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บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1)  เพ่ือศึกษา
ระดับปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผลและระดับประ 
สิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย 
2) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผลของธุรกิจ
เครือข่ายขายตรงในประเทศไทย และ3)เพ่ือเสนอ
แนวทางการปรับปรุงประสิทธิผลของธุรกิจเครือ 
ข่ายขายตรงในประเทศไทย ใช้วิธีการวิจัยผสม 
ผสาน ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศ
ไทย ได้แก่ ด้านภาวะผู้น า ด้านวัฒนธรรมองค์การ 
ด้านการสร้างความผูกพันต่อองค์การ และด้านการ
สร้างบรรยากาศองค์การพบว่า ทุกด้านมีค่าเฉลี่ย
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ส่วนประสิทธิผลของ
ธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทยพบว่า มี
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยภาวะผู้น า 
การสร้างความผูกพันต่อองค์การ และการสร้าง
บรรยากาศองค์การส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อ
ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศ
ไทย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และสามารถท านาย
การผันแปรประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรง 

ในประเทศไทย ได้ร้อยละ 67 
แนวทางในปรับปรุงประสิทธิผลของธุรกิจขาย

ตรงนั้น ธุรกิจควรสร้างความมีภาวะผู้น าให้กับหัว 
หน้าทีมในแต่ละระดับ การส่งเสริมบรรยากาศใน
การท างานร่วมกันเพ่ือก่อให้เกิดความผูกพันใน
องค์การ  

นอกจากนั้นภาครัฐควรให้การสนับสนุนด้วย
การสื่อสารถึงประโยชน์ในแง่การสร้างมูลค่า
ทางด้านเศรษฐกิจและภาพลักษณ์ที่ดีตลอดจน
ก ากับธุรกิจที่ไม่ปฏิบัติตามกฎหมายอย่างเข้มงวด 
 
ค าส าคัญ: ประสิทธิผล  ธุรกิจเครือข่ายขายตรง 
 
Abstract 

This research aimed to: 1 )  study the 
level of factors affecting the effectiveness 
and the level of effectiveness of multi-
level marketing business in Thailand;           
2) study the factors that influence the 
effectiveness of multi-level marketing 
business in Thailand; 3 )  proposed 
guidelines for improving  the   effectiveness     
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of multi-level marketing business in 
marketing business in Thailand was at the 
same level. Thailand. This research is mixed 
method design the research findings the 
factors influencing the effectiveness of 
multi-level marketing business in Thailand 
included leadership, organizational culture, 
commitment and the organizational 
climate, were rated at a high level. Also the 
average of the effectiveness of multi-level 

The results of the hypothesis test 
showed that leadership factor, Organiza- 
tional commitment and organizational 
climate were directly affected the effective 
ness of multi-level marketing business in 
Thailand, statistically significant. These 
factors can be predicted the variability of 
multi-level marketing business in Thailand 
by 67%.  

The guidelines to improve the 
effectiveness of multi-level marketing 
business are 1) create leadership to the 
team leader at each level. 2) promote a 
collaborative atmosphere to gain the 
commitment within organization. In 
addition, the government should provide 
support by communicating the benefits in 
terms of economic value creation and positive 
image, as well as oversight of businesses that do 
not comply with the law. 
 
Keywords:   Effectiveness,     Multi-Level  

Marketing Business 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบันเป็นยุคของโลกาภิวัตน์ มีการเปลี่ยน 
แปลงเป็นพลวัตตลอดเวลา และการแข่งขันกันสูง 
ท าให้สังคมไทยได้รับผลกระทบอย่างหลีกเลี่ยง
ไม่ได้ เป็นเหตุให้รัฐบาลเล็งเห็นถึงความจ าเป็นที่
ต้องเพ่ิมศักยภาพและโอกาสให้กับประชาชน เพ่ือ 
ให้ประชาชนสามารถด ารงชีวิตอย่างมีคุณภาพและ
มั่นคง ซึ่งเป็นแนวทางในการสร้างความเข้มแข็งกับ
ภาคประชาชนให้สามารถยืนหยัดได้ด้วยตนเอง 
และเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน จากการ
วิเคราะห์ของธนาคารกสิกรไทยคาดการณ์ว่าในปี 
2560 ที่ผ่านมาว่าเศรษฐกิจไทยจะขยายตัวร้อยละ 
3.3 ส่งผลให้สภาวะทางการตลาดโดยรวมของภาค
ธุรกิจน่าจะมีทิศทางที่ฟ้ืนตัวได้ต่อเนื่อง แม้ภาพ 
รวมเศรษฐกิจไทยจะมีแนวโน้มปรับตัวได้ดีขึ้น แต่
ยังคงต้องระวังเรื่องปัจจัยที่ท าให้ต้นทุนและเงิน
เฟ้อในประเทศปรับตัวสูงขึ้น ดังนั้นผู้ประกอบการ
ทั้งในธุรกิจที่มีแนวโน้มขยายตัวและธุรกิจที่ยัง
เผชิญความท้าทาย จ าเป็นต้องเร่งปรับตัวและ
พัฒนาจุดแข็งของตนอยู่เสมอ (ธนาคารกสิกรไทย, 
2559) ซึ่งแนวโน้ม (Trends) ของ 5 ธุรกิจของยุค 
2020 ที่จะน าไปสู่ธุรกิจชั้นน าที่น่าสนใจหนึ่ง      
ในนั้นคือธุรกิจเครือข่ายขายตรง (Multi-Level 
Marketing: MLM) เนื่องจากธุรกิจเครือข่ายขาย
ตรงจะมีผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่เกี่ยวกับความสวย
ความงามและอาหารเสริม จึงสามารถเกาะไปกับ
แนวโน้มในในเรื่องการดูแลสุขภาพที่ก าลังเป็น
กระแสหลักได้เป็นอย่างดี และยังตอบโจทย์ในเรื่อง
ความสุขทางใจได้อีก เมื่อมาดูมูลค่าตลาดรวม
ธุรกิจขายตรงของภูมิภาคอาเซียน ประเทศไทยอยู่
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ที่ล าดับ 2 รองจากประเทศมาเลเซีย และตลาด
ขายตรงไทยยังคงโตต่อเนื่อง ธุรกิจเครือข่ายเป็น
ระบบการตลาดรูปแบบหนึ่งที่ก้าวเข้ามาเกี่ยวข้อง
กับชีวิตในโลกยุค ปัจจุบัน  

ธุรกิจการขายตรงเกิดการแข่งขันกันสูง เนื่อง 
จากธุรกิจขายตรงมุ่งเน้นการขายสินค้าเป็นหลัก
และส่งผลให้ต้องมุ่งเน้นไปที่การสร้างบุคลากร คือ 
พนักงานขาย ตัวแทนขาย ผู้จ าหน่ายอิสระหรือนัก
ธุรกิจอิสระซึ่งขึ้นอยู่กับแต่ละธุรกิจจะใช้แทนการ
เรียกแต่ละต าแหน่งให้มากที่สุด รวมทั้งการพยา 
ยามจัดอบรมสอนงานในลักษณะการลอกเลียน 
แบบการท างานอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ทุกคนที่เข้ามา
ในธุรกิจได้มีความสามารถในการสร้างทีมขายใน
เครือข่ายของตนเป็นส าคัญ อย่างไรก็ตามปัจจุบัน
ธุ รกิจขายตรงยังพบปัญหาที่ สะท้อนให้ เห็นถึง
ประสิทธิผลการบริหารจัดการที่ส่งผลที่การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในประเด็น  ต่าง ๆ  

องค์การที่จะประสบความส าเร็จได้จะต้องมี
ความน่าเชื่อถือและมีการปรับตัวอย่างต่อเนื่องซึ่ง
การเปลี่ยนแปลงที่สามารถแข่งขันในธุรกิจขายตรง
จะเกิดขึ้นได้ ผู้น าองค์การจะเป็นกุญแจส าคัญใน
การท าให้องค์การประสบความส าเร็จมีประสิทธิผล
ของธุรกิจตามเป้าหมาย (Eres, 2011, p. 1-17) ผู้ 
น าสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานในด้านต่าง  
(Ruppel & Harrington, 2000) ทีมบริหารหรือ
ผู้น า สามารถสร้างบรรยากาศความไว้วางใจ ไม่
เพียงแต่ก ากับให้เกิดการส่งเสริมบรรยากาศ ที่มี
หลักการขององค์การ ที่เสริมสร้างการสื่อสารให้
พนักงานรวมทั้งทีมบริหาร สามารถส่งอิทธิพล ต่อ 
บรรยากาศการท างานและการสื่อสารของพนักงาน
น าไปสู่ความไว้วางใจ ความสัมพันธ์ระหว่าง  
นวัตกรรม และความผูกพันระหว่างความไว้วางใจ

ต่อบรรยากาศ จึงเสนอว่าการบริหารที่มีคุณธรรม 
คือการบริหารที่ดี (Kuean, Khin & Kaur, 2010, 
p. 93-110) การศึกษาสร้างท าให้ความเข้าใจมาก
ขึ้น เกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยด้านความ
ผูกพัน และจะช่วยผู้น าฝ่ายการปฏิบัติงานและผู้ที่
ก าหนดนโยบายในองค์การ สามารถก าหนดกล
ยุทธ์ที่เหมาะสม และองค์การสามารถท าตามกล
ยุทธ์ในการสร้างความผูกพัน และการสร้างวัฒน 
ธรรมองค์การที่แบ่งปันคุณค่าและการมีส่วนร่วม
ของพนักงานในกระบวนการตั้งเป้าหมายที่จะเสริม 
สร้าง การยอมรับของพนักงานและสอดคล้องกับ
เป้าหมายองค์การ เพ่ือให้ได้พฤติกรรมของแรงงาน
ที่เหมาะสม  Moon และคณะ (2012, p. 499-
512) กล่าวว่า ผู้น าเป็นผู้สร้างบรรยากาศขององค์ 
การ การมีส่วนร่วมในการท างานของบุคลากร ท า
ให้เกิดความผูกพันต่อองค์การ และผลปฏิบัติงาน 

จากที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้มาปัญหาส่วน
ใหญ่เกิดจากบุคลากรซึ่งก็คือนักธุรกิจขายตรง และ
การจัดการในองค์การที่นักธุรกิจสังกัดจึงท าให้
ผู้วิจัยน าปัญหาที่เกิดขึ้นมาท าการศึกษาเรื่อง ปัจ 
จัยที่มีผลต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่าย ขาย
ตรงในประเทศไทย   เพ่ือจะได้แนวทางในการ
พัฒนาประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทย และเพ่ือให้องค์การต่าง ๆ สามารถน า
ผลการศึ กษา ในครั้ งนี้ ม า เป็ นแนวทา ง เ พ่ิ ม
ประสิทธิผลในการท าธุรกิจขายตรงให้ประสบ
ความส าเร็จต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาระดับปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผล 
และระดับประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรง
ในประเทศไทย 
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2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผลของ
ธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย 

3. เพ่ือเสนอแนวทางการปรับปรุงประสิทธิผล
ของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 

เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการศึกษาปัจจัยที่
มีผลต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทยผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัย
ไว้ ดังนี้ 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา  
การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ

ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศ
ไทย ได้แก่ ภาวะผู้น า วัฒนธรรมองค์การ การสร้าง
ความผูกพันต่อองค์การ การสร้างบรรยากาศองค์  
การ และประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทย 

2. ขอบเขตด้านประชากร และตัวอย่าง  
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการท าวิจัยเชิง

ปริมาณ ได้แก่ ผู้จ าหน่ายอิสระที่อยู่ในระบบขายตรง
ทั่วประเทศไทย โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง 381 คน 

3. ขอบเขตด้านพื้นที่  
พ้ืนที่ที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ สถานที่ตั้ง

ของตัวแทนขายตรง โดยผู้วิจัยจะลงพ้ืนที่ในการ
เก็บรวบรวมข้อมูลในพ้ืนที่ประกอบด้วย ศูนย์แอม
เวย์ ศูนย์กิฟฟารีน ศูนย์เอมสตาร์ในพื้นที่ภาคกลาง 
ภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคตะวัน 
ออก และภาคใต ้

4. ขอบเขตด้านระยะเวลา 
การวิจัยในครั้งนี้มีระยะเวลาในการด าเนินการ

วิจัยตลอดจนการเก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่ เดือน
มกราคม – กันยายน พ.ศ. 2561 

สมมติฐานในงานวิจัย 
1. ภาวะผู้น าส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อประสิทธิผล

ของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย 
2. วัฒนธรรมองค์การส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อ

ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศ
ไทย 

3. การสร้างความผูกพันต่อองค์การส่งผลทาง 
ตรงเชิงบวกต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขาย
ตรงในประเทศไทย 

4. การสร้างบรรยากาศองค์การ ส่งผลทางตรง
ต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประ 
เทศไทย   
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ท าให้ทราบปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผลของ
ธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย     ซ่ึง
สามารถน าข้อมูลไปใช้เพ่ือให้เกิดความเหมาะสม
กับการพัฒนาองค์การได้ดียิ่งข้ึน 

2. ท าให้เกิดความรู้ในการพัฒนาการบริหาร
จัดการทรัพยากรมนุษย์ที่มีประสิทธิผลของธุรกิจ 
เครือข่ายขายตรงในประเทศไทย 

3. ท าให้เกิดประโยชน์ในการวางแนวทางการ
ปรับปรุง ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรง
ในประเทศไทย 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

ภาวะผู้น า หมายถึง กระบวนการของบุคคล
หนึ่งในการใช้อิทธิพลต่อบุคคลอ่ืนหรือกลุ่มคน โดย
อาศัยความสามารถภายในบุคคลโน้มน้าวชักจูงให้
บุคคลอ่ืนหรือกลุ่มคน ปฏิบัติงานตามด้วยความ
เต็มใจและเต็มความสามารถ เพ่ือให้บรรลุเป้า 
หมายขององค์การร่วมกัน  
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วัฒนธรรมองค์การ หมายถึง การมีความเข้าใจ
เกี่ยวกับระบบของความเชื่อ ค่านิยม ประเพณีที่
สมาชิกในองค์การยอมรับและใช้เป็นแบบแผนใน
การปฏิบัติตัวในฐานะสมาชิกขององค์การ มีการ
ปฏิบัติกันอย่างสม่ าเสมอ เป็นบรรทัดฐานของ
องค์การ เป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อสมาชิกในการท างาน
และเป็นหลักในการด าเนินงานร่วมกันของพวกเขา
เพ่ือน าไปสู่ความส าเร็จขององค์การ  

การสร้างความผูกพันต่อองค์การ หมายถึง 
การท าให้พนักงานมีทัศนคติความรู้สึกและความ
เชื่อที่ดีต่อองค์การโดยเต็มใจที่จะทุ่มเทอย่างเต็ม
ความสามารถให้เป็นส่วนหนึ่งขององค์การ มีส่วน
ร่วมกับองค์การมีความปรารถนาที่จะอยู่ในองค์  
การ มีความจงรักภักดีต่อองค์การ เพ่ือให้องค์การ
บรรลุเป้าหมาย 

การสร้างบรรยากาศองค์การ หมายถึง องค์ 
การมีการบริหารจัดการสิ่งอ านวยความสะดวก 
ต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของ
พนักงานในองค์การให้สูงขึ้น 

ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรง  
หมายถึง การใช้ทรัพยากรเพ่ือให้เกิดความส าเร็จ
ของผลการปฏิบัติงานโดยที่ผลที่เกิดขึ้นของงานนั้น
จะต้องบรรลุเป้าหมายของธุรกิจเครือข่ายขายตรง  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยในครั้งนี้    ใช้วิธีการวิจัยผสมผสาน 
(Mixed Method) ด้ ว ยก า ร วิ จั ย เ ชิ ง ป ริ ม า ณ 
(Quantitative Research) เป็นหลักและเสริมด้วย
การวิจัยเชิ งคุณภาพ (Qualitative Research) 
ผู้วิจัยได้ด าเนินงานตามขั้นตอนโดยมีระเบียบวิธี
วิจัยดังนี้ 

1. ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการท าวิจัยเชิง
ปริมาณ ได้แก่ ผู้จ าหน่ายอิสระที่อยู่ในระบบขาย
ตรงทั่วประเทศไทย และเนื่องจากจ านวนประชา 
กรมีจ านวนมากเกินกว่าจะระบุเป็นตัวเลขที่ชัดเจน
ได้ จึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรการค านวณ
ของ  Cochran (1953) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
ความผิดพลาดได้ไม่เกิน 5 % ใช้ขนาดตัวอย่าง 
รวม 381 คน จากนั้นท าการสุ่มตัวอย่างแบบสอง
ขั้นตอน (Two Stages Sampling) โดยก าหนด
โควต้ากลุ่มเป้าหมายไว้ 5 ภาค คือ ภาคกลาง 
เหนือ ตะวันออกเฉียงเหนือ ตะวันออก และใต้ 
แล้วท าการสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย หาจังหวัดตัวแทน
แต่ละภาคได้ ดังนี้ ภาคกลาง จังหวัดกรุงเทพมหา 
นคร ภาคเหนือ จังหวัดเชียงใหม่ ภาคตะวันออก 
เฉียงเหนือ จังหวัดนครราชสีมา ภาคตะวันออก 
จังหวัดชลบุรี และภาคใต้ จังหวัดภูเก็ต เมื่อได้แล้ว
ท าการจัดเก็บข้อมูล จากผู้จ าหน่ายอิสระของ
บริษัทขายตรงชั้นน าของประเทศไทย โดยกลุ่ม
ตัวอย่างมีดังนี้ จังหวัดกรุงเทพมหานครจ านวน 77 
คน จังหวัดเชียงใหม่จ านวน 76 คน จังหวัด
นครราชสีมาจ านวน 76 คน จังหวัดชลบุรีจ านวน 
76 คน และภาคใต้ จังหวัดภูเก็ตจ านวน 76 คน 

กลุ่มเป้าหมายจากการท าวิจัยเชิงคุณภาพ 
ผู้ วิ จั ย ใช้ การ เลื อกแบบเจาะจง  (Purposive 
Selection) จากผู้ เชี่ยวชาญหลากหลายสาขาที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจขายตรงโดยมีคุณสมบัติ คือ1) 
เป็นผู้บริหาร/เจ้าของ/หัวหน้า (แม่ทีม)  2 ) มี
ประสบการณ์ในธุรกิจขายตรงไม่น้อยกว่า10ปี  
จ านวน 5 ราย 

2. เครื่องมือการท าวิจัย 
ในงานวิจัยนี้ใช้วิธีการวิจัยผสมผสานระหว่าง

การท าวิจัยเชิงปริมาณ   ร่วมกับการท าวิจัย     เชิง 
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คุณภาพในการเก็บข้อมูลครั้งนี้ 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ ได้แก่ 

แบบสอบถามที่ผ่านการทบทวนวรรณกรรมและ
ปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษา โดยแบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน จ านวน 59 ข้อ 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพ ได้แก่ 
แบบสัมภาษณ์เชิงลึก  ชนิดมีโครงสร้างที่ผ่านการ
ปรึกษากับอาจารย์ที่ปรึกษา ในการช่วยเก็บข้อมูล
เพ่ือเสริมการศึกษาในเชิงปริมาณ  
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยเข้าเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 

ด้วยตนเองและทีมงาน จากนั้นจึงน าแบบสอบถาม 
ไปตรวจสอบความครบถ้วนของการตอบ หากยังมี
แบบสอบถามใดตอบมีข้อบกพร่อง ผู้วิจัย จะคัด
ออก และด าเนินการเก็บใหม่เพ่ิมจนครบตามจ า 
นวนที่ได้ก าหนดไว้ 

ส่วนการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้ท าการ
นัดหมายขอเข้าสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ แล้ว
ด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก ด้วยตนเอง พร้อมทั้ง
บันทึกเสียง เพ่ือน ามาวิเคราะห์เนื้อหาในขั้นตอน
ต่อไป 
 

การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
ในการทดสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ

ข้อมูลวิจัยครั้งนี้  ได้น าเอาเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
มาตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity)   และ 
ความเชื่อมั่น (Reliability) ดังนี้ 

1. น าแบบสอบถามที่ได้ออกแบบให้ผู้ เชี่ยว 
ชาญด้านการจัดการและสถิติ จ านวน 5 ท่าน โดย
วัดความสอดคล้องข้อค าถามในแบบสอบถามกับ
วัตถุประสงค์แล้วรายงานเป็นค่าดัชนีความสอด 

คล้อง (Index of item–Objective Congruence: 
IOC) สรุปการทดสอบคุณภาพแบบสอบถามด้าน
ความตรงตามเนื้อหาจากค าถามทั้งสิ้น 61 ข้อ 
ค าถามผ่านเกณฑ์ 59 ข้อ ได้ค่าดัชนีสอดคล้อง 
(IOC) อยู่ระหว่าง 0.6 -1.0 ไม่ผ่านเกณฑ์ 2 ข้อ ได้
ค่าดัชนีสอดคล้อง (IOC) อยู่ระ หว่าง 0 – 0.2 

2. การทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น โดยผู้วิจัยได้
น าเอาแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจความเที่ยง 
ตรง (Validity) จากผู้เชี่ยวชาญจ านวน 59 ข้อไป
ท าการทดสอบกับกลุ่มที่ไม่ใช่ตัวอย่างจ านวน 40 
ราย แล้วน ามาหาค่าความเชื่อมั่นโดยใช้สัมประ 
สิทธิ์แอลฟ่าครอนบาค (Cronbach) โดยเกณฑ์
สัมประสิทธิ์แอลฟ่าควรมากกว่าหรือเท่ากับ 0.70 
จากผลการวิเคราะห์ได้ ภาวะผู้น า=.791, วัฒน 
ธรรมองค์การ=.855, การสร้างความผูกพันต่อ
องค์การ=.760, การสร้างบรรยากาศองค์การ 
=.774 และ ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขาย
ตรง=.891 
 

สถิติการวิเคราะห์ข้อมูล     
ข้อมูลเชิงปริมาณ 
1. วิเคราะห์ค่าสถิติพ้ืนฐานเกี่ยวกับลักษณะ 

เฉพาะบุคคลของกลุ่มตัวอย่างและตัวแปร ที่ได้จาก
การเก็บรวบรวมเพ่ือให้ทราบลักษณะการแจกแจง
ของตัวแปรแต่ละตัวเป็นการวิเคราะห์ โดยใช้สถิติ
พรรณนา (descriptive statistic) คือ ค่าความถี่ 
(Frequency) ร้อยละ (Percent) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของตัวแปรแต่ละ
ตัวที่ใช้ในการศึกษาการวิเคราะห์ในส่วนนี้ใช้โปร 
แกรมส าเร็จรูปทางสถิติและวิจัย 

2. วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปร และการ
ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติอ้างอิง (inferen-tial 
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statistic) การวิเคราะห์การถดถอยพหุ (Multiple 
regression analysis) วิธีแบบคัดเลือกเข้า (Enter 
Selection) โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป
ทางสถิติและวิจัย 

ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
วิ เคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพที่ ได้จาการสัม 

ภาษณ์เชิงลึก ด้วยการวิเคราะห์เนื้อหา ดังนี้  
ขั้น ตอนที่ 1 การจัดระเบียบข้อมูล ได้แก่ การ

ถอดเทปสัมภาษณ์ การเขียนบันทึกสิ่งที่สังเกตพบ
และสรุปข้อมูลในทันทีหลังการสัมภาษณ์แต่ละครั้ง 
ขั้นตอนที่ 2 การสรุปเพ่ืออธิบายหาความสัมพันธ์ 
ผู้วิจัยหาข้อสรุปโดยมองหาแบบแผนที่ปรากฏใน
ข้อมูล  
 
สรุปผลการศึกษา 

การศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อประ 
สิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย
มีผลการศึกษา มีวัตถุประสงค์การวิจัย  ดังนี้ 1. 
เพ่ือศึกษาระดับปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิผลและ
ระดับประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทย 2.เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อประสิทธิ 
ผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย และ
3.เพ่ือเสนอแนวทางการปรับปรุงประสิทธิผลของ
ธุรกิจเครือข่ายขายตรง  ในประเทศไทย   ผู้วิจัย
สามารถรายงานผล ดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลนักธุรกิจ 
ขายตรงในประเทศไทย  

พบว่า ผู้จ าหน่ายอิสระขายตรงในประเทศไทย
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 72.70  อายุ
ส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 31-45 ปี    คิดเป็นร้อยละ 
57.70  วุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 76.40 ส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้างเอกชน 

คิดเป็นร้อยละ 53.30 ส่วนใหญ่มีต าแหน่งนักธุรกิจ
ขายตรง (ลูกทีม) คิดเป็นร้อยละ 86.10 ส่วนใหญ่
เป็นตัวแทนขายตรงของบริษัท กิฟฟารีน สกาย
ไลน์ ยูนิตี้ จ ากัด คิดเป็นร้อยละ 42.80 รองลงมา
บริษัท แอมเวย์ ประเทศไทย จ ากัด คิดเป็นร้อยละ 
33.30  ส่วนใหญ่มีระยะเวลาที่เข้าร่วมธุรกิจขาย
ตรง 3 – 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.30 ส่วนใหญ่มี
รายได้ โดยเฉลี่ ยจากอาชีพประจ า  20,001 – 
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 33.10 ส่วนใหญ่มี
รายได้ โดยเฉลี่ยจากธุรกิจขายตรง  15,001 – 
20,000  บาท คิดเป็นร้อยละ 30.20 

2. ผลการวิเคราะห์ระดับปัจจัยที่ มีผลต่อ
ประสิทธิผลและระดับประสิทธิผลของธุรกิจ
เครือข่ายขายตรงในประเทศไทย เพื่อตอบ
วัตถุประสงค์ข้อ 1 

ภาพรวมปัจจัยด้านภาวะผู้น า พบว่า  ค่าเฉลี่ย
อยู่ในระดับมาก (x̅=4.04)  พิจารณาเป็นรายด้าน
พบว่ าด้ านความรู้  คว ามสามารถของผู้ น า  
(Scientific Leader) ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด 
(x̅=4.21) รองลงมาคือด้านความเป็นประชาธิป 
ไตยของผู้น า (Democratic Leader) ค่าเฉลี่ยอยู่
ในระดับมาก (x̅=4.05) ด้านการมุ่งความส าเร็จ
ของงาน (Achievement-oriented Leadership) 
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 3.96) และด้านความ
เป็นผู้น าบารมี (charismatic leader) ค่าเฉลี่ยอยู่
ในระดับมาก (x̅=3.92) 

ภาพรวมปัจจัยด้านวัฒนธรรมองค์การ พบว่า 
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=3.98)  พิจารณาเป็น
รายด้านพบว่า นวัตกรรมและเทคนิคใหม่ ๆ ในการ
ปฏิบัติงาน ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 4.00) 
รองลงมาคือกิจกรรมและความเสี่ยงในการปฏิบัติ 
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=3.98) ปัจเจกบุคคล
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และกลุ่มนิยม ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 3.98) 
การมุ่งเน้นเป้าหมายระยะยาวขององค์การ ค่า 
เฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 3.94) ภาพรวมปัจจัย
ด้านการสร้างความผูกพันต่อองค์การ พบว่า ค่า 
เฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=4.19)  พิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ความมั่นคงในงานและการสนับ สนุน
การท างาน ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅=4.28) 
รองลงมาคือการให้ผลประโยชน์และการสร้าง
ความสัมพันธ์ ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 4.07)   

ภาพรวมปัจจัยด้านการสร้างบรรยากาศการ
องค์การพบว่า ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=4.19)  
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่าโครงสร้างและระบบ
การจัดการขององค์การ ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

(x̅=4.20) รองลงมาคือการปฏิบัติของผู้บั งคับ 
บัญชา ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 4.16) 

3. ผลการวิเคราะห์ประสิทธิผลของธุรกิจ
เครือข่ายตรงในประเทศไทย เพื่อตอบวัตถุ  
ประสงค์ข้อ 2 

ภาพรวมประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขาย
ตรงในประเทศไทยพบว่า ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
(x̅=4.19)  พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านลูกค้า 
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅= 4.20) รองลงมาคือ
ด้านการเงิน ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=4.19) 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
อิสระเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์กันเองของตัวแปร ซึ่ง
เรียกว่า ภาวะร่วมเส้นตรงพหุ โดยใช้วิธีการ 
Correlation Analysis ระหว่างตัวแปรอิสระทั้ง 4 
ตัว พบว่า เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างตัว
แปรอิสระทั้ง 4 ปัจจัย มีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติโดยมีค่าอยู่ระหว่าง -.015-.744 
สรุปได้ว่าในส่วนของตัวแปรอิสระทั้งหมดไม่
ปรากฏว่า   มีความสัมพันธ์คู่ใดที่มีค่าความสัมพันธ์ 

เกินกว่า 0.80 ทั้งทางบวกและลบ  
ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุพบว่า ปัจจัย

ภาวะผู้น า การสร้างความผูกพันต่อองค์การ และ
การสร้างบรรยากาศองค์การส่งผลทางตรงเชิงบวก
ต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ซึ่งเป็นไป
ตามสมมติฐานทั้ง 3 สมมติฐาน ส่วนปัจจัยวัฒน 
ธรรมองค์การส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อประสิทธิผล
ของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย อย่าง
ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐาน
โดยเรียงล าดับค่าอิทธิพลหรือความส าคัญจากมาก
ไปหาน้อยตามล าดับ ดังนี้ คือ การสร้างความผูก 
พันต่อองค์การ (Standardized Beta=.454)  การ
สร้างบรรยากาศองค์การ        (Standardized 
Beta=.322)    และภาวะผู้น า   (Standardized 
Beta=.128) ซึ่งสามารถเขียนสมการท านายประ 
สิทธิผล ได้ดังนี้ ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่าย
ขายตรงในประเทศไทย = 0.153 + 0.130(ภาวะ
ผู้น า) + 0.067 (วัฒนธรรมองค์การ) + 0.470 (การ
สร้างความผูกพันต่อองค์การ) + 0.305 (การสร้าง
บรรยากาศองค์การ) 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
1) ผลทดสอบพบว่า ภาวะผู้น าส่งผลทางตรง

เชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติต่อประสิทธิผล
ของธุรกิจเครือข่ายขายตรง    ในประเทศไทย 
(sig=.002) เป็นไปตามสมมติฐาน 

2) ผลทดสอบพบว่า วัฒนธรรมองค์การส่งผล
ทางตรงเชิงบวกอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติต่อ
ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศ
ไทย(sig=.073)  จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

3) ผลทดสอบพบว่า การสร้างความผูกพันต่อ
องค์การส่งผลทางตรงเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทาง
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สถิติ ต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทย (sig=.000) เป็นไปตามสมมติฐาน 

4) ผลทดสอบพบว่า การสร้างบรรยากาศองค์ 
การส่งผลทางตรงเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประ 
เทศไทย (sig=.000)  เป็นไปตามสมมติฐาน 

5. ผลจากการสัมภาษณ์  
1) ส่วนใหญ่แม่ทีมกับลูกทีมจะมีการนัดทาน

ข้าว นัดคุยท ากิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกันเพ่ือสร้าง
บรรยากาศและความสัมพันธ์ที่ดีต้องให้เข้าใจกัน
ระหว่างกัน  

2) การส่งเสริมจากภาครัฐ ภาครัฐมีส่วนส าคัญ
ซึ่งในอดีตจนถึงปัจจุบันต้องยอมรับว่าส่วนของ
ธุรกิจ ขายตรงเองภาครัฐอาจจะยังเข้ามาควบคุม
หรือดูแลอย่างไม่ดีเหมือนกับ ธุรกิจอ่ืนๆ 

3) ภาพลักษณ์ของธุรกิจขายตรงว่าผู้บริโภคยัง
มองในด้านลบ รวมทั้งสื่อต่างๆที่ออกไปก็น าเสนอ
ในแง่ลบมากกว่าบวก  

4) ในเรื่องแนวโน้มของธุรกิจขายตรงมีแนวโน้ม
เติบโต จากกลุ่มสินค้าสุขภาพถือเป็นการสวน
กระแสเศรษฐกิจที่ชะลอตัว 

5) ความคิดเห็นต่อธุรกิจขายตรงว่าควรมีการ
เรียนการสอนเกี่ยวกับธุรกิจขายตรงตั้งแต่ระดับ
ประถมศึกษาไปจนถึงปริญญาตรีหรือไม่นั้น ผู้ให้
ข้อมูลส าคัญเกือบทั้ งหมดเห็นด้วยที่ จะให้มี
หลักสูตร 

6. เสนอแนวทางการปรับปรุงประสิทธิผล
ของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย เพื่อ
ตอบวัตถุประสงค์ข้อ 3 

องค์การต้องพัฒนาองค์การในด้านต่างๆ ดังนี้ 
สร้างภาพลักษณ์องค์การให้มีความน่าเชื่อถือ 
ปรับปรุงระบบการท างานภายใน  น านวัตกรรมเข้า

ใช้ เพ่ิมความหลากหลายของสินค้า สร้างภาวะผู้น า
ให้กับหัวหน้าทีมในแต่ละระดับ ส่งเสริมบรรยากาศ
ในการท างานร่วมกัน สร้างความผูกพันในองค์การ 
และให้ภาครัฐเข้ามาตรวจสอบ นอกจากนั้นภาครัฐ
ควรให้การสนับสนุนด้วยการสื่อสารถึงประโยชน์ใน
แง่การสร้างมูลค่าทางด้านเศรษฐกิจ และภาพ 
ลักษณ์ที่ดีตลอดจนก ากับธุรกิจที่ไม่ปฏิบัติตาม
กฎหมายอย่างเข้มงวด 
 
อภิปรายผล 
 1.  ภาวะผู้น าส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อประ 
สิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทย
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติเป็นไปตามสมมติฐาน 
สอดคล้องกับ Moon และคณะ (2012, p. 499-
512) กล่าวว่า ผู้น าเป็นผู้สร้างบรรยากาศของ
องค์การ การมีส่วนร่วมในการท างานของบุคลากร 
ท าให้เกิดความผูกพันต่อองค์การ และผลปฏิบัติ 
งานสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุมณธกาญจน์ วุฒิ
พงศ์วรากร (2558) พบว่าผู้น ามีอิทธิพลต่อประ 
สิทธิผลของธุรกิจ มีการเรียนรู้แลกเปลี่ยนประสบ 
การณ์จากผู้น าหรือผู้ที่ประสบความส าเร็จ มี
การศึกษาค้นคว้าหาความรู้ด้วยตนเองจากสื่อใน
ชีวิตประจ าวันเพ่ือพัฒนาความรู้ ความสามารถ
สอดคล้องกับ เพ็ชราภรณ์ ชัชวาลชาญชนกิจ 
(2556)    พบว่า ภาวะผู้น ามีความส าคัญต่อการ
พัฒนาประสิทธิภาพและส่งผลต่อความส าเร็จของ
องค์การ สอดคล้องกับงานวิจัยของแก้วตา ผู้พัฒน
พงศ์  นิคม เจียรจินดา และวิรมล เวศสุนทรเทพ  
(2560) ที่พบว่า ภาวะผู้น ามีอิทธิพลต่อประสิทธิผล
ในการบริหารงานตามหลักการประเมินแห่งดุลย
ภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ      Colette M. Taylor, Casey J. 

https://www.emeraldinsight.com/author/Taylor%2C+Colette
https://www.emeraldinsight.com/author/Cornelius%2C+Casey
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Cornelius และ Kate Colvin (2014) พบว่าผู้น า
ที่มีวิสัยทัศน์ที่มีทักษะในการเป็นผู้น าสูงช่วยให้
องค์การมีประสิทธิผลมากที่สุดในองค์การ สอด 
คล้องกับผลวิจัยเชิงคุณภาพผู้ ให้ข้อมูลส าคัญ
ทั้งหมดเห็นด้วยที่ว่าการมีแม่ทีมที่มีภาวะผู้น าจะ
ช่วยให้เกิดประสิทธิผลของธุรกิจขายตรง  ส่วน
แนวทางในการสร้างภาวะผู้น าสรุปได้จากการ
สัมภาษณ์ดังนี้  1) การสร้างระบบการให้ความรู้
เพ่ือให้มีความเข้าใจในเรื่องธุรกิจขายตรง 2) ฝึก 
อบรมเทคนิคการขายและอบรมด้านผลิตภัณฑ์สิ่ง
เหล่านี้คือหัวใจของธุรกิจขายตรง  

2. วัฒนธรรมองค์การส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อ
ประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศ
ไทยอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติไม่เป็นไปตาม
สมมติฐาน เป็นเพราะองค์การธุรกิจเครือข่ายขาย
ตรงมีรูปแบบการบริหารจัดการแตกต่างจาก
องค์การทั่วไป บุคลากรส่วนใหญ่ไม่ได้ปฏิบัติ
กิจกรรมการงานต่างๆ ภายในองค์การ จึงท าให้
วัฒนธรรมองค์การส่งผลทางตรงเชิงบวกต่อ
ประสิทธิผลแต่ไม่มีนัยส าคัญทางสถิติ สอดคล้อง
กับผลเชิงคุณภาพจากผู้ ให้ข้อมูลส าคัญ (การ
สื่อสารส่วนบุคคล, 18 กันยายน 2561) พบว่า 
“ส่วนมากแล้วสมาชิกจะเข้าไปด าเนินการกันเอง
โดยไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับวัฒนธรรมขององค์การ
เลย ดังนั้นวัฒนธรรมองค์การไม่น่าจะส่งผลต่อ
ประสิทธิผลของธุรกิจ”และ (การสื่อสารส่วนบุคคล
, 25 กันยายน 2561) “ไม่ เห็นด้วย คือแต่ละ
องค์การก็จะมีวัฒนธรรมองค์การ จะเป็นสิ่งที่ดี 
เนื่องจากว่าลักษณะของการขายตรงจะมีทีมงาน
ย่อยซึ่งบางครั้งทีมงานเองก็อาจจะไม่ได้เข้ามา
ใกล้ชิดผูกพัน ก็อาจจะไม่ได้รับรู้หรือสัมผัสรับรู้ซึม
ซับวัฒนธรรมองค์การที่ดี ” 

3. การสร้างความผูกพันต่อองค์การส่งผลทาง 
ตรงเชิงบวกต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขาย
ตรงในประเทศไทยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติเป็นไป
ตามสมมติฐานสอดคล้องกับ       Hall  (1970) 
Sheldon (1971) และ Mowday (1982) พบว่า 
ความผูกพันต่อองค์การเป็นกระบวนการที่น าไปสู่
เป้าหมายขององค์การ ซึ่งบุคคลภายในองค์การ
ร่วมมือกันเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน และผลักดันให้
บุคคลเต็มใจที่จะ อุทิศตัวเอง เพ่ือการสร้างสรรค์
ให้องค์การอยู่ในสถานะที่ดีขึ้น มีความเต็มใจที่จะ
ใช้พลังความสามารถอย่างเต็มที่ในการปฏิบัติงาน
ให้กับองค์การ สอดคล้องกับ Asiedu, Sarfo, และ 
Adjei (2014, p. 288) พบว่าความผูกพันต่อองค์ 
การสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพการท างานระดับ
บุคคล ท าให้กลุ่มมีความสามัคคีและมีประสิทธิ  
ภาพในการท างานภายในกลุ่มสูงกว่ากลุ่มที่สมาชิก
มีระดับความผูกพันต่อองค์การต่ า และช่วยให้
องค์การเกิดประสิทธิภาพในที่สุดและสอดคล้องกับ
งานวิจัย (ภัทรลภา ลิ้มกิติศุภสิน, 2556; สาธิต 
สุวรรณประกร และสมยศ อวเกียรติ, 2559) สอด 
คล้องกับผลวิจัยเชิงคุณภาพผู้ ให้ข้อมูลส าคัญ
ทั้งหมดเห็นด้วยที่ว่าการสร้างความผูกพันต่อ
องค์การจะช่วยให้เกิดประสิทธิผลของธุรกิจขาย
ตรง 

4. การสร้างบรรยากาศองค์การ ส่งผลทางตรง
ต่อประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทยอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติเป็นไปตาม
สมมติฐาน  สอดคล้องกับแนวคิดของ Greenberg 
and Baron (2005)   พบว่า สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศของสถานที่ท างานมีผลต่อความรู้สึก
ของผู้ท างานเป็นอย่างยิ่ง คือ  มีผลต่อความพึง
พอใจในงานและผลการปฏิบัติงาน สอดคล้องกับ

https://www.emeraldinsight.com/author/Cornelius%2C+Casey
https://www.emeraldinsight.com/author/Colvin%2C+Kate
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งานวิจัยของ ภัณฑิลา นุ่มสังข์ (2556) ผลการ 
ศึกษาพบว่าพนักงานระดับปฏิบัติการให้ความ 
ส าคัญบรรยากาศในการปฏิบัติงาน คือ ความพอใจ
กับบรรยากาศ มีอิทธิพลสูงสุด ต่อประสิทธิผลใน
การปฏิบัติงาน สอดคล้องกับนวลปรางค์ ภาคสาร 
และจันทนา แสนสุข (2559) ที่ศึกษาวิจัยพบว่า
บรรยากาศองค์การ ประกอบด้วย โครงสร้างองค์  
การและการมีส่วนร่วมในการตัดสินใจมีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิผลในการท างาน  และงานของมะลิวรรณ 
อรรคเศรษฐังและสายตา บุญโฉม (2559) ทีผล
การศึกษาพบว่า บรรยากาศองค์การมีความสัม 
พันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับประสิทธิภาพในการ
ปฏิบัติงาน สอดคล้องกับผลวิจัยเชิงคุณภาพผู้ให้
ข้ อมูลส าคัญทั้ งหมดเห็นด้ วยที่ ว่ าการสร้ า ง
บรรยากาศองค์การจะช่วยให้เกิดประสิทธิผลของ
ธุรกิจขายตรง  
 
ข้อเสนอแนะ 

1. การท าธุรกิจขายตรงในประเทศควรพัฒนา
ปรับปรุง เรื่องการสร้างภาพลักษณ์และความ
น่าเชื่อถือ ปรับปรุงระบบการท างานภายในบริษัท 
ควรน านวัตกรรมใหม่ ๆ เข้าใช้มาในการบริหาร
องค์การปรับปรุงกฎระเบียบข้อบังคับต่างๆให้
ทันสมัย สอดคล้องกับปัจจุบันมากข้ึน เน้นกิจกรรม
เพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อมมากขึ้น และเพ่ิมความ
หลากหลายของสินค้า ฯลฯ 

2. ธุรกิจควรท าให้ลูกน้องหรือประชาชนได้รับ
การบริการที่มีประสิทธิภาพจากองค์การ ดังนี้
หน่วยงานภาครัฐคอยก ากับอย่างเข้มงวด ขยาย
สาขาให้มากขึ้น และข้ึนอยู่กับผู้บริหาร 

3. การท าธุรกิจขายตรงควรมีวิธีการป้องกันการ
ทุจริตหลอกหลวงประชาชน ดังนี้ ให้ภาครัฐเข้ามา

ตรวจสอบ และใช้กฎหมายควบคุมอย่างเข้มงวด
เพ่ือป้องกันกับธุรกิจที่ผิดกฎหมายโดยเฉพาะแชร์
ลูกโซ ่

4. ผู้บริหารธุรกิจเครือข่ายขายตรงควรที่จะต้อง
ปรับเปลี่ยนนโยบายการสร้างวัฒนธรรมองค์การใน
การท าให้เกิดความภักดีต่อองค์การ และสร้าง
วัฒนธรรมแบบความเป็นพี่เป็นน้องในการท างาน 
 
ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 

1. ตัวแบบนี้สามารถอธิบายความแปรปรวน
ของประสิทธิผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงใน
ประเทศไทย ได้ร้อยละ 67 ยังมีปัจจัยอ่ืน ๆ ที่
เกี่ยวข้องกับการจัดการองค์การ เช่น ตัวแปร การ
มีส่วนร่วมในการท างาน การบริหารจัดการของ
องค์การ การพัฒนาตนเอง ธรรมาภิบาลของ
ผู้บริหาร ขวัญและก าลังใจ เป็นต้น ซึ่งผู้สนใจ
สามารถน าไปต่อยอดสร้างเป็นตัวแบบที่สมบูรณ์ใน
การท าวิจัยที่เกี่ยวข้องกับประสิทธิผลของธุรกิจ
เครือข่ายขายตรงในประเทศไทย  

2. จากผลการวิจัยจะเห็นได้ว่าล าดับค่าอิทธิ  
พลหรือความส าคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อประสิทธิ 
ผลของธุรกิจเครือข่ายขายตรงในประเทศไทยจาก
มากไปหาน้อยตามล าดับ ดังนี้ คือการสร้างความ
ผูกพันต่อองค์การ การสร้างบรรยากาศองค์การ
และภาวะผู้น า ดังนั้นเพื่อให้ได้ผลในเชิงลึกสามารถ
ที่จะศึกษาในเชิงคุณภาพในประเด็นเหล่านี้  

3. จากผลการวิจัยเชิงคุณภาพนั้นพบว่ามีปัจจัย
อ่ืนๆ ที่พบและส่งผลต่อประสิทธิผล เช่น ปัจจัย
การส่งเสริมจากภาครัฐและภาพลักษณ์องค์การ ซึ่ง
อยู่นอกขอบเขตที่ผู้วิจัยท าการศึกษาในครั้งนี้ โดย
ที่ ผู้ ที่ สนใจสามารถน าปั จจัย เหล่ านี้ ไป ใช้ ใน
การศึกษาในครั้งต่อไป 
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