
บทที 1

ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา

ผลจากสภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่าตงแต่ปี 2540 และ ผลกระทบจากการปรับภาษีมูลค่าเพิ่มจาก 7% 
เป็น 10% รวมถึงวิกฤตค่าเงิน ตลอดจน ความผันผวนของอัตราแถกเปลี่ยนเงินตรา ทำให้บริษ ัทผู้ผลิตสินค้า 
ตำงพาทันพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดในรูปแบบต่างๆมาใช้เพื่อกระตุ้นยอดขาย ส่งผลให้สถานการถเการ

แข ่งข ันของตลาดส ินค ้าอ ุปโภคบร ิโภคทว ิความร ุนแรงมากข ึ่น  การขายตรงเป ็นอ ีกช ่องทางหน ึ่งท ี่ผ ู้

ผลิตต่างให้ความสำคัญเนึ่องจากการขายตรงเน้นการใช้สื่อบุคคลทำให้สามารถลดค่าใช่'จ่ายใน การเช่าพื้นที ่
วางสินค้า (Counter) สินค้าที่จ ัดจำหน่ายในธุรกิจขายตรงส่วนใหญ่จะเป็นสินค้าประเภทเครื่องสำอาง

อาหารเสริม ยาบำรุง ยาลดความค้วน หนังสือ เครื่องครัว เสื้อผ้า ชุดชั้นใน ผลิตภัณฑ์ภายในบ้าน เครื่องใช้ 
ไฟฟ้า ของเล่น นามันเครื่อง อุปกรณ์เครื่องใช้ต่าง  ๆ อาจกล่าวไล้ว่าสินค้าแทบทุกประเภทสามารถขายใน 
ระบบขายตรง

การขายเครื่องสำอางโดยระบบขายตรงในประเทศไทย

ระบบขายตรงเครื่องสำอางของไทยเริ่มต้นมานานกว่า 30 ปี แต่ในระยะแรกยังไม่ประสบความ  
สำ!!จเท ่าท ี่ควร เนื่องจากประเภทของสินค้าและพนักงานขายที่ม ีอยู่ในท้องตลาดยังไม่สามารถสร้างความ 
ประท ับใจให ้ท ับผ ู้ซ ื้อ  จวบจนกระทั่งป ัจจ ุบ ันธ ุรก ิจขายตรงเครื่องสำอางในประ!ทศไทยมีการพ ัฒนารูป

แบบการบริหาร และพัฒนาบุคลากร โดยเฉพาะพนักงานขายให้ม ีความ! ความสามารถมากขืน ธุรกิจขาย 
ตรงเครื่องสำอางสามารถแบ ่งตามล ักบฌะการบริหารออกเป ็น 2ประเภท คือ ธุรกิจขายตรงทั้งระบบขาย 
ตรงชั้นเดียว (Single Level Marketing) และ ระบบขายตรงเครือข่าย (M u lti Level Marketing )

1. ระบบการขายตรงแบบชั้นเดียว (Single Level Marketing: SLM) หมายถึง ระบบการบริหาร
การขายแนบที่โครงสร้างไม่มีความสลับซับช้อน ผู้บริหารทีมขายจะมีรายไต้จากค่าจ้าง หรือ เงินเดือน
ประจำ และ ค่าบริหารทีมขาย ชึ่งผู้บริหารทีมขายแต่ละคนจะมีฐานของรายไล้แตกต่างทันตามจำนวน

พนักงานขายในท ีมเช ่น ม ิสท ีน ,เอวอน
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2. ระบบการขายฅรงแบบหถายชัน (Multi Level Marketing : MLM) หมายถง ระบบ
การบริหารการขายแบบที่ม ีล ักษณะโครงสร้างคล้ายล ูกโซ ่ เน้นการหาสมาชิก ผู้บริหารทีมขาซจะไม่มีเงินล่า 
จ้าง หรือ เงินเดือนประจำแต่ผู้บริหารทีมขายจะมีรายได้จากยอดขาย และ การหา สมาชิกหรือ พนักงานขาย 

เพ่ิม เช่น แอมเวข์, เาฟ ่ฟ ่ารนี

ในปิจจุบันมูลค่าตลาดรวมของธุรกิจขายตรงเครื่องสำอางในเมืองไทยมีมูลค่าตลาด จำนวนทั้งส ิ้น  
14,612 ลานบาท นับเป็นตลาดขายตรงที่ใหญ่เป็นลำดับที่ 16 ของโลก (นิตยสารคู่แข่ง ประจำเดือน

พฤศจิกายน2540 ฉบ ับท ี่238 ) ในป ี 2540 มูลค่าตลาดโดยรวมประมาณ 20,000 ล้านบาท มีอัตราการเจริญ

เติบโตประมาณร้อยละ 10-20 ต่อปี หรือมี Market Share อยู่ 50% ของตลาดขายตรงทั้งหมด และมียอด 
สมาชิกขายตรงอีกจำนวนหลายหมนคน (นิตยสารคู่แข่ง ประจำเดือน ทุมภาพันธ์ ฉบับที่242 ) ทำให้ธุรกิจ 
ขายตรงเครื่องสำอางในขณะนี้เป ็นตลาดที่ม ีขนาคใหญ่จนคาดไม่ถ ึง ทัง  ๆ ที่ธุรกิจประเภทนีเพิ่งเริ่มเข้ามามี 
บทบาทในเม ืองไทยได ้ไม ่นาน อีกทั้งตัวเลขที่กล่าวม์านี้อังเป็นเพียง “ ส ่วนหน ื่ง,, ของธุรกิจขายตรงที่ปรากฏ 
ชื่อเป็นสมาชิกที่ “ สมาดมการขายโดยตรง (ไทย)”  เท่านี้ใเ ในความเป็นจริงบริษัทเครื่องสำอางในระบบขาย 
ตรง อังไม่ได ้เข ้าร่วมเป็นสมาชิกอีกจำนวนมาก ดังทั้นตัวเลขที่แท้จริงในธุรกิจนี้จ ึงเป ็นตัวเลขที่น ่าสนใจ

การแข ่งข ันทางการค ้าท ่ามกลางสภาพ เศรษฐก ิจท ี่บบค ั๋นหลายธ ุรก ิจต ่างพาก ันป ิดก ิจการลง  
พนักงานหลายแสนคนถูกเลิกจ้าง แต่ธุรกิจขายตรงเครื่องสำอางของบ้านเราในยุคนี้กลับเป็นตลาดที่มีสักย

ภาพสูง และอังคงติ'องการรับพนักงานขายจำนวนมาก สวนทางกับระบบเศรษฐกิจที่กำลังชบเซา

" กาวะว ิกฤต ิทางเศรษฐก ิจ เช ่นน ึ๋อ ัต ราการเตบ โตของ  
ระบ บ ได เร ็ก ซ ์เซลจะม ีแน วโน ้ม ท ี่ค ีโด ยจะ โตป ระมาณ  
ไมตากว ่า 20% ในขณะท ี่เคร ื่องสำอางตาม  
เคาน ์เตอร ์ป ีจจ ุบ ันม ีอ ัตราการเต ิบ โดอย ู่ใน ระด ับต ํ่ากว ่า  
10% จากเต ิมท ี่เคยเต ิบ โตอย ู่ในระด ับใกลเค ียงก ัน  ”

(สยามธุรกิจ ฉบับวันที่ 7-13 ก.ค.2541)

ข่าวสารต่างๆ ในระบบการขายฅรง

ในอดีตธุรกิจกิจขายตรงให้ความสำคัญกับการสื่อสารระหว่างบุคคลมากกว่าการโฆษณาประชา
สัมพันธ์สินค้าฝานสื่อต่างๆ เนื่องจากมองว่าการที่ผู้ขายไปพบปะพูดคุยกับลูกค้าก็เท่ากับว่าเป็นการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์เหมือนกัน แต่ในระยะ2-3ปีท่ีฝานมาพบว่าธุรกิจการขายตรงเครื่องสำอาง มีการพัฒนากล
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ย ุทธ ์ในการแข ่งข ันท ี่หลากหลายมากข ึ้น  เช่น การโฆษณาผ ่านส ื่อโทรท ัศน ้ การทำ รกงท ิทย ุ การกงใบสั่ง 
ช ื้อและแนะนำเคร ื่องสำอางในน ิตยสาร แต ่การสร้างการรับเไนเคร ื่องสำอางของระบบการขายตรงส ่วน
ให ญ ่จะเป ็น ไน ล ักษณ ะป ากต ่อป าก วางเคร ือข ่ายพ น ักงาน ขายได ้ครอบคล ุมกล ุ่ม เป ็าห มายท ังห มดย ังคงอย ู่

ในขณะท ี่ม ีการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีและการเข ้าส ู่ย ุคข ่าวสารข ้อม ูล ส ื่อประเภทต่างๆเริ่มเข ้า 
มาม ีบทบาทส ูงข ึ้น เน ื่องจากบริษ ัทต ่างๆต ้องการประกาศต ัว ทำความรู้จ ักก ับกลุ่มเปาหมาย และ ทำให ้ล ูกค ้า 
ตระหาเกถ ึงส ินค ้า (Awarcness)iJ ากขึน

ม ิส ท ิน  : บ ร ิบ ัท เบ ท เฅ อ ร ์เวค  ์ เป ็นผ ู้จ ุดประกายความรุนแรงของการใช ้โฆษณาโดยเริ่มจาก ช ุด

ท ี่งหน ่อ ง ...ม ิส ท ินม าแล 'วค ่ะ เน ันการสร้างความตระหนัก'ในสินค ้า ช ุดท ี่2 ช ุดขายน ิรfท ินแล ้ว1ด ้รถ -บ '!น  เน ้น 
การสร้างความแตกต ่างให ้ก ับผ ู้ชม ช ุค ท ิ3 ช ุด ไม ่พ อ ใจย ินด ิค ึน เง ิน  เน ้นการท ้าทายให ้ผ ู้ชมทดลองใช ้ส ินค้า ช ุด  

ที่-/ ช ุด พ ระอภ ัยมณ  ท ี่นำต ัวส ินค ้าออกมาโฆษณ ฺาอย่างช ัดเจน ช ุด ท ี่ 5 ช ุท ิเน ้น ก ารรณ รงค ์ส ิท ธ ิส ด ร ็ไท ย

และ ชุดอ ่า?[ค ช ุด แ วม ไพ ร  ซ ึ่งสามารถทำยอดขายแปงเพ ิ่มขน 4 แสนตลับ และ ม ีคนสมัครเป ็นสาวจำหน่าย 
เพ ิ่มจำนวน 1,300 คน ตอวัน แต ่โฆษณาที่สร ้างช ื่อเส ียงให ้ม ิสท ีนมาทที่ส ูด คือ โฆษณาในรูปแบบมิน ิซ ี
ร ี่ส ์หลายตอนจบ ซ ึ่งม ิสท ีนเป ็นบริษ ัทแรกท ี่นำเสนอให ้ผ ู้ชมต ิดตามตงแต ่ เร ื่อง ต ุบ ้ต ิเหต ุร ัก  ใช ้กลยุทธ ์
การสร ้างแบรนด ้และการร ับร ู้ นอกจากการโฆษณาทางโทรท ัศน ้แล ้วทางม ิสท ันม ีการโฆษณาประชา
ส ัมพ ันธ ์ ผ ่านสื่อต ่างๆ อาทิ แคตตาล ็อค นิตยสาร และ หน ังส ือพ ัมพ ั รวมทังการจัดกิจกรรมนิเศษ เช่น การ 
สน ับสน ุนการรณรงค ้ส ิทธ ิสตร ีไทย

ก ิฟ ฟ ารน  : บ ร ิษ ัท สก าย ไล น ์^น ิต ิ ม ีการโฆ ษ ณ าผ ่าน ส ื่อต ่างอาน ิโทรท ัศน ้ น ิตยสารเพ ื่อสร ้างแบ 
รน ด ้และการร ับร ู้ให ้กล ุ่มผ ู้บร ิโภค รวมทิ้งม ีการใช ้บ ุคคลที่ประสบความสำเร ็จสามารถเปลี่ยนแปลง
ความเป ็นอยู่ให ้ด ีข ึ้นหล ังจาการขายเครื่องสำอางมาเป ็นผ ู้แสดงนำในโฆษณ า ช ุดพระเอกส ิเก  และ ชุดล่าสูด 
คือ ช ุด ต ิด ห ญ ิง  ซึ่งเน ้นการกระต ุ้นยอดขายโดยให ้ความสำค ัญกับผล ิตภ ัณฑ ์การเพ ิ่มเสนห ้เม ื่อใช ้ส ินค ้า นอก 
จากน ั้นย ังม ีการโฆษณาประชาส ัมพ ันธ ์ผ ่านส ื่อส ิ่งพ ิมพ ์ อาทิ แคตตาล็อค นิตยสาร และ หน ังส ือท ิมท ้ การจัด 
ก ิจกรรม เช่น การมอบทุนการศ ึกษา การบริจาคเงินช่วยเหลือวัดในเขตทุรก ันดาร

เอวอ น  คอสเม ต ิค ค ์ (ป ระเท ศ ไท ย  )  จำภัค ม ีการโฆษณาที่เน ้นกลุ่มเปาหมายระดับ B C และ D 
พร ้อมก ับการเพ ิ่มประเภทส ินค ้าเข ้ามาจำหน ่าย นอกจากน ั้นย ังม ีการโฆษณาประชาส ัมพ ันธ์ผ ่านส ื่อส ิ่งน ิมพ ั 
อาทิ แคตตาล ็อค น ิตยสาร และ หน ังส ือพ ิมพ ์ รวมทิ้ง เอวอนย้งม ีการจัดก ิจกรรมพิเศษ (Event Marketing) 
เพ ื่อด ึงกล ุ่ม เปาหมายใหม ่ๆ เช่น การจัดก ิจกรรมเพ ื่อส ังคมต่างๆ อาทิ การจัดงานการกุศล การจัดงานกาล'าร้
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ด ิน เนอร ์ “ ว ีเมน ส ์ ออฟ เย ิร ้ธ ราตร ีน ี้ เพ ื่อค ุณ ผ ู้ห ญ ิง” โดยทางเอวอน คอสเมด ิคส ์ (ประเทศไทย)จำก ัด  ร่วม 
ก ับสมาคมสตรีไทยแห ่งประเทศไทยหารายได ้สมทบท ุนสร้างอาคารเร ียนของโรงเร ียนสมาคมสตรีไทย

แอมเวย (ประเทศไทย) จำก ัด เป ็นบริษ ัทขายตรงเครื่องสำอางรายแรกท ีเป ิดตลาดในระบน M L M  

โนประเทศไทย แอมเวยเน ้นการโฆษณาประชาส ัมพ ันธ ์เพ ื่อสร้างภาพพจน ์ของบริษ ัทโดยเฉพาะในช่วงครบ 
รอบ 1 0 ปี ได ้ม ีการโฆ ษณ าประชาส ัมพ ัน ธ ์ผ ่านพ ื่อส ิ่งพ ิมพ ์อาท ิน ิตยสาร หน ังส ือพ ิมพ ์น อกจากน ั้นแอมเวย ์ 
ย ังเน ้นการจ ัดก ิจกรรมพ ิเศษ เช่น การจ ัดทำโครงการอนุร ักษ ์ธรรมชาติ การจัดน ิทรรศการ การจัดงาน
สัมมนา

( สยามธุรก ิจ ฉบบวันที่ 7-13 จันวาคม 2541 )

ป ัจจ ุบ ันบริษ ัทขายตรงเคร ื่องสำอางม ีจำนวนเพ ิ่มมากข ึ้นส ่งผลให ้บร ิษ ัทขายตรงเคร ื่องสำอางด ่างให ้ 
ความสำค ัญก ับการส ื่อสารก ับกล ุ่ม เป ัาหมายมากข ึ้น  โดยการโฆษณา และ การประชาส ัมพ ันธ ์ การจัดกิจ 
กรรมพิเศษ การจัดน ิทรรศการ การจ ัดก ิจกรรมเพ ื่อส ังคม การเป ็นแขกรับเซญในรายการโทรทัศน ์ หรือ ราย 
การวิทย นอกเหน ือจากการหวังผลด ้านการขายส ินค ้า และ การหาสมาชิก ย ังเป ็นการสร้างภาพล ักษณ ์ ในใจ 
ของผ ู้บร ิโภค และ ตอกยาตราส ินค ้าให ้เป ็นท ี่ยอมรับมากข ึ้น  การสื่อสารระหว่างบริษ ัทขายตรงเครื่องสำอาง 
ก ับผ ู้บร ิโภคและการส ื่อสารระหว่างพน ักงานขายก ับผ ู้บร ิโภค จึงม ีส ่วนท ี่ช ักจ ูงใจหรือโน ้มน ้าวใจให ้ผ ู้
บร ิโภคช ี้อส ินค ้าอย ่างเห ็นได ช้ ัด

นอกจากการส ื่อสารผ ่านส ื่อมวลชนและส ื่อ เฉพาะก ิจแล ้ว การขายตรงยังให ้ความสำค ัญกับการสื่อ 
สารผ ่าน ส่ือบุคคล โดยใช ้ว ิธ ีขายในล ักษณะบุคคลต่อบ ุคคล และ พฤต ิกรรมของการขายตรงเป ็นการส ่งผ ่าน 
ข ้อม ูลเก ี่ยวก ับส ินค ้าและบริการจากผ ู้ขายไปยังผ ู้บร ิโภค ด ้งน ั้นความบกพร่องอันเก ิดข ึ้นจากการขายตรง
ส ินค ้าหรือบริการน ั้นอาจเก ิดข ึ้นจากการท ี่ผ ู้ขายแสดงสรรพค ุณ ของส ินค ้าหร ือบร ิการเก ินความเป ็นจร ิงหร ือ 
อาจตกลงช ือขายรวบร ัดและผ ู้ขายอาจไม ่เป ิดโอกาสให ้ผ ู้บร ิโภคไตร ่ตรองก ่อน ตกลงใจห ร ือการเสนอ สิทธิ 
ประโยชน ์พ ิเศษแก ่ผ ู้บร ิโภคไม ่ช ัดเจนทำให ้เก ิดความเข ้าใจท ี่ไม ่ตรงก ัน ทำให ้ผ ู้บริโภคตัดส ินใจผิดพลาด

นางเสริมสข บ ุรณ พ ันธ ์ นายกสมาคมขายตรง(ไทย) ได ้กล ่าวถึงบทบาทของสมาคมว่า สมาคมเล็ง 
เห ็น ความ ส ำค ัญ ของอ ิท ธ ิพ ลข องการส ื่อส ารท ี่เข ้าม าม ีบ ท บ าท ส ำค ัญ ใน การช ักจ ูงใจให ้ผ ู้บ ร ิโภค ช ี้อส ิน ค ้า 
ด ้งน ั้นทางสมาคมจืงม ีภาระก ิจเร ่งด ่วนท ี่จะทำให ้บร ิษ ัทขายตรงเคร ื่องสำอาง และ ผ ู้บริโภค เข ้าใจถ ึงบทบาท 
ของตน โดยเฉพาะผู้บร ิโภคได ้ร ับความค ุ้มครองส ูงสด โดยร่วมก ับภาครัฐบาลจ ัดการส ัมมนาเผยแพร่ความร้
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ความ!ข ้าใจเก ี่ยวก ับธ ุรก ิจขายตรง เพ ื่อทำให ้ธ ุรก ิจขายตรงเป ็นท ี่ออมรับและปกป็องสิทธิของผ ู้บร ิโภคอย่าง 
แท้จริง

นางเสริมส ุข กล่าวต่อไปว่า ในภาวะเศรษฐกิจเช่นนี้เพื่อปองกันการแอบล้างหรือหลอก ลวงคนว่าง 
งานและเพิ่มพ ูนความร้ฑ ํ่งพนักงานขาย และ ผู้ใ)ริโภค ทางสมาคมจึงจัดโครงการใ]าร,อง ร่วมกับสมาคมนัก 
ข ่าวแห ่งประเทศไทย จัดสัมมนา เรื่อง ขายตรง....ทานลือกใหม่ไนภาวะวิกฤติเพื่อทำให้ผู้ว ่างงาน พนักงาน 
ขาย และ ผ ู้บร ิโภค ไท้ร ับข้อมูลข่าวสารที่ถ ูกต้องมากขื้น

(เอกสารประชาสัมพันธ์ของสมาคมขายตรง (ไทย) )

ป ัจจุบ ันประเทศไทยมีกฎหมายที่เก ี่ยวข้องกันการคุ้มครองผู้บริโภคสินท้าในระบบขายตรงอยู่ 2

ลักษณะ ( นอกเหนือจากกฎหมายอาญาซึ่งเป ็นบทลงโทษผู้กระทำผิดฐานห้อโกง หรือ หลอกลวง )

1. ในเร ื่องส ัญญา ประมวลกฎหมายแฟงและพาณ ิชย์ของไทยม ิไท ้บ ัญญ ัต ิไว ้ช ัดเจนถ ึงการบ ังค ับ แต่
หากว ่าส ัญญาน ั้นค ู่กรณ ีตกอยู่ไนฐานะท ี่ไม ่ม ีโอกาสไตร่ตรองให ้ล ีก ่อนเข ้าทำส ัญญา เช่น ผ ู้ซ ื้ออาจไม ่ไต ้ 
ไตร่ตรองรอบคอบก่อนซ ื้อ แต ่ด ัดส ันใจเพราะผู้ขายพยายามหว่านล้อม หลักตามกฎหมายดังกล่าวน ี้ใช ้ก ับ 
ส ัญญาท ุกประเภทไม ่ว ่าจะเป ็นส ัญญาท ี่ทำเป ็นหน ังส ือ หรือ ส ัญญาท ี่ทำด ้วยวาจา ไนกรณีที่ตกลงต้วอวาจา 
ย ิ่งม ีความย ุ่งยากในแง่ของการส ืบข ้อเท ็จจร ิง จะเห ็นไท้ว ่าผ ู้ซ ื้อหรือผ ู้บ ร ิโภ ค ต้องอาศัยภารทองคลีในศาล
เท ่าน้ันจึงจะสามารถหาข้อยุต ิไท ้ซ ึ่งก ่อนข้างยุ่งยากและเส ียเวลาไม'ค ุ้มค ่าใช ้จ ่าย

2. ในแง'ของการโฆษณาประชาส ัมพ ันธ ์

2.1 การโฆษณาต้องขออนุญาติก่อนตามพระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 พระราชบัญญัติ 
อา พ.ศ 2510 ซึ่งคณะกรรมการอาหารและยาเป็นผู้ควบคุมโดยบริษัทขายคตงเครื่องสำอางจะต้องยื่นข้อความ 
ภาพยนต์ หรือ สื่อโฆษณาให้พ ิจารณาก่อนทำเป็นชิ้นงานโฆษณาที่สำเร็จพร้อมที่จะเผยแพร่

2.2 การโฆษณาที่ลูกตรวจติดตามหลังจากเผยแพร'ทางสือแล้ว สำนักงานคุ้มครองผู้บริโภค 
โดยคณะกรรมการว่าด ้วยการโฆษณาสันท้า และ บริการ จะเป็นผู้ด ูแลติดตามและตรวจสอบตามบทบัญญัต  ิ
ในพระราชบ ัญญ ัต ิค ุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2522 มาตรา22-29
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การบริโภค!ครื่องสำอางจากระบบฃายตรงต่างให้ความสำค ัญกับการสื่อสารท ี่สร้างความเข ้าใจ แสะ 
การโห ้มห ้าวใจ โดยผ่านสื่อต ่างๆ อาทิ ส ื่อมวลชน สื่อบุคคล และ ส ื่อเฉพาะกิจ เพ ื่อให ้ผ ู้บร ิโภคชือเครื่อง 
สำอางจากบริษ ัทของตน อย่างไรก ็ตามผู้บร ิหารของบริษ ัทขายตรงเครื่องสำอาง ผ ่ายวางแผนการสื่อสาร
การตลาดและพน ักงานขายเคร ื่องสำอางในระบบขายตรงควรเห ้นความเท ี่ยงตรงในการให ้ข ้อม ูลเก ี่ยวก ับส ิน 
ค้า และ รายละเอ ียดของส ิทธ ิประโยชน ์ของผ ู้บร ิโภคจะได,รับ หน่วยงานของภาครัฐต ่างคระหนักด ีว ่าการ 
ควบคุมกำก ับน ั้นไค ้ผลห ้อยกว่าการขอความร่วมม ือและสน ับสน ุนให ้ภาคธ ุรก ิจด ูแลก ันเอง และ ทำความเข ้า 
ใจถ ึงเหต ุและผลของพฤต ิกรรมท ี่พ ึงประสงค ้ เน ื่องจากธ ุรก ิจท ี่จะอยู่ไค ้นานและสามารถครองใจผู้บร ิโภค
ค ือธ ุรก ิจท ี่ไม ่ห ลอกลวง จากข ้อม ูลท ี่กล ่าวมาข ้างค ้นทำให ้ผ ู้ว ิจ ัยสนใจท ี่จะศ ึกษา “ การเโ]ด ร ับ ข ่าวสารท ี่ม  

อท รพ ลต ่อพ ฤต ิก รรมการซอ !ค รองสำอางใน ระบ บ ขายต รง ”

ว ัตค ุประสงค ้ของการว ิจ ัย

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชือเครื่องสำอางในระบบขายตรงของสตรีวัยทำงานในเขต ก.ท.ม

2. เพื่อศึกษาการเปิดรับข่าวสารเกี่ยวกับเครื่องสำอางในระบบขายตรงของสตรีวัยทำงานใใแฃต ก.ท.ม

3. เพ ื่อศ ึกษาความส้มพ ันธ์ระหว่างการเป ิดรับข่าวสารก ับพฤติกรรมการซือเครื่องสำอางในระบบขายตรง 
ของสตรีว ัยทำงานในเขต ก.ท.ม.

4. เพื่อศึกษาความส้มพันธ์ระหว่างปัจจัยค้านการสื่อสารการตลาด ไค้แก่ ลักษณะหีบห่อบรรจุภ ัณฑ์ การ 
วางตำแหน่งส ินค้า ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย และ การส่งเสริมการจำหน่ายกับพฤติกรรมการชื้อ 
เครื่องสำอางในระบบขายตรงของสตรีว ัยทำงานในเขต ก.ท.ม.

5. เพ ื่อศึกษาความส้มพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรไค้แก่ อายุ การศึกษา ร เยไค้ อาชีพ ส!าานภาพ 
สมรส กับ พฤติกรรมการชือเครื่องสำอางในระบบขายตรงของสตรีวัยทำงานในเขต ก.ท.ม

ป๋’ญหานำ

1. สตรีว ัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการชื้อเครื่องสำอางในระบบขายตรงอย่างไร

2. ปัจจัยค้านการสื่อสารการตลาด มีความส้มพันธ์กับพฤติกรรมการชื้อเครื่องสำอางในกระบบขายตรง 
หเอไม,

3. การเปิดรับข่าวสารมีความส้มพ ันธ์กับพฤติกรรมการชื้อเครื่องสำอางในระบบขายตรงของสตรีวัยทำงาน  
ในเขต ก.ท .ม.หเอไม ่
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4. ล ักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันมีความสัมพันธ์ก ับพฤติกรรมการชือเครื่องสำอางในกระบบขายตรง 
แตกต่างกันหรือไม ่

สมมติราน

า . การเปิดรับข่าวสาร มีความสัมพันธ์กับการซื้อเครื่องสำอางในระบบขายตรงซองลตรีวัยทำงานไนเขต 

ก.ท.ม

2. ป ัจจ ัยทางด ้านการล ื่อสารการตลาด มีความสัมพันธ์กับการซื้อเครื่องสำอางในกระบบขายตรงของสตรี 

วัยทำงานในเขตก.ท.ม.

3. สตรีท ี่ม ีล ักษณะทางประชากรที่แตกต่างกันจะมีฑอุต ิกรรมการชึอเครื่องสำอางในระบบขายตรงที่แตกต่าง 
กัน

น ิย ามศ ัพ ท ์

การเปีดรับข่าวสาร

พฤต ิกรรมการช ื้อ

หมายกึง การอ่าน การพังการรับชม ข้อมลข่าวสารเกี่ยว 
กับเครื่องสำอาง ในระบบขายตรง จากสื่อต่างๆ เช่น สื่อ 
มวลชน (การอ่าน น.ส.พ. การพังวิทยุ การด ูโทรท ัศน ) 
ส ื่อเฉพาะก ิจ การจ ัดน ิทรรศการ การจัดงานการกุสล 
ตลอดจนสื่อบ ุคคล (การพูดคุยสนทนากับพนักงานฃาฃ 
เพื่อนฝูง ญาติที่นัอง สามี/แฟน)

หมายถึง การใช้จ่ายของบุคคลเพื่อใาH ต้มาซึ๋งสินค้าที่

ต้องการ โดยผ่านกระบวนการตัดสินใจซื้อ และ นำไปใช ้ 
ตามความพึงพอใจ

การขายตรง หมายถึง การทัาตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคในลักษณะ 
ของการนำเสนอขายต ่อผ ู้บร ิโภคโดยตรง ณ.ที่อยู่อาศัย



ร

ของผ ู้บร ิโภค หรือ ที่อยู่อาศัยของผู้อื่น ณ.ที่ทำงานของ 
บริโภค หรือ ที่อ ื่นๆซึ่งห่างจากที่ต ั้งของรานค้าปลกถาวร 
ต ั้ง น ี้โด ย ผ ู้ข า ย ต ร ง ต ้อ ง ใ ช ้ก า ร อ ธ ิบ า ย  หร ือ  การ 
สาธ ิตส ินค ้าเป ็นกลย ุทธ ์,หล ักในการเสนอ,ขาย(บัญญัติ 

โดย W orld  Federation o f D irect Selling Association 
หรือ W FDSA และ สมาคมขายโดยตรงของไทย)

ป ๋จจ ัยด ้านการส ์อสารการตลาด หมายถึง แผนการดำเน ินก ิจกรรมทางการตลาดของ

บร ิษ ัท เคร ื่องสำอางในเขตก.ท .ม .ใช ้เพ ื่อท ี่จะส ื่อความ  
หมาย สร ้างความเขาใจ สร ้างการยอมร ับระหว ่าง

บร ิษ ัทฯก ับผ ู้บ ร ิโภคโดยม ุ่งหว ังท ี่จะให ้เก ิดทฤตกรรม  
ตอบสนองตามวัตถุประสงคที่กำหนด อาทิ การออก

แบบบรรจุภ ัณฑ์ สีสัน ร ูปทรงของบรรจุก ัณฑ ์ คุณภาท 
ของสินค้า ราคาสินค้า ช่องทางการจำหน่าย การส่งเสริม 
การขาย ความสะดวกในการช ื้อส ินค ้า การรับประกัน  
ความพึงพอใจ การบริการ สินค้าตัวอย่าง การโฆษณา 
การประชาสัมพ ันธ์ การจัดกิจกรรมพิเศษ

ข อ บ เข ต ก า ร ว ิจ ัย

ใ. การวิจ ัยครั้งน ี้ม ุ่งท ี่จะศึกษาความสัมพันธ์ของ ลักษณะทางประชากร ไต้แก' อายุ อาชีพ ระดับภารศึกษา 
รายไต ้ สถานภาพการสมรส การเปิดรับข่าวสารจาก สื่อมวลชน สื่อบุคคล สื่อเฉพาะกิจ และ ปิจจัยต้าน 
การสื่อสารการตลาดมีความสัมพันธ์ก ับพฤติกรรมการชื้อเครื่องสำอางในระบบการขายตรง 2

2. กลุ่มตัวอย่างที่ศ ึกษามุ่งเฉพาะสตรี ที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุ ตั้งแต่ 20-45 ป ีทำงานใน  
บริษ ัทเอกชน รัฐวิสาหกิจ หน่วยงานราชการ ประกอบธุรก ิจส่วนตัว แม่บ้าน และ อาชีพอื่นๆ ที่เคยม ี
พฤติกรรมการชื้อเครื่องสำอาง หรือ กำลังมีพฤติกรรมการชื้อเครื่องสำอางจากบริษัทขายตรงเครื่อง

สำอางบริษ ัทใดก็ไต ้จาก 4 บริษ ัท เหลานี้



1. บริษ ัท เบทเตอร ์เวย ์ประเทศไทย จำกัด
2. บร ิษ ัท สกายไลน ์ ยูนิตี ประเทศไทย จำกัด
3. บร ิษ ัท เอวอน คอสเมติค ประเทศไทย จำกัด
4. บร ิษ ัท แฮม เวย ์ป ระเท ศไท ย จำกัด

3. การว ิจ ัยคร ั้งน ีม ่งท ี่จะศ ึกษาเคร ื่องสำอาง ด้งต่อไปนี่'

3.1 เคร ื่องสำอางสำหรับทำความสะอาด เช่น ครีมล้างหน้า สบ’สำหรับล้างหน้า โลชั่นสำหรับ 
เช ็ดหน ้า ฯลฯ

3.2 เคร ื่องสำอางสำหรับบำร ุงร ักษา เช่น ครีมบำรุงผ ิว ครีมทารอบดวงดา ครีมกันแดด ฯลฯ
3.3 เคร ื่องสำอางสำหรับแดงเสร ิมความงาม เช่น แป ้งแตงหน้า ลิปสติก อายแชโดว์ ด ินสอเข ียนคิ้ว 

ด ินสอเข ียนขอบปาก ฯลฯ

ประโยชน ์ท ี่คาดว่าจะได ้ร ับ

]. เพ ื่อ เสนอแน ะป ัจจ ัยล ้าน การส ื่อสารการตลาดท ี่สำค ัญ แก ่ฝ ่ายการตลาดของบร ิษ ัทขายตรงเคร ื่องสำอาง 
อ ันจะก ่อใน ้เก ิดความสำเร ็จในการวางแผนงานล ้านการตลาดไล ้ตรงก ันความล ้องการของกล ุ่ม เป ้าหมาย 
มากขึ้น

2. เพ ื่อให ้ผ ู้ท ี่ด ำเน ิน ธ ุรก ิจการล ้าน การจำห น ่ายเคร ื่องส ำอางโดยว ิธ ิการขายตรงใน เขตก.ท .ม .ไล ้ท ราบ ถ ึง
ความ ส ำค ัญ ของ พ ฤต ิกรรม การเป ิดร ับ ข ่าวส าร ล ักษณ ะทางประชากร ป ัจจ ัยการส ื่อสารการตลาด
และป ัจจ ัยอ ื่นๆท ี่ม ีอ ิทธ ิพลต ่อการต ัดส ินใจช ื้อ เคร ื่องสำอางจากระบบขายตรงของสตร ีว ัยทำงานใน เขต 
ก.ท.ม. 3

3. เพ ื่อน ำผล ก ารว ิจ ัยม าพ ัฒ น าก ารท ำงาน ให ้ม ีป ระส ิท ธ ิภ าพ ม าก ข ึ้น ส ่งผล ให ้เก ิดค วาม ส ำเร ็จใน การขาย 
เคร ื่องสำอางในระบบขายตรง อ ันเป ็นการส ่งเสริมการสร้างงาน และ รายไล ้ ตลอดจนเสริมสร้างเสถ ียร 
ภาพทางเศรษฐกิจของประเทศต่อไป,
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4. เพ ื่อเป ็นประโยชน ์และแนวทางในการศ ึกษาอางอ ิงการว ิจ ัยเก ี่ยวก ับการส ือสารการคลาด 
ผลต ่อการช ื้อของกล ุ่ม เปาหมายในม ิต ิอ ื่นๆ

และปีจจัยที่ม ี

)
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