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บทคดัย่อ 
การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาการใชง้านโซเชียลมีเดีย (Social Media) ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการ

ขยายธุรกิจขายตรงของนักธุรกิจขายตรง  บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี และศึกษาความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีมี
อิทธิพลต่อความส าเร็จในการขยายธุรกิจโดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลกบักลุ่มนักธุรกิจขายตรงบริษทั กิฟฟารีน 
สกายไลน์ ยนิูต้ี ในเขต กรุงเทพและปริมณฑล จ านวน 400 ตวัอยา่งและใชส้ถิติต่างๆ วิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจก
แจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-Test, F-Test และ MRA  ผลการศึกษาพบว่า พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 262 คน    เป็นเพศชาย จ านวน 138 คน มีอายอุยูใ่นช่วง 36-45 ปี และมี
อาชีพาส่วนใหญ่มีอาชีพ นกัธุรกิจขายตรง และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,001-20,000 บาท และมีระดบัการศึกษา
สูงสุดท่ี ต ่ากวา่ปริญญาตรี และส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการท าธุรกิจอยูท่ี่ 1-5 ปี โดยมีต าเหน่ง มีต าแหน่งโกลดส์ตาร์ – 
แซทเทิร์น มากท่ีสุด โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช ้โซเชียลมีเดีย (Social Media) พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ใช ้ไลน์ (LINE) ในการส่ือสารผ่าน Social Media  และเพื่อสร้างสายสัมพนัธ์ โดยอุปกรณ์ท่ี
ใชส่้วนใหญ่คือ โทรศพัท์มือถือ (Smart Phone) โดยระยะเวลาท่ีใช ้Social Media อยูท่ี่ 1-3 ปี และระยะเวลาท่ีใชเ้ฉล่ีย
ต่อวนัอยู ่1-3 ชัว่โมง ต่อวนัและอยู่ในช่วงเวลา 18.01-24.00 น และช่องทางท่ีท าให้ผูต้อบแบบสอบถามรู้จกั Social 
Media มากท่ีสุด คือรู้จกัจาก เพื่อน และมีจ านวนเพื่อนใน Social Media ต ่ากวา่ 500 คน และ Social Media มีอิทธิพล
ดา้น การสร้างสัมพนัธ์ระหวา่งเพ่ือน และความความพึงพอใจของนกัธุรกิจขายตรงของบริษทั กิฟฟารีน ผลทดสอบ
สมมุติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีความพอใจในรูปแบบการใชส่ื้อ Social Media ท่ีมีผล
ต่อการขยายงานธุรกิจขายตรงแตกต่างกัน โดยมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และด้านพฤติกรรมการใช้ Social Media 
พบวา่ ประสบการในการใช ้Social Media Social Media ท่ีใชบ่้อยท่ีสุด ระยะเวลาท่ีใช ้Social Media ต่อวนั ใช ้Social 
Media เพื่อวตัถุประสงคใ์ด ผลท่ีผูว้จิยั พบวา่รูปแบบการใช ้Social Media ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการขยายงานธุรกิจ
ขายตรง ในดา้นการใชเ้พ่ือการติดต่อส่ือสารไดห้ลายช่องทาง การขยายทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพ และ ยงัช่วยสร้าง
รายไดเ้ร็วยิง่ข้ึนท าใหก้ารท าธุรกิจขายตรงมีมุมมองท่ีดีข้ึนและเป็นท่ียอมรับในสงัคมปัจจุบนั 
 

ค าส าคญั : รูปแบบใชง้าน SOCIAL MEDIA, ผลต่อความส าเร็จ, ธุรกิจขายตรง, กิฟฟารีน 
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Abstract 

This research aimed to study social media usage application that affected success in expanding the direct 
sales of Giffarine direct selling business, Giffarine Skyline Unity Co., Ltd., and to study the relationships between 
influencing variables. The data were collected from 400 employees at Giffarine Skyline Unity Co., Ltd., through 
questionnaires. The data were statistically analyzed by frequency distributions, percentage, mean, standard 
deviation, t-Test, F-Test, and multiple regression analysis (MRA).  

The results showed that most respondents were female (262 females and 138 males). Their ages ranged 
from 36 to 45. Most respondents worked in direct sales, earning THB 10,001-20,000 per month, and most used 
Social Media. The majority of the respondents used LINE applications for communication and for relationship 
establishing. Most of them preferred smart phones. Their duration of spending time via Social Media was 1-3 years, 
with a daily average of 1-3 hours; most preferable time was between 18.01-24.00. Most respondents recognize 
social media through friends. Most of them had fewer than 500 friends; Social Media was perceived as having 
influence on friendship building.   

The results of hypothesis testing on the demographic factors determined that difference in gender resulted 
in difference in satisfaction for using Social Media. This influenced the direct-sale business expansion at the 
statistical significance level of 0.05. Regarding behavior, the study results revealed that the most frequent use of 
Social different objectives, which related to the success of the direct-sale business expansion at the statistical 
significance level of 0.05. In conclusion, Social Media usage patterns affected the success of expanding the direct 
sales of the Giffarine direct selling business in three aspects: the use of communication, team expansion, and an 
increase in income related to the success of direct-sales business expansion. Reducing costs did not affect the 
direct-sales business expansion at the statistical significance level of 0.05. 

  
Key Words: Social Media Usage Patterns, Result of Succeed, Direct Sales Business, Giffarine 
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1. บทน า 

ธุรกิจขายตรงในประเทศไทยเป็นธุรกิจท่ีสร้างงาน สร้างอาชีพ ให้แก่ประชากรไทยหลายลา้นคนและมี
มุมมองและภาพลกัษณ์จากสังคมท่ีแตกต่างกนั  อยา่งไรก็ตามธุรกิจน้ีเป็นท่ีสนใจของคนรุ่นใหม่ในวงกวา้ง โดยใน
ปัจจุบนัช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ในประเทศไทยอยู ่3 ช่องทาง คือ (1) คา้ปลีก (Retail) คือ ขายตามห้างร้าน (2) 
ตลาดแบบตรง (Direct Marketing) คือ เจา้ของสินคา้ขายผูบ้ริโภคผ่านส่ือ เช่น TV Direct หรือ ขายออนไลน์ เช่น 
Facebook Instagram ซ่ึงปัจจุบนัไดรั้บความนิยมข้ึนเร่ือยๆ (3) ขายตรง (Direct Sales) ขายตรงเป็นช่องทางจ าหน่ายท่ีมี
ในโลกมาแลว้กว่า 80 ปี เป็นช่องทางท่ีมีองคป์ระกอบหลกั 3 อย่าง คือ 1) บริษทัจ าหน่ายสินคา้ ขายสินคา้ให้แก่นัก
ขาย 2) นกัขาย (ผูจ้  าหน่ายอิสระ) ขายสินคา้ใหแ้ก่ 3) ผูบ้ริโภค 

ปัจจุบนัมูลค่ารวมในตลาดขายตรงในประเทศไทยมีมูลค่ากวา่ 1 แสนลา้นบาทต่อปี มีประชากรท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัธุรกิจขายตรงมากกวา่ 10 ลา้นคนในประเทศไทย จากบริษทัท่ีจดทะเบียนกบั ส.ค.บ. (ส านักงานคณะกรรมการ
คุม้ครองผูบ้ริโภค) กวา่ 1,000 บริษทั (สมาคมขายตรง, 2012)  

ในช่วง 10 ปีท่ีผ่านมา นกัขายตรงขยายงานโดยวธีิการการเคาะประตู หรือการจดัประชุม ในท่ีท างานหรือท่ี
บา้น ขีดจ ากดัจึงอยูใ่นกลุ่มแม่บา้นหรือสาวโรงงาน  ต่อมากลุ่มเป้าหมายขยายกวา้งข้ึนมาสู่คนท างานและ กลุ่มคนชั้น
กลาง จึงขยายงานดว้ยการจดัประชุมหรือมี การจดัประชุม ขนาดใหญ่ตามโรงแรมหรือศูนยป์ระชุม ท าใหมี้ภาพลกัษณ์
ของนกัขายเปล่ียน จากคนขายสินคา้ไปเป็นผูแ้นะน ารายไดท่ี้ 2 และสินคา้ท่ีดีสู่เพ่ือน รวมถึงดูเป็นนกัธุรกิจมากข้ึน 

ในระยะหลงัการแข่งขนัทางการตลาดทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน พฤติกรรมการด าเนินชีวิตโดยใช ้Social 
Media ไม่วา่จะเป็น Facebook, Instagram, Twitter, Line เป็นตน้  และส่ือออนไลน์เขา้มามีบทบาทกบัคนรุ่นใหม่อยา่ง
รวดเร็ว  

กลยทุธ์ทางการตลาดของบริษทัขายตรงจึงตอ้งปรับเปล่ียนมาใชว้ธีิการขยายงานทางโซเชียลมีเดีย  ตลอดจน
การฝึกอบรมนกัขายใหส้ามารถน าเสนอภาพลกัษณ์ของตวัเอง ของสินคา้ และของบริษทัท่ีจะเชิญคนมาร่วมธุรกิจผา่น
ช่องทางท่ีเรียกวา่ การตลาดดิจิตอล ( Digital Marketing)  

นบัเป็นการเปล่ียนแปลงท่ีน่าสนใจท่ีสุดเน่ืองจากวธีิการขยายงานแบบเดิมไม่สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในยคุ
น้ีและยงัเป็นก้าวย่างท่ีน่าสนใจท่ีเก่ียวข้องกับประชากรกว่า 10 ล้านคนในประเทศไทย ซ่ึงหากกลยุทธ์น้ีมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล การจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคอาจเปล่ียนไปอยา่งมากมาย ซ่ึงเป็นประเด็นท่ีน่าสนใจ
และน่าติดตาม จึงท าให้ผูว้ิจยัเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาและวิเคราะห์ถึงปัจจยัของพฤติกรรมการใชส่ื้อโซเชียลมีเดีย 
ของนกัธุรกิจขายตรงนั้นมีผลต่อการขยายงานมากนอ้ยเพียงใด 

 
2. วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชส่ื้อโซเชียลมีเดีย (Social Media) ของนกัธุรกิจขายตรงบริษทั กิฟฟารีนในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และระยะเวลาการท า ธุรกิจ วา่มีผลต่อการขยาย
งานธุรกิจขายตรงอยา่งไร 

2. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบัผลท่ีจะไดรั้บจากการใชส่ื้อโซเชียลมีเดีย (Social Media) ของนกัธุรกิจขาย
ตรงบริษทั กิฟฟารีน ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ต่อการขยายงานธุรกิจขยายตรง 
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3. การด าเนินการวจิยั 

 
กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
                ตวัแปรตน้                                                                             ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
3.1 ขอ้มูลพฤติกรรมการใชส่ื้อเครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Social Media) 
ปัจจุบนัผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตทัว่โลกมีจ านวนมาก อินเตอร์เน็ตกลายเป็นแหล่งแห่งการแบ่งปันและแลกเปล่ียน

ขอ้มูลท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก และท าให้เกิดการเปล่ียนรูปแบบในการส่ือสารจากยุคการส่ือสารแบบดั้งเดิมในโลกแห่ง
ความเป็นจริง เช่น การพบปะพูดคุยสนทนาแบบเห็นหนา้พบเจอตวักนัของคู่สนทนา หรือการเขียนหรือส่งจดหมาย
ทางไปรษณีย ์เป็นตน้ มาสู่การใชเ้ทคโนโลยีการส่ือสารในยคุดิจิตอลแห่งโลกเสมือนจริง (Virtual World) ก่อให้เกิด
ยคุแห่งการส่ือสารไร้พรมแดนท าให้คนจ านวนมากทัง่โลกมีการด าเนินชีวิตทั้งในสังคมของโลกความเป็นจริงและ
สงัคมแห่งโลกเสมือนจริง 

เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) ไดก้ลายเป็นปรากฏการณ์การเช่ือมต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลโลก
อินเตอร์เน็ต เครือข่ายสังคมออนไลน์เติบโตอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง ก่อให้เกิดววิฒันาการดา้นเทคโนโลยีส่ือสังคม
ออนไลน์หลายประเภท (วิยะดา ฐิติมชัณิมา, 2553) โดยมุ่งเนน้ไปท่ีการสร้างชุมชนออนไลน์ซ่ึงท าให้ผูค้นสามารถท่ี
จะแลกเปล่ียน แบ่งปันขอ้มูล ตามประโยชน์ กิจกรรม หรือความสนใจเฉพาะเร่ืองซ่ึงกนัและกนั ในปัจจุบนันักการ

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
 

พฤติกรรมการใช ้Social Media 
- ประสบการณ์ในการใช ้Social Media 
- Social Media ท่ีใชบ่้อยท่ีสุด 
- ระยะเวลาท่ีใช ้Social Media ต่อวนั 
- ใช ้Social Media เพื่อวตัถุประสงคใ์ด 
 

 
 
 
 
 

 

 
 
 
 

ความส าเร็จในการขยายงาน 
ธุรกิจขายตรงของนกัธุรกิจขายตรง 

 
 
 

การใช ้Social Media 
- ติดต่อส่ือสาร 
- ขยายทีมงาน 
- สร้างรายไดเ้พ่ิม 
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ตลาดไดม้องเครือข่ายสงัคมออนไลน์เป็นส่ือใหม่ประเภทหน่ึง ท่ีเป็นช่องทางการส่ือสารผา่นส่ือใหม่ท่ีเป็นท่ีนิยมมาก
จนกลายเป็นวฒันธรรมส่วนหน่ึงของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตในปัจจุบนั เพราะเครือข่ายสังคมออนไลน์เปรียบเสมือนเป็น
บริการพ้ืนฐานของเวบ็ไซต์ท่ีผูใ้ช้สามารถแสดงตนให้เป็นท่ีรู้จกัแก่คนทัว่ไป โดยการสร้างหน้าต่างหรือเวบ็ไซต ์
(Web Page) ของตวัเอง และอนุญาตใหผู้อ่ื้นท่ีใชบ้ริการเครือข่ายเดียวกนัเขา้มาร่วมแบ่งปันประสบการณ์กบัผูใ้ชน้ั้นๆ
ได ้

การส ารวจโดย Retrevo ซ่ึงศึกษาผูใ้ช้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะเว็บไซต์ยอดนิยมเช่น 
Facebook Line Instagram Twitter เป็นตน้ พบวา่ในปัจจุบนัเครือข่ายสังคมออนไลน์ไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อการด าเนิน
ชีวิตของคนมากข้ึน จากการส ารวจตัวอย่าง 1,000 คน พบว่าผูใ้ช้งานเกือบคร่ึงหน่ึงมีการติดตามความเล่ือนไหว
เวบ็ไซต์เครือข่ายสังคม ทั้ งก่อนเขา้นอนและตอนต่ืนนอนในตอนเช้า และ 16% ของจ านวนผูใ้ช้งานได้รับขอ้มูล
ข่าวสารประจ าวนัจากเวบ็ไซตเ์หล่าน้ี นอกจากน้ี ผลส ารวจยงัพบวา่ มีผูใ้ชม้ากกวา่คร่ึงท่ีตอ้งติดตามความเล่ือนไหว
เวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์ของตนอยา่งนอ้ยวนัละหน่ึงคร้ังและมากกวา่ 10% ท่ีเขา้ไปดูความเคล่ือนไหวล่าสุด
ทุก ๆ 2-3 ชัว่โมง (Marketingoops, 2552) ขอ้มูลดงักล่าวแสดงให้เห็นวา่ เวบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นท่ีนิยม
และมีอิทธิพลอยา่งมากต่อชีวิตประจ าวนัในกลุ่มคนท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต ซ่ึงจะท าให้เครือข่ายขยายวงกวา้งออกไปเร่ือย ๆ 
และเติบโตไปอีกในอนาคต 

3.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรม 
ความหมายของพฤติกรรม 
จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม นั้น มีหลายแง่หลายลกัษณะ แต่เราสามารถรวบรวมความหมายของพฤติกรรม

วา่หมายถึง กิจกรรมทุกประเภทท่ีมนุษยก์ระท า ไม่วาส่ิงนั้นจะสงัเกตเห็นไดห้รือไม่ได ้เช่นการกระท าของหวัใจ การ
ท างานของกลา้มเน้ือ การเดิน การพดู การคิด ความรู้สึก ความชอบใจ ความสนใจ (ประภาเพญ็ สุวรรณ, 2520: 6) เป็น
ตน้ 

3.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการบริหารธุรกิจขายตรง  
3.3.1 ความหมายของการขายตรง 
การขายตรง ตามค านิยมบัญญติัข้ึนโดยสมาพนัธ์การขายตรงโลก (World Federation of Direct 

Selling Association หรือ WFDSA) และสมาคมการขายตรงไทย หรือ (Thai Direct Selling Associations TDSA) ได้
ให้ความหมายไวว้า่ (พระราชบญัญติัขายตรงและการตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545) การขายตรง หมายถึง “การท าตลาด
สินคา้หรือบริการในลกัษณะการน าเสนอขายต่อผูบ้ริโภคโดยตรง ณ ท่ีอยูอ่าศยัหรือสถานท่ีท างานของผูบ้ริโภคหรือ
ผูอ่ื้น หรือสถานท่ีอ่ืนท่ีมิใช่สถานท่ีประกอบการคา้เป็นปกติธุระ โดยผา่นตวัแทนขายตรงหรือผูจ้  าหน่ายอิสระชั้นเดียว
หรือหลายชั้น แต่ไม่รวมถึงนิติกรรมตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง 

นอกจากน้ีพระราชบญัญติัขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ยงัให้ค  านิยามอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการท าธุรกิจขายตรงไวด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อ หรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูจ้  าหน่ายอิสระ ตวัแทนขายตรง ผูป้ระกอบธุรกิจ
ขายตรง หรือผูป้ระกอบธุรกิจตลาดแบบตรง หรือผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอ หรือชกัชวนจากผูจ้  าหน่ายอิสระ ตวัแทนขาย
ตรง ผูป้ระกอบธุรกิจขายตรง เพ่ือใหซ้ื้อสินคา้หรือรับบริการ 
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ผูจ้  าหน่ายอิสระ หมายถึง บุคคลท่ีไดรั้บโอนกรรมสิทธ์ิในสินคา้หรือบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ

ขายตรง และน าสินคา้หรือบริการดงักล่าวไปเสนอขายตรงต่อผูบ้ริโภค 
ตวัแทนขายตรง หมายถึง บุคคลซ่ึงไดรั้บมอบอ านาจจากผูป้ระกอบธุรกิจขายตรงใหน้ าสินคา้หรือ

บริการไปเสนอขายตรงต่อผูบ้ริโภค 
การบริหารธุรกิจขายตรงมีสองแบบคือ ขายตรงแบบชั้นเดียว Single-Level Marketing และ ขายตรงแบบ

หลายชั้น Multi-Level Marketing 
ระบบขายตรงแบบชั้นเดียว (SLM) ระบบน้ีจะท าการตลาดโดยบริษทัหรือผูผ้ลิตสินคา้หริบริการ โดยมีมี

ผูข้ายตรงซ่ึงเป็นผูจ้  าหน่ายอิสระ หรือนักธุรกิจอิสระ  เป็นผูน้ าเสนอสอนคา้หรือบริการแก่ผูบ้ริโภคโดยตรง ทั้ งน้ี 
ผูข้ายตรงจะมีรายไดจ้ากเปอร์เซ็นส่วนต่างระหวา่งราคาขายปลีกผูบ้ริโภคกบัราคาผูจ้ดัจ าหน่าย 

ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียวน้ีจะมี “ผูจ้ ัดการเขต” ซ่ึงเป็นพนักงานของบริษทัท าหน้าท่ีหาและดูแล
ตวัแทนนกัขาย เม่ือบุคคลหน่ึงสมคัรเขา้เป็นตวัแทนขายผ่านผูจ้ดัการเขตก็จะเป็นผูจ้  าหน่ายสินคา้ให้กบัลูกคา้ รายได้
ของตวัแทนขายจะมาในรูปของค่าคอมมิชชัน่หรือส่วนลดพิเศษในการซ้ือสินคา้ มียอดขายเท่าไรก็จะไดผ้ลตอบแทน
ตามสัดส่วนตามนั้ น และหากท ายอดขายสูงข้ึนจะได้รับเปอร์เซ็นต์เพ่ิมข้ึนเป็นโบนัสตอบแทนความขยนัและ
ความสามารถ ส่วนผูบ้ริโภคจะสามารถสั่งซ้ือสินคา้จากตวัแทนขายไดโ้ดยตรงโดยอาจดูจากแค็ตตาล๊อกสินคา้ท่ี
ออกมาทุกรอบจ าหน่ายเพ่ืออพัเดทรายการสินคา้ใหม่ๆ 

บางบริษทัอาจเพ่ิมแรงจูงใจตวัแทนขายในการเพ่ิมยอดขายดว้ยรางวลัพิเศษซ่ึงมกัจะเป็นการเชิญไปร่วมการ
สมัมนาธุรกิจในต่างประเทศ หรือต าแหน่งทางธุรกิจตวัแทนขายของระบบขายตรงชั้นเดียวจึงท าหนา้ท่ีขายอยา่งเดียว
และรับประโยชน์ไปเพียงคนเดียว 

ในระบบน้ีตวัแทนขายจะไปรับสินคา้ตามท่ีลูกคา้สัง่ซ้ือจากศูนยบ์ริการท่ีตนเองติดต่ออยูเ่พ่ือส่งมอบให้กบั
ลูกคา้ เป็นธุรกิจท่ีไม่ซบัซ้อนหรือตอ้งผ่านตวัแทนอ่ืน ๆ ให้สับสน (Entrepreneur เจา้ของธุรกิจอิสระยคุใหม่ ธุรกิจ
เครือข่าย…เทรนดท่ี์มาแรง, 2556) 

การขายตรงแบบหลายชั้น (MLM) คือการขยายงานท่ีนกัขายตรงขายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคร่วมกบัขยายงาน
โดยสร้างทีมงานได ้ ดว้ยการวางแผนรับสมคัรสมาชิก ฝึกอบรม สร้างแรงบันดลใจ บริหารเครือข่ายทีมงานดว้ย
ตนเอง ซ่ึงรายไดม้าจากการขายปลีกและส่วนลดจากยอดขายของกลุ่ม 

การขายตรงแบบน้ีตวัแทนขายไม่ไดเ้ป็นลูกจา้งของบริษทั ทุกคนเป็นนักธุรกิจอิสระมีหน้าท่ีทั้ งขายและ
ขยายเครือข่าย หรือถา้ไม่ชอบขาย ไม่ชอบท าธุรกิจ บางทีอาจสมคัรสมาชิกเพ่ือใชสิ้นคา้เพียงอยา่งเดียวก็ได ้ส าหรับ
รายไดข้องนกัธุรกิจมาจาก 2 แหล่ง 

แหล่งแรก ผลก าไรจากการค้าปลีก โดยนักธุรกิจอิสระจะซ้ือสินคา้จากบริษทัในราคาขายส่งหรือราคา
สมาชิกท่ีไดรั้บส่วนลด แลว้น าสินคา้ไปจ าหน่ายต่อให้กบัผูบ้ริโภคในราคาเต็ม ท าให้นักธุรกิจอิสระได้ก าไรจาก
การคา้ปลีก 

แหล่งท่ีสอง จากการบริหารทีมงานให้ประสบความส าเร็จ โดยนักธุรกิจอิสระจะบริหารจัดการและ
ช่วยเหลือสนับสนุนคนท่ีเขา้ร่วมธุรกิจกบัตนเองให้ประสบความส าเร็จ มีรายไดต้ามตอ้งการ ดว้ยการน าเสนอแนว
ทางการท างานท่ีถูกตอ้ง เปรียบเสมือนเป็นโคช้หรือพ่ีเล้ียงในการท าธุรกิจให้กบัผูท่ี้มีอยากรายได ้วธีิน้ีจึงเหมาะกบัผู ้
ไม่ชอบงานขาย แต่มีทกัษะดา้นการบริการจดัการ 
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ส่วนใหญ่ผูท่ี้อยู่ในระบบ MLM จะนิยมสร้างรายไดไ้ดรู้ปแบบท่ีสองมากกวา่ คือ พยายามสร้างและขยาย

เครือข่ายของตวัเองดว้ยการเชิญชวนผูส้นใจมาสมคัรเป็นสมาชิกใชสิ้นคา้ หรือสร้างนักธุรกิจอิสระท่ีเหมือนตนเอง
ข้ึนมา เพ่ือสร้างยอดขายและข้ึนสู่ต าแหน่งชั้นของหวัหนา้แต่ละทีม ส่วนจะท าไดแ้ค่ไหน และข้ึนต าแหน่งอะไร แต่ละ
บริษทัจะมีเกณฑข์องตนเองอยูแ่ลว้ 

เม่ือรูปแบบขายตรงมี 2 แบบแตกต่างกนัออกไป แน่นอนว่าแต่ละแบบย่อมตอ้งมีทั้ งขอ้ดีและขอ้ดอ้ยให้
เปรียบเทียบกนั มาวา่กนัท่ีขอ้ดีของการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single-Level Marketing) ก่อน 

ขอ้แรก มีการแบ่งเปอร์เซ็นต์ท่ีลงตวัให้กบัเอเยน่ต์ และซับ-เอเย่นตผ์ูบ้ริหารระดบัภาค ตลอดจนนกัธุรกิจ
อิสระ 

ขอ้สอง ใชส่ื้อโฆษณาส่วนกลางเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ช่วยเสริมการขายไดดี้ 
ขอ้สาม การเพ่ิมอตัราตวัแทนขายหรือหรือนกัธุรกิจอิสระท าไดไ้ม่จ ากดัเพราะไม่ตอ้งจ่ายเงินเดือน 
ขอ้ส่ี การบริการหลงัการขายใชศู้นยบ์ริการของเอเยน่ตเ์ป็นผูรั้บผิดชอบ  

3.3.2 พฒันาของธุรกิจขายตรง 
กว่าธุรกิจเครือข่ายในประเทศไทยจะมีมูลค่าถึง 7 หม่ืนลา้นบาทอย่างเช่นทุกวนัน้ี ตอ้งประสบ

เร่ืองราวการฟันฝ่าทั้งร้อนและหนาวนบัไม่ถว้น โดยเฉพาะนกัธุรกิจอิสระและบริษทัผูป้ระกอบการรุ่นบุกเบิก 
จากจุดเร่ิมตน้เม่ือหลายสิบปีก่อนท่ีธุรกิจเครือข่ายเป็นอาชีพส าหรับคุณผูห้ญิงท่ีไม่อยากอยู่บา้น

เฉย ๆ แต่ตอ้งการใชเ้วลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์เพ่ือหารายไดเ้สริมและเพ่ิมมูลค่าใหก้บัตวัเอง ไม่ใหผู้ช้ายดูแคลนเอาได้
วา่เป็นแต่ขอเงินใชอ้ยา่งเดียว ดงันั้น ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะกบันกัขายหญิงเวลานั้นก็คงไม่มีอะไรเกินกวา่สินคา้ท่ีจะน าไป
เสนอใหก้บัแม่บา้นดว้ยกนั อยา่งเคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑใ์นครัวเรือน เช่น กล่องพลาสติกถนอมอาหาร ท่ีคนส่วนใหญ่
รู้จกักนัในนามทพัเพอร์แวร์หรือสินคา้ชุดชั้นใน เป็นตน้ 

ขณะท่ีบางคนไม่ไดม้องแค่เป็นอาชีพเสริม ดว้ยบางสินคา้อาจเหมาะกบัการเดินเคาะประตูตาม
บา้น แลว้บอกสรรพคุณของสินคา้เล็กน้อย แต่บางสินคา้ตอ้งการการสาธิตหรือมีรายละเอียดท่ีตอ้งอา้งถึงมาก เช่น 
หนงัสือและอุปกรณ์เสริมทกัษะการเรียนการสอน เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าบางรุ่น บางยี่ห้อ ขณะเดียวกนัจากศกัยภาพของตวั
สินคา้ท่ีมีมากพอจะยึดเป็นอาชีพได้ จึงเกิดเป็นนักธุรกิจอิสระหรือบางคนอาจเรียกว่า “เซลส์แมน” หน่วยขายทรง
อานุภาพท่ีสามารถเจาะไปในทุกพ้ืนท่ี โดยการเสนอขายอนัทรงพลงัท่ีถ่ายทอดความเช่ือมัน่ในสินคา้ คุณสมบติั ของ
สินคา้ ตามมาดว้ยการชกัชวนให้ซ้ือสินคา้ เน่ืองจากช่วงเวลานั้นยงัไม่มีการโฆษณาทางโทรทศัน์เพ่ือสร้างความรับรู้
ในตราสินคา้เหมือนในปัจจุบนั แต่ดว้ยความท่ีบริษทัผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นบริษทัต่างชาติ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความเช่ือถือในตวัสินคา้ไดง่้ายจนน ามาซ่ึงการซ้ือขายในท่ีสุด 

จนกระทัง่ พ.ศ. 2530 เป็นตน้มาจนถึง พ.ศ. 2540 ถือวา่เป็นระยะท่ี 2 การด าเนินธุรกิจเครือข่ายใน
ประเทศไทย ช่วงเวลาน้ีคนไทยเร่ิมคุน้เคยกบัธุรกิจเครือข่ายมากข้ึน บริษทัผูป้ระกอบการจากต่างประเทศหลายบริษทั
เร่ิมขยายตวัเขา้มา เช่น แอมเวย ์นูทรีเมติคส์ รวมถึงบริษทัสัญชาติไทยอย่างสุพรีเดอร์ม อินเตอร์เนชัน่แนล คามิโอ
เฮา้ส์ เป็นตน้  ความคึกคกัท่ีเกิดข้ึนน้ี นอกจากจะส่งผลให้ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายและครอบคลุมความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเพ่ิมมากข้ึนแลว้ ยงัเปล่ียนภาพลกัษณ์ธุรกิจเครือข่าย ท่ีส่วนใหญ่นักธุรกิจอิสระเป็นผูห้ญิง มาเป็นนัก
ธุรกิจอิสระทั้งหญิงและชาย เน้นการเป็นนักธุรกิจมืออาชีพ ส่วนจะเป็นอาชีพเสริมหรืออาชีพหลกัข้ึนอยูก่ับความ
พอใจส่วนบุคคล ภาพของการเป็นอาชีพเสริมของแม่บา้นจึงเร่ิมลดเลือนไป 
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เม่ือมีผูเ้ล่นมากข้ึน ธุรกิจเครือข่ายจึงเติบโตตามไปดว้ย อีกทั้งการน าเอาแผนการตลาดแบบหลาย

ชั้นมาใชใ้นบริษทั จึงเป็นจุดเด่นท่ีสร้างความแตกต่างจากบริษทัท่ีเป็นการขายตรงแบบชั้นเดียวท่ีเขา้มาในระยะแรก 
ท าให้นักธุรกิจอิสระต่ืนตวัและต่ืนเตน้กบัการสร้างรายไดจ้ากทีมงานในชั้นลึก เพราะมองว่าการมีเครือข่ายและการ
สร้างเครือข่ายเป็นเร่ืองการบริหารองคก์ร บริหารคน ไม่ไดท้ าหน้าท่ีเพียงแค่ขายอยา่งเดียว เปรียบเสมือนคนๆหน่ึง
เปิดบริษทัของตนเองข้ึนมาท าหนา้ท่ีในการท าตลาด การขาย การพฒันาทีมงาน ส่วนหนา้ท่ีผลิต สรรหา พฒันาสินคา้ 
และการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ เป็นเร่ืองของบริษทัผูป้ระกอบการ เป็นการแบ่งแยกการท างานท่ีชดัเจนมากข้ึน 

ขณะท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมยอมรับและคุน้เคยกบัการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางการขายตรงมากข้ึน แต่แลว้
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจขายตรงก็ตอ้งไดรั้บผลกระทบเม่ือมาเจอกบัเจา้แม่แชร์อยา่งแม่ชมอ้ย แชร์แม่นกแกว้ แชร์เสมา
ฟ้าครามท่ีเขา้มาหลอกลวงท าให้ผูท่ี้ไม่เขา้ใจอยา่งลึกซ่ึงเก่ียวกบัธุรกิจเครือข่ายเกิดความหวัน่กลวั ขณะเดียวกนัจาก
การเป็นรูปแบบขายตรงหลายชั้น ท าให้บางคนตอ้งท าทุกวิถีทางเพ่ือหาดาวน์ไลน์ หรือลูกทีมให้ไดม้ากๆ ลูกเล่น
สารพดัจึงถูกงดัออกมา ทั้งต้ือ งอ้ ขอ หลอก ท าให้บางคนท่ีไม่เคยสัมผสัมาก่อน เกิดทศันคติเชิงลบต่อธุรกิจไปโดย
ปริยาย 

จวบจน พ.ศ. 2540 กระทั่งปัจจุบัน เป็นระยะท่ี  3 ของธุรกิจเครือข่ายท่ีถือว่าคึกคักมากท่ีสุด มี
ผูป้ระกอบการจากต่างประเทศหลัง่ไหลเขา้มาสู่ตลาดเมืองไทยอยา่งไม่ขาดสาย อาทิ นูสกิน เฮอร์บาไลฟ ออริเฟลม 
เฮลเคน ยนิูซิต้ี เป็นตน้ ขณะเดียวกันก็มีผูป้ระกอบการไทยเขา้มาสร้างธุรกิจช่องทางเครือข่ายด้วยเช่นกัน อาทิ 
กิฟฟารีน คงัเซน-เคนโกและอ่ืนๆ  แน่นอนว่าเม่ือมีคนดียอ่มมีคนร้ายดว้ยเช่นกนัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งพวกแชร์ลูกโซ่
แอบแฝงเขา้มาในธุรกิจเครือข่ายอยา่งแพร่หลาย ก่อใหเ้กิดความเสียหายแก่ผูค้นในวงกวา้ง โดยเฉพาะผูด้ว้ยการศึกษา
เป็นจ านวนมาก 

จุดเด่นของธุรกิจเครือข่ายในยุคน้ีคือ การมีตลาดท่ีแตกต่างจากยุคเดิมเป็นอย่างมาก เร่ิมมีการ
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์เพ่ือสร้างแบรนดข์ององคก์รและแบรนด์ของสินคา้ผ่านส่ือต่างๆ อาทิ โทรทศัน์ นิตยสาร 
หนังสือพิมพ ์วิทย ุรวมถึงการจดักิจกรรมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือสร้างการรับรู้และการยอมรับให้เกิดข้ึนในวง
กวา้ง โดยเนน้การเขา้หาผูบ้ริโภคมากข้ึน 

ขณะเดียวกนัก็มีผูป้ระกอบการการคา้ปลีก เช่น ยนิูลีเวอร์ สหพฒัน์ฯ ศรีไทย-ซุปเปอร์แวร์ เร่ิมกา้ว
เขา้สู่ธุรกิจเครือข่ายเช่นกนั ท าใหธุ้รกิจน้ียิง่คึกคกัยิง่ข้ึน มีการตลาดท่ีแตกต่างไปจากธุรกิจเครือข่ายในยคุแรก เร่ิมเป็น
อาชีพท่ีหลายคนใหก้ารยอมรับ ภาพลกัษณ์เปล่ียนไปจากเซลส์แมนในระยะแรก นกัขายในระยะท่ีสอง มาเป็นเจา้ของ
ธุรกิจอิสระ ท่ีไม่ไดเ้ป็นแค่นกัขายอยา่งเดียว แต่มีสถานะเป็นหุ้นส่วนทางธุรกิจกบับริษทัผูป้ระกอบการดว้ย ท่ีส าคญั 
“เจา้ของธุรกิจอิสระ” สามารถสร้างรายไดท่ี้ไม่จ ากดั อนัเกิดจากการบริหารจดัการองคก์รของตนเองใหเ้กิดผลลพัธ์ท่ีดี 
ซ่ึงถือเป็นความส าเร็จร่วมกนัระหวา่งบริษทัผูป้ระกอบการกบัเจา้ของธุรกิจอิสระ ในฐานะผูป้ระกอบธุรกิจยคุใหม่ท่ี
ใครต่อใครฝันอยากเป็น 

3.4 แนวคิดในการใช ้ Social Media 
ปัจจุบนัเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อชีวิตประจ าวนัของคนไทยเป็นอยา่งมาก ไม่วา่จะเป็น

การรับขอ้มูลข่าวสารต่างๆ การท างานหรือการส่งงานผ่านระบบอินเทอร์เน็ต นอกจากน้ีอินเทอร์เน็ตยงัมีบทบาท
ส าคญัต่อการท าธุรกิจอีกดว้ย เพราะอินเทอร์เน็ต เป็นส่ือท่ี สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ไดง่้าย รวดเร็ว และ
ประหยดัค่าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ไดเ้ป็นอยา่งมาก ซ่ึงเหมาะต่อผู ้ประกอบการตั้งแต่รายย่อยข้ึนไป โดยรูปแบบท่ี



                 

วารสารรังสิตบัณฑิตศึกษาในกลุ่มธุรกิจและสังคมศาสตร์ ปีที่ 1 ฉบับที่ 1 เดือนกรกฎาคม-ธันวาคม 2558 

           
 

        65 
 

พรลภสั ไพบูลย ์และ สุมาลี สวา่ง 
Vol.1 No. 1 July-December 2015 

 
ก าลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัคือ สงัคมออนไลน์ (Social Network) ซ่ึงหมายถึง กลุ่มคนท่ี รวมกนัเป็นสงัคมและมีการท า
กิจกรรมร่วมกนับนอินเทอร์เน็ต ในรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์มีการแผ่ขยายออกไปเร่ือยๆ หรือรูปแบบของการ ส่ือสาร
ขอ้มูลผา่นอินเทอร์เน็ต ซ่ึงท าให้เครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ตกลายเป็นสงัคม โดยสามารถท ากิจกรรมต่างๆ 
ทั้งเพ่ือการ ศึกษา ธุรกิจ และความบนัเทิง ดงันั้นบทความน้ีจะน าเสนอถึงรูปแบบการประยกุตใ์ชง้านสังคมออนไลน์
ร่วมกบัการท าธุรกิจในประเทศไทย โดยจะกล่าวถึงกระแสการท าการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ การน าเสนอแนว
ทางการใชง้านสงัคมออนไลน์กบัการท าธุรกิจและขอ้มูลทาง 4.สถิติท่ีใชใ้นการตดัสินใจ 

3.5 งานวจิยัอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 
วิภาดา พิทยาวิรุฬห์,  ณักษ ์กุลสร์ (2557) ส่ือดิจิตอลทีมีอิทธิพลต่อการตอบสนองของผูบ้ริโภคการเขา้ถึง

ขอ้มูลทางการตลาด Digital Marketing Influencing Consumers’ Response In Approaching Marketing information 
การวิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลของผูบ้ริโภคในการเขา้ถึงขอ้มูล กลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใช้งานส่ือดิจิตอลประเภทต่างๆในการเขา้ถึงขอ้มูล 
ประกอบดว้ย โทรศพัท์มือถือ โซเชียลมีเดียและเวป็ไซต ์ เน่ืองจากเป็นส่ือ 3 อนัดบัแรกท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชบ้ริการ โดย
ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ผลวิจัยพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ ระหว่าง 25-31 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีความถ่ีในการใชส่ื้อดิจิตอล 4 วนัต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่
ใชส่ื้อดิจิตอลประเภทโซเชียลมีเดียในการเขา้ถึงขอ้มูลมากท่ีสุด ในช่วงเวลาเยน็/หวัค ่า ระหวา่ง 18.01- 24.00 น. โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อการคน้หา/แลกเปล่ียนขอ้มูลของสินคา้/ บริการ เพราะสามารถขา้ถึงได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกใชส่ื้อดิจิตอลคือตนเอง โดยผูบ้ริโภคมีการรับรู้ขอ้มูลผ่านส่ือดิจิตอลในระดบั
มาก มีรูปแบบการด าเนินชีวติในดา้นความคิดเห็นมากท่ีสุด ส่วนในดา้นความสนใจและดา้นกิจกรรมอยูใ่นระดบัมาก 
มีการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในดา้นความตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและระดบัการศึกษาแตกต่างกนัจะมีการตอบสนองในการเขา้ถึงขอ้มูลการตลาดแตกต่างกนั ส่วนการ
รับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในทุกดา้น ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้น
กิจกรรมความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใชส่ื้อดิจิตอลระยะเวลาเฉล่ียต่อวนั พฤติกรรมการใชส่ื้อดิจิตอลในด้าน
ความถ่ีต่อสปัดาห์มีความสมัพนัธ์กบัการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในดา้นความตั้งใจและดา้นความตอ้งการ 

นันทญา วาดกล่ิน  (2550) แรงจูงใจของนักธุรกิจแอมเวย์ประเทศไทย: กรณีศึกษา สาขาสุขุมวิท 83 
กรุงเทพมหานคร 

การศึกษาเร่ือง “แรงจูงใจของนักธุรกิจในการท าธุรกิจแอมเวยป์ระเทศไทย กรณีศึกษาสาขาสุขุมวิท 83 
กรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัแรงจูงใจของนักธุรกิจในการท าธุรกิจแอมเวยป์ระเทศไทย สาขา
สุขมุวทิ 83 กรุงเทพมหานคร และเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของแรงจูงใจของนกัธุรกิจแอมเวยป์ระเทศไทย สาขา
สุขุมวิท 83 กรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน โดยใชเ้คร่ืองมือแบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนุมาน t-test 
และ One-Way ANOVA 

ผลการศึกษาพบวา่ นกัธุรกิจแอมเวย ์ประเทศไทย สาขาสุขมุวทิ 83 กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย
มีอายุ 41 ปีข้ึนไป โดยมาจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ มีรายไดจ้ากงานประจ า 
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10,000-30,000 บาทต่อเดือน และระยะเวลาในการท าธุรกิจแอมเวยเ์กิน 4 ปีข้ึนไป นกัธุรกิจแอมเวยโ์ดยรวมมีแรงจูงใจ
ในการท าธุรกิจอยู่ในระดับมากท่ีสุด เพ่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่ามีแรงจูงใจในการท าธุรกิจมากท่ีสุด คือ ดา้น
ความเช่ือมัน่ในบริษทัผูป้ระกอบธุรกิจขายตรง นกัธุรกิจมีความเห็นวา่สินคา้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน รองลงมาคือ ดา้น
สามารถเป็นเจา้ของธุรกิจได ้นกัธุรกิจมีความเห็นวา่ มีอิสระในการบริหารองคก์รดว้ยตดา้นการด าเนินธุรกิจเป็นอยา่ง
ดีและดา้นผลตอบแทนท่ีไดรั้บ นกัธุรกิจมีความคิดเห็นวา่ส่วนลดพิเศษรายเดือนท าให้นกัธุรกิจตอ้งการขายสินคา้ใน
แต่ละเดือนให้เพ่ิมมากข้ึนผลเปรียบเทียบความแตกต่างของแรงจูงใจของนักธุรกิจในการท าธุรกิจแอมเวย ์ประเทศ
ไทย สาขาสุขุมวทิ 83 กรุงเทพมหานคร พบวา่ นกัธุรกิจท่ีมีเพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้และระยะเวลาในการท า
ธุรกิจแตกต่างกนั มีแรงจูงใจในการท าธุรกิจไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

จุฑาพร เล่ือนล่อง, สุภาภรณ์ เกียรติดสิน, และ อดิสร ลีลาสันติธรรม (2555) การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การยอมรับการใชง้านการตลาดเครือข่ายสังคมเพ่ือการโฆษณาของธุรกิจบริการในประเทศไทย (The Acceptance of 
Social Network Marketing for Advertising of Service Business in Thailand) 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการยอมรับการใชง้านการตลาดเครือข่ายสังคมเพ่ือการโฆษณา
ของธุรกิจบริการในประเทศไทย โดยได้ขยายโมเดลการยอมรับการใช้เทคโนโลยี 2 เพื่อตรวจสอบเจตนาเชิง
พฤติกรรมของหน่วยงานท่ีเลือกใชง้านการตลาดเครือข่ายสังคม การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ โดยกลุ่ม
ตวัอย่างคือ หน่วยงานท่ีมีการใช้งานการตลาดเครือข่ายสังคมในการท าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ เก็บข้อมูลโดย
รวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของหน่วยงานท่ีสมคัรใจเขา้ร่วมกบังานวิจัย การวิเคราะห์ขอ้มูลใชก้าร
วิเคราะห์โมเดลสมการเชิงโครงสร้างเพ่ือหาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชง้านการตลาดเครือข่ายเพ่ือสงัคมเพ่ือการโฆษณามีดงัน้ี 

1. การรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้านซ่ึงเกิดจากปัจจยัท่ีเก่ียวกบัดา้นคุณภาพของระบบ 
2. การรับรู้ถึงประโยชน์ ซ่ึงเกิดจากปัจจัยท่ีเก่ียวกับด้านการคลอ้ยตามบุคคลรอบข้าง, ภาพลกัษณ์ของ

หน่วยงาน, คุณภาพดา้นการบริการ, และการรับรู้ความง่ายของการบริการ 
3. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อเจตนาเชิงพฤติกรรมท่ีจะใชง้าน คือ การคลอ้ยตามบุคคลรอบขา้ง, ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัดา้น

การรับรู้ถึงประโยชน์และปัจจยัดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 
ทิพย์วรรณ  รัตนธ ารงพรรณ , เลิศลักษณ์  กล่ินหอม ,  และ ไพฑูรย์ (2557) การศึกษาพฤติกรรมและ

ผลกระทบการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ของนักเรียน–นกัศึกษา วิทยาลยัเทคนิคจุฬาภรณ์ (ลาดขวาง) A Study of 
Behavior and Impact of Using Online Social Network Chulabhron (Ladkwang) Technical College Students 

การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบพฤติกรรมและผลกระทบการใชเ้ครือข่ายสังคม
ออนไลน์ของนักเรียน-นักศึกษา จ าแนกตามระดับการศึกษา กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย คือ นักเรียนระดับ
ประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) และนักศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง (ปวส.) วิทยาลยัเทคนิคจุฬาภรณ์ 
(ลาดขวาง) ภาคเรียนท่ี 2 ปีการศึกษา 2556 จ านวน 297 คน   ซ่ึงไดม้าจากการสุ่มตวัอยา่งแบบแบ่งชั้น   เคร่ืองมือท่ีใช้
ในการวิจยัเป็นแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ประกอบดว้ย แบบสอบถามพฤติกรรม
การใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ จ านวน 20 ขอ้ มีค่าความเช่ือถือไดเ้ท่ากบั 0.87 และ แบบสอบถามผลกระทบการใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์ จ านวน 21 ขอ้ มีค่าความเช่ือถือไดเ้ท่ากบั 0.85 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบค่าที (t-test Independent Sample) ผลการวิจัยพบว่า 1) นักเรียน-นักศึกษามี



                 

วารสารรังสิตบัณฑิตศึกษาในกลุ่มธุรกิจและสังคมศาสตร์ ปีที่ 1 ฉบับที่ 1 เดือนกรกฎาคม-ธันวาคม 2558 

           
 

        67 
 

พรลภสั ไพบูลย ์และ สุมาลี สวา่ง 
Vol.1 No. 1 July-December 2015 

 
พฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 2) ผลกระทบการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 3) นกัเรียน-นกัศึกษาท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสงัคม
ออนไลน์ ด้านความบันเทิง ด้านการส่ือสาร และภาพรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 4) 
นกัเรียน-นกัศึกษาท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีผลกระทบการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ ทั้งภาพรวมและรายดา้น ไม่
แตกต่างกนั  

 
4. ผลการวจิยั 

การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบั “รูปแบบการใชง้าน Social Media (Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการขยาย
ธุรกิจขายตรง ของนกัธุรกิจ บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ ากดั” มีสมมติฐาน ดงัน้ี 

1. ลกัษณะประชากรศาสตร์อนัประกอบดว้ยเพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และระยะเวลาการท าธุรกิจท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการขยายงานธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั 

สรุปไดว้า่ลกัษณะประชากรศาสตร์ของนักธุรกิจ บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ ากดั   ไดแ้ก่   เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา รายได ้และระยะเวลาการท าธุรกิจ ท่ีแตกต่างกนั มีรูปแบบการใชง้าน Social Media  ในส่วนของตวั
แปรจ าแนกตามเพศท่ีแตกต่างกนั ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 และในส่วนของอาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และระยะเวลา
การท าธุรกิจท่ีแตกต่างกนั ไม่แตกต่างกนั ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 

2. ผลทดสอบสมมุติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีความพอใจในรูปแบบการใช้
ส่ือ Social Media ท่ีมีผลต่อการขยายงานธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั โดยมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 และดา้นพฤติกรรม
การใช ้Social Media พบว่า ประสบการในการใช ้Social Media Social Media ท่ีใช้บ่อยท่ีสุด ระยะเวลาท่ีใช ้Social 
Media ต่อวัน ใช้ Social Media เพื่อวตัถุประสงค์ใด  ผลท่ีผู ้วิจัยพบว่ารูปแบบการใช้ Social Media ท่ี มีผลต่อ
ความส าเร็จในการขยายงานธุรกิจขายตรง ทางดา้นการใชเ้พ่ือการติดต่อส่ือสารไดง่้ายข้ึนสามารถขยายทีมงาน และ 
สร้างรายไดเ้พ่ิมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพเร็วยิง่ข้ึน โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

  
5. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเร่ือง รูปแบบการใช้งาน Social Media ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการขยายธุรกิจขายตรงของนัก
ธุรกิจขายตรง บริษทั กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิต้ี ( ในเขต กรุงเทพและปริมณฑล)  มีประเด็นส าคญัท่ีผูว้ิจยัน ามา
อภิปรายดงัต่อไปน้ี  

5.1 การศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคล  
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายรุะหวา่ง 36-45 ปี มีอาชีพ นกัธุรกิจขายตรงโดยมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 10,000-20,000 บาท และมีระดบัการศึกษา ต ่ากวา่ปริญญาตรี ท่ีมีระยะเวลาในการท าธุรกิจ 
1-5 ปีข้ึนไปและต าแหน่งทางธุรกิจส่วนใหญ่คือมีต าแหน่งโกลด์สตาร์ – แซทเทิร์น ซ่ึงมาความสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ วิภาดา พิทยาวิรุฬห์, ณักษ์ กุลสร์ (2557) วิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลของ
ผูบ้ริโภคในการเขา้ถึงขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใชง้านส่ือดิจิตอล
ประเภทต่าง ๆ ในการเขา้ถึงขอ้มูล ประกอบดว้ย โทรศพัทมื์อถือ โซเชียลมีเดียและเวบ็ไซต ์ เน่ืองจากเป็นส่ือ 3 อนัดบั
แรกท่ีผูบ้ริโภคนิยมใชบ้ริการ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
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400 คน ผลวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุระหว่าง 25-31 ปี สถานภาพโสด การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 

 
5.2 ปัจจยัดา้นพฤติกรรมการใช ้Social Media  
พบวา่ ส่วนใหญ่มีการใช ้Social Media และใช ้Line (ไลน์) โดยใชผ้่านอุปกรณ์ โทรศพัท์มือถือ      ( Smart 

Phone) โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ รู้จกั Social Media มาเป็นระยะเวลา 1-3 ปี โดยระยะเวลาท่ีใชต้่อวนัอยูท่ี่ 1-
3 ชม ต่อวนั ช่วงเวลาท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ 18.00-24.00 น โดยส่วนใหญ่ใช ้Social Media เพ่ือสร้างความสมัพนัธ์กบัเพ่ือน 
ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยั (วิภาดา พิทยาวิรุฬห์, ณักษ ์กุลสร์ , 2557)  วิจยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาการ
ตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลของผู ้บริโภคในการเข้าถึงข้อมูล กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือ ผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีใชง้านส่ือดิจิตอลประเภทตา่งๆในการเขา้ถึงขอ้มูล ประกอบดว้ย โทรศพัทมื์อถือ โซเชียลมีเดียและ
เวบ็ไซตโ์ดย มีความถ่ีในการใชส่ื้อดิจิตอล 4 วนัต่อสปัดาห์ ส่วนใหญ่ใชส่ื้อดิจิตอลประเภทโซเชียลมีเดียในการเขา้ถึง
ขอ้มูลมากท่ีสุด ในช่วงเวลาเยน็/หัวค ่า ระหวา่ง 18.01- 24.00 น. โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการคน้หา/แลกเปล่ียนขอ้มูล
ของสินคา้/ บริการ เพราะสามารถขา้ถึงได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกใช้ส่ือ
ดิจิตอลคือตนเอง โดยผูบ้ริโภคมีการรับรู้ขอ้มูลผ่านส่ือดิจิตอลในระดบัมาก มีรูปแบบการด าเนินชีวิตในดา้นความ
คิดเห็นมากท่ีสุด  

 
5.3 รูปแบบการใชส่ื้อ Social Media ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการขยายงาน  
ผลทดสอบสมมุติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์พบวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีความพอใจในรูปแบบการใชส่ื้อ 

Social Media ท่ีมีผลต่อการขยายงานธุรกิจขายตรงแตกต่างกนั โดยมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และดา้นพฤติกรรมการ
ใช ้Social Media พบวา่ ประสบการในการใช ้Social Media Social Media ท่ีใชบ่้อยท่ีสุด ระยะเวลาท่ีใช ้Social Media 
ต่อวนั ใช ้Social Media เพื่อวตัถุประสงค์ใด ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความส าเร็จในการขยายงานธุรกิจขายตรง โดยมี
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05  ดา้นการใช ้Social Media พบวา่  ใชเ้พ่ือการติดต่อส่ือสาร ขยายทีมงาน และ สร้างรายไดเ้พ่ิม 
มีผลต่อความส าเร็จในการขยายงานธุรกิจขายตรง โดยมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วภิาดา 
พิทยาวิรุฬห์, ณักษ ์กุลสร์ (2557)  รูปแบบการด าเนินชีวิตในดา้นความคิดเห็นมากท่ีสุด ส่วนในดา้นความสนใจและ
ดา้นกิจกรรมอยู่ในระดบัมาก มีการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในดา้นความตั้งใจ ความสนใจ ความตอ้งการและการ
ตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะมีการตอบสนองในการเขา้ถึง
ขอ้มูลการตลาดแตกต่างกนั ส่วนการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในทุก
ดา้น ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตดา้นกิจกรรม ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชส่ื้อดิจิตอลระยะเวลาเฉล่ียต่อวนั 
พฤติกรรมการใชส่ื้อดิจิตอล ในดา้นความถ่ีต่อสัปดาห์มีความสัมพนัธ์กบัการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในดา้นความ
ตั้งใจและดา้นความตอ้งการ 
 

5.4 ขอ้เสนอแนะ 
5.4.1 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยั 
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- ดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์เพศ มีผลต่อความคิดเห็นของรูปแบบการใชส่ื้อ Social Media ท่ีมีผล

ต่อความส าเร็จในการขยายงานเน่ืองจากส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามจะเป็นเพศหญิง เพราะฉะนั้นบริษทัตอ้งให้
ขอ้มูลกบันกัธุรกิจเก่ียวกบั Social Media ใหส้อดคลอ้งกบัความสนใจของเพศดว้ย 

- ดา้นพฤติกรรมการใช ้Social Media ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการขยายงาน ส่วนใหญ่ มีประสบ
การในการใช ้Social Media ท่ีเฉล่ียประมาณ 1-3 ปี และ Social Media ท่ีใชก้บับ่อยท่ีสุด คือ Line Application โดยมี
ระยะเวลาในการใช ้1-3 ชมต่อวนั และ วตัถุประสงคท่ี์ใชเ้พ่ือท าธุรกิจ ดงันั้นกลยทุธ์การตลาดท่ีบริษทัหรือนักธุรกิจ
สามารถท าไดคื้อการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัการขยายงาน หรือ การชกัชวนคนเขา้มาร่วมธุรกิจสามารถท าได ้ผา่นส่ือ Social 
Media “ไลน์” เพ่ือจะไดเ้ขา้ถึงคนส่วนมากไดเ้ป็นจ านวนมากในเวลาเดียวเพราะวตัถุประสงคข์องคนส่วนใหญ่ใชเ้พ่ือ
ท าธุรกิจ/ขายของอยูแ่ลว้ท าใหง่้ายต่อการเขา้ถึงกลุ่มคนเหล่าน้ี 

- การใชส่ื้อ Social Media ส่วนใหญ่มีความเห็นดว้ยว่า Social Media ช่วยให้ ด้านติดต่อส่ือสาร 
ดา้นการขยายงาน และสร้างรายไดเ้พ่ิม ในการในขยายงานธุรกิจขายตรงนั้นมีประสิทธิภาพมากข้ึนดว้ยเทคโนโลยใีน
การการติดต่อส่ือสารท่ีรวดเร็วและสามารถเขา้ถึงกลุ่มคนหรือทีมงานได้เป็นจ านวนมากในเวลาเดียวกัน รวมถึง
สามารถคน้หาคนใหม่ๆจากส่ือ Social Media ท่ีนกัธุรกิจสามารถชกัชวนหรือขยายทีมงานไปไดไ้กลถึงคนต่างชาติให้
เขา้มาร่วมธุรกิจไดต้ลอดเวลาเน่ืองจาก Social Media เป็นสงัคมท่ีกวา้งและไม่มีขอบเขต 

5.4.2 ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
 - เพ่ิมขอบเขตในการวจิยัใหก้วา้ข้ึนเพ่ือจะไดข้อ้มูลท่ีมีความละเอียดและแม่นย  ามากยิง่ข้ึน 
  - ลดกรอบแนวความคิดใหน้อ้ยลงเพื่อความรวดเร็วในการประมลผล 

- ตดัขอ้แบบสอบถามบางขอ้ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัออกไป 
 
6. บทสรุป 

รูปแบบการใชง้าน Social Media (Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการขยายธุรกิจขายตรง ของนกัธุรกิจ บริษทั 
กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูต้ี จ ากดั นั้นพบว่ารูปแบบการใช ้Social Media ท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการขยายงานธุรกิจ
ขายตรง ในดา้นการใชเ้พ่ือการติดต่อส่ือสารไดห้ลายช่องทาง การขยายทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพ และ ยงัช่วยสร้าง
รายไดเ้ร็วยิง่ข้ึนท าใหก้ารท าธุรกิจขายตรงมีมุมมองท่ีดีข้ึนและเป็นท่ียอมรับในสงัคมปัจจุบนั 
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