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 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัพื้นฐานของนกัธุรกิจอิสระและปัจจยั
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ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลคือสถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานประกอบดว้ย การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าสถิติไค - สแควร์ ของ Pearson 
Chi -square และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) ของเพียร์สัน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (R) 
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ABSTRACT 
 

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

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

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



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



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

บทนํา 
 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
ในปจจุบันนี้มีการแขงขันทางดานเศรษฐกิจกันคอนขางรุนแรง อีกท้ังภาวะคาครองชีพท่ี

สูงขึ้น ทําใหเกิดปญหากับประชาชนท่ีมีงานประจํา ซึ่งจําเปนตองใชจายในชีวิตประจําวัน ทําให
คาใชจายไมพอใช จากสาเหตุดังกลาวนี้ทําใหประชาชนสวนใหญเลือกท่ีจะประกอบอาชีพสวนตัว
หรือธุรกิจขายตรง แตถามีเงินทุนมากพอ ก็จะสามารถไปประกอบธุรกิจสวนตัวได แตถาไมมีเงินทุน
เพียงพอ ก็เลือกที่จะประกอบธุรกิจขายตรง ซึ่งใชเงินทุนไมมากนัก ธุรกิจขายตรงกําลังเปนที่นิยม
สําหรับคนไทย เนื่องจากเปนอาชีพเสริมท่ีสามารถสรางรายไดจากการใชเวลาวางท่ีมีอยูใหเกิด
ประโยชนกับตัวเองแทนท่ีจะปลอยเวลานั้นใหผานไปโดยเปลาประโยชน บริษัทขายตรงที่มีอยูใน
ขณะนี ้บางแหงก็ใชยุทธวิธีขายตรงธรรมดา บางแหงก็ใชการขายตรงแบบหลายชั้น หรือ(MLM) มา
เปนวิธีในการสรางตลาด ไมวาจะใชวิธีใดก็ตาม ตางก็ทําใหเกิดประโยชนที่ดีกับคนไทยท้ังสิ้น 
โดยเฉพาะในเร่ืองของการใชเวลาใหเกิดประโยชนกับตัวเอง                                                                   

กิฟฟารีน ไดกอต้ังขึ้นเม่ือปพ.ศ. 2539 โดยความมุงมั่นของคณะแพทยและเภสัชกรที่รวมกัน
พัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพของคนไทย มีผลิตภัณฑครอบคลุมทุกกลุมเปาหมาย มีแนวทางการ
นําเสนอผลิตภัณฑอันเปนท่ียอมรับ อีกทั้งมีผลงานวิจัยรับรอง มี License of Network และมีการ
คุมครองลิขสิทธิ์เครือขาย (Protection of Network) อยางสมบูรณแบบมีความชัดเจนในการสรางแบ
รนดอยางตอเนื่อง มีผลประกอบการที่อธิบายถึงการเติบโตในอนาคต โดยมียอดธุรกิจในปแรก 360 
ลานบาท จนถึงปพ.ศ. 2553 มียอดธุรกิจสูงถึง 4,912 ลานบาท ซึ่งเปนการเติบโตอยางตอเนื่องจนติด
อันดับ Top 5 ของบริษัทเครือขายในประเทศไทย และใหผลตอบแทนคืนกลับแกนักธุรกิจสูงท่ีสุดใน
ประเทศไทย และไดทําการเสียภาษีในอัตรากาวหนาในสวนของเงินปนผลแทนนักธุรกิจ มีระบบ
สนับสนุนทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ เชน สถาบันพัฒนานักธุรกิจอิสระกิฟฟารีน และศูนยธุรกิจ
พรอมหองประชุมกวา 94 สาขา เพื่อรองรับการเจริญเติบโตของนักธุรกิจท่ัวประเทศ การแสดงผลการ
ตรวจสอบคุณภาพเครือขาย (Network Monitoring)  เพ่ือใหนักธุรกิจกิฟฟารีนสามารถ ตรวจสอบและ
สามารถติดตามคุณภาพของเครือขายได จึงทําใหนักธุรกิจกิฟฟารีนประสบความสําเร็จโดยมีตนทุนใน
การทํางานที่นอยท่ีสุด สวนคูแขงของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด คือ บริษัท นูทริเดอรม 
จํากัด  
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 บริษัท นูทริเดอรม อินเตอรเนชั่นแนล จํากัดธุรกิจเครือขาย ภายใตทีมบริหาร จาก
บริษัท สุพรีเดอรม อินเตอรเนชั่นแนล จํากัด โดดเดนดวยแผนธุรกิจไดมอนด แมทชิ่ง (Diamond 
Matching) นูทริเดอรม มีโรงงานท่ีเปนฐานการผลิตท่ีเต็มไปดวยศักยภาพและความพรอมตาม
มาตรฐานการผลิตสากล ไดรับรองมาตรฐานการผลิตอาหาร GMP และใบอนุญาตผลิตจาก
คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข มาตรฐานหองปฏิบัติการทดสอบ ISO / IEC 
17025 : 2005 DMAC  

เจตนารมณ ธุรกิจแหงโอกาสของคนไทย เกิดจากเจตนารมณของคณะแพทยไทยท่ีมีความ
เชี่ยวชาญในการดูแลดานความงามและสุขภาพโดยใชความรูดานการแพทยเปนหลัก ควบคูไปกับการ
ดําเนินธุรกิจแบบเครือขาย ดวยแผนธุรกิจ ไดมอนดแมกซิ่ง (Diamond Matching) จายผลตอบแทนท่ี
สรางรายไดแกนักธุรกิจนูทริเดอรม                

ปณิธาน ดวยประสบการณท่ียาวนาน และการเปนผูเริ่มตน จึงมีความพรอมในทุก ๆ ดาน 
ท่ีจะเอื้อใหสมาชิกประสบผลสําเร็จสูงสุดในการทําธุรกิจ ดังนี ้

1.  ม่ันคงดวยทรัพยสิน และการลงทุนของบริษัท ฯ มากกวาพันลานบาท 
2.  มีโรงงานผลิตสินคาท่ีไดมาตรฐานระดับสากล  
3.  ผลิตภัณฑลขิสิทธิ ์หนึ่งเดียว ไรคูแขง ใหผลลัพธล้ําคา ท่ีพิสูจนได หุนสวย ออนวัย  

สุขภาพแข็งแรง 
4.  แผนธุรกิจท่ีใหผลตอบแทนท่ีคุมคา ทํางายและไดผลตอบแทนรวดเร็ว  ยุติธรรม กับ 

ผูบริโภคและผูเขารวมธุรกิจทุกคน 
5.  การฝกอบรมนักธุรกิจอยางเปนระบบเพ่ือพัฒนาศักยภาพและความรูในการทําธุรกิจ 
6.  ศูนยบริการ 96 แหงทั่วประเทศ เพ่ืออํานวยความสะดวก และกระจายสินคาใหแกนัก 

ธุรกิจ 
7.   ทีมงานองคกรนักธุรกิจท่ีเขมแข็ง และมีประสบการณพรอมใหคําแนะนําชวยเหลือ

ในการทําธุรกิจ 
8.  รับประกันความพอใจสินคาทุกชิ้น 
นอกจากนี้บริษัทท่ีเปนคูแขงขัน (Competitor) ในสวนของธุรกิจขายตรงในประเทศไทย มี

คูแขงมาก ไมวาจะเปน แอมเวย กิฟฟารีน ยูนิซิต้ี คังเซน เคนโกะ เปนตน ซึ่งมีการแขงขันท่ีคอนขาง
สูงและมีผลิตภัณฑท่ีใกลเคียงกัน แตอาจตางกันที่นวัตกรรมและจุดขาย และสําหรับในกลุมผลิตภัณฑ
เพ่ือความงาม และกลุมอาหารเสริม ก็มีคูแขงในตลาดอีกมาก รวมไปถึงแบรนดดังตาง ๆ ในตลาด ที่
ประกอบธุรกิจกลุมเหลานี้                                                                                                                                          
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กิฟฟารีน มีการจัดจําหนายสินคาคุณภาพมาตรฐานสากลในราคาท่ียุติธรรมกวา 2,000 
รายการ ทําใหผูบริโภคสวนใหญ สามารถซื้อใชและซื้อซ้ําไดตลอดไป อันเปนท่ีมาของรายไดท่ีม่ันคง 
ย่ังยืนและเปนมรดกตกทอดแกทายาททางธุรกิจอยางแทจริง 

จากความเปนมาและความสําคัญของปญหาดังกลาวทําใหสนใจเพ่ือศึกษาปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
กรณีศึกษาบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด  เพ่ือเปนแนวทางสําหรับนักธุรกิจอิสระในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จมากย่ิงขึ้น 
 
1.2  วัตถุประสงคการวิจัย  

1.  เพ่ือศึกษาปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จใน 
การทําธุรกิจขายตรง 

2.  เพ่ือศึกษาปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด 
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย 

1.  ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจ 
ขายตรง 

2.  ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีแตกตางกันมีผลตอปจจัยวัด 
ความสําเร็จท่ีแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 

1.  ประชากรท่ีใชในการวิจัย (Population) ประชากรท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้เปนนักธุรกิจ 
อิสระของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด 

2.  กลุมตัวอยาง (Sample) คํานวณขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรของ Taro Yamane แบบ 
ไมทราบจํานวนประชากรไดขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 385 ตัวอยาง และสํารองไว 15 ตัวอยาง รวม
ขนาดกลุมตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยาง 

3.  การสุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
4.  พ้ืนที่ในการวิจัย คือ ศูนยธุรกิจกิฟฟารีน สาขาดอนเมือง สาขาพหลโยธิน สาขามีนบุรี 

 และสาขานวนคร  
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5.  ระยะเวลาท่ีใชในการวิจัย ต้ังแต 1 มกราคม 2555 - 1 กุมภาพันธ 2555 
 

 1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 
1.  นักธุรกิจอิสระ หมายถึง ผูที่สมัครเปนสมาชิกและจําหนายสินคาของบริษัท กิฟฟารีน 

สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด 
2.  ผลประโยชนตอบแทน หมายถึง สิ่งท่ีทางบริษัท กิฟฟารีนมอบใหจากการเปนนักธุรกิจ

อิสระและขายสินคาใหกับบริษัทไดตามเกณฑที่กําหนด 
3.  อัพไลน หมายถึง นักธุรกิจอิสระท่ีอยูเหนือขึ้นไปในสายเครือขาย 
4.  ดาวนไลน หมายถึง นักธุรกิจอิสระที่อยูใตลงมาในสายเครือขาย 
5.  คา PV หมายถึง คะแนนท่ีบริษัทกําหนด ซึ่งอาจจะเทาหรือไมเทากบัราคาสินคาก็ได แต

จะเปนมูลคาตอบแทนในการปนผล 
6.  การตลาดแบบเครือขาย หมายถึง การสรางชองทางการกระจายสินคาของตัวเอง โดยไม

ตองใชเงินทุนสูง 
7.  ระบบ Multi - Level Marketing (MLM) หมายถึง ระบบการตลาดหลายชั้นของบริษัท 

กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด 
8.  ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาท่ีกิฟฟารีนผลิตและจัดจําหนาย ใหแกผูเปนสมาชิกและผูท่ี

สนใจในสินคาของบริษัท 
9.  การขายตรง หมายถึง การขายสินคาจากผูผลิตถึงมือผูบริโภคโดยตรง ไมตองผานพอคา

คนกลาง เปนลักษณะการขายแบบไมมีหนาราน สามารถทําไดท้ังเปนธุรกิจเล็ก ๆ เปนอาชีพอิสระ
หรือเปนธุรกิจขนาดใหญ หรือธุรกิจขามชาติ 
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1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

                 ตัวแปรอิสระ                                                                          ตัวแปรตาม   
        

ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดประจํา 
- ระยะเวลาทําธุรกิจ 

                
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ท่ีมา : แนวคิดธุรกิจเครือขายกิฟฟารีน                                  ท่ีมา : ทฤษฎีความสําเร็จของเมคเคลแลนด                             
พ.ญ.นลินี ไพบูลย (ประธานกรรมการ)                                     
 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 
 

    
 

 
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง 

 
           - ดานตําแหนงทางธุรกิจ 
           - ดานผลตอบแทนท่ีไดรับ 

 

ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของ
การทําธุรกิจขายตรงให 
ประสบความสําเร็จ 

 
           - ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง 
           - แผนการจายผลตอบแทน 
           - ระบบสนับสนุนท่ีดี 
           - การฝกอบรมท่ีด ี
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
1.  ทําใหทราบถึงปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จ

ในการทําธุรกิจขายตรง 
                 2.  ทําใหทราบถึงปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
                 3.  สามารถนําผลจากการวิจัยในครั้งนี้มาเปนแนวทางในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํา
ธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

การวิจัยเรื่องปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพท่ีมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจ
ขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดศึกษาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
ตามลําดับดังนี้ 

2.1  การขายตรง 
2.2  ลักษณะของการดําเนินงานการขายตรง 
2.3  ทฤษฎีการตลาดแบบเครือขาย 
2.4  เทคนิคการนําเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบัติของธุรกิจขายตรง  
2.5  แนวคิดธุรกิจเครือขายกิฟฟารีน 
2.6  ทฤษฎีความสําเร็จ 

                 2.7  ประวัติความเปนมาของบริษัท 
                 2.8  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
2.1  การขายตรง (Direct Sales)               

คําวา การขายตรง ท่ีบัญญัติขึ้นโดยสมาพันธการขายโดยตรงแหงโลก (World Federation   
of Direct Selling Associations) และสมาคมการขายโดยตรง (ไทย) หมายถึงการทําตลาดสินคาอุปโภค
บริโภค ในลักษณะของการนําเสนอขายตอผูบริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอาศัยของ ผูบริโภคหรือท่ีอยูอาศัย
ของผูอื่น ณ ท่ีทํางานของผูบริโภคหรือท่ีอื่น ๆ โดยผูขายตรงใชการอธิบายหรือสาธิตสินคา เปนกล
ยุทธหลักในการเสนอขาย 

การขายตรงเปนการเสนอขายสินคาหรือบริการใหแกผูบริโภค โดยไมผานพอคาคนกลาง 
ไมมีการวางขายโดยท่ัวไป สินคาสวนใหญพนักงานขายจะตองสาธิตวิธีการใชใหลูกคาดูรูปแบบการ
ขายตรงจะเปนการเสนอขายสินคาถึงบาน หรือท่ีทํางานถึงลูกคา ทางโทรศัพท ทางไปรษณีย 

ขอด ี ของธุรกิจขายตรงคือ ท่ีต้ังสํานักงานไมจําเปนตองอยูในยานการคา จึงเปนการชวย 
ลดตนทุนในการดําเนินงาน ลูกคาไดสัมผัส และทดลองใชสินคากอนซื้อ 
                  ขอเสีย ของธุรกิจขายตรงคือ พนักงานขายมักจะเปลี่ยนงานบอย  ทําใหผลงานไมตอเนื่อง 
หรือพนักงานขายทํางานใหหลายบริษัท ทําใหมีผลงานนอย 



 

 
 

8

2.2  ลักษณะของการดําเนินงานการขายตรง 
1.  เปนอาชีพอิสระ  สามารถจัดการเวลาขายสินคา บริการไดดวยตนเอง 
2.  ไมจําเปนตองมีหนารานเพ่ือแสดงสินคา  สามารถเสนอขายสินคา บริการ  ในบริเวณ 

สถานที่ของลูกคา 
                 3.  สินคา บริการสวนใหญพนักงานตองทําการสาธิตแนะนํา ชี้แจง  ใหลูกคาเห็นคุณภาพ 
ประโยชน  ความจําเปน ฯลฯ เพ่ือใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 
                 4.  ลูกคาบางรายตัดสินใจซื้อสินคา บริการ  เพราะความคุนเคยที่มีตอพนักงานขาย 
                 5.  พนักงานขายเปนผูประชาสัมพันธสินคา บริการ  แทนการโฆษณา(Advertising) ตามสื่อ
โฆษณาตาง ๆ 
  ระบบการขายตรง (Direct Sales System) ในประเทศไทยนิยมใชอยูในปจจุบันมีอยู 2 
ระบบดังนี ้

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

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

1.  เปนกิจกรรมทางธุรกิจท่ีทําใหสินคา บริการเคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูใช หรือ
ผูบริโภค  

2.  เปนกระบวนการคนหาความจําเปน หรือความตองการของตลาดแลวเสนอผลิตภัณฑ
เพ่ือสนองความตองการของผูบริโภค 

3.  การแสวงหา วิเคราะห สํารวจเพ่ือผลักดันผลิตภัณฑสูผูใช หรือผูบริโภค ซึ่งโดยหลัก
ใหญใจความของการผลักดันผลิตภัณฑสนองตอบผูบริโภค ผูซื้อ หรือผูใชจะประกอบดวย สวน
ประสมการตลาดที่เรียกวา 4P 

ธุรกิจทุกธุรกิจจะใชกลยุทธทางการตลาด โดยการเลนเอาเถิดกับ 4P นี้เปนตัวลอใหเกิดการ
ซื้อซ้ํา ซื้อเพ่ิม ซื้อตลอดไป โดยมีกลยุทธพ้ืนฐานคือ 

1.  สินคา (Product) ประกอบดวย คุณสมบัติ คุณภาพ คุณประโยชน เทคโนโลยี ชื่อเสียง  
ลักษณะรูปแบบ ตราย่ีหอ การบรรจุหีบหอ ขนาด สีสัน การบริการ การรับประกัน การรับคืน ฯลฯ 
ของสินคาวาจะใชกลยุทธใดในการครอบครองใจผูซื้อหรือผูบริโภค 

2.  ราคา (Price) 



 

 
 

9

คือราคาสินคาในใบรายการขายปลีก สวนลดซื้อ ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการให
สินเชื่อ เนนราคาสูง หรือราคาตํ่าแคไหน หรือมีหลากหลายราคาใหเลือก 

3.  การจัดจําหนาย (Place) 
เปนชองทาง และวิธีการท่ีทําใหสินคา หรือบริการถึงตัวผูใช หรือผูบริโภคไดเชน การขาย

ตรง การขายผานตัวแทนรานคา การขายผานหางสรรพสินคา ความครอบคลุม ทําเลท่ีต้ัง การใชสื่อ
ตาง ๆ 

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
ใชการโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ เพ่ือใหสินคาครอบครองตลาด

ไดมากท่ีสุดธุรกิจทุกธุรกิจจะใหความสําคัญท่ีตัวสินคา หรือ Product โดยเฉพาะธุรกิจขายตรงตัว
สินคาจะเปนจุดแข็งที่สําคัญวา จะทําใหธุรกิจสามารถครองตลาดไดหรือไม การตลาดของธุรกิจ 
MLM ก็ยังคงอาศัยปจจัยพ้ืนฐานดานการตลาดคือ 4P อันไดแก สินคา ราคา ชองทางการขาย และการ
สงเสริมการขาย 

อีกมุมมองหนึ่งในการทําการตลาดของ MLM ยังมี 4P อีกชุดหนึ่งท่ีนาสนใจก็คือการตลาด 
MLM 

4P การตลาด MLM 
1.  People Business เปนธุรกิจที่ตองทํางานเกี่ยวของกับคนหรือเกี่ยวพันกับงานของมวลชน 

ดังนั้นผูที่จะเปนเจายุทธจักรยักษใหญในธุรกิจนี้จะวัดบารมีกันที่ปริมาณของคน เขาตํารา พวกมาก 
หรือคนมากก็ลากไปสูถนนความย่ิงใหญในธุรกิจไดเชนกัน 

โบราณกลาววา จิตมนุษยนี้ไซร ยากแทหยั่งถึง ผูสปอนเซอรหรือผูนํา หรือผูบริหารขาย
ตรงควรจะตองรูจักคนในมุมมองตาง ๆ เพ่ือจะไดแสวงหาหนทาง สรางศรัทธา บารมีโดยขอเสนอ
แนวทางท่ีจะสรางศรัทธา บารมี ดังนี้ 

1.  รู และเขาใจความเปนคน 
2.  สนใจเร่ืองมนุษยสัมพันธ 
3.  รวมกันทํางานเพ่ือหนวยงาน 
4.  ประสานความเขาใจ ชี้แนะ สอน ชวยเหลือ 
5.  เม่ือผิดใหอภัย พรอมแกไขขอบกพรอง 
6.  ตองมีความเท่ียงธรรม 
7.  ทําความใกลชิด และคุนเคย 
8.  ไมเฉยเมย สุข ทุกข หรือจิตใจ 
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9.  ใหทราบเร่ือง หรือความเปนไปของงาน และคน 
10.  ประพฤติตนเปนตัวอยางที่ดี 

นอกจากนี้ยังตองมีความเขาใจในขอปลีกยอยที่สําคัญของคนเพ่ือแสวงหาโอกาสสราง
ผลผลิตจากคน จากการรูจักคนมากขึ้นกวาเดิมนี้คือ 

1.  คนมีความตองการเหมือนกันทางปจจัย 4 
2.  คนมีกิเลสเหมือนกัน 
3.  คนแสดงออกยอมมีสาเหตุ 
4.  คนมีความแตกตางกัน 
5.  คนมีความตองการ 
6.  คนเปนมนุษยท่ีชอบรวมกลุม 
7.  คนพัฒนาได 

2.  Power Business เปนธุรกิจที่อาศัยพวกพอง อาศัยฐาน อํานาจ อาศัยเครือขายโยงใยกลาว 
โดยสรุปก็คือใครพวกด ีมีคนรูจักมากโอกาสหาทางลัดก็จะยิ่งมีมาก ถาหากอยากจะรวย แหลงท่ีมา
ของอํานาจ หรืออํานาจของคนไดมาอยางไร ไดแบงเปนขอดังนี ้

1.  มาจากตําแหนง หรือยศถา บรรดาศักด์ิ 
2.  มาจากการแขงขัน และเปนผูชนะในเกมกติกา 
3.  มาจากความเสี่ยง หรือความกลา 
4.  การทํางานเปนกลุมเปนกอน หรือเปนทีม 
5.  มีความเชี่ยวชาญเฉพาะอยาง 
6.  มีสิทธิ์ใหคุณ หรือใหโทษคนหนึ่งคนใด 
7.  มีความนิยมชมชอบ 
8.  มีศีลธรรมเปนที่เชื่อถือศรัทธายอมรับ 
9.  มีความพยายามใหไดมา 
10.  มีกฎหมายในมือ 

ภารกิจของจอมยุทธขายตรงท้ังหลาย ก็คือทําอยางไรจะจับเสนเลือดใหญของเครือขาย เพ่ือ
การโตสูตําแหนง และอํานาจในระยะเวลาอันสั้น สิ่งเหลานี้ตองใชเวลา ยุทธวิธี และมีทีมงานท่ี
หลากหลายเพ่ือใหไดมา ซึ่งศูนยอิทธิพลคนแข็ง ๆ ในสังกัด 

3.  Paradiam Business เปนธุรกิจของการเลียนแบบ หรือเปนธุรกิจท่ีตองมีตัวอยาง หรือมี
แบบอยาง ในการปฏิบัติงานท่ีเกิดจากผูนําดังสุภาษิตยุโรป 
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ธุรกิจขายตรงไดใหความสําคัญกับหัวเรือ หรือหัวหอกที่เปนผูนําในการทํางาน และการ
บริหารอยางสูงท่ีจะเปนแบบอยางในวิธีคิด วิธีทํางาน และวิธีแสดงออก ที่จะจุดประกายไฟใหบรรเจิด
ในการทํางานตัวอยาง หรือแบบอยางสามารถสรางใหเปนวัฒนธรรมในการทํางานไดคือ 

1.  ตัวอยางในการมีระเบียบวินัยในการทํางาน 
2.  ตัวอยางในการขาย สาธิต และสปอนเซอร 
3.  ตัวอยางในการแสดงออก และการสื่อสาร 
4.  ตัวอยางในการเปนผูนํา และประชุม 

4.  Performance Business เปนธุรกิจที่ตองลงมือกระทําลงมือปฏิบัติ โดยการกระจายงาน 
แบงงานภาระงานจากสายบนลงสูสายลาง ขอฝากหลัก 5 ถึง สูเศรษฐ ีมีแนวทางปฏิบัติ 5 ขอดังนี้ 

1.  เงินถึง ผูนําจะตองใชเงินทุนในการจัดสรรเคร่ืองมือสื่อ หรืออุปกรณการขาย 
พรอมไวในสายงานเสมอ 

2.  มือถึง ผูนําหรืออัพไลนท่ีประสบความสําเร็จจะตองทําอยางทุมเทและมีมาตรฐาน
ในการทํางานที่ดีสามารถเปนแบบอยางได 

3.  ใจถึง แบบอยางท่ีประสบความสําเร็จในการทํางานก็คือความกลาแสดงออก การ 
มีความเชื่อมั่นท่ีจะถายทอดสายใยแหงความเชื่อมั่นตอ ๆ กันไป 

4.  คนถึง ควรสรางผลประโยชนใหกาวหนาตองอาศัยพลังจากประชาชนพลเมือง  
เพราะงานหลักของธุรกิจ MLM คือสปอนเซอรคนเสาะหาผูสนใจ สวนงานรองก็คือการขาย หรือ
บริโภค อุปโภค 

5.  บุญถึง การมีความคิดความรูสึกในการเปนผูให การรูจักการเสียสละ และการ 
บริจาคจะเปนพลังบุญเกื้อกูล เกื้อหนุนใหมีพลังเงินตามมา 

ธุรกิจ MLM คืออะไร (สมชาติ กิจยรรยง, 2546: 11-12) 
ธุรกิจ MLM เปนธุรกิจที่ดีและนาสนใจ ถาหากปจจัยของความสําเร็จอันประกอบไปดวย

ปจจัย สองประการ ประการแรกคือ บริษัทท่ีเขามาประกอบธุรกิจมีวิสัยทัศน ประสบการณ และมี
จริยธรรมในการบริหาร ประการท่ีสอง ผูจําหนายตรงเขาใจแบบแผน หรือรูปแบบของความสําเร็จ 
เพราะธุรกิจ MLM เปนธุรกิจท่ี 

1.  ถือผูจําหนายตรงเปนผูประกอบธุรกิจสวนตัว เปนนายตนเอง 
2. เปนธุรกิจท่ีมีโอกาสของรายไดสูงโดยไมกระทบ หรือขดัแยงกับการประจําท่ีทําอยู 
3.  มีโอกาสทางรายได ไมมีขีดจํากัด และรายไดตอเนื่องเปนมรดกตกทอดได 
4.  มีอิสรภาพ มีเวลา ชวยเหลือคน และไดรับการสนับสนุนจากเพ่ือน ๆ ในสายงาน 
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5.  เงินลงทุนต่ํา ๆ ไมจําเปนตองอาศัยทําเล ไมจําเปนตองมีประสบการณ หรือพูดเกง 
6.  ใชสังคมของตนเองไมเกิน 10 ทาน ก็สามารถชวยใหมีรายไดจากเลขหกหลักขึ้น 

ไปภายในระยะเวลาอันสั้น 
7.  มีเวลา และมีโอกาสเดินทางทองเท่ียว 
8.  ไดพัฒนาตนเองทางดานบุคลิกภาพ การพูด การเขาสังคมอยูตลอดเวลา 
9.  ไดอยูในสังคมท่ีคอยชวยเหลือกัน 
10. เริ่มกอนยอมมีโอกาสสําเร็จกอน ทําอยางทุมเท 2 - 5 ป มีโอกาสทางรายได 

ตลอดไป 
 
2.4  เทคนิคการนําเสนอแผนการตลาดภาคปฏิบัติของธุรกิจขายตรง (สมชาติ กิจยรรยง, 2546 : 92 -    

97) 
1.  เริ่มตนทักทาย 
ดวยบรรยากาศท่ีเปนมิตร เปนกันเอง พยายามทําความรูจักกับผูเขารวมประชุมทุก ๆ คน  

หรืออาจจะตรวจสอบผูฟงก็ไดวาใครมาในครั้งแรก ใครสมัครแลว ใครพาแขกหรือสมาชิกใหมมา 
2.  นําสูอิสรภาพทางการเงิน 
ชี้ใหเห็นความสําคัญของเวลาที่เหลือนอยลงไปทุกคร้ัง เร่ียวแรงของเราก็ลดนอยถอยลงไป 

ทุกคร้ัง แตทุกคนก็ยังมีความหวัง หรือความฝนภายใน 1 - 3 ป วาจะมีอิสรภาพทางการเงิน และมีเวลา
เหลือ โดยจัดสรรรายไดหรือเงินท่ีไดมาเพ่ือ ใชหนี้สิน ซื้อบาน ซื้อรถใหม เดินทางทองเท่ียว สราง
หลักทรัพย  

3.  ขายความคิดในงานและธุรกิจท่ีดี 
โดยแสดงใหผูนําเห็นวางานของ MLM นี้รายรับจะแตกตางจากงานอื่น ๆ อยางไร เชน 

- งานท่ัว ๆ ไปทําวันนี้ กินวันนี้ หรือพรุงนี้ตออีกไมกี่วัน 
- ถางานหยุด รายไดจะสะดุด 
- ซึ่งผูนําเสนออาจจะนําเสนอเปนการเปรียบเทียบระหวางงานประจํากับ MLM หรือ 

ระหวางธุรกิจสวนตัวกับธุรกิจ MLM ตามตัวอยางดังนี้ 
ขอกังวลในการทําธุรกิจ 
1.  ใชเงินทุนมากมาย 
2.  มีความเสี่ยงตลอดเวลา 
3.  ตองอาศัยเวลา 
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4.  ตองมีความรู หรือความชํานาญเฉพาะดาน 
5.  ตองอาศัยประสบการณ หรือคนเกง ๆ หลายคน 
ลักษณะธุรกิจท่ีดี 
1.  เงินทุนนอยกวา 
2.  มีรายไดทันทีตอเนื่อง และเปนมรดกได 
3.  สามารถขยายธุรกิจไดไมจํากัด 
4.  มีสินคาหลากหลาย 
5.  มีแผนการตลาดท่ีดี 

4.  บทบาทของธุรกิจและผลประโยชนตอบแทน 
อธิบายขั้นตอนของธุรกิจโดยทั่วไปวาจะตองมีผูผลิตสินคามีการสงผานตัวแทน หรือ

เอเยนตระดับตาง ๆ จนถึงผูซื้อปลีก ซึ่งวิธีการนี้กําไรจะตกอยูกับบุคคลเพียงไมกี่คน และตองรอให
ลูกคาเขามาหรือซื้อเอง ราคาสินคาจะถูกบวกดวย คาโฆษณาประชาสัมพันธและสวนแบงในตัวแทน
ระดับตาง ๆ 

ในธุรกิจ MLM ของเราจะตัดพอคาคนกลางที่เปนตัวแทนขายสงระดับตาง ๆ ออกไปโดย
จะนําสินคาและบริการ จากโรงงานผูผลิต หรือบริษัทจัดจําหนายสงถึงมือลูกคาโดยตรง ผลประโยชน
มากมายท่ีเคยเปนของพอคาคนกลางก็จะมาถึงผูจําหนายตรงอยางพวกเรา และผูท่ีใชสินคาของพวกเรา
ยังมีโอกาสทางรายไดจากการแนะนําลูกคาใหม ๆ โดยไมสิ้นสุด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

14

 
40 
ผูผลิต  

  
60 
บริษัท  

  
80 
ตัวแทน  

  
100 
ผูคาสง 

                                                                                                                                   
 

 
ผูจําหนายตรง 

 
 

  
ผูคาปลีก 
110 

 
 

  
  
  

         
ภาพท่ี 2.1 บทบาทของธุรกิจและผลประโยชนตอบแทน (สมชาต ิกิจยรรยง, 2546 : 94) 

5.  การสรางวิสัยทัศน หรือภาพลักษณขององคกร 
เพ่ือขายความมั่นคง และความมุงม่ัน อันเปนเงื่อนไขท่ีสนับสนุนความสําเร็จของธุรกิจเรา

โดยใชวีดีโอ ภาพสไลด เอกสารประกอบ 
วิสัยทัศนขององคกรเปนอยางไร 
องคเปนบริษัทแบบไหน 

- พวกเราจะเติบโตไปไดถึงระดับไหน 
- เบ้ืองหลังของบริษัท 
- จุดเดนของผลิตภัณฑ 

จุดเดนของแผนการตลาด และผลตอบแทน 
วัฒนธรรมองคกร เชน 

- การพัฒนาผลิตภัณฑ 
- การพัฒนาบุคลากร 

 

 
ลูกคา 
120 

 
โฆษณาและ
ประชาสัมพันธ 
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6.  การเขียนแผนการตลาด 
 อาจจะใชกระดาษไวทบอรด หรือแผนภาพโปรงใสก็ได แตถาหากนําเสนอเปนรายตัว
บุคคลอาจจะใชกระดาษ A4 เขียน หรือใชแฟมประกอบการนําเสนอได โดยแผนการตลาดใหเนนให
เห็นผลประโยชน จากการเขารวมธุรกิจจากระดับเริ่มตน จนถึงระดับสูงสุดวามีรายไดประมาณเทาใด 
ไมจําเปนตองคํานวณเปนตัวเลขอยางละเอียดลออ เพราะวัตถุประสงคของการเขียนแผนคร้ังแรกนี้
เพ่ือใหผูฟงมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ 
 มีวิธีการหลายวิธี นําเสนอแผนการตลาดหลายรูปแบบ ขอยกตัวอยางดังนี ้

1.  เปรียบเทียบการขายเอากับการสนับสนุน ชักชวน ผูอื่นเขารวมสายงานท่ีเห็น
ความงาย ความสะดวก และรายรับที่แตกตาง 

2.  ใชอัตราโบนัสในรูปแบบจากตํ่าไปสูสูง แลวชี้ใหเห็นถึงผลตางรายรับระหวางเรา
กับ สมาชิกใหมเมื่อเราไดรับอัตราโบนัสสูง ๆ 

3.  ยกตัวอยางงาย ๆ เปนยอดสั่งซื้อสวนตัว หรือซื้อกลุมเปนชุดสินคาตัวอยาง เชน 
สินคา 1 ชุด มีคะแนน 1,000 PV ตารางโบนัสเปนดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.1  ตารางโบนัส (สมชาติ กิจยรรยง, 2546 : 96) 

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

 การยกตัวอยางผลประโยชน พิธีกรหรือผูสปอนเซอรอาจจะพูดไดวา ถาเดือนท่ี 1 ยอดขาย 
สวนตัว / กลุม ได 3 ชุด จะไดโบนัส 3 % ถาเดือนท่ี 2 หรือเดือนตอมา ยอดเบิกสวนตัว / กลุม 30 ชุด   
จะไดโบนัส 9 % 

4.  เสนอเปนรูปเครือขาย 3 - 6 ขั้น ในการสปอนเซอรเดือนละ 1 ขั้น และแสดงให
เห็นรายไดที่สูงขึ้นเรื่อย ๆ 

5.  ใชตารางสําเร็จรูป ซึ่งอาจจะมี 6 - 8 ขั้น แสดงใหเห็นยอดสั่ง และอัตราโบนัส
โดยประมาณ แลวอธิบายตาราง 
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ในขั้นนี้ผูสปอนเซอร หรือผูนําเสนอ ควรยํ้าวาทุกคนทําไดโอกาสเทากัน และแฝงปรัชญา
ของ MLM หรือตอบขอโตแยงท่ีคาดวานาจะมีเผื่อไวดวย 

7.  สรางและประสานความฝน  
โดยเนนใหทุกคนเห็นเปาหมาย ความใฝฝนสูอิสรภาพทางการเงิน โดยอาศัยสินคา 

แผนการตลาด ระบบการทํางาน การอบรม ฯลฯ ในขั้นนี้อาจจะใช สไลด หรือวีดีโอ แสดงภาพเพ่ือ
ตอกยํ้า ความใฝฝนไปพรอมกับการแสดงพลังของทีมงานท่ีมีสวนรวม 

8.  สรุปและระบุกิจกรรม 
โดยการตอบคําถาม นัดหมาย จัดสรรใหพูดคุยกับอัพไลน หรือวิทยากร ระบุภารกิจของ

ผูสมัครใหมเปนขั้นเปนตอน แจงขาวสารขอบคุณผูเขาประชุม กลาวอําลา เชื้อเชิญในโอกาสตอไป 
 

2.5  แนวคิดธุรกิจเครือขายกิฟฟารีน 
ธุรกิจกิฟฟารีน...ความสําเร็จที่มาจากเหตุผล   
แนวคิดในการทําธุรกิจท่ีสอดคลองกับลักษณะนิสัย และการใชชีวิตประจําวันของคนไทย 

โดยมีแนวคิดท่ีจะเชิญคนไทยมารวมทําธุรกิจ ดวยการซื้อสินคาในบริษัทที่เขาเปนเจาของ และไดรับ
ผลตอบแทนกลับคืนสูงสุดถึง 45 % เปนโอกาสของนักธุรกิจท่ีจะขยายตลาดไดอยางตอเนื่อง ดวย
ผลิตภัณฑคุณภาพกวา 2,000 รายการ ที่เหมาะสมกับกําลังซื้อของคนไทยทุกกลุม รวมถึงสงออกไป
จําหนายกวา 30 ประเทศท่ัวโลก จากโรงงานของกิฟฟารีนท่ีมีคุณภาพมาตรฐานระดับสากล ไดรับ
ผลตอบแทนในการทําธุรกิจท่ีคุมคา - ยุติธรรมปราศจากความเสี่ยง จากเงินลงทุนเพียง 160 บาท และ
แผนการจายผลตอบแทนท่ีทําไดโดยงาย และเปนบริษัทเดียวท่ีมีการเสียภาษีอัตรากาวหนาในสวน
ของเงินปนผลแทนสมาชิก ประสบความสําเร็จดวยระบบสนับสนุนทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 
โดยบริษัทฯมี การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อทุกรูปแบบ  อีกทั้งยังให
บริการธุรกรรม และจัดฝกอบรมในศูนยธุรกิจกิฟฟารีนท่ัวประเทศกวา 94 สาขาโดยท่ีไมเสียคาใชจาย 

  กิฟฟารีนเชิญคนไทยมาเปน ผูใชสินคา ไมใช  ผูขาย โดยการใหนักธุรกิจกิฟฟารีนเริ่มตน
เชิญคนท่ีมีความคุนเคยมาเปนผูใชสินคา และมีแนวคิด คําพูด และการกระทําท่ีเหมือน ๆ กัน 
(Imitation) ตลอดจนถายทอดแผนธุรกิจของเครือขายไปเปนลําดับชั้น (Duplication) 

 ดวยวิธีดังกลาว ทําใหคนไทยทุกคนสามารถเร่ิมตนธุรกิจเครือขายกับกิฟฟารีนดวยความ
สบายใจ ไมมีความเสี่ยงเนื่องจากไมตองลงทุน และไมเปลี่ยนวิถีชีวิต ตลอดจนไมรบกวนงานประจําท่ี
ไดทําอยูแมวาจะตองการรายไดจากธุรกิจท่ีมากมาย ก็สามารถบริหารเวลาและทําควบคูกับงานประจํา
ได 
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2.6  ทฤษฎีความสําเร็จของเมคเคลแลนด 
ทฤษฎีความสําเร็จ (Achievement Needs (nach)) เมคเคลแลนด (McClelland, 1953) มีความ

เชื่อวา มนุษยมุงจะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งใหสําเร็จลุลวงไป เมคเคลแลนด ไดสราง แบบทดสอบ เพ่ือ
แยกประเภทของมนุษย ออกเปนพวกท่ีมีความตองการความสําเร็จสูงตํ่า เ รียกวา Thematic 
Apprecption Test (TAT) TAT จะประกอบดวยภาพตาง ๆ ภาพเหลานี้ จะไมมีคําบรรยายกํากับไว ผู
ทดสอบจะเปนผูบรรยายวา ภาพเหลานั้นบงบอกเกี่ยวกับสิ่งใด หรือคนในภาพนั้นมีความรูสึกอยางไร 
เชน ภาพวาดหนึ่ง มีเด็กหนุม กําลังพรวนดินกลางทุงนาท่ีปลายนามีพระอาทิตยกําลังจะลับขอบฟา 
แสดงถึงเวลาเย็น ผูทดสอบจะตองบรรยายวา เด็กหนุมคนนั้นมีความรูสึกอยางไร คําบอกเลาของผู
ทดสอบจะไดรับการตีความจากผูตัดสินวา เขามีแรงจูงใจในความสําเร็จสูงหรือตํ่า โดยไดรับการ
เปรียบเทียบคําตอบของผูทดสอบตาง ๆ เชน ถาผูทดสอบเลาวา หนุมผูนั้นกําลังเสียใจวา พระอาทิตย 
กําลังตกดิน ซึ่งหมายความวาเขาไมสามารถปลูกตนไมใหเสร็จสิ้นในวันนี้ได ในขณะเดียวกันมีผู
ทดสอบอีกผูหนึ่งบรรยายวา หนุมคนนั้นดีใจวา พระอาทิตยตก และเขาจะไดพักผอนเสียทีจะไดด่ืม
เหลาสรวลเสเฮฮาบาง จากขอมูลดังกลาว ผูทดสอบคนท่ีหนึ่งจะไดรับการตีความวา เขามีแรงจูงใจใน
ความสําเร็จสูง และผูทดสอบคนที่สองจะไดรับการตีความวา เขามีแรงจูงใจในความสําเร็จต่ํา ลักษณะ
ของบุคคลท่ีมีแรงจูงใจในความสําเร็จสูง (McClelland, 1947)ไดเก็บรวบรวมลักษณะตาง ๆ ดังนี้ 
บุคคลผูมีแรงจูงใจในความสําเร็จสูง จะตองเปนคนท่ี 

1. ชอบทํางานที่มีระดับยากปานกลาง เปนงานท่ีไมยาก หรืองายเกินความสามารถของเขา 
ในการทดลองชิ้นหนึ่งใหผูรับการทดลองโยนเกือกมาใสหวงท่ีปกกับดิน ผลปรากฏวา บุคคลมี
แรงจูงใจสองลักษณะคือ แรงจูงใจในความสําเร็จสูงและตํ่ามีการปฏิบัติท่ีแตกตางกัน พวกท่ีมี
แรงจูงใจสูงจะเลือกระยะหาง จากหลักพอสมควรท่ีเขาสามารถจะโยนเกือกมาเขาหลักได เขาจะไมยืน 
ใกลหรือไกลเกินไป แตจะยืนใหหางมาก เทาที่เขาจะพยายามโยนใหเขาได สวนพวกแรงจูงใจดานนี้
ตํ่า มักเลือกยืนใกล ๆ ใหใสเกือกมาไดงาย ๆ หรือยืนไกล ๆ จนไมสามารถโยนเขาได 

2.  ชอบไดรับการตอบสนองตอผลงานทันทีท่ีผลสําเร็จ เพ่ือจะไดวัดประเมินผลงาน
ความกาวหนาของเขา และจะวัดตาม กฎเกณฑท่ีบงเฉพาะ 

3.  ชอบท่ีจะทําสิ่งใดแลวทําใหสําเร็จไป และมีความสนใจในงานนั้น ๆ มีการตอบสนอง 
ความตองการภายใน (Intrinsic Reward) งานนั้นควรนาสนใจและทาทาย 

4.  เม่ือเลือก และมีจุดมุงหมายแลว จะตองทําจนสําเร็จลุลวงไปเขาอาจจะมีลักษณะเงียบ ไม
ยุงเกี่ยวกับคนอื่นมากนักเขารูถึงวา ความสามารถของเขานั้นจริง ๆ มีแคไหน ไมใชคิดเองวา เขามี
ความสามารถมีแคนั้นแคนี ้
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เนื่องดวยลักษณะของผูมีแรงจูงใจสูงในความสําเร็จมักจะเปนประโยชนตอองคกร และ 
เอกบุคคล McClelland ไดสรางกลุมฝกบุคคล เพ่ือเปนพวกท่ีมีแรงจูงใจสูงขึ้นในหมูนักบริหาร ซึ่งเขา
มีจุดมุงหมายดังนี้ 

1. สอนใหผูรวมงานรูวิธีการคิดพูดและกระทําคลายกับพวกที่มีแรงจูงใจสูงดานความสําเร็จ 
 2. ใหผูรวมงานรูจักตัวเองมากขึ้นตามความเปนจริงรูจักความสามารถท่ีแทจริงของตน 
                 3.  สรางสรรคใหผูรวมงานไดเรียนรูเกี่ยวกับความหวังของผูอื่น ความสามารถ ความกลัว 
ความผิดพลาด ลมเหลว และความสําเร็จของผูอื่นและตนเอง โดยใหบุคคลเหลานี้มีประสบการณทาง
อารมณรวมกัน 

 เมคเคลแลนดไดรับความสําเร็จในการสรางกลุมฝกฝนความสําเร็จใหผูจัดการ แตผลของ
การฝกนี้ยังสามารถยืนยันไดวา ผูจัดการเหลานี้มีแรงจูงใจในความสําเร็จจริงหรือไม หรืออาจเพราะ 
ตําแหนงในงานของเขาเปนตัวกําหนด ขอผิดพลาดของทฤษฎีนี้คือ การตีความขอมูลจากการเลา
บรรยายภาพของผูทดสอบ การตีความขอมูลเหลานี้ขึ้นอยูกับ ความเชื่อของผูตีความ ฉะนั้นผูทดสอบ 
จะมีแรงจูงใจสูงหรือตํ่า ขึ้นอยูกับ คําบรรยายของตนสอดคลองกับ ความคิดความเชื่อ ของผูตีความ
ทางใด 
 
2.7  ประวัติความเปนมาของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด 

บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดกอต้ังขึ้นเม่ือเดือนมีนาคม พ.ศ. 2539 จากความ
มุงม่ันของคณะแพทยและเภสัชกรท่ีรวมกันพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือคุณภาพชีวิตของคนไทยผานการ
รับรองท่ีถูกตองตามหลักวิชาการดวยปณิธานยึดม่ันในความจริงใจ และความรับผิดชอบตอผูบริโภค
ผานบทพิสูจนแหงความสําเร็จอยางเปนรูปธรรมดังนี้ 

1.  มียอดธุรกิจในปแรก 360 ลานบาท จนป 2553 มียอดธุรกิจสูงถึงกวา 4,912 ลานบาท ซึ่ง
เปนการเติบโตอยางตอเนื่องจนติดอันดับ Top 5 ของบริษัทเครือขายในประเทศไทย และเปนบริษัท
คนไทยหนึ่งเดียวในโลก ท่ีติดอันดับท่ี 73 ใน Top 100 ของสมาพันธการขายตรงโลก (WFDSA) 

2.   มีสมาชิกนักธุรกิจและผูบริโภครวมกันกวา 5 ลาน 8 แสน โดยมีระบบการคุมครอง
ลิขสิทธิ์เครือขาย ไมตองตออายุสมาชิกภาพตลอดชีพ และไมมีการตัดใครออกจากเครือขายที่ปฏิบัติ
ตามกฎระเบียบจรรยาบรรณของบริษัทมีสมาชิกนักธุรกิจและผูบริโภครวมกันกวา 5 ลาน 8 แสน โดย
มีระบบการคุมครอง 

3.  ปจจุบันมีพนักงานรวมกวา 1,400 คนท้ังในสวนสํานักงาน โรงงาน และศูนยธุรกิจกวา
112 แหงทั่วประเทศ 
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 4.  มีทรัพยสินโดยรวมมูลคากวา 6,000 ลานบาท ในรูปเงินฝากธนาคาร อาคาร ท่ีดิน ศูนย 
ธุรกิจ ละโรงงานผลิตเปนของตนเอง 

5.  ดําเนินการเสียภาษีในอัตรากาวหนาในสวนของเงินปนผลแทนนักธุรกิจกิฟฟารีน เพ่ือ
แบงเบาภาระตนทุนการดําเนินธุรกิจ 

6.  ไดรับการจดทะเบียนบริษัทขายตรงถูกตองตามกฎหมายจากสํานักงานคณะกรรมการ
คุมครองผูบริโภค (สคบ.) 

7.  ไดรับการคัดเลือกใหเขารวมเปนสมาชิกของสมาคมการขายตรงไทย (TDSA) ซึ่งสังกัด 
สมาพันธการขายตรงโลก (WFDSA) 

8.  ขยายตลาดเขาสูตางประเทศอยางเต็มรูปแบบ โดยใหใบอนุญาตแกผูสนใจลงทุนชาว
ตางประเทศ (Giffarine Business License) เชน สหภาพพมา มาเลเซีย ราชอาณาจักรกัมพูชา และอื่น ๆ 
ในอนาคต 

9.  มีนโยบายเชิงรุก ดานการตลาดตางประเทศโดยสงออกสินคาไปยังกวา 30 ประเทศท่ัว
โลก เชน เกาหลี ออสเตรเลีย เยอรมนี สหรัฐอเมริกา อังกฤษ และญี่ปุน เปนตน 

สิทธิประโยชนของสมาชิกกิฟฟารีน 
- สมาชิกจะไดรับสวนลดพื้นฐาน 25% จากราคาขายในแคตตาล็อค 
- รายไดจากการดําเนินธุรกิจอิสระ โดยการสรางองคกรผูจําหนาย ซึ่งบริษัท ฯ เปน 

ผูอบรมใหโดยไมคิดคาใชจายใด ๆ  
- ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท 
- ผูบริหารระดับพาราไดซขึ้นไป ท่ีเขาเง่ือนไขของบริษัท ฯ จะไดรับการประกัน 

อุบัติภัยในวงเงิน 500,000 - 1,000,000 บาท และจะไดรับคารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุในวงเงิน 
50,000 - 100,000 บาทดวย 
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ตารางท่ี 2.2  แสดงการไดรับคาคอมมิชชั่นในระดับตาง ๆ (แผนงานเพ่ือผลประโยชน : บริษัท กิฟ
ฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด, 2548 : 5) 

แผนการตลาดธุรกิจกิฟฟารีนผูบริหารระดับตน  
การขึ้น
ตําแหนง 

ยอดซื้อสวนตัว
และสมาชิก 

โบนัสประจํา
ตําแหนง หมายเหต ุ

บรอนซสตาร 1,500 PV 10 % ยอดขาย 1,500 PV แรก จะไมนํามาคิด
เปนเงินปนผล ในการขึ้นตําแหนงครั้ง
แรก แตยอดที่เกิน 1,500 PV จะไดรับเงิน
ปนผล 10 % เดือนตอไปยอดขายจะ
นับต้ังแต PV แรก จะไดรับเงินปนผล 10 
% 

ซิลเวอรสตาร 9,000 %PV 15 % เดือนท่ีขึ้นตําแหนง ยอดขายท่ีเกิน 9,000 
PV จะไดรับเงินปนผล 15 % เดือนตอไป
ยอดขายนับต้ังแต PV แรก จะไดรับเงิน
ปนผล 15 % 

โกลดสตาร 45,000 PV 25 % เ ดือนที่ขึ้ นตํา แหน ง  ยอดขายท่ี เกิ น 
45,000 PV จะไดรับเงินปนผล 25 % 
เดือนตอไปยอดขาย นับต้ังแต PV แรก 
จะไดรับเงินปนผล 25 % 

หมายเหตุ : ยอดขาย หมายถึง 
- ยอดขายท่ีหักสวนลดแลว 25 % เม่ือสั่งซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางกิฟฟารีน ผลิตภัณฑ 

เครื่องใชในครัวเรือน และผลิตภัณฑอาหารเสริมสุขภาพ 
- ทุกตําแหนงตองทํายอดภายในกําหนด 1 รอบจําหนาย คือ มียอดสั่งซื้อต้ังแตวันท่ี 1 ถึง 

สิ้นเดือนของเดือนนั้น ๆ 
- รับเงินปนผล ทุกวันท่ี 13 ของทุกเดือน 
- ผูบริหารระดับบรอนซสตาร และซิลเวอรสตาร ตองรักษายอดเดือนละ 1,000 PV จึงจะมี 

สิทธิ์ไดรับเงินปนผล (ยอดสวนตัว + ยอดสมาชิกธุรกิจ Downline ติดตัวท่ียังไมมีตําแหนง) 
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- ผูบริหารระดับโกลดสตารตองรักษายอดเดือนละ 1,500 PV จึงจะมีสิทธิ์ไดรับเงินปนผล 
(ยอดสวนตัว + ยอดสมาชิกธุรกิจ Downline ติดตัวท่ียังไมมีตําแหนง) 

 เงื่อนไขการสะสมคะแนน 
- ตองมีคะแนนทุกรอบจําหนายติดตอกันอยางนอยรอบจําหนายละ 0.5 คะแนน 
- ผูบริหารโกลดสตารมีสิทธิ์เลือกรับรางวัลในระดับใดก็ได โดยไมจํากัดระยะเวลาการ

สะสมคะแนน แตเม่ือรับรางวัลไปแลว ในรอบจําหนายถัดไปจะเร่ิมตนการสะสมคะแนนใหม 
- ในกรณีท่ีรอบจําหนายใดรอบจําหนายหนึ่งไมมีคะแนนเลย (ยอดไมถึง 20,000 PV) จะนับ

คะแนนสะสมท่ีมีอยูและใหรางวัลในระดับสูงสุดท่ีผูนั้นมีสิทธิ์จะไดรับ จากนั้นเร่ิมตนการสะสมใหม 
 
ตารางท่ี 2.3  แสดงการไดรับโบนัสพิเศษของผูบริหารระดับโกลดสตารขึ้นไป (แผนงานเพ่ือ     

ผลประโยชน : บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด, 2548 : 9) 
ผลงานที่สะสมภายใน 1 รอบจําหนาย เริ่มวันที่ 1 
ปดยอดสิ้นเดือนของทุกเดือน 

โบนัสพิเศษ จํานวนคะแนนสะสม 

มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 20,000 PV  0.5 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 30,000 PV  1 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 45,000 PVหรือ
สรางโกลดสตารลูกได 1 คน 

รางวัลเงินสด 1,050 บาท 1.5 คะแนน 

มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 60,000 PV รางวัลเงินสด 1,400 บาท 2 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 90,000 PV รางวัลเงินสด 4,200 บาท 2 คะแนน 
มียอดกลุมทีมกลางโกลดสตาร 120,000 PV รางวัลเงินสด 5,600 บาท 2 คะแนน 
 6 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 5,600 บาท 
12 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 16,800 บาท 
18 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 25,000 บาท 
24 คะแนน รับโบนัสพิเศษ 

เงินสด 60,000 บาท 
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ตารางท่ี 2.4  แสดงการไดรับโบนัสพิเศษเพ่ิมเติมของผูบริหารสูง (แผนงานเพ่ือผลประโยชน : บริษัท   
กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด, 2548 : 10) 

ผูบริหารระดับสูงจะไดตําแหนงเพ่ิมเติมดังนี ้
ระดับผูบริหาร จํานวน Downline ท่ีขึ้น

ตําแหนงผูบริหารระดับ
โกลดสตาร 

โบนัสพิเศษ ประกัน
อุบัติภัย กลุมทีม

กลางโกลด
สตาร 

Downline 
ติดตัว 

กลุมทีมกลาง
โกลดสตาร 
Downline
หลานตลอด

สาย 
ผูบริหารระดับเมอรคิวร่ี 3 คน (ไมกําหนดเวลา) 

(และตองมีโกลดสตารที่
ปฏิบัติงานจริง 1 คน) 

6 % 2 % 320,000 

ผูบริหารระดับจูปเตอร 6 คน (ไมกําหนดเวลา) 
(และตองมีโกลดสตารที่
ปฏิบัติงานจริง 2 คน) 

7 % 3 % 320,000 

ผูบริหารระดับวีนัส 10 คน (ไมกําหนดเวลา)
(และตองมีโกลดสตารท่ี
ปฏิบัติงานจริง 4 คน) 

8 % 4 % 320,000 

ผูบริหารระดับแซทเทิรน 15 คน (ไมกําหนดเวลา) 
(และตองมีโกลดสตารท่ี
ปฏิบัติงานจริง 7 คน) 

9 % 5 % 320,000 

ผูบริหารระดับพาราไดซ 20 คน(ไมกําหนดเวลา) 
(และตองมีโกลดสตารท่ี
ปฏิบัติงานจริง 10 คน) 

10 % 6 % 320,000 

หมายเหตุ:  
กรณีท่ีคุณไดรับตําแหนงผูบริหารระดับพาราไดซ และม ีDownline ในสายงานขึ้นตําแหนง

ผูบริหารระดับพาราไดซ คุณจะไดรับโบนัสพิเศษเพ่ิมเติมจากทีมกลางกลุม Downline ผูบริหารระดับ
พาราไดซนี้อีก 0.5 % (ทีมกลางผูบริหารระดับพาราไดซ คือ Downline ในสายทั้งหมดท่ียังไมไดเปน
ผูบริหารระดับพาราไดซมาขวาง)    
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ผลประโยชนท่ีไดรับในระดับผูบริหารระดับสูง 
ตําแหนงเมอรคิวรี ่
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง 
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง) 
3.  โบนัสพิเศษ 6 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง 
4.  โบนัสพิเศษ 2 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย 
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงจูปเตอร 
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง 
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง       
3.  โบนัสพิเศษ 7 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง 
4.  โบนัสพิเศษ 3 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย 
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงวีนัส 
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง 
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง 
3.  โบนัสพิเศษ 8 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง 
4.  โบนัสพิเศษ 4 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย 
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงแซทเทิรน  
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง  
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง 
3.  โบนัสพิเศษ 9 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง  
4.  โบนัสพิเศษ 5 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย   
5.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท 
ตําแหนงพาราไดซ   
1.  เข็มเกียรติยศประจําตําแหนง  
2.  เงินปนผล 25 % จากยอดกลุมทีมกลาง (หักทอนเงินปนผลให Downline ตามตําแหนง 
3.  โบนัสพิเศษ 10 % จากโกลดสตาร Downline ลูกโดยตรง   
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4.  โบนัสพิเศษ 6 % จากกลุมโกลดสตาร Downline หลานตลอดสาย  
5.  โบนัสพิเศษจาก Downline ผูบริหารระดับพาราไดซกลุมลูก 0.5 %   
6.  ประกันอุบัติภัย 320,000 บาท  
7.  ประกันอุบัติภัย 500,000 บาท คารักษาพยาบาลคร้ังละ 50,000 บาท  
8.  เงินเดือนประจําตําแหนงจากเงินปนผลจากกําไรสุทธิปลายป 

 
2.8  งานวิจัยที่เก่ียวของ 

ผูศึกษาไดทําการคนควาหาขอมูลแลวพบวา มีผูท่ีทําการศกึษาหัวขอท่ีมีสวนเกี่ยวของกับ
หัวขอท่ีผูศึกษา ศึกษาดังนี ้

มลฤดี จารุมณีโรจน (2549) ศึกษาความพึงพอใจของผูจําหนายอิสระท่ีมีตอผลประโยชน
ตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด (สาขาดอน
เมือง) จากการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา การประกอบอาชีพ ระดับตําแหนง
ในธุรกิจ ยอดจําหนายของทีมหรือยอดคะแนนสะสมของทีมมีผลตอความพึงพอใจในผลประโยชน
ตอบแทนที่นักธุรกิจอิสระไดรับอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 

วรรณิภา ใจดี (2550) ประสิทธิผลในการทํางานขายของนักธุรกิจหรือผูจัดจําหนายอิสระ
ของบริษัทขามชาติท่ีดําเนินธุรกิจขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา นักธุรกิจ
แอมเวยและผูจัดจําหนายอิสระซูเลียนท่ีมีรายไดตอเดือนจากอาชีพหลักท่ีทําควบคู และระยะเวลาใน
การดําเนินธุรกิจแตกตางกัน มีประสิทธิผลในการทํางานขาย ดานปริมาณขายท่ีขายไดตอเดือนในดาน
ยอดจําหนายสวนตัวและยอดจําหนายของกลุมแตกตางกัน 

 

 

 

 
 
 



บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง :  
กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดดําเนินการวิจัยและเก็บรวบรวมขอมูล             
ดังรายละเอียดตอไปนี้ 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากร คือ นักธุรกิจอิสระของบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด  
กลุมตัวอยาง 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้ เนื่องจากวาผูวิจัยไมทราบจํานวนนักธุรกิจอิสระอยาง

แนนอน จึงคํานวณขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนนักธุรกิจอิสระ สูตรของ กัลยา วานิชยบัญชา
(2554 : 28) โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% และยอมใหคลาดเคลื่อนได 5% 

สูตรการคํานวณประชากรกลุมตัวอยางท่ีไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 
                                          n     =   Z 2 

                                                                      4 e 2 
เม่ือ       n    =   จํานวนตัวอยาง 
             z     =    คาปกติมาตรฐาน ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95 % จะมีคาเทากับ 1.96 
             e     =    ระดับความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได 5% (E = 0.05) 
จํานวนตัวอยาง        n        =       (1.96)2 
                                                   4(0.05)2 

                                 n        =      384.16 หรือประมาณ 385 
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ไดขนาดกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้เทากับ 385 ตัวอยางและสํารองไว 15 ตัวอยาง 
รวมขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมดเทากับ 400 ตัวอยาง สําหรับการเก็บขอมูลกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้ง
นี้ โดยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูล 

 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยจะใชการแจกแบบสอบถามโดยใหกลุมตัวอยางเปนผูแจก
แบบสอบถาม ซึ่งสรางใหครอบคลุมตามแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของแบงเปน 3 สวนดังนี ้

สวนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลปจจัยพื้นฐานของนักธุรกิจอิสระจํานวนทั้งสิ้น 6 ขอ
ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดประจํา และระยะเวลาทําธุรกิจ มีลักษณะเปนคําถาม
ปลายปด (Close - ended questions)โดยคําถามจะเปนลักษณะใหเลือกตอบ (Check list) ไดเพียง
คําตอบเดียว  

สวนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จจํานวน 4 ขอ ไดแก ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง แผนการจาย
ผลตอบแทน ระบบสนับสนุนท่ีดี และการฝกอบรมท่ีดี เปนคําถามแบบคําถามปลายปด (Close - 
ended questions) เปนแบบสอบถามท่ีใชมาตราสวนประมาณคาของลิเครท (Method of summated 
rating the Likert scale) โดยใหผูตอบคําถามเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียวจํานวน 16 ขอ  

แบบสอบถามสวนที่ 2  เปนลักษณะคําถามเปนแบบมาตราสวนประเมินคาความคิดเห็น 5 
ระดับดังนี้ 

ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด          ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ          5 
ระดับความคิดเห็นมาก            ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ          4 
ระดับความคิดเห็นปานกลาง      ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ          3 
ระดับความคิดเห็นนอย            ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ         2 
ระดับความคิดเห็นนอยท่ีสุด       ใหน้ําหนักคะแนนเทากับ         1 
ซึ่งเกณฑในการแปลความหมายจากการใหคะแนนดังกลาวแบงเปน 5 ระดับการให

คะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้น ใชเทคนิคในการคํานวณชวงกวางของชั้นของขอมูลที่มีคาไมตอเนื่อง 
โดยที่กําหนดระดับความคิดเห็นดังนี้ 

ชวงคะแนนแตละชั้น      =   (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด) / จํานวนชั้นท่ีแบง 
                                        =    (5 - 1) / 5 
                                        =     0.8 
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จากเกณฑดังกลาวสามารถแบงแยกความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้ 
ระดับความคิดเห็น                           ระดับคะแนน 

  เห็นดวยมากท่ีสุด                           4.21 - 5.00 
  เห็นดวยมาก                                 3.41 - 4.20 
  เห็นดวยปานกลาง                               2.61 - 3.40 
  เห็นดวยนอย                                         1.81 - 2.60 
  เห็นดวยนอยท่ีสุด                              1.00 - 1.80 

สําหรับเกณฑเฉลี่ยการแปลความหมายคาสัมประสิทธสหสัมพันธเชิงบวก (r) ตามวิธีของ
เพียรสันเพ่ือหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจาย
ผลตอบแทน (X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) กับปจจัยวัด
ความสําเร็จของธุรกิจขายตรงในดานตาง ๆ (Ŷ1, Ŷ2,) ใชเกณฑดังนี้ (นิสากร นครเกา, 2544) 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเชิงบวก (r)                  ระดับความสัมพันธ 
 ระหวาง 0.00 - 0.20     ระดับตํ่ามาก 

 ระหวาง 0.21 - 0.40     ระดับตํ่า 
 ระหวาง 0.41 - 0.60     ระดับปานกลาง 
 ระหวาง 0.61 - 0.80     ระดับสูง 
 ระหวาง 0.81 - 1.00     ระดับสูงมาก 

สวนที่ 3  แบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงในแตละ
ดาน มีจํานวนทั้งสิ้น 2 ขอ ไดแก ตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน และรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟ
ฟารีนมีลักษณะคําถามปลายปด (Close - ended response question) โดยคําถามจะเปนลักษณะให
เลือกตอบ (Check list) ไดเพียงคําตอบเดียว  

นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางขึ้นใหอาจารยท่ีปรึกษาทําการตรวจสอบความถูกตองและ
เสนอแนะเพ่ิมเติม 

การทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) 
ในการทดสอบความเชื่อม่ันของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัยในครั้งนี้จะนําแบบสอบถามไปทํา

การ Pre - test กับกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติตามท่ีกําหนดไวจํานวน 30 ตัวอยางเพ่ือทดสอบความ
เขาใจที่ตรงกันในขอคําถามตาง ๆ และวัดความสมํ่าเสมอสอดคลองภายใน (Internal consistency) 
โดยใชวิธีทดสอบของ Cronbach’s Alpha ไดคาท้ังชุดเทากับ 0.857 เม่ือจําแนกรายดานไดผลดังนี้ 
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1.  ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP จาก
กระทรวงสาธารณสุข ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.859    

2.  การรับรองเครื่องหมายฮาลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทย ไดคา 
Cronbach’s Alpha เทากับ 0.864      

3.  มีตราสัญลักษณ THAILAND’S BRAND จากกรมสงเสริมการสงออก  ไดคา 
Cronbach’s Alpha เทากับ 0.854 

4.  การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 จาก        
กรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.867 

5.  เงินปนผล 10% - 25% ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.836 
6.  โบนัสพิเศษ 2% - 10% ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.839 
7.  ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.842 

 8.  คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 - 100,000 บาทไดคา Cronbach’s Alpha 
เทากับ 0.841 
 9.  มีสถาบันพัฒนานักธุรกิจ ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.855  

10.  มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมมากกวา 94 แหง ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.844 
11.  มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อทุกรูปแบบอยาง 

ตอเนื่อง ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 0.850 
 12.  มีการแสดงผลการตรวจสอบคุณภาพเครือขาย (Network Monitoring) ไดคา 
Cronbach’s Alpha เทากับ 0.841 

13.  แผนการจัดประชุมสัมมนาเปนประจําทุกเดือนแกสมาชิก ไดคา Cronbach’s Alpha  
เทากับ 0.844 

14.  มืออาชีพจากสถาบันนักธุรกิจคอยอบรมสมาชิกอยางใกลชิดไดคา Cronbach’s Alpha 
เทากับ 0.852 

15.  มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมรองรับอยางเพียงพอ ไดคา Cronbach’s Alpha เทากับ 
0.842 

16.  หลักสูตรในการอบรมที่นาสนใจและเปนประโยชนแกสมาชิก ไดคา Cronbach’s 
Alpha เทากับ 0.839 
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3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามจาก

การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง 
2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคนควาขอมูลจากหนังสือเอกสาร ฐานขอมูล 

รวมไปถึงคูมือการดําเนินธุรกิจสําหรับนักธุรกิจอิสระกิฟฟารีน 
 

3.4  วิธีการวิเคราะหขอมูล 
นําแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดมาตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม และลงรหัส 

ตรวจสอบ ปอนขอมูลเขาเคร่ืองคอมพิวเตอร และทําการวิเคราะหคาทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูป
ทางสถิติ และทดสอบสมมุติฐานการวิจัย โดยการใชสถิติในการวิเคราะหดังนี ้ 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ สามารถจําแนกได 2 ลักษณะดังตอไปนี ้ 
1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

1.1  ปจจัยพื้นฐานของนักธุรกิจอิสระใชการแจกแจงความถี่ และคารอยละ  
1.2  ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพและปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง  

ใชการแจกแจงความถี่  คารอยละ คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

2.1  ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีแตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จใน
การทําธุรกิจขายตรงที่แตกตางกัน ใชการทดสอบไคสแควร (Chi - Square Test) เพ่ือใชทดสอบ
สมมุติฐานเกี่ยวกับสัดสวน (Proportion) ของขอมูลท่ีแบงเปนกลุม ๆ วาเปนไปตามสมมติฐานท่ี
กําหนดไวหรือไม 

2.2  ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีแตกตางกันมีผลตอ
ปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน ใชการทดสอบ Linear Multiple Regression ทางผูวิจัยทราบวา
ขอมูล  Y  เปน Ordinal (มาตรวัดแบบเรียงลําดับ) ดังนั้นแบบจําลองสมการถดถอยเชิงเสนตรงอาจไม
เหมาะสมกับการวิเคราะหขอมูลในลักษณะนี้ 

อยางไรก็ตาม ในการวิจัยนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือทดสอบนัยสําคัญของตัวแปร X ท่ีมีผลตอตัว
แปร  Y  จึงขออนุญาตใชแบบจําลองสมการถดถอยเชิงเสนตรงในการวิเคราะหเพ่ือความสะดวก 

 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

การวิเคราะหขอมูลการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพธุรกิจขายตรงที่มีผล
ตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด 
ในคร้ังนี้ใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด จากกลุม
ตัวอยางที่กําหนดไว ในการวิเคราะหขอมูลและแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูลไดกําหนด
สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
  n  แทน จํานวนประชากรในกลุมตัวอยาง 
 x   แทน คาคะแนนเฉลี่ยเลขคณติ (Mean) 
 S.D.  แทน สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
                x 2               แทน         คาสถิติการทดสอบ Chi - Square 
  P-value         แทน         คาท่ีไดจากการทดสอบสมมติฐานดวย Chi - Square 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน(Mean of Square)    

df  แทน องศาแหงความอิสระ (Degree of Freedom) 
 Sig  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติเพ่ือใชทดสอบสมมติฐาน 
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
 **                แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 
 R  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางตัวแปร 3 ตัวขึ้นไป 
 R Square แทน คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
                  
4.1  การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอผลตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 4  สวน ดังนี้ 
  สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
  สวนที่ 2  การวิเคราะหปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
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  สวนที่ 3  การวิเคราะหปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
  สวนที่ 4  การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 
4.2  ผลการวิเคราะห 
 สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
 จากขอมูลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางพบวา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม มีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 
ตารางท่ี 4.1  แสดงจํานวน (ความถี)่ และรอยละจําแนกตามปจจัยลักษณะสวนบุคคล 
เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 117 29.2 
หญิง 283 70.8 
อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 30 ป 103 25.8 
30 - 40 ป 232 58.0 
41 ปข้ึนไป 65 16.2 
ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตร ี 35 8.8 
ปริญญาตร ี 295 73.8 
สูงกวาปริญญาตร ี 70 17.5 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 20 5.0 
ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 117 29.2 
 พนักงานบริษัทเอกชน 182 45.5 
เจาของกิจการ 69 17.2 
รับจาง 12 3.0 
รายไดจากงานประจํา (ที่ไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท / เดือน             39 9.8 
10,000 - 30,000 บาท / เดือน 273 68.2 
30,000 บาทขึ้นไป 88 22.0 
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ตารางท่ี 4.1  (ตอ) 
ระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีน จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 1 ป 91 22.8 
1 - 4 ป 138 34.5 
มากกวา 4 ปขึ้นไป 171 42.8 

จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระใช
เปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้ จํานวน400 ตัวอยางจําแนกตามปจจัยลักษณะสวนบุคคลพบวา
สวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.8 และเพศชาย จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 
29.2 อยูในชวงอายุ 30 - 40 ป จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ58.0 รองลงมาเปนชวงอายุตํ่ากวา 30 ป 
จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 และ 41 ปขึ้นไป จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.2 เปนลําดับ
สุดทาย สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีจํานวน 295  คน คิดเปนรอยละ73.8 รองลงมาเปนสูง
กวาปริญญาตรีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5  และตํ่ากวาปริญญาตรี มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอย
ละ 8.8 เปนลําดับสุดทาย สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ  
45.5 รองลงมาเปนขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.2 รองลงมา
เจาของกิจการมีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.2 รองลงมานักเรียน/ นักศึกษาจํานวน 20 คน คิดเปน
รอยละ 5.0 และรับจางมีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 เปนลําดับสุดทาย รายไดจากงานประจํา (ท่ี
ไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) อยูในชวง 10,000 - 30,000 บาท / เดือน มีจํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.2 
รองลงมา 30,000 บาทขึ้นไปมีจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และต่ํากวา 10,000 บาท / เดือนมี
จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 เปนลําดับสุดทาย สวนใหญมีระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีนมากกวา 4 
ปขึ้นไปมีจํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8 รองลงมา 1 - 4 ปมีจํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.5 
และนอยกวา 1 ป มีจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.8 เปนลําดับสุดทาย  

สวนที่  2   การวิเคราะหปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
 จากการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขาย
ตรงใหประสบความสําเร็จ 
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ตารางท่ี 4.2  แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถามท่ีมี 
ตอระดับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จ  

ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการทําธุรกิจขายตรงกิฟ

ฟารีน 
 

ระดับความคิดเห็น 
  x
ก 

S.D. 
แปล
ผล 

อัน
ดับ 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย
ที่สุด 

1 
1.  ดานผลิตภัณฑที่มี คุณภาพสูง 
1.1  ไดรับรองมาตรฐาน ISO 
9001 จากสถาบัน BVQI และ
การรับรองระบบ GMP จาก  
กระทรวงสาธารณสุข 

117 
(29.2) 

191 
(47.8) 

65 
(16.2) 

27 
(6.8) 

- 
 

4.00 0.853 มาก (2) 

1.2  การรับรองเครื่องหมายฮา
ลาล จากคณะกรรมการกลาง
อิสลามแหงประเทศไทย 

110 
(27.5) 

174 
(43.5) 

80 
(20.0) 

36 
(9.0) 

- 3.90 
 

0.909 มาก (4) 

1.3  มีตราสัญลักษณ 
THAILAND’S BRAND จาก
กรมสงเสริมการสงออก 

126 
(31.5) 

181 
(45.2) 

63 
(15.8) 

30 
(7.5) 

- 4.01 0.880 มาก (1) 

1.4  การรับรองความสามารถ
หองปฏิบัติการตามมาตรฐาน 
ISO / IEC 17025 จาก
กรมวิทยาศาสตรการแพทย 
กระทรวงสาธารณสุข 

118 
(29.5) 

191 
(47.8) 

55 
(13.8) 

36 
(9.0) 

- 3.98 0.891 มาก (3) 

รวมดานผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง                                                                                3.97     0.883     มาก       (1)     
2.  ดานแผนการจายผลตอบแทน     

2.1  เงินปนผล 10% - 25% 
136 

(34.0) 
170 

(42.5) 
72 

(18.0) 
22 

(5.5) 
- 4.05 0.860 มาก (1) 

2.2  โบนัสพิเศษ 2% - 10% 
141 

(35.2) 
157 

(39.2) 
72 

(18.0) 
30 

(7.5) 
- 4.02 0.913 มาก (2) 

2.3  ประกันอุบัติภัย 120,000 - 
320,000 บาท 

104 
(26.0) 

197 
(49.2) 

63 
(15.8) 

36 
(9.0) 

- 
 

3.92 0.879 มาก (3) 
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ตารางท่ี 4.2  (ตอ) 
ปจจัยในการเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ
ขายตรงกิฟฟารีน 

 

ระดับความคิดเห็น 
  x
ก 

S.D. 
แปล
ผล 

อัน
ดับ 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 

1 
2.4  คารักษาพยาบาล
เนื่องจากอุบัติเหต ุ50,000 - 
100,000 บาท 

103 
(25.8) 

196 
(49.0) 

56 
(14.0) 

45 
(11.2) 

- 
3.89 0.915 มาก (4) 

รวมดานแผนการจายผลตอบแทน    3.97 0.891 มาก (2) 
3.  ดานระบบสนับสนุนที่ดี        
3.1  มีสถาบันพัฒนานัก
ธุรกิจ    

113 
(28.2) 

191 
(47.8) 

60 
(15.0) 

36 
(9.0) 

- 
3.95 0.890 มาก (1) 

3.2  มีศูนยธุรกิจพรอมหอง
ประชุมมากกวา 94 แหง 

111 
(27.8) 

167 
(41.8) 

86 
(21.5) 

36 
(9.0) 

- 
3.88 0.917 มาก (2) 

3.3  มีการจัดกิจกรรม
สงเสริมการขาย โฆษณา 
ประชาสัมพันธในสื่อทุกรูป
แบบอยางตอเนื่อง 

88 
(22.0) 

165 
(41.2) 

90 
(22.5) 

57 
(14.2) 

- 

3.71 0.966 มาก (4) 

3.4  มีการแสดงผลการ
ตรวจสอบคุณภาพเครือขาย 
(Network Monitoring) 

96 
(24.0) 

184 
(46.0) 

71 
(17.8) 

49 
(12.2) 

- 
3.82 0.936 มาก (3) 

รวมดานระบบสนับสนุนที่ดี      3.84 0.927 มาก (4) 

4.  ดานการฝกอบรมที่ด ี       

4.1  แผนการจัด
ประชุมสัมมนาเปนประจํา
ทุกเดือนแกสมาชิก 

108 
(27.0) 

199 
(49.8) 

57 
(14.2) 

36 
(9.0) 

- 
3.95 0.878 มาก (2) 

4.2  มืออาชีพจากสถาบันนกั
ธุรกิจคอยอบรมสมาชิกอยาง
ใกลชิด 

114 
(28.5) 

191 
(47.8) 

61 
(15.2) 

34 
(8.5) 

- 
3.96 0.882 มาก (1) 
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ตารางท่ี 4.2  (ตอ) 
ปจจัยในการเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจ
ขายตรงกิฟฟารีน 

 

ระดับความคิดเห็น 
  x
ก 

S.D. 
แปล
ผล 

อัน
ดับ 

มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย
ที่สุด 

1 
4.3  มีศูนยธุรกิจพรอมหอง
ประชุมรองรับอยางเพียงพอ 

95 
(23.8) 

186 
(46.5) 

82 
(20.5) 

37 
(9.2) 

- 
3.85 0.890 มาก (4) 

4.4  หลักสูตรในการอบรมที่
นาสนใจและเปนประโยชน
แกสมาชิก 

103 
(25.8) 

203 
(50.8) 

58 
(14.5) 

36 
(9.0) 

- 
3.93 0.872 มาก (3) 

รวมดานการฝกอบรมที่ดี      3.92 0.880 มาก (3) 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นในดานปจจัยในการ
เพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จในภาพรวมพบวา มีระดับความ
คิดเห็นอยูในระดับมาก มีคะแนนคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 (S.D. = 0.880) เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยู
ระหวาง 3.97 - 3.84 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยไดดังนี้ ระดับความคิดเห็นมาก
อันดับท่ีหนึ่งในภาพรวมคือ ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง ( x = 3.97, S.D. = 0.883) และรองลงมาคือ 
ดานแผนการจายผลตอบแทน ( x = 3.97, S.D. = 0.891) เม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงเปน
รายขอพบวา ขอที ่1.3  มีตราสัญลักษณ Thailand’s brand จากกรมสงเสริมการสงออก มีคาเฉลี่ยมาก
เปนอันดับท่ี 1 ของดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง ( x = 4.01, S.D. = 0.880), ขอท่ี 1.1 ไดรับรอง
มาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP จากกระทรวงสาธารณสุขมี
คาเฉลี่ยเปนอันดับที่ 2  ( x = 4.00, S.D. = 0.853) ขอท่ี 1.4 การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการ
ตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุขมีคาเฉลี่ยเปน
อันดับท่ี 3 ( x =3.98, S.D. = 0.891) และขอท่ี 1.2 การรับรองเครื่องหมายฮาลาล จากคณะกรรมการ
กลางอิสลามแหงประเทศไทยมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 4 ( x =3.90, S.D. = 0.909) และเม่ือพิจารณาดาน
แผนการจายผลตอบแทนเปนรายขอ พบวา ขอท่ี 2.1 เงินปนผล 10 % - 25 % มีคาเฉลี่ยมากเปนอันดับ
ท่ี 1 ของดานแผนการจายผลตอบแทน ( x = 4.05, S.D. = 0.860), ขอท่ี 2.2 โบนัสพิเศษ 2 % - 10 % มี
คาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 2 ( x = 4.02, S.D. = 0.913), ขอท่ี 2.3 ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท มี
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คาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 3 ( x = 3.92, S.D. =  0.879), ขอที ่2.4 คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 
- 100,000 บาท มีคาเฉลี่ยเปนอันดับที่ 4 ( x = 3.89, S.D. = 0.915)    

สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง 
 

ตารางท่ี 4.3  แสดงจํานวน (ความถี)่ และรอยละจําแนกตามปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง 
ตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน จํานวน (คน) รอยละ 
บรอนซสตาร 
ซิลเวอรสตาร 
โกลดสตาร 
เมอรคิวร่ี 
จูปเตอร  
วีนัส 
แซทเทิรน 
พาราไดซ 
เอกซคลูซีฟ พาราไดซ 
แกรนด พาราไดซ 
ไดมอนด แกรนด พาราไดซ 

43 
28 
36 
40 
37 
34 
23 
36 
42 
43 
38 

10.8 
7.0 
9.0 
10.0 
9.2 
8.5 
5.8 
9.0 
10.5 
10.8 
9.5 

รายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน จํานวน (คน) รอยละ 
ตํ่ากวา 10,000 บาท / เดือน                         
10,001 - 20,000 บาท / เดือน 
20,001 - 30,000 บาท / เดือน                      
30,001 - 40,000 บาท / เดือน    
40,001 - 50,000 บาท / เดือน                    
50,001 บาทขึ้นไป                                    

108 
39 
41 
34 
23 

155 

27.0 
9.8 
10.2 
8.5 
5.8 
38.8 

จากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จใน
ธุรกิจขายตรงผูตอบแบบสอบถามท่ีใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 ตัวอยางจําแนก
ตามลักษณะเกี่ยวกับตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามอยูในตําแหนงบรอนสตาร 
และตําแหนงแกรนด พาราไดซ มากท่ีสุด และนอยท่ีสุดคือ ตําแหนงแซทเทิรน  
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สวนดานรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดอยูใน
ระดับ 50,001 บาทขึ้นไปมากท่ีสุด และนอยท่ีสุดคือ รายไดระดับ 40,001 - 50,000 บาท / เดือน  

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานตามวัตถุประสงคการวิจัย โดยใชสถิติ
เชิงอนุมานมาวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอดังนี้ 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จใน
การทําธุรกิจขายตรง 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระกับปจจัยวัดความสําเร็จใน 
                     การทําธุรกิจขายตรง  

ปจจัยพื้นฐานของ
นักธุรกิจอิสระ 

ปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 
จําแนกตามตําแหนงทางธุรกิจ จําแนกตามผลตอบแทนที่ไดรับ 

             x 2 
Asymp. 

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

(2 - sided) 
Result 

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

อาชีพ 175.518 0.000* Accept H1 121.935 0.000* Accept H1 

รายไดประจํา 181.798 0.000* Accept H1 134.089 0.000* Accept H1 
ระยะเวลาทําธุรกิจ 636.277 0.000* Accept H1 578.424 0.000* Accept H1 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระกับปจจัยวัด

ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง โดยใช (Pearson Chi - square test) พบวา เพศกับปจจัยวัด
ความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square  = 9.985 และ 
Asymp.Sig (2 sided) = 0.442 เพศกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ี
ไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 5.052 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.410 ซึ่งมีคามากกวาระดับ
นัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 นั่นคือ เพศกับปจจัยวัดความสําเร็จไมมีความสัมพันธ
กัน สวนอายุกับกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson 
Chi - square = 150.069 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 อายุกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขาย
ตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 137.671 และ Asymp.Sig (2 sided) 
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= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญที่ 0.05 จึงยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ อายุกับปจจัยวัด
ความสําเร็จมีความสัมพันธกัน ระดับการศึกษากับกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนก
ตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 102.634 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ระดับ
การศึกษากับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามผลตอบแทนที่ไดรับ ไดคา Pearson 
Chi - square = 58.278 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึง
ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระดับการศึกษากับปจจัยวัดความสําเร็จมีความสัมพันธกัน อาชีพกับ
กับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 
175.518 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 อาชีพกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนก
ตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 121.935 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ซึ่ง
มีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ อาชีพกับปจจัยวัดความสําเร็จ
มีความสัมพันธกัน รายไดประจํากับกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนง
ธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 181.798 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 รายไดประจํากับ
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 
134.089 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H1 และ
ปฏิเสธ H0 นั่นคือ รายไดประจํากับปจจัยวัดความสําเร็จมีความสัมพันธกัน และระยะเวลาทําธุรกิจกับ
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงจําแนกตามตําแหนงธุรกิจ ไดคา Pearson Chi - square = 
636.277 และ Asymp.Sig (2 sided) = 0.000 ระยะเวลาทําธุรกิจกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขาย
ตรงจําแนกตามผลตอบแทนท่ีไดรับ ไดคา Pearson Chi - square = 578.424 และ Asymp.Sig (2 sided) 
= 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 นั่นคือ ระยะเวลาทําธุรกิจ
กับปจจัยวัดความสําเร็จมีความสัมพันธกัน 

สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงท่ีแตกตางกันมีผลตอ
ปจจัยวัดความสําเร็จที่แตกตางกัน 

ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติแบบ  Linear Multiple Regressionในการหาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปร             

สมการประมาณคา 
ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงไดแก ปจจัยดานตําแหนงทางธุรกิจ ปจจัยดานรายได 
Ŷ1   =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

Ŷ2   =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
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แทนคาในสมการ 
Ŷ1   =    b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

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

Ŷ2   =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

แทนคาในสมการ 
Ŷ2   =    b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

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

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

ในการทดสอบสมมติฐานกําหนดใหตัวแปรตาม 
Ŷ1     คือ ปจจัยดานตําแหนงทางธุรกิจขายตรง  
Ŷ2     คือ ปจจัยดานรายไดจากธุรกิจขายตรง 

ตัวแปรอิสระ 
X1 คอื ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง 
X2    คือ ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
X3  คือ ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีด ี
X4  คือ ปจจัยดานการฝกอบรมที่ดี 

สมมติฐานท่ี 2.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
(X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีด ี (X4) มีผลตอปจจัยตําแหนงทาง
ธุรกิจขายตรง (Ŷ1)  

H0 : ปจจัยดานผลิตภณัฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย 
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) ไมมีผลตอปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขาย
ตรง (Ŷ1)  

H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย 
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีด ี(X4) มีผลตอปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขายตรง 
(Ŷ1)  

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ เพื่อนําคาตัวแปร 
ตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Linear Multiple Regression) ในการพยากรณใชคา
ระดับความเชื่อม่ันท่ี 95 % ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงการหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจ       
ขายตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1)  

ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 

ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานตําแหนง
ทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1) 

 
r 

(Pearson 
Correlation) 

Sig. 
(2- tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ทิศทาง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) 0.695 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) 0.713 0.000** สูง เดียวกัน 
ระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) 0.694 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) 0.683 0.000** สูง เดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีระดับ 0.01 
จากตารางท่ี 4.5 สรุปไดวาตัวแปรอิสระท้ัง 4 ตัวมีคา Sig. (2 - tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01แสดงวามีความสัมพันธกันโดยปจจัยดานผลิตภัณฑมี
คุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) และ
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีความสัมพันธกันกับปจจัยตําแหนงทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1) มีคา
ความสัมพันธเทากับ 0.695, 0.713, 0.694 และ 0.683 ตามลําดับ ซึ่งเปนคาบวก แปลผลไดวามี
ความสัมพันธกันในระดับสูง และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตารางท่ี 4.6  แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพ 
                     ของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยตําแหนงทาง 
                     ธุรกิจขายตรง (Ŷ1)  

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.731 0.534 0.529 2.233 
a Predictors: (Constant) ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง แผนการจายผลตอบแทน ระบบสนับสนุน  
การฝกอบรม 
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 จากตารางท่ี 4.6 สรุปไดปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบ
ความสําเร็จมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
พหุคูณ (R) เทากับ 0.731 และสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R2) เทากับ 0.534 สามารถอธิบายความผัน
แปรของตัวแปรตามไดรอยละ 52.9  
 

ตารางท่ี  4.7  แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จท่ีมีอิทธิพลกับดาน
ตําแหนงทางธุรกิจ (Ŷ1)                 

ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ของการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) -5.237 0.553  -9.466 0.000* 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1 ) 0.726 0.328 0.190 2.211 0.028* 
แผนการจายผลตอบแทน (X2 )                          1.367 0.356 0.357 3.843 0.000* 
ระบบสนับสนุนท่ีด ี(X3) 0.822 0.359 0.221 2.289 0.023* 
การฝกอบรมท่ีดี (X4) -0.039 0.393 -0.010 -0.099 0.921 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
จากตารางท่ี 4.7 สรุปไดวา ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง (X1) มีคา Sig. เทากับ 0.028 ดาน 

แผนการจายผลตอบแทน (X2) มีคา Sig.เทากับ 0.000 และดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) มีคา Sig. 
เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 แต
เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานแผนการจายผลตอบแทนมีความสําคัญมากท่ีสุด โดยท่ีแผนการ
จายผลตอบแทนเพ่ิมขึ้น 1 หนวยมีผลทําใหตําแหนงทางธุรกิจเพิ่มขึ้น 1.367 หนวย เปนตัวแปรอิสระท่ี
สามารถนํามาใชในการพยากรณระดับความคิดเห็นตอการวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงดาน
ตําแหนงทางธุรกิจขายตรง (Ŷ1)ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยสามารถนํามาเขียนเปน
สมการถดถอยพหุคูณเพ่ือใชในการพยากรณไดดังนี้  

Ŷ1 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
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แทนคาในสมการ 
Ŷ1   =  b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

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

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

เม่ือ   
Ŷ1             คือ ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานตําแหนงทางธุรกิจขายตรง 
b0           คือ คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1           คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง 
b2           คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
b3           คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี 
b4            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี 
(0.xxx)   คือ คาความนาจะเปนท่ีไดจากการคํานวณดวยโปรแกรมวิเคราะหทางคณิตศาสตร 
*             คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สมมติฐานท่ี 2.2 ปจจัยดานผลิตภณัฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 

(X2)ปจจัยดานระบบสนับสนุนที่ดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีผลตอปจจัยรายไดจากธุรกิจ
ขายตรง (Ŷ2)  

H0 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) ไมมีผลตอมีผลตอปจจัยรายไดจาก
ธุรกิจขายตรง (Ŷ2)  

H1 : ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัย
ดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีผลตอมีผลตอปจจัยรายไดจากธุรกิจ
ขายตรง (Ŷ2)  

สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ เพ่ือนําคาตัวแปร
ตาง ๆ ไปสรางเปนสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Linear Multiple Regression) ในการพยากรณใชคา
ระดับความเชื่อม่ันท่ี 95 % 
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ตารางท่ี 4.8  แสดงการหาคาความสัมพันธระหวางปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขาย 
                     ตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยดานรายไดจากธุรกิจขายตรง (Ŷ2)  

ปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ
ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 

ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานรายไดจาก
ธุรกิจขายตรง (Ŷ2)  

 
r 

(Pearson 
Correlation) 

Sig. 
(2- tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ ทิศทาง 

ปจจัยดานผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1) 0.709 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) 0.719 0.000** สูง เดียวกัน 
ระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) 0.698 0.000** สูง เดียวกัน 
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) 0.691 0.000** สูง เดียวกัน 

** มีนัยสําคัญทางสถิติทีระดับ 0.01 
จากตารางท่ี 4.8 สรุปไดวาตัวแปรอิสระท้ัง 4 ตัวมีคา Sig. (2 - tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอย

กวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงวามีความสัมพันธกันโดยปจจัยดานผลิตภัณฑมี
คุณภาพสูง (X1) ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี (X3) และ
ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี (X4) มีความสัมพันธกันกับดานรายไดจากธุรกิจขายตรง (Ŷ2) มีคา
ความสัมพันธเทากับ 0.709, 0.719, 0.698 และ 0.691 ตามลําดับ ซึ่งเปนคาบวก แปลผลไดวามี
ความสัมพันธกันในระดับสูง และมีความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกัน 
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ตารางท่ี 4.9  แสดงคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการ 
                     ทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ (X1, X2, X3, X4) กับปจจัยดานรายไดจากธุรกิจ 
                     ขายตรง (Ŷ2)  

ตัวแปรทํานาย R R Square 
Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.738 0.545 0.540 1.433 
a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง แผนการจายผลตอบแทน ระบบสนับสนุน  
การฝกอบรม 
 จากตารางท่ี 4.9 สรุปไดวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
พหุคูณ (R) เทากับ 0.738 และสัมประสิทธิ์การพยากรณ (R2) เทากับ 0.545 สามารถอธิบายความผัน
แปรของตัวแปรตามไดรอยละ 54.0  
 

ตารางท่ี 4.10  แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของปจจัยในการเพ่ิม        
ประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จที่มีอิทธิพลกับดานรายได 
จากธุรกิจขายตรง (Ŷ2)           

ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพ
ของการทําธุรกิจขายตรงให
ประสบความสําเร็จ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) -3.734 0.355  -10.521 0.000* 
ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง (X1 ) 0.596 0.211 0.240 2.830 0.005* 
แผนการจายผลตอบแทน (X2 )                          0.823 0.228 0.331 3.607 0.000* 
ระบบสนับสนุนท่ีด ี(X3) 0.434 0.230 0.180 1.884 0.060 
การฝกอบรมท่ีดี (X4) 0.040 0.252 0.016 0.160 0.873 

a Dependent Variable: ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง 
จากตารางท่ี 4.10 สรุปไดวา ดานผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง (X1) มีคา Sig. เทากับ 0.005 และ

ดานแผนการจายผลตอบแทน (X2) มีคา Sig. เทากับ 0.000  ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 แตเมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานแผนการจาย
ผลตอบแทนมีความสําคัญมากท่ีสุด โดยที่แผนการจายผลตอบแทนเพ่ิมขึ้น 1 หนวยมีผลทําใหรายได
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จากการทําธุรกิจขายตรงเพ่ิมขึ้น 0.823 หนวย เปนตัวแปรอิสระท่ีสามารถนํามาใชในการพยากรณ
ระดับความคิดเห็นตอการวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรงดานรายไดจากธุรกิจขายตรง (Ŷ2)ได อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสามารถนํามาเขียนเปนสมการถดถอยพหุคูณเพ่ือใชในการ
พยากรณไดดังนี้  

Ŷ2 =   b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 
แทนคาในสมการ 
Ŷ2   =    b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 

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

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

เม่ือ       
Ŷ2                คือ ปจจัยวัดความสําเร็จของธุรกิจขายตรง ดานรายไดจากธุรกิจขายตรง  
b0            คือ คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง 
b2            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
b3            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีด ี
b4            คือ คาสัมประสิทธิความถดถอยของปจจัยดานการฝกอบรมท่ีดี 
(0.xxx)   คือ คาความนาจะเปนท่ีไดจากการคํานวณดวยโปรแกรมวิเคราะหทางคณิตศาสตร 
*             คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จใน 

การทําธุรกิจขายตรง 

ปจจัยพ้ืนฐานของนัก
ธุรกิจอิสระ 

ปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 

ตําแหนงทางธุรกิจ รายไดจากการขาย
ตรง 

ภาพรวม 

เพศ - - - 
อายุ P P P 
ระดับการศึกษา P P P 
อาชีพ P P P 
รายไดประจํา P P P 
ระยะเวลาทําธุรกิจ P P P 
เม่ือ    P  คือ ระดับความคิดเห็นแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

-  คือ ระดับความคิดเห็นไมแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
จากตารางท่ี 4.11 สรุปไดวา ปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัด

ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดจากงานประจํา (ท่ีไมใช
ธุรกิจกิฟฟารีน) และระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีน 
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ตารางท่ี 4.12  แสดงผลสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2 แสดงผลสรุปปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงท่ี

แตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จ 

ระดับความคิดเห็นจําแนกรายดาน สมการพยากรณระดับความคิดเห็นตอปจจัยเพ่ิม
ประสิทธิภาพของธุรกิจขายตรง 

ดานตําแหนง 
 

 
ดานรายได 

 
 

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

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

 

เม่ือ 
X1  คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง 
X2       คือ ปจจัยดานแผนการจายผลตอบแทน 
X3  คือ ปจจัยดานระบบสนับสนุนท่ีดี 
X4  คือ ปจจัยดานการฝกอบรมท่ีด ี
จากตารางท่ี 4.12 สรุปไดวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงท่ี

แตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน โดยมีทิศทางเดียวกันและสามารถนํามาสราง
เปนสมการพยากรณคือ  Ŷ1 = -5.237 + 0.726X1 + 1.367X2 + 0.822X3 + (-0.039)X4  และมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.731) และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ 
รอยละ 52.9 และ Ŷ2 =  -3.734 + 0.596X1 + 0.434X2 +  0.434X3 +  0.040X4  และมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.738) และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 54.0 
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ตารางท่ี 4.13  แสดงผลสรุปรวมการหาคาความสัมพันธ r (Pearson Correlation) และ R ระหวางปจจัย 
                      ในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จและปจจัยวัด 
                       ความสําเร็จของธุรกิจขายตรง 

ปจจัยวัดความสําเร็จ
ของธุรกิจขายตรง 

 

ความสัมพันธ r (Pearson Correlation) 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบ
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(X1) (X2) (X3) (X4) (R) 
ดานตําแหนง (Ŷ1) 0.695(**) 0.713(**) 0.694(**) 0.683(**) 0.731* 

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

ดานรายได (Ŷ2) 0.709(**) 0.719(**) 0.698(**) 0.691(**) 0.738* 
ระดับความสัมพันธ สูง สูง สูง สูง สูง 

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

จากตารางท่ี 4.13 สรุปไดวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงมี
ความสัมพันธไปในทิศทางเดียวกันกับปจจัยวัดความสําเร็จในดานตําแหนงทางธุรกิจ และดานรายได
จากธุรกิจขายตรง  
 
 
 
 

 
 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเรื่องปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด ไดแบงการ
สรุปผลการวิจัยออกเปน 4 สวนดังนี้ 
  สวนที่ 1 การสรุปขอมูลขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 

สวนที่ 2 การสรุปขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
สวนที่ 3 การสรุปขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง 

                 สวนที่ 4  การสรุปขอมูลการทดสอบสมมติฐาน 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย  
  สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 
30 - 40 ปขึ้นไป มีระดับการศึกษาปริญญาตร ี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดจากงานประจํา
ในระดับ 10,000 - 30,000 บาท / เดือน มีระยะเวลาในการทําธุรกิจกิฟฟารีนมากกวา 4 ปขึ้นไป                             

สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรง 
ในภาพรวมพบวา  นักธุรกิจอิสระมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคะแนนคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 
(S.D. = 0.880) เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.97 - 3.84 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจาก
มากไปนอยไดดังนี้ ระดับความคิดเห็นมากอันดับท่ีหนึ่งในภาพรวมคือ ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง 
( x  = 3.97 S.D. = 0.883) และรองลงมาคือ ดานแผนการจายผลตอบแทน ( x  = 3.97 S.D. = 0.891) 
เม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงเปนรายขอพบวา ขอท่ี 1.3 มีตราสัญลักษณ Thailand’s brand 
จากกรมสงเสริมการสงออก มีคาเฉลี่ยมากเปนอันดับท่ี 1 ของดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง ( x  = 4.01 
S.D. = 0.880)  ขอท่ี 1.1 ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP 
จากกระทรวงสาธารณสุขมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 2  ( x  = 4.00 S.D. = 0.853) ขอท่ี 1.4 การรับรอง
ความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย 
กระทรวงสาธารณสุขมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 3 ( x  = 3.98 S.D. = 0.891) และขอที่ 1.2 การรับรอง
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เครื่องหมายฮาลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทยมีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 4 ( x  = 
3.90 S.D. = 0.909) และเม่ือพิจารณาดานแผนการจายผลตอบแทนเปนรายขอ พบวา ขอท่ี 2.1 เงินปน
ผล 10% - 25% มีคาเฉลี่ยมากเปนอันดับท่ี 1 ของดานแผนการจายผลตอบแทน ( x  = 4.05 S.D. = 
0.860) ขอท่ี 2.2 โบนัสพิเศษ 2% - 10% มีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 2 ( x  = 4.02 S.D. = 0.913) ขอท่ี 2.3 
ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท มีคาเฉลี่ยเปนอันดับที่ 3 ( x  = 3.92 S.D. = 0.879) ขอท่ี 2.4 
คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 - 100,000 บาท มีคาเฉลี่ยเปนอันดับท่ี 4 ( x  = 3.89 S.D. = 
0.915)    

สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรงพบวา นัก 
ธุรกิจอิสระสวนใหญอยูในตําแหนงบรอนสตาร และตําแหนงแกรนด พาราไดซ รองลงมาเปนตําแหนง
เอกซคลูซีฟ พาราไดซ รองลงมาเปนตําแหนงเมอรคิวร่ี รองลงมาเปนตําแหนงไดมอนด แกรนด พารา
ไดซ รองลงมาเปนตําแหนงจูปเตอร รองลงมาเปนตําแหนงโกลดสตาร และตําแหนงพาราไดซ 
รองลงมาเปนตําแหนงวีนัส รองลงมาเปนตําแหนงซิลเวอรสตาร และตําแหนงแซทเทิรน เปนลําดับ
สุดทาย ดานรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน พบวาสวนใหญอยูในระดับ 50,001 บาทขึ้นไป 
รองลงมาต่ํากวา 10,000 บาท / เดือน รองลงมา 20,001 - 30,000 บาท / เดือน  รองลงมา 10,001 - 
20,000 บาท / เดือน รองลงมา 30,001 - 40,000 บาท / เดือน และ40,001 - 50,000 บาท / เดือน เปน
ลําดับสุดทาย                  

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐานพบวา เพศไมมีความสัมพันธกับปจจัย
วัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดจากงานประจํา (ที่ไมใช
ธุรกิจกิฟฟารีน) และระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีนมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทํา
ธุรกิจขายตรง 

 
5.2  การอภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัยปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพในการทําธุรกิจตรงท่ีสงผลตอปจจัยวัด
ความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด พบวามี
ประเด็นท่ีสามารถนํามาอภิปรายไดดังนี้ 

สวนที่ 1 ผลการอภิปรายขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
ผลการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ 30 - 40 ปขึ้น

ไป ซึ่งสอดคลองกับ มลฤด ีจารุมณีโรจน (2549 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของผู
จําหนายอิสระท่ีมีตอผลประโยชนตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน 
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สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด (สาขาดอนเมือง)จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระกิฟฟารีนสวนใหญเปนเพศ
หญิงมากกวาเพศชายมีอายุระหวาง 31 - 40 ป 

สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดจากงาน
ประจําในระดับ 10,000 - 30,000 บาท/เดือน มีระยะเวลาในการทําธุรกิจกิฟฟารีนมากกวา 4 ปขึ้นไป 
ซึ่งไมสอดคลองกับ มลฤดี จารุมณีโรจน (2549 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของผู
จําหนายอิสระท่ีมีตอผลประโยชนตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน 
สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด (สาขาดอนเมือง) จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระมีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. ประกอบอาชีพเปนนักธุรกิจอิสระกิฟฟารีนอยางเดียว มีระดับ
รายได 10,001 - 20,000 บาท เร่ิมตนทําธุรกิจตั้งแต 1 ป แตไมถึง 3 ป 

สวนที่ 2  ผลการอภิปรายขอมูลเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขาย 
ตรง  

ในภาพรวมพบวา นักธุรกิจอิสระมีระดับความคิด เ ห็นเกี่ ยวกับปจจัยในการเ พ่ิม
ประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงอยูในระดับมาก มีคะแนนคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 (S.D. = 0.880) 
เม่ือพิจารณารายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยอยูระหวาง 3.97 - 3.84 ซึ่งสามารถเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปนอยไดดังนี้ 
ระดับความคิดเห็นมากอันดับท่ีหนึ่งในภาพรวมคือ ดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง  และรองลงมาคือ 
ดานแผนการจายผลตอบแทน ซึ่งไมสอดคลองกับ วรรณิภา ใจดี (2550 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษา
ประสิทธิผลในการทํางานขายของนักธุรกิจหรือผูจัดจําหนายอิสระของบริษัทขามชาติท่ีดําเนินธุรกิจ
ขายตรงแบบหลายชั้นในประเทศไทย จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระมีความคิดเห็นวา ตองการให
บริษัทจัดการฝกอบรมเพ่ือเนนการสาธิตสินคาใหมากขึ้น 

สวนที่ 3  ผลการอภิปรายขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขายตรง             
พบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญอยูในตําแหนงบรอนสตาร และตําแหนงแกรนด พาราไดซ 

และดานรายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน พบวาสวนใหญอยูในระดับ 50,001 บาทขึ้นไปซึ่งไม
สอดคลองกับ มลฤดี จารุมณีโรจน (2549 : สรุปผลการวิจัย) ท่ีศึกษาความพึงพอใจของผูจําหนาย
อิสระที่มีตอผลประโยชนตอบแทนของธุรกิจขายตรงหลายชั้น : กรณีศึกษา บริษัท กิฟฟารีน สกาย
ไลน ยูนิต้ี จํากัด (สาขาดอนเมือง) จากการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญอยูในตําแหนงโกลด
สตาร และรายไดท่ีไดรับอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท / เดือน 
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สวนที่ 4 ผลการอภิปรายการวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน  
อภิปรายไดวา  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจ

ขายตรง ผลการศึกษาพบวา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดจากงานประจํา (ท่ีไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) 
และระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีนมีความสัมพันธกับปจจัยวัดความสําเร็จของการทําธุรกิจขายตรง ดาน
ตําแหนงทางธุรกิจ และรายไดจากการขายตรง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ผลการวิเคราะห
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณพบวา ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงท่ี
แตกตางกันมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จท่ีแตกตางกัน ในดานตําแหนงทางธุรกิจ และดานรายไดจาก
ธุรกิจขายตรง โดยมีทิศทางเดียวกันและสามารถนํามาสรางเปนสมการพยากรณคือ Ŷ1  = -5.237+ 
0.726 X1 + 1.367 X2 + 0.822 X3 + (-0.039)X4  และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.731) 
และสามารถทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 52.9 และ Ŷ2 = -3.734 + 0.596X1 + 
0.434X2 + 0.434X3 + 0.040X4  และมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R = 0.738) และสามารถ
ทํานายคาสมการของการวิเคราะหไดเทากับ รอยละ 54.0 
 
5.3  ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 

จากผลการวิจัยพบวา นักธุรกิจอิสระสวนใหญอยูตําแหนงบรอนสตาร และตําแหนงแกรนด 
พาราไดซ มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงอยูใน
ระดับมาก แตเมื่อพิจารณาในภาพรวมพบวา อันดับท่ีหนึ่ง คือ ดานผลิตภัณฑที่มีคุณภาพสูง รองลงมา
คือ ดานแผนการจายผลตอบแทน และเม่ือพิจารณาดานผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูงเปนรายขอพบวา 
อันดับท่ี 1 คือ มีตราสัญลักษณ THAILAND’S BRAND จากกรมสงเสริมการสงออก    อันดับท่ี 2 คือ 
ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการรับรองระบบ GMP จากกระทรวง
สาธารณสุข อันดับท่ี 3 คือ การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO / IEC 17025 
จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข และอันดับท่ี 4  คือ การรับรองเคร่ืองหมายฮา
ลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลามแหงประเทศไทย และเม่ือพิจารณาดานแผนการจายผลตอบแทน
เปนรายขอพบวา อับดับที่ 1 คือ เงินปนผล 10% - 25% อันดับท่ี 2 คือ โบนัสพิเศษ 2% - 10% อันดับท่ี 
3 คือ ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท และอันดับท่ี 4  คือ คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 
50,000 - 100,000 บาท  

จากผลการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของปจจัยในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพของการทําธุรกิจขายตรงใหประสบความสําเร็จที่มีอิทธิพลกับตําแหนงทางธุรกิจและ
ดานรายไดจากการขายตรงพบวา ดานแผนการจายผลตอบแทนมีความสําคัญมากท่ีสุด ดังนั้นทาง
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บริษัทควรมีการรายงานแผนการจายผลตอบแทนในแตละเดือน โดยเนนที่ความยุติธรรมในการจาย
ผลตอบแทนใหกับนักธุรกิจอิสระ  

 
5.4  งานวิจัยที่เก่ียวเนื่องในอนาคต 

สําหรับการศึกษาวิจัยในครั้งตอไป  ควรทําการศึกษาถึงกลยุทธในการทําธุรกิจขายตรง โดย
ศึกษาถึงปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําธุรกิจขายตรงของคูแขงกิฟฟารีน ในดานผลิตภัณฑท่ี
มีคุณภาพสูง ระบบสนับสนุน และการฝกอบรม เพื่อใหนักธุรกิจอิสระไดทราบถึงวิธีการที่จะทําให
ธุรกิจขายตรงประสบความสําเร็จ โดยใชปจจัยดังกลาวมาเปนตัวชี้วัด 
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แบบสอบถามการวิจัย 
 

เรื่อง ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพธุรกิจขายตรงท่ีมีผลตอปจจัยวัดความสําเร็จในการทําธุรกิจขาย
ตรง : กรณีศึกษาบริษัท กิฟฟารีน สกายไลน ยูนิตี้ จํากัด  
 
คําช้ีแจง : แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งในการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
สาขาธุรกิจระหวางประเทศ  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ซึ่งขอมูลท่ีไดรับจากทาน
ท้ังหมดจะใชเพ่ือการศึกษาวิจัยเทานั้น 
 
แบบสอบถามชุดนี้ประกอบดวยคําถาม 3 สวน ไดแก 
 

สวนที่ 1 แบบสอบถามขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระจํานวน 6 ขอ 
 
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยในการเพิ่มประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรง 

                   จํานวน 16 ขอ  
 
สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง จํานวน 2 ขอ 

 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงขอความอนุเคราะหจากทานไดโปรดสละเวลาอันมีคาของทานตอบ

แบบสอบถามนี้ตามความเปนจริงจนครบถวน เพ่ือท่ีจะทําใหผลการวิจัยนี้ไดผลสมบูรณตามความมุง
หมาย และขอขอบพระคุณท่ีทานไดใหความรวมมือเปนอยางสูง 
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สวนท่ี 1 ขอมูลปจจัยพ้ืนฐานของนักธุรกิจอิสระ 
 
คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  P  ลงใน (     ) ท่ีตรงกับขอมูลหรือกรอกขอความลงในชองวางท่ีตรง 
                กับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 

1. เพศ 
(       )  ชาย                           (       ) หญิง 

          2.     อาย ุ
                  (        ) ต่ํากวา 30 ป               (      ) 30 - 40 ป                 (      ) 41 ปขึ้นไป 
          3.    ระดับการศึกษา 

(      ) ต่ํากวาปริญญาตรี                                  
(      ) ปริญญาตร ี
(     ) สูงกวาปริญญาตรี           

          4.    อาชีพ 
                  (      ) นักเรียน/ นักศึกษา            (      ) ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
                  (      ) พนักงานบริษัทเอกชน      (      ) เจาของกิจการ 

(      ) รับจาง 
          5.     รายไดจากงานประจํา (ท่ีไมใชธุรกิจกิฟฟารีน) 
                  (      )  ตํ่ากวา 10,000 บาท/ เดือน                                (    ) 10,000 - 30,000 บาท/ เดือน 

(      ) 30,000 บาทขึ้นไป 
          6.     ระยะเวลาทําธุรกิจกิฟฟารีน 
                  (       ) นอยกวา 1 ป                                                     (    ) 1 - 4 ป 

(       ) มากกวา 4 ปขึ้นไป 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงให   
               ประสบความสําเร็จที่สําคัญ   
  คําช้ีแจง    โปรดทําเคร่ืองหมาย Pลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีตรงกับความคิดเห็นท่ีสําคัญของ
ทานมากที่สุดเพียงคําตอบเดียว โดยใชเกณฑดังนี ้

5  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 
4  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมาก 
3  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอย 
1  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงกิฟฟารีน 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กที่
สุด

 
มา
ก 

ปา
นก
ลาง

 
นอ
ย 

นอ
ยที่
สุด

 

1. ผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง      
1.1ไดรับรองมาตรฐาน ISO 9001 จากสถาบัน BVQI และการ
รับรองระบบ GMP จาก  กระทรวงสาธารณสุข                                 

     

1.2 การรับรองเคร่ืองหมายฮาลาล จากคณะกรรมการกลางอิสลาม
แหงประเทศไทย 

     

1.3 มีตราสัญลักษณ THAILAND’S BRAND จากกรมสงเสริมการ
สงออก 

     

1.4 การรับรองความสามารถหองปฏิบัติการตามมาตรฐาน ISO/IEC 
17025 จากกรมวิทยาศาสตรการแพทย กระทรวงสาธารณสุข 

     

  2. แผนการจายผลตอบแทน 
2.1 เงินปนผล 10% - 25%      
2.2 โบนัสพิเศษ 2% - 10%      
2.3 ประกันอุบัติภัย 120,000 - 320,000 บาท      
2.4 คารักษาพยาบาลเนื่องจากอุบัติเหตุ 50,000 - 100,000 บาท      
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นในดานปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงให   
               ประสบความสําเร็จที่สําคัญ   
 

    คําชี้แจง    โปรดทําเครื่องหมาย Pลงในชองระดับความคิดเห็นท่ีตรงกับความคิดเห็นท่ีสําคัญของ    
    ทานมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว โดยใชเกณฑดังนี ้
                      5  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

4  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นมาก 
3  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นปานกลาง 
2  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอย 
1  หมายถึง                     ระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 

 
ปจจัยในการเพ่ิมประสิทธิภาพการทําธุรกิจขายตรงกิฟฟารีน 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กที่
สุด

 
มา
ก 

ปา
นก
ลาง

 
นอ
ย 

นอ
ยท
ี่สุด

 

3. ระบบสนับสนุนท่ีด ี      
3.1 มีสถาบันพัฒนานักธุรกิจ         
3.2 มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมมากกวา 94 แหง      
3.3 มีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย โฆษณา ประชาสัมพันธในสื่อ
ทุกรูปแบบอยางตอเนื่อง 

     

3.4 มีการแสดงผลการตรวจสอบคุณภาพเครือขาย  
(Network Monitoring) 

     

  4. การฝกอบรมท่ีด ี
4.1 แผนการจัดประชุมสัมมนาเปนประจําทุกเดือนแกสมาชิก      
4.2 มืออาชีพจากสถาบันนักธุรกิจคอยอบรมสมาชิกอยางใกลชิด      
4.3 มีศูนยธุรกิจพรอมหองประชุมรองรับอยางเพียงพอ      
4.4 หลักสูตรในการอบรมท่ีนาสนใจและเปนประโยชนแกสมาชิก      
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สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยวัดความสําเร็จในธุรกิจขายตรง 
 
คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  P  ลงใน (     ) ท่ีตรงกับขอมูลหรือกรอกขอความลงในชองวางท่ีตรง 
                กับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด 
      1.     ตําแหนงทางธุรกิจกิฟฟารีน 
                  (       ) บรอนซสตาร (BRONZE STAR)                     

(       ) ซิลเวอรสตาร (SILVER STAR) 
(       ) โกลดสตาร (GOLD STAR) 
(       )  เมอรคิวร่ี (MERCURY) 
(       )  จูปเตอร (JUPITER) 
(       )  วีนัส (VENUS) 
(       ) แซทเทิรน (SATURN) 
(       ) พาราไดซ (PARADISE) 
(       ) เอกซคลูซีฟ พาราไดซ (EXCLUSIVE PARADISE) 
(       ) แกรนด พาราไดซ (GRAND PARADISE) 
(       ) ไดมอนด แกรนด พาราไดซ (DIAMOND GRAND PARADISE) 

 
       2.     รายไดท่ีไดรับจากงานธุรกิจกิฟฟารีน 
                  (      ) ต่ํากวา 10,000 บาท/ เดือน                        (      ) 10,001 - 20,000 บาท/ เดือน 

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

 
 

* ขอขอบพระคุณท่ีทานกรุณาตอบแบบสอบถาม* * * 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ภาคผนวก ข  
หนังสือขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามเพื่อทําการวิจัย 
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ภาคผนวก ค  
ผลการวิเคราะหขอมูลโดยโปรแกรมทางสถิติ 
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Reliability Testing Result 
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ผลทดสอบความนาเชื่อถือของแบบสอบถาม 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                               
 

Case Processing Summary 
  N % 
Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 

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

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.857 16 
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Item-Total Statistics 
 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

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

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

Missing 0 0 0 0 0 0 
 
 
Frequency Table 
 

gender 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid male 117 29.2 29.2 29.2

female 283 70.8 70.8 100.0
Total 400 100.0 100.0  

 
 

age 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less than 30 year 103 25.8 25.8 25.8 

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

Total 400 100.0 100.0  
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education 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid under bacherlor degree 35 8.8 8.8 8.8 

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

 
 
 

occupation 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid stu 20 5.0 5.0 5.0 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid <10,000 39 9.8 9.8 9.8 

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

 
 
 
 

time 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

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

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

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

 
 
Frequency Table 
 

q1 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

most agree 117 29.2 29.2 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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q2 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

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

 
 

q3 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

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

 
 

q5 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 30 7.5 7.5 7.5 

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

 
 

q7 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 45 11.2 11.2 11.2 

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

 
 

q9 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

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

 
 

q11 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 49 12.2 12.2 12.2 

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

 
 

q13 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 34 8.5 8.5 8.5 

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

 
 

q15 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid less agree 36 9.0 9.0 9.0 

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

Statistics 
  position Job_income 
N Valid 400 400 

Missing 0 0 
 
 

position 
  

Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid Bronze star 43 10.8 10.8 10.8 

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

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

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

  

Cases 
Valid Missing Total 

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

Position * gender Cross tabulation 

Count   
gender 

Total male female 
position Bronze star 19 24 43 

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

Total 117 283 400 
Chi-Square Tests 

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

                                a 0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6.73. 
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Crosstabs (อายุ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

  

Cases 
Valid Missing Total 

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

Position * age Cross tabulation 

Count  
 

age 

Total 
less than 30 

year 30-40 year 
more than 41 

year 
position Bronze star 32 9 2 43 

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

Total 103 232 65 400 
Chi-Square Tests 

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

a  2 cells (6.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.74. 
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Crosstabs (ระดับการศึกษา แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

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

                        Position * education Cross tabulation 

Count  
 

education 
Total 

  under bachelor degree 
bachelor 
degree 

more than 
bachelor degree 

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

       Chi-Square Tests 

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

                            a  13 cells (39.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.01. 
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Crosstabs (อาชีพ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
Case Processing Summary 

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

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

Paradise 0 9 16 13 0 38 

Total 20 117 182 69 12 400 
                                       Chi-Square Tests 

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

20.370 1 .000 

N of Valid Cases 400     

               a  24 cells (43.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .69. 
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Crosstabs (รายไดประจํา แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกจิ)  
Case Processing Summary 

                                
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

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

                                                   Position * income Cross tabulation 

Count  
  

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

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

Paradise 
0 19 19 38 

Total 39 273 88 400 
                                                                              Chi-Square Tests 

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

109.886 1 .000 

N of Valid Cases 400     

                           a  11 cells (33.3%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.24. 
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Crosstabs (ระยะเวลาทําธุรกิจ แสดงความสัมพันธกับตําแหนงธุรกิจ) 
               Case Processing Summary 

  

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
   Position * time Cross tabulation 

Count  
 

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

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

Total 91 138 171 400 
Chi-Square Tests 

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

                                a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5.23. 
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Crosstabs (เพศ แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 
 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
Job_income * gender Cross tabulation 

 
Count 

 
gender 

Total male female 
Job_income < 10,000 38 70 108 

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

Total 117 283 400 
 

Chi-Square Tests 

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

1.536 1 .215 

N of Valid Cases 400     
          a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 6.73. 
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Crosstabs (อายุ แสดงความสัมพันธกับรายไดที่ไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
                                  Job_income * age Cross tabulation 

Count 

age 

Total 
less than 30 

year 30-40 year 
more than 41 

year 
Job_income < 10,000 66 37 5 108 

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

Total 103 232 65 400 
 
                                                                        Chi-Square Tests 

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

105.696 1 .000 

N of Valid Cases 400     
                               a  1 cells (5.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 3.74. 
 
 
 
 



 

 
 

94
   

Crosstabs (ระดับการศึกษา แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
                                Job_income * education Cross tabulation 

Count education Total 

  

under 
bachelor 
degree 

bachelor 
degree 

more than 
bachelor 
degree   

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

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

45.949 1 .000 

N of Valid Cases 400     

                    a  5 cells (27.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.01. 
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Crosstabs (อาชีพ แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 

 Case Processing Summary 
  
  
  
Job_income * occupation 

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
      Job_income * occupation Cross tabulation 

Count 
  

occupation Total 
stu gov emp pri other   

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

 
                                                                                                  Chi-Square Tests 

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

17.803 1 .000 

N of Valid Cases 400     

                                     a  11 cells (36.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .69. 
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Crosstabs (รายไดจากงานประจํา แสดงความสัมพันธกับรายไดท่ีไดรับจากธุรกิจกิฟฟารีน) 
 Case Processing Summary 

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
                                      Job_income * income Cross tabulation 

Count 
 

income 

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

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

Total 39 273 88 400 
 
                                                                                          Chi-Square Tests 

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

101.752 1 .000 

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

  
  
  

Cases 
Valid Missing Total 

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

 
                            Job_income * time Cross tabulation 

Count 
 

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

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

Total 91 138 171 400 
 
                                                                                             Chi-Square Tests 

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

305.174 1 .000 

N of Valid Cases 400     
                                  a  0 cells (.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 5.23. 
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Pearson Correlation Analysis 
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CORRELATIONS 
  /VARIABLES=ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง(X1), แผนการจายผลตอบแทน(X2), ระบบสนับสนุน(X3), การฝกอบรม
(X4),   
    ตําแหนงธุรกิจขายตรง (Y1), รายไดจากธุรกิจขายตรง (Y2) 
  /PRINT=TWOTAIL NOSIG 
  /MISSING=PAIRWISE. 

Correlations 
   
  

quality_pro
duct Reward Supporting Training position 

Job 
income 

quality_product Pearson 
Correlation 

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

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

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

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

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

.698(**
) 

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

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

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

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

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

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

  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 . 
  N 400 400 400 400 400 400 
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Regression Analysis 
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Regression   ปจจัยดานตําแหนง ( Ŷ1  ) 

Model Summary 

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

Estimate 
1 .731(a) .534 .529 2.233 
a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม
  

ANOVA (b) 
Model 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

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

a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม 
b Dependent Variable: ตําแหนงธุรกิจขายตรง 

 
Coefficients (a) 

Model 
 
 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) -5.237 .553   -9.466 .000 
  quality product .726 .328 .190 2.211 .028 
  Reward 1.367 .356 .357 3.843 .000 
  Supporting .822 .359 .221 2.289 .023 
  Training -.039 .393 -.010 -.099 .921 
a Dependent Variable: ตําแหนงธุรกิจขายตรง 
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Regression   ปจจัยดานรายไดจากการทําธุรกิจ ( Ŷ2  ) 
Model Summary 

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

1 .738(a) .545 .540 1.433 
a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม 
  

 
ANOVA (b) 

Model 
 

Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

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

a Predictors: (Constant), ผลิตภัณฑมีคุณภาพสูง, แผนการจายผลตอบแทน, ระบบสนับสนุน, การฝกอบรม 
b Dependent Variable: รายไดจากธุรกิจขายตรง 
  

Coefficients (a) 
Model 

 
 
 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t 

 
Sig. 

 
B Std. Error Beta 

1 (Constant) -3.734 .355   -10.521 .000 
  quality product .596 .211 .240 2.830 .005 
  Reward .823 .228 .331 3.607 .000 
  Supporting .434 .230 .180 1.884 .060 
  Training .040 .252 .016 .160 .873 
a Dependent Variable: รายไดจากธุรกิจขายตรง 
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ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ – สกุล นางสาวเกศริน ศรีเจริญ 
วัน เดือน ปเกิด 2 สิงหาคม 2525 
ท่ีอยู 71/8 หมูท่ี 4 หมูบานฟาปยรมย ตําบลบึงคําพรอย อําเภอลําลูกกา  
 จังหวัดปทุมธานี 12150 
การศึกษา สําเร็จการศึกษาศิลปศาสตรบัณฑิต 
 สาขาภาษาอังกฤษสื่อสารธุรกิจ 
 มหาวิทยาลัยศรีปทุม ป พ.ศ.2546 
ประสบการณการทํางาน พ.ศ. 2553 - 2555 บริษัท ยูเซ็น โลจิสติกส จํากัด 
 ตําแหนง Customer Service sea import clearance 
 Email Address : note_pompom@hotmail.com     
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