคลิกภาพ
ของผู้ทีม่ีความสนใจในอาชีพธุรกิจเครือข่าย ซึ่งงานวิจัยเรื่อง แนวทางการน าเสนอแผนธุรกิจและการ
พัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้มุ่งหวังนี้ จะน าผลลัพธ์จากการวิจัย มาน าเสนอข้อมูลในเรื่องนี้
เพ่ิมเติม 

2.1.4 ทฤษฎีแนวคิดเรื่องการสื่อสารและรูปแบบการสื่อสารที่ใช้ในธุรกิจเครือข่าย 
 การสื่อสาร ภาษาอังกฤษใช้ค าว่า Communication ซึ่งรากศัพท์มาจากภาษา

ลาตินว่า Communis หมายถึง การร่วม (Common) เมื่อมีการสื่อสารหรือการสื่อความหมาย ก็
หมายถึงว่า มีการกระท าร่วมกันในบางสิ่งบางอย่าง นั่นคือการถ่ายทอดหรือการแลกเปลี่ยนข่าวสาร 
ความรู้ ความคิด ของคนเรานั่นเอง กระบวนการแลกเปลี่ยนความรู้สึกนึกคิดข้อมูลข่าวสาร  ทัศนะ  
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ความรู้สึกและ อารมณ์ของบุคคลตั้งแต่ 2 คนขึ้นไปหรือมากกว่านั้น   การสื่อสารจึงเป็นปฏิกิริยา
สัมพันธ์ทางสังคมที่สื่อความหมายผ่านระบบสัญลักษณ์ กระบวนการแลกเปลี่ยนข้อมูล ข่าวสาร
ระหว่างบุคคลต่อบุคคลหรือบุคคลต่อกลุ่ม โดยใช้สัญลักษณ์ สัญญาณ หรือพฤติกรรมที่เข้าใจกัน 
(Webster Dictionary 1978 : 98) 

 นักวิชาการด้านการสื่อสารมวลชน ได้จ าแนกประเภทของการสื่อสารไว้แตกต่าง
กันหลายลักษณะ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับว่าจะใช้อะไรเป็นเกณฑ์ในการจ าแนก (ปรมะ สตะเวทิน, 2526 : 18 - 
48) ในที่นี้จะแสดงการจ าแนกประเภทของการสื่อสาร โดยอาศัยเกณฑ์ในการจ าแนกที่ส าคัญ 3 
ประการ คือ 

 1.  จ าแนกตามกระบวนการหรือการไหลของข่าวสาร   
  แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
  1)  การสื่อสารทางเดียว (One-Way Communication) คือการสื่อสารที่

ข่าวสารจะถูกส่งจากผู้ส่งไปยังผู้รับในทิศทางเดียว โดยไม่มีการตอบโต้กลับจากฝ่ายผู้รับ เช่น การ
สื่อสารผ่านสื่อ วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ การออกค าสั่งหรือมอบหมายงานโดย ฝ่ายผู้รับไม่มีโอกาส
แสดงความคิดเห็น ซึ่งผู้รับอาจไม่เข้าใจข่าวสาร หรือเข้าใจไม่ถูกต้องตามเจตนาของผู้ส่งและทางฝ่ายผู้
ส่งเมื่อไม่ทราบปฏิกิริยาของผู้รับจึงไม่อาจปรับการสื่อสารให้เหมาะสมได้ การสื่อสารแบบนี้สามารถท า
ได้รวดเร็วจึงเหมาะส าหรับการสื่อสารในเรื่องที่เข้าใจง่าย 

  2)  การสื่อสารสองทาง (Two-way Communication) คือการสื่อสารที่มี
การส่งข่าวสารตอบกลับไปมาระหว่างผู้สื่อสาร ดังนั้นผู้สื่อสารแต่ละฝ่ายจึงเป็นทั้งผู้ส่งและผู้รับใน
ขณะเดียวกัน ผู้สื่อสารมีโอกาสทราบปฏิกิริยาตอบสนองระหว่างกัน ท าให้ทราบผลของการสื่อสารว่า
บรรลุจุดประสงคห์รือไม่ และช่วยให้สามารถปรับพฤติกรรมในการสื่อสารให้เหมาะสมกับสถานการณ์ 
ตัวอย่างการสื่อสารแบบสองทาง เช่น การพบปะพูดคุยกัน การพูดโทรศัพท์ การออกค าสั่งหรือ
มอบหมายงานโดยฝ่ายรับมีโอกาสแสดงความคิดเห็น การสื่อสารแบบนี้จึงมีโอกาสประสบผลส าเร็จได้
มากกว่า แต่ถ้าเรื่องราวที่จะสื่อสารเป็นเรื่องง่าย อาจท าให้เสียเวลาโดยไม่จ าเป็น 

 2.  จ าแนกตามภาษาสัญลักษณ์ที่แสดงออก 
          แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
  1)  การสื่อสารเชิงวัจนะ (Verbal Communication) หมายถึงการสื่อสาร

ด้วยการใช้ภาษาพูด หรือเขียนเป็นค าพูด ในการสื่อสาร 
  2)  การสื่อสารเชิงอวัจนะ (Non-Verbal Communication) หมายถึงการ

สื่อสารโดยใช้รหัสสัญญาณอย่างอ่ืน เช่น ภาษาท่าทาง การแสดงออกทางใบหน้า สายตา ตลอดจนถึง
น้ าเสียง ระดับเสียง ความเร็วในการพูด เป็นต้น (ปรมะ สตะเวทิน, 2529: 31) 
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 3. จ าแนกตามจ านวนผู้สื่อสาร 
  กิจกรรมต่างๆ ของบุคคลและสังคม ถือว่าเป็นผลมาจากการสื่อสารทั้งสิ้น 

ดังนั้นการสื่อสารจึงมีขอบข่ายครอบคลุมลักษณะการสื่อสารของมนุษย์ 3 ลักษณะคือ (อรุณีประภา 
หอมเศรษฐ,ี 2530 : 49-90) 

  1) การสื่อสารส่วนบุคคล (Intrapersonal Communication) 
   การสื่อสารส่วนบุคคล หมายถึง การคิด การตัดสินใจของบุคคล คนใดคน

หนึ่ง ที่จะแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งออกมา เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นอยู่เป็นประจ าในตัว
บุคคล ไม่ว่าจะโดยตั้งใจหรือไม่ก็ตาม การสื่อสารส่วนบุคคล เป็นพ้ืนฐานของการติดต่อกับผู้อ่ืน ทั้งนี้
เพราะการที่เราจะติดต่อสื่อสารกับบุคคลอ่ืนนั้น ในขั้นแรกจะต้องมีการเรียนรู้ หรือตัดสินใจในตนเอง
เสียก่อน และเมื่อใดก็ตามที่มีการติดต่อสื่อสารกับคนอ่ืน คนเราก็จะต้องสื่อสารกับตัวเองไปด้วยใน
ขณะเดียวกัน การสื่อสารส่วนบุคคลเกิดข้ึนทันที ที่บุคคลมีการคิด ผลของการคิด น าไปสู่การตัดสินใจ
แสดงพฤติกรรมของคน การสื่อสารส่วนบุคคล จึงมีความส าคัญต่อการศึกษา ในเรื่องของการสื่อสาร 
ทั้งนี้เพราะเกี่ยวพันไปถึง ความรู้สึกนึกคิด ค่านิยม ซึ่งย่อมมีผลสะท้อนต่อบุคคลอ่ืนและสังคมด้วย    
ลักษณะของการสื่อสารส่วนบุคคล อาจเป็นไปแบบของการปกปิด เช่น การคิด การพูด การเขียนที่ไม่
มีเจตนาให้ผู้อ่ืนทราบ หรือเป็นแบบเปิดเผย แต่ไม่มีจุดประสงค์ที่เกี่ยวข้องกับผู้อ่ืน มีบุคคลเพียงคน
เดียวเท่านั้น ที่อยู่ในกระบวนการของการสื่อสาร จึงไม่อาจวัด หรือทราบความต้องการข่าวสารจาก
ภายนอกได ้

  2) การสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal Communication) 
   เป็นการสื่อความหมายของบุคคลตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป เช่น การพูดคุย 

อภิปราย โต้วาที การประชุมสัมมนา การเรียนการสอน การสั่งงาน ตลอดจนการติดต่อสื่อสารอ่ืนๆ ใน
ชีวิตประจ าวัน การสื่อสารลักษณะนี้ถือว่าเป็นการสื่อสารที่สมบูรณ์และมีโอกาสบรรลุจุดประสงค์ได้ดี
ที่สุด ผู้สื่อสารสามารถแสดงปฏิกิริยาตอบสนองต่อกัน ความหมายของการสื่อสารโดยทั่วไป หมายถึง
การสื่อสารประเภทนี้  

  3)  การสื่อสารมวลชน (Mass Communication) 
   เป็นการสื่อสาร ที่ถ่ายทอดความรู้ข่าวสารโดย สื่อมวลชน (Mass media) 

ไปยังผู้รับหรือกลุ่มเป้าหมายที่ไม่แน่นอนและไม่จ ากัดจ านวน เช่น การสื่อสารโดยวิทยุกระจายเสียง 
หนังสือพิมพ์ วิทยุโทรทัศน์ วารสาร นิตยสาร การสื่อสารประเภทนี้ท าให้ปฏิกิริยาการโต้ตอบเกิดขึ้น
ได้ยากและช้ากว่าการสื่อสารประเภทอ่ืนมาก อย่างไรก็ตาม อาจกล่าวได้ว่าการสื่อสารมวลชน เป็น
ผลผลิตของความก้าวหน้าในด้านเทคโนโลยี และวิวัฒนาการของการติดต่อสื่อสารของมนุษย์ คือผล
มาจากการคิดค้นหาเครื่องมือในอันที่จะถ่ายทอดข่าวสารไปยังมวลชนจ านวนมาก ส าหรับสังคมที่มี
การขยายตัวและซับซ้อนมากขึ้น 
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 อีกหนึ่งองค์ประกอบที่ส าคัญในการสื่อสารคือ ตัวสารหรือเครื่องมือที่ใช้ส าหรับ
สื่อสาร ตัวสารคือ เนื้อหา ข้อมูลหรือความคิดที่ถูกถ่ายทอดไปยังผู้รับสาร ซึ่งมีองค์ประกอบคือ การ
เข้ารหัส จะเป็นกลุ่มของสัญลักษณ์ที่ถูกสร้างขึ้นเพ่ือใช้สื่อความหมาย เนื้อหา ก็คือเนื้อหาสาระที่ถูก
ถ่ายทอดไปยังผู้รับสารและอีกส่วนหนึ่งก็คือ การจัดสาร เป็นการเรียบเรียงรหัส และเนื้อหาให้ถูกต้อง
เหมาะสม ได้ใจความ ช่องทางและสื่อจะเป็นตัวเชื่อมผู้ส่งสารและผู้รับสารเข้าด้วยกัน การเลือกใช้สื่อ
สามารถเป็นตัวลดหรือเพ่ิมประสิทธิภาพการสื่อสารได้ ในการเลือกสื่อต้องพิจารณาถึงความสามารถ
ของสื่อในการน าสารไปสู่ประสาทสัมผัสหรือช่องทางในการรับสาร ซึ่งก็ได้แก่การเห็น การได้ยิน การ
สั ม ผั ส  ก า ร ไ ด้ ก ลิ่ น  ก า ร ลิ้ ม ร ส  (ห ลั ก แ ล ะท ฤ ษฎี ก า ร สื่ อ ส า ร [ อ อน ไ ลน์ ] ,เ ข้ า ถึ ง จ า ก 
https://snamiki.wordpress.com)  

 

 
 

ภาพที่ 2.1  การสื่อสารเชิงวงกลมของ OSGOOD และ SCHRAMM 
ที่มา: รูปแบบจ ำลองกำรสื่อสำรของชแรมม์, การสื่อสาร (Communication), กุมภาพันธ์ 2555,
สืบค้นจาก http://groupcom2555.blogspot.com/2012/02/communication.html 
 

ส าหรับรูปแบบการสื่อสารเพ่ือเปิดใจผู้มุ่งหวังในธุรกิจเครือข่ายนั้น จะเน้นการสร้าง
ความสัมพันธ์หรือความรู้สึกเป็นมิตร ระหว่างนักธุรกิจที่ต้องการน าเสนอกับผู้มุ่งหวังเพ่ือให้เกิดการ
ยอมรับซึ่งกันและกัน โดยสามารถกระท าได้หลายรูปแบบตามแต่จุดประสงค์และแต่ละองค์กรธุรกิจจะ
จัดท าขึ้น ได้แก่ 
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1. การใช้เครื่องมือสื่อสารในการสนทนา 
 เป็นการกระตุ้นให้ผู้มุ่งหวังเกิดความสนใจ และแสดงความต้องการในด้านต่างๆ ที่

ตนเองมีอยู่แล้วออกมา เช่น ความต้องการความมั่นคงในชีวิต ความต้องการให้บุตรหลานมีอนาคตที่ดี  
เป็นต้น โดยการใช้เครื่องมือสื่อสาร จะท าให้ผู้มุ่งหวัง เห็นภาพในเรื่องที่สนทนาและเข้าใจถึงรูปแบบ
การด าเนินธุรกิจมากยิ่งขึ้น  

2.  การสาธิตสินค้า 
 การสาธิตสินค้าจะท าให้ลูกค้าและผู้มุ่งหวัง ได้ เห็น สัมผัส ลิ้มรส ได้กลิ่น 

นอกเหนือจากการได้ยิน ซึ่งจะเป็นวิธีที่ช่วยให้เข้าใจเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ดีขึ้น เชื่อมั่นในสินค้า  
เห็นถึงคุณประโยชน์ของสินค้า ท าให้เกิดความรู้สึกจูงใจ ซึ่งช่วยให้ปิดการขายได้ง่ายขึ้น อีกทั้งยังเป็น
การกระตุ้นให้ผู้มุ่งหวังเข้ามามีส่วนร่วม ได้ทดลองใช้สินค้า ซึ่งมักจะน าไปสู่การซื้อมากกว่าการพูดถึง
สินค้าเพียงอย่างเดียว 

3.  การจัดศูนย์แห่งการเรียนรู้ (House Meeting)  
 การจัดศูนย์แห่งการเรียนรู้ คือ กระบวนการจัดกิจกรรมจากหน่วยเล็กที่สุดของ

วงจรธุรกิจเครือข่าย เป็นการนัดหมายสมาชิกใหม่หรือผู้มุ่งหวังให้เข้าร่วมธุรกิจ ตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป   
ซึ่งหัวข้อหลักที่จะพูดถึง ได้แก่ การเปิดใจด้วยการพูดคุยเพ่ือต้นหาสิ่งที่สมาชิกใหม่ต้องการ จุดเด่น
ของบริษัทเพ่ือสร้างความมั่นใจในการเข้ามาสู่ธุรกิจ การน าเสนอสินค้าที่สามารถแก้ไขปัญหาให้กับ
สมาชิกใหม่อย่างมืออาชีพ โดยเริ่มตั้งแต่การให้ทดลองสินค้าฟรีๆ เพ่ือให้เห็นถึงคุณภาพสินค้า การ
น าเสนอแผนการตลาดที่จะท าให้สมาชิกใหม่ออกแบบชีวิตได้ด้วยตนเอง ด้วยการลงทุนในจังหวะเวลา
ที่เหมาะสม  

4. การใช้สื่อออนไลน์ 
 การใช้สื่อต่างๆ ผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซึ่งในปัจจุบันมีแอพพลิเคชั่นมากมาย ที่

สามารถน ามาใช้เพ่ือการสื่อสารได้ เช่น โปรแกรมการสนทนาไลน์ (Line) เฟสบุ๊ค (Facebook) หรือ
แม้กระท่ังการสื่อสารพูดคุยทาง VDO Call เป็นต้น  

5.  งานประชุมใหญ่ประจ าปีของบริษัท 
 ในทุกๆ ปี จะมีการจัดงานประชุมระดับชาติ  โดยใช้สถานที่ที่มีพ้ืนที่ขนาดใหญ่ 

สามารถรองรับผู้เข้าร่วมงานได้หลายพันคน  โดยแขกปราศรัยรับเชิญในงานประชุมระดับชาตินั้น จะ
เป็นผู้ที่ประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ สามารถสร้างแรงบันดาลใจในการท าธุรกิจ รวมถึง
แนวคิด ประสบการณ์และวิสัยทัศน์ เพ่ือจูงใจผู้มุ่งหวังให้ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ  
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2.2 ข้อมูลที่เกี่ยวข้อง 
 

2.2.1 ประวัติและข้อมูลทั่วไปของบริษัท 
 ในปี พ.ศ. 2493  คุณ เจย์ แวน แอนเดล และคุณ ริช เดอโวส ได้เริ่มต้นธุรกิจ

จากห้องใต้ดินในบ้านที่เมืองเอด้า รัฐมิชิแกน ประเทศสหรัฐอเมริกา โดยเริ่มจากการท าตลาดขายตรง
ให้กับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมยี่ห้อนิวทริไลท์ (Nutrilite) และในปี พ.ศ. 2502  ได้ผลิตสินค้าภายใต้
ยี่ห้อแอมเวย์ชิ้นแรก คือ น้ ายาท าความสะอาดอเนกประสงค์ ชื่อ แอลโอซี (LOC)  เป็นสูตรย่อยสลาย
ทางชีวภาพซึ่งไม่ก่อให้เกิดปัญหามลภาวะต่อสิ่งแวดล้อม ซึ่งสินค้าประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก
และเป็นจุดเริ่มต้นของการด าเนินธุรกิจ 

 

 
 
ภาพที ่2.2  ผู้ก่อตั้งแอมเวย์ คุณ เจย์ แวน แอนเดล และคุณ ริช เดอโวส 
ที่มา: ประวัติควำมเป็นมำ, โดย บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด, 2558, สืบค้นจาก
https://www.amwayshopping.com 

 
ในปี พ.ศ. 2503 แอมเวย์มียอดขายต่อปีสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว โดยเพ่ิมขึ้นมากกว่า  

500,000 เหรียญสหรัฐจากนั้นบริษัทได้ขยายพ้ืนที่และย้ายที่ท าการเพ่ือให้รองรับการขยายตัวของ
ธุรกิจ นอกจากนั้นยังเริ่มพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เช่น ผงซักฟอกชื่อ เอสเอ 8 (SA8)  โดยผลิตภัณฑ์ท า
ความสะอาดเหล่านี้กลายเป็นสินค้าที่สร้างรายได้ให้กับนักธุรกิจแอมเวย์และน าไปสู่การเติบโตของ
บริษัท ภายในระยะเวลาเพียงไม่กี่ปี บริษัทมีพนักงานเพ่ิมขึ้นมากกว่า 700 คน มีกลุ่มผลิตภัณฑ์ต่างๆ
กว่า 200 ชนิด และมีนักธุรกิจมากกว่า 100,000 ราย อีกท้ังยังขยายกิจการออกไปยังต่างประเทศโดย
เปิดตลาดใหม่ถึง 8 ประเทศใน 3 ทวีป 

ในปีพ.ศ. 2533 คุณ สตีฟ แวน แอนเดล และคุณ ดั๊ก เดอโวส ได้รเข้ามาบริหารธุรกิจ
ต่อจากบิดา ในฐานะประธานกรรมการและประธานบริษัท แอมเวย์ คอร์ปอเรชั่น จ ากัด ด้วยยอดขาย
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ที่ขยายตัวถึง 5 พันล้านเหรียญสหรัฐ   นอกจากนั้น การวิจัยค้นคว้าของศูนย์วิจัยและพัฒนาเรห์น
เบอร์ก (Rehnborg Center of Nutrition and Wellness) เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อาหารเสริมยี่ห้อนิวท
ริไลท์เรื่องความสัมพันธ์ระหว่างการลดน้ าหนักและสุขภาพ เริ่มเผยแพร่สู่สาธารณชน ซึ่งต่อมา
ศูนย์วิจัยและพัฒนาแห่งนี้ ได้เปลี่ยนชื่อเป็น สถาบันสุขภาพนิวทริไลท์ (Nutrilite Health Institute) 
รวมไปถึงการที่บริษัทแอมเวย์ในระดับภูมิภาคและระดับประเทศได้ให้การสนับสนุนองค์กรนักธุรกิจ
ด้วยวิธีการด าเนินธุรกิจผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต (e-Commerce) เพ่ือขยายโอกาสทางธุรกิจ  

ปัจจุบันแอมเวย์มีส านักงานใหญ่ตั้งอยู่ที่เมืองเอด้า รัฐมิชิแกน ประเทศสหรัฐอเมริกา มี
อาคารมากกว่า 80 หลัง พ้ืนที่ใช้สอยมากกว่า 4 ล้านตารางฟุต และมีเนื้อที่มากกว่า 255 เอเคอร์ 
ประกอบด้วยอาคารส านักงานศูนย์วิจัยและพัฒนา โรงงานผลิตและคลังสินค้าต่างๆ โดยมีห้องทดลอง
ส าหรับการวิจัยและค้นคว้า 65 แห่งทั่วโลก มีนักวิทยาศาสตร์ผู้ท าการวิจัยและพัฒนา รวมถึง
เจ้าหน้าที่ตรวจสอบรวมกว่า 500 คน มีสิทธิบัตรมากถึง 700 สิทธิบัตรที่ได้รับการรับรอง และอยู่
ระหว่างการจดทะเบียนอีกกว่า 500 ผลงาน 

 

 
 
ภาพที ่2.3  อาคารส านักงานใหญ่ที่เมืองเอด้า รัฐมิชิแกน ประเทศสหรัฐอเมริกา 
ที่มา: ประวัติควำมเป็นมำ, โดย บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด, 2558, สืบค้นจาก
https://www.amwayshopping.com 
 

ส าหรับแอมเวย์ในประเทศไทยได้ก่อตั้งเมื่อวันที่ 4 พฤษภาคม พ.ศ. 2530 เป็นล าดับที่ 
19  ของแอมเวย์ทั่วโลก และเป็นล าดับที่ 5 ในทวีปเอเชีย รองมาจาก ประเทศฮ่องกง ประเทศ
มาเลเซีย ประเทศญี่ปุ่น และประเทศไต้หวัน ส านักงานใหญ่แห่งแรกตั้งอยู่บนถนนเพชรบุรีตัดใหม่ 
แขวงคลองตัน เขตคลองเตย จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีพ้ืนที่ 700 ตารางเมตร มีจ านวนพนักงาน 10 
คน มีผลิตภัณฑ์จ าหน่าย 7ชนิด โดยผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงที่สุดคือน้ ายาท าความสะอาดอเนกประสงค์
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แอลโอซี (LOC) และผงซักฟอกเอสเอ8 (SA8) ปัจจุบันส านักงานใหญ่ตั้งอยู่บนถนนรามค าแหง 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร มีพ้ืนที่ส านักงาน 9,440 ตารางเมตร และมีร้านสะดวกซื้อแอมเวย์ ช็อป 83 
แห่งทั่วประเทศ ซึ่งเป็นอันดับที่ 2 ของโลก รองมาจากประเทศจีน และมีผลิตภัณฑ์จ าหน่ายกว่า 500 
รายการ ในปี พ.ศ.2559  มียอดขาย 18,000 ล้านบาท โดยเป็นบริษัทขายตรงที่เป็นเครือข่ายผู้บริโภค 
(Consumer Network) ที่มียอดขายเป็นอันดับ 1 ของประเทศไทยและของโลก มีนักธุรกิจแอมเวย์ที่
มีการต่ออายุสมาชิกภาพ  330,000 รหัส และสมาชิกผู้ซื้อสินค้าส าหรับอุปโภคบริโภค 720,000 รหัส  
(ประวัติความเป็นมา [ออนไลน์], เข้าถึงจาก http://www.amwayshopping.com) 

 

 
 
ภาพที ่2.4 ส านักงานใหญ่ แอมเวย์ประเทศไทย 
ที่มา: ประวัติควำมเป็นมำ, โดย บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากัด, 2558, สืบค้นจาก
https://www.amwayshopping.com 
 
 ส าหรับบริษัทที่จะใช้เป็นกรณีศึกษา คือ บริษัท โฮพโกลเบิล จ ากัด มีวัตถุประสงค์การ
จัดตั้งเพ่ือจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สินค้าของแอมเวย์ จดทะเบียนเป็นนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพ่ง
และพาณิชย์ เมื่อวันที่ 14 พฤศจิกายน พ.ศ. 2556 ทะเบียนนิติบุคคลเลขที่ 0105556183049 
กรรมการบริษัท คือ นายทีฆทัศน์ ทรงธรรมานุภาพ ส านักงานใหญ่ ตั้งอยู่เลขที่ 50 ซอยเจริญนคร 10 
ถนนเจริญนคร แขวงคลองต้นไทร เขตคลองสาน จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยกรรมการของบริษัทได้
สมัครเป็นนักธุรกิจแอมเวย์ จากการชักชวนของเพ่ือนในคณะวิศวกรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัย หลังจากจบการศึกษาระดับปริญญาตรี วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต ได้ 1 ปี ซึ่งในขณะนั้น
กรรมการบริษัท ท างานเป็นพนักงานประจ าและเปิดศูนย์สอนพิเศษควบคู่กันไปด้วย หลังจากตัดสินใจ
เริ่มต้นด าเนินธุรกิจแอมเวย์ได้ 1 ปี ก็ประสบความส าเร็จตามแผนการขายและการตลาดของแอมเวย์
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ในระดับต้น มียอดขายในเครือข่ายองค์กร  3.5 ล้านบาทต่อปี จึงได้ตัดสินใจปิดศูนย์สอนพิเศษ และ
ให้เวลากับธุรกิจแอมเวย์มากข้ึน 
 ระหว่างปีพ.ศ. 2554 กรรมการบริษัท เริ่มศึกษาธุรกิจแอมเวย์ในต่างประเทศได้แก่ 
เวียดนาม ไต้หวัน มาเลเซีย เยอรมัน และอังกฤษ ท าให้เกิดความเชื่อว่า ธุรกิจแอมเวย์สามารถสร้าง
ความมั่นคงและสามารถประกอบเป็นอาชีพหลักได้ จึงตัดสินใจลาออกจากงานประจ าและด าเนิน
ธุรกิจแอมเวย์เต็มเวลา ส่งผลให้ยอดขายในกลุ่มองค์กรภายในประเทศไทยเพ่ิมข้ึนเป็น 10 ล้านบาทต่อ
ปี รวมถึงการขยายธุรกิจไปในประเทศอังกฤษ ซึ่งประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก จนเกิดรายได้เชิง
รับ (Passive Income)  อย่างแท้จริง 
 ปลายปีพ.ศ. 2556 กลุ่มองค์กรของกรรมการบริษัท ขยายตัวและสามารถสร้างนักธุรกิจ
ที่ประสบความส าเร็จมากมาย โดยมียอดขายเพ่ิมขึ้นเป็น 15 ล้านบาทต่อปี กรรมการบริษัทจึงเปิด
ศูนย์การเรียนรู้ (Training Center) ของกลุ่มองค์กร ชื่อว่า โฮพโกลเบิล เซ็นเตอร์ (Hope Global 
Center) และจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล บริษัท โฮพโกลเบิล จ ากัด มีวิสัยทัศน์ คือ ความฝันของคุณ 
คือ ความมุ่งม่ันของเรา (Your Dream Our Passion) 
 2.2.2  ลักษณะการด าเนินธุรกิจของบริษัท 
  บริษัท โฮพโกลเบิล จ ากัด ได้จ าแนกลักษณะการด าเนินธุรกิจเป็น 2 ประเภท 
ตามกลยุทธ์การชักชวน(Sponsoring)  ผู้มุ่งหวังเข้ามาร่วมธุรกิจ ดังนี้ 
  1.  การชักชวน (Sponsoring) ด้วยแผนการตลาด โดยใช้เครื่องมือสื่อสารชื่อ 
โปรเจ็คไลฟ์ (Project Life) 
   เป็นการชักชวนผู้มุ่ งหวังให้เข้าสู่ธุรกิจแอมเวย์ ภายใต้แนวคิด  “3 ปี สู่
อิสรภาพ 5 ปี สู่ความมั่งคั่ง (3 Years to Wealth 5 Years for Freedom)”  ซึ่งหากผู้มุ่งหวังเข้า
มาร่วมธุรกิจกับทางบริษัท ผ่านกระบวนการเรียนรู้และลงมือปฏิบัติตามขั้นตอนในระบบที่บริษัทวาง
ไว้ จะสามารถมีรายได้ 200,000 บาทต่อเดือน ภายในระยะเวลา 3 ปี และหากด าเนินธุรกิจต่อเนื่อง
ในระยะเวลา 5 ปี จนระบบมีความมั่นคงจะสามารถก่อให้เกิดรายได้เชิงรับ (Passive Income) ท าให้
มีอิสรภาพทางการเงินและเวลา  
  2.  การชักชวน (Sponsoring) ด้วยโปรแกรมดูแลสุขภาพซึ่งใช้ผลิตภัณฑ์ของ
บริษทั โดยใช้เครื่องมือสื่อสารชื่อ โปรแกรมแอมฟิต (AMFIT program) 
   เป็นการชักชวนผู้มุ่งหวังให้หันมาดูแลสุขภาพ เปลี่ยนแปลงตัวเองให้สุขภาพดี
และมีภาพลักษณ์ภายนอกที่ดูดีขึ้นภายใต้แนวคิด “แอมฟิตเพอร์เฟคยู  (AMFIT Perfectyou)”  โดย
ใช้ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมยี่ห้อนิวทริไลท์ (Nutrilite)  ซึ่งเมื่อเกิดผลลัพธ์ที่ดีกับตนเองจะเกิดการบอก
ต่อ เกิดเป็นเครือข่ายผู้บริโภค ท าให้สามารถมีโอกาสสร้างรายได้ที่เกิดจากการดูแลและเปลี่ยนแปลง
ตัวเอง 
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 2.2.3  ผู้มุ่งหวังของบริษัท 
  บริษัทได้แบ่งกลุ่มผู้มุ่งหวังเป็น 2 กลุ่ม ตามพฤติกรรมดังนี้ 
  1.  กลุ่มลูกค้า (Member)  
   เป็นบุคคลทั่วไปที่สนใจผลิตภัณฑ์ที่บริษัทน าเสนอและต้องการอุปโภคบริโภค
ผลิตภัณฑ์ โดยกลุ่มผลิตภัณฑ์หลักที่บริษัทน าเสนอคือ อาหารเสริมยี่ห้อนิวทริไลท์ (Nutrilite)  เพ่ือ
แก้ไขปัญหาส่วนบุคคลที่เกิดขึ้น เช่น ปัญหาเรื่องน้ าหนักตัว อ้วนลงพุง ปัญหาไขมันสูง ปัญหาความ
เสื่อมต่างๆที่เกิดขึ้นกับอวัยวะในร่างกาย เป็นต้น 
  2.  กลุ่มนักธุรกิจ (Amway Business Owner) 
   เป็นบุคคลทั่วไปที่สนใจเข้าร่วมธุรกิจแอมเวย์กับทางบริษัท โดยสามารถ
ด าเนินธุรกิจแอมเวย์เพ่ือสร้างรายได้เป็นอาชีพหลักหรือเพ่ือเติมเต็มสมดุลชีวิตให้สมบูรณ์ เพ่ือรายได้
เชิงรับ (Passive Income) รวมถึงอิสรภาพทางการเงินและเวลา 
 2.2.4  ผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
  ผลิตภัณฑ์ของแอมเวย์ในแต่ละประเทศจะมีผลิตภัณฑ์ที่อาจไม่เหมือนกัน ขึ้นกับ
ลักษณะการบริโภคของลูกค้า ความสะดวกที่สามารถมอบให้กับลูกค้าและข้อก าหนดในการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ของแต่ละประเทศ แต่ถ้าเป็นผลิตภัณฑ์ในกลุ่มเดียวกันจะมีชื่อผลิตภัณฑ์เดียวกันและมี
มาตรฐานเดียวกันทั่วโลก ส าหรับประเทศไทยสามารถแบ่งกลุ่มผลิตภัณฑ์ดังนี้ 
  1. กลุ่มผลิตภัณฑ์ My Health  
   ประกอบด้วยกลุ่มผลิตภัณฑ์อาหารเสริมนิวทริไลท์ (Nutrilite) ได้แก่ โปรตีน
ชนิดผง เครื่องดื่มผสมอุดมด้วยวิตามิน ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ด ซึ่งผลิตโดยโรงงานนิวทริไลท์
และเป็นหนึ่งในผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ดและวิตามินรายใหญ่ของโลก โดยนิวทริไลท์เป็น
แบรนด์เดียวที่เพาะปลูก เก็บเกี่ยว และมีกระบวนการผลิตด้วยระบบฟาร์มชีวภาพ (Organic Farm) 
ของตนเองที่ผ่านการรับรองแล้ว นอกจากนี้ยังประกอบด้วยผลิตภัณฑ์เครื่องใช้เพ่ือสุขภาพอนามัย 
อาทเิช่น เครื่องกรองน้ า eSpring เครื่องกรองอากาศ Atmosphere เป็นต้น 
  2. กลุ่มผลิตภัณฑ์ My Self    
   ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางอาร์ทิสทรี (Artistry) ซึ่งมีทั้งผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวและชุดสีสัน โดยอาร์ทิสทรีเป็นเครื่องส าอางบ ารุงผิวระดับพรีเมียมที่มียอดจ าหน่ายสูงที่สุด 1 
ใน 5 ของโลกอย่างต่อเนื่อง ส ารวจโดยยูโรมอนิเตอร์ใน พ.ศ. 2543  จนถึงปัจจุบัน นอกจากนั้น ยัง
ประกอบด้วยกลุ่มผลิตภัณฑ์ส าหรับเรือนร่าง กลุ่มผลิตภัณฑ์ปกป้องและดูแลสุขอนามัยในช่องปาก
กลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลและจัดแต่งทรงผม ทุกชนิดผลิตจากส่วนผสมจากธรรมชาติ สร้างความมั่นใจและ
ปลอดภัยส าหรับผู้ใช้ เพื่อการดูแลทั่วทั้งเรือนร่าง 
 



Ref. code: 25605902031425RGC

26 
 

  3.  กลุ่มผลิตภัณฑ์ My Home  
   ประกอบด้วยกลุ่มผลิตภัณฑ์ในครัวเรือน ผลิตภัณฑ์ซักรีด ผลิตภัณฑ์ถนอม
รักษารถยนต์ ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดภายในบ้าน ผลิตภัณฑ์เพ่ือการเกษตร ชุดภาชนะประกอบ
อาหาร ไอคุ้ก (i-cook) 
  4.  Personal Shoppers Catalog  
   ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์จากบริษัทและผู้ผลิตชั้นน าทั้งในและต่างประเทศ เพ่ือ
สร้างเอกลักษณ์และโอกาสในการขายที่มากยิ่งขึ้นให้กับนักธุรกิจแอมเวย์ ผลิตภัณฑ์กลุ่มนี้ ได้แก่ ข้าว
หอมมะลิแอมเวย์ นมสดยูเอชทีไทย-เดนมาร์ค ผลิตภัณฑ์โครงการหลวงดอยค า กาแฟแอมฟ่ี เป็นต้น 
(ผลิตภัณฑ์[ออนไลน์],เข้าถึงจาก https://www.amwayshopping.com)  
 2.2.5 การจ่ายผลตอบแทน 
  ค่าตอบแทนทั้งหมดภายใต้แผนธุรกิจของแอมเวย์ มีรายได้หลักคือ การจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์แอมเวย์ ซึ่งราคาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ คือผลตอบแทนที่นักธุรกิจแอมเวย์จะได้รับและ
ผลตอบแทนในรูปแบบของโบนัส ซึ่งจะขึ้นอยู่กับผลงานของกลุ่มธุรกิจที่นักธุรกิจแอมเวย์สร้างขึ้น  
ตามรายละเอียดดังนี้ 
  1. ผลก าไรจากการขายปลีกผลิตภัณฑ์ซึ่งราคาจ าหน่ายจะเป็นตัวก าหนด
ค่าบริการและผลก าไรจากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของนักธุรกิจแอมเวย์ 
  2.  ส่วนลดและส่วนลดพิเศษซึ่งจะส่งให้กับนักธุรกิจเป็นรายเดือน โดยค านวณ
จากส่วนลดยอดซ้ือผลิตภัณฑ์ส่วนตัวและกลุ่มองค์กรของนักธุรกิจแอมเวย์ ในระดับต่างๆ กัน 
  3. ส่วนลดพิเศษรายปี อันจ่ายเป็นรางวัลในการด าเนินธุรกิจแก่ท่านนักธุรกิจแอม
เวย์ในปีบัญชีถัดไปของแอมเวย์ 
  4. รางวัลการด ารงคุณสมบัติครั้งแรก ซึ่งในธุรกิจแอมเวย์จะเรียกชื่อของการ 
ด ารงคุณสมบัติของนักธุรกิจที่ประสบความส าเร็จในระดับที่แตกต่างกัน โดยใช้ชื่ออัญมณีเป็น
ตัวก าหนดระดับ 
 
ตารางที่ 2.1  แสดงสิทธิประโยชน์ ส่วนลด ส่วนลดพิเศษ และเงินรางวัล ที่นักธุรกิจแอมเวย์จะได้รับ 

 
สิทธิประโยชน์ ส่วนลด สว่นลดพิเศษ และเงินรางวัล ก าหนดเวลาที่จะได้รับ 

1) สิทธิประโยชน์จากการบริโภคหรือขายผลิตภัณฑ์ 
     - สิทธิประโยชน์จากการบริโภคผลิตภัณฑ์ 
               ซื้อผลิตภัณฑ์ในราคานักธุรกิจ ซึ่งต่ ากว่าราคาปลีก 25% 
     - ผลก าไรจากการขายปลีกผลิตภัณฑ์ 25% เฉพาะสินค้าแอมเวย์ 

 
ทุกครั้งที่ซื้อผลิตภัณฑ์ 
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ตารางที่ 2.1 แสดงสิทธิประโยชน์ ส่วนลด ส่วนลดพิเศษ และเงินรางวัล ที่นักธุรกิจแอมเวย์จะได้รับ
(ต่อ) 

สิทธิประโยชน์ ส่วนลด สว่นลดพิเศษ และเงินรางวัล ก าหนดเวลาที่จะได้รับ 
2) ส่วนลดและส่วนลดพิเศษรายเดือน 
     - ส่วนลดจากยอดซื้อส่วนตัว 6 - 21% 
     - ส่วนลดแตกต่าง 6- 21 % จากยอดกลุ่มธุรกิจของผู้ที่คุณให้การ 
สปอนเซอร์ 
     - ส่วนลดพิเศษผู้น า 6 % จากการสร้างนักธุรกิจระดับเข็มเงิน 
     - ส่วนลดพิเศษทับทิม 2 % (300,000 พีวี) 
     - ส่วนลดพิเศษไข่มุก 1 % 

 
 

ทุกวันที่ 15 ของเดือน
ถัดไป 

3) ส่วนลดพิเศษรายปี 
     - ส่วนลดพิเศษมรกต 0.25 % 
     - ส่วนลดพิเศษเพชร 0.25 % 
     - ส่วนลดพิเศษเพชรบริหาร 0.25 % 

รายปี 

4) รางวัลการด ารงคุณสมบัติครั้งแรก 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับเพชรคู่ 1,020,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับเพชรคู่สองผู้สถาปนา 1,360,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับตรีเพชร 1,700,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับตรีเพชรสองผู้สถาปนา 2,040,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับมงกุฎ 2,720,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับมงกุฎสองผู้สถาปนา 3,400,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับมงกุฎทูต 4,080,000 บาท 
     - ส าหรับ นธอ.ระดับมงกุฎทูตสองผู้สถาปนา 4,760,000 บาท 

รายปี 
(จ่ายครั้งเดียว) 

5) ส่วนลดพิเศษสองผู้สถาปนา โดยจ่ายให้กับนักธุรกิจแอมเวย์ระดับ
เพชรและสูงขึ้นไป 

รายปี 

หมายเหตุ  ดัชนีผลตอบแทนนักธุรกิจแอมเวย์ (พีวี:บีวี) = 1 : 3 เริ่มใช้ตั้งแต่วันที่ 1 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 
2560 เป็นต้นไป ผลตอบแทนนักธุรกิจแอมเวย์นี้เป็นดัชนีผลตอบแทนนักธุรกิจแอมเวย์
เฉลี่ย ในความเป็นจริงแล้วบีวีมากกว่าหรือน้อยกว่าตารางข้างบนนี้ก็ได้ อย่างไรก็ตามดัชนี
ผลตอบแทนนักธุรกิจแอมเวย์นี้อาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ (แผนการจ่ายผลตอบแทน 
[ออนไลน์], เข้าถึงจาก https://www.amwayshopping.com)  
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2.2.6 ภาพลักษณ์ที่บริษัทต้องการน าเสนอ 
 ธุรกิจเครือข่ายแอมเวย์น าเสนอภาพลักษณ์ต่อผู้คนทั่วโลกด้วยวิธีการสร้างรายได้

ที่มีการลงทุนและความเสี่ยงต่ าโดยมองหานักธุรกิจที่สามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่รับประกันความพึง
พอใจมากกว่า 450 ชนิด ซ่ึงผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคและคนรอบข้างใช้เป็นประจ า
ทุกวันเพื่อให้ตนเองดูดีที่สุด รู้สึกดีท่ีสุด  และมีความปลอดภัยต่อตนเองและสิ่งแวดล้อม รวมถึงการจัด
กิจกรรมเพื่อเป็นเครื่องมือสนับสนุนการท างานของนักธุรกิจอีกมากมาย 

 2.2.6.1 วิสัยทัศน์ของบริษัท (Vision) 
  แอมเวย์เพื่อคุณ เพ่ือชีวิตที่มีคุณค่า  
 2.2.6.2 พันธกิจของบริษัท (Mission) 
  การช่วยเหลือผู้คนให้มีคุณภาพชีวิตที่ดียิ่งขึ้นด้วยการช่วยให้พวกเขา

ตระหนักถึงศักยภาพของตนเอง พันธกิจของแอมเวย์ด าเนินอย่างต่อเนื่องโดยได้รับแนวทางและแรง
บันดาลใจตามหลักการพ้ืนฐานส าคัญของสองผู้สถาปนา คือ อิสรภาพ ครอบครัว ความหวัง และ
รางวัล  

 2.2.6.3 ภาพลักษณ์ของนักธุรกิจเครือข่าย 
  นักธุรกิจทุกคนมีกิจกรรมหลักสามประการ คือ การน าเสนอผลิตภัณฑ์

ให้กับลูกค้าใหม ่การให้บริการลูกค้าปัจจุบัน การเลือกที่จะช่วยเหลือผู้อื่นในการเริ่มต้นและสร้างธุรกิจ
แอมเวย์ ตัวนักธุรกิจแอมเวย์สามารถวางแผนก าหนดตารางเวลาประจ าวัน สามารถใช้เวลามากหรือ
น้อยกับธุรกิจนี้ได้ตามที่ต้องการ และหากท างานมากขึ้นเท่าใด ก็จะมีรายได้มากขึ้นเท่านั้น  มีความ
ยืดหยุ่นในการปรับสมดุลความต้องการด้านการเงินและความต้องการส่วนตัวด้วยวิธีที่เหมาะสมกับ
ตนเองที่สุด 

 2.2.6.4 กิจกรรมที่บริษัทจัดขึ้นเพื่อสนับสนุนการท างานของนักธุรกิจ  
  ในทุกๆปี  บริษัทจะจัดงานประชุม งานสัมมนา และกิจกรรมต่างๆ เพ่ือ

สร้างแรงกระตุ้น แรงจูงใจในการท างานให้กับนักธุรกิจ อีกทั้งยังสามารถชักชวนผู้มุ่งหวังให้เข้าร่วม
ธุรกิจ เข้าร่วมงาน เพื่อโอกาสการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจที่มากข้ึน ตัวอย่างกิจกรรมเช่น  

  1)  งานแอมเวย์เอ็กซ์โป (Amway Expo) คือ งานที่จัดขึ้นเพ่ือให้เกิด
การพบปะรวมตัวของนักธุรกิจแอมเวย์จากทั่วทั้งประเทศและนักธุรกิจที่ประสบความส าเร็จจาก
ต่างประเทศ เพ่ือแลกเปลี่ยนมุมมองและประสบการณ์การท าธุรกิจ  รวมถึงมีการจัดนิทรรศการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าในกลุ่มต่างๆของแอมเวย์ จัดขึ้นปีละ 1 ครั้ง มีผู้เข้าร่วมงานมากกว่า 30,000 คน 
ซึ่งต้องใช้พื้นที่ขนาดห้องชาเลนเจอร์ ฮอลล์ ทั้งหมด ของอิมแพ็ค อารีน่า เมืองทองธานี ส าหรับรองรับ
ผู้ที่มาร่วมงานทั้งหมด 
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  2)  งาน 5 สตาร์ (5 stars) คือ งานสัมมนาทางธุรกิจเพ่ือเปิดภาพธุรกิจ
แอมเวย์ โดยวิทยากรในงาน คือ นักธุรกิจแอมเวย์ที่ประสบความส าเร็จในระดับสูง โดยจะจัดขึ้นทุกๆ 
3 เดือน 

  3)  งานสปิริต แคมป์ (Spirit Camp) คือ งานสัมมนา โดยจัดขึ้นใน
โรงแรมหรือรีสอร์ทที่ต่างจังหวัด ระยะเวลา 2 วัน 1 คืน เป็นการให้ความรู้เชิงลึกเกี่ยวกับธุรกิจแอม
เวย์และผลิตภัณฑ์ในหมวดหมู่ต่างๆของแอมเวย์ รวมถึงการน าเสนอแนวทางการด าเนินธุรกิจของนัก
ธุรกิจที่ประสบความส าเร็จและแผนการตลาดที่สามารถท าให้นักธุรกิจประสบความส าเร็จในธุรกิจ 
โดยจะจัดขึ้นทุกๆ 3 เดือน 

  4)  การฝึกอบรมต่างๆ (Training Course) เป็นการให้ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ในหมวดหมู่ต่างๆกับนักธุรกิจและสมาชิกแอมเวย์ เพ่ือให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในเชิงลึก 
ให้สามารถเกิดการสร้างตลาด เห็นคุณประโยชน์และความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ เกิดการแนะน าบอก
ต่อและสามารถให้ความรู้กับลูกค้าหรือผู้ที่สนใจในผลิตภัณฑ์ได้อย่างมืออาชีพ โดยแต่ละปี จะมีงาน
ฝึกอบรมมากมายในแต่ละหมวดสินค้า โดยนักธุรกิจและสมาชิก สามารถติดตามข่าวสารการจัดอบรม
และสมัครเข้าอบรมได ้

2.2.7 ความสนใจของคนทั่วไปท่ีมีต่อธุรกิจขายตรง  
  ในประเทศไทย คนทั่วไปค่อนข้างรู้จักกับบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่ายและเคย

ได้รับฟังเกี่ยวกับการเข้าร่วมด าเนินธุรกิจ โดยผู้ที่ได้ฟังจะไม่สนใจอะไรที่ฟังดูดีเกินจริง แต่จะสนใจ
โอกาสทางธุรกิจที่เป็นไปได้จริงและสามารถลดข้อสงสัยได้ โดยต้องการข้อมูลในหลายๆประเด็น ทั้ง
ข้อมูลธุรกิจและข้อมูลผลิตภัณฑ์ ต้องการรู้ทุกอย่างตั้งแต่การสาธิตสินค้าแบบตัวต่อตัว ไปจนถึงการ
ประเมินรายได้ทีแ่ท้จริงและองค์ประกอบที่จะท าให้เห็นว่า ธุรกิจขายตรงเป็นโอกาสที่จะเป็นไปได้จริง 

  ส าหรับข้อสงสัยที่คนทั่วไปมีต่อธุรกิจเครือข่าย จะมุ่งเน้นที่สองประเด็นหลัก คือ 
เรื่องเวลาและผลตอบแทนจากการด าเนินธุรกิจ เช่น ต้องใช้เวลานานแค่ไหนจึงจะได้ผลตอบแทน
ตามที่ต้องการ ต้องใช้เวลากี่ชั่วโมงในการท างานในแต่ละสัปดาห์ จะได้ผลตอบแทนมากเท่าไรเมื่อ
เริ่มต้นด าเนินธุรกิจ เพราะชีวิตในแต่ละวันนั้นยุ่งมากและเครียดมากเกินกว่าที่จะเพ่ิมรายการสิ่งที่ต้อง
ท าอยู่แล้ว หากไม่มีคุณค่าหรือประโยชน์มากพอ และเมื่อคนทั่วไปรู้ว่าต้องจ่ายค่าสมัครสมาชิก จะเกิด
ความสงสัยขึ้นมาทันทีและต้องการข้อเท็จจริงเกี่ยวกับสิทธิประโยชน์ที่จะได้รับ รวมไปถึงต้องการ
เข้าใจว่า ค่าสมาชิกนั้นได้รวมค่าใช้จ่ายอะไรแล้วบ้างและมีการสนับสนุนอะไรเพ่ือให้เกิดความมั่นใจ
มากขึ้น ส าหรับสิ่งส าคัญที่สุดที่คนทั่วไปมองหาเมื่อพิจารณาโอกาสทางธุรกิจ ค าตอบล าดับต้นๆ คือ 
ความมั่นคง ส่วนค าตอบอ่ืนๆ ได้แก่ การได้เป็นนายตัวเอง คุณภาพชีวิต และโอกาสส าหรับรายได้
เสริม ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงการล าดับสิ่งส าคัญของพวกเขา ในขณะที่สิ่งที่ส าคัญน้อยที่สุดที่คนทั่วไป
มองหาเมื่อพิจารณาโอกาสทางธุรกิจ คือ ความตื่นเต้น  พวกเขาไม่ต้องการความตื่นเต้นเพ่ือเติมเต็ม



Ref. code: 25605902031425RGC

30 
 

ชีวิต แต่มองหาคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นรวมถึงอิสรภาพทางเวลาและการเงิน  (เข้าใจผู้มุ่งหวัง [ออนไลน์], 
เข้าถึงจาก http://www.amwaytodaythai.com) 

   
2.3 การทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

จากการทบทวนงานวิจัยในอดีตที่เกี่ยวข้องพบว่า  เกศริน ศรีเจริญ (2554) ศึกษาเรื่อง 
ปัจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการท าธุรกิจขายตรงที่มีผลต่อปัจจัยวัดความส าเร็จในการท าธุรกิจ
ขายตรง กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี้ จ ากัด พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อปัจจัย
วัดความส าเร็จในการท าธุรกิจขายตรง ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้จากการท างาน
ประจ า และระยะเวลาจากการท าธุรกิจกิฟาฟารีนที่แตกต่างกัน ส่วนชุติพร ชวสินธุ์ ศึกษาเรื่อง ปัจจัย
สู่ความส าเร็จของนักธุรกิจขายตรง ของบริษัท ยูนิซิตี้ มาร์เก็ตติ้ง (ไทยแลนด์) จ ากัด พบว่า นักธุรกิจ
ขายตรงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับ ปวส. ถึงปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้มากกว่า 50,000 บาทต่อเดือน และมีทักษะด้านมนุษย
สัมพันธ์เป็นด้านที่มีระดับทักษะสูงที่สุด โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จในธุรกิจขายตรงได้แก่  อายุ 
รายได้ สถานภาพ  อาชีพ ระดับการศึกษาและประสบการณ์ในอาชีพขายตรง  นอกจากนั้น จุฬารัตน์ 
อินทร์รัตน์ อริสา ด้วงสวัสดิ์และอาจารย์วิสวัส ทองธีรภาพ  (2559) ศึกษาถึงสาเหตุที่ส่งผลต่อความ
ล้มเหลวในการด าเนินธุรกิจเครือข่าย ในอ าเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี  พบว่า สาเหตุที่ท าให้เกิดความ
ล้มเหลวในการด าเนินธุรกิจเครือข่าย ได้แก่  ขาดการนับถือในความสามารถตัวเอง ไม่มีความเชื่อมั่น
ในตัวเอง มีความกลัวไม่กล้าพูดคุยกับลูกค้า ขาดความรู้ความเข้าใจในตัวสินค้า  ไม่สามารถให้ข้อมูล
และตอบค าถามลูกค้าได้ ไม่มีใจรักในงานที่ท า มีทัศนคริด้านลบต่อคนรอบข้าง ยอมเป็นผู้แพ้เมื่อโดน
ปฏิเสธ  ขาดความเพียรและความอดทนในการท างาน ไม่พัฒนาความสามารถของตนเอง  ซึ่งได้ให้
แนวทางการแก้ไขปัญหาคือ  องค์กรธุรกิจควรจะสร้างภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือ เพ่ือ
ปรับเปลี่ยนมุมมองและทัศนคติของนักธุรกิจและผู้บริโภค นอกจากนั้น องค์กรควรจะมีการสร้าง
แรงจูงใจหรือกิจกรรมที่สร้างแรงจูงใจให้กับนักธุรกิจเครือข่ายให้ เกิดความมุ่งมั่นในการท างานอย่าง
เต็มที ่

ส าหรับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จากช่องทางการขายตรงนั้น วรรณี 
เปรียบสมและผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรพรรณ ประจักษ์เนตร ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารและความงามจากช่องทางการขายตรงอิสระแบบหลายชั้น 
(MLM) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้ที่แตกต่างกัน ปัจจัยการสื่อสารการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยทางสังคมด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าและการตัดสินใจซื้อ  ส่งผลต่อ
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การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารและความงามจากช่องทางการขายตรงอิสระแบบหลายชั้น 
(MLM) 

ศิริเพ็ญ เกษตรศิริกุลและพนม คลี่ฉายา (2556) ศึกษาเรื่อง สารเพ่ือการโน้มน้าวใจและ
ผลกระทบต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม กลุ่มที่ 1 อายุ 
18-34 ปี และกลุ่มที่ 2 อายุ 35-50 ปี โดยสารที่ใช้ในการสื่อสารโน้มน้าวใจของธุรกิจขายตรงมี 12 
ชุด ได้แก่ 1) ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอิสระ 2) เครือข่ายคือฐานแห่งความส าเร็จ           
3) สัมพันธไมตรี ความผูกพันกับครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน 4) ความเชื่อถือและไว้วางใจต่อกัน     
5) ความเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือกัน 6) คุณคือผู้สร้าง 7) การใช้ชีวิตอย่างมีอิสระ 8) การเปลี่ยนชีวิตที่ดีขึ้น
ในระยะเวลาอันสั้น 9) การทดแทนคุณบุพการี 10) ความภูมิใจในเกียรติยศ 11) ความส าเร็จในการ
ยกระดับฐานะให้สูงขึ้น 12) การเปลี่ยนแปลงไปสู่สิ่งใหม่ ผลการทดสอบอิทธิพลของชุดความหมายทั้ง 
12 ชุดต่อกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม พบว่า ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรงและกลุ่ม
ตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่มให้ความเชื่อถือชุดความหมายเหล่านี้ในระดับต่ าและมีความชื่นชอบในระดับปาน
กลาง นอกจากนั้นจากการศึกษาวิจัยได้แสดงให้เห็นว่า การใช้ชุดความหมายเพ่ือการโน้มน้าวใจผู้รับ
สาร จะต้องพิจารณาถึงผู้รับสารเป็นหลักส าคัญ ว่าสามารถเห็นด้วยคล้อยตามเนื้อหาสารที่น าเสนอ
หรือไม่ โดยขึ้นกับลักษณะของตัวผู้รับสารเอง ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร์  ภูมิศาสตร์ที่อาศัย 
สถานะทางเศรษฐกิจและสังคม รวมไปถึงความชอบ ความสนใจในเรื่องต่างๆ ระดับความรู้ ความคิด 
ความเชื่อต่างๆ ตลอดจนค่านิยมของผู้รับสาร การตีความหมายสาร และลักษณะของสังคมที่ผู้รับสาร
อาศัยอยู่ นอกจากนี้ ตัวสื่อที่ใช้สื่อสาร รูปแบบการน าเสนอ ก็เป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญที่มีผลต่อการโน้ม
น้าวใจ ที่อาจส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรงของผู้รับสารได้  นอกจากนั้น  วัลลภา          
วัฒนผดุงศักดิ์ (2552) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ส าคัญในการตัดสินใจเลือกท าธุรกิจขายตรง 
กรณีศึกษา บริษัท คังเซน-เคนโก  อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากัด พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ที่ตัดสินใจเลือกท า
ธุรกิจให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคาของผลิตภัณฑ์ ด้านศูนย์จ าหน่าย
สินค้าของธุรกิจและการส่งเสริมการตลาดตามล าดับ 

ส าหรับงานวิจัยนี้ จะศึกษาควบคู่กันทั้งลักษณะทางประชากรศาสตร์และอิทธิพลจาก
ปัจจัยในเครื่องมือสื่อสารที่ทางบริษัทที่ใช้เป็นกรณีศึกษาจัดท าขึ้นเพ่ือใช้ในการด าเนินธุรกิจจริง ว่า
ส่งผลกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่ โดยเครื่องมือสื่อสารดังกล่าวนั้น จะมีเนื้อหา
ครอบคลุมในทุกๆประเด็นที่เก่ียวข้องกับการด าเนนิธุรกิจเครือข่าย ไม่ใช่เฉพาะสารเพ่ือการโน้มน้าวใจ
เพ่ือให้เข้าร่วมธุรกิจเท่านั้น นอกจากนั้น ยังน าเหตุผลจากการที่กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่
เข้าร่วมธุรกิจ มาวิเคราะห์เพ่ือดูบุคคลิกภาพของผู้ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุกิจเครือข่าย โดยผู้วิจัย จะน า
ผลลัพธ์ที่ได้ท้ังหมดมาแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดต่อไป 
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2.4 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

จากปัจจัยต่างๆ ตามรายละเอียดในเครื่องมือสื่อสารที่ต้องการวัดประสิทธิภาพและ
การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งการทบทวนงานวิจัยดังที่กล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงได้
ก าหนดเป็นกรอบแนวคิดการวิจัยเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินงานวิจัย ได้ดังภาพ 2.4 

 
 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                          ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

ภาพที่ 2.5  กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 
 
 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1) เพศ 
2) อายุ 
3) ระดับการศึกษา 
4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5) สถานภาพและครอบครัว 

ปัจจัยท่ีต้องการวัดประสิทธิภาพจาก
เนื้อหาของเครื่องมือสื่อสาร 
1) การใช้ชีวิตและรายได้ 
2) บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
3) ผลิตภัณฑ์ 
4) แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการ
ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
5) บุคคลในธุรกจิเครือข่าย 

การตัดสินใจเขา้ร่วม

ธุรกิจเครือข่าย 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
งานวิจัยนี้เป็นทั้งการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยเชิง

คุณภาพ (Quality Research) จะใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
หลังจากท าการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) จากกลุ่มเป้าหมายกลุ่มต่างๆ 
เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมท าธุรกิจเครือข่าย โดยใช้เครื่องมือสื่อสาร
น าเสนอรายละเอียดแผนธุรกิจ รวมถึงการวิเคราะห์บุคลิกภาพของผู้ตอบแบบสอบถามเพ่ือหา
ความสัมพันธ์กบัการเขา้ร่วมธุรกิจเครือข่าย ซึ่งผู้วิจัยได้จัดท าแบบสอบถามโดยน าเนื้อหาในส่วนต่างๆ 
ในเครื่องมือสื่อสารที่ต้องการวัดประสิทธิภาพมาออกแบบแบบสอบถามในการศึกษาข้างต้น 
นอกจากนี้ทางผู้วิจัยได้ใช้โปรแกรมประมวลผลในการสรุปผลการวิจัย โดยท าการวิเคราะห์ข้อมูลทาง
สถิติที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างดังกล่าว ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการด าเนินการ
วิจัย ตามล าดับขั้นตอนดังนี้ 

3.1 ลักษณะของประชากร การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างและการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่าง 

3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 สมมติฐานการวิจัย 
3.4 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การสรุปและวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1 ลักษณะของประชากร การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1 กลุ่มประชากรเป้าหมายและการก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
 เนื่องจากงานวิจัยนี้เป็นการศึกษากลุ่มตัวอย่างจากประชากรซึ่งเป็นบุคคลทั่วไป 

ที่มีอายุมากกว่า 18 ปี และยังไม่ได้เป็นสมาชิกหรือนักธุรกิจเครือข่ายแอมเวย์ซึ่งไม่สามารถระบุ
จ านวนได้ จึงขอก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 100 ตัวอย่าง ซึ่งเหมาะสมกับระยะเวลาที่ได้รับ
ส าหรับงานวิจัย 

3.1.2 การเก็บข้อมูล 
 ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) คือ 

การเลือกกลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้ได้จ านวนตามต้องการโดยไม่มีหลักเกณฑ์ กลุ่มตัวอย่างจะเป็นใครก็ได้ที่
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สามารถให้ข้อมูลได้และท าการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) โดยก าหนดล าดับ
เนื้อหาที่จะน าเสนอต่อผู้ถูกสัมภาษณ์ตามเครื่องมือสื่อสารที่ต้องการวัดประสิทธิภาพ  โดยระหว่าง
น าเสนอเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสาร ผู้ถูกสัมภาษณ์จะท าแบบสอบถามพร้อมกันไปด้วย 
 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
 

3.2.1 ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรต้น  
  1. ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้

เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพทางครอบครัว  
  2. ปัจจัยที่ต้องการวัดประสิทธิภาพจากเนื้อหาของเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ 

(project Life) โดยวัดในเรื่องความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆ ที่มีต่อธุรกิจเครือข่ายทั้งก่อน
และหลังรับฟังการน าเสนอผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ได้แก่ การใช้ชีวิตและ
รายได้ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย ผลิตภัณฑ์ของบริษัท แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการ
ด าเนินธุรกิจเครือข่าย และบุคคลในธุรกิจเครือข่าย 
  3.2.2 ตัวแปรตาม  
   การตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
3.3 สมมุติฐาน   
 

จากกรอบแนวคิดการวิจัยและการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ  ผู้วิจัยสามารถก าหนด
สมมติฐานการวิจัยครั้งนี้ได้ ดังนี้ 

สมมุติฐานที่ 1  ความแตกต่างของเพศมีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจ
เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 2  ความแตกต่างของอายุมีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจ
เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 3  ความแตกต่างของระดับการศึกษามีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างใน
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 4  ความแตกต่างของรายได้มีอิทธิพลท าให้ เกิดความแตกต่างในการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 5  ความแตกต่างของสถานภาพทางครอบครัวมีอิทธิพลท าให้เกิดความ
แตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
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สมมุติฐานที่ 6  ระดับความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้มีอิทธิพลในทางบวกต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 7  ระดับความเข้าใจในบริษัทท่ีด าเนินธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวก
ต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 8  ระดับความเข้าใจในผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลในทางบวกต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 9  ระดับความเข้าใจในแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินการ
ธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวกต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 10 ระดับความเข้าใจในบุคคลในธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวกต่อ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
3.4 เครื่องมือทีใ่ช้ในการศึกษาวิจัย 
 

3.4.1  เครื่องมือสื่อสารที่จะใช้วัดประสิทธิภาพ 
 โปรเจคไลฟ์ (Project Life) คิดค้นโดยองค์กรธุรกิจ Crown Center Success 

ซึ่งด าเนินธุรกิจเครือข่ายภายใต้บริษัท แอมเวย์(ประเทศไทย) จ ากัด พิมพ์ครั้งที่ 1  เมื่อปี พ.ศ. 2559 
จ านวน 15,000 เล่ม เป็นภาพสีทั้งเล่ม  ลิขสิทธิ์เป็นของ คุณ อรอนงค์ ศิริรังคมานนท์ ผู้ก่อตั้งองค์กร
นักธุรกิจ Crown Center Success  เพ่ือแสดงถึงบุคลิกภาพของ Brand Crown Center Success  
ที่เป็นมืออาชีพ ทันสมัย พร้อมทั้งนวัตกรรมแห่งการให้ความรู้ เพ่ือให้นักธุรกิจทุกคนสามารถสร้าง
และพัฒนาธุรกิจแอมเวย์ของตนให้เติบโตอย่างยั่งยืนภายในก าหนดเวลาที่ต้องการ มีทั้งหมด 42 หน้า 
เป็นเครื่องมือสื่อสารที่ใช้น าเสนอแผนการสร้างธุรกิจเพ่ือให้ผู้มุ่งหวังเข้ามาร่วมเป็นนักธุรกิจเครือข่าย
ของบริษัท ด้วยแนวคิดท่ีว่า  “3 ปีสู่ความมั่งค่ัง  5 ปีสู่อิสรภาพ” โดยส าหรับเรื่องอิสรภาพถูกน ามาใช้
ไม่น้อยไปกว่าเรื่องความส าเร็จ เพราะอิสรภาพเป็นความต้องการพ้ืนฐานที่มนุษย์พึงมีสิทธิในการใช้
ชีวิต สิทธิในการเดินทาง สิทธิในการเลือกต่างๆ ที่เป็นอิสระ การประกอบอาชีพ การมีรายได้ หรือ
ความส าเร็จ ที่เกิดจากอิสรภาพในการเลือกของบุคคลจึงเป็นสิ่งที่ทุกคนปรารถนาอิสรภาพจึงเป็นอีก
หนึ่งแรงจูงใจที่ถูกน ามาใช้ในธุรกิจขายตรง เป็นอีกหนึ่งอุดมการณ์ของธุรกิจเครือข่าย โดยมีการ
น าเสนอว่า หากเข้าร่วมในธุรกิจแล้วจะมีอิสรภาพในชีวิต มีเวลามากขึ้น มีรายได้มากเท่าที่ต้องการ 
การมีอิสระในการก าหนดอนาคตของตัวเอง ก าหนดเป้าหมายเป็นของตนเอง เป็นต้น ดังนั้นแล้วการ
ใช้ค าหรือข้อความในความหมายนี้ในกลุ่มธุรกิจเครือข่าย ถือเป็นเอกลักษณ์อย่างหนึ่งที่สามารถใช้ได้
โดยทั่วไป รายละเอียดแบ่งเป็น 5 หมวด ได้แก่ 
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   1. การใช้ชีวิตและรายได้  
 เป็นค าถามหยั่งเชิง เพื่อให้ผู้มุ่งหวังได้ฉุกคิดถึงเรื่องการวางแผนชีวิต โดยหยิบยก

เรื่องวิกฤติในชีวิต ที่อาจเกิดขึ้นโดยไม่ทันตั้งตัว โดยใช้ค าถามคือ “คุณพร้อมรับมือกับวิกฤตในชีวิตได้
ดีแค่ไหน”  และเรื่องการวางเป้าหมายในชีวิต โดยใช้ค าถามคือ  “ใน 3-5 ปีข้างหน้า งานที่คุณท าอยู่ 
ในปัจจุบัน  สามารถท าให้ฝันคุณเป็นจริงได้ไหม” ซึ่งทั้งสองประเด็นเพ่ือเป็นการเปิดบทสนทนา 
นอกจากนั้นยังเสนอรายละเอียดเรื่องความส าเร็จของชีวิต 7 ประการและเรื่องที่มาของรายได้ โดย
แสดงให้เห็นถึงที่มาของรายได้ที่มาจากการท างาน (Active Income) และรายได้ที่มาจากทรัพย์สิน 
(Passive Income) ซึ่งธุรกิจเครือข่าย คือการสร้างรายได้จากทรัพย์สินนั่นเอง 

 

 
 
ภาพที่ 3.1  แสดงภาพปกหน้าและปกหลังเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
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ภาพที่ 3.2  แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 1-2 

 
    

 
 
ภาพที่ 3.3 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 3-4 
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ภาพที่ 3.4 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 5-6 
 

\ 
ภาพที่ 3.5 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 7-8 
 
   2. รายละเอียดบริษัท  
    แสดงให้เห็นถึงภาพลักษณ์และความน่าเชื่อถือของบริษัท ความแตกต่างของ
ระบบการตลาดของการจ าหน่ายสินค้าทั่วไปและการจ าหน่ายสินค้าจากธุรกิจเครือข่าย รวมถึงหน้าที่
ของบริษัท ที่ด าเนินการให้กับนักธุรกิจ  นอกจากนั้น ยังน าเสนอประวัติความเป็นมาของบริษัท และ
ยอดขายของธุรกิจทั้งภายในประเทศไทยและท่ัวโลก 
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ภาพที่ 3.6  แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 9-10 
 

 
 
ภาพที่ 3.7  แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 11-12 
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ภาพที่ 3.8  แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 13-14 

 
   3.  ผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
    แสดงรายละเอียดผลิตภัณฑ์ในกลุ่มต่างๆของบริษัท โดยแสดงให้เห็นถึงความ
น่าเชื่อถือด้วยการการันตีผลจากการวิจัยและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ รวมถึงการรับประกัน
ความพึงพอใจของสินค้า 100% 
 

 
 
ภาพที่ 3.9  แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 15-16 
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ภาพที่ 3.10 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 17-18 
 

 
 
ภาพที่ 3.11 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 19-20 
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ภาพที่ 3.12 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 21-22 
    
   4.  แผนธุรกิจและข้ันตอนการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจ 
    แสดงถึงขั้นตอนการเริ่มต้นด าเนินธุรกิจ 4 ขั้นตอนหลัก ได้แก่ 1.การเริ่มต้น
ธุรกิจ 2.การสร้างเครือข่ายนักธุรกิจ 3.การสร้างเครือข่ายผู้น า 4.การพัฒนาเครือข่ายผู้น า  รวมถึงที่มา
ของรายได้ เงินรางวัลพิเศษ และโบนัสการท่องเที่ยวที่จะได้รับ หากสามารถด าเนินธุรกิจได้บรรลุตาม
เป้าหมายในแต่ละระดับขั้น  นอกจากนั้น ยังแสดงถึงมรดกในธุรกิจและความยุติธรรมในการจ่าย
ผลประโยชน์ให้นักธุรกิจ โดยแสดงให้เห็นว่า รายได้ที่ได้รับนั้นสามารถแซงกันได้ ไม่จ าเป็นว่า ผู้ที่เข้า
ร่วมธุรกิจก่อนจะได้รับรายได้มากกว่าผู้ที่เข้าร่วมธุรกิจทีหลังเสมอไป รวมถึง แสดงให้เห็นว่า ใครท า
มากจะได้รับผลตอบแทนมากและใครท าน้อยก็จะได้รับผลตอบแทนน้อยเช่นกนั 
 

 
 
ภาพที่ 3.13 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 23-24 
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ภาพที่ 3.14 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 25-26 
 

 
 
ภาพที่ 3.15 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 27-28 
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ภาพที่ 3.16 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 29-30 
 

 
 
ภาพที่ 3.17 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 31-32 
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ภาพที่ 3.18 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 33-34 

 
   5.  บุคลากรในธุรกิจเครือข่าย 
    แสดงถึงความส าเร็จของผู้ก่อตั้งองค์กรธุรกิจและนักธุรกิจในเครือข่ายของผู้
ก่อตั้งที่ประสบความส าเร็จ รวมถึงความหลากหลายในอาชีพของผู้ที่เข้ามาเป็นนักธุรกิจและประสบ
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ นอกจากนั้นยังแสดงถึงรายละเอียดเครื่องมือสนับสนุนนักธุรกิจในการ
ด าเนินธุรกิจให้ง่ายยิ่งขึ้น 
 

 
 
ภาพที่ 3.19 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 35-36 
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ภาพที่ 3.20 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 37-38 

 
 
ภาพที่ 3.21 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 39-40 
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ภาพที่ 3.22 แสดงเนื้อหาและรูปภาพเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 41-42 
 

3.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 เครื่ องมือที่ ใช้ ในการเก็บข้อมูล เ พ่ือศึกษาวิจัยครั้ งนี้คือ  แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เรื่อง การให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่าย แนวทางการน าเสนอแผนธุรกิจและการ
พัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง 

 ส่วนที่ 1  เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ตอบค าถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน สถานภาพและครอบครัว ลักษณะค าถาม เป็นค าถามปลายปิด
แบบให้เลือกตอบและเติมค าตอบให้ตรงกับความจริงมากที่สุด 

 ส่วนที่ 2  ความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆที่มีต่อธุรกิจเครือข่ายทั้งก่อน
และหลังการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) จากผู้
สัมภาษณ์ ลักษณะค าถาม เป็นค าถามปลายปิดโดยค าตอบแบ่งเป็น 5 ระดับตั้งแต่น้อยที่สุดถึงมาก
ที่สุดและค าถามปลายเปิดเพื่อให้แสดงความคิดเห็น 
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ตารางที่ 3.1  เกณฑ์ค่าน้ าหนักของการประเมินระดับความพึงพอใจในการตอบแบบสอบถาม 
 

 
ส่วนเกณฑ์การประเมิน ผู้วิจัยใช้หลักการแบ่งช่วงแบบอัตรภาคชั้น (Class Interval) 

โดยให้คะแนนสูงที่สุด คือ 5 คะแนน และคะแนนต่ าที่สุด คือ 1 ค านวณหาค่าพิสัยกึ่งกลาง โดยใช้สูตร
การค านวณช่วงความกว้างของอัตรภาคชั้น ดังนี้ 

 
  ความกว้างของอัตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด                                                              
         จ านวนชั้น 
        = (5-1)/5 
        = 0.8 
 
ตารางที่ 3.2  เกณฑ์ในการแปลผลของค่าเฉลี่ยของคะแนนในระดับต่างๆ 
 

 
 
 
 

ระดับคะแนน ระดับการให้ความสนใจ 
5 น่าสนใจมากที่สุด 
4 น่าสนใจมาก 
3 น่าสนใจปานกลาง 
2 น่าสนใจน้อย 
1 น่าสนใจน้อยที่สุด 

ระดับการรับรู้และความเข้าใจ ระดับคะแนน 
มากที่สุด 4.21-5.00 

มาก 3.41-4.20 
ปานกลาง 2.61-3.40 

น้อย 1.81-2.60 
น้อยที่สุด 1.00-1.80 
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ดังนั้น ช่วงความกว้างของแต่ละระดับคะแนนจะมีค่า 0.8 โดยสามารถแปลค่าเฉลี่ย
ระดับความเห็นในแต่ละปัจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการได้ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการรับรู้หรือมีความ
เข้าใจกับปัจจัยต่างๆ ในระดับมากท่ีสุด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการรับรู้หรือมีความ
เข้าใจกับปัจจัยต่างๆ ในระดับมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการรับรู้หรือมีความ
เข้าใจกับปัจจัยต่างๆ ในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการรับรู้หรือมีความ
เข้าใจกับปัจจัยต่างๆ ในระดับน้อย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง  ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการรับรู้หรือมีความ
เข้าใจกับปัจจัยต่างๆ ในระดับน้อยที่สุด 

ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายของผู้มุ่งหวัง ลักษณะ
ค าถาม เป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบและเติมค าตอบให้ตรงกับความจริงมากที่สุด 
 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
  การศึกษาวิจัยครั้งนี้จะท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ 
(Primary data) โดยเป็นข้อมูลที่จะได้จากการท าการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured 
Interview) และใช้วิธีแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน ทั้งนี้ ผู้วิจัยจะด าเนินการ
สัมภาษณ์และแจกแบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูลในช่วงกลางเดือนตุลาคมถึงต้นเดือนธันวาคม  2560 
 
3.6 การสรุปและวิเคราะห์ข้อมูล 
 
  เมื่อท าการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามได้ครบถ้วนแล้ว ผู้วิจัยจะท าการวิเคราะห์
และประมวลผลข้อมูล ด้วยวิธีการทางสถิติ โดยสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วน คือ 
 
  3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
   1. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อดือน สถานภาพและครอบครัว โดยใช้ค่าความถี่ 
(Frequency) และ ค่าร้อยละ (Percentage) น าเสนอในรูปแบบตาราง  
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  2.  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจในด้านต่างๆและความคิดเห็นที่มีต่อ
ธุรกิจเครือข่ายเปรียบเทียบระหว่างก่อนและหลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสาร
โปรเจคไลฟ์ (Project Life) จากผู้สัมภาษณ ์น าเสนอในรูปแบบตาราง 
  3.  การวิเคราะห์ข้อมูลผลลัพธ์การตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย หลังจากท่ีกลุ่มตัวอย่างได้ฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารต่างๆ น าเสนอใน
รูปแบบตาราง 
 3.6.2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
  วิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานงานวิจัย (Hypothesis Testing) ที่เกี่ยวข้องกับ
ปัจจัยประชากรศาสตร์และปัจจัยที่กลุ่มเป้าหมายสนใจในเครื่องมือสื่อสารโดยใช้เครื่องมือวิเคราะห์
ทางสถิตแิละ ดังนี้ 
  1.  การศึกษาว่าความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ส่งผลให้เกิดความ
แตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่ โดยใช้ Chi-Square ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
โดยนัยส าคัญทางสถิติจะถูกประเมินที่ระดับความมั่นใจที่ร้อยละ 95 และ ขนาดของอิทธิพลของตัว
แปรต้นที่มีต่อตัวแปรตามจะถูกประเมินโดยการใช้ ค่า Cramer’s V   
  2. การทดสอบว่าปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการสือสารมีอิทธิพลใน
ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติหรือไม่ โดย
ใช้ Binary Logistic Regression ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
งานวิจัยฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่าย ในเรื่อง แนวทางการ

น าเสนอแผนธุรกิจและการพัฒนาเครื่องมือสื่อสาร (Sponsoring Tool) ให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง โดย
ต้องการทราบถึงปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจของผู้มุ่งหวังและน ามาเป็นแนว
ทางการน าเสนอแผนธุรกิจและการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง  โดยวิเคราะห์ถึงปัจจัยที่
ท าให้ผู้มุ่งหวังเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ  โดยปัจจัยต่างๆจะควบคุมตามเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสาร
โปรเจคไลฟ์ (Project Life) รวมถึงการท าความเข้าใจแนวความคิดของผู้มุ่งหวังที่มีต่อธูรกิจเครือข่าย
ในด้านต่างๆ เพ่ือเป็นแนวทางให้การเข้าถึงผู้มุ่งหวังอย่างมีประสิทธิภาพและน ามาซึ่งการขยายตัวของ
ธุรกิจต่อไป   

วิจัยได้ด าเนินการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 86 คน โดยเล่ารายละเอียดตามปัจจัย
ต่างๆในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) และเก็บรวบรวมข้อมูลการตอบแบบสอบถาม 
ตั้งแต่วันที่ 19  ตุลาคม -10 ธันวาคม 2560 หลังจากผู้วิจัยได้ตรวจสอบข้อมูลเบื้องต้นเรียบร้อยแล้ว 
ผู้วิจัยจึงน าข้อมูลดังกล่าวไปท าการประมวลผลผ่านทางโปรแกรมทางสถิติ(SPSS) และวิเคราะห์ค่า
ทางสถิติ เพ่ือดูความสัมพันธ์ของปัจจัยต่างๆที่ได้น าเสนอผ่านเครื่อมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project 
Life)  และลักษณะประชากรศาสตร์ว่ามีผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่ ซึ่งงานวิจัย
นี้ได้แบ่งผลการวิเคราะห์และน าเสนอข้อมูลออกเป็นส่วนต่างๆ ดังนี้    

4.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม    
4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆมีต่อธุรกิจเครือข่ายก่อน

และหลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
4.3 ข้อมูลผลลัพธ์การศึกษาว่าความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลให้เกิด

ความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
4.4 ข้อมูลผลลัพธ์การทดสอบว่าปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ 

(Project Life) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม ่
4.5 ข้อมูลผลลัพธ์การตัดสินใจและเหตุผลการตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ

เครือข่าย หลังจากที่กลุ่มตัวอย่างได้รับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ 
(Project Life) 

4.6 ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบายเหตุผลในแต่ละปัจจัยที่
ต้องการวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) เพ่ิมเติม 
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 4.7 ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบายเหตุผลและปัจจัยเพ่ิมเติม
ส าหรับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่เข้าร่วม  
 
4.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 

การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ด าเนินการคัดกรอง
ข้อมูลและได้รับแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ทั้งสิ้น 86 ชุด โดยงานวิจัยฉบับนี้มีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถาม ในด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน  สถานภาพทางครอบครัวและอาชีพ แสดงรายละเอียดในตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 

ชาย 
หญิง 
รวม 

 
38 
48 
86 

 
44.2 
55.8 
100.0 

2. อายุ 
อายุน้อยกว่า 21 ปี 
อายุ 21-30 ปี 
อายุ 31-40 ปี 
อายุ 41-50 ปี 
อายุ 51-60 ปี 
อายุ 60 ปีขึ้นไป 
รวม 

 
10 
28 
36 
7 
3 
2 
86 

 
11.6 
32.6 
41.9 
8.1 
3.5 
2.3 

100.0 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 
ปริญญาตรี หรือสูงกว่า 
รวม 

 
18 
68 
86 

 
20.9 
79.1 
100.0 
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ตารางที่ 4.1 แสดงลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง (ต่อ) 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน (คน) ร้อยละ 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ไม่เกิน 20,000 บาท 
20,001 – 35,000 บาท 
35,001 - 50,000 บาท 
มากกว่า 50,00 บาท 
รวม 

 
19 
16 
27 
24 
86 

 
22.1 
18.6 
31.4 
27.9 
100.0 

5. สถานภาพทางครอบครัว 
โสด 
สมรส 
หม้าย 
หย่าร้าง 
รวม 

 
44 
36 
1 
5 
86 

 
51.2 
41.9 
1.1 
5.8 

100.0 
 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างมีอัตราส่วนของเพศ 

หญิงมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 55.8 และ 44.2 ตามล าดับ  โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 
31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.9 รองลงมาคือ อายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 32.6 นอกจากนั้น กลุ่ม
ตัวอย่างร้อยละ 79.1 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่า และส่วนมากมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
อยู่ในช่วง 35,001-50,000 บาท ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 31.4 ส าหรับสถานภาพทางครอบครัวนั้น ส่วน
ใหญม่ีสถานภาพโสด โดยคิดเป็นร้อยละ 51.2 
 
4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆทีมี่ต่อธุรกิจเครือข่ายก่อนและหลังรับ
ฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆมีต่อธุรกิจเครือข่ายก่อนรับฟัง
การน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ประกอบไปด้วยการ
วิเคราะห์ปัจจัยด้านต่างๆ ดังนี้ 

1) การใช้ชีวิตและรายได้ 
2) บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย  
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3) ผลิตภัณฑ์ 
4) แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
5) บุคคลในธุรกิจเครือข่าย 
ซึ่งสามารถสรุปเป็นค่าเฉลี่ยคะแนนของระดับความเข้าใจและความคิดเห็นที่กลุ่ม

ตัวอย่างมีต่อธุรกิจเครือข่ายทั้งก่อนและหลังการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสาร
โปรเจคไลฟ์ (Project Life) รวมถึงแนวความคิดจากกลุ่มตัวอย่างที่มีต่อปัจจัยทั้ง 5 ปัจจัยตาม
รายละเอียดในตารางที่ 4.2 ดังนี้ 

 
ตารางที่ 4.2  แสดงค่าเฉลี่ยคะแนนของระดับความเข้าใจและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจเครือข่าย 
เปรียบเทียบก่อนการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 

 

ตัวแปรอิสระ 
ก่อนรับฟังการน าเสนอ หลังรับฟังการน าเสนอ 
ค่าเฉลี่ย การแปลค่า ค่าเฉลี่ย การแปลค่า 

1. การใช้ชีวิตและรายได้  
     1.1 การเตรียมพร้อมรับมือกับวิกฤติ
ในชีวิตและภาระความรับผิดชอบต่างๆ 

2.87 ปานกลาง 4.19 มาก 

     1.2 การวางเป้าหมายในชีวิต 3.13 ปานกลาง 4.34 มากที่สุด 
     1.3 ความสมดุลในทุกๆด้านของการ
ด าเนินชีวิต 

2.83 ปานกลาง 4.27 มากที่สุด 

     1.4 การสร้างรายได้จากทรัพย์สิน 
(Passive Income) 

2.64 ปานกลาง 4.37 มากที่สุด 

รวม 2.87 ปานกลาง 4.29 มากที่สุด 
2. บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
     2.1 ภาพลักษณ์ของบริษัทที่ด าเนิน
ธุรกิจเครือข่าย 

1.99 น้อย 3.69 มาก 

     2.2 ระบบการตลาดและหน้าที่ของ
บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 

1.85 น้อย 4.01 มาก 

     2.3 ประวัติและที่มาของบริษัทที่
ด าเนินธุรกิจเครือข่าย รวมถึงยอดขาย
ของบริษัทฯ 

2.01 น้อย 3.87 มาก 

รวม 1.95 น้อย 3.86 มาก 
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ตารางที่ 4.2  แสดงค่าเฉลี่ยคะแนนของระดับความเข้าใจและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจเครือข่าย 
เปรียบเทียบก่อนการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
(ต่อ) 

 

ตัวแปรอิสระ 
ก่อนรับฟังการน าเสนอ หลังรับฟังการน าเสนอ 
ค่าเฉลี่ย การแปลค่า ค่าเฉลี่ย การแปลค่า 

3. ผลิตภัณฑ์  
     3.1 ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯมีความ
หลากหลาย 

2.31 น้อย 4.17 มาก 

     3.2 คุณภาพและน่ า เชื่ อถื อของ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆของบริษัทฯ 

2.29 น้อย 4.15 มาก 

     3.3 การรับประกันความพึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ 

2.21 น้อย 4.15 มาก 

รวม 2.27 น้อย 4.16 มาก 
4. แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
     4.1 เข้าใจการเริ่มต้นด าเนินธุรกิจฯ 1.88 น้อย 3.92 มาก 
     4.2 เข้าใจเรื่องรายได้จากการด าเนิน
ธุรกิจฯที่จะได้รับในแต่ละขั้นตอน 

1.77 น้อยที่สุด 4.02 มาก 

     4.3 โบนัสการท่องเที่ยวที่จะได้รับ 2.21 น้อย 3.85 มาก 
     4.4 มรดกและความยุติธรรมในธุรกิจ
ฯ 

1.78 น้อยที่สุด 3.94 มาก 

     4.5 รายได้พิเศษจากการด ารง
คุณสมบัติต่างๆจากความส าเร็จในการ
ด าเนินธุรกิจฯ 

1.95 น้อย 4.19 มาก 

รวม 1.92 น้อย 3.98 มาก 
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ตารางที่ 4.2  แสดงค่าเฉลี่ยคะแนนของระดับความเข้าใจและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจเครือข่าย 
เปรียบเทียบก่อนการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
(ต่อ) 

 

ตัวแปรอิสระ 
ก่อนรับฟังการน าเสนอ หลังรับฟังการน าเสนอ 
ค่าเฉลี่ย การแปลค่า ค่าเฉลี่ย การแปลค่า 

5. บุคคลในธุรกิจเครือข่าย 
     5.1 สมาชิกและจ านวนผู้ประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจฯ 

1.87 น้อย 4.02 มาก 

     5.2 ความหลากหลายในอาชีพของผู้
ประสบความส าเร็จในธุรกิจฯ 

1.99 น้อย 3.89 มาก 

     5.3 เครื่องมือและกระบวนการที่จะ
ช่วยสนับสนุนการด าเนินธุรกิจฯ 

1.80 น้อย 3.89 มาก 

รวม 1.89 น้อย 3.94 มาก 
 
  เมื่อพิจารณาระดับคะแนนความเข้าใจและความคิดเห็นที่กลุ่มตัวอย่างมีต่อธุรกิจ
เครือข่ายตามปัจจัยต่างๆ ทั้ง 5 ปัจจัยก่อนรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจค
ไลฟ์ (Project Life) กลุ่มตัวอย่างมีระดับคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยด้านการใช้ชีวิตและรายได้มากกว่าด้าน
อ่ืนๆอีก 4 ด้านที่เหลือ โดยคะแนนอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย 2.87 ส าหรับปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างมี
คะแนนเฉลี่ยต่ าที่สุด คือ ปัจจัยด้านบุคคลในธุรกิจเครือข่าย โดยคะแนนอยู่ในระดับน้อย ค่าเฉลี่ย 
1.89  ทั้งนี้เมื่อพิจารณาในแต่ละหัวข้อย่อย โดยไม่แยกพิจารณาในแต่ละปัจจัย หัวข้อย่อย เรื่อง การ
วางเป้าหมายในชีวิตจะมีระดับคะแนนสูงที่สุด ค่าเฉลี่ย 3.13 และหัวข้อย่อยเรื่อง ความเข้าใจเรื่อง
รายได้จากการด าเนินธุรกิจฯที่จะได้รับในแต่ละขั้นตอนจะมีระดับคะแนนต่ าที่สุด ค่าเฉลี่ย 1.77  
  เมื่อพิจารณาระดับคะแนนความเข้าใจและความคิดเห็นที่กลุ่มตัวอย่างมีต่อธุรกิจ
เครือข่ายตามปัจจัยต่างๆ ทั้ง 5 ปัจจัยหลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจค
ไลฟ์ (Project Life) กลุ่มตัวอย่างยังคงมีระดับคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยด้านการใช้ชีวิตและรายได้มาก
ที่สุด โดยคะแนนอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.29 ส าหรับปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างมีคะแนนเฉลี่ยต่ า
ที่สุด คือ ปัจจัยด้านบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย โดยคะแนนอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.86  และ
หากเมื่อพิจารณาในแต่ละหัวข้อย่อย โดยไม่แยกพิจารณาในแต่ละปัจจัย หัวข้อย่อย เรื่อง การสร้าง
รายได้จากทรัพย์สิน (Passive Income) จะมีระดับคะแนนสูงที่สุด โดยอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 
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4.37 และหัวข้อย่อยเรื่อง ภาพลักษณ์ของบริษัทท่ีด าเนินธุรกิจเครือข่าย จะมีระดับคะแนนต่ าที่สุด แต่
อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.69  
  เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบระดับคะแนนระหว่างก่อนและหลังรับฟังการน าเสนอ
รายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) การเพ่ิมขึ้นของระดับคะแนนเฉลี่ยในแต่
ละปัจจัยตามรายละเอียดในตารางที่ 4.3  
 
ตารางที่ 4.3  แสดงระดับคะแนนเฉลี่ยที่เพ่ิมขึ้นของระดับความเข้าใจและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจ
เครือข่าย เปรียบเทียบก่อนและหลังการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจค
ไลฟ์ (Project Life) 
 

ตัวแปรอิสระ ระดับค่าเฉลี่ยคะแนนที่เพ่ิมข้ึน 
1. การใช้ชีวิตและรายได้ 1.42 

2. บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 1.91 

3. ผลิตภัณฑ์ 1.89 

4. แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจ
เครือข่าย 

2.06 

5. บุคคลในธุรกิจเครือข่าย 2.05 

 
  จากตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นว่า หลังจากได้รับฟังการน าเสนอรายละเอียดเกี่ยวกับ
ธุรกิจเครือข่ายผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life)  กลุ่มตัวอย่างมีระดับความเข้าใจใน
ปัจจัยเรื่องแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่ายเพ่ืมขึ้นจากก่อนการรับฟังการ
น าเสนอมากที่สุด โดยระดับคะแนนเฉลี่ย เพ่ิมขึ้น 2.06 คะแนนและ ส าหรับปัจจัยเรื่อง การใช้ชีวิต
และรายได้ เป็นปัจจัยที่ระดับความรู้ความเข้าใจเพ่ืมขึ้นจากก่อนการรับฟังการน าเสนอน้อยที่สุด โดย
ระดับคะแนนเฉลี่ยเพ่ิมข้ึนเพียง 1.42 คะแนน 
 

4.3 ข้อมูลผลลัพธ์การศึกษาว่าความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลให้เกิดความ
แตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
  

ศึกษาว่าความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ส่งผลให้เกิดความแตกต่างในการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่ ผู้วิจัยตัดสินใจใช้ Chi-Square ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยนัย
ส าคัญทางสถิติจะถูกประเมินที่ระดับความมั่นใจที่ร้อยละ 95 และ ขนาดของอิทธิพลของตัวแปรต้นที่
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มีต่อตัวแปรตามจะถูกประเมินโดยการใช้ ค่า Cramer’s V โดยการทดสอบสมมติฐาน คือ ความ
แตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์มีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ   โดยแบ่งเป็นสมมุติฐานย่อยดังนี้ 

สมมุติฐานที่ 1 ความแตกต่างของเพศมีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจ
เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 2 ความแตกต่างของอายุมีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจ
เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 3 ความแตกต่างของระดับการศึกษามีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างใน
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 4 ความแตกต่างของรายได้มีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 5 ความแตกต่างของสถานภาพทางครอบครัวมีอิทธิพลท าให้เกิดความ
แตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 โดยผลการทดสอบสมมติฐานข้างต้นสามารถสรุปได้ ดังนี้ 
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4.3.1 เพศกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

ตารางที่ 4.4 Crosstab อิทธิพลของความแตกต่างของเพศต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

   การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย  
   ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม Total 
GENDER Male Count 23 15 38 
  % Within GENDER 60.5% 39.5% 100.0% 
  % Within Participate 41.1% 50.0% 44.2% 
  % Total 26.7% 17.4% 44.2% 
 Female Count 33 15 48 
  % Within GENDER 68.8% 31.3% 100.0% 
  % Within Participate 58.1% 50.0% 55.8% 
  % Total 38.4% 17.4% 55.8% 
Total  Count 56 30 86 
  % Within GENDER 65.1% 34.9% 100.0% 
  % Within Participate 100.0% 100.0% 100.0% 
  % Total 65.1% 34.9% 100.0% 

 
จากตาราง Crosstab พบว่า ร้อยละ 39.5 ของผู้ชายตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

และ ร้อยละ 31.3 ของผู้หญิงตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย แม้ว่าร้อยละจะอยู่ในระดับที่แตกต่างกัน 
เมื่อพิจารณาจ านวนผู้ที่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายพบว่า  ร้อยละ 50 ของผู้ที่เข้าร่วมธุรกิจเป็นผู้ชาย และ 
ร้อยละ 50 ของผู้ที่เข้าร่วมธุรกิจเป็นผู้หญิง  
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ตารางที่ 4.5  Chi-Square Tests อิทธิพลของความแตกต่างของเพศต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย 
 
 

Value df 

Asymptotic 
Significance 
(2-Sided) 

Exact Sig. 
(2-Sided) 

Exact Sig. 
(1-Sided) 

Pearson Chi-Square  .631 1 .427   
Continuity Correction .321 1 .571   
Likelihood Ratio .630 1 .427   
Fisher’s Exact Test    .497 .285 
Linear-by-Linear 
Association .624 1 .430   
N of Valid Cases 86     

 

 นอกจากนี้เมื่อพิจารณาจากตาราง Chi-Square Tests แล้วพบว่า ความแตกต่าง
ของเพศไม่ส่งผลให้มีความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับความมั่นใจที่ร้อยละ 95  เนื่องจากค่า Asymptotic Significance (2-sided) มีค่าอยู่ที่ .427 
ซึ่งมากกว่า 0.05 (P>0.05)  

4.3.2 อายุกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

ตารางที่ 4.6  Crosstab อิทธิพลของความแตกต่างของอายุต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

   การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย  

   ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม Total 
AGE น้อยกว่า 20 Count 5 5 10 
  % Within AGE 50.0% 50.0% 100.0% 
  % Within Participate 8.9% 16.7% 11.6% 
  % Total 5.8% 5.8% 11.6% 
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ตารางที่ 4.6  Crosstab อิทธิพลของความแตกต่างของอายุต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย
(ต่อ) 

 
   การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ

เครือข่าย  
   ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม Total 
 21-30 Count 15 13 28 
  % Within AGE 53.6% 46.4% 100.0% 
  % Within Participate 26.8% 43.3% 32.6% 
  % Total 17.4% 15.1% 32.6% 
 31-40 Count 27 9 36 
  % Within AGE 75.0% 25.0% 100.0% 

  % Within Participate 48.2% 30.0% 41.9% 

  % Total 31.4% 10.5% 41.9% 

 41-50 Count 4 3 7 
  % Within AGE 57.1% 42.9% 100.0% 
  % Within Participate 7.1% 10.0% 8.1% 
  % Total 4.7% 3.5% 8.1% 
 51-60 Count 3 0 3 
  % Within AGE 100.0% 0.0% 100.0% 
  % Within Participate 5.4% 0.0% 3.5% 
  % Total 3.5% 0.0% 3.5% 
 มากกว่า 61 Count 2 0 2 
  % Within AGE 100.0% 0.0% 100.0% 
  % Within Participate 3.6% 0.0% 2.3% 
  % Total 2.3% 0.0% 2.3% 
Total  Count 56 30 86 
  % Within AGE 65.1% 34.9% 100.0% 
  % Within Participate 100.0% 100.0% 100.0% 
  % Total 65.1% 34.9% 100.0% 
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จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย Crosstab พบว่าจากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด ร้อยละ 
65.1 ของผู้ตอบแบบสอบถามตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย และ ร้อยละ 34.9 ตัดสินใจเข้าร่วม
ธุรกิจเครือข่าย นอกจากนี้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลยังระบุว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหว่าง 21 ถึง 
30 ปี ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายมากที่สุด (คิดเป็นร้อยละ 43.3) รองลงมาเป็นผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มีอายุระหว่าง 31 ถึง 40 ปี (คิดเป็นร้อยละ 30.0) ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุน้อย
กว่า 20 ปี (คิดเป็นร้อยละ 16.7) และ ผู้ที่มีอายุระหว่าง 41 ถึง 50 ปี (คิดเป็นร้อยละ 10.0) 
ตามล าดับ นอกจากนี้ผลการวิเคราะห์ยังพบว่า ไม่มีผู้ที่มีอายุมากกว่า 51 ปี ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่ายเลย 
 
ตารางที่ 4.7 Chi-Square Tests อิทธิพลของความแตกต่างของอายุต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย 
 
 

Value df 
Asymptotic Significance 

(2-Sided) 
Pearson Chi-Square  7.072 5 .215 
Likelihood Ratio 8.651 5 .124 
Linear-by-Linear Association 4.464 1 .035 
N of Valid Cases 86   

 

อย่างไรก็ตาม เมื่อพิจารณาจาก Chi-Square Tests แล้วพบว่า ความแตกต่างของอายุ
ไม่มีอิทธิพลที่ท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับความมั่นใจร้อยละ 95 เนื่องจากมีค่า Asymptotic Significance (2-Sided) อยู่ที่ .215 ซึ่ง
มากกว่า 0.05 (P>0.05) 
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4.3.3  การศึกษากับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

ตารางที่ 4.8 Crosstab อิทธิพลของความแตกต่างของระดับการศึกษาต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย 

 
   การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ

เครือข่าย  
   ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม Total 
EDU 

ต่ ากว่าระดับ
ปริญญาตรี 

Count 10 8 18 
 % Within EDU 55.6% 44.4% 100.0% 
 % Within Participate 17.9% 26.7% 20.9% 
  % Total 11.6% 9.3% 20.9% 
 ระดับ

ปริญญาตรี 
Count 46 22 68 

 % Within EDU 67.6% 32.4% 100.0% 
 % Within Participate 82.1% 73.3% 79.1% 
  % Total 53.5% 25.6% 79.1% 
Total  Count 56 30 86 
  % Within EDU 65.1% 34.5% 100.0% 
  % Within Participate 100.0% 100.0% 100.0% 
  % Total 65.1% 34.9% 100.0% 

 
จากผลการวิเคราะห์ Crosstab พบว่าร้อยละ 73.3 ของผู้ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ

เครือข่ายคือผู้ทีมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่า และ ร้อยละ 26.7 ของผู้ที่ตัดสินใจ
เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายคือผู้ที่มีระดับการศึกษาต่ ากว่าระดับปริญญาตรี 
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ตารางที่ 4.9 Chi-Square Tests อิทธิพลของความแตกต่างของระดับการศึกษาต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

 

Value df 

Asymptotic 
Significance 
(2-Sided) 

Exact Sig. 
(2-Sided) 

Exact Sig. 
(1-Sided) 

Pearson Chi-Square  .916 1 .339   
Continuity Correction .461 1 .497   
Likelihood Ratio .894 1 .344   
Fisher’s Exact Test    .408 .246 
Linear-by-Linear 
Association .905 1 .341   
N of Valid Cases 86     

 

อย่างไรก็ตาม เมื่อพิจารณาจาก Chi-Square Tests แล้วพบว่า ถึงแม้จะมีความ
แตกต่างกันอยู่ในการวิเคราะห์แบบ Crosstab ความแตกต่างของระดับการศึกษาไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความมั่นใจที่ร้อยละ 95 เนื่องจากมี
ค่า Asymptotic Significance (2-Sided) อยู่ที่ .339 ซึ่งมากกว่า 0.05 (P>0.05) 
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4.3.4 รายได้กับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

ตารางที่ 4.10 Crosstab อิทธิพลของความแตกต่างของระดับรายได้ต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย 

 
   การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ

เครือข่าย  
   ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม Total 
INCOME ต่ ากว่า 

20,000 บาท 
Count 11 8 19 

 % Within INCOME 57.9% 42.1% 100.0% 
 % Within Participate 19.6% 26.7% 22.1% 
  % Total 12.8% 9.3% 22.1% 
 ระหว่าง 

20,001 ถึง 
35,000 บาท 

Count 10 6 16 
 % Within INCOME 62.5% 37.5% 100.0% 
 % Within Participate 17.9% 20.0% 18.6% 
  % Total 11.6% 7.0% 18.6% 
 ระหว่าง 

35,001 ถึง 
50,000 บาท 

Count 19 8 27 
 % Within INCOME 70.4% 29.6% 100.0% 
 % Within Participate 33.9% 26.7% 31.4% 
  % Total 22.1% 9.3% 31.4% 
 มากกว่า 

50,000 บาท 
Count 16 8 24 

 % Within INCOME 66.7% 33.3% 100.0% 
 % Within Participate 28.6% 26.7% 27.9% 
  % Total 18.6% 9.3% 27.9% 
Total  Count 56 30 86% 
  % Within INCOME 65.1% 34.9% 100.0% 
  % Within Participate 100.0% 100.0% 100.0% 
  % Total 65.1% 34.9% 100.0% 

 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย Crosstab พบว่า ร้อยละ 42.1 ของผู้ที่มีรายได้ต่ ากว่า 
20,000 บาท ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย ร้อยละ 37.5 ของผู้ที่มีรายได้ระหว่าง 20,001 ถึง 
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35,000 บาท ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย ร้อยละ 29.6 ร้อยละ 29.6 ของผู้ที่มีรายได้ได้ระหว่าง 
35,001 ถึง 50,000 บาท ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย และ ร้อยละ 33.3% ของผู้ที่มีรายได้
มากกว่า 50,000 บาท ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย  
 

ตารางที่ 4.11  Chi-Square Tests อิทธิพลของความแตกต่างของระดับรายได้ต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

 
Value df 

Asymptotic Significance 
(2-Sided) 

Pearson Chi-Square  .838 3 .840 
Likelihood Ratio .834 3 .841 
Linear-by-Linear Association .515 1 .473 
N of Valid Cases 86   
 

เมื่อพิจารณาจาก Chi-square Tests แล้วพบว่า ค่า Asymptotic Significance (2-
sided) ของ Pearson Chi-square มีค่าอยู่ที่ .840 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 (P>0.05) จึงสามารถสรุป
ได้ว่าความแตกต่างของระดับรายได้ไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย 
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4.3.5  สภานภาพทางครอบครัวกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
ตารางที่ 4.12 Crosstab อิทธิพลของความแตกต่างของสถานภาพทางครอบครัวต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
   การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ

เครือข่าย  
   ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม Total 
STATUS โสด Count 24 20 44 
 % Within STATUS 54.5% 45.5% 100.0% 
 % Within Participate 42.9% 66.7% 51.2% 
  % Total 27.9% 23.3% 51.2% 
 สมรส Count 28 8 36 
 % Within STATUS 77.8% 22.2% 100.0% 
 % Within Participate 50.0% 26.7% 41.9% 
  % Total 32.6% 9.3% 41.9% 
 หม้าย Count 1 0 1 
 % Within STATUS 100.0% 0.0% 100.0% 
 % Within Participate 1.8% 0.0% 1.2% 
  % Total 1.2% 0.0% 1.2% 
 หย่าร้าง Count 3 2 5 
 % Within STATUS 60.0% 40.0% 100.0% 
 % Within Participate 5.4% 6.7% 5.8% 
  % Total 3.5% 2.3% 5.8% 
Total  Count 56 30 86 
  % Within STATUS 65.1% 34.9% 100.0% 
  % Within Participate 100.0% 100.0% 100.0% 
  % Total 65.1% 34.9% 100.0% 
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จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้ Crosstab ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสด 
สมรส หม้าย และ หย่าร้าง ส่วนใหญ่ตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย โดยสามารถคิดเป็นร้อยละ ได้ 
54.5% 77.8% 100.0% และ 60.0% ตามล าดับ  
 
ตารางที ่4.13 Chi-Square Tests อิทธิพลของความแตกต่างของสถานภาพครอบครัวต่อการตัดสินใจ
เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
 

Value df 
Asymptotic Significance 

(2-Sided) 
Pearson Chi-Square  5.299 3 .151 
Likelihood Ratio 5.735 3 .125 

Linear-by-Linear Association 1.675 1 .196 
N of Valid Cases 86   

 
นอกจากนี้เมื่อวิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้ Chi-Square Tests แล้วพบว่า ความแตกต่าง

ของสถานภาพทางครอบครัวไม่มีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างกัน ในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความมั่นใจที่ร้อยละ 95 เนื่องจากมีค่า Pearson Chi-
Square Asymptotic Significance อยู่ที่ .151 ซึ่งมากกว่า 0.05 (P>0.05) 

ดังนั้นจึงสามารถสรุปได้ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ทั้ง เพศ อายุ การศึกษา ระดับ
รายได้ และสถานภาพทางครอบครัว ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายของกลุ่มตัวอย่าง 
เนื่องจากหลักการพ้ืนฐานของการท าธุรกิจเครือข่าย คือ ธุรกิจที่ลงทุนน้อย มีความเสี่ยงต่ า มีระบบที่
ช่วยในการท าธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นเพศใด  อายุเท่าไร ระกับการศึกษาใด หรือแม้แต่สถานภาพทาง
ครอบครัวเป็นอย่างไร ก็สามารถเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายได้ โดยไม่มีข้อยกเว้น 
 
4.4 ข้อมูลผลลัพธ์การทดสอบว่าปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project 
Life) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่  
 

เพ่ือทดสอบว่าปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project 
Life) ว่ามีอิทธิพลในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติหรือไม่ โดยเลือกใช้วิธี Binary Logistic Regression  โดยสมมติฐาน คือ ระดับความเห็นต่อ



Ref. code: 25605902031425RGC

69 
 

ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับประสิทธิภาพของเครื่องมือการสื่อสารมีอิทธิพลในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ  โดยมีสมมติฐานย่อยดังนี้  

สมมุติฐานที่ 6  ระดับความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้มีอิทธิพลในทางบวกต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 7  ระดับความเข้าใจในบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวก
ต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 8  ระดับความเข้าใจในผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลในทางบวกต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 9  ระดับความเข้าใจในแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินการ
ธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวกต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

สมมุติฐานที่ 10 ระดับความเข้าใจในบุคคลในธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวกต่อ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้ Binary Logistic Regression สามารถสรุปได ้ดังนี้  
 
ตารางที่ 4.14 Classification Table อิทธิพลของปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการสื่อสารต่อ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
   Predicted 
   การตัดสินใจเข้าร่วม Percentage 

Correct  Observed  ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม 
Step 0 การเข้าร่วม ไม่เข้าร่วม 55 0 100.0 
  เข้าร่วม 29 0 .0 
 Overall Percentage   65.5 

 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ถ้าหากว่าผู้วิจัยไม่ทราบถึงระดับของตัวแปรต้นเลย อัตราที่
ผู้วิจัยจะสามารถคาดคะเนการไมเ่ข้าร่วมธุรกิจได้อย่างถูกต้องจะอยู่ที่ร้อยละ 65.5  
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ตารางที ่4.15 Model Summary อิทธิพลของปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการสื่อสารต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

Step 
-2 Log 

likelihood 
Cox & Snell R 

Square 
Nagelkerke 
R Square 

1 105.331 .034 .047 
 

จากผลการวิเคราะห์โดยการใช้ตัวแปรต้นเพ่ือคาดคะเนตัวแปรตาม สามารถสรุปได้ว่า  
เมื่อพิจารณาค่า Nagelkerke R Square ตัวแปรต้นสามารถอธิบายอัตราการคลาดเคลื่อนของตัวแปร
ตามได้ร้อยละ 4.7  
 
ตารางที่ 4.16 Hosmer and Lemeshow Test อิทธิพลของปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการ
สื่อสารต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

Step Chi-Square df Sig. 
1 10.702 8 .219 

 
ตารางที่ 4.17 Variables in the Equation อิทธิพลของปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการ
สื่อสารต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 
  B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 
Step1 ชีวิต/

รายได้ 
-.158 .149 1.122 1 .289 .854 

 บริษัท .045 .193 .055 1 .815 1.046 
 ผลิตภัณฑ์ -.276 .214 1.657 1 .198 .759 
 แผน -.004 .142 .001 1 .977 .996 
 บุคคล .038 .192 .038 1 .845 1.038 
 Constant 4.606 4.991 .852 1 .356 100.064 

 
นอกจากนี้เมื่อพิจารณาตาราง Hosmer and Lemeshow Test และ ตาราง 

Variables in the Equation สามารถสรุปได้ว่า ตัวแปรต้นซึ่งประกอบไปด้วย ความเข้าใจในการใช้
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ชีวิตและรายได้ ความเข้าใจในบริษัทที่ด าเนินการ ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ ความเข้าใจในแผนธุรกิจ
และการสร้างรายได้ และ ความเข้าใจในบุคคลในธุรกิจเครือข่าย ไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับความมั่นใจที่ร้อยละ 95 ต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย เนื่องจากมีค่า Sig. อยู่ที่ .219 
ซึ่งมากกว่า 0.05 (P>0.05) 
 
ตารางที่ 4.18  Classification Table อิทธิพลของปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการสื่อสารต่อ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย เมื่อรวมตัวแปรต้น 
 
   Predicted 
   การตัดสินใจเข้าร่วม Percentage 

Correct  Observed  ไม่เข้าร่วม เข้าร่วม 
Step 0 การเข้าร่วม ไม่เข้าร่วม 53 2 96.4 
  เข้าร่วม 27 2 6.9 
 Overall Percentage   65.5 

 
จากตาราง Classification Table เมื่อรวมตัวแปรต้นเข้าไปในโมเดลที่ใช้คาดการณ์การ

ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายแล้วพบว่า ยังสามารถคาดการณ์การไม่เข้าร่วมเครือข่ายได้ในอัตรา         
ร้อยละ 65.5 ซึ่งเท่ากันกับการคาดการณ์โดยไม่มีตัวแปรต้น  

ฉะนั้นจากการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้ Chi-Square และ Binary Logistic 
Regression สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี้  
 
ตารางที่ 4.19 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจัย 
 

ล าดับ สมมุติฐาน ผลการทดสอบ 

1 
ความแตกต่างของเพศมีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  

ไม่ยอมรับ 

2 
ความแตกต่างของอายุมีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

ไม่ยอมรับ 

3 
ความแตกต่างของระดับการศึกษามีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างใน
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

ไม่ยอมรับ 
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ตารางที่ 4.19 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจัย (ต่อ) 
 

ล าดับ สมมุติฐาน ผลการทดสอบ 

4 
ความแตกต่างของรายได้มีอิทธิพลท าให้เกิดความแตกต่างในการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 

ไม่ยอมรับ 

5 
ความแตกต่างของสถานภาพทางครอบครัวมีอิทธิพลท าให้เกิดความ
แตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติ 

ไม่ยอมรับ 

6 
ระดับความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้มีอิทธิพลในทางบวกอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

ไม่ยอมรับ 

7 
ระดับความเข้าใจในบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลใน
ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย 

ไม่ยอมรับ 

8 
ระดับความเข้าใจในผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

ไม่ยอมรับ 

9 
ระดับความเข้าใจในแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินการ
ธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

ไม่ยอมรับ 

10 
ระดับความเข้าใจในบุคคลในธุรกิจเครือข่ายมีอิทธิพลในทางบวกอย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

ไม่ยอมรับ 

 
  ฉะนั้น จึงสามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของการวิจัยได้ คือ ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพทางครอบครัว 
ไม่ท าให้เกิดความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ รวมถึง 
ระดับความเข้าใจต่อปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือการสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ได้แก่ 
ความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย ผลิตภัณฑ์ แผนธุรกิจและการ
สร้างรายได้จากการด าเนินการธุรกิจเครือข่าย บุคคลในธุรกิจเครือข่าย ไม่มีมีอิทธิพลในทางบวกอย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิตติ่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
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4.5 ข้อมูลผลลัพธ์การตัดสินใจและเหตุผลการตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
หลังจากที่กลุ่มตัวอย่างได้รับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ 
(Project Life) 
 
ตารางที่ 4.20  แสดงข้อมูลการตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
 

การตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย จ านวน (คน) ร้อยละ 
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
ตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

30 
56 

34.9 
65.1 

รวม 86 100.0 
 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างร้อยละ 34.9  ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายและร้อยละ 65.1 
ตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหลังจากฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจค
ไลฟ์ (Project Life)  โดยจะเห็นได้ว่า ถึงแม้ว่า ระดับคะแนนเฉลี่ยของระดับความเข้าใจในแต่ละ
ปัจจัยไม่ว่าจะเป็นการใช้ชีวิตและรายได้ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย ผลิตภัณฑ์ แผนธุรกิจและการ
สร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย  บุคคลในธุรกิจเครือข่าย  จะเพ่ิมขึ้นทุกปัจจัยเมื่อ
เปรียบเทียบระหว่างก่อนและหลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ 
(Project Life)  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ปัจจัยด้านแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจ
เครือข่าย ที่เป็นปัจจัยที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจเครือข่ายมากท่ีสุดและมีระดับคะแนนระดับความเข้าใจ
เฉลี่ยเพ่ิมมากขึ้นมากที่สุด ซึ่งแสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความเข้าใจในธุรกิจเครือข่ายเพ่ิม
มากขึ้น แต่ก็ไม่ได้ท าให้กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายทั้งหมด ซึ่งสอดคล้องกับ ผลลัพธ์
การทดสอบว่าปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่  ซึ่งผลลัพธ์ก็คือ ระดับความเข้าใจในปัจจัยต่างๆใน
เครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life)   ไม่มีอิทธิพลในทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย นอกจากนั้น ความแตกต่างทางด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ทั้ง 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพทางครอบครัว ก็ไม่มีอิทธิพลท าให้เกิด
ความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ เช่นกัน ซึ่งอาจสามารถ
ตีความได้ว่า ผู้ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจนั้น มีเหตุผลอ่ืนๆที่มา
สนับสนุนการตัดสินใจ นอกเหนือจากเรื่องความแตกต่างด้านประชากรศาสตร์และปัจจัยต่างๆใน
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
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4.6 ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายเหตุผลในแต่ละปัจจัยที่ต้องการวัด
ประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) เพื่มเติม 
 

นอกเหนือจากการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) แล้วนั้นทาง
ผู้วิจัยยังได้เก็บข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบายถึงความคิดเห็นที่กลุ่มตัวอย่าง
มีต่อปัจจัยที่ต้องการวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) แต่ละปัจจัย 
ตามรายละเอียดดังนี้ 

1. ระดับความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้ 
    กลุ่มตัวอย่างจ านวนมากยังไม่เข้าใจความหมายของค าว่า การสร้างรายได้จาก

ทรัพย์สินหรือ Passive Income เพราะนอกจากกลุ่มตัวอย่างจะให้คะแนนระดับความเข้าใจก่อนรับ
ฟังการน าเสนอรายละเอียดต่ าที่สุด แล้วนั้น กลุ่มตัวอย่างส่วนมากยังสอบถามผู้สัมภาษณ์ ขณะท า
แบบสอบถามว่า “การสร้างรายได้จากทรัพย์สินหรือ Passive Income คืออะไร” และถึงแม้ว่าหลัง
การน าเสนอรายละเอียดในหัวข้อ ระดับความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้ หัวข้อการสร้างรายได้
จากทรัพย์สิน (Passive Income) จะเป็นหัวข้อที่มีระดับคะแนนความเข้าใจเปลี่ยนแปลงไปมากที่สุด 
แต่กลุ่มตัวอย่างจะให้ความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกี่ยวกับการสร้างรายได้จากทรัพย์สินหรือ Passive 
Income ทั้งเชิงบวกและเชิงลบ ตัวอย่างเช่น “หากสามารถสร้างระบบเครือข่ายในธุรกิจเครือข่ายได้
จริง ถือเป็นการสร้างรายได้ที่น่าสนใจมาก ซึ่งดูแล้วเหมือนกับการเป็นเจ้าของอสังหาริมทรัพย์ คือ 
การปล่อยเช่า แล้วเก็บค่าเช่าทุกๆเดือน แต่ไม่จ าเป็นต้องลงทุนมากขนาดนั้น” “จะต้องมีเครือข่ายลง
ไปลึกขนาดไหนหรือมนีักธุรกิจในเครือข่ายจ านวนเท่าไร จึงจะมีรายได้เป็นแบบ Passive Income ได้
จริง” นอกจากนั้นยังมีกลุ่มตัวอย่างที่ให้ความคิดเห็นในเรื่องความสมดุลในทุกๆด้านของการด าเนิน
ชีวิตว่า “ในช่วงวัยท างาน อาจยังไม่ได้ต้องการความสมดุลในชีวิตทุกๆด้าน ยอมท างานหนัก ยอมหมด
เวลาไปกับการท างานในแต่ละวัน สุขภาพอาจแย่ลง แต่ถ้าน ามาซึ่งรายได้ หน้าตาทางสังคม หรือ
ต าแหน่งงานที่ดี ก็ยอมท า” ส าหรับเรื่อง การเตรียมพร้อมรับมือกับวิกฤติในชีวิตและภาระความ
รับผิดชอบต่างๆ และเรื่อง การวางเป้าหมายในชีวิต กลุ่มตัวอย่างไม่ได้ให้ความส าคัญกับการับฟังการ
น าเสนอหัวข้อดังกล่าวมากนัก สอดคล้องกับระดับคะแนนความเข้าใจเฉลี่ยก่อนการรับฟัง ที่ทั้งสอง
หัวข้อย่อย มีระดับคะแนนสูงที่สุด ซึ่งแสดงว่า กลุ่มตัวอย่างมีความเข้าใจในหัวข้อนี้เป็นอย่างดี  
ตัวอย่างความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง เช่น “คนทุกคนย่อมมีการวางแผนและเตรียมความพร้อมใน
การใช้ชีวิตอยู่แล้ว เพียงแต่แนวทางของแต่ละคนอาจแตกต่างกัน ขึ้นกับความพร้อมในด้านต่างๆของ
ชีวิต” 
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2. บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
   กลุ่มตัวอย่างบางส่วนมีทัศนคติที่ไม่ดีต่อบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่ายโดยเฉพาะ

อย่างยิ่งเรื่อง ภาพลักษณ์ของบริษัทฯ ที่ถูกมองในเชิงลบ ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “มีนักธุรกิจ
เครือข่าย ที่ท าผิดจรรยาบรรณเยอะ ท าให้ชื่อเสียงของธุรกิจเครือข่ายเสียหาย ท าให้ความน่าสนใจที่
จะเข้าร่วมธุรกิจลดลง รวมถึงมีความกังวลว่าหากต้องเข้าร่วมธุรกิจ  ผู้ชักชวนจะมีผลประโยชน์แอบ
แฝงหรือไม่” “โดนนักธุรกิจเครือข่าย มาตามตื้อให้ซื้อของ จนรู้สึกร าคาญ ท าให้ติดภาพที่เป็นลบกับ
ธุรกิจเครือข่ายและไม่ชอบลักษณะการด าเนินธุรกิจแบบนี้” “เคยโดนหลอกไปฟังสัมมนา วิทยากรพูด
แต่เรื่อง ชีวิตของตนเอง ว่าสุขสบายอย่างไร ไปเที่ยวมาแล้วทั่วโลก ดูขายฝันสุดๆ น่าเบื่อมาก” 
นอกจากนั้น ในเรื่องระบบการตลาด กลุ่มตัวอย่างส่วนมากยังไม่เข้าใจในระบบการตลาดที่ถูกต้องของ
ธุรกิจเครือข่าย โดยสอดคล้องกับระดับคะแนนเฉลี่ยในหัวข้อนี้ ที่มีระดับคะแนนต่ าที่สุด โดยตัวอย่าง
ความคิดเห็น เช่น “ท าไมค่าคอมมิชชั่นที่ได้รับจากการขายสินค้า ต้องถูกแบ่งให้กับผู้ชักชวนเข้ามาท า
ธุรกิจ เป็นธุรกิจทีดู่ไมค่่อยยุติธรรม” ส าหรับหัวข้อ ประวัติและที่มาของบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย
รวมถึงยอดขายของบริษัทฯ นั้น เมื่อกลุ่มตัวอย่างได้เข้าใจและรับรู้ ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นในเชิง
บวกกับเรื่องดังกล่าว ตัวอย่างความคิดเห็น เช่น “พ่ึงทราบว่า ยอดขายเยอะขนาดนี้ คิดว่าเป็นเพียง
บริษัทขายตรงเล็กๆ” “ได้ยินชื่อมานาน แต่ไม่คิดว่าจะก่อตั้งมานานขนาดนี้แล้ว” 

3. ผลิตภัณฑ์ 
    กลุ่มตัวอย่างยังไม่ทราบถึงความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่บริษัทฯจัดจ าหน่ายโดย

ส่วนมากจะรู้จักและกล่าวถึงผลิตภัณฑ์เพียงไม่กี่ชนิด เช่น เครื่องกรองน้ า สเปรย์ระงับกลิ่นปาก ยาสี
ฟัน โปรตีนเสริมอาหาร เป็นต้น รวมถึงการจัดล าดับโลกของยอดขายสินค้าในกลุ่มนั้นๆ  และเมื่อกลุ่ม
ตัวอย่างรู้ถึงความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และการจัดล าดับยอดขายในระดับโลกหลังจากการรับฟัง
การน าเสนอรายละเอียด จะรู้สึกแปลกใจ ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “พ่ึงรู้ว่ามีสินค้าเยอะขนาดนี้” 
“คิดว่าขายแต่เครื่องกรองน้ า เห็นมีแต่คนมาเสนอขายเต็มไปหมด” “มีผลิตภัณฑ์ที่ใช้ได้ตั้งแต่หัวจรด
เท้าเลยหรอ สุดยอด” “เป็นอาหารเสริมที่ยอดขายอันดับ 1 ของโลกเลยหรอ คิดว่าแบล็คมอร์ซะอีก”  
ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างส่วนมากยอมรับในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี แต่ให้ความคิดเห็น
ในเชิงลบในด้านราคาของผลิตภัณฑ์และยังมองไม่เห็นความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคาที่ต้องจ่าย รวมถึง
การเชื่อมโยงระหว่างราคาสินค้ากับผลประโยชน์ที่นักธุรกิจเครือข่ายจะได้รับ  ตัวอย่างความคิดเห็น 
เช่น “สามารถหาซ้ือยาสีฟันที่มีคุณภาพใกล้เคียงกันได้ในห้างสรรพสินค้า โดยราคาถูกกว่า” “มีความ
จ าเป็นอะไรที่ต้องจ่ายแพงกว่า” “ก็รู้ว่าของดี แต่แพงเกินไป” “ที่สินค้าราคาแพง ก็เพราะเอาก าไรไป
ให้บรรดานักธุรกิจทั้งหลายนั่นแหละ” นอกจากนั้น ในหัวข้อ การรับประกันความพึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ กลุ่มตัวอย่างบางส่วนยังไม่เข้าใจความแตกต่างระหว่าง การรับประกันความพึง
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พอใจกับการรับประกันคุณภาพสินค้า ตัวอย่างความคิดเห็น เช่น “ถ้าโปรตีนไม่ดี จะคืนสินค้าได้
อย่างไร ต้องมีผลการตรวจร่างกายหรอ จึงรู้ว่า ของที่กินเข้าไป มันไม่ดี”  

4. แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
   ก่อนการรับฟังการน าเสนอรายละเอียด กลุ่มตัวอย่างส่วนมากไม่เข้าใจเกี่ยวกับ

ขั้นตอนการเริ่มต้นด าเนินธุรกิจและรายได้ที่จะได้รับในแต่ละขั้นตอน โดยมีความคิดเห็นในเชิงการตั้ง
ค าถาม ซึ่งสอดคล้องกับระดับคะแนนเฉลี่ยที่กลุ่มตัวอย่างประเมินก่อนการรับฟังรายละเอียดผ่าน
เครื่องมือสื่อสารในแต่ละหัวข้อในปัจจัยนี้ ที่ระดับคะแนนในแต่ละหัวข้อค่อนข้างต่ า โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่ง ในหัวข้อ ความเข้าใจในเรื่องรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่ายที่นักธุรกิจจะได้รับในแต่ละ
ขั้นตอนซึ่งระดับคะแนนต่ าที่สุดในบรรดาหัวข้อย่อยทั้งหมด ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “ต้องซื้อสินค้า
ครบกี่บาทจึงจะได้เป็นสมาชิก” “ซื้อสินค้าจากร้าน แล้วสามารถน าไปขายต่อ โดยบวกก าไรกี่บาทก็ได้
ใช่ไหม” “เมื่อชวนคนมาร่วมท าธุรกิจ แล้วเราจะได้ค่าชักชวนหัวละกี่บาท” “ถ้าได้เข้าไปท าธุรกิจ คง
เริ่มท าไม่ถูก ขายของไม่เป็น” “เป็นคนไม่ค่อยมีเพ่ือน ไม่ชอบคุยกับใคร ไม่รู้จะไปชวนใครมาท าธุรกิจ
ด้วย” ส าหรับหัวข้อมรดกและความยุติธรรมในธุรกิจ ซึ่งระดับคะแนนเฉลี่ยก่อนการรับฟังการน าเสนอ
รายละเอียด ต่ าที่สุดรองจากหัวข้อความเข้าใจเรื่องรายได้จากการด าเนินธุรกิจที่จะได้ รับในแต่ละ
ขั้นตอน กลุ่มตัวอย่างส่วนมากไม่ทราบมาก่อนว่า เครือข่ายธุรกิจสามารถตกทอดเป็นของทายาทได้ 
กรณีนักธุรกิจเสียชีวิต รวมถึงเรื่อง ความยุติธรรมในธุรกิจ ที่กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในเชิงลบโดย
จะมองว่า เป็นธุรกิจที่ไม่ยุติธรรม เกิดการเอารัดเอาเปรียบจากผู้ชักชวน โดยเฉพาะเรื่อง รายได้จาก
การท าธุรกิจที่กลุ่มเป้าหมายมีความเห็นว่า ส่วนแบ่งเงินปันผลจากการท าธุรกิจจะถูกแบ่งไปให้ผู้ที่
ชักชวนเข้ามาท าธุรกิจ ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “เป็นงานที่ไม่ยุติธรรม คนมาชวนจะหลอกใช้ในเรา
ขายของ แล้วคนมาชวนก็ได้ค่าคอมมิสชั่นไปด้วย” “คนที่เข้ามาในธุรกิจทีหลัง จะเสียเปรียบคนที่มา
ก่อนและเข้ามาเป็นฐานรายได้ให้ผู้ที่ชักชวน” ส าหรับหัวข้อ โบนัสการท่องเที่ยวที่จะได้รับ เป็นเรื่องที่
กลุ่มตัวอย่างไม่ได้ให้ความสนใจมากนัก ตัวอย่างความเห็นเช่น “ก็ถือว่าเป็นโบนัสที่คุ้มค่า แต่ถ้าจะเข้า
มาด าเนินธุรกิจจริง จะมองเรื่องรายได้มากกว่า เพราะหากมีรายได้ ก็สามารถไปเที่ยวที่ไหนก็ได้ ไม่
จ าเป็นต้องงอ้โบนัส” “ปัจจุบันตั๋วเครื่องบินราคาถูก ไปได้เองแล้วทุกที่”  

5. บุคคลในธุรกิจเครือข่าย 
    เป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างมีระดับคะแนนเฉลี่ยก่อนการรับฟังการน าเสนอรายละเอียด

ต่ าที่สุด ซึ่งความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ คือ ไม่เคยทราบรายละเอียดในเรื่องนี้มาก่อนเลย 
ทั้งเรื่องจ านวนผู้ประสบความส าเร็จในธุรกิจฯ ความหลากหลายในอาชีพของผู้ประสบความส าเร็จใน
ธุรกิจฯ รวมถึงเรื่อง เครื่องมือและกระบวนการที่จะช่วยสนับสนุนการด าเนินธุรกิ จฯ ตัวอย่างความ
คิดเห็น เช่น “มีผู้ประสบความส าเร็จธุรกิจมากขนาดนี้เชียวหรือ” “ไม่น่าเชื่อว่า เด็กปั๊ม ก็สามารถท า
ได้  เค้าเริ่มต้นธุรกิจได้อย่างไรกัน” “แพทย์ วิศวกร หรือผู้บริหาร ก็ท าธุรกิจเครือข่ายด้วยหรอ” 
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“รายได้ของผู้ประสบความส าเร็จเหล่านี้ เดือนละเท่าไหร่” “ไม่รู้ว่า มีเครื่องมืออะไรที่จะช่วย
สนับสนุนการท างานได้บ้าง  อยากรู้รายละเอียดมากกว่านี้  เพราะเป็นคนคุยกับคนไม่เป็น ไม่เคยขาย
ของ ไม่กล้าท าธุรกิจ” 

จะเห็นได้ว่า ถึงแม้ว่ากลุ่มตัวอย่างจะมีระดับความเข้าใจในเนื้อหารายละเอียดจาก
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ซึ่งเกี่ยวข้องกับธุรกิจเครือข่ายทั้งหมด แต่ยังมีความ
คิดเห็นเชิงลบในอีกหลายๆมุมมองที่กลุ่มตัวอย่างยังมีต่อธุรกิจเครือข่าย โดยเฉพาะอย่างยิ่งเรื่อง
ความรู้ความเข้าใจในธุรกิจ ทั้งการเริ่มต้นธุรกิจ กระบวนการด าเนินธุรกิจ ที่มาของรายได้จากการ
ด าเนินธุรกิจ ความยุติธรรมในธุรกิจ รวมถึงเรื่องความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ซึ่งคนส่วนมากเคยมี
ประสบการณ์ที่ไม่ดีหรือได้รับข้อมูลที่ไม่ถูกต้องเก่ียวกับธุรกิจเครือข่ายมาก่อน นอกจากนั้นยังมีเหตุผล
และปัจจัยอ่ืนๆ ที่ไม่ได้เป็นปัจจัยในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life)  ที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย ฉะนั้น การให้ข้อมูลเพ่ือสร้างความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้องเกี่ยวกับ
ธุรกิจเครือข่าย เพ่ือลดข้อโต้แย้ง ข้อสงสัยและความเข้าใจที่ไม่ถูกต้องต่อธุรกิจเครือข่ายจึงเป็น
กระบวนการแรกท่ีควรท าในการน าเสนอ 
 
4.7 ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายเหตุผลและปัจจัยเพิ่มเติมส าหรับ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่เข้าร่วม 
 

จากการสัมภาษณ์ กลุ่มตัวอย่างได้ให้รายละเอียดและเหตุผลเพ่ิมเติม ถึงการตัดสินใจ
เข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ โดยเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยไม่ได้มีการกล่าวถึงในการน าเสนอรายละเอียด
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life)  โดยขอสรุปผลดังนี้ 

 
1. การใช้สื่อออนไลน์และการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในแผนการขายและการตลาด 

  เนื่องจากปัจจุบัน เทคโนโลยีสามารถท าให้การเข้าถึงสื่อออนไลน์ต่างๆ ได้ง่ายและ
รวดเร็ว เช่น แอพพลิเคชั่นไลน์ (Line) เฟสบุ๊ค (Facebook) อินสตราแกรม (Instagram) ประกอบ
กับกฎระเบียบการจ าหน่ายสินค้าของบริษัทฯ ก าหนดว่า ไม่ให้นักธุรกิจมีหน้าร้านเพ่ือจ าหน่ายสินค้า
หรือแสดงภาพสินค้าเพ่ือการโฆษณา แต่สามารถจัดกิจกรรมในรูปแบบต่างๆ เพ่ือท าการจ าหน่าย
สินคา้ได้ เช่น การตั้งกลุ่มลดน้ าหนักโดยการตั้งเพจในเฟสบุ๊คและใช้ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของบริษัทฯ
เพ่ือการลดน้ าหนัก  การตั้งกลุ่มไลน์ส าหรับผู้ที่สนใจดูแลสุขภาพและแนะน าผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร
ของบริษัทฯเพ่ือการดูแลสุขภาพ มีการแลกเปลี่ยนผลลัพธ์และความเปลี่ยนที่เกิดขึ้นกับร่างกายจาก
ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จริง เป็นต้นท าให้กลุ่มตัวอย่างจ านวนมากให้ความสนใจในโปรแกรมทางการตลาดและ
เป็นเหตุผลที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเพราะสามารถคิดค้น ออกแบบโปรแกรมและรูปแบบการสื่อสาร
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ทางการตลาดที่จะน าเสนอต่อผู้บริโภคได้เอง เปรียบเสมือนการได้เป็นเจ้าของธุรกิจของตนเอง บริหาร
จัดการแผนการตลาดเอง ตัวอย่างความคิดเห็นจากกลุ่มตัวอย่าง เช่น “หากมีสินค้าที่มีคุณภาพมาให้ 
แล้วสามารถคิดค้นแนวทางการจ าหน่ายได้เอง ก็เหมือนได้เป็นเจ้าของธุรกิจย่อมๆ น่าสนุกและ
น่าสนใจมาก” 
  2. การใช้เวลาในชีวิตประจ าวันกับการด าเนินธุรกิจ 
   กลุ่มตัวอย่างจ านวนมาก ตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเพราะ กังวลเรื่องการใช้เวลากับ
การด าเนินธุรกิจในแต่ละวันและการเสียเวลาส่วนตัวจากชีวิตประจ าวันมาเพ่ือด าเนินธุรกิจ โดย
ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “ยังไม่อยากใช้เวลาหลังเลิกงาน มาท าธุรกิจ อยากใช้เวลากับครอบครัว
มากกว่า” “เป็นธุรกิจที่น่าสนใจแต่ท างานประจ า ก็แทบจะไม่มีเวลาท าอะไรแล้ว” “อยากท า แต่ยังไม่
พร้อมเรื่องเวลาในตอนนี้”  
  3. พ้ืนฐานอุปนิสัย 
   กลุ่มตัวอย่างบตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเพราะ คิดว่าอุปนิสัยของตนไม่เหมาะกับการ
ท าธุรกิจเครือข่าย โดยส่วนมากจะให้เหตุผลว่า ชอบอยู่คนเดียว ไม่ชอบเข้าสังคม ไม่มีเพ่ือนหรือคน
รู้จัก พูดไม่เก่ง ขายของไม่เป็น ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “หนูชอบอยู่เงียบๆ ไม่ชอบยุ่งกับใคร งาน
แบบนี้ไม่เหมาะกับหนู” “เป็นคนพูดไม่เก่ง รู้จักคนน้อย ไม่รู้จะไปขายใครหรือชวนใครเข้ามาร่มท า
ธุรกิจ” แต่ก็มีกลุ่มตัวอย่างอีกจ านวนหนึ่ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย เพราะคิดว่า อุปนิสัยของ
ตนเอง เหมาะกับการด าเนินธุรกิจประเภทนี้ โดยให้เหตุผลถึงอุปนิสัยของตนเองว่า เป็นคนรักงาน
บริการ ชอบในงานประเภทการขาย ชอบพบปะผู้คน ตัวอย่างความคิดเห็นเช่น “อยากลองท าดู ให้ผม
เดินเข้าไปแนะน าสินค้ากับคนแปลกหน้า ผมก็กล้า ผมชอบ” “อยากเข้ามามีสังคมใหม่ ได้เจอนัก
ธุรกิจคนอ่ืนๆจากหลากหลายอาชีพ ได้รู้จักคนเยอะขึ้น และยังได้รายได้พิเศษด้วย” “ชอบงานขาย
และงานบริการ ได้เจอคนในสังคมใหม่ๆ มีรายได้เพ่ืมข้ึน โดยไม่ต้องลงทุนในภาวะเศรษฐกิจย่ าแย่” 
  4. การได้ความรู้เพ่ิมเติมจากการเข้ามาร่วมด าเนินธุรกิจ 
  กลุ่มตัวอย่างบางส่วน ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจโดยให้เหตุผลว่า “ดูเป็นสังคมแห่งการ
เรียนรู้ ได้ใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ ได้ความรู้ทั้งเรื่องที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และการด าเนินธุรกิจ”  
“อยากเข้ามาร่วมธุรกิจ เพราะจะได้ความรู้ทั้งเรื่องของผลิตภัณฑ์และเรื่องการบริหารจัดการคน” 
“สามารถน าความรู้และประโยชน์ที่จะได้รับ ไปพัฒนาต่อยอดส าหรับเรื่องอ่ืนๆ” 

จากเหตุผลดังกล่าวจะเห็นได้ว่า อุปนิสัยและบุคคลิกภาพของผู้ที่ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย จะเป็นผู้ที่รักในงานขายและงานบริการ ชอบเข้าสังคม และเป็นผู้ที่ใฝ่หาความรู้เพ่ิมเติม
สม่ าเสมอ นอกจากนั้น เรื่องเวลา ยังเป็นอีกเหตุผลส าคัญที่ท าให้กลุ่มเป้าหมาย ตัดสินใจเข้าร่วม
หรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย ซึ่งอาจสรุปเป็นบุคลิกภาพของบุคคลซึ่งสอดคล้องกับอาชีพต่างๆและ
เป็นแนวทางการเลือกอาชีพของบุคคล โดยบุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทธุรกิจเครือข่าย 
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จะเป็นบุคคลที่ รักในงานด้านการบริการและการขาย ชอบเข้าสังคมและพบปะผู้คน ชอบช่วยเหลือ
และแก้ปัญหา ชอบใฝ่หาความรู้ เ พ่ิมเติมอย่างสม่ าเสมอ และสามารถจัดสรรเวลาได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งจะเป็นบุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานจัดการและค้าขาย 
(Enterprising) ผสมผานกับบุคลิกภาพของผู้มีความสนใจอาชีพประเภทงานบริการการศึกษาและ
สังคม (Social) ตามทฤษฎีการเลือกอาชีพของฮอลแลนด์ที่ได้กล่างถึงในบทที่ 2 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
การวิจัยเรื่อง การให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่าย เรื่อง แนวทางการน าเสนอแผนธุรกิจและ

การพัฒนาเครื่องมือสื่อสาร (Sponsoring Tool) ให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาว่า 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้านต่างๆ ส่งผลกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่  
นอกจากนั้นยังศึกษาและท าความเข้าใจแนวความคิดของผู้มุ่งหวังที่มีต่อธุรกิจเครือข่าย รวมถึง หา
เหตุผลว่าท าไมหลังจากฟังการน าเสนอแผนธุรกิจผ่านเครื่องมือสื่อสารของบริษัทแล้วผู้มุ่งหวังให้เข้า
มาร่วมเป็นนักธุรกิจเครือข่ายตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ โดยจะน าเหตุผลดังกล่าวไปหาแนว
ทางแก้ไขปรับปรุงและพัฒนาประสิทธิภาพของเครื่องมือสื่อสารต่อไป โดยเลือกศึกษาประชากรที่
อาศัยอยู่ในประเทศไทยและยังไม่เคยเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย หลังจากผู้วิจัยได้ท าการทบทวน
วรรณกรรมและแนวคิดที่ เกี่ยวข้องในอดีต และท าการเก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่ างผ่านทาง
แบบสอบถามโดยท าการศึกษาด้วยการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างจากกลุ่มเป้าหมาย ได้รับข้อมูลที่
สมบูรณ์ทั้งสิ้น 86 ชุด จึงได้น าข้อมูลมาประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติตามวัตถุประสงค์
งานวิจัย โดยสามารถท าการสรุปผลได้ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

5.1.1 ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างมีอัตราส่วนของเพศ หญิงมากกว่าเพศ

ชาย คิดเป็นร้อยละ 55.8 และ 44.2 ตามล าดับ  โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 31 -40 ปี คิดเป็น
ร้อยละ 41.9 นอกจากนี้ กลุ่มตัวอย่างร้อยละ 79.1 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีหรือสูงกว่า  มี
สถานภาพโสดเป็นส่วนใหญ่ โดยคิดเป็นร้อยละ 51.2  ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพค้าขายหรือมีธุรกิจ
ส่วนตัว  คิดเป็นร้อยละ 16.3 และส่วนมากมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน อยู่ในช่วง 35,001-50,000 บาท ซึ่ง
คิดเป็นร้อยละ 31.4 

5.1.2 ความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆที่มีต่อธุรกิจเครือข่ายก่อนและหลัง
รับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 

 ข้อมูลเกี่ยวกับความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆมีต่อธุรกิจเครือข่ายก่อน
และหลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ประกอบไป
ด้วยการวิเคราะห์ปัจจัยด้านต่างๆได้แก่ การใช้ชีวิตและรายได้ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
ผลิตภัณฑ์ แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย บุคคลในธุรกิจเครือข่าย โดย
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เมื่อพิจารณาระดับความเข้าใจและความคิดเห็นต่อธุรกิจเครือข่าย ในด้านต่างๆ ทั้ง 5 ด้าน  ก่อนรับ
ฟังการน าเสนอผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) กลุ่มตัวอย่างมีระดับความรู้ความ
เข้าใจในด้านการชีวิตและรายได้มากกว่าด้านอ่ืนๆอีก 4 ด้านที่เหลือ โดยอยู่ในระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 2.87  และมีระดับความรู้ความเข้าใจในด้านบุคคลในธุรกิจเครือข่าย น้อยที่สุด โดยอยู่ใน
ระดับน้อย  ค่าเฉลี่ย 1.89  และหลังรับฟังการน าเสนอผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project 
Life) กลุ่มตัวอย่างยังคงมีระดับความรู้และความเข้าใจในด้านการชีวิตและรายได้มากกว่าด้านอ่ืนๆอีก 
4 ด้านที่เหลือ โดยอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 4.29  และมีระดับความรู้ความเข้าใจในบริษัทที่
ด าเนินธุรกิจเครือข่าย น้อยที่สุด แต่อยู่ในระดับมาก ที่ค่าเฉลี่ย 3.86 เมื่อเปรียบเทียบระหว่างก่อน
และหลังการรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life)   ของ
ปัจจัยต่างๆแต่ละปัจจัยนั้น  จะเห็นได้ว่าระดับคะแนนเฉลี่ยของทุกปัจจัยสูงขึ้น ซึ่งแสดงให้เห็นว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีความเข้าใจในรายละเอียดที่ได้น าเสนอผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life)   
โดยระดับคะแนนเฉลี่ยในปัจจัยเรื่องแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่ายเพ่ืม
ขึ้นมากที่สุดที่ 2.06 คะแนน ส าหรับปัจจัยเรื่อง การใช้ชีวิตและรายได้ เป็นปัจจัยที่ระดับคะแนนเฉลี่ย
เพ่ิมมากข้ึนน้อยที่สุดเพียง 1.42 คะแนน  

5.1.3  ผลลัพธ์การศึกษาว่าความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลให้เกิด
ความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

 จากการศึกษาถึงความแตกต่างของลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ทั้ง 5  
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและสถานภาพทางครอบครัว ว่าส่งผลให้เกิด
ความแตกต่างในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่นั้น สามารถสรุปผลได้ว่า ความแตกต่า ง
ของลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วม
ธุรกิจเครือข่าย 

5.1.4 ผลลัพธ์การทดสอบว่าปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ 
(Project Life) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 

 จากการศึกษาปัจจัยต่างๆในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ได้แก่ 
ความเข้าใจในการใช้ชีวิตและรายได้ ความเข้าใจในบริษัทท่ีด าเนินการ ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ ความ
เข้าใจในแผนธุรกิจและการสร้างรายได้ และ ความเข้าใจในบุคคลในธุรกิจเครือข่าย ว่า มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหรือไม่นั้น สามารถสรุปผลได้ว่า ปัจจัยวัดประสิทธิภาพของ
เครื่องมือสือสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ทั้ง 5 ปัจจัย ไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการ
ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย 
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5.1.5  ผลลัพธ์การตัดสินใจและเหตุผลการตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ
เครือข่าย หลังจากที่กลุ่มตัวอย่างได้รับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจค
ไลฟ์ (Project Life) 

 กลุ่มตัวอย่างร้อยละ 34.9  ตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายและร้อยละ 65.1 
ตัดสินใจไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายหลังจากฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปรเจค
ไลฟ์ (Project Life)  โดยจะเห็นได้ว่า ถึงแม้ว่าระดับคะแนนเฉลี่ยของความเข้าใจในแต่ละปัจจัย จะ
เพ่ิมข้ึน เมื่อเปรียบเทียบระหว่างก่อนและหลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสารโปร
เจคไลฟ์ (Project Life)  แต่ก็ไม่ได้ท าให้กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายทั้งหมด ซึ่งแสดง
เห็นว่า มีเหตุผลและปัจจัยสนับสนุนอื่นๆ ในการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายของกลุ่มตัวอย่าง 
 
5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
 

จากผลการวิจัยท าให้ทราบถึงความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆที่บุคคลทั่วไปมี
ต่อธุรกิจเครือข่าย ซึ่งจากข้อมูลนี้ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลผลการวิจัยในครั้งนี้ไปประยุกต์ใช้ใน
การปรับปรุงการน าเสนอแผนธุรกิจและการพัฒนาเครื่องมือสื่อสาร ให้เข้าถึงผู้มุ่งหวัง ทั้งนี้ผู้วิจัยขอ
สรุปข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการส าหรับการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ให้
มีประสิทธิภาพเข้าถึงแนวคิดที่ผู้มุ่งหวังมีต่อธุรกิจเครือข่ายคิดและตรงกับความต้องการของผู้มุ่งหวัง
ซ่ึงถึงแม้ว่า ผลการวิจัยจะแสดงผลลัพธ์และบทสรุปว่า ปัจจัยวัดประสิทธิภาพของเครื่องมือสือสารโปร
เจคไลฟ์ (Project Life) ทั้ง 5 ปัจจัย ได้แก่ การใช้ชีวิตและรายได้ บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
ผลิตภัณฑ์ แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย บุคคลในธุรกิจเครือข่าย จะไม่
มีอิทธิพลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย แต่หากทางผู้ประกอบการ
จะใช้เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ในการเปิดใจและน าเสนอแผนธุรกิจต่อผู้มุ่งหวังให้
ตัดสินใจเข้ามาร่วมธุรกิจ ควรเพ่ิมเติมประเด็นและแนวทางการน าเสนอตามปัจจัยต่างๆในเครื่องมือ
สื่อสาร 

1. ปัจจัยด้านการใช้ชีวิตและรายได้ ตามเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
หน้า 1-8  

 จากผลการวิจัย ปัจจัยนี้เป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่าง มีระดับความเข้าใจและรับรู้มาก
ที่สุดทั้งก่อนรับฟังการน าเสนอและหลังรับฟังการน าเสนอ รวมถึงระดับความเข้าใจและการรับรู้
เปลี่ยนแปลงไปน้อยที่สุดเมื่อเปรียบเทียบระหว่างก่อนรับฟังและหลังรับฟัง นั่นหมายความว่า เป็น
ปัจจัยที่ผู้ฟังตระหนักถึงอยู่แล้ว ไม่ว่าผู้น าเสนอจะมีการน าเสนอรายละเอียดในปัจจัยนี้หรือไม่ก็ตาม 
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เพ่ือให้เข้าถึงความต้องการของผู้มุ่งหวังจึงมีค าแนะน าส าหรับผู้ประกอบการ ในการน าเสนอ
รายละเอียดและพัฒนาเครื่องมือสื่อสาร ดังนี้ 

 1) ขณะน าเสนอรายละเอียดในปัจจัยด้านการใช้ชีวิตและรายได้ ให้ผู้น าเสนอ
พยายามให้ผู้ฟัง มีส่วนร่วมในการออกความคิดเห็น แลกเปลี่ยนแนวความคิดในเรื่องการใช้ชีวิตหรือให้
น าเสนอในลักษณะการถามตอบหรือการสื่อสารแบบสองทาง ให้ผู้ฟังได้แสดงการตอบโต้ เพ่ือแสดงถึง
สิ่งที่ผู้ฟังคิดหรือก าลังกระท าอยู่ เพ่ือดูท่าทีและจับประเด็นที่ผู้ฟังให้ความสนใจมากเป็นพิเศษ 
นอกจากนั้น ยังอาจไดร้ับรู้ถึงปัญหาในชีวิตที่ผู้ฟังก าลังเผชิญอยู่ในขณะนั้น เช่น ปัญหาการเงิน ปัญหา
ครอบครัว เป็นต้น เนื่องจากเนื้อหาในเรื่องปัจจัยด้านการใช้ชีวิตและรายได้ ถือเป็นเรื่องพ้ืนฐานที่
มนุษยท์ุกคนต้องเผชิญ 
 2) เน้นการน าเสนอเรื่อง การสร้างรายได้จากทรัพย์สินเป็นหัวข้อหลักส าหรับการ
น าเสนอรายละเอียดในปัจจัยนี้ เพราะเป็นเรื่องที่สร้างความน่าสนใจให้กับผู้ฟัง สามารถดึงดูดความ
สนใจจากผู้ฟังได้ดี อีกทั้งยังถือว่าเป็นเรื่องที่แปลกใหม่ ส าหรับคนบางกลุ่มที่ไม่รู้จักเรื่องนี้มาก่อน
รวมถึงการแสดงให้เห็นว่า ธุรกิจเครือข่ายสามารถเกิดเป็นรายได้จากทรัพย์สินได้อย่างไร 

 3) เพ่ิมเติมรายละเอียดในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) เรื่องอุปนิสัย
ของคนกับการท าธุรกิจเครือข่าย เพราะเนื่องจากจะมีคนบางกลุ่มที่คิดว่า อุปนิสัยของตนเองนั้นไม่
เหมาะสมกับการท าธุรกิจเครือข่าย ฉะนั้น จึงควรแสดงให้เห็นว่า ไม่ว่าใคร อุปนิสัยอย่างไร มี
ความชอบความถนัดในด้านใดเป็นพิเศษ ก็สามารถเข้ามาเริ่มท าธุรกิจ ฝึกฝน พัฒนา เพ่ิมจุดแข็ง ลด
จุดอ่อน และสามารถประสบความส าเร็จในธุรกิจได้ เพื่อลดความกลัวและกังวลในการเข้ามาเริ่มต้นท า
ธุรกิจ 

2. ปัจจัยด้านบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่ายตามเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project 
Life) หน้า 9-14 

    จากการเก็บข้อมูล ประเด็นส าคัญที่ถูกกล่าวถึงส าหรับปัจจัยด้านบริษัทที่ด าเนิน
ธุรกิจเครือข่าย คือเรื่องภาพลักษณ์ในปัจจุบันของธุรกิจเครือข่ายที่ค่อนข้างเป็นไปในทางลบต่อบุคคล
ทั่วไป จึงมีค าแนะน าส าหรับผู้ประกอบการในการน าเสนอรายละเอียด ดังนี้ 

 1) เน้นการน าเสนอในเรื่องภาพลักษณ์เชิงบวก ความน่าเชื่อถือของบริษัททั้งประวัติ
การก่อตั้งและยอดขาย รวมถึงไม่ควรตอบโต้ผู้ฟังอย่างรุนแรง กรณีผู้ฟังมีข้อโต้แย้งเกี่ยวกับธุรกิจ
เครือข่ายหรือมีค าถามจากข้อมูลที่ไม่ถูกต้องของผู้ฟัง เนื่องจากจะยิ่งเป็นการท าให้ผู้ฟัง เข้าใจธุรกิจไป
ในทางลบมากยิ่งขึ้น ควรอธิบายให้ผู้ฟังเกิดความเข้าใจและยอมรับ  

 2) อธิบายเรื่อง ระบบการตลาดและหน้าที่ของบริษัทที่ด าเนินการเพ่ือนักธุรกิจ
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง เรื่องจรรยาบรรณในการด าเนินธุรกิจ ว่า ธุรกิจมีความเท่าเทียม ไม่มีการเอารัดเอา
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เปรียบ พร้อมทั้งยกประเด็นข้อดีของธุรกิจเครือข่ายที่แตกต่างจากระบบธุรกิจทั่วไป เช่น เป็นการ
ลงทุนที่ไม่มีความเสี่ยง เป็นต้น 

3. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ตามเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 15-22 
    จากการเก็บข้อมูล ประเด็นส าคัญที่ถูกกล่าวถึงส าหรับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  คือ 

ราคาของผลิตภัณฑ์ จึงมีค าแนะน าส าหรับผู้ประกอบการในการน าเสนอรายละเอียดและพัฒนา
เครื่องมือสื่อสาร ดังนี้ 

     1) เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑ์ มีราคาที่สูงกว่าผลิตภัณฑ์ทั่วไปในท้องตลาด ซึ่ง
ผู้คนทั่วไปก็จะรับรู้ถึงประเด็นนี้ ฉะนั้น จึงควรแสดงให้เห็นถึงความคุ้มค่าและประโยชน์ที่ได้รับจาก
การจ่ายค่าผลิตภัณฑ์ที่สูงขึ้น โดยเพ่ิมรายละเอียดเนื้อหาเกี่ยวกับความคุ้มค่าในเครื่องมือสื่อสาร 
เพราะนอกจากจะได้ประโยชน์ในการน าเสนอแผนธุรกิจแล้ว ยังอาจได้ลูกค้า ถือเป็นการสร้าง
เครือข่ายผู้บริโภคอีกด้วย 

 2) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ เป็นเรื่องที่คนส่วนใหญ่ไม่รู้ ควรน าเสนอ
รายละเอียดสินค้าในแต่ละหมวดให้ครบถ้วน  

4. ปัจจัยด้านแผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินการธุรกิจเครือข่ายตาม
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) หน้า 23-32 

 เป็นปัจจัยที่ได้ระดับคะแนนเรื่องระดับความรู้และความเข้าใจก่อนการน าเสนอ
รายละเอียดค่อนข้างต่ า แสดงให้เห็นว่า คนทั่วไปยังไม่เข้าใจในเรื่องนี้มากนัก นอกจากนั้นยังมีค าถาม
โดยเฉพาะเรื่อง ที่มาของรายได้ค่อนข้างมาก จึงมีค าแนะน าส าหรับผู้ประกอบการในการน าเสนอ
รายละเอียดและพัฒนาเครื่องมือสื่อสาร ดังนี้ 

 1) เพ่ิมเติมรายละเอียดในเครื่องมือสื่อสารเกี่ยวกับการออกแบบโปรแกรมการ
ขายและการตลาดที่นักธุรกิจสามารถออกแบบและคิดค้นได้เอง โดยต้องไม่ผิดจรรยาบรรณ เพ่ือเป็น
ช่องทางการจ าหน่ายสินค้าเปรียบเสมือนได้เป็นเจ้าของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นทางสื่อออนไลน์และ Social 
Medai ต่างๆ ทั้ง Facebook Instagram หรือการใช้โปรแกรมสนทนา Line ฉะนั้น จึงควรแสดง
รายละเอียดให้เห็นภาพ เพราะถือได้ว่า เป็นจุดแข็งและจุดที่น่าสนใจของการท าธุรกิจเครือข่าย  

 2) เน้นน าเสนอเรื่อง การที่ธุรกิจเครือข่ายสามารถเป็นมรดกให้กับลูกหลานได้ 
กรณีนักธุรกิจเสียชีวิต ซึ่งจากการสัมภาษณ์เป็นเรื่องที่น่าสนใจส าหรับบุคคลทั่วไปเป็นอย่างมาก 

 3) ความไม่เข้าใจในการจ่ายผลตอบแทนของคนทั่วไปและส่วนมากจะมีความ
เข้าใจผิดมาก่อน ท าให้ผู้ประกอบการควรอธิบายเรื่องดังกล่าวให้ชัด ให้เกิดความเข้าใจและท าให้ผู้ฟัง
รู้สึกไม่มีค าถาม ไม่คลุมเครือ ว่า ผลตอบแทนที่ได้รับ เกิดจากการลงแรงท างาน ใครท ามากย่อมได้รับ
ผลตอบแทนมาก ใครท าน้อยย่อมได้รับผลตอบแทนน้อย ไม่มีการเอารัดเอาเปรียบกันแต่อย่างใด 
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 4) โบนัสการท่องเที่ยว เป็นเรื่องที่บุคคลทั่วไปไม่ได้ให้ความสนใจมากนักทั้งๆที่
เป็นหนึ่งในจุดแข็งของการด าเนินธุรกิจเครือข่าย อาจเป็นเพราะเนื่องจากปัจจุบัน การเดินทาง
ท่องเที่ยวต่างประเทศ สามารถไปเที่ยวได้โดยง่าย รวมถึงค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวที่ลดลง ฉะนั้นควร
เพ่ิมเติมรายละเอียดในเครื่องมือสื่อสาร เพ่ือแสดงให้เห็นถึงประสบการณ์การท่องเที่ยวที่สุดพิเศษ 
และความแตกต่างของโปรแกรมการท่องเที่ยว ที่นักธุรกิจจะได้รับเป็นโบนัส เพ่ือดึงดูดและโน้มน้าวใจ
ผู้ฟัง 

 5) คนทั่วไปยังมีความกังวลในเรื่อง เวลาที่ต้องใช้กับการด าเนินธุรกิจ ว่าจะ
รบกวนเวลาส่วนตัวหรือเวลาท างานประจ า ฉะนั้น ควรน าเสนอถึงเรื่องเวลา ว่า สามารถออกแบบ
ตารางการท างานได้เอง ให้เหมาะสมกับชีวิตประจ าวัน โดยไม่รบกวนชีวิตประจ าวันปกติ 

5. ปัจจัยด้านบุคคลในธุรกิจเครือข่ายตามเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
หน้า 33-40 

 เป็นปัจจัยที่บุคคลทั่วไปให้ระดับคะแนนความเข้าใจและความคิดเห็นเฉลี่ยต่ าที่สุด 
ก่อนที่จะรับฟังการน าเสนอรายละเอียด ซึ่งแสดงให้เห็นว่า คนทั่วไปมีความเข้าใจและการรับรู้ใน
ปัจจัยนี้น้อย จึงมีค าแนะน าส าหรับผู้ประกอบการในการน าเสนอรายละเอียดและพัฒนาเครื่องมือ
สื่อสาร ดังนี้ 

 1) ผู้ฟังให้ความสนใจกับความหลากหลายในอาชีพของผู้ที่ประสบความส าเร็จใน
ธุรกิจเครือข่าย ฉะนั้น ควรแสดงภาพและเนื้อหาในส่วนนี้เพื่มเติมในเครื่องมือสื่อสาร เพ่ือแสดงให้เห็น
ว่า ไม่ว่าจะมีอายุเท่าไร ระดับการศึกษาระดับไหน รายได้เฉลี่ยเป็นอย่างไร ประกอบอาชีพอะไร ก็
สามารถเข้ามาร่วมธุรกิจเครือข่ายได้ 

 2) ควรแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับของกิจกรรมที่บริษัทจัดขึ้น เพ่ือสนับสนุนการ
ท างานของนักธุรกิจให้ชัดเจน เพ่ือแสดงให้เห็นว่า นอกจากผลประโยชน์ทางธุรกิจที่ผู้ที่เข้ามาร่วม
ธุรกิจจะได้รับแล้วนั้น ยังมีประโยชน์มากมายที่จะได้รับควบคู่ไปด้วย เช่น ความรู้ด้านสุขภาพจากการ
ที่บริษัทจัดอบรม การเรียนรู้การด าเนินธุรกิจ การเข้าสังคมและการใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์ การ
พูดในที่สาธารณะ เป็นต้น และแสดงให้เห็นว่า สังคมของนักธุรกิจเครือข่าย เป็นสังคมแห่งการเรียนรู้ 
  ทั้งสามารถสรุปประเด็นส าคัญของแต่ละปัจจัยที่ควรเพ่ิมเติมตามรายละเอียดใน
ตารางที่ 5.1 ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.1  สรุปเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ที่ควรเพิ่มเติม 

หัวข้อ 
เนื้อหาในเครื่องมือสื่อสาร 
โปรเจคไลฟ์ (Project Life) 

ในปัจจุบัน 

แนวทางการน าเสนอและเนื้อหาใน
เครื่องมอืสื่อสาร 

โปรเจคไลฟ์ (Project Life) 
ที่ควรเพิ่มเติม 

1. การใช้ชีวิตและ
รายได ้
 

- การเตรียมพร้อมรับมือกับวิกฤติใน
ชีวิตและภาระความรับผิดชอบต่างๆ 
- การวางเป้าหมายในชีวิต 
- ความสมดุลในทุกๆด้านของการ
ด าเนินชีวิต 
- การสร้างรายได้จากทรัพย์สิน 
(Passive Income) 

-  เน้นการสื่อสาร 2 ทาง การมีส่วน
ร่วมในการออกความคิดเห็นและ
แลกเปลี่ยนแนวความคิด 
- เน้นการน าเสนอเรื่อง การสร้าง
รายได้จากทรัพย์สิน 
- เพ่ิมเติมรายละเอียดเรื่อง อุปนิสัย
และบุ คลิ กภาพของคนท าธุ รกิ จ
เครือข่าย เพ่ือแสดงให้เห็นว่า ไม่ว่า
ใครก็สามารถท าธุรกิจเครือข่ายได้ 

2. บริษัทที่ด าเนิน
ธุรกิจ 

- ภาพลักษณ์ของบริษัทที่ด าเนินธุรกิจ
เครือข่าย 
- ระบบการตลาดและหน้าที่ของบริษัท
ที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
- ประวัติและที่มาของบริษัทที่ด าเนิน
ธุรกิจเครือข่าย รวมถึงยอดขายของ
บริษัทฯ 

- เน้นการน าเสนอข้อมูลความ
น่าเชื่อถือของบริษัท ทั้งประวัติการ
ก่อตั้งและยอดขายของบริษัท 
- น าเสนอเรื่อง ระบบการตลาด 
โดยเฉพาะอย่ างยิ่ ง  เรื่ อง  ความ
ยุติธรรมในการด าเนินธุรกิจ 

3. ผลิตภัณฑ์ - ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯมีความ
หลากหลาย 
- คุณภาพและน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์
ต่างๆของบริษัทฯ 
- การรับประกันความพึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ 

- เพ่ิมรายละเอียดเนื้อหาเกี่ยวกับ
ความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ 
- แสดงให้เห็นถึงความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ์ 
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ตารางที่ 5.1  สรุปเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ที่ควรเพิ่มเติม (ต่อ) 

หัวข้อ 
เนื้อหาในเครื่องมือสื่อสาร 
โปรเจคไลฟ์ (Project Life) 

ในปัจจุบัน 

แนวทางการน าเสนอและเนื้อหาใน
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ 
(Project Life) ที่ควรเพิ่มเติม 

4. แผนธุรกิจและ
การสร้ า งราย ได้
จ า ก ก า ร ด า เ นิ น
ธุรกิจเครือข่าย 
 

- การเริ่มต้นด าเนินธุรกิจฯ 
- รายได้จากการด าเนินธุรกิจฯที่จะ
ได้รับในแต่ละขั้นตอน 
- โบนัสการท่องเที่ยวที่จะได้รับ 
- มรดกและความยุติธรรมในธุรกิจฯ 
- รายได้พิเศษจากการด ารงคุณสมบัติ
ต่างๆจากความส าเร็จในการด าเนิน
ธุรกิจฯ 

- เพ่ิมเติมรายละเอียดเกี่ยวกับการ
ออกแบบโปรแกรมการขายและ
การตลาดที่นักธุรกิจสามารถออกแบบ
และคิดค้น ได้ เอง โดยต้องไม่ผิ ด
จรรยาบรรณ 
- เน้นน าเสนอเรื่อง การที่ธุรกิจ
เครือข่ายสามารถเป็นมรดกให้กับ
ลูกหลานได ้
- อธิบายเรื่องการจ่ายผลตอบแทนให้
ชัดเจน 
- เพ่ิมเติมรายละเอียดเกี่ยวกับโบนัส
การท่องเที่ยว เพ่ือแสดงให้เห็นถึง
ประสบการณ์การท่องเที่ยวที่สุดพิเศษ 
และความแตกต่างของโปรแกรมการ
ท่องเที่ยว ที่นักธุรกิจจะได้รับเป็น
โบนัส ว่าแตกต่างจากการท่องเที่ยว
ทั่วไปอย่างไร 
- น าเสนอรายละอียดเรื่องเวลาที่ใช้ใน
ก า รด า เ นิ น ธุ ร กิ จ  ว่ า  ส า ม า ร ถ
ออกแบบตารางการท างานได้เอง ให้
เหมาะสมกับชีวิตประจ าวัน โดยไม่
รบกวนชีวิตประจ าวันปกติ 

5. บุคคลในธุรกิจ
เครือข่าย 

- สมาชิกและจ านวนผู้ประสบ
ความส าเร็จในธุรกิจฯ 
- ความหลากหลายในอาชีพของผู้
ประสบความส าเร็จในธุรกิจฯ 

- ควรแสดงภาพและเนื้อหาเรื่อง 
ความหลากหลายในอาชีพของผู้ที่
ประสบความส าเร็จในธุรกิจเพ่ิมเติม 
เพ่ือแสดงให้เห็นว่า ใครๆก็สามารถ 
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ตารางที่ 5.1  สรุปเนื้อหาในเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project Life) ที่ควรเพ่ิมเติม (ต่อ) 

หัวข้อ 
เนื้อหาในเครื่องมือสื่อสาร 
โปรเจคไลฟ์ (Project Life) 

ในปัจจุบัน 

แนวทางการน าเสนอและเนื้อหาใน
เครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ 
(Project Life) ที่ควรเพิ่มเติม 

5. บุคคลในธุรกิจ
เครือข่าย 

- เครื่องมือและกระบวนการที่จะช่วย
สนับสนุนการด าเนินธุรกิจฯ 
 

เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายได้ 
- แสดงรายละเอียดเรื่องกิจกรรมที่
บริ ษั ทจั ดขึ้ น  เ พ่ื อสนับสนุนการ
ท างานของนักธุรกิจให้ชัดเจน 

 

5.3 ข้อจ ากัดงานวิจัย 
 
  ในงานวิจัยนี้มีข้อจ ากัด ได้แก่ 

 1. การใช้เวลาในการน าเสนอรายละเอียดเครื่องมือสื่อสารโปรเจคไลฟ์ (Project 
Life) กับกลุ่มตัวอย่างแต่ละรายค่อนข้างมาก โดยใช้เวลาเฉลี่ยส าหรับการน าเสนอรายละเอียดและ
การท าแบบสอบถามประมาณ 40 นาทีต่อราย และด้วยระยะเวลาการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ท า
ให้ได้กลุ่มตัวอย่าง 86 คน ซึ่งถือว่า เป็นจ านวนที่ค่อนข้างน้อย ฉะนั้น เพ่ือให้ผลลัพธ์ถูกต้องและมี
ความน่าเชื่อถือทางสถิติมากยิ่งขึ้น ควรเพ่ิมระยะเวลาการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง หรือหาวิธีที่ท า
ให้ได้จ านวนตัวอย่างที่มากกว่านี้ในระยะเวลาอันสั้น เช่น การสัมภาษณ์แบบกลุ่ม เป็นต้น 

2. เนื่องจากระยะเวลาการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ค่อนข้างจ ากัด ท าให้การ
กระจายของกลุ่มตัวอย่างค่อนข้างต่ าเช่น กลุ่มนักศึกษา ผู้วิจัยเก็บข้อมูลจากกลุ่มนักศึกษาเพียง
สถาบันการศึกษาเดียว คือ มหาวิทยาลัยธรรศาสตร์ ศูนย์รังสิต หรือกลุ่มวัยเกษียน ผู้วิจัยก็เก็บข้อมูล
จากกลุ่มวัยเกษียนที่ใช้บริการฟิตเนสเฟิร์ส สาขา ห้างสรรพสินค้าฟิวเจอร์ปาร์ครังสิตเท่านั้น ฉะนั้น 
ควรกระจายกลุ่มตัวอย่าง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายมากข้ึน 
 
5.4 ข้อเสนอแนะงานวิจัยต่อเนื่อง 
 
  ในงานวิจัยนี้ มีข้อเสนอแนะดังต่อไปนี้ 
  1. เนื่องจากมีปัจจัยอ่ืนๆที่ส่งผลกับการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย
นอกเหนือจากลักษณะทางประชากรศาสตร์และอิทธิพลจากเครื่องมือสื่อสาร จึงควรศึกษาปัจจัยอ่ืน
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เพ่ิมเติม เพื่อให้ผู้ประกอบการธุรกิจเครือข่าย สามารถน าข้อมูลไปใช้ในการออกแบบเครื่องมือสื่อสาร
อย่างมปีระสิทธิภาพและเข้าถึงผู้มุ่งหวังต่อไป 
  2. การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจเครือข่าย นอกจากจะใช้เหตุผลแล้วนั้น ยังมีเรื่องของ
ความรู้สึกเข้ามาเก่ียวข้อง ฉะนั้น กลุ่มตัวอย่างควรมีความหลากหลายด้านประชากรศาสตร์ เพ่ือให้ได้
ข้อมูลเชิงลึกและน าไปพัฒนาเครื่องมือสื่อสารต่อไป 
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แบบสอบถามส าหรับงานวิจัย เร่ือง การให้ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่าย 
แนวทางการน าเสนอแผนธุรกิจและการพัฒนา 

เครื่องมือสื่อสาร ให้เข้าถึงผู้มุ่งหวงั 
 
วัตถุประสงค์ 
 แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือน าไปประกอบการศึกษาระดับ
ปริญญาโททางบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  เพ่ือให้
ค าปรึกษาธุรกิจเครือข่ายในเรื่อง แนวทางการน าเสนอแผนธุรกิจและการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้
เข้าถึงผู้มุ่งหวัง โดยผลการวิจัยครั้งนี้จะน าไปเป็นข้อมูลในการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารและวางแผน
เชิงกลยุทธ์เพื่อการเติบโตของธุรกิจต่อไป 
 กรณีศึกษา 
 บริษัท โฮพโกลเบิล จ ากัด ต้องการทราบถึงปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจ
ของผู้มุ่งหวังและน ามาเป็นแนวทางการน าเสนอแผนธุรกิจและการพัฒนาเครื่องมือสื่อสารให้เข้าถึงผู้
มุ่งหวัง  โดยผู้จัดท าได้ท าการวิเคราะห์ถึงสาเหตุที่ท าให้ผู้มุ่งหวังเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจ  รวมถึง
วิเคราะห์คุณสมบัติของผู้ที่เข้าร่วมธุรกิจ เพ่ือเป็นแนวทางให้การเข้าถึงผู้มุ่งหวังอย่างมีประสิทธิภาพ
และน ามาซึ่งการขยายตัวของธุรกิจต่อไป 
 แบบสอบถามชุดนี้ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลพ้ืนฐานของผู้ตอบค าถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนสถานภาพและครอบครัว อาชีพ ลักษณะค าถาม เป็นค าถามปลายปิด
แบบให้เลือกตอบและเติมค าตอบ 
 ส่วนที่ 2 ความเข้าใจและความคิดเห็นในด้านต่างๆที่มีต่อธุรกิจเครือข่ายทั้งก่อนและหลังการ
รับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสาร “Project Life” จากผู้สัมภาษณ์ ลักษณะค าถาม 
เป็นค าถามปลายปิดโดยค าตอบแบ่งเป็น 5 ระดับตั้งแต่น้อยที่สุดถึงมากที่สุดและค าถามปลายเปิด
เพ่ือให้แสดงความคิดเห็น 
 ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายของผู้มุ่งหวัง ลักษณะค าถาม 
เป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบและเติมค าตอบ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบค าถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย     ลงใน (   ) ที่ตรงกับข้อมูลหรือกรอกข้อความลงในช่องว่าง ให้
ตรงกับความเป็นจริงมากท่ีสุด 
1. เพศ 
 
     (     ) ชาย   (     ) หญิง 
 
2. อายุ …………………ปี 
 
3. ระดับการศึกษา 
 
      (     ) ต่ ากว่าปริญญาตรี     (     ) ปริญญาตรีหรือสูงกว่า 
 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
     (     ) ไม่เกิน 20,000 บาท (     ) 20,001 – 35,000 บาท   
     (     ) 35,001-50,000 บาท (     ) มากกว่า 50,000 บาท  
 
5. สถานภาพและครอบครัว 
 
     (     ) โสด                        (     ) สมรส  (     ) หม้าย (     ) หย่าร้าง 
 
     จ านวนบุตร………………………….คน อายุระหว่าง………………..ปี ถึง   …………………..ปี 
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ส่วนที่ 2 ความเข้าใจในด้านต่างๆและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจเครือข่ายทั้งก่อนและหลังการรับฟัง
การน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสาร “Project Life” จากผู้สัมภาษณ ์
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย    ลงในช่องระดับความคิดเห็นที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดเพียง
ค าตอบเดียวโดยใช้เกณฑ์ดังนี้   

5 หมายถึง มีระดับการรับรู้หรือมีความเข้าใจมากท่ีสุด 
4 หมายถึง มีระดับการรับรู้หรือมีความเข้าใจมาก 
3 หมายถึง มีระดับการรับรู้หรือมีความเข้าใจในระดับปานกลาง 
2 หมายถึง มีระดับการรับรู้หรือมีความเข้าใจในระดับน้อย 
1 หมายถึง มีระดับการรับรู้หรือมีความเข้าใจในระดับน้อยที่สุด 
 

ตอนที่ 1 ก่อนรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสาร “Project Life” 
ความเข้าใจในด้านต่างๆและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจ

เครือข่ายก่อนรับฟังการน าเสนอรายละเอียด  
“Project Life” จากผู้สอบถาม 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. การใช้ชีวิตและรายได้      
     1.1 การเตรียมพร้อมรับมือกับวิกฤติในชีวิตและภาระความ
รับผิดชอบต่างๆ 

     

     1.2 การวางเป้าหมายในชีวิต      
     1.3 ความสมดุลในทุกๆด้านของการด าเนินชีวิต      
     1.4 การสร้างรายได้จากทรัพย์สิน (Passive Income)      
2. บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     2.1 ภาพลักษณ์ของบริษัทท่ีด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     2.2 ระบบการตลาดและหน้าที่ของบริษัทที่ด าเนินธุรกิจ
เครือข่าย 

     

     2.3 ประวัติและที่มาของบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย 
รวมถึงยอดขายของบริษัทฯ 

     

3. ผลิตภัณฑ์      
     3.1 ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯมีความหลากหลาย      
     3.2 คุณภาพและน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ต่างๆของบริษัทฯ      
     3.3 การรับประกันความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ      
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ความเข้าใจในด้านต่างๆและความคิดเห็นที่มีต่อธุรกิจ
เครือข่ายก่อนรับฟังการน าเสนอรายละเอียด  

“Project Life” จากผู้สอบถาม 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

4. แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     4.1 เข้าใจการเริ่มต้นด าเนินธุรกิจฯ      
     4.2 เข้าใจเรื่องรายได้จากการด าเนินธุรกิจฯที่จะได้รับในแต่
ละข้ันตอน 

     

     4.3 โบนัสการท่องเที่ยวที่จะได้รับ      
     4.4 มรดกและความยุติธรรมในธุรกิจฯ      
     4.5 รายได้พิเศษจากการด ารงคุณสมบัติต่างๆจาก
ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจฯ 

     

5. บุคคลในธุรกิจเครือข่าย      
     5.1 สมาชิกและจ านวนผู้ประสบความส าเร็จในธุรกิจฯ      
     5.2 ความหลากหลายในอาชีพของผู้ประสบความส าเร็จใน
ธุรกิจฯ 

     

     5.3 เครื่องมือและกระบวนการที่จะช่วยสนับสนุนการ
ด าเนินธุรกิจฯ 

     

 
ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ตอนที่ 2 หลังรับฟังการน าเสนอรายละเอียดผ่านเครื่องมือสื่อสาร “Project Life” 
 

ความเข้าใจและความคิดเห็นในเรื่องต่างๆหลังรับฟังการน าเสนอ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. การใช้ชีวิตและรายได้      
     1.1 การเตรียมพร้อมรับมือกับวิกฤติในชีวิตและภาระความ
รับผิดชอบต่างๆ 

     

     1.2 การวางเป้าหมายในชีวิต      
     1.3 ความสมดุลในทุกๆด้านของการด าเนินชีวิต      
     1.4 การสร้างรายได้จากทรัพย์สิน (Passive Income)      
2. บริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     2.1 ภาพลักษณ์ของบริษัทท่ีด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     2.2 ระบบการตลาดและหน้าที่ของบริษัทท่ีด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     2.3 รู้ประวัติและที่มาของบริษัทที่ด าเนินธุรกิจเครือข่าย รวมถึง
ยอดขายของบริษัทฯ 

     

3. ผลิตภัณฑ์      
     3.1 ผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯมีความหลากหลาย      
     3.2 ผลิตภัณฑ์ต่างๆของบริษัทฯมีคุณภาพและน่าเชื่อถือ      
     3.3 การรับประกันความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ของบริษัทฯ      
4. แผนธุรกิจและการสร้างรายได้จากการด าเนินธุรกิจเครือข่าย      
     4.1 เข้าใจการเริ่มต้นด าเนินธุรกิจฯ      
     4.2 เข้าใจเรื่องรายได้จากการด าเนินธุรกิจฯที่จะได้รับในแต่ละ
ขั้นตอน 

     

     4.3 โบนัสการท่องเที่ยวที่จะได้รับ      
     4.4 มรดกและความยุติธรรมในธุรกิจฯ      
     4.5 รายได้พิเศษจากการด ารงคุณสมบัติต่างๆจากความส าเร็จใน
การด าเนินธุรกิจฯ 

     

5. บุคคลในธุรกิจเครือข่าย      
     5.1 สมาชิกและจ านวนผู้ประสบความส าเร็จในธุรกิจฯ      
     5.2 ความหลากหลายในอาชีพของผู้ประสบความส าเร็จในธุรกิจฯ      
     5.3 เครื่องมือ กระบวนการและการจัดกิจกรรมที่จะช่วยสนับสนุน
การด าเนินธุรกิจฯ 
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ความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเข้าร่วมหรือไม่เข้าร่วมธุรกิจเครือข่ายของผู้มุ่งหวัง 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย    ลงใน (   ) ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดแลเกรอก
ข้อความลงในช่องว่าง ให้ตรงกับความเป็นจริงมากท่ีสุด 
1. หลังจากท่านได้ฟังรายละเอียดเครื่องมือสื่อสาร “Project Life” แล้ว ท่านจะเข้าร่วมด าเนินธุรกิจ
เครือข่ายหรือไม่      
     (     )  เข้าร่วม  
 
โปรดระบุเหตุผลที่ท าให้ท่านเข้าร่วมด าเนินธุรกิจ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
     (     ) ไม่เข้าร่วม  
 
โปรดระบุเหตุผลที่ท าให้ท่านไม่เข้าร่วมด าเนินธุรกิจ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

**ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการรับฟังและตอบแบบสอบถาม** 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ       นายธนิก อิสราทร 
วันเดือนปีเกิด      29 เมษายน 2527 
วุฒิการศึกษา      ปีการศึกษา 2550: วิศวกรรมศาสตรบัณฑิต 
       (วิศวกรรมเคมี) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
ต าแหน่ง      วิศวกรพลังงาน 
       บริษัท เอสซีจี ซิเมนต์ จ ากัด 
 
ประสบการณ์การท างาน   2551-ปัจจุบัน: วิศวกรพลังงาน 
       บริษัท เอสซีจี ซิเมนต์ จ ากัด 
       2550-2551: วิศวกรควบคุมคุณภาพ 
       บริษัท คาร์เปท อินเตอร์แนชั่นแนล ไทยแลนด์ จ ากัด 


