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บทคัดยอ 

 บทความนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษา 1) พฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการ การบริหารจัดการ และการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย 2) อิทธิพลของ

พฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และการบริหารจัดการ  

ที่มีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรง เปนการวิจัยแบบผสานวิธีระหวางการวิจัยเชิงปริมาณและการวิจัยเชิง

คุณภาพ กลุมตัวอยางที่ใช คือ นักธุรกิจขายตรงที่ทำเปนงานประจำและอาชีพเสริม จากบริษัทขายตรงใน

ประเทศไทย 10 บริษัท จำนวน 340 ราย จากการเลือกแบบมีสัดสวน และทุกหนวยของประชากรมีโอกาสเทา

เทียมกัน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนาและแบบจำลองสมการโครงสราง สำหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ใชการสัมภาษณเชิงลึกกับผูใหขอมูลสำคัญ ไดแก ผูบริหารและบุคลากรจากสมาคมการขายตรงไทย และบริษัท

ขายตรงในประเทศไทย จำนวน 25 ราย คัดเลือกแบบเจาะจง  

 ผลการวิจัยพบวา 1) ระดับของการบริหารธุรกิจขายตรง อยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือระดับ 

กลยุทธทางการตลาด ระดับการบริหารจัดการ ระดับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และระดับพฤติกรรม

ผูบริโภค อยูในระดับมาก ตามลำดับ 2) กลยุทธทางการตลาด มีอิทธิพลโดยรวมตอการบริหารจัดการธุรกิจขาย

ตรงมากท่ีสุด รองลงมาคือ พฤติกรรมผูบริโภค การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และการบริหารจัดการ 

ตามลำดับ เมื่อพิจารณาเฉพาะปจจัยที่สงผลทางตรงตอการบริหารจัดการธุรกิจขายตรง พบวา กลยุทธทาง

การตลาด ยังคงมีอิทธิพลตอการบริหารจัดการธุรกิจขายตรงมากที่สุด รองลงมาคือ พฤติกรรมผูบริโภค การ

สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและ การบริหารจัดการ ตามลำดับ ผลการวิจัยนี้จะเปนประโยชนตอ

หนวยงานดานการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย แนวทางและขอมูลจากการศึกษาวิจัยไปใชประโยชนให

เกิดประสิทธิภาพตอไป  
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Abstract   

 The research article consisted of the following objectives: 1) to study the consumer 

behavior, marketing strategy, integrated marketing communication, management, and the 

direct sales management in Thailand; and 2) to study the influences of consumer behavior, 

marketing strategy, integrated marketing communication, and management that affect the 

direct sales management. The study applied a mixed-method research between quantitative 

and qualitative researches. For quantitative method, a sample group was chosen by way of a 

proportionate stratified sample and consisted of 340 direct salesmen who worked as full-time 

and part-time jobs from 10 direct sales companies in Thailand.  The data were analyzed by 

using descriptive statistics and structural equation modeling. While for a qualitative method, 

the data were collected by in-depth interviews with key informants consisting of executives 

and personnel from Thai Direct Selling Association and direct sales companies in Thailand, in 

a total of 25 persons chosen by way of purposive sampling. 

 From the study, it is found as follows: 1) The level of direct sales management is at 

the highest level, followed by marketing strategy, level of management, level of integrated 

marketing communication, and level of customer behavior, respectively; 2) The marketing 

strategy has an influence on direct sales management at the highest level, followed by 

customer behavior, integrated marketing communication, and management, respectively. 

When considering only factors affecting direct sales management, it is found that marketing 

strategy has an influence on direct sales management at the highest level, followed by 

customer behavior, integrated marketing communication, and management, respectively. The 

results of the study will benefit the organizations related to direct sales management in 

Thailand. The guidelines and data from the study can be used to benefit and make further 

efficiency.  
 

Keywords: Consumer Behavior; Marketing Strategy; Integrated Marketing Communication; 

Management; Direct Sales  

 

บทนำ 

 การขายตรงเปนวิธีการที่มีมาตั้งแตยุคโบราณ โดยเริ่มจากพอคาเรที่ใชวิธีการเดินเขาไปหาลูกคาเพ่ือ

การซื้อขายหรือแลกเปลี่ยนสินคา ซึ่งสวนใหญเปนสินคาเบ็ดเตล็ดที่ใชในชีวิตประจำวัน เชน หวี เข็ม ดาย 

ตอมาเม่ือการคมนาคมมีความสะดวกสบายมากข้ึน บทบาทของพอคาเรในสหรัฐอเมริกา (Yankee peddlers) 

ก็เพิ่มความสำคัญมากขึ้น พอคาบางคนเริ่มใชเกวียนหรือมาในการเดินทางเพื่อไปขายสินคาและขยายไปสูการ
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เดินทางโดยทางเรือไปในหลายประเทศ การขายตรงโดยพอคาตรงถึงผูบริโภคจึงกระจายไปยังทั่วทุกภูมิภาค

ของโลก ในป พ.ศ. 2429 เดวิด แมคคอนแนล เซลลแมนผูขายสินคาตามบานไดคนพบความจริงวา ตัวอยาง

น้ำหอมที่ใหลูกคาผูหญิงทดลองใชเปนที่นิยมมากกวาหนังสือที่เขาเสนอขาย จึงไดกอตั้งบริษัท แคลิฟอรเนีย 

เพอรฟูม ข้ึนในรัฐนิวยอรค และในเวลาตอมา บริษัทไดเปลี่ยนชื่อเปนบริษัท เอวอน โปรดักส ในป พ.ศ. 2482 

มิสซิส พีเอฟพี แอลบี้ แหงวินเชสเตอร รัฐนิวแฮมเชียร เปนผูบุกเบิกระบบการขายตรงของเอวอน ไดเปน

สมาชิกคนแรกของบริษัท เม่ือแมคคอนแนลจางเธอใหขายน้ำหอมลิตเติ้ลดอทเพอรฟูมแกเพ่ือนและเพ่ือนบาน 

รวมทั้งไดรับสมัครพนักงานเพศหญิงอีกจำนวนมากมาเปนฝายขาย และไดขยายอาณาเขตของธุรกิจออกไป

ครอบคลุมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือท้ังหมด นับวาไดสรางกลุมนักบริหารธุรกิจหญิงท่ีประสบความสำเร็จให

เกิดขึ้น จึงถือไดวา เอวอนเปนบริษัทขายตรงรายแรกในดานผลิตภัณฑเครื่องสำอางและผลิตภัณฑเพื่อความ

งาม และเปนตนแบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single - Level Marketing: SLM) (Thai Direct Selling 

Association, 2016)  

 ธุรกิจขายตรงเริ่มเขามามีบทบาทตอวงการตลาดในประเทศไทย โดยบริษัททัพเพอรแวร (ประเทศ

ไทย) จำกัด ซึ่งเปนผูจำหนายผลิตภัณฑเก็บอาหารแบบสุญญากาศที่ทำจากพลาสติก ไดเปนผูริเริ่มนำ home 

party เขามาใชในการขายเปนครั้งแรกเปนรูปแบบการขายตรงท่ีเปดโอกาสท้ังดานการขายความสะดวกในการ

ซื้อและเปนการสรางสังคมเฉพาะสำหรับผูหญิงไทย ในชวงนั้นการสาธิตเขามามีบทบาทในวงการขายตรงใน

ประเทศไทย ทำใหระยะตอมาธุรกิจขายตรงก็ไดขยายตัวแพรหลายมากยิ่งข้ึน มีบริษัทจากตางประเทศและใน

ประเทศเริ่มเปดตัวนำเสนอสินคาใหม ๆ สูผูบริโภค โดยในป พ.ศ. 2521 บริษัทเอวอน คอสเมติคส (ประเทศ

ไทย) จำกัด ไดกอตั้งขึ้นและเปนตนแบบของการขายตรงแบบชั้นเดียว (SLM) อยางเต็มรูปแบบในเมืองไทย  

ทำใหระบบขายตรงแบบชั้นเดียวเติบโตข้ึนอยางรวดเร็ว มีมูลคาการซื้อขายเพิ่มมากขึ้นและมีบริษัทขายตรง

ตาง ๆ เกิดขึ้นมากมาย จึงเกิดการรวมตัวของผูประกอบการและกอตั้งสมาคมการขายตรงไทย (Thai Direct 

Selling Association: TDSA) ขึ้นเมื่อวันที่ 13 ตุลาคม พ.ศ. 2526 ซึ่งตอมาสมาคมไดเขารวมเปนสมาชิกของ

สมาพันธการขายตรงโลก (World Federation of Direct Selling Associations: WFDSA) ที่มีประเทศตาง 

ๆ เขารวมเปนสมาชิกมากกวา 50 ประเทศทั่วโลก ภายหลังจากระบบขายตรงแบบชั้นเดียวไดรับความนิยม

เรื่อยมา จนกระท่ังในป พ.ศ. 2530 บริษัท แอมเวย (ประเทศไทย) จำกัด ไดเขามาในธุรกิจขายตรงในประเทศ

ไทยทำการตลาดดวยระบบการตลาดแบบหลายชั้น (MLM) อยางเต็มรูปแบบ ซึ่งจากธุรกิจขายตรงดวยระบบ

การตลาดแบบหลายชั้น (MLM) สงผลใหระบบธุรกิจขายตรงในเมืองไทยเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง ดวยอัตราการ

เจริญเติบโตเฉลี่ยรอยละ 7 - 10 ตอป (Thai Direct Selling Association, 2016) 

 ซึ ่งนับไดว าเปนชวงที ่ระบบการขายตรงมีอัตราการเติบโตเต็มที ่ โดยเฉพาะอยางยิ ่ง ในชวงท่ี

สภาพแวดลอมภายนอกทางเศรษฐกิจของประเทศกำลังประสบปญหาเปนปจจัยสำคัญทำใหเกิดโอกาสในการ

เขาสูตลาดของธุรกิจประเภทนี้ เนื่องจากปจจัยของธุรกิจขายตรงซึ่งเปนโมเดลธุรกิจที่มอบโอกาส สรางอาชีพ 

สรางรายได โดยไมตองมีตนทุน และมีอิสระในการทำงาน โดยเฉพาะคนรุนใหมที่ตองการประกอบธุรกิจ

สวนตัว และผูที่ตองการหารายไดเสริมจากงานประจำ เห็นไดจากตัวอยางของบริษัทสมาชิกที่มีจำนวนคนรุน

ใหมทยอยเขาสูธุรกิจมากขึ้นถึงรอยละ 30 (The Power Network, 2017) การดำเนินธุรกิจขายตรงไดรับ
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ความสนใจจากผูคนทั่วไปเพราะสามารถทำควบคูกับงานประจำไดกอใหเกิดรายไดเพิ่มขึ้น ประกอบกับใน

ปจจุบันมีธุรกิจขายตรงเกิดขึ้นจำนวนมากทำใหการซื้อขายสินคาไดรับความสนใจจากลูกคาและเชื่อมั่นในตัว

สินคาและประโยชนที่ไดรับทำใหเศรษฐกิจในประเทศไทยโดยรวมเปนไปในทิศทางที่ดีขึ้น (Unruan, 2015) 

การบริหารจัดการ จึงมีความสำคัญตอองคกรธุรกิจขายตรงเปนอยางมาก ซ่ึงตองใชองคประกอบท่ีสำคัญในการ

บริหารจัดการ ทั้งดานทรัพยากรการบริหาร กระบวนการหรือขั้นตอนในการวางแผน และเชื่อมโยงในการ

นำไปสูการจัดการความรูใหแกองคกร รวมทั้งการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเชื่อมโยงกันในการ

ดำเนินงานของธุรกิจขายตรงจึงตองมีแผนการตลาด และโครงสรางระบบองคกรเปนองคประกอบท่ีสำคัญอยาง

ยิ่งในการบริหารธุรกิจขายตรงใหบรรลุวัตถุประสงคอยางมีประสิทธิภาพ โดยมุงเนนไปที่ผลลัพธ อันไดแก 

คุณภาพผลิตภัณฑ มีความสัมพันธซ่ึงกันและกันเปนสวนสำคัญในการสรางรายไดหมุนเวียนภายในประเทศและ

ขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศไทยที่เปนการกระจายรายไดจากระดับบนสูระดับครัวเรือนและแกไขปญหา

การวางงาน หรือเปนอาชีพเสริมรายไดเพ่ิมเติมนำไปสูการอยูดีมีสุขมากข้ึน (Pathomsirikul, 2009) 

 ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดสนใจศึกษาบุพปจจัยที่มีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย ซึ่งเปน

แนวทางกลยุทธ เทคนิค ตัวแปรที่สำคัญในการบริหารธุรกิจขายตรงใหสามารถประสบผลสำเร็จไดอยางมี

ประสิทธิภาพ รวมทั้งสามารถเพิ่มยอดขายใหมากขึ้นมีชั้นเชิงธุรกิจที่อยูในอันดับของยอดขายที่ดีที่สุด เพื่อให

เกิดแนวคิดใหมนำไปสูแนวทางการวางแผนและตอยอดในการบริหารธุรกิจขายตรง และสามารถใชเปนขอมูล

พ้ืนฐานในการกำหนดเปนกลยุทธการบริหารสงเสริมการพัฒนาธุรกิจขายตรงในประเทศไทย และเพ่ิมมูลคา 

ทางเศรษฐกิจใหกับธุรกิจขายตรงในประเทศชาติตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา-การ การ

บริหารจัดการ และการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย 

 2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทางการตลาดแบบ

บูรณาการ และการบริหารจัดการ ท่ีมีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

  การศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา

การ และการบริหารจัดการ ท่ีมีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยแบบ

ผสมผสาน (mixed method research) ระหวางการวิจ ัยเช ิงปริมาณและการวิจ ัยเช ิงคุณภาพ โดยมี

รายละเอียดของการดำเนินการวิจัย ดังนี้   

 ข้ันตอนท่ี 1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรผูใหขอมูลในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก นักธุรกิจขายตรงที่ทำเปนงานประจำและอาชีพเสริม  

จากบริษัทขายตรงในประเทศไทย 10 บริษัท จำนวน 340 ราย คัดเลือกโดยใชวิธีการเลือกแบบมีสัดสวน 
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(proportion sample) และกลุมผูใหขอมูลการสัมภาษณเชิงลึก ไดแก ผูบริหารและบุคลากรจากสมาคมการ

ขายตรงไทย และบริษัทขายตรงในประเทศไทย จำนวน 25 ราย 

 ข้ันตอนท่ี 2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยแบงเปน 2 แบบ คือ การวิจัยเชิงปริมาณ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน

การเก็บขอมูล ประกอบดวยมาตรวัดตัวแปรประจักษทุกตัวตามกรอบแนวคิดและผานการทดสอบความตรงเชิง

เนื ้อหา (content validity) ความเชื ่อมั ่น (reliability) รวมถึงความใชได ในทางปฏิบัต ิ (practicality)  

กลุมตัวอยางคัดเลือกจากบุคลากรบริษัทขายตรงประเทศไทย จำนวน 340 ราย โดยใชเกณฑ 20 เทาของตัว

แปรสังเกต (Grace, 2008) และการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ การวิเคราะหเนื้อหาจากเอกสารทางวิชาการ และใช

แบบสัมภาษณที่มีความตรงเชิงเนื้อหา จำนวน 8 ขอ โดยใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึกกับผูบริหารและบุคลากร

จากสมาคมการขายตรงไทย และบริษัทขายตรงในประเทศไทย จำนวน 25 ราย ซึ่งใชวิธีคัดเลือกแบบเจาะจง

จากผูท่ีมีความรูและเก่ียวของกับการบริหารธุรกิจขายตรงเปนอยางดี 

 ข้ันตอนท่ี 3 การสรางเครื่องมือ 

 1. ศึกษาเอกสาร แนวคิดและวรรณกรรมท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การ

สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ กลยุทธการบริหารจัดการ และการบริหารธุรกิจขายตรง และศึกษา

บทสรุป ความคิดเห็น ขอเสนอแนะ  

 2. สรางแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ เพื่อใหแบบสอบถามและแบบสัมภาษณที่มีคุณภาพและมี

เนื้อหาการสอบถามและการสัมภาษณที่ครอบคลุมเนื้อหาการวิจัย ดังนั้น แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ

จะตองเหมาะสมกับตัวแปรแฝงและตัวแปรประจักษท่ีเปนองคประกอบของการบริหารธุรกิจขายตรง 

 ข้ันตอนท่ี 4 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บรวบรวมขอมูลแบงเปน 2 สวน ไดแก การวิจัยเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ มีข้ันตอนดังนี้ 

  1.ศึกษาคนควาจากเอกสารท่ีเปดเผยได จากหนวยงานท่ีเก่ียวของ เพ่ือรวบรวมและนำมาสังเคราะห 

องคความรูสำหรับการสรางแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ  

 2.จากนั้นนำแบบสอบถามและแบบสัมภาษณไปทดลองใช แลวนำมาปรับปรุงหาความเชื่อมั่นของ

เครื่องมือและดำเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยสงแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางจำนวน 

340 คน    

 3.จากนั้นนำเสนอขอมูลท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพมาบูรณาการเพ่ือสนับสนุนผลการวิเคราะหท่ีได

จากการวิจัยเแลวนำมาสรุปผลการวิจัย 

 4.โดยนำเสนอทั้งขอมูลที่มีความเหมือนและความตางที่ผานการวิเคราะหขอมูลจนไดแกนแทของ

แนวคิดในประเด็นท่ีไดศึกษา 

 ข้ันตอนท่ี 5 การวิเคราะหขอมูล  

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ซ่ึงมีข้ันตอน ดังนี้ 
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 1. ผูวิจัยนำแบบสอบถามมาตรวจสอบความสมบูรณ ความถูกตองของขอมูล และนำมาวิเคราะห

ขอมูลโดยใชโปรแกรมประมวลผลขอมูลสำเร็จรูป และในการทดสอบสมมติฐานครั้งนี้ ยอมรับความมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยใช 

 1.1 สถิติเชิงพรรณนาโดยแจกแจงคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยโดยใชเกณฑในการแปลผลที่แบงชวง

เปน 5 ระดับ ไดแก คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายความวา มีระดับมากที่สุด คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 

หมายความวา มีระดับมาก คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายความวา มีระดับปานกลาง คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 

2.60 หมายความวา มีระดับนอย คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายความวา มีระดับนอยที่สุด (Best, 1977, 

p.14) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 1.2 สถิติเชิงอนุมาน โดยวิเคราะหแบบจำลองสมการโครงสรางเพื่อทดสอบความสัมพันธระหวางตัว

แปรแฝงกับตัวแปรประจักษ และความสัมพันธระหวางตัวแปรแฝงที่ศึกษา โดยใชเกณฑของอัตราเขาไดดีกับ

ขอมูลตามที่นักวิชาการกำหนดขึ้น ผูวิจัยไดนำเสนอผลการวิเคราะหแบบจำลองในรูปแบบคาที (t-value) 

ตอไป 

 

ผลการวิจัย 

 วัตถุประสงคที่ 1 ผลการศึกษาระดับของพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการ การบริหารจัดการ และการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทยซึ่งจำแนกเปนราย

ดานประกอบดวย 5 ดาน ดังไดแสดงรายละเอียดในตารางท่ี 1  

  

 จากตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะหระดับของพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ การบริหารจัดการ และการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย พบวา อยูใน

ระดับมากในทุกปจจัย โดย1) ระดับของการบริหารธุรกิจขายตรง อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ย ( X  = 4.25, 

SD = 0.18) ซึ่งกระบวนการดำเนินงานเกี่ยวกับธุรกิจขายตรง โดยใชปจจัยดานการบริหารและการตลาดใน

กระบวนการผลิตเพ่ือตอบสนองความตองการในดานสินคาและบริการของนักธุรกิจขายตรง ลูกคาและผูบริโภค 

ประกอบไปดวย คุณภาพของผลิตภัณฑ แผนการตลาด และ โครงสรางระบบองคกร รองลงมา คือระดับกล

ยุทธทางการตลาด ( X = 4.17, SD = 0.14) การใชสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย

หรือตลาดเปาหมาย เปนวิธีการพื้นฐานที่สรางใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ ซึ่งประกอบดวย การตัดสินใจ 

การกำหนดตลาดเปาหมาย การกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ การกำหนดกลยุทธสวนผสมทางการตลาด และการ

ปจจัย 𝒙𝒙� SD ระดับ 

การบริหารธุรกิจขายตรง 4.25 0.18 มากที่สุด 

กลยุทธทางการตลาด 4.17 0.14 มาก 

การบริหารจัดการ 4.16 0.15 มาก 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 4.10 0.13 มาก 

พฤติกรรมผูบริโภค 4.09 0.17 มาก 
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กำหนดระดับคาใชจายการตลาด และยังรวมไปถึงการวางแผนงานสูการปฏิบัติเพ่ือบรรลุเปาหมาย ภายใตการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมที่เหมาะสม หรือการวิเคราะหเชิงกลยุทธ SWOT Analysisระดับการบริหารจัดการ (

X  = 4.16, SD = 0.15) กระบวนการที่ผูบริหารเปนผูรับผิดชอบที่จะทำใหงานเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ

เพื่อใหบรรลุจุดหมายขององคการธุรกิจขายตรง โดยอาศัยหลักทางการบริหาร ไดแก กระบวนการวางแผน 

การจัดการความรู ซ่ึงมีความสัมพันธกับทรัพยากรทางการบริหาร ประกอบดวย บุคลากร เงิน วัสดุ เครื่องจักร 

การบริหารระบบ และขวัญกำลังใจของบุคคลในระบบ ซึ่งมีองคประกอบ ไดแก ทรัพยากรทางการบริหาร 

กระบวนการวางแผน การจัดการความรู ระดับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( X = 4.10, SD = 0.13) 

การวางแผนของธุรกิจขายตรง เพื่อสื่อสารกับผูบริโภคทางตรงและทางออม เพื่อใหเขาใจในสนิคาหรือแบรนด

นั้น และเพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภค โดยใชวิธีการโฆษณา การขายโดยบุคคล การสงเสริมการขาย 

การประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง และนำการสื ่อสารแบบตาง ๆ เหลานี ้มารวมกัน เพื ่อใหการ

ติดตอสื่อสารมีความชัดเจน สอดคลองกลมกลืน และมีผลกระทบมากที่สุด ซึ่งประกอบไปดวย การโฆษณา  

การสงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง และระดับพฤติกรรม

ผูบริโภค ( X = 4.09, SD = 0.17) ผูบริโภคมีการดำเนินชีวิตอยางไรในการตัดสินใจเลือก การตัดสินใจซ้ือ การ

ยอมรับผลิตภัณฑ การใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของตนมีมูลเหตุจูงใจอยางไรที่ทำให

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสินคาขายตรง โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนอะไรที่ทำใหเกิดความตองการซ้ือ

ของผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย ลักษณะทางประชากรศาสตร กระบวนการตัดสินใจ และการยอมรับผลิตภัณฑ 

ซ่ึงอยูในระดับมาก ตามลำดับ  

 วัตถุประสงคที่ 2 ผลการศึกษาอิทธิพลของพฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการ และการบริหารจัดการที่มีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทยจากผลการ

วิเคราะหแบบจำลองในรูปแบบคาที ดังไดแสดงรายละเอียดในภาพท่ี 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 ผลการวิเคราะหแบบจำลองในรูปแบบคาที (t-value) 
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 จากภาพที่ 1 ผลจากการวิเคราะหแบบจำลองในรูปแบบคาที แสดงถึงอิทธิพลของตัวแปรแฝง ซ่ึง

สงผลทางตรงและทางออมตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย ดังนั้น ผูวิจัยจึงนำผลการวิเคราะห

สมการโครงสรางมาเสนอคาอิทธิพลทางตรง และทางออม และผลรวมของตัวแปรแฝงทุกตัว เพ่ือแสดงอิทธิพล

ของปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย ดังตารางท่ี 2 
 

ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะหอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางออม และอิทธิพลรวมของปจจัยตาง ๆ ท่ีสงผลตอการ

บริหารธรุกิจขายตรงในประเทศไทย 

อิทธิพลของตัวแปร 
ความสัมพันธเชิงสาเหตุและผล 

ทางตรง ทางออม ผลรวม 

พฤติกรรมผูบริโภค 0.18* 0.48* 0.66* 

กลยุทธทางการตลาด 0.64* 0.05* 0.69* 

การสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการ 0.23* 0.11* 0.34* 

การบริหารจัดการ 0.19* - 0.19* 

  
 จากตารางท่ี 2 พบวา กลยุทธทางการตลาด มีอิทธิพลโดยรวมตอการบริหารจัดการธุรกิจขายตรงมาก

ที่สุด รองลงมาคือ พฤติกรรมผู บริโภค การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและ การบริหารจัดการ 

ตามลำดับ แตเมื่อพิจารณาเฉพาะปจจัยที่สงผลทางตรงตอการบริหารจัดการธุรกิจขายตรง พบวา กลยุทธทาง

การตลาด ยังคงมีอิทธิพลตอการบริหารจัดการธุรกิจขายตรงมากที่สุด รองลงมาคือ พฤติกรรมผูบริโภค การ

สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและ การบริหารจัดการ ตามลำดับ 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

 การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภค กลยุทธทางการตลาด การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ และ

การบริหารจัดการที่มีผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทย ผูวิจัยพบประเด็นสำคัญที่นำมาอภิปราย

ผล ดังนี้ 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงคขอที่ 1 พบวา ระดับการบริหารธุรกิจขายตรง อยูในระดับมากที่สุด 

รองลงมา คือระดับกลยุทธทางการตลาด ระดับการบริหารจัดการ ระดับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

และระดับพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งอยูในระดับมาก ตามลำดับ ซึ่งจะเห็นวาการบริหารธุรกิจขายตรงใหประสบ

ผลสำเร็จนั้นมีองคประกอบท่ีสำคัญ คือ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานแผนการตลาด และ ดานโครงสราง

ระบบองคกร ซึ่งเปนสิ่งท่ีทำใหเกิดการขับเคลื่อนของธุรกิจขายตรงใหดำเนินการไปไดอยางมีประสิทธิภาพ

สอดคลองกับ Wongklat (2008) ศึกษาเรื่องกลยุทธสูความสำเร็จของผูประกอบการธุรกิจขายตรงแบบหลาย

ชั้น ของบริษัท แอมเวย [ประเทศไทย] จำกัด กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาปจจัยสำคัญในองคประกอบกล

ยุทธที ่มีความสัมพันธตอความสำเร็จ พบวา ปจจัยในองคประกอบที่สำคัญที่สุด และมีความสัมพันธตอ

ความสำเร็จ คือวิธีการปฏิบัติงาน ซ่ึงเมื่อนำมาพิจารณาจะเห็นวากระบวนการขายที่สำคัญนั้น ผูประกอบการ
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ตองใชผลิตภัณฑที่ขายกอนเสมอ เพื่อสรางความมั่นใจในตัวผลิตภัณฑ และตองทำการติดตามใหบริการ

ผูบริโภคเพ่ือสรางความประทับใจในการบริการท่ีดี จากนั้นก็เปนการสรางทีมขาย รองลงมา จะเปนการรับรู ซ่ึง

การรับรูที่สำคัญจะเกี่ยวกับคุณลักษณะของผูประกอบการ ซึ่งตองมีความชื่อสัตยตอผูบริโภค และเชื่อมั่นใน

ผลิตภัณฑ การรับรูท่ีสำคัญรองลงมาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ซึ่งควรศึกษาหาความรูในเรื่องความ เชนเดียวกับ 

Ziarko (2006) ศึกษาเรื ่องความสัมพันธระหวางธุรกิจขายตรงกับผลการดำเนินงานของโครงการ ซึ่งเปน

การศึกษารูปแบบหนึ่งของการแปรรูปธุรกิจขายตรงราชการ โดยศึกษาถึงการทำโครงการรวมกันระหวาง

ภาครัฐและภาคเอกชน ผลการวิจัยพบวา ระดับความสัมพันธระหวางธุรกิจขายตรงมีอิทธิพลตอผลการ

ดำเนินงานของธุรกิจขายตรง ชี้วัดดวยความพึงพอใจ (customer satisfaction) ท่ีแปรผันตรงกับความสัมพันธ

ระหวางธุรกิจขายตรงและมีความสัมพันธแบบแปรผกผันกับรายจายของโครงการ (program expenditures) 

ผลการดำเนินงานของธุรกิจขายตรง ข้ึนอยูกับความเปนธุรกิจขายตรงแหงการเรียนรูอยางมาก  

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงคขอที่ 2 พบวา จากผลการศึกษาชี้ใหเห็นวา 2) กลยุทธทางการตลาด  

มีอิทธิพลโดยรวมตอการบริหารจัดการธุรกิจขายตรงมากท่ีสุด รองลงมาคือ พฤติกรรมผูบริโภค การสื่อสารทาง

การตลาดแบบบูรณาการและ การบริหารจัดการ ตามลำดับ แตเมื่อพิจารณาเฉพาะปจจัยที่สงผลทางตรงตอ

การบริหารจัดการธุรกิจขายตรง พบวา กลยุทธทางการตลาด ยังคงมีอิทธิพลตอการบริหารจัดการธุรกิจขาย

ตรงมากท่ีสุด รองลงมาคือ พฤติกรรมผูบริโภค การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและ การบริหารจัดการ 

ตามลำดับ ซึ่งสอดคลองกับ Pummaphan (2014) ไดศึกษาเรื ่องกลยุทธสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมของผูบริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัยพบวา 

ดานพฤติกรรมสวนใหญดูวาเปนผลิตภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม เพราะมีฉลากสีเขียวและฉลากประหยัด

ไฟฟาผลิตภัณฑท่ีซ้ือประเภททำความสะอาดรางกาย เชน สบู ครีมอาบน้ำ เหตุผลท่ีซ้ือเพราะตระหนักในความ

รับผิดชอบตอสังคมและเพื่อความปลอดภัยของตนเองและครอบครัวสถานที่ซื้อ คือ หางสรรพสินคาสมัยใหม 

เชน บิ๊กซี โลตัส เซ็นทรัล จะซื้อเมื่อมีการลดราคาหรือเมื่อเกิดความตองการจะใช การตัดสินใจซื้อมาจาก

ตนเองและเพ่ือน ๆ ระดับสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ และ

นอยที่สุด ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนบุคคลแตกตางกัน มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมแตกตางกัน เนื่องจากความแตกตางกันของ เพศ อายุ 

อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน และสถานภาพสมรส ทำใหผูบริโภคมีความนึกคิดพิจารณาตางกันตาม

สถานะไปดวย สงผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑที่มีผลตอการดำรงชีวิตโดยทั่วไปตางกัน และสวนประสม

การตลาดแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑที่เปนมิตรตอสิ่งแวดลอมแตกตางกันในภาพรวมทุก

ดาน โดยเฉพาะดานผลิตภัณฑมีมากที่สุดรองลงมาดานการจัดจำหนาย เนื่องจากผลิตภัณฑที่มีคุณภาพผลิต

จากองคกรที่ไดรับการยอมรับนาเชื่อถือมีสัญลักษณ ฉลาก เพื่อการรับรองเปนการยืนยันถึงความเปนมิตรตอ

สิ่งแวดลอมหรือการจัดจำหนายในสถานที่บงบอกวาเปนผลิตภัณฑเพื่อสิ่งแวดลอมหรือรานที่จำหนายเฉพาะ

โดยตรงจะชวยเพิ่มความมั่นใจและสงผลตอพฤติกรรมการซื้อไดงายเชนเดียวกับ Posila (2014) ศึกษาโมเดล

ความสัมพันธเชิงสาเหตุของผลการดำเนินงานของธุรกิจขายตรง พบวาผูประกอบการควรใหความสำคัญ

เก่ียวกับการนำเอาแนวคิดการจัดการความรูมาใชในธุรกิจขายตรงจนเกิดเปนวัฒนธรรมองคกร หรือโครงสราง
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ระบบองคกร พรอมทั้งเลือกใชกลยุทธการตลาดรวมกับการสื ่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการอยางมี

ประสิทธิภาพ และเหมาะสมกับลักษณะของสินคาและผลิตภัณฑกับธุรกิจขายตรง เพื่อตรงกับความตองการ

ของผูบริโภค ผูประกอบการควรมุงเนนการสรางวัฒนธรรมองคการในดานโครงสรางและกฎระเบียบใหมีความ

ชัดเจน โดยมีการปรับเปลี่ยนวิธีการทำงานของพนักงานใหมีความยืดหยุนสอดคลองกับสถานการณภายในและ

ภายในธุรกิจขายตรง 

 

ขอเสนอแนะ 

 จากผลการวิจัย ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี ้

 1. ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

 จากขอคนพบท่ีไดจากการศึกษาในครั้งนี้ แสดงใหเห็นวาอิทธิพลท่ีสงผลตอการบริหารธุรกิจขาย 

ตรงในประเทศไทย ไดแก กลยุทธทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ

และ การบริหารจัดการ ตามลำดับ ซ่ึงปจจัยดานกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย 3 ดาน ไดแก สวนประสม

ทางการตลาด การวิเคราะหตลาด และการประยุกตใชที่เปนตัวแปรสำคัญที่สงผลตอการบริหารธุรกิจขายตรง

ในประเทศไทย ดังนั้น แนวทางในการสงเสริมการบริหารธุรกิจขายตรงในประเทศไทยจึงควรใหการสนับสนุน

และสงเสริม ดังนี้ 

 1.1 ผูบริหารธุรกิจขายตรงควรมีการบริหารจัดการธุรกิจขายตรงใหครอบคลุมและทั่วถึงอยางเปน

ระบบมาตรฐานเพื่อความนาเชื่อถือใหแกผูบริโภคหรือลูกคา เชน การวางโครงสรางระบบองคกรที่มีความ

ชัดเจนเปนทิศทางเดียวกัน การดูแลดานคุณภาพของผลิตภัณฑ และการวางแผนการตลาดทำใหเกิดความ

ดึงดูดใจแกลูกคา เปนตน 

 1.2 ควรสงเสริมและสนับสนุนใหมีการนำกลยุทธทางการตลาดรูปแบบใหมมาประยุกตใชในองคกรใน

การบริหารธุรกิจ เชน การใชเทคนิคการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการมาใชรวมกับกระบวนการวางแผน

การตลาดใหเกิดประโชนและมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 

2. ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

สำหรับประเด็นในการวิจัยครั้งตอไปควรทำวิจัยในประเด็นเก่ียวกับ 

2.1 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบและหาอิทธิพลที่สงผลตอการบริหารธุรกิจขายตรงกับตางประเทศ 

เพ่ิมเติมดวย 

2.2 ควรมีการศึกษางานวิจัยแนวคิดและความรูขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับกลยุทธทางการตลาดใน

การนำมาใชบริหารธุรกิจขายตรงของตางประเทศใหเห็นถึงความชัดเจนและขอแตกตางทั้งแงลบและแงบวก

และศึกษาทบทวนกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจขายตรงในประเทศไทยเพ่ิมเติมเพ่ือความละเอียดยิ่งข้ึน และ

เพ่ือเปนทิศทางแนวโนมขององคประกอบท่ีสำคัญในการบริหารธุรกิจขายตรงใหประสบความสำเร็จตอไป 
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