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 การวิจยันี้เปนการวิจยัแบบผสมผสาน การวิจยัเชิงคุณภาพ และการวิจยัเชิง

ปริมาณ โดยใชการวิจยัแบบการวิเคราะหตัวบทเพื่อศึกษาเกีย่วกับการสรางความหมายเชงิสัญญะ 

โครงสรางของคํา ขอความ รูปภาพ และสัญลักษณที่ปรากฏอยูในส่ือเอกสารสิ่งพิมพแนะนําบริษทั

และเอกสารเชิญชวนเปนนักธุรกิจของบริษทัขายตรงทั้งหมด 4 แหง คนหาหาชุดความหมายและ

จุดจูงใจในสารเพื่อการโนมนาวใจ และใชการวิจยัเชิงทดลอง ดวยแบบแผนการทดลองขั้นตน กลุม

เดียววัดผล 2 คร้ัง เพื่อศึกษาประสิทธิผลของชุดความหมายสารที่ไดจากการวิเคราะหตัวบทที่มีตอ

การตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง ในการวิจัยมีกลุมทดลอง 2 กลุม กลุมที่ 1 อายุ 18-34 ป 

จํานวน 30 คน และ กลุมที ่ 2 อาย ุ 35-50 ป จํานวน 30 คน ใหกลุมทดลองศึกษาเอกสาร

ประกอบการทดลอง ที่สรางจากการวิเคราะหตัวบทและเอกสารของบริษัทขายตรงท้ัง 4 แหง และ

ตอบแบบสอบถามที่ใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล สถิติที่ใช คือ รอยละ คาเฉลีย่ และ t test ใน

การเปรียบเทยีบความแตกตางคาเฉลีย่ของตัวแปรทั้งหมด ผลการวิจยัพบวา 

 1.ชุดความหมายที่ใชในการส่ือสารโนมนาวใจของธุรกิจขายตรงมีอยู 12 ชุดและมี

ความสอดคลองกับแนวทางการดําเนินธุรกิจ วิสัยทัศน หลักการ คานยิมและอุดมการณของบริษัท

ขายตรง 

 2.กลุมทดลองมีการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงในระดับตํ่า มีความช่ืนชอบใน

ชุดความหมายระดับปานกลาง และมีความเช่ือถือตอชุดความหมายในระดับตํ่า 

 3.ผลการวิเคราะหระดับการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงกอนและหลัง ไม

แตกตางกนัที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ทั้งในกลุมอายุ 18-34 ป และกลุมอายุ 35-50 ป

สามารถสรุปไดวา ชุดความหมายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง 
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The research is a combination of two methodologies. The first one is 

Textual Analysis of semiotic in text, photograph and symbol which shown in company 

profile and recruitment document from 4 direct sale companies to find the persuasive 

messages and message appeal. The second methodology is the Experimental 

Research, using single sample group with 2 measurements (pre-test and post-test). 

Sample group were divided into 2 groups: group 1 (30 samples) age 18-34 years, and 

group 2 (30 samples) aged 35-50 years. Both groups studied the experimental 

documents, obtained from the analysis of texts and answered the questionnaire. Data 

from the experiment were analyzed by using percentage, mean score and t test. Results 

of the research are as follows: 

1. There are 12 sets of persuasive messages in direct sales business 

which related to company’s business, vision, principles, values and ideals. 

2. Despite that audiences are quite impressed with these sets of 

persuasive messages in moderate level; the level of trust among audiences is quite low. 

These sets of persuasive messages also have low significant effect to influence 

audience to join a direct sales business. 

3. Analysis shows that there isn’t any significantly different in level of 

decision to join the direct sale business between before and after test in 2 groups, age 

18-34 years and age 35-50 years. It could be summarized that sets of persuasive 

message doesn’t emphasis audiences to join the direct sales business. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 ตลอดระยะเวลา 20 กวาปที่ผานมาก ขาพเจาไมเคยคิดวา การศึกษาเลาเรียนเปนเร่ือง

ยากแตอยางใด ตรงกนัขาม ขาพเจารักในการเรียน ชอบเรียนรูส่ิงใหมๆ และขาพเจาคิดเสมอวา 

ความรูจะทําใหขาพเจาสามารถดํารงชีวิตอยูในสังคมไดอยางรูเทาทนั และปรับตัวเขากับสถาน 

การณตางๆ ไดเปนอยางดี รวมทัง้ยงัสามารถนาํไปประกอบอาชีพตามที่ขาพเจาใฝฝนไดอีกดวย 

 สําหรับการเรียนปริญญาโทในชวง 2 ป ที่ผานมา ขาพเจาไมไดเรียนแตเพียงองคความรู

จากตําหรับตําราเทานัน้ แตขาพเจายงัไดเรียนรูชีวิตอีกดวย ความยากลําบากของการทําธรุะ

มากกวาหนึ่งอยางในเวลาเดียวกนั คือการทาํงาน การเรียนในตอนเย็นของทุกวัน และการทํา

วิทยานิพนธทีต่องอาศัยความอดทน ความขยัน และตองใชเวลาที่มากข้ึนกวาตอนที่เรียน เพื่อให

การทาํวิจยัออกมาใหสมบูรณแบบมากทีสุ่ด ขาพเจาตองแบงเวลาทกุวินาทีใหสามารถทําทุกอยาง

ในชีวิตใหมีประสิทธิภาพมากที่สุดเชนกนั หลายคร้ังทีรู่สึกทอแทและส้ินหวงั แตยังไดรับกําลังใจ 

และแรงบันดาลใจดีๆ จากเพื่อนสนทิรวมถึงเพื่อนๆ ทีเ่รียนดวยกนั ไดรับความชวยเหลือจาก

ครอบครัว คนรัก และคําแนะนําดีๆ จากอาจารยที่ปรึกษาอยูเสมอ 

 ขาพเจาขอขอบคุณครูอาจารยทุกทานสําหรับความรูตลอดเวลา 2 ป ที่ไดศึกษาที่คณะ

นิเทศศาสตรแหงนี ้ขอบคุณผูชวยศาสตราจารย ดร.พนม คล่ีฉายา อาจารยที่ปรึกษาวิยานพินธ ผู

มีพลังเต็มเปยม ที่คอยใหคําแนะนาํและจุดไฟความรูใหตลอดระยะเวลาของการทําวิทยานิพนธ

ฉบับนี้ รองศาสตราจารย ดร.สราวธุ อนนัตชาติ อาจารยประธานสอบวทิยานพินธ และรอง

ศาสตราจารย ดร.กุลธิดา ธรรมวิภัชน อาจารยกรรมการภายนอกมหาวทิยาลัย ที่ใหคําแนะนาํแก

ขาพเจาในการทําวทิยานพินธเสมอมา ขอบคุณอาจารยกานตชาติ เรืองรัตนอัมพร อาจารย

สาขาวิชาภาพยนตและภาพนิ่ง คณะวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน ผูใหคําแนะนําและ

สนับสนนุดวยการใหยมืตํารา และชวยตรวจเนื้อหาวทิยานพินธอยูเสมอ ขอบคุณครอบครัว ที่คอย

ใหกําลังใจหาง ๆ อยางหวง ๆ ขอบคุณเพื่อนสนทิที่คอยใหความชวยเหลือ และเปนด่ังกองเชยีรขาง

สนามที่สงเสียงใหกาํลังใจตลอดเวลา ขอบคุณพี่ๆ เพื่อนๆ นองๆ ที่อุตสาหะรํ่าเรียนมาดวยกนั และ

คําแนะนําความชวยเหลือตางๆ ที่สงมอบใหกนัอยูเสมอ ที่ลืมไมไดเลย ขอขอบคุณกลุมตัวอยางทัง้ 

60 ทาน ที่ถงึแมเราไมเคยรูจกักัน แตใหความรวมมือสละเวลามาเปนกลุมทดลองและเปนสวนหนึ่ง

ของความสําเร็จในคร้ังนี้ สําหรับขาพเจาแลว การสําเร็จการศึกษาในระดับช้ันมหาบัณฑิต ถือเปน

บทเรียนชีวิต ที่นาํพาความภาคภูมิใจใหกับตัวเองและครอบครัวที่รักยิ่งของขาพเจาดวย 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 ในแวดวงธุรกจิการบริหารงานตาง ๆ ต้ังแตอดีตจนถึงปจจุบันมกีารเปล่ียนแปลงคอนขาง 

มาก การคาขายทีเ่ร่ิมตนจากการแลกเปล่ียนสินคาในยคุอดีตกาล สูการใชเงนิเปนตัวกลางในการ

แลกเปล่ียน มรีะบบรับฝากเงิน ดอกเบ้ีย ขยายไปจนการบริหารงานเปนองคกรธุรกิจ ที่สามารถพบ

เห็นไดในยุคปจจุบัน องคกรธุรกิจมีหลากหลายประเภท ต้ังแตการขายสินคาอุปโภคบริโภค 

เคร่ืองนุงหม ยา เคร่ืองใชไฟฟา เคร่ืองจกัรกล ยานยนตตาง ๆ ธุรกิจความสวยความงาม ธุรกิจที่ให

ความบันเทงิ ฯลฯ การนําหลักเศรษฐศาสตร การบริหารงานองคกร และหลักการตลาดมาใชเปน

เคร่ืองมือในการทําธุรกิจ จงึเกิดข้ึน 

 ธุรกิจที่มพีลวตัคอนขางสูง ทั้งในสวนโครงสรางของธุรกจิ และวิธีการดําเนนิธุรกิจ รวมทัง้

บุคลากรในกลุมธุรกิจ นัน่คือ ธุรกิจขายตรง โดยแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ ธุรกิจขายตรงแบบ

ชั้นเดียว (SLM: Single-Level Marketing) มีลักษณะที่สําคัญ คือ การขายสินคาที่ผูแทนจําหนาย

จําหนายสินคา ไดรับรายไดตามสินคาทีจ่ําหนายได หากขายไดมาก อาจมีรายไดพิเศษเพิ่มเติมที่

เรียกวา คอมมิชช่ัน (commission) การขายตรงแบบชัน้เดียว มีหลายรูปแบบ ไดแก การขายสินคา

แบบเคาะประตูบาน (door-to-door) การสงเอกสารโดยตรงถึงผูบริโภค (direct mail) ขายตรงผาน

ส่ือโฆษณาตาง ๆ การขายตรงดวยการจัดนิทรรศการ และ โฮมปารต้ี คือการนัดกลุมเปาหมาย 

แลวนําสินคาไปสาธิตถงึที่บาน ในปจจุบนั ธุรกิจขายตรงไดการพัฒนาวิธีการสรางรายไดใหมาก

ข้ึนจากเดิม ดวยการผสมผสานและเพิ่มดวยการสรางเครือขาย หรือสายงาน เพื่อใหไดรับ

ผลประโยชนมากข้ึนกวาการขายปกติ ตรงน้ีเอง ถือเปนจุดกําเนิดของ ธุรกิจเครือขาย หรือธุรกจิ

ขายตรงหลายช้ัน (MLM: Multi-Level Marketing) (ธันว ธนูธร, 2542) ปจจุบันมีผูใหความสนใจ

คอนขางมาก เนื่องจากแผนตอบแทน หรือการสรางรายได สามารถทําไดมากกวา อยางไรกดี็ 

รูปแบบการขายตรงที่เปนทั้ง SLM หรือ MLM เปนเหมือนแรงดึงดูดใหบุคคลที่สนใจ เขามาสูธุรกิจ

เปนจํานวนมาก ทําใหเกิดกระแสเงินไหลเวียนในระบบ สงเสริมเศรษฐกิจภายในประเทศ การ

เกิดข้ึนและการเติบโตของบริษัทขายตรงจึงปรากฏมากข้ึนเปนลําดับ ดังทีห่นงัสือพมิพอินมารเก็ต

ต้ิง ฉบับวันที่ 1-15 กรกฎาคม 2555 (“ขายตรงอเมริกาสุดฮอตเติบโต 4% เผยมูลคาตลาด 29.87 

พันลานเหรียญ”, 2555) ไดรายงานวา สมาคมขายตรงประเทศสหรัฐอเมริกา หรือ The United 

States Direct Selling Association (DSA) ไดเปดเผยตัวเลข เกี่ยวกับมูลคาตลาดขายตรงท่ี

เกิดข้ึนในประเทศสหรัฐอเมริกาในป 2011 เติบโตรอยละ 4 คิดเปนมูลคารวมถงึ 29.87 พนัลาน
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 เชนเดียวกนักบัที่แอฟริกาใต ที่แมจะเผชิญกับสภาวะเศรษฐกิจถอดถอย เหมือนประเทศ

สหรัฐอเมริกา แตมูลคาตลาดขายตรงในทวีปแอฟริกาใตยังคงเติบโตอยางตอเนื่องในหลายปที่ผาน

มา เชนป 2008-2009 เติบโตรอยละ 10.1 และในป 2009-2010 เติบโตรอยละ 16.9 โดยอัตราการ

เติบโตของนักขายในชวงป 2009-2010 อยูที่รอยละ 14.9 ตัวเลขนกัขายตรงมีจาํนวน 1.27 ลานคน 

ซึ่งรอยละ 87 เปนผูหญิง (“สมาคมขายตรงแอฟริกาใต ฉลองย่ิงใหญครบรอบ 40 ป”, 2555) หรือ

แมแตที่ประเทศบราซิล ตลาดเครือขายประเภทเคร่ืองสําอาง ก็ไดรับความนิยมมากเชนเดียวกัน 

โดยมีการใชจายใหกับสินคาในกลุมเคร่ืองสําอางถงึปละ 240 ลานเหรียญสหรัฐ และท่ีสําคัญคือ

สุภาพสตรีชาวบราซิลนยิมซื้อสินคาความสวยความงามผานระบบขายตรงมากกวาระบบคาปลีก 

จึงทาํใหบริษทัขายตรงหลายแหงที่มีเคร่ืองสําอางเปนผลิตภัณฑหลัก (เชน เอวอน ออริเฟลม 

นูสกนิ) มีความไดเปรียบทางการตลาด จึงสงผลตอยอดขาย และการเติบโตของบริษัทในทีสุ่ด 

(“บราซิล ตลาดเครือขายยังหอมหวาน เผยสินคาหมวดเคร่ืองสําอางสุดฮอต”, 2555) 

สําหรับธุรกิจขายตรงในประเทศไทย เร่ิมตนเม่ือประมาณ 40 ปที่ผานมา โดยบริษัท ทัพ

เพอรแวร (ประเทศไทย) จาํกัด ซึง่จําหนายผลิตภัณฑเก็บอาหารจากพลาสติก ดวยวิธกีารเสนอ

ขายแบบตัวตอตัว มีการสาธิตผลิตภัณฑ และการเปนสมาชิกเพื่อขายสินคา ถือเปนจุดเร่ิมตนของ

การขายตรงในปจจุบนั ทัง้แบบขายตรงแบบช้ันเดียว (Single-Level Marketing) และแบบขายตรง

หลายช้ัน (Multi-Level Marketing) (“ความเปนมาของสมาคมการขายตรงไทย”, 2555) ที่ปจจุบัน

มีบริษัทขายตรงหลากหลายแหง ทัง้ที่เปนของคนไทยและตางชาติ มกีารเปดตัวธุรกจิขายตรง หรือ

ธุรกิจเครือขายเพิ่มมากข้ึนในชวง 2-3 ปที่ผานมา และมีอัตราการเติบโตที่สูงมาก จากการรายงาน

ของเว็บไซตแนะนําและใหขอมูลเกี่ยวกับธรุกิจขาย MLM อางวา ในป 2554 บริษัทขายตรงใน

ประเทศไทย มีมูลคาหมนุเวยีนในประเทศสูงกวาหมืน่ลานบาท โดยบริษัทที่มียอดขายสูงสุดใน

ประเทศไทย คือ บริษัท แอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด มียอดขายปดที่ 15,500 ลานบาท ตามมา

ดวย ซูเลียน กฟิฟารีน และเอมสตาร ในอันดับที่ 2 3 และ 4 ตามลําดับ (“10 อันดับบริษัทเครือขาย

ที่มียอดขายสูงสุดประจําป 54”, 2555) และจากการรายงานของหนังสือพิมพโกลบอล บิสสิเนส 
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ขณะที่องคประกอบหลักของการขับเคลื่อนธุรกิจอยาง ปจจัยทางการตลาด หรือ 4P นั้น 

เปนสวนหน่ึงของการดําเนนิธุรกิจขายตรงเชนเดียวกับธุรกิจกลุมอ่ืน ผลิตภัณฑ (product) เปน

เคร่ืองมือสําคัญที่จะชวยใหนักธุรกิจหรือผูจําหนาย ใชเปนอาวุธในการขาย คือผลิตภัณฑที่มี

เอกลักษณเฉพาะ มีความนาสนใจ มีคุณภาพ โอกาสที่จะประสบความสาํเร็จจึงเพิม่ข้ึนดวย โดย

สินคาที่มีจําหนายอยูในตลาดขายตรงในปจจุบัน ไดแก อาหารเสริม เคร่ืองสําอาง เคร่ืองอุปโภค

บริโภคอื่น ๆ ราคา (price) โดยทัว่ไปราคาของผลิตภัณฑในธุรกจิขายตรงจะแบงเปน 2 สวน คือ

ราคาขายปลีก และราคาสมาชิก ที่รวมถึงคะแนนสะสมที่ใชในการอางอิงและแลกเปลี่ยนเปนคา

คอมมิชช่ัน ทีผู่จําหนายรายหนึง่ ๆ จะตองได ราคาผลิตภัณฑจะคิดจากตนทนุการผลิตและกําไรไม

เกิน 30% เทานั้น ดังนัน้แลว ราคาที่ต้ังจะไมมีการบวกคาการตลาดอ่ืน ๆ เพิ่มเติม ไดแก คาขนสง

สินคา คาโฆษณาประชามสัมพันธ ทาํใหราคาจะถูกกวาราคาที่ขายตามทองตลาดทัว่ไป 

นอกจากนีย้ังเปดโอกาสใหสมาชิกสามารถมีรายไดเพิ่มเติมจากการขายปลีกอีกดวย สถานทีจ่ัด

จําหนาย (place) โดยทัว่ไป สินคาที่ขายตามทองตลาด จะตองหาชองทางเพือ่นําสินคาสูถงึมือ

ผูบริโภคใหสะดวกที่สุด แตสําหรับธุรกิจขายตรง สถานทีจ่ัดจําหนายคือ ตัวผูจัดจําหนายเอง ที่เปน

ผูนําสินคาไปมอบให หรือการส่ังสนิคาทางโทรศัพทหรือออนไลน โดยที่ผูบริโภคที่ไมเดินทางไปซือ้

หาเอง บริษทัสามารถลดตนทนุไดมาก และเปนกลวิธกีารขายรูปแบบหนึง่ที่ตองอาศัยความเชื่อมัน่ 

และความพยายามอยางสูงของผูจัดจําหนายเอง และการสงเสริมการตลาด (promotion) โดยมาก

จะเนนไปทีก่ารส่ือสารกับผูจําหนาย เพื่อชวยสนบัสนนุในการเพิ่มชองทางการขาย การฝกอบรมทั้ง

ดานผลิตภัณฑและการทําธรุกิจ เพื่อใหผูจําหนาย สามารถไปเสนอขายสินคาไดอยางมัน่ใจ และมี

ความนาเชื่อถอื และการเปดตัวผลิตภัณฑใหม ใหเปนทางเลือกในการขายใหตรงกับความตองการ

ของผูบริโภคในตลาด ที่มีมากข้ึนทุกวัน 
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จากปจจัยการตลาดทั้ง 4 ชนิด องคประกอบที่ถือเปนลักษณะสําคัญของธุรกิจขายตรงคือ 

ชองทางจัดจาํหนาย หรือ place ในทีน่ี้ คือ ผูจําหนาย หรือนักธุรกิจขายตรง เปนสวนสําคัญตอการ

เติบโตของบริษัทขายตรงอยางมาก โดยมบีทบาทสําคัญคือ ทาํหนาที่กระจายสินคาสู

กลุมเปาหมาย ที่เปนผูบริโภคซ้ือกินซื้อใชแตเพียงอยางเดียว หรือผูมุงหวัง ที่สนใจเขารวมธุรกจิ

ขายตรง เพื่อเปนนกัธุรกิจหรือผูจําหนายอิสระของบริษัทขายตรงแหงใดแหงหนึ่ง การตัดสินใจเขา

รวมทาํธุรกิจนัน้ ข้ึนอยูกับแรงจูงใจหลายประการ ทั้งดานการตลาด ความนาเชื่อถือในตัวบริษทั 

สินคาที่ตองไดมาตรฐาน ความตองการที่จะมีรายไดที่มากข้ึน นอกจากนี ้ ความตองการภายในที่

เปนคุณคาทีว่ดัไมได รางวลัของชีวิต ความสําเร็จ ความมีอิสรภาพในชีวิต หรือการเปล่ียนแปลง

คุณภาพชีวิตไปในทางที่ดีข้ึน เปนปจจัยที่ทาํใหผูมุงหวังตัดสินใจเขารวมธุรกิจไดเชนกนั ดังเชนที่ 

คุณศุภรกิจฒ รุจิกรจิรสิน นกัธุรกิจตําแหนง Preal บริษัท เจอเนสส โกลบอล (ประเทศไทย) จํากัด 

ไดกลาวไววา  

 

“งานทัว่ไปอาจประสบความสําเร็จ แตบางทีมันไมเสร็จ ยังคงตองต่ืนเขาทํางานตาม

นาฬิกาทีห่มนุไป จากเชาจรดเย็น ชวีิตก็จะมีแตส่ิงซ้ํา ๆ ที่จาํเจ บางคนเงนิทองไมพอใชแตก็ยังคง

เดินย่ําอยูกับที่ แตถามองหาส่ิงใหม ๆ ที่ตอบโจทยทุกอยางใหแกตัวเอง ลองมองมาที่เครือขาย 

เพราะถาเราทาํทุกอยางถกูตอง ธุรกิจนีจ้ะสามารถทาํแลวมันเสร็จและจบ ความสําเร็จก็จะเขามา

หาคุณไดอยางแนนอน” (New Gen – New Line คล่ืนลูกใหม ยิง่ใหญมาแรง ที่ Jeunesse Global 

”, 2555) 

 

อีกหนึ่งความคิดเห็นที่มีตอ ธุรกิจขายตรงท่ีทําใหตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของ คุณ

ชุมพล เหลืองบรรเจิด นักธุรกิจตําแหนง AREA EXECUTIVE BUSINESS ASSOCIATE จาก อาวี

ยองซ อินเตอรเนช่ันแนล คือ เสนหของธุรกจิขายตรงท่ีหาไมไดจากธุรกจิอ่ืน  

 

“เปนธุรกิจที่สรางความสําเร็จใหแกผูคน ความหมายคือ ถาเราอยากจะสําเร็จก็ตองไป

ชวยคนอ่ืนใหสําเร็จกอน ยิง่คนอ่ืนสําเร็จมากเทาไหร ตัวเราเองยิ่งสําเร็จมากข้ึนเทานั้น และตอง

สําเร็จดวยการสรางใหเขาเปนเจาของธุรกิจ ชวยใหมีชีวิตความเปนอยูที่ดีข้ึน และครอบครัวมี

ความสุขในการเปล่ียนแปลงไปในทางที่ดี อันนี้คือ key word สําคัญสําหรับธุรกิจนี้เลย” 

(“aviance เมล็ดพันธุแหงความลํ้าคาสําหรับคุณ”, 2555) 
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และเหตุผลดานความมัน่คงของชีวิต ความตองการดานอิสรภาพทางดานการเงินและ

เวลา ที่ทาํให คุณปนัดดา ศิลา นักธุรกิจตําแหนง Diamond Grand Paradise บริษัทกฟิฟารีน 

สกายไลน ยนูต้ีิ จํากัด ตัดสินใจเขาสูธุรกจิขายตรงเชนกัน  

 

คร้ังแรกที่เขามาทาํเครือขาย ยงัไมคอยมัน่ใจวาจะทําไดแคไหน แตพอไดมาสัมผัสและซ้ือ

สินคาโดยมีเงนิปนผลกลับคืนมา จึงเหน็วามนัเปนรายไดแบบกาวกระโดด จากหลักพนัเปนหลัก

หมื่น และไตระดับสูหลักแสนในเวลาอันรวดเร็ว แถมพวงดวยมีประกันคุมครอง จึงทาํใหมองวา 

ทํางานมา 20 กวาป ยงัไดเงินเดือนแคหลักหมืน่ แตตรงนี้แค 2 เดือน รายไดข้ึนมาเปนทวีคูณ คิด

วามนันาจะสรางความมัน่คงกับครอบครัวเราได” (“I do, We do, You do, เราทาํได คุณก็ทําได”, 

2555) 

 

 อยางไรก็ดี ผูแทนจําหนาย หรือนักธุรกิจขายตรง ซึ่งถอืเปนทรัพยากรหลักของบริษัทขาย

ตรง ตองทาํหนาที่ของตนอยางแข็งขัน เพื่อรักษาสมาชิกหรือองคกรของตนใหอยูรอด กระบวนการ

ส่ือสารเพื่อการโนมนาวใจจงึถูกนํามาใชมาก เพื่อใหสมาชิกภายใตสายงานขององคนัน้ยงัคง

ทํางานรวมกันอยู อีกทั้งยังตองเสาะแสวงหาผูมุงหวงัรายใหม ๆ เขาสูองคกรอยางตอเนื่อง การโนม

นาวใจดวยการพูด การใชวาทศิลปที่ประกอบไปดวยจุดจูงใจในสารที่มีความหลากหลาย ทั้งเร่ือง

ของความตองการพ้ืนฐาน เชน รายไดที่มากข้ึน ชีวิตความเปนอยูที่ดีข้ึน อุดมการณความสําเร็จใน

รูปแบบตางๆ หรือความนาเชื่อถือของบริษัท ทั้งสวนที่เกีย่วของกับสินคาและแผนปนผล ใน

ลักษณะของรูปแบบการสรางรายได หรือการทาํธุรกิจเครือขาย ผลที่ไดรับจากการทําธุรกิจ ถกู

นํามาสรางเปนแรงจูงใจใหกับผูมุงหวงั จนนาํไปสูการตัดสินใจเขารวมในธุรกิจในท่ีสุด ทั้งนี้ เนื้อหา

สาระจะถกูนาํเสนอผานการส่ือสารระหวางบุคคลเปนหลัก (Interpersonal Communication) นั่น

คือ การพูดโนมนาวใจ ใหกับลูกคาเปาหมายหรือผูมุงหวัง ซึ่งแตละบุคคลยอมมีวิธกีารสื่อสารที่

แตกตางกนั 

ขณะที่บริษัทขายตรงแตละแหง จาํเปนตองส่ือสารผานส่ือในลักษณะตางๆ เพื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายดวยเชนกนั ต้ังแตการนําเสนอถงึความนาเชื่อถือในตัวบริษทั ปจจัยทางดาน

แผนการตลาด ตลอดจนจดุจูงใจสารดานอ่ืนๆ เชน อิสรภาพดานการเงนิและเวลา การมีคุณภาพ

ชีวิตที่ดีข้ึน เปนตน เพื่อนาํไปสูการตัดสินใจเขารวมในธุรกิจขายตรงของผูมุงหวงั ตัวสาร หรือ

เนื้อหาสาระทีม่ีการนาํเสนออยางตอเนื่อง จึงเปนส่ิงสําคัญ และถูกนํามาใชอยางมีนยัยะสําคัญ 

สาร ที่ประกอบดวย คํา ขอความตางๆ รวมทัง้รูปภาพ ถูกนาํเสนอผานส่ือทีห่ลากหลาย อยางไรก็ดี 
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- กลุมของความหมายเร่ืองความสําเร็จ ไดแก ความสําเร็จที่ยิ่งใหญ รางวัล การบรรลุ

เปาหมาย 

- กลุมของความหมายเร่ืองการผจญภัยและการเปล่ียนแปลง ไดแก การเปล่ียนแปลง 

แสวงหาโอกาส กลาที่จะเปล่ียนแปลง จังหวะที่เหมาะสมนับเปนโอกาสที่ดีที่สุด 

- กลุมของความหมายเร่ืองการไมตองพึง่พาและอิสรภาพ ไดแก อิสรภาพ อิสรภาพ

ทางการเงนิ เวลาและความคิด Freedom โอกาสแหงอิสรภาพ 

จากตัวอยางขางตน จงึเปนที่มาของการศึกษาในคร้ังนี ้ โดยจะศึกษาถงึความหมายที่

ปรากฏในเนื้อหาเอกสารแนะนําบริษัท ทีใ่ชในการเชิญชวนใหเขารวมธุรกิจขายตรงวาเปนอยางไร 

และความหมายที่ใชนัน้ มีอิทธพิลในเชิงการส่ือสารโนมนาวใจใหตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง

หรือไมอยางไร เพื่อนาํไปสูความรูความเขาใจการนาํเสนอรูปแบบสารในแงของความหมาย การ

โนมนาวใจของสาร และเรียนรูกระบวนการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของผูที่สนใจ เพื่อนาํไป

ประยุกตใชในการออกแบบสารตอไปในอนาคต 

 
ปญหานําวิจยั 
 1.ลักษณะและรูปแบบของสารที่ใชในการสื่อสารโนมใจผูที่สนใจเขารวมธุรกิจขายตรง 

เปนอยางไร 

2.สารที่ใชในการสื่อสารโนมนาวใจผูที่สนใจเขารวมธุรกิจของบริษัทขายตรงมีความหมาย

อยางไรบาง 

 3.ความหมายของสารที่ใชในการส่ือสารโนมนาวใจผูทีส่นใจเขารวมธุรกิจของบริษทัขาย

ตรง มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขารวมในธุรกิจขายตรงหรือไม อยางไร 

 
วัตถุประสงค 
 1.เพื่ออธิบายลักษณะและรูปแบบของสารที่ใชในการสื่อสารโนมนาวใจผูที่สนใจเขารวม

ธุรกิจขายตรง 
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2.เพื่อวเิคราะห อธิบายความหมายสารที่ใชในการสื่อสารโนมนาวใจผูที่สนใจเขารวมธุรกิจ

ของบริษัทขายตรง 

3.เพื่อศึกษาอิทธิพลของความหมายสาร ที่มีตอการตัดสินใจเขารวมในธุรกิจขายตรง 

 
ขอบเขตของการวิจัย  

ในการศึกษาคร้ังนี้ แบงเปน 2 สวน คือ 

สวนที ่ 1 ศึกษาจากเอกสารส่ิงพิมพแนะนําบริษทัและเอกสารเชิญชวนเปนนักธุรกิจ โดยมี

ชวงเวลาตีพิมพและผลิตในชวงป พ.ศ. 2551-2555 และคัดเลือกจากการจัดอันดับบริษัทขายตรงที่

มียอดขายสูงสุดในป 2554 (เว็บไซตแนะนําและใหขอมลูเกี่ยวกับธุรกจิขาย MLM) มีรายละเอยีด

ดังตอไปนี้ 

1.บริษัทแอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก ชุดเอกสารเร่ิมตนธุรกิจประเภทสิ่งพิมพ

แนะนาํบริษัทและเชิญชวนรวมธุรกิจจํานวน 252 หนา  

2. บริษทัซูเลียน (ประเทศไทย) จาํกัด ชุดเอกสารเร่ิมตนธุรกิจประเภทส่ิงพิมพแนะนาํ

บริษัทและเชิญชวนรวมธุรกิจจํานวน 343 หนา  

3.บริษัทกฟิฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จาํกดั ชุดเอกสารเร่ิมตนธุรกิจประเภทส่ิงพิมพแนะนาํ

บริษัทและเชิญชวนรวมธุรกิจจํานวน 269 หนา  

4.บริษัทเอมสตาร เนท็เวิรค จํากัด ชุดคูมือการทาํทาํธุรกจิ ชุดเอกสารเร่ิมตนธุรกจิประเภท

ส่ิงพิมพแนะนาํบริษัทและเชญิชวนรวมธุรกิจจํานวน 166 หนา  

ในสวนนี ้ จะใชวิธีการวิเคราะหตัวบท (Textual Analysis) เพื่อวเิคราะหตัวบท คนหา

ความหมาย และการประกอบสรางความหมาย  

สวนที ่ 2 ทดสอบอิทธิพลของความหมายในสารที่ใช วามีผลตอการตัดสินใจเขารวมธุรกิจ

ขายตรงหรือไมอยางไร โดยการนาํเอาผลที่ไดจากการวิเคราะหตัวบท มาออกแบบเอกสารส่ิงพิมพ

แนะนาํบริษัทและเอกสารเชิญชวนเปนนักธุรกิจ ข้ึนมาใหม และทดสอบกับกลุมตัวอยาง ที่ไมเคย

ไดรับการชักชวนเขาสูธุรกิจขายตรงมากอน จาํนวน 60 คน แบงอายอุอกเปน 2 กลุม กลุมละ 30 

คน ไมจํากัดเพศ ดังนี ้

กลุมที ่1 อายรุะหวาง 35-50 ป จํานวน 30 คน  

กลุมที ่2 อายรุะหวาง 18-34 ป จํานวน 30 คน 

โดยใชวิธกีารวจิัยเชิงทดลอง (Experimental Research) เพื่อศึกษาอิทธิพลของสารทีม่ีตอ

การตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของผูทีส่นใจ เปรียบเทียบกอนและหลังการทดลอง  
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นิยามศัพท  
สารที่ใชในการส่ือสารโนมนาวใจ หมายถงึ คํา ขอความ รูปภาพ สัญลักษณ ทีน่ํามา

ประกอบสรางความหมาย เพื่อใชส่ือสารโนมนาวใจผูที่สนใจใหตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง 

โดยสารที่ใชในการศึกษามาจากเอกสารส่ิงพิมพแนะนาํบริษัท เอกสารเชิญชวนเปนนกัธุรกิจและ

ซีดีบันทกึเสียงการเปดโอกาสทางธุรกิจโดยนักธุรกิจ ของบริษัทขายตรง จํานวน 4 แหง ไดแก 

บริษัทแอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด บริษทัซูเลียน (ประเทศไทย) จํากดั บริษัทกฟิฟารีน สกายไลน 

ยูนิต้ี จาํกัด และบริษัทเอมสตาร เนท็เวิรค จํากัด 

ผูที่สนใจเขารวมธุรกิจขายตรง หมายถงึ บุคคลทั่วไปทีม่ีความสนใจตองการเขามามีสวน

รวมในการดําเนินกิจกรรมเปนนกัธุรกิจ ผูจําหนายอิสระ หรือตัวแทนขายตรงในธุรกิจขายตรง 

ไดแก การแนะนําเชิญชวนบุคคลทั่วไปใหเขารวมเปนนักธุรกิจในธุรกิจขายตรง และการเสนอขาย

สินคาหรือผลิตภัณฑตรงตอผูบริโภค 

 ความหมายของสาร หมายถึง สาระ ความคิด ความเขาใจ ที่ผูรับสารสรางข้ึนจากสัญญะ

ที่ใชเปนตัวแทน (Representative) ของส่ิงใดสิ่งหนึง่ เพื่อแทนคาและเรียกส่ิงนัน้ใหมีความหมาย 

โดยมีการนําสัญญะ ไดแก ภาพ (Icon) ตัวบงชี ้ (Index) ขอความ สัญลักษณ (Symbol) มา

ประกอบสรางเปนความหมาย โดยศึกษาจากเอกสารส่ิงพิมพแนะนาํบริษัทและเอกสารเชิญชวน

เปนนกัธุรกิจ ของบริษัทขายตรง จาํนวน 4 แหง ไดแก บริษัทแอมเวย (ประเทศไทย) จํากัด บริษทัซู

เลียน (ประเทศไทย) จํากัด บริษัทกฟิฟารีน สกายไลน ยูนิต้ี จํากัด และบริษัทเอมสตาร เน็ทเวิรค 

จํากัด 

 การตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง หมายถึง การที่บุคคลตกลงปลงใจเกี่ยวกับทางเลือก 2 

ทาง คือ เขารวมและไมเขารวมการเปนตัวแทนในธุรกิจขายตรง 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 
 1.เพิ่มพูนองคความรูเกีย่วกบัสารเพื่อการโนมนาวใจ 

 2.ใชเปนแนวทางในการออกแบบสารในธุรกิจขายตรง เพื่อโนมนาวใจใหผูที่สนใจตัดสินใจ

เขารวมธุรกิจขายตรง 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
ทฤษฎ ีแนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศกึษาวิจยัเร่ือง สารเพ่ือสารส่ือสารโน้มน้าวใจ และผลกระทบตอ่การตดัสินใจเข้าร่วม
ธรุกิจขายตรง มีวตัถปุระสงค์ เพ่ือศกึษาตวัสารท่ีมีคณุลกัษณะเพ่ือการโน้มน้าวใจ มกีารแสดง
โครงสร้างและความหมายท่ีเป็นลกัษณะเฉพาะ การตีความของผู้รับสาร และผลกระทบตอ่การ
ตดัสินใจเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง น าไปสูแ่นวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยัชิน้นี ้ได้แก่ 

1.แนวคิดเร่ืองการโน้มน้าวใจและแรงจงูใจ 
 2.แนวคิดเร่ืองสญัวิทยา และความหมายเชิงอดุมการณ์ 
 3.แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสนิใจของบคุคล 
 4.แนวคิดการท าธรุกิจขายตรง 
 
แนวคดิเร่ืองการโน้มน้าวใจและแรงจูงใจ 

ในโลกแหง่การส่ือสาร ปัจจยัส าคญัท่ีแสดงอิทธิพลทางความคิด ความเช่ือ ทศันคติ ท่ีอาจ
โน้มน าให้เกิดพฤตกิรรมท่ีพึงประสงค์ได้ คือ การส่ือสารเพื่อการโน้มน้าวใจ  ซึ่งกรรณิการ์ อศัว
ดรเดชา (2550) ได้ให้ความหมายไว้วา่ การโน้มน้าวใจ คือ การสื่อสารท่ีตัง้ใจจะมีอิทธิพลตอ่การ
เลือก (Communication intended to influence choice) โดยท่ีการสื่อสารโน้มน้าวใจ นัน้ เป็นการ
แสดงให้เหน็ถึงปรากฏการณ์ท่ีเกิดขึน้มีการใช้สญัลกัษณ์ และมีปฏิสมัพนัธ์กนัระหวา่งฝ่ายผู้สง่สาร
และผู้รับสาร โดยมีความตัง้ใจโน้มน้าว เพ่ือให้เกิดผลตามวตัถปุะสงค์ และ มีอิทธิพลตอ่ความมุง่
หมายท่ีจะเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรม และการเลือกรับสารของผู้รับสาร ท่ีมีสิทธิท่ีจะเลือกได้ 
 กรรณิการ์ ยงักลา่วเพ่ิมเติมอีกวา่ การโน้มน้าวใจเป็นการกระท าหรือพฤติกรรมทางสงัคมท่ี
ซบัซ้อน โดยการใช้สญัลกัษณ์ (สาร) ท่ีได้ยินหรือได้เห็น รวมถึงปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งผู้โน้มน้าวและผู้
ถกูโน้มน้าว ดงันัน้ การสื่อสารเพ่ือการโน้มน้าวใจจึงต้องมีวตัถปุระสงคท่ี์แน่นอน ชดัเจน มีการใช้
สญัลกัษณ์หรือสารอย่างมีประสิทธิภาพ ทัง้ด้านการเขยีน การอา่น และอวจันภาษาตา่ง ๆ 
นอกจากนี ้ การโน้มน้าวใจจะต้องมกีระบวนการโต้ตอบกนั ระหวา่งแหลง่ขา่วสารหรือผู้ใสร่หสั กบั
ผู้รับสารหรือผู้ถอดรหสั  
 ขณะท่ี Simon (1976) กลา่ววา่ การโน้มน้าวใจ ปรากฏขึน้ได้ใน 4 มิติ คือ การโน้มน้าวใจ
ในเจตนาให้เกิดผลโดยตรง การโน้มน้าวใจในกระบวนการส่ือสาร การโน้มน้าวใจเพ่ือให้เกิดการ
ตดัสิน และการโน้มน้าวใจท่ีเกิดจากความเช่ือและทศันคติ ซึ่งทัง้ 4 มิตินัน้สามารถท าได้หลายวิธี 
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ทัง้การส่ือสารตวัตอ่ตวั สื่อสารสูส่าธารณะ และการสื่อสารผา่นสื่อมวลชน โดย Simon ได้สรุป
ความหมายของการโน้มน้าวใจวา่ กระบวนการส่ือสารท่ีถกูออกแบบมา เพ่ือปรับเปลีย่นการ
ตดัสินใจของผู้ อ่ืน หรือเพ่ือให้การชกัจงูใจ ประสบผลส าเร็จไปตามทิศทางท่ีวางไว้ โดยมี
วตัถปุระสงค์ เพ่ือสง่อิทธิพลตอ่การปรับเปลีย่นทศันคติ ความเช่ือ และ/หรือ คา่นิยม ของบคุคลอ่ืน 

จะเห็นได้วา่ จากความหมาย วตัถปุระสงค์หลกัของการโน้มน้าวใจคือ เพ่ือการมีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจทางความคิด ทศันคต ิ ความเช่ือ หรือคา่นิยม ท่ีมีตอ่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง อย่างไรก็ตาม 
การสื่อสารโน้มน้าวใจ ไมไ่ด้มีเพียงแตส่ื่อสารผา่นค าพดูระหวา่งบคุคลเท่านัน้ แตอ่าจมาในรูปแบบ
สารในลกัษณะอ่ืน เช่น ข้อความตวัอกัษร ท่ีปรากฏในสื่อสิ่งพิมพ์ นิตยสาร หรือหนงัสือพิมพ์ หรือ
มาในรูปแบบ ภาพถ่าย ท่ีแสดงผา่นโทรทศัน์ ภาพยนตร์ หรือข้อความเสียง ผา่นทางวิทย ุเทป ทัง้นี ้
สารเพ่ือการโน้มน้าวใจ ให้เข้าร่วมธรุกิจขายตรง มกีารปรากฏในทกุรูปแบบ ของการสื่อสาร ท่ี
บคุคลทัว่ไปไมอ่าจหลกีเลี่ยงได้ 

Simon (1976) ยงัอธิบายเพ่ิมเติมวา่ กระบวนการโน้มน้าวใจ เป็นขัน้ตอนการเรียนรู้
ขัน้ตอนหนึ่ง ทัง้ทศันคติ ความเช่ือ คา่นิยม สามารถเรียนรู้ได้ หรือไมอ่าจเรียนรู้ได้ ขึน้อยู่กบั
ประสบการณ์โดยตรงท่ีบคุคล ๆ หนึ่งเข้าไปสมัผสัโดยตรง ขณะท่ีบางกรณี อาจเกิดขึน้จากแรง
ปรารถนา หรือการกระตุ้นให้เช่ือ และมีรางวลั (Reward) ตอบแทน ทัง้นี ้สารหรือข้อมลูท่ีน าสง่มาก
จากผู้สง่สารนัน้ มีความส าคญัเช่นกนั จะต้องมกีารเข้ารหสัเพ่ือให้เกิดความเข้าใจร่วมกนั ขัน้ตอน
การโน้มน้าวใจจึงเกิดขึน้ จากนัน้ผู้รับสารจะเป็นผู้ประเมนิสาร วา่ควรคา่แก่การเช่ือถือหรือยอมรับ
หรือไม ่
 อรวรรณ ปิลนัธน์โอวาท (2549) ได้อธิบายถึงลกัษณะของการโน้มน้าวใจวา่ โดยทัว่ไปมา
จากศาสตร์ทางด้านวาทวิทยา เน้นวิธีการสื่อสารด้วยการพดูกบัสาธารณะ (Public speaking) 
โดยท่ีผู้พดูหรือผู้โน้มน้าวมีความตัง้ใจท่ีจะมีอิทธิพลบางประการเหนือผู้ถกูโน้มน้าว ต้องการ
ควบคมุความคิด ให้มีพฤตกิรรมท่ีตอบสนองตามท่ีผู้โน้มน้าวต้องการ โดยทัว่ไปผู้ถกูโน้มน้าวจะมี
ทางเลือกมากกวา่หนึ่ง และผู้ท่ีโน้มน้าวใจพยายามชกัจงูผู้ถกูโน้มน้าวให้ยอมรับทางเลือกท่ีตน
เสนอ โดยวตัถปุระสงคท่ี์ผู้โน้มน้าวใจต้องการ คือ เปลีย่นแปลง, สร้าง หรือ ด ารงไว้ ซึง่ความ
คิดเหน็, ทศันคติ, ความเช่ือ, ของผู้ถกูโน้มน้าวใจ โดยสง่ผลตอ่อารมณ์ พฤติกรรม ของผู้ถกูโน้ม
น้าวใจ ให้เป็นไปในทางท่ีผู้โน้มน้าวต้องการ ทัง้นีต้ามแนวคิดของ KAP ผลท่ีเกิดขึน้ในตวัผู้รับสาร 
สามารถแบ่งออกได้ 3 ประการ คือ 

1. การเปลี่ยนแปลงความรู้ จิตส านกึ ความคิด ความเช่ือ และการให้คณุคา่ท่ีเรามีตอ่สิ่ง
ใดสิ่งหนึ่ง 
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2. การเปลี่ยนแปลงอารมณ์ความรู้สกึ เป็นการเปลีย่นแปลงท่ีอาจแสดงออกด้วยวาจา 
หรือปฏิกิริยาโต้ตอบทางสรีระประสาท เชน่ การหวัเราะ ร้องไห้ ขนหวัลกุ ตวัสะท้าน 
เกิดขึน้หลงัจากท่ีผู้รับสารได้รับการโน้มน้าวใจ 

3. การเปลี่ยนแปลงด้านพฤตกิรรม เป็นการเปลี่ยนแปลงการกระท าท่ีสามารถเหน็ได้ 
นอกจากนี ้กรรณิการ์ อศัวดรเดชา (2550) อธิบายวา่การโน้มน้าวใจ ยงัสมัพนัธ์กบั “หลกั

วาทศิลป์” หรือกระบวนการการส่ือสารท่ีเช่ือมโยงกบัจิตวิทยา 5 ขัน้ตอน เพ่ือวตัถปุระสงคใ์นการ
ชกัจงูใจ ได้แก่  
 1.การได้รับความสนใจ และการรักษาความสนใจให้คงอยู่ การโน้มน้าวใจจะเกิดขึน้ไมไ่ด้ 
หากขาดความสนใจของผู้รับสาร ผู้ท่ีจะโน้มน้าวใจต้องพยายามรักษาความสนใจของผู้รับสารไว้ 
จนกวา่สถานการณ์การสื่อสารจะจบลง 
 2.การใช้สญัลกัษณ์และค าพดู ช่วยให้ผู้รับสารรับรู้สารได้ง่ายขึน้ ความหมายของสารจะ
เกิดขึน้เมื่อผู้รับสารเข้าใจสารได้ตรงกบัท่ีผู้สง่สารตัง้ใจไว้ 
 3.สารโน้มน้าวใจต้องสามารถกระตุ้น หรือเร้าความปรารถนาของผู้รับสารไปสูเ่ป้าหมายท่ี
ตัง้ใจ 
 4.ผู้สง่สารต้องแสดงให้ผู้รับสารเห็นความปรารถนาพืน้ฐานจะส าเร็จได้ หากเช่ือตาม
ค าแนะน าของผู้ท าการโน้มน้าวใจ 
 5.การโน้มน้าวใจท่ีประสบความส าเร็จ คือ การได้รับการตอบสนองจากผู้รับสารตรงตาม
จดุมุง่หมายท่ีตัง้ใจ  

ในการโน้มน้าวใจ ผู้สง่สารจะต้องวิเคราะห์กลุม่เป้าหมาย ก่อนท่ีจะน าเสนอสาร ทัง้นี ้
ขึน้อยู่กบัประสบการณ์ ทศันคติตา่ง ๆ ของผู้รับสารด้วยวา่ จะสามารถรับความหมายและ
ตีความหมายได้ตรงตามท่ีผู้สง่สารต้องการหรือไม ่ ขณะท่ีปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่ประสิทธิผลของการโน้ม
น้าวใจท่ีส าคญัอีกประการคือ แรงจงูใจ ทศันคติ และความต้องการของผู้รับสาร ดงันัน้การสื่อสาร
โน้มน้าวใจ จะต้องสอดกบัความต้องการสว่นลกึของผู้รับสารด้วย การเรียนรู้เก่ียวกบัจิตวทิยาของ
ของผู้รับสาร จึงมีความส าคญั นกัจิตวิทยา อบัราฮมั มาสโลว์ ได้อธิบายวา่ พฤติกรรมของมนษุย์
ถกูเร้าให้กระท าโดยกลุม่ความต้องการ 2 ประเภท คือ ความต้องการพืน้ฐาน(Basic Need) เพ่ือ
การมีชีวิตรอด และความต้องการขัน้สงู (Meta Need) ความต้องการทัง้ 2 ประเภท มีพฒันาการ
เป็นล าดบัขัน้ตอนจากฐานไปสูย่อด ซึ่งมีทัง้หมด 5 ล าดบัขัน้ โดยแนวคดินีรู้้จกักนัวา่ ล าดบัขัน้
ความต้องการของมาสโลว์ หรือ Maslow’s Hierarchy of needs ตามแผนภมูิดงันี ้
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ภาพท่ี 1 ล าดบัขัน้ความต้องการของมาสโลว์  
ท่ีมา: จิราภา เตง็ไตรรัตน์และคณะ, 2544, 7-8 

  
 ความต้องการ 4 ล าดบัขัน้แรก เป็นความต้องการพืน้ฐานซึ่งเกิดจากความรู้สกึขาดแคลน 
(Deficiency needs) ความต้องการล าดบัท่ี 5 เป็นล าดบัสงูสดุ หรือเป็นความต้องการเพ่ือความ
เจริญเตบิโต (Growth needs) ความต้องการ 4 ขัน้ ต้องบรรลเุป้าหมายตามขัน้ตอนเสียก่อน 
บคุคลจึงจะสามารถพฒันาความต้องการในล าดบัขัน้ท่ี 5 เป็นความต้องการท่ีบรรลยุากท่ีสดุ นัน่
คือ Self-actualized need หรือความปรารถนาจะใช้ศกัยภาพและประสบการณ์ของตน ให้เกิดผล
ดี ตอ่ตนเอง ผู้ อ่ืน และสงัคม  

อย่างไรก็ตาม ทฤษฎีล าดบัขัน้ความต้องการของมาสโลว์ ได้รับการโต้แย้งจากนกัจิตวิทยา
บางกลุม่วา่ไมจ่ าเป็นเสมอไปท่ีบคุคลจะได้รับความพึงพอใจใน Needs แตล่ะขัน้ตอนเสยีก่อน จงึ
จะพฒันาความต้องการในขัน้ตอนตอ่ ๆ ไป ในชีวิตจริงความต้องการในแตล่ะล าดบัขัน้ ไมส่ามารถ
แยกออกจากกนัได้เดด็ขาด อีกทัง้ความ “พอ” ของแตล่ะคนในการได้รับการตอบสนองความ
ต้องการเหลา่นัน้มีความแตกตา่งกนัไปในรายบคุคล 

 
 
 

 

ที่ ข ั้น4 

Esteem ความตอ้งการมีศกัด์ิศรี 
 

ขัน้ที่ 3 

Belongingness and love  
ความต้องการมีสว่นร่วมและมีความรัก 

 
 

ขัน้ท่ี 2 
Safety needs ความต้องการความมัน่คงปลอดภยั 

ขัน้ท่ี 1 
Physiological needsความต้องการทางสรีรวทิยา 

ขัน้ท่ี 5 Self-Actualization 
ความปรารถนาท่ีจะใช้ความสามารถ
ของตนให้เกิดผลดีแก่ตนเอง ผู้ อ่ืน และ
สงัคม 
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นอกจากนี ้ แรงจงูในของผู้รับสาร เป็นปัจจยัหนึ่งท่ีสง่ผลตอ่กระบวนการโน้มน้าวใจของผู้
สง่สาร วา่จะท าได้ส าเร็จหรือไม ่ โยธิน (2531, อ้างถึงใน สวุรี ศิวะแพทย์, 2549) อธิบายถึง
แรงจงูใจ (Motives) วา่ เป็นเง่ือนไขของอินทรีย์ (ร่างกาย) ท่ีมีผลตอ่ความพร้อมท่ีจะก่อให้เกิด
พฤติกรรมหรือท าให้เกิดพฤติกรรมด าเนินตอ่ไป ขณะท่ี การจงูใจ (Motivation) หมายถึง ความโน้ม
เอียงท่ีจะกระท า เพ่ือบรรลเุป้าประสงค์อย่างใดอย่างหนึ่งโดยเฉพาะ 

ดงันัน้แล้ว การศกึษาเก่ียวกบัการจงูใจ สวุรี ศิวะแพทย์ (2549) สรุปวา่ คือการศกึษา
เก่ียวกบัทิศทางของการกระท าและความมุง่หน้าไมล่ดละของการกระท า  

 
 

        
          

ภาพท่ี 2 แสดงล าดบัขัน้ตอนของแรงจงูใจ  
ท่ีมา: สชุา จนัทร์เอม, 2541, 102 

 
 แรงจงูใจเกิดขึน้ เมื่อร่างกายมีความต้องการ (Need) แรงขบัจะเป็นตวัผลกัดนัให้เกิด
พฤติกรรมท่ีมเีป้าหมาย จนได้รับการตอบสนอง โดยทัว่ไป แรงจงูใจ จะมีความสมัพนัธ์กบัความ
ต้องการ 5 ขัน้ของมาสโลว์ ทัง้นี ้ เพ่ือให้ตนเองหลดุพ้นความต้องการ จากสภาวะท่ีตา่งกนัในแตล่ะ
บคุคล ส าหรบัแรงจงูใจภายนอก เป้าหมายสามารถเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดการตอบสนองได้ ถ้า
เป้าหมายนัน้ได้รับการคาดหมายวา่จะเกิดขึน้ (expectation) และสิ่งนัน้ต้องมีคณุคา่ (Value) 
 สวุรี ศิวะแพทย์ (2549) กลา่ววา่ แรงจงูใจมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมทางสงัคมได้หลาย
ประการ ได้แก่  

- การก่อให้เกิดแรงจงูใจในการติดตอ่กบัผู้ อ่ืน ความต้องการมิตรภาพ (Need for 
affiliation) สง่ผลให้คนเรามีการติดตอ่ให้ความร่วมมือสร้างความสมัพนัธ์ มีความเป็นเพ่ือน เกิด
ความรักใคร่ชอบพอ (Attachment)  

- เกิดแรงจงูใจในการท างาน เพ่ือตอบสนองความต้องการขัน้พืน้ฐาน การท างานของ
บคุคลจึงเป็นการแสดงความสามารถ อนัเน่ืองมาจาก ความคาดหวงัและคณุคา่ของงาน 
(Expectation and Values) ความคาดหวงัจะเป็นตวัสร้างสิ่งท่ีจะเกิดขึน้ในอนาคตของตน สว่น
คณุคา่ เป็นสิ่งท่ีท าให้คนเราเหน็ความส าคญัและพยายามให้ถึงเป้าหมายนัน้ ขณะท่ี เป้าหมาย

ร่างกาย     ดิน้รน(พฤติกรรม)        จดุหมาย  สมประสงค ์
   แรงขบั                (แรงขบัได้รับการตอบสนอง) 
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และความทะเยอทะยาน (Goals and Aspiration) จะช่วยให้บคุคลบรรลเุป้าหมายได้ ภายใต้
เง่ือนไขดงันี ้

 ต้องมีความเฉพาะเจาะจง (The goal is specific) 

 ต้องมีการก าหนดเวลา (The goal has a time limit) 

 ต้องมีการผจญอปุสรรคก่อนพบความส าเร็จ (The goal is challenging but achievable) 
คนท่ีมเีป้าหมายของความส าเร็จอยูใ่นขัน้ปฏิบตัิ ผลงานออกมาให้เห็นเป็นรูปธรรมชดัเจน 

มกัจะหลกีเลีย่งความล้มเหลวของตน ด้วยการหยดุหรือเลกิท าสิ่งนัน้ เมื่อประเมนิวา่ผลงานนัน้ไมด่ี
เท่าท่ีควร สว่นคนท่ีมเีป้าหมายของความส าเร็จถกูวดัด้วยสิ่งท่ีเป็นนามธรรม เช่น ความคิด ความ
เข้าใจ การแก้ปัญหา การสร้างสรรค์ กลุม่คนเหลา่นีค้วามมุง่มัน่คอ่นข้างสงู แม้จะพบกบัอปุสรรค 
ก็พยายามใช้ความสามารถของตนท่ีมีอยู่ฟันฝ่าอปุสรรคนัน้ ความล้มเหลวไมส่ามารถท าให้เกิด
ความท้อถอยได้ และความส าเร็จของงานท่ีท าอาจไมส่ าคญัเท่าความพอใจในความสามารถของ
ตน 

ในธรุกิจขายตรง การโน้มน้าวใจของผู้สง่สาร หรือนกัธรุกิจขายตรง และแรงจงูใจของผู้รับ
สาร หรือผู้มุง่หวงั เป็นสิ่งท่ีควบคูก่นัเสมอ การโน้มน้าวใจของนกัธรุกิจ จะต้องศกึษาด้วยวา่ ผู้
มุง่หวงัของตนมีความต้องการอะไรบ้าง หรือหลายครัง้ท่ีหวัหน้าทีมงาน ต้องดแูลบคุคลในสายงาน
ของตน การสร้างแรงจงูใจในการท างาน ให้ก าลงัใจเพ่ือฟันฝ่าอปุสรรค เพ่ือบรรลเุป้าหมาย
ความส าเร็จให้กบัทีมงานนัน้ไมใ่ช่เร่ือง่าย เช่นเดียวกนักบับริษัท ท่ีต้องหาจดุจงูใจ สร้างแรงกระตุ้น 
ให้เกิดความสนใจและโน้มน้าวใจบคุคล ให้เข้าร่วมธรุกิจขายตรง การออกแบบสารเพ่ือการโน้ม
น้าวใจ จึงเป็นสิ่งส าคญัท่ีขาดไมไ่ด้  

Monroe และ Ehninger (1975) ได้อธิบายวิธีการการเรียบเรียงสารเพ่ือโน้มน้าวใจไว้วา่ 
ในการเขียนข้อความ หรือน าเสนอเนือ้หาสารนัน้จ าเป็นต้องมีการเรียบเรียงอย่างเป็นขัน้ตอน เพ่ือ
กระตุ้นให้เกิดความสนใจ ซึ่งความต้องการของบคุคลเกิดจากปัจจยั 2 ประการคือ ความต้องการท่ี
มีเป้าหมายจากตนเอง และความต้องการท่ีเกิดจากการกระตุ้นจากสภาพแวดล้อม ทัง้นี ้ มอนโรใช้
วิธีการเรียบเรียงสารโดยตัง้อยู่บนพืน้ของด้านจิตวิทยาแรงจงูใจของผู้รับสาร ซึ่งได้ล าดบัขัน้การ
โน้มน้าวใจ (The Motivated Sequence) ดงันี ้

1.ขัน้ความสนใจ (Attention Step) ด้วยการตัง้ค าถาม ค าคม สะดดุความคิด หรือใช้เร่ือง
เลา่ในช่วงเกร่ินน า 

2.ขัน้ความต้องการ (Need Step) ด้วยการชีใ้ห้เห็นถึงปัญหา ความจ าเป็น ผลเสียท่ีจะเกิด
กบัผู้รับสาร เป็นการะกระตุ้นความต้องการ 
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3.ขัน้ตอนตอบสนองความต้องการ (Self-Satisfaction Step) เป็นการน าเสนอความคิดท่ี
จะช่วยแก้ปัญหา หาทางออก ด้วยวิธีการ ให้รายละเอียด หรือเสนอทางเลือก 

4.ขัน้การบรรยายให้เห็นภาพ (Visualization Step) เป็นการชีใ้ห้เห็นถือข้อดีของการรับ
ข้อเสนอนัน้ 

5.ขัน้การกระท า (Action Step) ท้าทายให้ท า สรุปย า้ประเดน็หลกั ค าคม หรือสร้าง
ข้อตกลงกบัผู้ถกูโน้มน้าวใจ 

ในการโน้มน้าวใจ ข้อเสนอท่ีสร้างขึน้โดยผู้โน้มน้าวใจ สามารถแบ่งได้เป็น 3 ประเภท 
ได้แก่ 

1.ข้อเสนอเก่ียวนโยบาย (Proposition of Policy) เชน่ การชีใ้ห้เห็นถงึความจ าเป็นท่ี
จะต้องด าเนินการตามนโยบาย นโยบายท่ีน าเสนอสามารถท าได้จริงหรือแก้ปัญหาได้จริง หรือ
ก่อให้เกิดผลกระทบเชิงลบหรือไม ่หรือดีกวา่นโยบายอื่น ๆ อย่างไร เป็นต้น 

2.ข้อเสนอเก่ียวกบัข้อเทจ็จริง (Proposition of Fact) ได้แก่ การตดัสินข้อเท็จจริงท่ีเสนอ
อยู่บนมาตรฐานหรือเกณฑ์อะไร ความจริงท่ีเสนอไปเป็นไปตามาตรฐานและเกณฑ์ท่ีใช้ 

3.ข้อเสนอเก่ียวกบัคา่นิยม (Proposition of Value) ได้แก่ การตดัสินข้อเท็จจริงตามเกณฑ์ 
หรือการใช้ความจริงบนพืน้ฐานของคา่นิยมอะไรในสงัคม 

นอกจากนี ้Monroe และ Ehninger ยงัเสนออีกวา่ เนือ้หาสารทกุชนิดท่ีใช้ในการจงูใจ ควร
จะมีจดุจงูใจในสาร (Message appeal) เพ่ือให้การโน้มน้าวใจได้ผลดี การมีจดุจงูใจในสาร จะ
ช่วยให้ผู้รับสารสามารถเช่ือมโยงกบักรอบอ้างอิงตนเองได้ หรืออาจเป็นการสร้างอารมณ์ความรู้สกึ 
ความปรารถนา ซึ่งเก่ียวข้องกบัความต้องการภายในจิตใจ ซึ่งจดุจงูใจในสาร สามารถแบ่งออกได้
เป็นหลายประเภท ได้แก่  

1.จดุจงูใจโดยใช้ ความส าเร็จและการเปิดเผย (Achievement and Display) เป็นการ
บรรลคุวามพอใจสงูสดุท่ีบคุคลหนึ่งกระท าได้ และต้องการให้คนอ่ืนรบัรู้ วา่ตนเองเหนือกวา่ผู้ อ่ืน 
โดยทัว่ไปจะมีพืน้ฐานมาจากความต้องการ หรือแรงปรารถนาภายในของบคุคล ท่ีต้องการเป็นท่ี
รู้จกัหรือได้รับการยกย่องจากผู้ อ่ืน จดุจงูใจนีจ้ะถกูน ามาใช้คอ่นข้างมาก เพ่ือแสดงถึงความส าเร็จ
ท่ีน าไปสูอ่ านาจเหนือผู้ อ่ืน 

2.จดุจงูใจโดยใช้การสะสมและการประหยดั (Acquisition and Saving) โดยทัว่ไปจะ
น าไปใช้กบัแรงจงูใจเร่ืองเงินและทรัพย์สิน ไมว่า่จะเป็นเร่ืองการใช้จ่ายเงิน การตอ่รองสิน้ค้าท่ีใช้
เงินเป็นตวัแลกเปลีย่น และการเก็บสะสม ทัง้การสะสมเงิน หรือการสะสมส่ิงของมีคา่ หรืองาน
อดิเรกบางประการท่ีสร้างมลูคา่ได้ 



  
 
                                                                                                                                        16 

3.จดุจงูใจโดยใช้การผจญและการเปลีย่นแปลง (Adventure and Change) โดยทัว่ไป
คนเราช่ืนชอบการผจญภยั ความตื่นเต้น การเสี่ยงอนัตราย การเสี่ยงโชค แรงจงูใจเหลา่นี ้ มกัเกิด
กบับคุคลท่ีมีอายยุงัน้อย มากกวา่ผู้ ท่ีมีอายมุากแล้ว 

4.จดุจงูใจโดยใช้สมัพนัธไมตรีและความผกูพนั (Companionship and Affiliation) มนษุย์
เป็นสตัว์สงัคม มกัจะรวมกลุม่กนัเพ่ือท าบางส่ิงบางอย่างร่วมกนั แม้แตเ่ร่ืองง่าย ๆ ทัว่ไป บคุคลมี
แนวโน้มท่ีจะท าร่วมกนั เชน่ การเดินข้ามถนน การร่วมงานสงัสรรค์ตา่ง ๆ มกัจะชวนเพ่ือน หรือ
บคุคลท่ีตนเองรู้จกัไปด้วยกนั จึงก่อให้เกิดการสร้างความสมัพนัธ์และความผกูพนัร่วมกนั ทัง้นี ้
เพ่ือหลีกเลี่ยงการอยู่ตวัคนเดียว นอกจากนีแ้ม้แตก่ารแสดงความคิดเห็น และความเช่ือ บุคคล
มกัจะมีความเห็นในเร่ืองตา่ง ๆ ไปในทางเดียวกนั ทัง้นีเ้พ่ือการสร้างตวัตนในกลุม่ท่ีตนอ้างอิงอยู่ 

5.จดุจงูใจโดยใช้การสร้างสรรค์ (Creativity) ได้แก่การจดัการ (Organizing) และการ
สร้าง (Building) คนเราชอบท่ีจะเป็นคนพดูวา่ “ฉนัเป็นคนท าสิ่งนีข้ึน้มาด้วยตวัฉนัเอง” ซึ่งการ
สร้างสรรค์ของมนษุย์สามารถประกฎออกมาได้ 2 รูปแบบใหญ่ ได้แก่ การสร้างในเชิงวตัถ ุ ได้แก่ 
นวตักรรม หนงัสือ ตกึรามบ้านช่อง ธรุกิจ องค์กร อาณาจกัร หรือแม้แตง่านทางด้านศิลปะ และ
การสร้างในเชิงการจดัการ ได้แก่ การสร้างระบบการท างานร่วมกนั พรรคการเมือง การจดัการเชิง
ธรุกิจ ทีมกีฬา และส่ิงท่ีเราช่ืนชอบ ภายใต้แรงจงูใจนีม้กัเป็นสิ่งท่ีคนเราอยากจะมหีรืออยากจะเป็น 

6.จดุจงูใจโดยใช้ความสงสยัใครรู้ (Curiosity) ความสงสยัใครรู้คือแรงจงูใจขัน้พืน้ฐานของ
มนษุย์ท่ีเกิดขึน้ตัง้แตย่งัเดก็ แรงจงูใจนีน้ าไปสูก่ารค้นพบสิ่งใหมข่องนกัวิทยาศาสตร์ หรือนกั
เดินทาง ดงันัน้จดุจงูใจนี ้สามารถน ามาใช้เพ่ือสร้างความสนใจของบคุคลได้ 

7.จดุจงูใช้โดยใช้ความแตกตา่ง (Deference) ความแตกตา่งของบคุคลเป็นปัจจยัพืน้ฐาน
ของมนษุย์ แม้วา่มนษุย์จะเป็นสตัว์สงัคม มีการเลียนแบบพฤติกรรมซึ่งกนัและกนั แม้แตค่วามคิด 
ความเช่ือ ทศันคต ิ ก็มีแนวโน้มท่ีจะเหมือนกนักบักลุม่ท่ีตนอ้างอิงอยู่ แตค่วามจริงแล้วมนษุย์ยงั
ต้องการความแตกตา่งเพ่ือแสดงอตัลกัษณ์ของบคุคล และการมีพืน้ท่ีเป็นของตนเอง จดุจงูใจนีจ้ึง
สามารถน ามาสร้างเพ่ือกระตุ้นแรงจงูใจให้กบับคุคลเพ่ือสร้างความแตกตา่งกบับคุคลอ่ืนในสงัคม
ได้ 

8.จดุจงูใจโดยใช้ความไว้เนือ้เช่ือใจและการพึ่งพา (Dependence) เมื่อมนษุย์อาศยัอยู่
ด้วยกนั การพึ่งพาอาศยั และการไว้เนือ้เช่ือใจ จึงเกิดขึน้ ความสมัพนัธ์ลกัษณะนีถ้กูสร้างขึน้มา
อย่างช้านาน และเกิดขึน้กบับคุคลทกุระดบั ทกุรูปแบบ จดุจงูใจสารในลกัษณะนี ้ มกัจะเก่ียวข้อง
กบัความปลอดภยัในชีวิตและทรัพย์สนิ การประกนัภยั หรืองานบริการท่ีให้บริการด้านความ
ปลอดภยัเป็นหลกั 
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9.จดุจงูใจโดยใช้การท าลาย (Destructiveness) แรงจงูใจเก่ียวกบัการท าลาย เป็นสว่น
หนึ่งของจิตใต้ส านกึท่ีต้องการแสดงให้เห็นศกัยภาพของตนวา่มีความแข็งแกร่ง และเหนือกวา่ผู้ อ่ืน 
โดยทัว่ไปผู้ ท่ีมีแรงจงูใจชนิดนี ้ จะเป็นพวกตอ่ต้านสงัคม (Anti-social) แตอ่ย่างไรก็ตาม คนกลุม่นี ้
ยงัสามารถสร้างสิ่งใหมท่ี่มีคา่ให้กบัสงัคม ด้วยมรดกทางความคิดให้สงัคมน าไปปรับใช้ได้ 

10.จดุจงูใจโดยใช้ความยัง่ยืน คงทน (Endurance) โดยสว่นใหญ่บคุคลมกัจะไมค่อ่ย
เปลี่ยนแปลงไปสูส่ิ่งใหมเ่มื่อพบสิ่งท่ีสร้างความลงตวัให้กบัตวัเอง โดยเฉพาะผู้ท่ีผา่นประสบการณ์
ในชีวิตมาคอ่ยข้างมาก ความยัง่ยืน คงทน จึงเป็นแรงจงูใจหนึง่ท่ีบคุคลพึงมี ทัง้นีม้าจากความ
ต้องการความปลอดภยัซึ่งเป็นปัจจยัพืน้ฐานของมนษุย์ตามแนวคิด ล าดบัขัน้ความต้องการของ
มาสไลว์ 

11.จดุจงูใจโดยใช้ความกลวั (Fear) ความกลวัเป็นผลกระทบท่ีให้ทัง้ด้านบวกและลบ 
ความกลวัสามารถปกป้องเราจากอนัตราย นอกจากนีค้วามกลวัอาจหมายถึงการกลวัความ
สญูเสียทัง้ชีวิต ทรัพย์สนิ อาชีพการงาน หรือเพ่ือน การเจบ็ป่วยตา่ง ๆ โดยทัว่ไปเราจะกลวัในสิ่งท่ี
เราไมเ่คยรู้ ดงันัน้จดุจงูใจนี ้ จะช่วยกระตุ้นแรงจงูใจให้เกิดขึน้ได้และน าไปสูวิ่ธีการปกป้องตนเอง
จากสิ่งตา่งๆ เพราะความกลวั 

12.จดุจงูใจโดยใช้การตอ่สู้และการรุกราน (Fighting and Aggression) ได้แก่ ความโกรธ 
(Anger) และการแขง่ขนั (Competition) แรงจงูใจทัง้ 2 ชนิด คือความโกรธและการแขง่ขนั ถกูเร้า
ขึน้ เพ่ือตอ่ต้านจากการถกูรุนรานตวัตนของบคุคล หรือเพ่ือต้องการเอาชนะ เพ่ือแสดงให้เห็น
อ านาจท่ีบคุคลพึงม ี

13.จดุจงูใจโดยใช้การเลียนแบบและการตกลงกนั (Imitation and Conformity) แรงจงูใจ
นีเ้กิดขึน้เมื่อเรามีความต้องการท่ีอยากจะมหีรืออยากจะเป็นในสิ่งนัน้ ซึ่งเป็นสิ่งท่ีสงัคมตกลงใจ
และให้การยอมรับวา่เป็นสิง่ดี การเลียนแบบจึงเกิดขึน้ เพ่ือให้ได้รับการยอมรับของสงัคม จดุจงูใจ
สารชนิดนีส้ามารถน าไปใช้เพ่ือกระตุ้นความต้องการของบคุคลให้เกิดขึน้ได้ 

14.จดุจงูใจโดยไมต้่องพึ่งพาและอิสรภาพ (Independence and Autonomy) มนษุย์
พอใจท่ีจะกระท าสิ่งตา่ง ๆ โดยไมต้่องถกูบงัคบั แม้วา่บางครัง้จะเลยีนแบบบ้าง แตจ่ะต้องคงความ
เป็นตวัของตวัเอง รวมไปถึงการเป็นอิสระแบบไมต้่องพึ่งพาสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สามารถตดัสินใจท าอะไร
ตา่ง ๆ ได้ด้วยตวัเอง แรงจงูใจชนิดนีเ้ป็นความปรารถนาสว่นลกึท่ีมนษุย์ทกุคนพึงมี 

15.จดุจงูใจโดยใช้ความภกัดี (Loyalty) ท่ีมีตอ่ ครอบครัว (Family) เพ่ือน (Friends) 
องค์กรหรือกลุม่ (Organizations and Groups) ประเทศ (Country) ภมูิภาค (Region) รัฐ (State) 
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เป็นต้น ความจงรักภกัดีจะเกิดจากความสมัพนัธ์อย่างใกล้ชิดระหวา่งบคุคล ในกลุม่ท่ีบคุคลอาศยั
อยู่ แบ่งออกได้หลายกลุม่ ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน องค์กรหรือกลุม่ หรือประดบัประเทศ 

16.จดุจงูใจโดยใช้สนกุสนานสว่นตน (Personal enjoyment) มนษุย์มีความพึงพอใจใน
ชีวิตท่ีหลากหลายไมเ่หมือนกนั ทัง้นีเ้พ่ือให้ชีวิตรู้สกึผอ่นคลาย โดยความช่ืนชอบสามารถแบ่งออก
ได้หลายประเภทได้แก่  

 ความสะดวกสบายและความหรูหรา (Comfort and Luxury) 

 ความสวยงามและความเป็นระเบียบ (Beauty and Order) 

 ความพึงพอใจในรูป รส กลิน่ เสียง สมัผสั (Pleasant sensory sensation) 

 การพกัผอ่นหย่อนใจ (Recreation) 

 การท าตามใจตนเองโดยไมถ่กูบงัคบั (Relief from restraint) 
17.จดุจงูใจโดยใช้อ านาจ เจ้าหน้าท่ี และการปกครอง (Power, Authority and 

Dominance) คนสว่นใหญ่ชอบมีอ านาจเหนือผู้ อ่ืน มีอ านาจสัง่การผู้ อ่ืนในปฏิบตัิตาม โดยวิธีการท่ี
น าไปสูก่ารมีอ านาจเหนือผู้ อ่ืนมหีลายรูปแบบ เชน่ การเลื่อนขัน้เลื่อนต าแหน่ง การปรับขึน้
เงินเดือน เป็นต้น 

18.จดุจงูใจโดยใช้ความภมูิใจ (Pride) ได้แก่ ช่ือเสียง (Reputation) การนบัถือตนเอง 
(Self-respect) และเชาว์ปัญญา (Sound judgment) การเป็นท่ีรู้จกั การเป็นแบบอย่างท่ีดีให้กบั
ผู้ อ่ืน หรือประสบความส าเร็จใจการท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งแล้วได้รับการยกย่อง ได้สร้างความรู้สกึบวก 
การพึงพอใจให้กบับคุคลให้เกิดความภมูิใจในตนเองได้ ทัง้นี ้ความภมูิใจอาจมากจากช่ือเสียง การ
นบัถือตนเอง หรือผลจากเชาว์ปัญญาของตน 

19.จดุจงูใจโดยใช้เป็นท่ีเคารพนบัถือและกราบไหว้บชูา (Reverence and Worship) 
ได้แก่ การเป็นผู้น า (Leader) ประเพณี หรือ ธรรมเนียม (Tradition or Institution) และเทพ (A 
deity) จดุจงูใจชนิดนี ้ ถกูน ามาใช้เพ่ือสร้างแรงจงูใจให้เกิดการยอมรับนบัถือ มากกวา่การสร้าง
แรงจงูใจให้อยากเป็น 

20.จดุจงูใจโดยใช้การเปลี่ยนแปลงโดยฉบัพลนั (Revulsion) จดุจงูใจท่ีสร้างความรู้สกึวา่ 
สามารถเปลี่ยนแปลงสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ท าให้มีสภาวะท่ีตา่งออกไปจากเดิมอย่างรวดเร็วฉบัพลนั ซึ่งจะ
สร้างแรงจงูใจให้บคุคลรู้สกึอยากเปลี่ยนแปลง 

21.จดุจงูใจโดยใช้การหลงใหลทางเพศ (Sexual attraction) จดุจงูใจนีเ้พ่ือสร้างความ
สนใจในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยใช้เพศเป็นตวัดงึดดูความสนใจ ซึ่งเป็นแรงจงูใจพืน้ฐานของมนษุย์ 
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22.จดุจงูใจโดยใช้ความเห็นอกเหน็ใจและความเอือ้เฟือ้ (Sympathy and Generosity) 
เป็นภาวะท่ีคนเราเกิดความรู้สกึเหน็ใจและอยากให้ความช่วยเหลือเมื่อผู้ อ่ืนประสบโชคร้าย หรื
อ้อยโอกาสกวา่เพ่ือให้บคุคลอ่ืนมีชีวิตท่ีดีขึน้ จดุจงูใจนีช้่วยสร้างแรงจงูใจให้กบับคุคลให้ลกุขึน้มาก
ท าสิ่งตา่ง ๆ เพ่ือบคุคลอ่ืน ๆ มากขึน้ 

Harris (2004) ได้อธิบายถึงจดุจงูใจด้านจิตวิทยา ท่ีนิยมใช้ในงานโฆษณาทางสื่อในรูป
ตา่ง ๆ ไมว่า่จะเป็นงานสิ่งพิมพ์ หรือทางโทรทศัน์ จดุจงูใจเหลา่นัน้ได้แก่  

 จดุจงูใจโดยใช้ข้อมลู (Information appeal) มกัใช้น าเสนอเก่ียวกบัหน้าท่ีของผลิตภณัฑ์ 
ลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ประโยชน์ใช้สอย นกัโฆษณาจะออกแบบสารให้มีลกัษณะท่ีสัน้
กระชบัได้ใจความเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ แตไ่มเ่ย่ินเย้อเกินไป โดยจะน าเสนอในรูปแบบ
ของสโกแกนเสยีเป็นตวัใหญ่ ส่ือท่ีน าเสนอ ได้แก่สื่อสิ่งพิมพ์จะให้ผลด้านการสื่อสารได้ดี 

 จดุจงูใจโดยใช้อารมณ์ (Emotional appeal) การน าเสนอทางด้านอารมณ์จะสง่ผลตอ่
ทศันคตท่ีิมีตอ่ตวัสินค้า และสามารถสร้างความสมัพนัธ์เช่ือมตอ่กบัตวัตนของผู้รับสารได้ 
หากใช้อย่างถกูวิธี สว่นมากนกัโฆษณาจะลงิค์ผลิตภณัฑ์กบัอารมณ์ท่ีเป็นธรรมชาตหิรือ
ด้านบวกของคน ดงันัน้การน าเสนอจะใช้ภาพและข้อความมาประกอบกบัผลิตภณัฑ์ เพ่ือ
ตวัแทน และสร้างความหมาย โดยเช่ือมตอ่กบัความรู้สกึทางบวกของบคุคลในลกัษณะ
ตา่ง ๆ ได้แก่ ความรัก ความอบอุน่ ความรู้สกึดี ๆ ท่ีมใีห้กนั ความห่วงใย ท่ีมีตอ่ครอบครัว 
เพ่ือนบ้าน หรือกลุม่เพ่ือน เป็นต้น 

 จดุจงูใจท่ีแสดงความรักชาติหรือความภาคภมูิใจของคนในชาติ (Patriotic appeal) การ
ใช้ความภมูิใจในชาติมาเป็นจดุจงูใจเพ่ือสร้างความสนใจในผลิตภณัฑ์ มกัถกูน ามาใช้
ในช่วงโอกาสพิเศษ เช่น กีฬาโอลิมปิก การเฉลิมฉลองตา่ง ๆ เป็นรูปแบบการสื่อสาร
ระหวา่งประเทศท่ีต้องการแสงให้เหน็ถึงความสามคัค ี เอกลกัษณ์ของชาตท่ีิภาคภมูิใจ 
สามารถน าไปสูท่ศันคติท่ีดตีอ่ตวัผลิตภณัฑ์ได้ การน าเสนอจะบรูณาการกบัสื่อทกุช่องทาง 
ร่วมกบัการท ากิจกรรมสง่เสริมการตลาด 

 จดุจงูใจโดยใช้ความกลวั (Fear appeal) ความกลวัและความรู้สกึผิด คือสิ่งท่ีบคุคล
พยายามหลีกเลี่ยง เมื่อใดท่ีเกิดความกลวั เมื่อนัน้บคุคลจะเสาะแสวงหาเกราะป้องกนั
อนัตรายให้กบัตนเอง นกัโฆษณาใช้จดุจงูใจนีใ้นการน าเสนอเนือ้หาผา่นผลิตภณัฑ์จ าพวก
ให้ความปลอดภยักบัผู้ใช้ เชน่ ระบบความปลอดภยัส าหรับเดก็ในรถยนต์ สินค้าประเภท
ประกนัภยั ประกนัอบุตัเิหต ุหรือประกนัชีวิต หรือน า้หอมเสริมบคุลิกให้เป็นท่ีรกัของบคุคล
อ่ืน เป็นต้น 
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 จดุจงูใจโดยใช้ การบรรลผุลส าเร็จ ความส าเร็จและอ านาจ (Achievement, Success 
and Power appeal) จดุจงูใจนีม้กัน าเสนอในรูปของชยัชนะ รางวลัในรูปแบบเงิน สถานะ 
อ านาจ หรือการเป็นท่ี 1 ก่อนคนอ่ืน ๆ แม้วา่เร่ืองนัน้จะเป็นเร่ืองธรรมดาก็ตาม เป็นการ
สร้างความรู้สกึถึงการมีอ านาจเหนือผู้ อ่ืน หรือแม้แตก่ารใช้เร่ืองความดี หรือศีลธรรม ก็
สร้างความรู้สกึของความส าเร็จ และการมีอ านาจเหนือผู้ อ่ืนเชน่กนั 

 จดุจงูใจโดยใช้อารมณ์ขนั (Humorous appeal) อารมณ์ขนัมกัเป็นเคร่ืองมือท่ีได้ผลเสมอ
ในการใช้เป็นจดุจงูใจในสาร โดยการน าเสนอผา่นโทรทศัน์ท่ีเห็นภาพและเสยีง จะได้ผล
ดีกวา่ การน าเสนอผา่นตวัหนงัสือในสื่อสิ่งพิมพ์ หรือวิทย ุ โฆษณาท่ีน าเสมอด้วยอารมณ์
ขนั จะท าให้ผู้รับสารจดจ าได้ง่ายกวา่  

 จดุจงูใจโดยใช้ตวัอย่าง (Testimonial, Product Endorsement) ตวัอย่างได้แก่บคุคล ท่ีใช้
สินค้าจริง มีประสบการณ์จริง หรือการใช้ผู้มช่ืีอเสยีง มาเป็นจดุจงูใจสาร และโน้มน้าวให้
เกิดความเช่ือถือคล้อยตาม จนน าไปสูก่ารเปลีย่นแปลงความเช่ือ ทศันคติ และพฤติกรรม
ของผู้รับสารได้ 
จดุจงูในสารตามท่ีกลา่วมา ผู้ปฏิบตัิงานสามารถน าไปปรับใช้ได้ตามวตัถปุระสงค์ของตน 

เพ่ือให้สารมีความน่าดงึดดู มีความน่าสนใจ หากการดงึดดูใจของสารนัน้ สอดคล้องกบัความ
ต้องการสว่นลกึของผู้รับสารแล้ว การส่ือสารโน้มน้าวใจก็สามารถบรรลผุลได้ 

จะเห็นได้วา่ ในกระบวนการของการส่ือสารเพ่ือการโน้มน้าวใจ นกัทฤษฎี นกัปฏิบตัิ ต้อง
ค านึงถึงปัจจยัด้านตวัผู้รบัสารท่ีมีอิทธิพล ตอ่สถานการณ์ในการโน้มน้าวใจ เพราะผู้รับสารมีการ
รับรู้สารตามความต้องการ อารมณ์ แรงจงูใจตา่ง ๆ และรูปแบบทางความคิดท่ีแตกตา่งกนั 
เพราะฉะนัน้ผู้สง่สารจึงต้องศกึษาผู้รับสารเป้าหมายให้ถ่องแท้ ก่อนท่ีจะท าการสื่อสารเพ่ือโน้มน้าว
ใจ ดงัเช่นในกลุม่ธรุกิจขายตรง การสื่อสารเพ่ือการโน้มในใจถกูน ามาใช้มาก เพ่ือให้สอดคล้องกบั
ความต้องการของผู้ ท่ีถกูชกัชวนจงึเกิดขึน้ ในมิติของความต้องการพืน้ฐานและแรงจงูใจของ
ผู้บริโภค จดุจงูใจหรือเหตผุล ท่ีมกัถกูหยิบยกเพ่ือน ามาโน้มน้าวหรือชกัจงูใจผู้มุง่หวงัมากท่ีสดุ 
ดงัท่ี ชินินธร รักชาติ (2546) ได้วิจยัเร่ืองมลูเหตจุงูใจในการเข้าร่วมธรุกิจขายตรงแบบหลายชัน้ 
พบวา่ รูปแบบของบริษัทขายตรง ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง รวมไปถึงสินค้าบริษัทท่ีมีคณุภาพเป็นสิ่ง
ส าคญัท่ีจะเป็นแรงกระตุ้นความต้องการ ให้เกิดความสนใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ กมลทิพย์ ม้าคะนอง (2540) ท่ีระบวุา่ ในสงัคมยคุโลกาภิวฒัน์ การติดตอ่สื่อสารเพ่ือ
แลกเปลี่ยนขา่วสารเป็นสิ่งส าคญั ช่องทางการส่ือสารมีหลากหลายมากกวา่ในอดีต รวมถึงรูปแบบ
วิธีการสื่อสารเช่นเดียวกนั เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ท่ีต้องการ การสื่อสารโน้มน้าวใจ ถกูน ามาใช้
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มากขึน้ โดยเฉพาะในการท าธรุกิจขายตรง มีการใช้เทคนิคการส่ือสารแบบโน้มน้าวใจเป็นส าคญั 
เพ่ือชกัชวน และมีอิทธิพลในการตดัสินใจของผู้ท่ีสนใจให้เข้าร่วมธรุกิจขายตรง ด้วยเหตนีุ ้ การ
ออกแบบสารจึงต้องอาศยัแนวคดิดงักลา่ว เพ่ือให้การสื่อสารสามารถบรรลวุตัถปุระสงค์ตามท่ีผู้สง่
สารต้องการ คือการโน้มน้าวใจบคุคลให้ตดัสนิใจเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
 
แนวคดิสัญวทิยา และความหมายเชงิอุดมการณ์ 

จดุเร่ิมต้นของแนวคิดด้านสญัวิทยา มาจากการท่ีมนษุย์มีความต้องการท่ีจะสื่อสาร
ความหมายกบัผู้ อ่ืน ภายใต้สงัคมและบริบทเดียวกนั เพ่ือสร้างความเข้าใจร่วมกนั การสร้าง 
“ตัวแทน” (Representation) เพ่ือใช้สื่อความหมายจึงเกิดขึน้ โดยลกัษณะของตวัแทนนัน้ อาจมา
ในรูปแบบของ ค าพดู ข้อความ รูปภาพ หรือวตัถ ุStuart Hall (1997) ให้ความหมายของการเป็น 
“ตวัแทน” (Representation) ไว้วา่ เป็นการใช้ภาษา (Language) เพ่ือพดูถึงบางส่ิงหรือ
ความหมายของมนั เพ่ือแทนคา่ของสิ่งนัน้ ๆ ให้มีความหมาย และสื่อสารกบัผู้ อ่ืนให้เข้าใจตรงกนั
ได้ อย่างไรก็ดี “ตวัแทน” ตามท่ี Hall นิยามนัน้ ภาษาซึ่งเป็นรูปแบบของการแทนอย่างหนึ่ง 
สามารถให้ความหมายท่ีแตกตา่งกนัได้ โดยมีวฒันธรรมในสงัคม (Cultural Codes) เป็น
ตวัก าหนด  
 ระบบการสร้างความหมายให้กบัตวัแทน (System of representation) มี 2 องค์ประกอบ
ท่ีส าคญั ได้แก่  

1. ระบบความคิดเก่ียวความหมาย (Mental representation / Conceptual map) คือ สิ่ง
ท่ีมีไว้แทนคา่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัง้เร่ืองท่ีมีอยู่จริงบนโลก (Real world) และเร่ืองท่ีจินตนาการขึน้ 
(Imaginary world) รวมทัง้ความหมายในเชิงรูปธรรม (Object) กบัความหมายในเชิงนามธรรม 
(Abstract) ซึ่งในแตล่ะสงัคมหนึ่ง จะมีวฒันธรรมในการใสร่หสัความหมาย (Encode) ท่ีตา่งกนั 
ดงันัน้แล้วการท าความเข้าใจและการตีความของแตล่ะบคุคลท่ีจะถอดรหสั (Decode) จะแตกตา่ง
กนัด้วย อย่างไรก็ดี การปฏิสมัพนัธ์กนัของมนษุย์จะน าไปสูก่ารตีความและการท าความเข้าใจ
ร่วมกนั จนท าให้ได้ความหมายร่วมกนั (Share meaning) 

2. สญัญะ (Signs) รูปแบบของการแทนความหมายท่ีเป็นรูปธรรม ความหมายท่ีเกิดจาก
การท าความเข้าใจร่วมกนัของคนในสงัคม จะบรรจรุะบบความคิดเก่ียวกบัความหมายท่ีอยู่ใน
สมอง หรือ Conceptual map ถ่ายทอดออกมาเป็นสิ่งท่ีจบัต้องได้ โดยสญัญะ จะท าหน้าท่ีเป็น
ตวัแทนในรูปของ ค าพดู ข้อความ ภาพ เพ่ือแทนความหมาย (represent) ของสิ่งใดสิ่งหนึง่ 
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สรุปได้วา่ ระบบการสร้างความหมายของความเป็นตวัแทน (Representative) คือ
กระบวนการสร้างความหมายของแนวคิดท่ีอยู่ในใจ (Conceptual map) โดยผา่นสญัญะ (Signs) 
ท่ีท าหน้าท่ีเช่ือมตอ่ระหวา่งแนวคดิและภาษา ซึ่งสามารถอ้างอิง (refer to) ถึงบคุคล หรือ
เหตกุารณ์ หรือสิ่งใดสิ่งหนึง่ ทัง้ท่ีมีอยู่จริง และท่ีสร้างขึน้จากจินตนาการ (เช่น นิยาย นิทาน
ปรัมปรา มงักร ยนิูคอร์น นรก สวรรค์ เทพ ปีศาจ เป็นต้น) 

จะเห็นได้วา่ สญัญะ ท่ีบรรจคุวามหมาย จะสามารถอ้างอิงถึงสิ่งใดสิ่งหนึ่งได้  Pierce 
(อ้างถึงใน Hall, 1997) ได้กลา่ววา่ สญัญะ ประกอบไปด้วย 3 สิ่งท่ีส าคญัคือ การแทนความหมาย 
(Representation) การตีความ (Interpretation) และ วตัถ ุ (Object) อย่างไรก็ดี ในวฒันธรรมท่ี
ตา่งกนั การบรรจคุวามหมาย มีความแตกตา่งกนัด้วย สิง่นัน้คือ “รหสั” (Code) หรือสิ่งท่ีคนใน
สงัคมตกลงเพ่ือท าความเข้าใจความหมายให้ตรงกนันัน่เอง  

โครงสร้างท่ีก่อให้เกิดความหมายของสญัญะตามแนวคิดของ Pierce มี 3 ประการด้วยกนั 
คือ 

1.ภาพเหมือน (Icon / Iconic) คือ สิ่งท่ีแสดงความเหมอืนแทนวตัถจุริงท่ีมีอยู ่ ได้แก่ รูป
ถ่าย ภาพวาด แบบจ าลอง  

2.ส่ิงบ่งช้ี (Index / Indexical) คือ สิ่งท่ีแสดงการบ่งชี ้ ให้เห็นถึงวตัถหุรือสิ่งท่ีมีอยู่ มี
ลกัษณะท่ีเช่ือมโยงกบัวตัถ ุเช่น ควนั-ไฟ, จาม-เป็นหวดั, รอยเท้าเสือ-เสือ 

3.สญัลกัษณ์ (Symbol / Arbitrary) คือ สญัลกัษณ์ ท่ีถกูก าหนดความหมาย และเข้าใจ
ร่วมกนั ได้แก่ ตวัอกัษร ภาษาตา่ง ๆ หรือสญัลกัษณ์ท่ีแสดงถึงความหมาย เช่น ค า ข้อความ รูป
กากบาท ตวัเลข เป็นต้น  

จากโครงสร้างดงักลา่ว เราสามารถเรียกสญัญะท่ีเป็นตวัแทน ท่ีอยูใ่นรูปแบบของเสยีง 
ภาษา รูปภาพ ได้วา่ สาร (Message) ดงันัน้แล้ว สาร ท่ีปรากฏในรูปแบบตา่ง ๆ ท่ีสามารถเป็นได้
ทัง้วจันภาษา และอวจันภาษา สารโดยทัว่ไป ตา่งมีความหมายนยัตรง (Denotation) และนยั
ประหวดั (Connotation) ซึ่งแทนท่ีสารจะให้ความหมายในลกัษณะเดยีว กลบัสามารถเป็นได้
มากกวา่หนึ่ง องค์ประกอบตามแนวคิดเร่ืองของการเป็นตวัแทน จึงเป็นสว่นหนึง่ของการสร้าง
สญัลกัษณ์ท่ีมีความหมาย หรือ ความหมายเชงิสัญญะ (Sign and Signing)  

Ferdinand De Saussure (1960, อ้างถึงใน Hall, 2012, 16) นกัสญัวิทยา มองวา่ ใน
ระบบของการส่ือสารโดยลกัษณะของสาร ๆ หนึ่ง โดยเฉพาะภาษาท่ีเป็นธรรมชาติ (Natural 
Languages) ไมง่่ายนกัท่ีจะให้ความหมายเพ่ืออธิบายของสิ่ง ๆ หนึ่ง ท่ีเป็นสว่นหนึ่งของความจริง 
ทัง้นีม้นัมีแง่มมุทางสงัคม ท่ีสะท้อนถึงสิ่งท่ีถกูสร้างให้มคีวามหมายด้วย ส าหรับ Saussure (1960, 
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อ้างถึงใน Hall, 1997, 31) สญัญะ จะประกอบไปด้วย 1.ตัวหมาย (Signifier) คือ สิ่งหรือวตัถ ุ ท่ี
บรรจคุวามหมาย (ได้แก่ ค า) 2.ตัวหมายถงึ (Signified) คือแนวคิดเก่ียวกบัความหมาย 2 
องค์ประกอบนีจ้ะมาด้วยกนัทกุครัง้ท่ีมกีารสื่อความหมาย เพราะเป็นตวัท่ีจะบ่งชี ้ หรือสญัลกัษณ์ 
ท่ีน าไปสูค่วามหมายนัน่เอง  

Saussure เพ่ิมเติมวา่ สญัญะ จะมีความหมายวา่อย่างไรนัน้ ขึน้อยู่กบัวฒันธรรม และ
ภาษาศาสตร์ท่ีใช้ แม้สญัญะท่ีบรรจคุวามหมายใดความหมายหนึ่ง และมีความเข้าใจร่วมกนัแล้ว 
ก็สามารถเปลีย่นแปลงได้ ในช่วงระยะเวลาหนึง่ สญัญะท่ีใช้อาจถกูตคีวามให้ตา่งออกไปจากเดิม 
ทัง้นีภ้าษา สญัญะประเภทหนึ่งท่ีถกูก าหนดขึน้ และเป็นสว่นหนึ่งของวฒันธรรม สามารถให้
ความหมายเชิงสญัญะได้ ในแง่ของสญัญวิทยา (Semiotic) การค้นหาความหมายจึงไมใ่ช่การ
ตีความเนือ้หาสาร แตเ่ป็นการวิเคราะห์โดยใช้กฎเกณฑ์ (Rule) และวฒันธรรมท่ีให้รหสั (Code) 
เป็นพืน้ฐาน 

ภาษา ซึ่งเป็นสว่นหนึ่งของการสื่อสารเชิงสญัญะ เมือ่ความหมายของการแทนมกีาร
เปลี่ยนแปลง กลา่วคือ ในช่วงเวลาหนึ่ง ความหมายของสญัญะเป็นแบบหนึง่ เมื่อเวลาผา่นไป 
ความหมายอาจเปลี่ยนไปเป็นอีกแบบหนึ่ง Roland Barthes (1972, อ้างถึงใน Hall, 1997, 39) ได้
อธิบายถึงสญัญะท่ีมีความหมายได้มากกวา่หนึ่งวา่ “มายาคติ” (Myth) เป็นสว่นส าคญัท่ีท าให้เกิด
ความหมายใหม ่ และถือเป็น “รหสั” (Code) ท่ีคนในสงัคมตกลงใช้ร่วมกนั ในระบบของการสร้าง
ความหมายเชิงสญัญะนัน้ มี 2 ระดบัด้วยกนั ตามรูปภาพดงันี ้ 

 

 
ภาพท่ี 3 ระดบัของความหมายเชิงสญัญะ ตามแนวคิดของ Barthes  

ท่ีมา: Barthes, 1972, อ้างถึงใน Hall,1997, 68 
 

            1ตวัหมาย                     2ตวัหมายถงึ 
            (Signifier)                      (Signified) 

 3 สญัญะ (Sign) 
           I ตวัหมาย (SIGNIFIER)                             II ตวัหมายถึง           
                                                                                 (SIGNIFIED) 

 
 III สญัญะ (SIGN) 

ภาษา
(Language) 

มายาคต ิ
(MYTH) 
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สญัญะ (Sign) ท่ีถกูก าหนดขึน้ในขัน้ตอนแรก สามารถเป็น วตัถ ุ หรือ Object ท่ีถกู
เข้ารหสั หรือ Signifier ในขัน้ตอนท่ี 2 และแนวคิดเก่ียวกบัความหมายใหมจ่ะเข้ามาก ากบั หรือ 
Signified ดงันัน้แล้ว จะท าให้เกิด Sign หรือความหมายเชิงสญัญะในขัน้ท่ี 2 ในแง่นีห้ากพิจารณา
ตามแผนภมูิ ความหมายเชิงสญัญะ สามารถแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ 

1.ความหมายนยัตรง (Denotation) ความหมายในมมุมองเดียว ท่ีใช้โดยทัว่ไป เกิดขึน้
ในช่วงขัน้ตอนแรก เชน่ ความเป็นทางการ, ความเรียบง่าย/ล าลอง, เคร่ืองแตง่กาย ชดุสทู กางเกง
ยีนส ์

2.ความหมายนยัประหวดั (Connotation) ความหมายเปรียบเทียบ แทนสิ่งใดสิ่งหนึ่งจน
กลายเป็นความหมายทัว่ไป เกิดขึน้ในช่วงขัน้ตอนท่ี 2 เช่น ชดุสทู หมายถงึ ความเป็นทางการ, 
กางเกงยีนส์ หมายถึง ความเรียบง่าย/ล าลอง เป็นต้น 
 ส าหรับความหมายนยัประหวดั มีความสมัพนัธ์กบัมายาคติ (Mythology) อย่างแยกไม่
ออก Barthes ให้ความหมายเก่ียวกบัมายาคติวา่ เป็นความหมายของส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทีเ่กิดข้ึนจาก
ความเช่ือ คติ ค่านิยม ผ่านการใช้ซ ้าในสงัคม จนเกิดเป็นอุดมการณ์ (Ideology) หล่อหลอมจน
ท าใหเ้ช่ือว่า ส่ิงนัน้มีความหมายทีเ่ขา้ใจกนัโดยทัว่ไป โดยมากเกิดข้ึนจากผลิตซ ้าของส่ือมวลชน 
ดงัตวัอย่างจากเร่ืองวฒันธรรมการแตง่กาย ชดุสทู ท่ีหมายถึงเคร่ืองแตง่กาย ตามความหมายใน
ขัน้ตอนท่ี 1 หรือความหมายนยัตรง เมื่อสื่อมวลชน เผยแพร่ความคิดเร่ืองของการใสช่ดุสทูในงาน
พิธีการ หรืองานท่ีเป็นทางการ ซ า้แล้วซ า้เลา่ คนในสงัคมจะตีความ ท าความเข้าใจในความหมาย
ร่วมกนั เช่ือถือแล้วปฏิบตัิตาม ชดุสทูจึงมีความหมายในขัน้ตอนท่ี 2 คือ ความเป็นทางการ สภุาพ 
ในความหมายนยัประหวดันัน่เอง อย่างไรก็ดี ความหมายนยัประหวดั แม้จะเป็นความหมายท่ี
เข้าใจกนัโดยทัว่ไป มีความเป็นสากล อาจเป็นสิ่งท่ีถกูต้องหรือไมก่็ได้ ท่ีมาของความหมายบาง
ประเภทอาจมีลกัษณะคลมุเครือ หรือเป็นผลจากวฒันธรรมบางประการในสงัคมนัน้ ๆ (Cultural 
Code) ดงันัน้แล้วขึน้อยู่กบัความเข้าใจร่วมกนัของคนในสงัคม ในการตีความและแลกเปลี่ยน
ความหมายของสญัญะนัน้ ๆ  
 การจดัเรียงขององค์ประกอบของสญัญะ สามารถอธิบายเร่ืองความหมายข้างต้นทัง้ 2 
ประเภทได้เป็นอย่างดี สญัญะท่ีถกูน ามาจดัเรียงกนั และสร้างความหมายได้ 4 วิธี คือ 
 1. Syntagm คือ การน าสญัญะ มาจดัเรียงล าดบัตอ่กนัให้เกิดความหมายอย่างใดอย่างใด 
อาจเป็นการผสมกนัระหวา่ง ค านามกบัค าคณุศพัท์ ค านามกบัค านาม หรือการเรียงตอ่กนัจนเป็น
ประโยคท่ีสื่อความหมาย (Martin and Ringham, 2006) ทัง้นีก้ารจดัเรียงล าดบัท่ีสร้างความหมาย
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จะขึน้อยู่กบับริบททางสงัคม หรือรหสัท่ีคนในสงัคมหนึ่ง ๆ ใช้ร่วมกนั จึงจะเข้าใจความหมาย
ร่วมกนั (Bennett and Slater, 2008) 
 2. Paradigm คือ ชดุของสญัญะ ท่ีถกูน ามาจดักลุม่ให้อยูเ่ป็นประเภทเดียวกนั เน่ืองจากมี
ลกัษณะร่วมบางอย่างเหมือนกนั หรือมีความแตกตา่งกนั เช่น ตกึ บ้าน พระราชวงั จะถกูจดัอยู่ใน
กลุม่ของค าวา่ ท่ีพกัอาศยั เป็นต้น (Martin and Ringham, 2006) เมื่อ sign ถกูน ามาจดักลุม่
รวมกนั ก็สามารถท าให้เกิดความหมายขึน้ได้ (Bennett and Slater, 2008) 

3. Metaphor คือการอปุมา เปรียบเหมือน ใช้สิ่งของ หรือบคุคลหนึ่งแทนสิ่งหนึ่ง จะเป็น
การให้ความหมายเชิงอารมณ์ (Martin and Ringham, 2006) เช่น เธอสวยUUUUUUUUUUเปรียบดัง่UUนางฟ้า เขา
มกัจะขอเงินทกุคนUUเหมือนUUขอทาน เป็นต้น 

4. Metonymy เป็นการเปรียบเหมือน โดยใช้ค าบางค า หรือบางสว่น แสดงความหมาย
แทนทัง้หมด สว่นมากจะมาในรูปของโวหาร (Martin and Ringham, 2006) เช่น เขาไปเท่ียวย่าน UU

โคมแดง UU หมายถึงย่านสถานบนัเทิงท่ีมีผู้หญิงให้บริการทางเพศ เป็นต้น 
การจดัเรียงองค์ประกอบของสญัญะ นอกเหนือจากค า หรือข้อและความแล้ว รูปภาพ ยงั

เป็นตวับอกเลา่เร่ืองราว และความหมายได้ด้วยเช่นกนั โดยทัว่ไป รูปภาพหรือภาพถ่ายจะไมไ่ด้อยู่
เพียงล าพงั แตจ่ะมีข้อความประกอบด้วยเสมอ ภาพท่ีประกอบข้อความ ปรากฏครัง้แรกในสื่อ
ประเภทหนงัสือพิมพ์ ท่ีมีผู้อา่นเป็นผู้รับสาร ดงันัน้ความเข้าใจในลกัษณะของภาพ จะถกูหลอ่
หลอมโดยสื่อ ให้เข้าใจวา่ มีความหมายเช่นนัน้ อย่างไรก็ดี ภาพถ่ายมีถกูน าเสนอโดยปราศจาก
ข้อความ ยงัสามารถให้ความหมายท่ีผู้รับสารสามารถเข้าใจได้เช่นกนั (Barthes, 1977 อ้างถึงใน 
Craig and Muller, 2007, 191-199)  

ภาพถ่าย เป็นกระบวนการถ่ายทอดสิ่งท่ีมีอยูจ่ริง ความหมายท่ีเกิดขึน้ จึงเป็นความหมาย
ท่ีเข้าใจกนัแบบตามความเป็นจริง หรือความหมายนยัตรง (Denotation) อย่างไรก็ดี ภาพสามารถ
ให้ความหมายโดยนยั (Connotation) ผา่นกระบวนการสร้างความหมาย 2 วิธี คือ จากการผลิตซ า้
ของสื่อ (Reproduction) จนน าสูรู่ปแบบ (Style) ท่ีเป็นลกัษณะเฉพาะและเกิดความหมายท่ีเข้าใจ
ร่วมกนัในสงัคม และภาพท่ีถกู Signifier ด้วยผลงานท่ีสร้างขึน้ (Treatment) และ Signified ด้วย
สนุทรียะหรืออดุมคติบางประการ ซึ่งแล้วแตว่ฒันธรรมเป็นตวัก าหนด (Cultural Code) ในบางครัง้
เนือ้หาสารในภาพ จะถกูเข้ารหัสในรูปแบบของภาษาท่ีติดตัง้คูไ่ปกบัภาพเหลา่นัน้ โดยจะให้
ความหมายโดยนยั หรือความหมายท่ีอาจแตกตา่งไปจากภาพท่ีน าเสนอ เป็นความหมายแผง 
อย่างไรก็ดี เมื่อมีการน าเสนอผา่นสื่อซ า้ ๆ ภาพเหลา่นัน้จะถกูให้ความหมายแบบนยัประหวดั และ
เป็นท่ีเข้าใจกนัโดยทัว่ไปได้ ซึ่งภาพจะผ่านกระบวนการส าคญัท่ีให้ความหมายนยัประหวดั ผา่น
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องค์ประกอบส าคญั คือ ผู้ผลิตสารและผู้รับสาร ทัง้นีแ้บ่งออกเป็น 2 ช่วง ได้แก่ ช่วงท่ี 1 เกิดจาก
ผู้สร้างตัง้ใจหรือจงใจท าให้ภาพเปลี่ยนความหมายไปจากความหมายเดมิ เกิดจากผู้ผลิตสารตัง้ใจ
ให้เป็น และช่วงท่ี 2 ตวัภาพสามารถสื่อความหมายได้มากกวา่หนึ่ง และผู้รับสารสามารถตคีวาม
และเข้าใจได้ด้วยตวัเอง ช่วงนีจ้ะไมเ่ก่ียวกบัผู้ผลิตท่ีจงใจสร้าง แตเ่กิดจากประสบการณ์ 
วฒันธรรมและการรับรู้ของผู้รับสารเป็นผู้ให้ความหมายเอง 

กระบวนการสร้างความหมายแบบนยัประหวดัจากรูปภาพ (Photogenic Message) 
ประกอบไปด้วย 6 วิธี ได้แก่ 

1.การใช้องค์ประกอบของการจดัวางวตัถใุนภาพให้มีความหมาย (Trick Effect) ตวัอย่าง
ท่ีเหน็ชดัเจนคือ สื่ออเมริกาในปี 1951 ได้ตีพิมพ์ภาพวฒุิสมาชิก Millard Tydings นัง่บนเก้าอี ้
เหมือนก าลงัสนทนากบัผู้น าคอมมิวนิสต์ Earl Browder ภาพนีถ้กูจดัท าขึน้มา โดยน าภาพสอง
ภาพมาประกอบกนั ซึ่ง ณ ขณะนัน้ อเมริกาก าลงัอยู่ในภาวะสงครามเย็น ตอ่ต้านลทัธิคอมมิวนิสต์ 
ภาพนีจ้ึงเป็นการเสนอความหมายนยัยะบางประการ แม้วา่ภาพนีจ้ะถกูท าขึน้เป็นท่ีรู้กนั แตก่ลบัมี
อิทธิพลอย่างมหาศาลในสงัคมยคุนัน้ 

2.การจดัวางท่าทาง (Pose) โดยเฉพาะวตัถท่ีุเป็นคน แสดงกิริยาท่าทาง สามารถบอกเลา่
ความหมายได้ทัง้แบบนยัตรง และนยัประหวดั ภาพท่ีมช่ืีอเสียงส าคญัอีกหนึ่งภาพ คือ ภาพท่ี
ประธานาธิบดเีคนเนดียื้นโบกมือท่ามกลางฝงูชนและจบัมอืผู้ ท่ีมารอต้อนรับเขา การแสดง
ความหมายนยัตรง คือ การทกัทาย แตค่วามหมายนยัประหวดัคือ การแสดงความจริงใจ โดยภาพ
นีผู้้รับสารเป็นผู้ตีความและให้ความหมายเอง 

3. วตัถท่ีุอยู่ในภาพ (Object) สามารถให้ความหมายได้ 2 ประการ เชน่เดียวกนั เช่น ตู้ท่ีมี
หนงัสืออยู่เตม็ ความหมายนยัประหวดั หมายถึง ความรู้ หรือวิทยาการ ความใฝ่รู้ ความฉลาด
เฉลียว การ signified ความหมาย สามารถน าเสนอผา่นสือ่ วตัถเุมื่อถกูน ามาจดัหมวดหมูเ่ป็นกลุม่
ก้อนเดยีวกนั สามารถสร้างความหมายเฉพาะได้ (จะอธิบายตอ่ไปในหวัข้อของ Syntax)  

4. เป็นการใช้เทคนิคมาช่วยประกอบการถ่ายภาพ (Photogenic) ให้แสดงความหมายใน
ด้านอารมณ์ความรู้สกึได้มากขึน้ การใช้แสงเงา สีสนั การจดัวางองค์ประกอบ การพิมพ์ภาพ 
ส าหรับช่างภาพ หรือผู้ผลิตภาพ สิ่งเหลา่นีไ้มไ่ด้เป็นเพียงแคศ่ิลปะท่ีรังสรรค์ภาพให้ออกมา
สวยงามเท่านัน้ แตส่ามารถสื่อความหมายได้ และมกัเป็นความหมายนยัประหวดั เช่นการใสภ่าพ
เบลอ หรือใสส่ีภาพแบบซีเปีย เป็นการแสดงความหมายโดยนยัท่ีหมายถึงความไมช่ดัเจน หรือ
อดีตท่ีผา่นมา เป็นต้น 
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5. สนุทรียนิยม (Aestheticism) โดยทัว่ไป การผลิตภาพวาดและภาพถ่ายแม้จะแตกตา่ง
กนัทางเทคนิคหรือวิธีการ แตก่ม็ีความคล้ายกนัหลายประการ ได้แก่ การถ่ายทอดเร่ืองราว หรือ
ความสวยงามของภาพท่ีบรรจงสร้างสรรค์ขึน้ หรือการสร้างความหมายเชิงแนวคดิ อย่างไรก็ดี 
สนุทรียท่ีเกิดขึน้กบัภาพถ่าย จะแตกตา่งกบัภาพวาดประการหนึ่ง คือ ภาพถ่ายสามารถถ่ายทอด
อารมณ์ความรู้สกึของสิ่งท่ีอยู่ในภาพ หรือสะท้อนให้เห็นถึงจิตวญิญาณได้มากกวา่ภาพเขียนหรือ
ภาพวาด สนุทรียนิยมในภาพถ่ายจึงมคีวามน่าสนใจ และเป็นเสนห์่ท่ีช่างภาพหลาย ๆ คน 
พยายามถอดทอดเร่ืองราวผา่นภาพในหลายชิน้งานท่ีสามารถพบเห็นได้ในปัจจบุนั 

6.การจดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) รูปภาพ ๆ หนึ่ง สามารถให้ความหมายได้ แตห่าก
น ามาเรียงร้อยตอ่กนัเป็นล าดบั จะให้ความหมายได้มากขึน้ ภาพหลายภาพสามารถเช่ือมตอ่ บอก
เลา่เร่ืองราวได้ ในกระบวนการการสร้างความหมายโดยนยัจะเกิดขึน้ได้ ซึ่งเป็นลกัษณะเดยีวกนั
กบัการจดัวางเรียนค าหรือข้อความ ท่ีแสดงความหมายสญัลกัษณ์ (Sign) 

โดยทัว่ไป รูปภาพและข้อความจะด าเนินไปด้วยกนั บางครัง้รูปภาพจะท าหน้าท่ีขยาย
ความหมายของข้อความให้ชดัเจน หรือข้อความท่ีไปช่วยก ากบัความหมายของภาพ ปัจจบุนัจะใช้
ภาพเพ่ือสื่อความหมายแทนข้อความมากขึน้ ผลของการประกอบความหมายแบบนยัประหวดั ท า
ให้เราทราบวา่ลกัษณะของข้อความและภาพแบบไหน แสดงความหมายให้กบัคนรับสารอย่างไร
บ้าง เช่น หวัข้อ (Headline) กบัตวัหนงัสือขนาดปกต ิ จะสร้างการรับรู้และความรู้สกึท่ีตา่งกนั 
ขนาดของภาพท่ีตา่งกนั จะบ่งบอกความส าคญัของสิ่งท่ีอยู่ในภาพตา่งกนั อย่างไรก็ดี ความหมาย
ของรูปภาพไมไ่ด้เกิดขึน้เองโดยธรรมชาตหิรือการจงใจสร้างขึน้เสมอไป แตเ่กิดจากความพึงพอใจ
ของคนในสงัคมท่ีใช้ร่วมกนั เป็นวฒันธรรมท่ีใช้ร่วมกนั ดงันัน้แล้ว สญัญะ จึงเป็นได้ตัง้แต ่ท่าทาง 
ทศันคติ การแสดงออก ภาษา สีสนั หรือ เทคนิคตา่ง ๆ ท่ีจะหลอ่หลอมให้เกิดความหมายผา่นการ
กระท าของคนในสงัคม 
 จะเห็นได้วา่ การจดัเรียงความหมายของ Syntagm Paradigm Metaphor และ 
Metonymy รวมทัง้การส่ือความหมายด้วยการจดัเรียงภาพ สามารถสื่อความหมายเชิงสญัญะได้ 
ทัง้ในระดบั ความหมายนยัตรง และนยัประหวดั อย่างไรก็ตาม Sean Hall (2012) ได้ชีใ้ห้เหน็วา่ 
ไมว่า่โครงสร้างของสญัญะ จะเกิดขึน้และมีรูปแบบในลกัษณะใดก็ตาม สญัญะมีความเก่ียวพนักบั
ชีวิตของมนษุย์อย่างแยกไมอ่อก มี 2 แนวคิดท่ีส าคญัด้วยกนั คือ 

แนวคดิท่ี 1 สาขาด้านสัญวทิยา (The semiotic field) วา่ด้วยเร่ืองของการศกึษา
ความหมายท่ีเช่ือมโยงกบัชีวิตมนษุย์ แบ่งออกได้เป็น 3 รูปแบบ ได้แก ่
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 1.1 ชีวิตที่เป็นธรรมชาติ (Natural life) เป็นการให้ความหมายกบัสิง่ท่ีมนษุย์ค้นพบตาม
ธรรมชาติท่ีมีอยูท่ัว่ไป เช่น มนษุย์ สตัว์ พืช จลุชีวิต ไปจนกระทัง่ จกัรวาล กาแลก็ซ่ี โลก แร่ธาต ุหิน 
ฯลฯ จนน าไปสูก่ารจดักลุม่เป็นชดุความรู้หรือทฤษฎี เป็นศาสตร์สาขาตา่ง ๆ  แบ่งออกเป็น 2 สาย
คือ สายวิทยาศาสตร์ธรรมชาติ ได้แก่ ชีววิทยา เคม ี ฟิสิกส์ และสายมนษุย์ศาสตร์ หรือ
สงัคมศาสตร์ ได้แก่ จิตวิทยา สงัคมวิทยา รฐัศาสตร์และการเมือง ศิลปะ การออกแบบ 
ภาษาศาสตร์ เศรษฐศาสตร์ ภมูิศาสตร์ มานษุยวิทยา ปรัชญา ศาสตร์การสื่อสารและส่ือมวลชน 
และวฒันธรรมศกึษา ซึ่งศาสตร์หรือองค์ความรู้ทัง้หมดนี ้ ถกูสร้างและให้ความหมาย จากการใช้
งานของมนษุย์ 
 1.2 ชีวิตทีถู่กสร้างข้ึน (Artificial life) จะตรงกนัข้ามกบัรูปแบบแรก เป็นการให้
ความหมายกบัสิ่ง ๆ หนึ่ง โดยมีปัจจยัพืน้ฐานด้านวฒันธรรมมาเป็นตวัก าหนด Artificial life อาจ
เกิดขึน้ได้ทัง้จากการถกูกระตุ้นหรือสงัเคราะห์ บ่อยครัง้ท่ีถกูประดษิฐ์ขึน้มาโดยไมไ่ด้มีลกัษณะเป็น
ธรรมชาติ เช่น หุน่ยนต์ (ท่ีเรียกได้หลายค า แตค่วามหมายอย่างเดยีวกนั เช่น Ayborgs, Robots, 
Androids หรือ Intelligent computer) ท่ีมีรูปแบบการเคลื่อนไหวคล้ายมนษุย์ เป็นต้น ซึ่งเป็นการ
สร้างสารในลกัษณะจ าลองเพ่ือเรียกแทนสิง่หนึง่ 
 1.3 ชีวิตเหนือจริง (Supernatural life) เป็นการให้ความหมายกบัสิ่งในจิตนาการ ความ
ต้องการของมนษุย์ท่ีต้องการเอาชนะหรือเหนือกวา่ความเป็นปกตธิรรมดาของมนษุย์ หรือความรู้
ความเข้าใจทัว่ไป และเป็นสิ่งท่ีไมส่ามารถอธิบายได้โดยทัว่ไป เช่น พระเจ้า เทวดา ปีศาจ แวมไพร์ 
นางเงือก ยนิูคอร์น มงักร ซึ่งสิ่งเหลา่นีม้พืีน้ฐานมาจากความเช่ือด้านศาสตร์ มายาคติ หรือนิยาย
ปรัมปรา ท่ีได้สร้างจินตนาการให้กบัมนษุย์ จนน าไปสูก่ารสร้างสญัลกัษณ์ บรรจคุวามหมายลงไป
ในตวัแทนด้านตา่ง ๆ โดยมากเป็นการสะท้อนถึงลกัษณะจิตวิญญาณของมนษุย์  
 จะเห็นได้วา่ ต้นก าเนิดหรือวตัถุดิบท่ีน ามามาใช้ สามารถสร้างความหมายผา่นสญัลกัษณ์
ได้หลากหลายรูปแบบ ในสงัคมหนึ่ง อาจมีความเข้าใจในรูปแบบของค าและความหมายอย่างหนึ่ง 
แตใ่นอีกสงัคมหนึ่งอาจได้ความหมายอีกอย่างหนึ่ง เพราะความแตกตา่งทางวฒันธรรมท่ีมนษุย์แต่
ละท้องท่ีอาศยัอยู่ สญัลกัษณ์ มีอยู่ทกุท่ี แตม่นษุย์จะก าหนดความหมาย และรูปแบบการสื่อสาร
อย่างไรเพ่ือให้สงัคมท่ีตนอาศยัอยู่เข้าใจตรงกนั 
 แนวคดิท่ี 2 สัญวทิยามนุษย์ (Anthroposemiotics) นัน้เป็นสิ่งท่ีคูก่นัเสมอ ต้นก าเนิด
และแหลง่ท่ีมา จากโครงสร้างทางวฒันธรรม เป็นผู้ถกัทอและสื่อสารสญัญะผา่นช่องทางใน
รูปแบบตา่ง ๆ และสามารถเข้าใจความหมายภายใต้สงัคมท่ีเป็นผู้สร้างสญัญะนัน้ 
 ความหมายของสญัญะ ตามแนวคิด Anthroposemiotocs เกิดขึน้หลากหลายวิธี ได้แก ่



  
 
                                                                                                                                        29 

 ต้นก าเนิดของความหมาย (Source of meaning) สญัญะ เกิดขึน้จากพืน้ฐาน 2 
ประการ คือ ธรรมชาติ และ วฒันธรรม ความหมายจากธรรมชาติ ไมไ่ด้เกิดขึน้โดยมนษุย์ 
แตม่นษุย์ไปค้นพบความหมายของสิ่งนัน้ ๆ เช่น สตัว์ตวัเลก็สีเทา มี 4 ขา พาหนะของกาฬ
โรค คือ หน ู หรือ สสารท่ีมีองค์ประทางเคมตีวัท่ี 79 คือ ทอง เป็นต้น ซึ่งตรงกนัข้ามกบั 
ความหมายท่ีเกิดจากวฒันธรรม ท่ีพยายามอธิบายในสิง่ท่ีมนษุย์เป็น มนษุย์เป็นผู้สร้าง
ความหมายให้กบัสิ่งตา่ง ๆ ภายใต้บริบททางวฒันธรรมและความเช่ือท่ีตนยึดถือ เชน่ หนู
ในความหมายตามวฒันธรรมจีน หมายถงึ สญัลกัษณ์ท่ีเก่ียวข้องกบัอนาคต หรือค า
ท านาย แหวนทอง หมายถึง การแตง่งาน เป็นต้น 

 ชนิดของความหมาย (Way of meaning) สามารถเป็นได้ทัง้ ความหมายตามตวัอกัษร 
(Literal) ความหมายจากการอปุมา (Analogical) และความหมายจากการเปรียบเทียบ 
(Metaphorical) ความหมายตามตวัอกัษร มีประโยชน์แง่การส่ือสารท่ีต้องการความ
ชดัเจน ให้ความหมายตรงตวั เพ่ือไมใ่ห้เกิดความผิดพลาด เช่น คูม่ือการใช้เคร่ืองไฟฟ้า 
กฎหมายท่ีวา่ด้วยเร่ืองภาษี เป็นต้น สว่นความหมายจากการอปุมา นัน้แตกตา่งออกไป 
การอปุมาจะช่วยให้ผู้สง่สารสามารถถ่ายทอดความคิด ด้วยการยกตวัอย่าง เพ่ือให้เข้าใจ 
โดยสามารถใช้ได้ทัง้ ค าพดู ภาพ หรือสถานการณ์เพ่ือแสดงให้เหน็ถึง ความเหมือน หรือ 
คลา้ยคลึง กบัสิ่งท่ีต้องการส่ือ เช่น การลองชิมเค้กชิน้เลก็ หากรสชาติดี ก็สรุปได้วา่ เค้ก
ใหญ่ก่อนนัน้ จะมีรสชาติดี เป็นต้น อย่างไรก็ดี ความหมายท่ีเกิดจากการเปรียบเทียบ เป็น
อีกวิธีหนึ่งท่ีนิยมน ามาใช้ถ่ายทอดความหมาย เพราะสามารถถ่ายทอดความหมายได้
ลกึซึง้มากกวา่ แตจ่ะไมใ่ช่ความเหมือนหรือคล้ายคลงึมาเป็นตวัสร้างความหมาย แตจ่ะ 
แทน สิ่งหนึ่งลงไปในสิ่งท่ีเราต้องการส่ือความ เชน่ เมื่อพดูถึงเร่ืองการค้นหาวิธีรักษาผู้ติด
เชือ้ HIV ผู้พดูจะเปรียบเทียบวา่ ก าลงัอยู่ในสงครามต่อสูก้บัเช้ือ HIV ตอ้งเอาชนะเช้ือ
ไวรัสชนิดนี้ใหไ้ด ้ เพราะจะน าไปสูก่ารรักษาและลดจ านวนผู้ป่วยท่ีตดิเชือ้ HIV ได้ใน
อนาคต เป็นต้น 

 โครงสร้างของความหมาย (Structure of meaning) ถกูสร้างขึน้ได้อย่างไร โดยทัว่ไป
แล้ว เมื่อมนษุย์ต้องการส่ือสารกบัผู้ อ่ืน จะต้องมีเร่ืองราว (Story) ท่ีสามารถบอกเลา่
ความหมายบนพืน้ฐาน 2 ประการคือ โครงสร้างระดบัผิว (surface structure) ได้แก่ คา
แรกเตอร์ของตวัละคร (Character) ธีมหลกั (Theme) โครงเร่ือง (Plot) ชนิดของเร่ือง 
(Genre) บทพดู (Dialogue) การจดัฉาก (Setting) มมุมองการเลา่ (The position from 
which the story is told) และโครงสร้างทางภาษา (Tense) ซึ่งโครงสร้างระดบันี ้ผู้รับสาร
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หรือบคุคลทัว่ไป สามารถมองเห็นได้ รับรู้ความหมายได้โดยตรง และสามารถถ่ายทอดตอ่
กนัไปได้เป็นสว่นหนึ่งการส่ือสาร ขณะท่ีพืน้ฐานอีกประการ คือ โครงสร้างระดบัลกึ (Deep 
structure) ถกูก าหนดขึน้ภายใต้พลวตัทางสงัคม ทัง้วฒันธรรม ประเพณี ทศันคติทาง
สงัคม ความเช่ือ คา่นิยม อดุมคตทิางการเมือง ระบบศีลธรรม บรรทดัฐานทางสงัคม 
ความรู้ และการปฏิบตัิท่ีสืบตอ่กนัมา ฝังลกึลงไปภายในสงัคมและวฒันธรรมท่ีมีความ
แตกตา่งกนั ดงันัน้ความหมายเชิงโครงสร้างจึงมีความแตกตา่งกนัไปด้วย 

 ความหมายเชงิบริบท (Context of meaning) ในแงนี่ ้ สญัญะเกิดขึน้เมื่อมีการผลิต 
(Production) หรือการบริโภค (Consumption) เกิดขึน้ แตเ่ดิม การสร้างความหมายเชิง
บริบทนัน้ ผู้สร้างหรือผู้ผลิตความหมาย (Production) เป็นคนกลุม่ชนชัน้สงูหรือ Elite 
เพราะเป็นผู้มีอ านาจอยูใ่นมือ แตใ่นยคุสมยัปัจจบุนั ยคุของการตลาดเข้ามามีบทบาท
มากขึน้ การบริโภค (Consumption) ได้เข้ามามีบทบาทเป็นผู้สร้างความหมายด้วยเช่นกนั 
เน่ืองจากพลงัของการบริโภค ได้สร้างความสมัพนัธ์ระหวา่งสิ่งท่ีถกูสร้างกบัผู้ใช้ จน
ก่อให้เกิดรสนิยม รูปแบบ รวมไปถึงสถานะทางสงัคม จนกลายมาเป็นตวัก าหนด
ความหมายเพ่ือการบริโภคในยคุปัจจบุนั ผู้ผลิตและนกัการตลาดจะให้ความส าคญักบัฉ
Consumer insight เพ่ือค้นหาความต้องการท่ีแท้จริง เพ่ือตอบสนองความต้องการใน
รูปแบบตา่ง ๆ และน าไปสูก่ารสร้างความหมายเชิงบริบทในท่ีสดุ การบริโภคจะเป็น
ตวัก าหนดทิศทางความหมายของสงัคมในยคุใหม ่ เกิดทางเลือกท่ีหลากหลาย และยงั
สร้างระดบัขัน้ทางสงัคม (Social ladder) อีกด้วย 

 ช่องทางของความหมาย (Channel of meaning) ช่องทางท่ีสารสามารถถกูสง่ผา่นไป
ยงัผู้รับสาร สามารถให้ความหมายได้ นอกจากสง่ตอ่สญัญะในความหมายอ่ืน ๆ ท่ีกลา่ว
มาข้างต้น ย่ิงช่องทางการส่ือสารใดสามารถสร้างปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งผู้รับกบัผู้สง่ได้มาก
ท่ีสดุ ความหมายจะเกิดขึน้ ณ จดุนัน้ด้วย เชน่ เสียงพดูผา่นโทรทศัน์ กบั เสยีงพดูท่ีผา่น
โทรศพัท์ แม้ต้นก าเนิดของแหลง่สารจะมาจากคน ๆ เดียวกนั แตเ่สียงท่ีผา่นโทรศพัท์ตรง
มายงัผู้รับ จะมีความหมายมากกวา่ เพราะปฏิสมัพนัธ์(Interaction) เป็นตวัเช่ือม สามารถ
สร้างความรู้สกึร่วมในความหมายได้มากกวา่เสียงท่ีมาจากโทรทศัน์ หรือ เสียงดนตรีจาก
เคร่ืองเลน่ กบัเสียงดนตรีท่ีมาจากการแสดงสด ผู้รับสารจะสามารถรับสารจากการแสดง
สดได้ดีกวา่ รู้สกึ “อิน” ได้มากกวา่เสียงดนตรีจากเคร่ืองเลน่ หรือ การรับฟังขา่วสารเร่ือง
เดียวกนัจากสื่อมวลชน กบัจากผู้ท่ีอยู่ในเหตกุารณ์ บคุคลมีแนวโน้มในการเช่ือตวัสารจาก
ผู้ ท่ีอยู่ในเหตกุารณ์มากกวา่สื่อมวลชน เพราะสารได้ให้ความหมายในเชิงปฏิสมัพนัธ์อย่าง
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ชดัเจน ทัง้จาก เหตกุารณ์ --- ผู้ประสบเหต ุ--- ผู้รับสาร มีความใกล้ชิดกนัมากกวา่การรับ
สารจาก เหตกุารณ์ --- ผู้ประสบเหต ุ--- สื่อมวลชน --- ผู้รับสาร เน่ืองจากอยู่ห่างไกลจาก
ต้นก าเนิดมากกวา่ เป็นต้น 

 ประเภทของความความหมาย (Type of meaning) สามารถได้ 2 ประเภท คือ 
ความหมายเชิงเหตผุล (Rational side) และ ความหมายเชิงอารมณ์ (Emotional side) 
โดยทัว่ไป สารท่ีมีความหมายเชิงอารมณ์แฝงอยู่ จะสร้าง “ความรู้สกึ” (Feel) ให้กบัผู้รับ
สารได้มากกวา่เหตผุล และแนวโน้มท่ีจะเช่ือสารนัน้ จะมีมากกวา่สารท่ีมีความหมายเชิง
เหตผุล ข้อมลูเชิงประจกัษ์ หรือข้อมลูเชิงสถิติ ไมส่ามารถสร้างความเช่ือมโยงระหวา่งผู้รับ
สารกบัตวัสารได้มากเท่ากบัอารมณ์ ทัง้นี ้ ภาพ และข้อความท่ีบรรยายเชิงพรรณนา จะ
สร้างแรงจงูใจหรือ การโน้มน าผู้รับสารได้  
จะเห็นวา่การสร้างสารให้ความหมายนัน้ สามารถเกิดขึน้ได้หลายรูปแบบ จาก

องค์ประกอบตา่ง ๆ การจดัเรียงสาร การน าเสนอ ท าให้สารมีความหมายท่ีหลากหลาย และถกู
น าไปใช้ตา่งวตัถปุระสงค์ ทัง้นี ้ ลกัษณะทางวฒันธรรมท่ีแตกตา่งกนั การสร้างสญัญะจะมีความ
แตกตา่งกนัด้วย  การยอมรับความหมายท่ีผา่นการผลิตซ า้โดยสื่อมวลชน น าไปสูก่ารเกิดขึน้ของ
ความหมายประเภทนยัประหวดั (Connotation) ผู้รับสารและกระบวนการสร้างความหมาย มกัจะ
ท างานร่วมกนัเสมอ เพ่ือผลิตสารท่ีให้ความหมายเป็นท่ียอมรับ อีกทัง้ความสมัพนัธ์ของการสร้าง
คณุคา่ทางสงัคมกบัคนในสงัคมร่วมกนั ก่อให้เกิดการเป็นความรู้เชิงอดุมคติ (Ideology) 
Althusser (1971, อ้างถึงใน Fiske, 1991, 173-178) เสริมด้วยวา่ พลงัของอดุมการณ์ ยงัแทรกซึม
เข้าสูท่กุอณขูองทกุกระบวนความเคลื่อนไหวของคนในสงัคม ท่ีน าไปสูก่ารแสดงออกในเชิง
อดุมการณ์ท่ีเรายึดถือ ไมว่า่จะเป็นพฤตกิรรมของเราเอง ความสมัพนัธ์ทางสงัคม หรือ
ประสบการณ์ร่วมของคนในสงัคม ล้วนเป็นผลกระทบจากอดุมการณ์ทัง้สิน้ อย่างไรก็ตาม 
อดุมการณ์ทางสงัคม ท่ีเข้าใจกนัและยอมรับกนัมาอย่างช้านาน สามารถกลายเป็น มายาคติ 
(Myth) ทางความคิดของคนในสงัคม โดยท่ีผู้ใช้ไมท่นัรู้ตวั Chandler (2007) เสริมด้วยวา่ มายาคต ิ
หรือความคิดความเช่ือท่ีเข้าใจกนัโดยทัว่ไปของคนในสงัคม เกิดขึน้จากการผลิตซ า้ทัง้จาก
สื่อมวลชนเองและการใช้ซ า้ในสงัคม โดยทัว่ไปมายาคตจิะช่วยสร้างภาพความหมายได้ชดัเจนขึน้ 
อีกทัง้ยงัสะท้อนความหมายไปมาระหวา่ง มายาคติและอดุมการณ์ ควบคูก่นัไปอีกด้วย ใน
กระบวนการส่ือสารท่ีมชีดุความคิดเชิงอดุมการณ์ในสงัคม การถ่ายทอดความหมายจะเกิดขึน้ใน
มิติท่ีเป็นทัง้แบบสงัคม-การเมืองควบคูก่นัเสมอ (Socio-political dimension) ในสงัคมหนึ่งจะ
สามารถเข้าใจความหมายท่ีใช้ร่วมกนัได้ แตข่ณะท่ีสงัคมอ่ืนอาจเข้าใจไมเ่หมือนกนั ดงันัน้จึง
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ขึน้อยู่กบับริบททางสงัคม นอกจากนี ้ Fiske (1991) ยงักลา่วอีกวา่ อดุมการณ์ ยงัให้สถานะ และ
อ านาจทางสงัคมแก่ผู้ใช้ เพ่ือชีน้ าให้คนในสงัคมเข้าใจและใช้ความหมายร่วมกนัอีกด้วย  

ผลพวงจากมายาคต ิ และอดุมการณ์ท่ีเกิดขึน้ ผู้สร้างความหมาย ยงัได้ประโยชน์จากการ
สร้างความหมายเชิง “วาทกรรม” (Discourse) ให้กบัผู้สง่สาร และความเข้าใจในวาทกรรมนัน้ ๆ 
ของผู้รับก็จะถกูเผยแพร่ตอ่ออกไป Foucault (1980 อ้าง57’ใน Hall, 1997, 43-51) มองวา่ วาท
กรรม มีความสมัพนัธ์เชิง “อ านาจ” กบัผู้สร้างความหมาย เมื่อความหมายนยัประหวดัถกูน ามาใช้
อย่างแพร่หลาย โดยท่ีผู้ เผยแพร่นัน้คือ สื่อมวลชน สญัญะนัน้ จะกลายเป็น “ความรู้ใหม่” และจะ
กลายเป็นฐานอ านาจให้กบัผู้ ท่ีสร้างความหมาย ดงันัน้แล้ว อ านาจ-ความรู้-อดุมคติ-วาทกรรม จึง
เป็นสิ่งท่ีเช่ือมโยงกนั  

Foucault ยงักลา่วอีกด้วยวา่ ความเป็น “ตวัแทน” ท าให้มนษุย์เข้าใจตวัเอง ผา่น
วฒันธรรมท่ีสร้างขึน้ ความรู้เร่ืองสงัคม ปัจเจก การแลกเปลี่ยนความหมาย ทัง้หมดนีเ้กิดจากการ
ใช้อ านาจสร้างวาทกรรม เพ่ือก าหนดความรู้เร่ืองตา่ง ๆ ดงันัน้แล้ว สญัญะ จึงมีความหมายท่ีเกิด
จากความ “จงใจ” โครงสร้างความหมายในทศันของฟโูก้ จึงถกูวิเคราะห์จาก ความสมัพนัธ์ในเชิง
อ านาจบงัคบั, การพฒันากลยทุธการสร้างความหมาย และกลวิธีการสร้างความหมาย ภาษา คือ 
ตวัแทนของวาทกรรมท่ีเป็นกลุม่ของข้อความท่ีใช้สื่อสารกนัเป็นรูปแบบวิธีการแทนความรู้ของสิ่ง ๆ 
หนึ่ง โดยวาทกรรมจะเป็นการผลิตความรู้ผา่นภาษา และการกระท าของสงัคมจะเป็นผู้ผลิต
ความหมาย โดยท่ีความหมายจะสร้างกรอบและมีอิทธิพล ให้คนในสงัคมท า หรือสื่อสาร สิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง จนเป็นท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไป วาทกรรมหนึ่ง ๆ เกิดขึน้ในแตล่ะช่วงเวลาทางประวตัิศาสตร์ 
อาจตอ่เน่ืองหรือไมต่อ่เน่ืองกนัก็ได้  

เช่นเดยีวกบัท่ี Gramsci (อ้างถึงใน กาญจนา แก้วเทพ, 2553, 131-134) มองวา่ 
สื่อมวลชนมีบทบาทอย่างมากตอ่การสร้างวาทกรรม เพราะข้อความท่ีผา่นสื่อมวลชน เป็นการให้
ค านิยามสงัคม ให้นิยามชีวิต ฯลฯ อีกทัง้การปรากฏตวัของวาทกรรมผา่นสื่อนัน้ หมายถึงการได้รับ
การยินยอมวา่ ความหมายนัน้เป็นท่ีปราบกนัโดยทัว่ไป หรือเป็นท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไป กาญจนา 
แก้วเทพ (2553) ยงักลา่วเพ่ิมเติมอีกวา่ การผลิตซ า้ของสื่อ จึงเป็นเหมือนการธ ารงรักษาสภาพของ
เนือ้หาสารท่ีให้คงอยูใ่นสงัคม และกลไกของสื่อมวลชน มกัจะเปิดโอกาสให้ผู้มีอ านาจทางสงัคม
เข้ามาใช้พืน้ท่ีของสื่อเป็นสว่นใหญ่อีกด้วย  
 สญัญะ และ วาทกรรม ก่อให้เกิดผลผลิตทางสงัคมได้อยา่งมากมาย ภาษา เป็นรูปแบบ
หนึ่ง ทัง้เป็นตวัแทนแสดงสญัลกัษณ์ และเคร่ืองมือของการสร้างความรู้ในสงัคม อย่างไรก็ดี ทัง้
สญัญะและวาทกรรม ยงัสร้าง “ลักษณะโดยท่ัวไป” (Stereotype) ขึน้ในสงัคมด้วย ปกติแล้ว 



  
 
                                                                                                                                        33 

ลกัษณะโดยทัว่ไป จะช่วยจ าแนกสิ่งตา่ง ๆ ออกเป็นหมวดหมู ่ช่วยให้เราสามารถเข้าใจความหมาย
สิ่งตา่ง ๆ ได้ง่ายขึน้ (Hall, 2012) ในเชิงสญัญวิทยา ลกัษณะโดยทัว่ไป หรือ Stereotype จะเป็นสิ่ง
ท่ีจดจ า สงัเกต มองเหน็ได้ ทัง้นีม้นัยงัสร้างความคงอยู่ของสงัคมและสญัลกัษณ์ ซึ่งสอดคล้องให้
เห็นถึงรูปแบบของอ านาจ และความรู้ ตามแนวคิดของฟโูก้อีกด้วย (Hall, 1997) ในสงัคมของผู้อยู่
ในแวดวงธรุกิจขายตรง การสื่อสารแนวคิดเชิงอดุมคติผา่นสญัลกัษณ์และวาทกรรม มีอยู่
หลากหลาย ซึ่งรูปแบบการสื่อสารจะมีลกัษณะโดยทัว่ไปท่ีสามารถสงัเกตเหน็ได้ เชน่ 

- เสือ้ผ้าการแตง่กาย ท่ีเน้นความเป็นทางการ แสดงความเป็นนกัธรุกิจ 
- วาทกรรมท่ีใช้ ได้แก่ อิสรภาพทางการเงินและเวลา นกัธรุกิจอิสระ ชีวิตท่ีประสบความ

เสร็จ รายได้ 10 ล้าน เป็นต้น  
จากลกัษณะดงักลา่ว การเรียนรู้ และท าความเข้าใจบริบทของการส่ือสารเชิงสญัญะใน

ธรุกิจขายตรงจึงมีความจ าเป็น เพ่ือวิเคราะห์ลกัษณะรูปแบบการส่ือสารเพ่ือหาความหมาย และ
ความเข้าใจในธรุกิจขายตรง อย่างไรก็ดี การตีความสารของผู้รับสาร อาจจะได้ความหมายของ
สาร ไมส่อดคล้องต้องกนักบัวตัถปุระสงค์ของผู้สง่สารกเ็ป็นได้ 

เพราะเหตใุดจึงเป็นเชน่นัน้ Hall (1980, อ้างถึงใน กาญจนา แก้วเทพ, 2553, 137) ได้
ศกึษาถึงกระบวนการการรับความหมายของผู้รับสาร ด้วยมมุมองเชิงวิพากษ์ พบวา่ การท่ีผู้รับสาร 
รับสารแล้วอาจจะได้ความหมายของสาร ไมต่รงกบัวตัถปุระสงค์ของผู้สง่สาร เน่ืองจากสื่อมวลชน
ซึ่งเป็นผู้น าเสนอเนือ้หาสาร ซึ่งโดยทัว่ไปแล้ว สารนัน้คอ่นข้างคลมุเครือ ท าให้มีการรับสารหรือ
ตีความหมายได้แตกตา่งกนัไป โดยแบ่งการรับความหมายออกได้ 3 ลกัษณะ 
 1. Preferred or Dominant Reading การอา่นสารตามท่ีผู้สง่สารตอ่การ โดยทัว่ไปเนือ้หา
สารในสื่อมวลชนสร้างขึน้โดยมีวตัถปุระสงคใ์ห้ผู้อา่นเช่ือตาม ดงันัน้ผู้สง่สาร-ผู้รับสารจะเข้าใจใน
ความหมายเดยีวกนัได้ ต้องยืนอยูใ่นจดุและใช้รหสัเดียวกนั เสมือนผู้รับสารอยูใ่ต้อ านาจผู้สง่ 
 2. Negotiated Meaning การอา่นสารท่ีแตกตา่งไปจากสารท่ีต้องการ ในลกัษณะ
ความหมายท่ีแตกตา่งไปหรือคลาดเคลื่อนไปจากผู้สง่สาร ตามจดุยืนของผู้รับสาร เป็นการตีความ
ตามท่ีผู้รับสารสร้างขึน้ด้วยตนเอง เสมือนการตอ่รองเชิงอ านาจระหวา่งผู้สง่สารและผู้รับสาร ซึ่ง
ผู้รับสารจะไมเ่ช่ือในตวัสารทัง้หมด แตจ่ะรับไปและปรับให้เข้ากบัความเช่ือของตน 
 3. Oppositional Decoding การอา่นสารท่ีเป็นความหมายตรงกนัข้าม หรือคดัค้านผู้สง่ 
เสมือนผู้รับได้ท้ายทายอ านาจของผู้สง่ เป็นการปฏิเสธความหมายของตวัสาร 

ขณะท่ี McGuire  (1968, 1972, 1976, อ้างใน Kardes, 1999, 172) ได้กลา่วถึงผู้รับสาร
ตามแนวคิด Theory of personality and persuasion ไว้วา่ ผู้รับสารจะรับข้อมลู และมี
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กระบวนการตดัสนิใจของแตล่ะคนแตกตา่งกนั ในกระบวนการทางจิตวิทยา ไมว่า่จะเป็น การรับรู้ 
(Perception) ความเข้าใจ (Comprehension) การตกลงใจรับข้อมลู (Agreement) การเก็บข้อมลู
สะสม (Retention) การดงึข้อมลูออกมาใช้ (Retrieval) และการตดัสินใจใช้ข้อมลู (Decision 
making) สิ่งเหลา่นีต้า่งมีอิทธิพลตอ่กระบวนการคดิวิเคราะห์ และการตีความของผู้รับสารทัง้สิน้ 
และน าไปสู้การโน้มน้าวใจ ท่ีเห็นด้วยคล้อยตาม หรือตอบปฏิเสธตอ่สารท่ีได้รับมา  
 นอกจากนีใ้นกระบวนการสื่อสาร โดยเฉพาะการสื่อสารโน้มน้าวใจ ผู้สง่สารจ าเป็นต้อง
เข้าใจและให้ความส าคญักบัผู้รบัสารมากกวา่แหลง่ท่ีมา หรือตวัผู้สง่สารเอง Simon (1976) กลา่ว
วา่ การศกึษาถึงภมูิหลงัของผู้รับสารจงึเป็นเร่ืองส าคญั ตัง้แตร่ะดบัประชากรศาสตร์ ภมูิศาสตร์ท่ี
อาศยั สถานะทางเศรษฐกิจและสงัคม รวมไปถึง ความชอบ ความสนใจในเร่ืองตา่ง ๆ ระดบั
ความรู้ ความคิดความเช่ือ ทศันคติ ตลอดจนคา่นิยมของกลุม่เป้าหมายวา่เป็นอย่างไร จะช่วยให้ผู้
สง่สารเข้าใจกลุม่เป้าหมายได้ดีขึน้ สามารถสื่อสารให้บรรลวุตัถปุระสงค์ได้ง่ายขึน้ 
 ในการตีความสาร (Interpretation) ของผู้รับสารนัน้ มกัจะมีการอ้างอิงถึงความหมายท่ี
ได้รับผา่นอวยัวะท่ีใช้รับความรู้สกึ (Sensory stimuli) แตล่ะคนมีจดุรบัสารท่ีแตกตา่งกนัไป ขณะท่ี
ตวัสารก็มีความหลากหลายด้วยเช่นกนั Solomon (2011) กลา่วเพ่ิมเติมวา่ “ชดุของความเช่ือ” 
(Schema) ท่ีแตล่ะบคุคลมีตอ่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง จะช่วยให้บคุคลนัน้สามารถตีความหมายออกมาได้ ซึ่ง
มาจากการเรียนรู้ อาจเป็นประสบการณ์ตรง หรือจากการสัง่สมคา่นิยมทางสงัคม ท่ีท าให้เกิด
ความหมายในสิ่งใดสิง่หนึ่ง น าไปสูก่ารแบ่งปันความความหมายร่วมกนั ตลอดจนการตีความให้
เกิดความเข้าใจร่วมกนัในสิ่งในสิ่งหนึ่งได้  
 จะเห็นได้วา่ ความเข้าใจพืน้ฐานเก่ียวกบัผู้รบัสาร และการตีความสาร มีความเป็นพลวตั
สงู โดยเฉพาะกลุม่ธรุกิจขายตรง เน่ืองจากความเข้าใจในธรุกิจขายตรง ของบคุคลทัว่ไป มีลกัษณะ
ท่ีแตกตา่งกนั จะเห็นได้วา่ ปัจจยัทัง้จากภายในของผู้รับสาร กระบวนการคดิวิเคราะห์และตีความ 
และปัจจยัภายนอก ท่ีมาจากประสบการณ์ ความรู้ความเช่ือ ความเข้าใจ หรือแม้แตอ่คติท่ีสัง่สม
มาในตวัผู้รับสาร อาจท าให้การตคีวามสาร เกิดการบิดเพีย้นไปได้ 
 อย่างไรก็ตาม การตีความของผู้รับสารนัน้ ยงัต้องอาศยัประสาทสมัผสัในการรับสารจาก
ตวัสื่อท่ีน าเสนอด้วย การออกแบบสารโดยเฉพาะสื่อสิ่งพิมพ์ย่อมมีวิธีการเรียกความสนใจในสาร
ได้ไมน้่อย ในการออกแบบสื่อสิ่งพิมพ์ อารยะ ศรีกลัยาณบตุร (2546) กลา่ววา่ ผู้ออกแบบจะต้อง
ค านึงถึงหลกัการออกแบบ ซึง่จะต้องค านึงถึงเร่ืองการส่ือสารเชิงทศันะ (Visual communication) 
เป็นส าคญั กลา่วคือ เป็นการสื่อสารข้อมลูในรูปแบบของผลงานการออกแบบท่ีสื่อสารความคิด
เบือ้งหลงัการออกแบบนัน้ๆ ให้ผู้ อ่ืนสามารถรับรู้ได้ โดยผา่นการทองเห็นทางสายตา การสื่อสาร
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เชิงทศันะทีน ามาประยกุตใ์นกบัการออกแบบสื่อพิมพ์นัน้ เรียกวา่ การออกแบบเรขศิลป์ (Graphic 
design) 
 การออกแบบเรขศิลป์ มีความหมายถึงการสร้างสรรค์ความคิดท่ีจะสามารถสื่อสารข้อมลูท่ี
ต้องการ โดยอาศยัการแสดงออกผา่นตวัอกัษรหรือรูปภาพลงบนพืน้ท่ีวา่ง (Space) เพ่ือให้เกิด
ความเข้าใจท่ีชดัเจน และมีลกัษณะท่ีน่าสนใจ โดยจะต้องผสมผสานความลงตวั และความสมดลุ
ของความสวยงามและประโยชน์ใช้สอยไปด้วยกนั ซึง่การออกแบบเรขศิลป์ท่ีดจีะต้องสามารถ
ดงึดดูใจให้ผู้ ท่ีพบเหน็เกิดความสนใจในสื่อสิ่งพิมพ์ สามารถถ่ายทอดข้อมลูท่ีต้องการจะสื่อสาร
อย่างชดัเจนและเหมาะสมกบัผู้รับสาร และสามารถสร้างความประทบัใจ ท าให้ข้อมลูขา่วสารเป็น
ท่ีน่าจดจ า 

ในธรุกิจขายตรง มีการใช้สื่อสิ่งพิมพ์ช่วยในการสื่อสารข้อมลู โดยจะมีการออกแบบโดยใช้
หลกัเรขศิลป์มาเป็นสว่นส าคญัในการสร้างชิน้งาน ทัง้นี ้ ประเภทสื่อสิ่งพิมพ์ท่ีนิยมใช้เพ่ือการ
แนะน าธรุกิจและชกัชวนเข้าสูธ่รุกิจขายตรงนัน้ จะใช้สื่อสิง่พิมพ์ในรูปแบบหนงัสือ เพ่ือบรรจขุ้อมลู
อนัเป็นสาระส าคญัตอ่การแนะน าธรุกิจและการชกัชวนผู้อา่นให้เกิดความสนใจและตดัสนิใจเข้า
ร่วมในธรุกิจขายตรง โดยมีองคป์ระกอบส าคญัในการออกแบบดงันี ้
 1.จดุ องค์ประกอบท่ีมีความเรียบง่ายและซบัซ้อนน้อยท่ีสดุ การสร้างสว่นประกอบ
ทางการพิมพ์ให้เป็นจดุ อาจท าได้โดยใช้ตวัอกัษรตวัเดียว หรือภาพเลก็ ๆ ภาพเดียว บนพืน้ท่ี
หน้ากระดาษ เป็นต้น 
 2.เส้น องค์ประกอบท่ีมีความซบัซ้อนน้อยมาก ตวัมนัเองเกิดจากการเรียงตอ่กนัของจดุ 
หากเรียงด้วยระยะท่ีห่างกนัจะเกิดเป็นเส้นประ และหากเรียกด้วยระยะห่างท่ีน้อยมาก ๆ จะเกิด
เป็นเส้นทึบ เส้นไมจ่ าเป็นต้องเกิดจากตวัอกัษรเท่านัน้ แตส่ามารถน าเอาภาพหลาย ๆ ภาพมาเรียง
เป็นแนวเดยีวกนัก็จะเกิดเป็นเส้นได้เชน่เดยีวกนั เส้น ยงัมีอีกหลายชนิด เชน่ เส้นเฉียง เส้นโค้ง 
เส้นหยกั เส้นคลื่น เป็นต้น เส้นเหลา่นีเ้ป็นพืน้ฐานขององค์กอบท่ีใช้ในการออกแบบ เพ่ือชีน้ า
ทิศทางบงัคบัสายตาของผู้ดสูื่อสิ่งพิมพ์ให้มองดอูงค์ประกอบตา่ง ๆ ตามล าดบัท่ีต้องการ 
 3.รูปร่าง เป็นองค์ประกอบท่ีดมูีมิติมากกวา่จดุและเส้น สามารถแบ่งออกได้เป็น 3 
ประเภทคือ รูปร่างเหมือนจริง หมายถึงรูปร่างตามท่ีเป็นจริงของสิ่งตา่ง ๆ รูปร่างเรขาคณิต 
หมายถึงรูปร่างท่ีได้รับการดดัแปลงให้เกิดเป็นรูปร่างง่าย ๆ เชน่ สามเหลี่ยม สเีหลี่ยม หรือวงกลม 
เป็นต้น และรูปร่างอิสระ หมายถึงรูปร่างท่ีมีความเป็นนามธรรม คือ ไมด่เูป็นคน สตัว์ สิ่งของ หรือ
รูปร่างเรขาคณิต ส าหรบัรูปร่างอิสระนัน้ยงัไมไ่ด้รับการน ามาใช้อย่างกว้างขวางเท่ากบัรูปร่างสอง
ประเภทแรก เน่ืองจากยากตอ่การควบคมุลกัษณะและขนาด 
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 4. พืน้ผิว พืน้ผิวท่ีเกิดขึน้ในสื่อสิ่งพิมพ์คือผิวของกระดาษท่ีใช้ในการพิมพ์ แตพื่น้ผิวในการ
ออกแบบจะเกิดจากการลวงตาให้รู้สกึวา่ผิวของกระดาษมลีกัษณะตา่ง ๆ เชน่ หยาบ ขรุขระ ออ่น
นุ่ม เป็นต้น ในการออกแบบให้เป็นพืน้ผิวท่ีง่ายท่ีสดุ คือการใช้รูปภาพ เชน่ การขยายภาพของ
เปลือกทเุรียนให้ใหญ่เตม็หน้ากระดาษ ผู้ดจูะรู้สกึถึงพืน้ผวิท่ีแหลมคม เป็นต้น 
 5.พืน้ท่ีวา่ง องค์ประกอบส าคญัท่ีสามารถสร้างความหมายให้กบัผู้ดไูด้ และยงัสามารถ
สร้างพืน้ท่ีให้เกิดรูปร่างได้อีกด้วย  
 6.สี สีแตล่ะสีมีความหมายในตวัมนัเอง คณุคา่และความอ่ิมของสี สง่ผลตอ่การรับรู้
ความหมายในลกัษณะตา่ง ๆ สีจึงเป็นสิง่ท่ีมีความส าคญัในการสื่อสารข้อมลูอย่างมาก นอกจากนี ้
การน าสีมาใช้มากกวา่ 1 สี ผู้ออกแบบจะต้องเลือกชดุสีท่ีเหมาะสมกบัแนวคดิด้วย ผู้ออกแบบ
จะต้องพิจารณาเลือกสีไปพร้อมๆกบัการเลือกองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ไมใ่ชเ่น้นไปท่ีรูปร่างก่อนแล้วจึง
มาเลือกสีภายหลงั 
 นอกจากองคป์ระกอบในการออกแบบแล้ว หลกัการออกแบบเฉพาะท่ีมีความส าคญักบั
การออกแบบสื่อสิ่งพิมพ์ มีดงันี ้
 1.ทิศทางและการเคลื่อนไหว (Direction and Movement) โดยธรรมชาติของผู้รับสาร จะ
มองดหูน้ากระดาษท่ีเป็นสื่อสิ่งพิมพ์ในทิศทางของอกัษรตวั Z ในภาษาองักฤษ คือ เร่ิมมองจากมมุ
บนซ้าย ไปยงัมมุบนด้านขวา แล้วไลล่งมามมุลา่งซ้าย ไปจบท่ีมมุลา่งขวาตามล าดบั ดงันัน้แล้ว
การออกแบบควรจดัองคป์ระกอบให้สอดคล้องกบัธรรมชาติของการมอง จะช่วยเกิดการับรู้
ตามล าดบัท่ีต้องการ นอกจากนีน้กัออกแบบสามารถสร้างจดุเดน่ด้วยขนาดหรือสีเพ่ือดงึความ
สนใจให้ไปมององค์ประกอบท่ีเป็นจดุเดน่นัน้ก่อนได้ 
 2.เอกภาพและความกลมกลืน (Unity and Harmony) การสร้างเอกภาพและความ
กลมกลืนของชิน้งาน สามารถท าได้หลายวิธี เชน่ การเลือกใช้องคป์ระกอบอย่างสม ่าเสมอ เชน่การ
ใช้ตวัอกัษรแบบเดียวกนั การเลือกใช้ภาพขาว-ด า ทัง้หมด การสร้างความตอ่เน่ืองกนัให้กบั
องค์ประกอบ เชน่ การใช้ตวัอกัษรท่ีเป็นข้อความล้อมรอบตามทรวดทรงของภาพ เป็นต้น การเว้น
พืน้ท่ีวา่งรอบองค์ประกอบทัง้หมด จะท าให้พืน้ท่ีวา่งนัน้ท าหน้าท่ีเหมือนกรอบสีขาวล้อมรอบ
องค์ประกอบทัง้หมดไว้ภายใน ช่วยให้องค์ประกอบทัง้หมดดเูหมือนวา่อยู่กนัอย่างเป็นกลุม่ก้อน 
 3.ความสมดลุ (Balance) ภาพทัง้หมดจะต้องไมด่เูอนเอียงหรือหนกัไปด้านใดด้านหนึ่ง 
การจดัองค์ประกอบให้เกิดความสมดลุแบ่งออกได้เป็น 3 ลกัษณะ คือ สมดลุแบบสมมาตร สมดลุ
แบบอสมมาตร และสมดลุแบบรัศมี (ให้องคป์ระกอบแผอ่อกไปทกุทิศทาง) 
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 4.สดัสว่น (Proportion) การก าหนดสดัสว่นเป็นการก าหนดความสมัพนัธ์ในเร่ืองของ
ขนาด องค์ประกอบท่ีมีสดัสว่นแตกตา่งกนัจะดงึดดูสายตาได้ดีกวา่การใช้องคป์ระกอบทัง้หมดใน
สดัสว่นท่ีใกล้เคยีงกนั นอกจากนีย้งัต้องค านึงถงึพืน้ท่ีวา่งท่ีเกิดขึน้ด้วย วา่มีเหมาะสมสวยงาม สื่อ
ความหมายได้ตรงตามท่ีต้องการหรือไม ่
 5.ความแตกตา่ง (Contrast) องค์ประกอบท่ีถกูออกแบมาให้แตกตา่งไปจากองค์ประกอบ
อ่ืนโดยรอบในพืน้ท่ีหน้ากระดาษ จนกลายเป็นจดุเดน่ขึน้มา เป็นอีกวิธีท่ีเรียกร้องความสนใจหรือ
สร้างความดงึดดูตอ่ผู้อา่นได้ การสร้างความแตกตา่งสามารถท าได้หลายวิธี ได้แก่  

-ความแตกตา่งโดยขนาด เช่น การพาดหวัให้ใหญ่  
-ความแตกตา่งโดยรูปร่าง เป็นการสร้างให้รูปร่างขององค์ประกอบหนึ่ง ให้ตา่งจากอีก

องค์ประกอบหนึ่ง  
-ความแตกตา่งโดยความเข้ม คือการเพ่ิมหรือลดน า้หนกัขององค์ประกอบนัน้ให้เข้มหรือ

ออ่นกวา่องค์ประกอบอ่ืน ๆ  
-ความแตกตา่งโดยทิศทาง เป็นการวางองค์ประกอบท่ีต้องการเน้นให้มทิีศทางท่ีแตกตา่ง

จากองค์ประกอบอ่ืน ๆ ท่ีอยู่ในหน้ากระดาษ 
6.จงัหวะ ลีลา และการซ า้ (Rhythm & Repetition) การจดัวางองค์ประกอบหลาย ๆ ชิน้

โดยก าหนดต าแหนง่ให้เกิดมีช่องวา่งเป็นช่วงเป็นตอน อย่างมีการวางแผนลว่งหน้า จ าท าให้เกิด
จงัหวะและลีลาขึน้ โดยทัว่ไปการออกแบบในลกัษณะนีจ้ะมีอยู่ 3 ลกัษณะด้วยกนั คือ 

6.1 แบบสม ่าเสมอ จะให้ความรู้สกึท่ีเป็นทางการ น่าเช่ือถือ และสงบ 
6.2 แบบไมส่ม ่าเสมอ จะให้ความรู้สกึตืน่เต้น เคลื่อนไหว และมีพลงั 
6.3 แบบพฒันาการ จะให้ความรู้สกึเคลื่อนไหวแบบมทิีศทาง มีหลกัวชิา และน่าติดตาม 
จะเห็นได้วา่ การออกแบบสื่อสิ่งพิมพ์มีความส าคญัเช่นเดียวกนั เพราะสามารถสร้าง

ความหมาย สร้างความรู้สกึชวนติดตาม รวมถึงการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัตวัสารด้วย 
 
แนวคดิเก่ียวกับการตัดสินใจของบุคคล 
 แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของบคุคล มีผู้ให้นิยามไว้หลากหลาย ดงันี ้
 รศนา อชัชะกิจ (2539) ระบวุา่ พฤติกรรมทกุรูปแบบของมนษุย์ก่อนแสดงให้เป็นท่ีปรากฏ 
จะต้องผา่นขัน้ตอนหนึง่ท่ีมีความส าคญั คือ การตดัสินใจ เป็นพฤติกรรมสว่นบคุคลท่ีกระท าเป็น
ประจ าเมื่อบคุคลต้องเผชิญหน้ากบัทางเลือกท่ีก าลงัรอคอยการตดัสินใจ ตัง้แต ่2 ทางเลือกขึน้ไป  
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ขณะท่ี Barnard (1938 อ้างถึงใน วฒุิชยั จ านงค์, 2523) กลา่ววา่ บคุคลต้องเผชิญกบั
ทางเลือกเสมอ การตดัสินใจ จงึเป็นกระบวนการเพ่ือจดัการกบัทางเลือกตา่ง ๆ หรือหมายถึง
เทคนิควิธีท่ีจะลดจ านวนทางเลือกลงมา จากหลาย ๆ ทางเลือกเหลืออยู่เพียงแคท่างเลือกเดียวใน
ท่ีสดุ   

อย่างไรก็ตาม การตดัสินใจ เป็นพฤตกิรรมท่ีมีการล าดบัขัน้ตอนความส าคญัเชน่กนั ไมว่า่
จะเป็นการตดัสนิใจด้านเชาวน์ปัญญา(Intelligence activity) ด้านการออกแบบ (Design activity) 
และด้านการคดัเลือก (Choice activity) Simon (1960) อธิบายวา่ การตดัสินใจทัง้ 3 ด้านเป็นการ
สะท้อนให้เหน็ถึงธรรมชาติของการตดัสนิใจ เพ่ือให้ได้ทางเลือกเพียงหนึ่งเดียวส าหรับน าออกมา
ปฏิบตัิ นอกจากนี ้Shull, Delbecq และ Cummings (1970) ยงักลา่วด้วยวา่ การตดัสินใจในแต่
ละครัง้ยงัท าให้บคุคลเกิดความรู้สกึตอ่ปรากฏการณ์ คา่นิยมความเช่ือท่ีมีอยู่ จึงเกิดเป็นพฤติกรรม
การเลือก เพ่ือน าไปสิ่งท่ีพึงปรารถนา หรือเป้าหมายในการตดัสินใจนัน่เอง  

ยดุา รักไทย และ ธนิกานต์ มาฆะศิรานนท์ (2542) กลา่ววา่ องค์ประกอบของการ
ตดัสินใจ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจในแตล่ะครัง้ ได้แก่ 

1.ลกัษณะ 3 ประการของการตดัสนิใจ เป็นคณุลกัษณะส าคญัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจ 
ได้แก่ คณุภาพ (Quality) คือ การตดัสนิใจ ท่ีต้องท าให้ผู้ตดัสนิใจสามารถใช้โอกาส ให้เกิด
ประโยชน์สงูสดุ ความเร็ว (Speed) คือ การตดัสินใจ ท่ีขึน้อยู่กบัสถานการณ์ด้านเวลาท่ีเหมาะสม 
และพนัธะหน้าท่ี (Mission) คือ การตดัสินใจ โดยหน้าท่ีท่ีรับผิดชอบอยู่ ให้ส าเร็จลลุว่ง 

2.ผลกระทบจากการเมืองหรือสภาพสงัคมท่ีอาศยัอยู่ โดยทัว่ไปแล้ว การเมือง ความ
คิดเหน็ท่ีตา่งกนั มีอยูใ่นทกุระดบัและทกุมิตทิางสงัคม ตัง้แต ่ ระดบับคุคล ครอบครัว กลุม่เพ่ือน 
องค์กรเอกชน หรือรฐับาล ซึง่ทกุคนล้วนมีความหลากหลาย เป็นสว่นหนึ่งของความขดัแย้ง และ
ผลประโยชน์ท่ีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งได้รับ เป็นปัจจยัหนึง่ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจของบคุคล 

3.อคติทางการรับรู้ โดยปกติแล้วคนเรามกัเช่ือข้อมลู ท่ียืนยนัสนบัสนนุความคิดของ
ตนเอง มากกวา่ข้อมลูท่ีขดัแย้งกบัความคิดของตน และพยายามท่ีจะหาข้อมลูท่ีสอดคล้องกบั
ความเช่ือของตน อคติทางการรับรู้สามารถบิดเบือนความเป็นจริงได้ ซึง่อาจสง่ผลให้ตดัสนิใจ
ผิดพลาดได้เชน่กนั 

4.เชาวน์อารมณ์ (EQ) การตดัสินใจทกุอย่าง จะได้รบัอิทธิพลทางอารมณ์เสมอ ซึ่ง
บางครัง้การตดัสนิใจท่ีผิดพลาดอาจเป็นเพราะ การหมกมุน่กบัเป้าหมายเกินควร ความท้อแท้ 
ความกงัวลใจ ความเร่งรีบเน่ืองจากความกดดนั หรือความรู้สกึยินดปีรีดามากเกินควร  
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วฒุิชยั จ านงค์ (2523) ได้อธิบายถึงขัน้ตอนการตดัสนิใจของบคุคล มีอยู่ด้วยกนั 6 
ประการ ประกอบด้วย  

1. การแยกแยะตวัปัญหา (Problem identification) เป็นการค้นหาข้อเท็จจริงในตวัปัญหา 
และสร้างความมัน่ใจด้วยการค้นหา เกิดขึน้มาจากความรู้สกึภายในจิตใจวา่มีปรากฏการณ์
บางอย่าง ไมไ่ด้เป็นไปอย่างท่ีคาดคิด จึงน าไปสูก่ระบวนการค้นหาและแยกแยะในขัน้ต้น 

2. การค้นหาขา่วสารท่ีเก่ียวข้องกบัตวัปัญหานัน้ (Information search) การเสาะหาตวั
ขา่วสารท่ีเก่ียวข้องกบัสาเหตขุองปัญหาให้มากท่ีสดุ เทา่ท่ีจะมากได้ ทัง้นีก้ารค้นหาขา่วสารท่ี
น ามาพิจารณา จะต้องเพียงพอตอ่การแก้ปัญหานัน้ด้วย 

3. การประเมินคา่ขา่วสาร (Evaluation of information) เป็นการพิจารณาจากข้อมลูท่ีได้
รับมา วา่มีคณุคา่เพียงพอตอ่การพิจารณาวา่เก่ียวข้องกบัปัญหาหรือไม ่ สามารถน ามาวิเคราะห์
ปัญหาได้อย่างไรบ้าง ใช้ได้หรือไม ่ บางครัง้อาจมีการตดัข้อมลูบางสว่นออกไป เมื่อพิจารณาได้วา่
ไมม่ีคณุคา่เพียงตอ่การใช้ประกอบการตดัสินใจ 

4. ก าหนดทางเลือก (Listing of alternative) การก าหนดทางเลือกของคนเรา มกัจะ
ก าหนดไว้หลายทาง เพ่ือครอบคลมุวิถีทางแก้ปัญหาได้ในหลาย ๆ วิธี ในการก าหนดทางเลือกนัน้ 
ทางเลือกทกุทางจะสามารถช่วยแก้ปัญหาให้กบัเราได้ แตอ่าจจะแตกตา่งในด้านความเหมาะสม
ในหลาย ๆ ระดบัด้วยกนั ซึ่งการก าหนดทางเลือก จะน าไปสูข่ัน้ตอนการตดัสินใจเลือกตอ่ไป 

5. การเลือกทางเลือก (Selection of alternative) เมื่อได้ทางเลือกหลายๆ ทางแล้ว 
ขัน้ตอนนีค้ือขัน้ตอนของการตดัสนิใจเลือก โดยพิจารณาจากทางเลือกในการแก้ปัญหา ท่ี
เหมาะสมท่ีสดุในสถานการณ์นัน้ ๆ เพ่ือน าไปสูก่ารปฏิบตัิ 

6. การปฏิบตัิตามการตดัสนิใจ (Implement of decision) เป็นขัน้ตอนเพ่ือทดสอบการ
ตดัสินใจเลือกวา่ได้ผลอย่างไร ถกูต้องเหมาะสมหรือไม่ 

เน่ืองจากการตดัสนิใจ มีผลในทางปฏิบตัท่ีิเก่ียวข้องกบัเหตกุารณ์ในอนาคต รศนา อชัชะ
กิจ (2539) ได้แบ่งประเภทของการตดัสินใจ ขึน้อยู่กบัปัจจยั 3 ประการ ได้แก่  

1. การตดัสินใจภายใต้ภาวะแน่นอน (Certainty) ผู้ตดัสินใจมีข้อมลูแน่นอนชดัเจนเกือบ
ร้อยเปอร์เซ็นต์ ก าหนดได้วา่ ภาวะใดจะเกิด และเกิดอยา่งไร แตใ่นการตดัสินใจประเภทนี ้ มกัมี
โอกาสเป็นไปได้น้อยมาก จึงได้มีการคดิค้นกลวิธีในการตดัสินใจมาพฒันาในรูปของการตดัสินใจ
ภายใต้ภาวะแน่นอน โดยก าหนดข้อสมมติไว้วา่สถานการณ์ใดจะเกิดขึน้บ้าง 

2. การตดัสินใจภายใต้ภาวะไมแ่น่นอน (Uncertainty) เป็นปรากฏการณ์ท่ีเกิดขึน้ใน
ชีวิตประจ าวนั ท่ีผู้ตดัสินใจไมม่ีข้อมลูใด ๆ เก่ียวกบัเร่ืองนัน้มาก่อนเลย ผู้ ท่ีต้องตดัสินใจ จะต้องหา
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ข้อมลูเป็นจ านวนมาก เพ่ือประกอบการพิจารณา นอกจากนี ้ การใช้ดลุยพินิจและประสบการณ์ 
หรือการใช้บคุคลอ้างอิง ก็ถกูน ามาใช้ในการตดัสินใจประเภทนีบ้่อยครัง้ด้วยเช่นกนั 
 3. การตดัสินใจภายใต้ภาวะเสี่ยง (Risk) ในชีวิตประจ าวนั เราใช้เทคนิคนีใ้นการตดัสินใจ
บ่อยครัง้ บางเราเราอยู่ในสภาวะกึ่งกลางระหวา่งความแน่นอน และไมแ่น่นอน ดงันัน้เรามกัจะใช้
ความน่าจะเป็นมาช่วยในการพิจารณา เพ่ือช่วยในการคาดเดาผลท่ีจะเกิดขึน้ 
 การตดัสินใจอีกประเภทหนึ่ง ท่ีมกัถกูน ามาใช้เสมอ คือ การตดัสินใจโดยพิจารณาจาก
คณุคา่  แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท ประเภทแรกคือ คณุคา่ท่ีประเมนิราคาได้ วดัได้ เช่นวตัถสุิ่งของ 
และคณุคา่ท่ีประเมินไมไ่ด้ เช่น คณุคา่ทางจิตใจ คณุคา่ทางศิลปะ เป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลอย่างสงูตอ่
การตดัสินใจ ซึ่งต้องอาศยัดลุยพินิจสว่นบคุคลเป็นรายเฉพาะ ซึ่งการตดัสนิใจในลกัษณะนี ้
เก่ียวข้องกบัระดบัความเก่ียวพนัของสินค้าท่ีมตีอ่ผู้บริโภค Lantos (2010) อธิบายวา่ การตดัสินใจ
ของบคุคลขึน้อยู่กบัข้อมลู และประสบการณ์ท่ีมีมาแตก่อ่นเก่ียวกบัสินค้าหรือทางเลือก ถ้ารู้จกั
สินค้าหรือแบรนด์อยู่แล้ว การแสวงหาข้อมลูและประเมนิตวัเลือกจะอยูใ่นระดบัต ่า ความเก่ียวพนั
ยงัเก่ียวข้องกบัระดบัความสนใจ และการตระหนกัในสถานการณ์ของสิ่งท่ีเก่ียวพนัด้วย เชน่ 
ประเภทของสินค้า การซือ้สินค้าเฉพาะอย่าง ถ้าผู้บริโภคมีเก่ียวข้องกบัการตดัสนิใจซือ้มาก การ
แสวงหาข้อมลูจะกลายเป็นสิง่ส าคญั ทัง้นีค้วามเก่ียวพนั แบ่งออกได้เป็น 2 ประเภท คือ ความ
เก่ียวพนัสงู (High involvement) และความเก่ียวพนัต ่า (Low involvement) ซึ่งความเก่ียวพนัทัง้ 
2 ประเภทจะสง่ผลให้เกิดตดัสินใจท่ีแตกตา่งกนั อดลุย์ จาตรุงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ (2550) 
อธิบายถึงปัจจยัท่ีมีผลตอ่ระดบัความเก่ียวพนักบัสินค้าของผู้บริโภค ได้แก่ 
 1.ปัจจยัสว่นตวั (Personal factors) เกิดจากความต้องการภายใน โดยมากจะเก่ียวข้อง
กบัการเสริมภาพลกัษณ์ของตน (Self-image) 
 2.ปัจจยัเก่ียวกบัสินค้า (Product factors) ลกัษณะและคณุสมบตัิของสินค้า ท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการผู้บริโภค และมีความส าคญั จะสง่ผลให้มีระดบัเก่ียวพนัสงูตามไปด้วย 
 3.ปัจจยัด้านสถานการณ์ (Situation factors) สถานการณ์และระยะเวลาในการตดัสินใจ 
มีผลตอ่ระดบัความเก่ียวพนั หากการตดัสินใจขึน้อยูก่บัสถานการณ์ท่ีเก่ียวข้องกบัผู้บริโภคสงู 
รวมทัง้ต้องใช้เวลาในการตดัสนิใจนาน ระดบัความเก่ียวกบัจะสงูตามไปด้วย 
 4.ปัจจยัด้านต้นทนุ (Cost factors) ระดบัความเก่ียวพนัในสินค้ามกัเพ่ิมสงูขึน้ตามราคา
ของสินค้า เชน่ รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์ เป็นต้น 
 5.ปัจจยัด้านความสนใจ (Interest factors) ความสนใจของผู้บริโภคจะมีผลตอ่ระดบั
ความเก่ียวพนั ถ้าสนใจมาก ระดบัความเก่ียวพนัก็จะสงูตามไปด้วย 
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 6.ปัจจยัด้านความเสีย่ง (Perceived factors) เมื่อผู้บริโภคเห็นถึงความเสีย่งในการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัสินค้า ความเก่ียวพนัในสนิค้าจะเพ่ิมสงูขึน้ 
 7.ปัจจยัด้านสงัคมท่ีพบเห็น (Social visibility factors) การพบเห็นของสงัคมท่ีตนเอง
สงักดัอยู่ หากมีโอกาสท่ีสงัคมพบเหน็มาก ความเก่ียวพนัก็จะสงูตามไปด้วย 

นอกจากนีร้ะดบัความเก่ียวพนัของสินค้า ยงัมเีร่ืองของกฎเกณฑ์ทางสงัคม และอารมณ์
ของผู้ตดัสินใจหรือผู้บริโภคด้วย ซึ่งปัจจยัเหลา่นีเ้ป็นตวัสร้างแรงจงูใจในการประเมนิคณุคา่ของ
ทางเลือกเพ่ือน าไปสูก่ารตดัสนิใจ โดยเฉพาะอย่างย่ิงเนือ้หาสารท่ีน าเสนอตอ่ผู้รับสาร จาก
งานวิจยัของ Petty Caciopo และ Schumann (1983) ท่ีศกึษาถงึการใช้เส้นทางหลกัและรอง 
(Central and Peripheral Routes) พบวา่สินค้าท่ีมีระดบัความเก่ียวพนั มีผลตอ่แรงจงูใจในการ
ประมวลผลข้อมลูสารท่ีได้รับมา เพ่ือน าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้สินค้า ซึ่งหากอธิบายตามแนวคดิ 
Elaboration Likelyhood Model Solomon (2011) สรุปวา่ การประมวลผลข้อมลูเก่ียวกบัสนิค้าท่ี
มีความเก่ียวพนัต ่า-สงูของผู้รับสาร แรงจงูใจและความสามารถในการประมวลผลของผู้รับสารท่ีมี
ตอ่เนือ้หาสารจะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้า ทัง้นีเ้ส้นทางหลกัหรือเนือ้หาสารท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
จริงจงั จะถกูน าใช้พิจารณาเมื่อสนิค้ามีความเก่ียวพนัสงู โดยสินค้าท่ีมีความเก่ียวพนัสงูได้แก ่บ้าน 
รถยนต์ ท่ีดนิ หรือสินค้าท่ีมีราคาแพง หรือสินค้าท่ีเก่ียวข้องกบัความปลอดภยัในชีวิตและทรัพย์สนิ 
ดงันัน้แล้วการเสาะแสวงหาข้อมลูจึงเป็นสิง่ส าคญั เนือ้หาสารต้องมีความน่าเช่ือถือมากเพียงพอ ท่ี
จะโน้มน้าวให้ผู้รับสารสามารถตดัสนิใจได้ในท่ีสดุ ในทางตรงกนัข้าม เส้นทางรองหรือเนือ้หารสาร
ท่ีเน้นการสร้างความรู้สกึหรืออารมณ์ร่วมของผู้ รับสาร จะถกูน ามาใช้พิจารณาเมื่อสินค้ามีความ
เก่ียวพนัต ่า ซึ่งได้แก่ สินค้าท่ีมีราคาต ่า หรือสินค้าฟุ่ มเฟือยตา่ง ๆ เช่น สเปรย์ดบักลิน่ หมากฝรั่ง 
สบู่อาบน า้ เป็นต้น สินค้าเหลา่นีไ้มจ่ าเป็นต้องรับทราบข้อมลูเชิงลกึโดยละเอียด โดยทัว่ไปผู้บริโภค
รู้หน้าท่ีการท างานเป็นอย่างดี ดงันัน้แล้วการน าเสนอเนือ้หาสารในตวัสินค้าอาจไมจ่ าเป็น ดงันัน้
นกัโฆษณาจึงน าเสนอในด้านท่ีเก่ียวพนักบัความรู้สกึ สร้างอารมณ์ร่วมระหวา่งผู้รับสารและ
ผลิตภณัฑ์แทน ได้แก่ การใช้สีสนัเป็นตวัดงึดดูความสนใจ การใช้เพลงเร้าอารมณ์ให้ตื่นเต้น การใช้
กราฟฟิกท าให้ภาพท่ีน าเสนอน่าสนใจ การใช้พรีเซน็ตเ์ตอร์ช่ือดงั หรือบคุคลท่ีเป็นท่ีช่ืนชอบของ
สงัคม เป็นต้น มาน าเสนอเนือ้หาสาร ดงันัน้แล้วกระบวนการประมวลผลข้อมลูจากแรงจงูใจ 
สามารถสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าหรือเลือกทางเลือกของบคุคลได้ 
  อย่างไรก็ตาม ในการตดัสินใจแตล่ะครัง้ มีข้อจ ากดัหรืออปุสรรคด้วยเช่นกนั เช่น การท่ี
บคุคลมีความต้องการไมจ่ ากดั หรือท่ีมีอยู่นัน้ไมเ่พียงพอตอ่สภาวะท่ีมีอยู่ หรือโอกาสในการท าสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่ง การพลาดโอกาส หรือเสยีโอกาส เชน่ เมื่อต้องเลือกปฏิบตัิสิ่งหนึ่ง ย่อมต้องสละเวลา
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เพ่ือกระท าสิ่งนัน้ จึงสญูเสียโอกาสท่ีจะกระท าสิ่งอ่ืนในเวลาเดยีวพร้อมกนั ในธรุกิจขายตรง 
อปุสรรคมกัถกูหยิบยกขึน้มาเพ่ือใช้ประกอบการตดัสินใจเสมอ ผู้ชกัจงูจึงต้องชีใ้ห้เหน็ถึงคณุคา่ 
และประโยชน์ท่ีได้รับให้กบัผู้มุง่หวงัได้เห็น เพ่ือตดัสินใจเข้าสูธ่รุกิจในท่ีสดุ 

จะเห็นได้วา่ กระบวนการตดัสนิใจของบคุคล ต้องผา่นขัน้ตอน เพ่ือน าไปสูก่ารก าหนด
ทางเลือก โดยอาศยัปัจจยัหลายประการในการพิจารณาข้อมลูหลาย ๆ ด้าน มาประกอบการ
พิจารณา เชน่ ความรู้ ทศันคติความเช่ือจากประสบการณ์สว่นตน คา่นิยม หรือความสมัพนัธ์กบั
บคุคล ท าให้การตดัสินใจมหีลายลกัษณะ ในกรณีของการตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง ปัจจยั
แวดล้อมภายนอกมีผลตอ่กระบวนการตดัสินใจคอ่นข้างมาก ข้อมลูหรือสารอาจเป็นตวัโน้มน้าว 
ชกัจงูให้เกิดการตดัสินใจเพ่ือเข้าร่วมในธรุกิจขายตรงได้เชน่กนั ยกตวัอย่างเช่น การก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาดของบริษัทขายตรง แตล่ะแห่งได้ใช้วิธีการตา่งๆ เพ่ือสื่อสารไปให้ตรงกบัความ
ต้องการของกลุม่เป้าหมาย จากงานวิจยัของวิลาสินี แก้ววิเชียร (2548) เร่ือง กลยทุธ์และ
ประสิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานของธรุกิจขายตรง พบกวา่ การก าหนดกลยทุธ์
ในการสื่อสารการตลาด จะช่วยก าหนดรูปแบบการสื่อสารถึงมือผู้บริโภค อีกทัง้การท าการตลาด
แบบผสมผสานของธรุกิจขายตรง จะท าให้เกิดประสทิธิผลตอ่กระบวนการส่ือสารได้ ทัง้นีบ้ริษัท
ขายตรง สามารถน าไปเป็นสว่นหนึง่ท่ีช่วยให้การโน้มน้าวใจผู้รับสาร ให้เกิดความสนใจ จนน าไปสู่
กระบวนการตดัสนิใจของผู้บริโภค เพ่ือเข้าร่วมธรุกิจขายตรงในท่ีสดุ อีกทัง้งานวิจยัของ รัชดา 
เบญจรัตนานนท์ (2541) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สิน้ค้าประเภทขายตรงของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้เสริมด้วยวา่ นอกจากสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทแคตตาลอ็คท่ีน าเสนอ
สินค้าแล้ว การน าเสนอผา่นโฆษณาโทรทศัน์และสื่อบคุคล มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สินค้าใน
ธรุกิจขายตรง นัน่หมายความวา่ ในกระบวนการโน้มน้าวใจ สามารถเลือกใช้กลยทุธ์ตา่ง ๆ ท่ี
หลากหลาย เพ่ือการให้การโน้มน้าวใจท่ีมีประสิทธิภาพ 
 
แนวคดิการท าธุรกิจขายตรง 

การเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมทางการตลาดในยคุปัจจบุนั ทัง้ทางด้านเศรษฐกิจ สงัคม
กฎหมาย การแขง่ขนัภายในตลาด ท าให้นกัการตลาดต้องพยายามแสวงหาวิธีการใหม่ๆ  เพ่ือเพ่ิม
ศกัยภาพการแขง่ขนัในธรุกิจของตน รวมถึงวิธีการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือให้ธรุกิจของตนเองมี
ความน่าสนใจในสารตาผู้บริโภค ปัจจยัทางด้านสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4Ps) 
จึงเป็นสิ่งท่ีมองข้ามไมไ่ด้ เพราะแตล่ะองค์ประกอบ ล้วนมีความสมัพนัธ์เช่ือมโยงกนั ในแง่ของ 
ผลิตภณัฑ์ (P1 : Product) ท่ีต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค คณุประโยชน์ใช้สอยท่ีจบั
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ต้องได้ ราคา (P2 : Price) ท่ีต้องเหมาะสมกบัคณุลกัษณะของผลิตภณัฑ์ สมเหตสุมผล สถานท่ีจดั
จ าหน่าย (P3 : Place) แหลง่กระจายสนิค้าให้ถึงมือผู้บริโภค มีความสะดวกในการซือ้ และการ
สง่เสริมการตลาด (P4 : Promotion) ช่องทางการตลาดเพ่ือสื่อสารถึงผู้บริโภคเก่ียวกบัตวั
ผลิตภณัฑ์และราคา โดยใช้เคร่ืองทางการตลาด เชน่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การจดั
กิจกรรมนอกสถานท่ี ฯลฯ  

นอกจากนีปั้จจยัด้านกลุม่เป้าหมาย หรือผู้บริโภคในตลาด ก็มีความส าคญัเช่นเดียวกนั ไม่
วา่จะเป็นเพศ (Sex) รุ่น (Generation) หรือ อาย ุ (Age) การแบ่งสว่นตลาด หรือท่ีเรารู้จกักนัวา่ 
segmentation จึงมีความส าคญั เพราะเป็น 1 ใน 3 แกนหลกัของแนวคิดพืน้ฐานการตลาด โดยมี
อีก 2 แกนคือ กลุม่เป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่งตลาด (Positioning) ซึ่งถือเป็น
องค์ประกอบส าคญัของการตลาดท่ีจะท าให้สินค้าเติบโตอย่างตอ่เน่ืองและยัง่ยืนได้ (Brandage 
Essential, 2009) 
 ส าหรับธรุกิจขายตรง มีลกัษณะปัจจยัทางการตลาดท่ีตา่งจากธรุกิจอ่ืน ๆ ไมว่า่จะเป็นท่ี
ผลิตภณัฑ์ มเีป็นทัง้ผลิตภณัฑ์อปุโภคบริโภคทัว่ไป ไปจนถึงเคร่ืองส าอาง อาหารเสริมภายใต้ตรา
สินค้าเดยีว หรือมีเพียงแคห่นึ่งลกัษณะผลิตภณัฑ์ (Product line) ภายในตราสินค้าเดียว ราคา
สินค้าในธรุกิจขายตรงท่ีมีราคาระหวา่งต้นทนุกบัก าไร ไมส่งูนกั เพราะไมต้่องไปลงทนุกบัการ
สง่เสริมการตลาด กลา่วคือ ไมม่ีการโฆษณา หรือการประชาสมัพนัธ์ในสื่อหลกัอย่าง โทรทศัน์ หรือ
หนงัสือพิมพ์ ซึ่งในธรุกิจขายตรงใช้วิธีการสื่อสารระหวา่งบคุคล หรือการพดูปากตอ่ปาก ผา่นการ
เสนอขายหรือแนะน าสินค้ากบัคนใกล้ตวั ขณะท่ีสถานท่ีจดัจ าหน่าย ไมม่ีการวางตามร้านค้าทัว่ไป 
แตจ่ะอาศยักระบวนการของผู้บริโภคในการหาสินค้าจากแหลง่ผู้ผลิตโดยตรง นอกจากนี ้ ด้วย
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลากหลาย การใช้วิธีการแบ่งสว่นตลาด (Segmentation) จึงถกูน ามาใช้ด้วย
เช่นกนั โดยเฉพาะการแบ่งสว่นการตลาดด้วยการใช้ Generation จะท าให้การท าธรุกิจขายตรง 
สามารถด าเนินตอ่ไปได้ด้วยกลุม่เป้าหมายท่ีกว้างมากขึน้  
 การแบ่งสวนการตลาดท่ีใช้ Generation มาเป็นตวัแบง่นัน้ ถือเป็นความพยายามในการ
ก้าวข้ามแนวคิดในการแบ่งสว่นการตลาดแบบเดิม ๆ ท่ีใช้คณุลกัษณะทางประชากรศาสตร์มาเป็น
ตวัแบ่ง แตเ่ป็นการเน้น จิตวิทยาเบือ้งลกึลกึในจิตใจ (Deeper Psychographic Profile) ของ
ผู้บริโภคแทน ดงัรายละเอียด ในแตล่ะ Generation ตอ่ไปนี ้(Brandage Essential, 2009) 
 1.Gen-B: The Baby Boomer หมายถึงผู้ ท่ีเกิดระหวา่ง พ.ศ.2458-พ.ศ.2508 (ค.ศ.
1942-ค.ศ.1965) เป็นช่วงท่ีโลกปลอดภยัจากสงคราม อตัราการเกิดขึน้เพ่ิมขึน้อย่างรวดเร็ว เพราะ
ความสบายใจ และความสงบสขุเข้ามาแทนท่ี และระบบเศรษฐกิจได้รับการฟืน้ฟหูลงัจากยตุิไป
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ชัว่ขณะ ผลท่ีเกิดขึน้คือ มีเดก็เกิดใหมก่วา่ 80 ล้านคนในอเมริกา และกลายเป็นผู้บริโภคกวา่ 70 
ล้านคนในปัจจบุนั หรือประมาณกวา่ 20% ของประชากรทัว่อเมริกา ขณะท่ีประเทศไทยมีผู้บริโภค
ท่ีสามารถจดัเข้ากลุม่ Gen-B ได้ประมาณกวา่ 20% ของประชากรทัว่ประเทศไทยเช่นกนั 
 ลกัษณะส าคญัของผู้บริโภคกลุม่นีค้ือ เป็นกลุม่ท่ีมีขนาดใหญ่ มีก าลงัซือ้ มีศกัยภาพใน
การบริโภคสินค้า มีทศันคตท่ีิดีตอ่การซือ้จ่ายสินค้าเพ่ือตวัเอง และคนใกล้ชิด หากยงัท างาน ก็
ก าลงัเกบ็เงินสะสมไว้ใช้บัน้ปลายชีวิต สามารถเดนิทางทอ่งเท่ียวตามใจปรารถนา แตรู้่คณุคา่ของ
เงิน บ้างาน มมุานะเพ่ือสร้างฐานะให้กบัครอบครัว แตง่งานตัง้แตอ่ายยุงัน้อย มีลกูเร็ว มกันิยมรบั
ราชการ 
 2.Gen X: The X Generation X เป็นผู้ ท่ีเกิดระหวา่งปี พ.ศ.2508-พ.ศ.2514 (ค.ศ.1965-
ค.ศ.1971) คนกลุม่นีเ้ป็นรุ่นลกูของคน Gen-B มกัจะท าตวัแปลกแยกจากสงัคม มกัชอบค้นหา
ความหมายของชีวิต โดยทัว่ไปคนกลุม่นีม้กัมีข้อบกพร่องมากมาย แตเ่ป็นคนน่ารัก มีชีวิตเพ่ือ
ความสขุเลก็ ๆ ในชีวิต เน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจดกีวา่สมยั Gen-B ท าให้คน Gen-X สามารถ
เลือกงานได้มากกวา่ สามารถตัง้เง่ือนไขให้แก่ท่ีท างานได้วา่ตนเองต้องการท างานแบบไหน 
เมื่อไหร่ และอย่างไร งานท่ีท ามกัจะใช้ความคิด สมาชิกหลกัในครอบครัวท างานทัง้สองคน รายได้
ดีทัง้คู ่ใช้ชีวิตแบบคนทนัสมยั  
 แม้คนกลุม่ Gen-X จะไมไ่ด้มีมากเท่าคน Gen-B แตค่วามน่าสนใจในเร่ืองการบริโภค
สินค้า เน่ืองจากมีลกัษณะเฉพาะ และมีก าลงัซือ้สงู มีเงิน ตามใจตนเอง บริโภคสินค้าหลายมติิ 
และท่ีส าคญัคือชอบแบรนด์ ซือ้สินค้าบนความพอใจของตนเองเป็นท่ีตัง้ 
 3.Gen-Y: The WHY Generation ผู้ ท่ีศกึษาผู้บริโภคเจเนอเรชัน่นี ้ ได้ก าหนด ช่วงอายไุด้
แคบ-กว้าง มาก-น้อย ตา่งกนัไป ได้แก่ พ.ศ.2522-พ.ศ.2537 (ค.ศ.1979-ค.ศ.994), พ.ศ.2514-
พ.ศ.2523 (ค.ศ.1971-ค.ศ.1980) หรือ พ.ศ.2514-พ.ศ.2537 (ค.ศ.1917-ค.ศ.1994) แตไ่มว่า่จะ
แบ่งในช่วงอายใุด พฤตกิรรมเดน่ของคนรุ่นนีค้ือ มีความสงสยั และตัง้ค าถามให้กบัทกุสิ่งวา่ ท าไม 
(WHY) อย่างไรก็ดี แนวโน้มพฤติกรรมของคนกลุม่นี ้ มีแนวโน้มท่ีจะเลียนแบบพฤติกรรมของGen-
B ส าหรับประเทศไทย ข้อมลูกรมการปกครองประเมินวา่ Gen-Y เป็นผู้บริโภคท่ีมีขนาดใหญ่เป็น
อนัดบัสองรองจาก Gen-B 
  Gen-Y เกิดมาพร้อมกบัอตัราการเจริญเติบโตของประชากรโลกโดรวมลดคง ครอบครัวมี
ขนาดเลก็ลง แตเ่ลีย้งดใูห้ดี โดยทัว่ไป Gen-Y เป็นผู้บริโภคท่ีใจร้อน ต้องการเห็นผลส าเร็จทกุอย่าง
รวดเร็ว เช่ือในศกัยภาพของตนเอง และเช่ือวา่มีความพร้อมด้านการเงินท่ีมกัจะได้รับการสนบัสนนุ
จาก Gen-X ซึ่งมีรายได้ดี เช่ือในการท างานหนกั แล้วจะท าให้ชีวิตประสบความส าเร็จ แตง่งานช้า
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ลง เปลี่ยนงานบ่อย รู้จกัการบริหารเงินจากเคร่ืองมือตา่ง ๆ มีก าลงัซือ้คอ่นข้างมาก ไมย่ึดติดในแบ
รนด์ ชอบลองของใหม ่ ประเมินคณุคา่ท่ีจบัต้องได้ (Tangible benefit) มากกวา่คณุคา่ด้าน
อารมณ์ (Emotional benefit) 
 4.Gen-M: The Generation Millennial เกิดในช่วงปี พ.ศ.2524-พ.ศ.2530 (ค.ศ.1981-
ค.ศ.1987) คนรุ่นนีเ้กิดมาพร้อมกบัช้อนเงินช้อนทอง มีพร้อมทกุอย่าง เป็นท่ีรักของครอบครัว แต่
ยงัแสวงหา ต้องการค้นพบตวัตนของตวัเอง มคีวามละเอียดออ่นในเร่ืองอตัลกัษณ์ (Self Identity) 
เช่ือมนัในพลงัของตนเอง เป็นนกัลา่ฝัน มีความเป็นตวัของตวัเองสงู ตดัสินใจเลือกบริโภคเอง 
ส าหรับประเทศไทย ประเมินได้วา่มีประชากรกวา่ 10% ของประชากรทัง้ประเทศ 
 Gen-M มีก าลงัซือ้คอ่นข้างมาก เพราะเป็นลกูหลานของคนรุ่นก่อน ๆ สินค้าท่ีคนกลุม่นี ้
สนใจ สว่นใหญ่จะเป็นพวกเทคโนโลยี และแฟชัน่ รู้จกัเลอืกบริโภค และท่ีน่าสนใจคือ พฤติกรรม
การเลือกซือ้สินค้าของคนรุ่นนี ้ ไมไ่ด้อยู่ท่ีซือ้เพ่ือตวัเองอย่างเดียว แตม่ีตอ่สมาชิกกลุม่อ่ืนใน
ครอบครัวด้วย อีกทัง้ยงัมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภคคลื่นใหญ่ท่ีก าลงัเคลื่อนตวัเข้าสูส่งัคมการบริโภค
พร้อม ๆ กนั ด้วยชีวิตของ Gen-M ท่ีคาบเก่ียวตัง้แต ่ วยัรุ่น-วนัท างานและยงัไมส่มรส ท าให้ต้อง
เก่ียวพนักบัคนหลายกลุม่ ท่ีส าคญัได้แก่ ผู้ใหญ่ในครอบครัว เพ่ือนท่ีท างาน เพ่ือนสมยัเรียน และ
คูร่ัก บคุคลเหลา่นีท้ าให้การซือ้สินค้าของ Gen-M เกิดขึน้ในสภาพแวดล้อมของกลุม่คนรอบข้าง 
(Group context) มากกวา่จะเป็นการตดัสินใจโดยล าพงั บคุคลเหลา่นัน้จึงมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรม
การซือ้สินค้าของ Gen-M แตใ่นขณะเดียวกนั Gen-M ก็มีอิทธิพลตอ่การบริโภคสินค้าของคน
เหลา่นัน้เช่นกนั 
 จะเห็นได้วา่ กลุม่ของผู้บริโภคจะมีความหลากหลายแตกตา่งกนัไป ตัง้แตช่่วงอาย ุ
พฤติกรรมการบริโภค การเปิดรับขา่วสาร ตลอดจนทศันคติในการบริโภคสินค้า และการตดัสินใจ
ซือ้ มีความแตกตา่งกนัเช่นเดียวกกนั สินค้าท่ีขายผา่นระบบขายตรง มีจ านวนมากขึน้ จากการ
งานวิจยัของ กนกนาฎ สง่าเนตร (2541) ท่ีศกึษาเก่ียวกบัการเปิดรับขา่วสารท่ีมีอิทธิพลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอางในระบบขายตรง พบวา่ การเปิดรับขา่วสารทางส่ือ ช่วงสง่ผลให้เกิดการ
รับรู้ และสร้างทศันคติตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอางในระบบขายตรงได้ สอดคล้องกบังานวิจยั
ขายรัชนี ตัง้กิจสงวน (2547) ท่ีศกึษาถงึทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์สง่เสริมอาหาร
ผา่นระบบขายตรง พบวา่ ทศันคติมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์สง่เสริมอาหารผา่น
ระบบขายตรงอย่างมนียัยะส าคญั นอกจากนี ้ งานวิจยัเร่ือง ทศันคติท่ีมตีอ่การตลาดทางตรง 
(Direct marketing attitude) ของ Ahaah, Korgaonkar และ Lund (1995) ก็พบเช่นกนัวา่ 
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ทศันคตท่ีิมีตอ่การตลาดทางตรง จะสง่ผลตอ่การซือ้สินค้าอย่างมีนยัยะส าคญั และยงัสง่ผลให้เกิด
การซือ้ซ า้ในครัง้ตอ่ไปอีกด้วย 

รูปแบบการน าเสนอสินค้าของธรุกิจ มีความแตกตา่งจากธรุกิจอ่ืนทัว่ไปอย่างชดัเจน ทัง้ใน
แง่ของสินค้า หรือลกัษณะของผลิตภณัฑ์ในกลุม่ธรุกิจ การท าการตลาด วิธีการสื่อผา่นผา่นช่อง
ทางการส่ือสารท่ีส าคญัและเป็นเอกลกัษณ์คือ การสื่อสารผา่นบคุลากรท่ีเป็นนกัธรุกิจ หรือบคุคลท่ี
เข้าร่วมในธรุกิจขายตรง ปฏิเสธไมไ่ด้วา่ เป็นกลไกส าคญัในการขบัเคลื่อนธรุกิจไปข้างหน้า และมี
ผลตอ่ทศันคต ิในการตดัสินใจซือ้สินค้าและการตดัสินใจเข้าร่วมท าธรุกิจขายตรง  ด้วยเหตนีุ ้จงึท า
ให้ธรุกิจขายมีความน่าสนใจ จนไปสูก่ารศกึษาครัง้นี ้

 
ความหมายของธุรกิจขายตรง 
ความหมายของค าวา่ธรุกิจขายตรง มีผู้ให้ค านิยามอยู่มากมาย จึงยกพอมาเป็นสงัเขป 

ดงันี ้
Brodies Stanworth และ Wotruba (2002) ได้กลา่วไว้วา่ การขายตรง เป็นการแสดงให้

เห็นถึงวิธีทางการตลาดท่ีสร้างรายได้ให้เป็นอย่างมาก โดยพนกังานขายได้น าเสนอสนิค้าแบบ
เผชิญหน้า (face-to-face) ณ สถานท่ีใดท่ีหนึ่ง ซึ่งไมใ่ช้ร้านใดร้านหนึ่ง (ห้างสรรพสินค้า, ร้านค้า
ปลีก) พนกังานท่ีขายจะเป็นผู้ขายอิสระท่ีไมใ่ช้พนกังานบริษัท และบริษัทขายตรงจะเปิดโอกาส
ให้กบับคุคลทัว่ไป สามารถท าการขายตรงนีไ้ด้ 

Biggart (1989) กลา่วถึงการขายตรงวา่เป็นการขายสนิค้าหรือบริการแบบเผชิญหน้ากนั
ระหวา่งพนกังานขายและผู้บริโภค ในสถานท่ีใด ๆ โดยท่ีพนกังานขายหรือผู้จดัจ าหน่าย คือบคุคล
อิสระ (Independent contractors) ไมใ่ช่ลกูจ้างของบริษัท จะมีรายได้จากผลก าไรในการขายสง่
สินค้า (Wholesale) จากผู้ผลิตรายเดยีวหรือมากกวา่หนึ่งราย บางครัง้จะได้รับคา่นายหน้า 
(Commission) ในการขายสง่ด้วย 

สมาคมการขายตรงไทย (Thai Direct Selling Association : TDSA) (2547) ให้นิยามไว้
วา่ การขายตรง คือการท าตลาดสินค้าหรือบริการในลกัษณะของการน าเสนอขายตอ่ผู้บริโภค
โดยตรง ณ ท่ีอยู่อาศยัของผู้บริโภคหรือของผู้ อ่ืน หรือสถานท่ีท างานของผู้บริโภคหรือของผู้ อ่ืน หรือ
สถานท่ีอ่ืน ทัง้นีโ้ดยใช้การอธิบายหรือสาธิตสนิค้าเป็นกลยทุธ์หลกัในการน าเสนอขาย ยกเว้นการ
ซือ้ท่ีดิน การเช่าหรือซือ้ขา่ยท่ีดิน การจ านอง การขายฝาก การลงทนุ การกู้ เงิน การประกนัภยั หรือ
การท านิติกรรมอ่ืนใดตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง 
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ดงันัน้ กลา่วโดยสรุปแล้ว การขายตรง จึงหมายถึง การขายสินค้าผา่นไปยงัผู้บริโภค โดยมี
พนกังานขายอิสระ ซึ่งไมใ่ช่พนกังานของบริษัท เป็นผู้น าเสนอขายสินค้า ณ สถานท่ีใดท่ีหนึ่ง มี
วิธีการเสนอขายด้วยการอธิบายหรือสาธิตสินค้าเป็นกลยทุธ์หลกั มีรายได้และผลก าไรในการขาย
สินค้าและนายหน้า (Commission) ในการขาย 

สมชาติ กิจยรรยง (2546) อธิบายวา่ ธรุกิจขายตรงสามารถแบ่งประเภทตามระบบขาย
ตรงได้เป็น 3 รูปแบบ คือ ระบบการขายตรงแบบชัน้เดียว (Single level system) ระบบขายตรง
แบบหลายชัน้ (Multi level system) และระบบขายตรงแบบพีระมิด (Pyramid system)  

1.ระบบขายตรงชัน้เดียว (Single Level Marketing : SLM) 
 Brodies, Standworth และ Wotruba (2002) กลา่วถึงระบบขายตรงชัน้เดียววา่ เป็น
ระบบท่ีพนกังานขายใช้ความพยายามในการขาย ซึ่งผลตอบแทนท่ีได้ขึน้อยู่กบัการขายของของ
ตนเอง โดยไมไ่ด้ผา่นระบบการรับสมาชิก หรือด้วยวิธีการชกัชวนคนให้มาสมคัรสมาชิก 

สมชาติ กิจยรรยง (2546) กลา่ววา่ ระบบขายตรงชัน้เดยีว เป็นระบบการบริหารการขาย
แบบท่ีมลีกัษณะโครงสร้างไมซ่บัซ้อน คือมีผู้บริหารทีมขายท าหน้าท่ีในการหาสมาชิกใหม ่โดยจะมี
รายได้ประจ าจากคา่จ้างหรือเงินเดือน ซึ่งจะแตกตา่งกนักนัตามจ านวนพนกังานขายในทีมและ
เป้าหมายในการขาย (ยอดขาย) นอกจากนีย้งัได้รับสทิธิพิเศษหลายประการด้วยกนั คือมีคา่
บริหารทีมขาย, รางวลัสง่เสริมการขายในรูปแบบตา่ง ๆ เช่น รางวลัแขง่ขนัการเดนิทาง ให้รถยนต์
ประจ าต าแหน่ง เป็นต้น ข้อบงัคบัส าคญัของระบบขายตรงชัน้เดียว คือเมื่อการประชมุครัง้ใด ๆ ก็
ตาม ผู้บริหารขายตรงจะขาดการประชมุมิได้ ถ้าหากหวัหน้าผู้จดัการทีมขายตรงขาดการประชมุจะ
ถกูหกัผลประโยชน์ออกไป 
 สอดคล้องกบัการศกึษาของ กนกนาฎ สง่าเนตร (2541) ท่ีอธิบายถึงรูปแบบการ
ด าเนินงานของธรุกิจขายตรงชัน้เดียววา่ เป็นระบบการบริหารการขายแบบท่ีโครงสร้างไมม่ีความ
สลบัซบัซ้อน ผู้บริหารทีมขายจะมีรายได้จากคา่จ้าง หรือเงินเดือนประจ า และคา่บริหารทีมขาย ซึ่ง
ผู้บริหารทีมขายแตล่ะคนจะมีฐานรายได้แตกตา่งกนัตามจ านวนพนกังานขายในทีม และการ
งานวิจยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์สง่เสริมอาหารผา่นระบบขายตรงของรัชนี ตัง้
กิจสงวน (2547) ท่ีกลา่วถึงระบบขายตรงแบบชัน้เดยีววา่ ระบบขายตรงชัน้เดียวเป็นระบบท่ีมี
ผู้จดัการประจ าเขต ซึ่งเป็นพนกังานของบริษัท ท าหน้าท่ีเสาะหาและดแูทนตวัแทนขายหรือผู้ขาย
อิสระท่ีมีได้ไมจ่ ากดัจ านวน ผู้ท่ีมาสมคัรเป็นตวัแทนขายตรง จะเป็นผู้ท่ีจ าหน่ายสินค้าให้กบัลกูค้า
ของตนท่ีหาได้ และรายได้จะอยู่ในรูปของคา่นายหน้า (Commission) หากท ายอดได้สงูกจ็ะได้รับ
คา่เปอร์เซ็นตเ์พ่ิมขึน้ด้วย 
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 สรุปลกัษณะของระบบขายตรงชัน้เดียว เป็นระบบการขายสินค้าท่ีมีโครงสร้างไมซ่บัซ้อน 
ประกอบด้วย ผู้บริหารทีมขายและตัวแทนขายหรือผู้ขายอสิระ ซึ่งผู้บริหารทีมขายจะเป็น
พนกังานขายของบริษัท ท าหน้าท่ีหาสมาชิก และดแูลตวัแทนขายหรือผู้ขายอิสระ รายได้ของ
ผู้บริหารทีมขายจะมาจากเงินเดือนประจ า, คา่บริหารทีมขาย และคา่นายหน้าหรือคา่สว่ยลดพิเศษ
ในการซือ้สินค้า ซึ่งแตล่ะคนจะมฐีานรายได้แตกตา่งกนัไปตามจ านวนตวัแทนขายในทีม ขณะท่ี
ตัวแทนขายหรือผู้ขายอสิระ มีหน้าท่ีขายสินค้าเพียงอยา่งเดียว รายได้ขึน้อยู่กบัผลงานการขาย
ของตนเอง ย่ิงขายได้มาก ย่ิงได้รับผลตอบแทนมากขึน้ด้วย 

2.ระบบขายตรงหลายชัน้ (Multi Level Marketing: MLM หรือ Network Marketing) 
 Msweli และ Sargeant (2001) อธิบายวา่ เป็นการขายสินค้าและบริการผา่นเครือขา่ย
ของผู้จดัจ าหน่ายหรือตวัแทนจ าหน่าย ท่ีช่วยเพ่ิมปริมาณการขายไปยงัผู้บริโภค และชกัชวน
สมาชิกให้กลายมาเป็นผู้แทนจ าหน่ายสินค้าและบริการของตนเอง (Recruit) สนบัสนนุพนกังาน
ขายสร้างทีมขายอิสระของตนเองท่ีมีความรับผิดชอบในการขายและการจดัจ าหน่ายสนิค้าของ
บริษัท พนกังานขายจะได้รับรายได้อย่างเป็นสดัสว่นจากยอดขายสินค้าโดยรวมท่ีทีมขายท าได้
ทัง้หมด ทีมขายจะได้รบัผลกระโยชน์ไมเ่พียงแคก่ารขายของตงัเองเท่านัน้ แตย่งัคงได้รับจากกระ
แนะน าบคุคลอ่ืนให้เข้ามาเป็นสมาชิกขององค์กร 
 Ouyang และ Grant (2004) กลา่วว่า ระบบขายตรงหลายชัน้ เป็นระบบการขายท่ีขึน้อยู่
กบักิจกรรมการรับสมาชิกใหมข่องพนกังานขายตรง (Recruit), ฝึกอบรม (Train), และควบคมุดแูล
สมาชิกใหมท่ี่จะกลายมาเป็นลกูทีมของสมาชิกนัน้ ๆ พนกังานขายจะได้รับคา่ตอบแทนการขาย
ของสมาชิกลกูทีม เหมือนเป็นการขายของตนเอง สว่นพนกังานขาย (สมาชิกลกูทีม) จะได้รบั
ผลตอบแทนเป็นคา่นายหน้า 
 ขณะท่ี Bremner (2002) อธิบายวา่ เป็นการขายสินค้าผา่นทีมขายหรือเครือขา่ยของผู้
จ าหน่ายสนิค้า (Network of distributors) ซึง่ผู้จ าหน่ายสินค้าแตล่ะคนไมเ่พียงได้รับผลประโยชน์
จากการขายสินค้าไปยงัผู้บริโภคเท่านัน้ แตย่งัรวมไปถงึการสร้างทีมใหมด้่วย บริษัทจะให้ผล
ประโยชน์กบัผู้ ท่ีสร้างทีมของตวัเองด้วยสปอนเซอร์จากการขายของสมาชิกทกุ ๆ คนในทีม 
 ดงันัน้ความหมายของระบบขายตรงหลายชัน้ จึงหมายถงึ ระบบการขายสินค้าโดยตรง
จากผู้ผลติไปสู่ผู้บริโภคผ่าน ผู้จ าหน่ายอสิระ หรือทางทีมขาย หรือเครือข่ายของผู้
จ าหน่ายสินค้า ซึ่งบคุคลเหลา่นีไ้มใ่ช้พนกังานของบริษัท โดยท่ีผู้จ าหน่ายอสิระ หรือทางทีม
ขาย หรือเครือข่ายของผู้จ าหน่ายสินค้า มาจากการเป็นสมาชกิและได้รับการชักชวนให้
เข้าร่วมเป็นสมาชกิในองค์กรขายเดียวกัน โดยผู้จดัต าหน่ายเหลา่นี ้ จะผา่นการฝึกอบรมและ
ควบคมุดแูลจากผู้จ าหน่ายท่ีชกัชวนเข้ามา ผู้จ าหน่ายอิสระ หรือทางทีมขาย หรือเครือขา่ยของผู้
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จ าหน่ายสนิค้า จะเป็นทัง้ผู้ใช้สินค้า และผู้ขายสินค้า นอกจากนีย้งัต้องหาสมาชิกใหม่, สร้าง
ทีมงานขาย, และพฒันาทีมงานขายของตนด้วยแผนงานท่ีก าหนดขึน้มาเอง ผู้จ าหน่ายอิสระ หรือ
ทางทีมขาย หรือเครือขา่ยของผู้จ าหน่ายสนิค้า จะมีรายได้จากคา่นายหน้าท่ีมาจากการขายสินค้า
ด้วยตนเองและสมาชิกท่ีอยู่ในทีมเดียวกนั 
 อย่างไรก็ตาม ความแตกตา่งระหวา่ง ระบบขายตรงชัน้เดียว และระบบขายตรงหลายชัน้ 
คือ ลกัษณะการด าเนินงาน Ziglar และ Hayer (2001) กลา่ววา่ ระบบขายตรงหลายชัน้มี
หลกัเกณฑ์ในการด าเนินงานอยู ่ 2 สว่นด้วยกนั สว่นแรกจะขึน้อยูก่บัผู้แทนขายอิสระ หรือผู้
จ าหน่ายอิสระ ท าหน้าท่ีสง่สินค้าและบริการตรงไปยงัผู้บริโภค ไมจ่ าเป็นต้องใช้พืน้ท่ีในการขาย 
และสว่นท่ีสอง คือการเปิดโอกาสให้ตวัแทนขายสร้างองค์กรขายอิสระของตวัเองและสร้าง
เครือขา่ยของนกัการตลาด (Building a downline) ซึ่งมีวิธีการดงันี ้
 วิธีการขายสินค้าแบบไมม่ีหน้าร้านของผู้แทนขายตรงหลายชัน้นัน้ จะเป็นการขายผา่น
โครงสร้างของผู้จ าหน่ายอิสระ แบบเป็นชัน้ ๆ โดยเร่ิมจากบริษัทน าเสนอสินค้าและบริการน าเสนอ
สินค้าและบริการท่ีสามารถหาได้ไปยงักลุม่ลกูค้าท่ีมีแรงจงูใจสงูในการขายระดบัท้องถ่ินให้กลาย
มาเป็นพนกังานขายหรือผู้จดัจ าหน่ายของบริษัท และบริษัทจะสร้างระบบการสนบัสนนุ ได้แก่ การ
ปฏิบตัิงาน การตลาด การขาย การบริการลกูค้า และการพฒันาสว่นบคุคล ให้แก่ผู้จดัจ าหน่าย ถือ
วา่เป็นการสร้างฐานลกูค้าประจ าหลกั ๆ ท่ีบริษัทจะสามารถท าก าไรจากการขายสนิค้าปลีกให้ได้
ทกุ ๆ เดือน 
 หลงัจากผู้จดัจ าหน่ายเข้าร่วมอบรมตามท่ีกลา่วมาข้างต้นแล้ว จึงเกิดการเรียนรู้ระบบการ
ปฏิบตัิงาน, แผนงาน และเทคนิควิธีการตา่ง ๆ และปฏิบตัิตามแผนงานและเทคนิควิธีการเหลา่นัน้ 
หลงัจากนัน้จึงรับสมคัรผู้จดัจ าหน่ายรายใหมใ่ห้เข้ามาเป็นสมาชิกองค์กรการขายของตน แล้ว
ด าเนินการสอนระบบตามท่ีตนเคยเรียนรู้และได้ปฏิบตัิมาให้กบัผู้จดัจ าหน่ายรายนัน้ โดยเรียกผู้
จ าหน่ายของบริษัทท่ีเป็นผู้รับสมคัรผู้จดัจ าหน่ายรายใหมว่า่ อพัไลน์ (Upline) และเรียนผู้จดั
จ าหน่ายรายใหมท่ี่เข้ามาเป็นสมาชิกในองคก์ารขายนีว้า่ ดาวน์ไลน์ (Downline) 
 สมชาติ กิจยรรยง (2546) อธิบายวา่ถึงการเรียนรู้ด้วยวิธีดงักลา่ว จากอพัไลน์สูด่าวน์ไลน์ 
จะเกิดขึน้เป็นกระบวนการซ า้ ๆ กนัไปเร่ือย ๆ ในท่ีสดุระบบองค์กรขายจะมีขนาดใหญ่ขึน้ วิธีการท่ี
สมาชิกเปรียบเสมือนลกูค้าและลกูทีมก็คือสมาชิก โดยท่ีผู้จดัจ าหน่ายเร่ิมต้นนีจ้ะสอนให้ท าตาม
แบบอย่างวิธีการท่ีเหมือน ๆ กนั เรียกวา่วิธีการเชน่นีว้า่ การรับสมาชิกใหม ่ (Recruit) หรือ
ผู้สนบัสนนุ (Sponsor) ซึ่งเป็นวิธีการขยายองค์กรขายด้วยกระบวนการนีต้ามสายลงไป  
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3.ระบบการขายตรงแบบพีระมิด (Pyramid system) 
 เป็นระบบขายตรงชนิดหนึ่งท่ีมีความคล้ายคลงึกบัระบบขายตรงหลายชัน้เป็นอย่างมาก 
แตไ่มนิ่ยมใช้ เพราะมองวา่เป็นระบบและวิธีการท่ีไมเ่หมาะสม ผิดกฎหมาย และเอาเปรียบผู้ขาย
ตรง ลกัษณะของระบบขายตรงแบบพีระมดิคือ คนจ านวนมากท่ีอยูใ่นระดบัฐานพีระมิดจะต้อง
จ่ายเงินให้แก่คนเพียงไมก่ี่คนซึ่งอยูใ่นระดบัสงูสดุ และจะต้องจ่ายเงินเพ่ือสร้างโอกาสในการก้าว
ขึน้ไปสรูะดบัสงูสดุ เพ่ือจะได้รับก าไรจากการจ่ายเงินของสมาชิกใหมท่ี่เพ่ิงเข้าร่วม (“กลโกงแชร์
ลกูโซ,่” 2547) ซึง่การเก็บคา่สมคัรสมาชิกใหมนี่ ้ จะเก็บในราคาท่ีสดุและไมม่กีารคืนจนกวา่จะได้
ผลงานตามเป้าหมายหรือไมค่ืน โดยถือวา่เป็นคา่ใช้จ่ายในการสอนงานหรือเป็นคา่อปุกรณ์ ผู้ ท่ีเข้า
มาท างานก่อนจะได้รับต าแหน่งตามระดบัอาวโุส โดยไมต้่องใช้ความสามารถสว่นตวัเท่าใดนกั 
และผลงานของตนคือผลงานของลกูทีมท่ีโอนมานัน่เอง จะเน้นท่ีวิธีการท่ีมุง่เน้นแตก่ารหาสมาชิก
เพียงอย่างเดียว ไมเ่น้นการขายสินค้าและคณุภาพของสินค้า ไมม่ีการวางแผนระยะยาว 
 ระบบขายตรงแบบพีระมิด หลายครัง้อาจเคยได้ยินอีกช่ือหนึ่งวา่ แชร์ลกูโซ่ ซึ่งเป็นระบบ
และวิธีการท่ีผิดกฎหมาย ในตา่งประเทศก็เช่นเดียวกนั ไมว่า่จะเป็นอเมริกาหรือยโุรป ในประเทศ
ไทยจึงไมม่ีวิธีการขายตรงในลกัษณะนี ้ (สมชาติ กิจยรรยง, 2546) ดงันัน้ จะกลา่วถึงเพียงแค ่
ระบบขายตรงชัน้เดียว และระบบขายตรงหลายชัน้ในงานศกึษาวิจยัชิน้นีเ้ท่านัน้ 
 

การตลาดในธุรกิจขายตรง 
 โดยทัว่ไปลกัษณะของการตลาด จะประกอบไปด้วยสว่นประสมทางการตลาดท่ีรู้จกักนัดี
วา่ 4P คือ Product หรือ สินค้า Price หรือราคา Place หรือการจดัจ าหน่าย และ Promotion หรือ
การสง่เสริมการตลาด แตใ่นธรุกิจขายตรง จะมีความแตกตา่งใน ดงัรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้
(สมชาติ กิจยรรยง, 2546) 
 1. People Business เป็นธรุกิจท่ีต้องท างานเก่ียวกบัคน หรือเก่ียวพนักบังานของมวลชน 
ดงันัน้ ผู้ท่ีจะประสบความส าเร็จใจธรุกิจนี ้ จ าเป็นต้องรู้จกั “คน” ในมมุมองตา่ง ๆ เพ่ือแสวงหา
แนวทางสูก่ารบริหารทีมงานอย่างมืออาชีพ วิธีการศกึษาและสร้างความสมัพนัธ์กบัคนนัน้ ได้แก่ 

- รู้ และเข้าใจความเป็นคน 
- สนใจเร่ืองมนษุยสมัพนัธ์ 
- ร่วมกนัท างานเพ่ือหน่วยงาน 
- ประสานความเข้าใจ ชีแ้นะ สอน ช่วยเหลือ 
- เมื่อผิดให้อภยั พร้อมแก้ไขข้อบกพร่อง 
- ต้องมีความเท่ียงธรรม 
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- ท าความใกล้ชิด และคุ้นเคย 
- ไมเ่ฉยเมยตอ่ สขุ ทกุข์ หรือจิตใจ 
- ให้ทราบเร่ือง หรือความเป็นไปของงาน คน 
- ประพฤติตนให้เป็นตวัอย่างท่ีด ี
2. Power Business ธรุกิจขายตรง เป็นงานท่ีต้องอาศยัพวกพ้อง เพ่ือช่วยกนัขบัเคลื่อน

องค์กรของตน รวมไปถึงฐานอ านาจสูก่ารเตบิโต ขึน้ต าแหน่งในระดบัตา่ง ๆ รวมทัง้การไปสู่
เป้าหมายท่ีวางไว้ 

3. Paradigm Business เป็นธรุกิจของการเลยีนแบบ หรือมีตวัอย่าง แบบอย่างของ
ความส าเร็จ เพ่ือเป็นแนวทางให้กบัสายงานหรือผู้ปฏิบตัิงาน ท าตามได้ โดยใช้หลกัการ
ลอกเลียนแบบความส าเร็จของผู้ อ่ืนนัน่เอง ธรุกิจได้ให้ความส าคญักบัหวัเรือ หรือผู้น า เพราะเป็น
ตวัอย่างของการบริหารงาน วิธีคิด วิธีท างาน และวิธีแสดงออก เพ่ือเป็นแบบอย่างในการท างานได้ 

4. Performance Business เป็นธรุกิจท่ีต้องลงมือกระท า ลงมือปฏิบตัิ โดยการกระจาย
งาน แบ่งงานภาระจากสายบนลงสูล่า่ง อย่างเป็นระบบ และปฏิบตัิได้จริง 

จากคณุลกัษณะของการตลาดในธรุกิจขายตรง จะเห็นได้วา่ เน้นเร่ืองการบริหารงานและ
คนเป็นหลกั เน่ืองจากบคุคลท่ีเข้าร่วมธรุกิจขายตรง มีทัง้ท่ีท างานแบบเตม็เวลา และแบบพาร์ท
ไทม์ (Part-time) ดงันัน้แล้ว การเรียนรู้เก่ียวกบับริษัท สินค้า และเทคนิคสูก่ารเป็นนกัขาย จะช่วย
เพ่ิมพนูความรู้ และศกัยภาพของตนเองได้ ในธรุกิจขายตรง โดยเฉพาะ MLM นอกจากจะสร้าง
รายได้อย่างเป็นรูปธรรมแล้ว ประสบการณ์ท่ีได้รับเพ่ือพฒันาตน ยงัสร้างคณุคา่ให้กบัตนเองอีก
ด้วย ได้แก่ (ธนัว์ ธนธูร, 2542) 

1. เพ่ิมพลงัความสามารถในการบริหารเวลา 
2. เพ่ิมพลงัความสามารถในการตรวจสอบอย่างละเอียด 
3. เพ่ิมพลงัความรู้เก่ียวกบัสินค้าท่ีดีย่ิงขึน้ 
4. เพ่ิมพลงัความเป็นผู้น าท่ีมีประสิทธิภาพ 
นอกจากนี ้ในตลาดธรุกิจขายตรง กลยทุธ์การชกัจงูใจ ตลอดจนเทคนิคการเชิญชวน และ

จงูใจผู้มุง่หวงั ให้เช่ือถือ และคล้อยตาม ยงัเป็นสว่นส าคญัตอ่การบริหารงาน การแจรจาโน้มน้าว
ชกัจงูใจ เพ่ือการขาย หรือเพ่ือให้รู้จกัคนใหม ่ ๆ ให้ตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง หลกัการตา่ง ๆ 
ในการกระตุ้น และจงูใจให้บงัเกิดผล มีแนวทางดงัตอ่ไปนี ้(สมชาติ กิจยรรยง, 2546) 

1. การเจรจาโนม้นา้วจิตในผูอ่ื้น เร่ิมต้นจากบคุลิกภาพการแสดงออก การสื่อภาษา และ
กิริยาควบคูก่นัไปของตวัผู้โน้มน้าว เพ่ือให้เกิดศิลปะในการแสดงออก ท่ีเหมาะสมกบัสถานการณ์ 
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และกาลเทศะ ได้แก่ การมีบคุลกิดี มัน่คงมีพลงั พดูจาหนกัแนน่ คลอ่งแคลว่ กระชบัชัดเจน เสียง
ดงัฟังชดั มีสายตามัน่คง สบสายตากบัผู้พดู มีเอกสารหลกัฐานตา่ง ๆ เตรียมพร้อมเสมอเพ่ือแสดง
ความน่าเช่ือถือ และแสดงออกด้วยท่าทางท่ีเหมาะสม 

2. การเขา้ใจธรรมชาติและความตอ้งการพ้ืนฐานของคน การเรียนรู้จิตวิทยาการเข้าหา
ผู้ อ่ืน ผู้โน้มน้าวจ าเป็นต้องเรียนรู้ เพ่ือท่ีจะสามารถสื่อสาร ชกัจงูใจได้ตรงกบัความต้องการ หรือ
การสร้างแรงจงูใจ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้มุง่หวงั มีความกระตือรือร้นท่ีจะเรียนรู้ และตดัสินใจเข้าสูธ่รุกิจ 

3. การรับรู้ และเรียนรู้ รวมทัง้ทศันคต ิ ความเช่ือ และคา่นิยม โดยทัว่ไปคนเราทกุคนมี
ความแตกตา่งกนั วิธีการจงูใจของแตล่ะคนจึงไมเ่หมือนกนั จึงต้องเรียนรู้วิธีการกระตุ้นและจงูใจ 
ให้เข้าใจในสนิค้า บริษัท แผนการตลาด ระบบงาน และวิธีการ ให้ผู้ฟังเหน็วา่น่าสนใจ มีความ
แปลกใหม ่และสอดคล้องกบัทศันคติ ความเช่ือ และคา่นิยมของผู้ฟัง ชีใ้ห้เหน็ถึงโอกาสตา่ง ๆ ท่ีจะ
ได้รบั เทคนิคท่ีช่วยกระตุ้นการจงูใจให้เกิดผล ได้แก่ 

- พดูเก่ียวกบัสินค้าในเร่ืองตา่ง ๆ เช่น มีคณุภาพด ี มีความหลากหลาย คุ้มคา่ราคา มี
ความพิเศษกวา่ของท่ีอ่ืน มีลกูค้าท่ีเป็นกลุม่เป้าหมายท่ีมีขนาดท่ีใหญ่ เป็นต้น 

- แผนการตลาด และผลประโยชน์ จดุเดน่ของแผน การจ่ายผลตอบแทนท่ีเป็นธรรม 
สม ่าเสมอ มีโอกาสก้าวหน้า มีรายได้ท่ีมัง่คง ผลประโยชน์ท่ีได้รับคุ้มคา่ เป็นต้น 

- ระบบงานและทีมงาน ความมัน่คงของบริษัท ช่ือเสียงท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ วิสยัทศัน์ท่ีดี 
มีการประชมุ มีการอบรมอย่างสม ่าเสมอ มีทีมงานพร้อมสนบัสนนุ แลให้การช่วยเหลือ 

- ได้ประสบการณ์ท่ีดี รู้จกัผู้คน ได้เรียนรู้อะไรใหม ่ๆ ได้ชว่ยเหลือซึง่กนัและกนั ได้พฒันา
ตนเอง เป็นต้น 

อย่างไรก็ดี การโน้มน้าวใจ หรือการชกัจงูในผู้ อ่ืน สิ่งส าคญัคือ ต้องสร้างความมัน่ใจให้เกิด
ขึน้กบัตนเองให้ได้ก่อน แล้วถ่ายทอดความมัน่ใจให้กบัผู้ อ่ืนด้วยความกระตือรือร้น 
 

บทบาทหน้าท่ีและการท างานของนักธุรกิจขายตรง 
โดยทัว่ไปแล้วผู้มุง่หวงัท่ีต้องการเข้าสูธ่รุกิจขายตรง จะเสาะแสวงหาบริษัทเผื่อเข้าสูธ่รุกิจ 

แตม่ีจ านวนไมน้่อย ท่ีไมท่ราบวา่จะเร่ิมต้นอย่างไร บางครัง้มีผู้ชกัชวนแนะน าให้ไปท ากบับริษัท
หนึ่ง แตต่อ่มาไมน่านบริษัทนัน้กลบัปิดตวัลง ขณะท่ีบางคน เข้าสูบ่ริษัทท่ีใช่ สง่ผลให้มีรายได้ และ
ประสบความส าเร็จ อะไรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผู้มุ่งหวงัควรตะหนกับ้าง ธนัว์ ธนธูร (2542) อธิบายไว้
ดงันี ้
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1. ภมูิหลงัของบริษัทขายตรง เมื่อมีผู้มาแนะน าเข้าสูธ่รุกิจขายตรง หน้าท่ีของผู้มุง่หวงั คือ
ต้องศกึษาท่ีมา และความเป็นไปของบริษัทนัน้ ๆ ถกูกฎหมายหรือไม ่เป็นของคนไทย หรือตา่งชาต ิ
เพ่ือท่ีจะได้ไมเ่สียเวลา และเสียการลงทนุท่ีไร้ประโยชน์ 

2. แผนการตลาด ท่ีให้ความยตุิธรรมตอ่ผู้ ร่วมธรุกิจอย่างมเีหตผุล 
3. มีการจ่ายผลประโยชน์ตามวนัเวลาท่ีแนน่อนถกูต้อง มีการจ่ายภาษีอย่างถกูต้อง 
4. สินค้ามีคณุภาพ ได้มาตรฐาน ไมเ่ป็นอนัตรายตอ่ผู้บริโภค 
5. มีการจดัประชมุ อบรม สมัมนาอย่างสม ่าเสมอ มีวิทยากรผู้เช่ียวชาญแตล่ะสาขามา

บรรยายให้ความรู้เป็นประจ า 
6. การบริหารของบริษัทเตม็ไปด้วยประสทิธิภาพ มีข้อก าหนดห้ามพนกังานท าธุรกิจแขง่

กบันกัธรุกิจ เพ่ือป้องกนัความเสียหาย และความไมย่ตุิธรรมท่ีอาจเกิดขึน้ได้  
จาก 6 ประการข้างต้น คือหน้าท่ีท่ีของผู้มุง่หวงัท่ีควรศกึษาอย่างถ่องแท้ก่อนตดัสินใจเข้า

ร่วมธรุกิจขายตรง รวมทัง้นกัธรุกิจเอง ก็ควรท่ีจะศกึษาและท าความเข้าใจให้ดีด้วยเช่นกนั 
นอกจากนี ้ นกัธรุกิจระดบัผู้น า ก็เป็นอีกหนึ่งองค์ประกอบส าคญั ท่ีจะท าให้ทีมงานในองค์กรของ
ตน สามารถเดนิตามเพ่ือสูเ่ป้าหมายท่ีแตล่ะคนตัง้ใจไว้ได้ 

ลกัษณะของผู้น า หรือ อพัไลน์ (Upline) ท่ีดี จะต้องมีความเข้มแขง็ และเป็นผู้ท่ีท างาน
อย่างมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากธรุกิจขายตรง โดยเฉพาะ MLM หลกัการท างานท่ีส าคญั คือ การก็
อปปี ้ หรือการลอกเลียนแบบความส าเร็จของผู้น า ซึ่งผู้น าท่ีมีความรับผิดชอบตอ่ทีมงาน จะให้
ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ แนะน าเทคนิคท่ีดีเสมอ จะช่วยเป็นแรงสง่ให้ผู้ ท่ีเร่ิมต้นท าธรุกิจใหม ่
สามารถเดินหน้าและท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพเชน่เดยีวกนั อย่างไรก็ตาม ธรุกิจขายตรง 
จะต้องท างานกนัเป็นทีม จงึจะปรากฏผลส าเร็จได้ อีกทัง้ผู้น าท่ีทุ่มเท จะสามารถให้ค าแนะนะ
ช่วยเหลือทีมงาน ท าให้ทกุฝ่ายสามารถท างานและประสบความส าเร็จในเป้าหมายท่ีวางไว้ได้ 

จากทัง้หมดท่ีกลา่วมา จะเหน็ได้วา่ กระบวนการท่ีจะขบัเคลื่อนไปสูค่วามส าเร็จ หรือ
เป้าหมายท่ีวางไว้นัน้ นอกเหนือจากตวับริษัทแล้ว บคุลากรในกลุม่ธรุกิจขายตรงเองก็มี
ความส าคญัเช่นเดียวกนั บทบาทหน้าท่ีส าคญัคือ กลุม่นกัธรุกิจท่ีจะต้องเดินทางไปพบปะผู้คน 
เพ่ือชกัชวนผู้มุง่หวงัเข้าสูธ่รุกิจ ขณะท่ีบริษัทเอง จะต้องให้การสนบัสนนุนกัธรุกิจอย่างเตม็ท่ี 
เพ่ือให้สามารถเดนิไปข้างหน้าด้วยกนัอย่างมัน่คง 
 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจยั 

 
การศกึษาเร่ือง “สารเพ่ือการสื่อสารโน้มน้าวใจ และผลกระทบตอ่การตดัสินใจเข้าร่วม

ธรุกิจขายตรง” เป็นการวิจยัผสมผสาน (Mixed Method) ทัง้การวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative 
Research) และการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ือบรรลวุตัถปุระสงค์การวิจยั คือ 
เพ่ือวิเคราะห์ อธิบายความหมายสารท่ีใช้ในการสื่อสารโน้มน้าวใจผู้ท่ีสนใจเข้าร่วมธรุกิจของบริษัท
ขายตรง และอธิบายอิทธิพลของความหมายสาร ท่ีมีตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง โดย
ศกึษาเก่ียวกบัการสร้างความหมายเชิงสญัญะ โครงสร้างของค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์
ท่ีปรากฏอยู่ในสื่อเอกสารสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและเอกสารเชิญชวนเป็นนกัธรุกิจของบริษัทขาย
ตรง และการตดัสินใจเข้าร่วมสูธ่รุกิจขายตรง การวิจยันี ้มี 2 ขัน้ตอน ได้แก่ 

1.การวิเคราะห์ตวับท (Textual Analysis) 
2.การวิจยัเชิงทดลอง (Experimental Research) 
รายละเอียดของแตล่ะขัน้ตอน มีดงัตอ่ไปนี ้
 

ขัน้ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ตัวบท (Textual Analysis)  
เป็นการวิเคราะห์ค า ข้อความ และรูปภาพ เพ่ือวิเคราะห์และอธิบายความหมายของสารท่ี

ใช้ในการสื่อสารโน้มน้าวใจผู้ ท่ีสนใจเข้าร่วมธรุกิจของบริษัทขายตรง ตามแนวคดิและทฤษฏีสญัญ
วิทยา อดุมการณ์ และการโน้มน้าวใจ โดยแจกแจงวิธีการเก็บข้อมลู การวิเคราะห์ และการน าเสนอ
ข้อมลู ดงันี ้

1.1 แหล่งขอ้มูลที่ใชใ้นการวิจยั มาจากชดุเอกสารเร่ิมต้นธรุกิจประเภทสิง่พิมพ์แนะน า
บริษัทและเชิญชวนร่วมธรุกิจ โดยมชี่วงเวลาตีพิมพ์และผลิตในช่วงปี พ.ศ. 2551-2555 จ านวน 4 
แห่ง คดัเลือกจากการจดัอนัดบับริษัทขายตรงท่ีมยีอดขายสงูสดุในปี 2554 ได้แก่  

1.บริษัทแอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากดั ได้แก่ ชดุเอกสารเร่ิมต้นธรุกิจประเภทสิ่งพิมพ์
แนะน าบริษัทและเชิญชวนร่วมธรุกิจจ านวน 252 หน้า  

2. บริษัทซเูลียน (ประเทศไทย) จ ากดั ชดุเอกสารเร่ิมต้นธรุกิจประเภทสิง่พิมพ์แนะน า
บริษัทและเชิญชวนร่วมธรุกิจจ านวน 343 หน้า  

3.บริษัทกิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูตี ้ จ ากดั ชดุเอกสารเร่ิมต้นธรุกิจประเภทสิง่พิมพ์แนะน า
บริษัทและเชิญชวนร่วมธรุกิจจ านวน 269 หน้า  
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4.บริษัทเอมสตาร์ เน็ทเวิร์ค จ ากดั ชดุเอกสารเร่ิมต้นธรุกิจประเภทสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัท
และเชิญชวนร่วมธรุกิจจ านวน 166 หน้า  

1.2 เคร่ืองมือทีใ่ชใ้นการวิจยัและวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผู้ วิจยัเป็นผู้ วิเคราะห์ตวับทท่ี
อยู่ในเอกสารสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและเอกสารเชิญชวน มีวิธีการดงัตอ่ไปนี ้  

1. จดบนัทกึค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ีปรากฏในจ ากดั ชดุเอกสารเร่ิมต้น
ธรุกิจประเภทสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและเชิญชวนร่วมธรุกิจ ท่ีมีเนือ้หาเก่ียวกบัการเชิญชวนและการ
เปิดโอกาสทางนกัธรุกิจ  

2. จดัชดุของค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ จากชดุเอกสารเร่ิมต้นธรุกิจประเภท
สิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและเชิญชวนร่วมธรุกิจ ท่ีมีเนือ้หาเก่ียวกบัการเชิญชวนและการเปิดโอกาส
ทางนกัธรุกิจ  

1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูล เพ่ือค้นหาความหมาย โครงสร้าง ตามแนวคิดสญัวิทยา 
อดุมการณ์ และการโน้มน้าวใจ ผู้ วิจยัใช้ข้อมลูจากการเก็บรวบรวมและประมวลเข้าด้วยกนั เพ่ือ
น ามาวิเคราะห์ ทัง้นีก้รอบแนวคิดเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ 

 วิเคราะห์ความหมาย ได้แก่ ค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ ท่ีปรากฏในเอกสาร
สิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและเอกสารเชิญชวนตา่ง ๆ ของบริษัทขายตรงทัง้ 4 แห่ง ด้าน
ความหมายและอดุมการณ์ ตามแนวคิดสญัญวิทยา 

 วิเคราะห์ประกอบสร้างความหมาย โดยศกึษาจากค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ ท่ี
ปรากฏในเอกสารสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและเอกสารเชิญชวนตา่ง ๆ ของบริษัทขายตรงทัง้ 
4 แห่ง ตามแนวคิดโครงสร้างของการประกอบสร้างความหมาย 5 แบบ ได้แก่ Syntagm 
Paradigm Metaphor Metonymy (Martin and Ringham, 2006) และ Photographic 
Message (Barthes, 1977)  

 วิเคราะห์การใช้จดุจงูใจในสาร เพ่ือการสื่อสารโน้มน้าวใจ ตามแนวคิดการสร้างจดุจงูใจใน
สารของ Monroe & Ehninger (1975) และ Harris (2004) 
หลงัจากวเิคราะห์ตวับท ผู้ วิจยัได้น าผลไปตรวจสอบความถกูต้องของเนือ้หา (Content 

Validity) กบัผู้ เช่ียวชาญด้านนิเทศศาสตร์ ได้แก่ ผศ.ดร.กฤษณ์ ทองเลิศ รองคณะบดีฝ่ายบริหาร 
คณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัรังสิต เพ่ือให้ผลการวิเคราะห์มีความถกูต้องเป็นกลาง 
(Objectivity)  

1.4 การน าเสนอขอ้มูล การศกึษาในขัน้ตอนนี ้มุง่เน้นไปการอธิบายเชิงปรากฏการณ์ ท่ีได้
จากการสงัเกตเห็นถึงจดุร่วมในตวัสาร ท่ีบริษัทขายตรงแตล่ะแห่งน าเสนอ ทัง้ในแง่ของรูปแบบการ
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น าเสนอเพ่ือการโน้มน้าวใจ โครงสร้างและความหมายแฝงเชิงสญัญะ ผู้ วิจยัใช้วิธีการพรรณนาเชิง
วิเคราะห์ (Analysis Description) ในการน าเสนอผลวิจยัใน 2 ประเดน็ คือ ตวัสาร ท่ีมีการแสดง
จดุจงูใจ เพ่ือการโน้มน้าวใจเข้าสูธ่รุกิจขายตรง และ สารท่ีปรากฏการแสงความหมายเชิงสญัญะ 
และน าไปสูค่วามหมายเชิงอดุมการณ์  

เมื่อได้ความหมายจากการวิเคราะห์ตวับทแล้ว ผู้ วิจยัได้ท าการศกึษาในขัน้ตอนท่ี 2 
 
ขัน้ตอนท่ี 2 การวจิัยเชงิทดลอง (Experimental Research)  
 การวิจยัเชิงทดลองครัง้นีใ้ช้รูปแบบแผนการทดลองขัน้ต้น (Pre-Experimental Design) 
ประเภทแบบกลุม่เดียววดัผล 2 ครัง้ (One-Group Pretest Posttest Design) โดยมีวตัถปุระสงค์
เพ่ือทดสอบชดุความหมายท่ีได้จากการวิเคราะห์ตวับทในขัน้ตอนท่ี 1 วา่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
เข้าร่วมธรุกิจขายตรงของผู้ ท่ีสนใจหรือไม ่โดยมีรูปแบบของการทดลอง ดงันี ้
  

O-1 X O-2 
ก่อนการลทดลอง ตวัทดลอง หลงัการทดลอง 

 
ขัน้ตอนการด าเนินงาน มีดงัตอ่ไปนี ้
2.1 รูปแบบการด าเนินวิจยั การวิจยัครัง้นีป้ระกอบด้วย ตวัแปรอิสระ (Independent 

variables) และตวัแปรตาม (Dependent variables) โดยได้ก าหนดรายละเอียดของแตล่ะตวัแปร
ไว้ ดงัตอ่ไปนี ้

ตัวแปรอสิระ (Independent variables) ได้แก่ ชดุความหมายจากตวัเนือ้หาสาร  
ตัวแปรตาม (Dependent variables) ได้แก่ การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง 
2.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั ทัง้ 2 ตวัแปร จะถกูน ามาสร้างสารใหม ่ ในรูปแบบของ

เอกสารสิ่งพิมพ์และเอกสารเชิญชวนเป็นนกัธรุกิจ ซึ่งน ามาท าเป็นเอกสารประกอบการทดลอง 
หรือ ทรีตเมนต์ (Treatment) เพ่ือใช้ประกอบการทดลอง โดยมีลกัษณะเป็นรูปเลม่ขนาด A4 
จ านวนเอกสารประกอบการทดลอง ขึน้อยู่กบัจ านวนความหมายท่ีได้จากการวิเคราะห์ตวับท ใน 1 
ชดุ จะประกอบไปด้วยค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ีมีความหมาย ภายใต้บริบทของธรุกิจ
ขายตรง  
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ทัง้นี ้ชดุเอกสารประกอบการทดลองได้รับการออกแบบตามหลกัการออกแบบสิ่งพิมพ์ตาม
แนวคิดของ อารยะ ศรีกลัยาณบตุร (2546) โดยได้ก าหนดให้เป็นบริษัทขายตรงแห่งหนึ่ง ซึ่งมี
รายละเอียดดงันี ้

1.ช่ือบริษัท ก าหนดให้มีช่ือวา่ The Goal หมายถึง เป้าหมาย 
2.สีประจ าบริษัท ก าหนดให้ใช้สี ทอง หมายถึง ความเรืองรอง ความมัง่คัง่ ความร ่ารวย 

3.โลโก้ หรือ สญัลกัษณ์ ก าหนดให้ใช้รูป อนนัต์ หรือ infinity  หมายถึง ไมม่ีท่ีสิน้สดุ 
เมื่อน ามาประกอบสร้างตามหลกัการออกแบบเรขศิลป์ (Graphic design) จะได้

สญัลกัษณ์และความหมายของบริษัทท่ีสมมติขึน้ดงันี ้

 
 

 บริษัท The Goal จ ากดั มีแนวทางการด าเนินธรุกิจ เพ่ือให้นกัธรุกิจประสบความส าเร็จ
ตามเป้าหมายท่ีตัง้ใจ มีอิสรภาพทางการเงินและเวลา ความมัง่คัง่ร ่ารวยอย่างไมม่ีท่ีสิน้สดุ 
 การจดัวางข้อความและภาพท่ีใช้ในเอกสารประกอบการทดลอง จะก าหนดให้มีช่ือบริษัท 
โลโก้ และสีตามท่ีก าหนด ใช้ชดุความหมายท่ีได้จากการวิเคราะห์ ได้แก่ ข้อความและภาพจากท่ีใช้
จริง มาท าเป็นเนือ้หาหลกัในเอกสารประกอบการท าทดลอง (เนือ้หาในชดุเอกสารการทดลอง
ทัง้หมด สามารถดรูายละเอียดเพ่ิมเติมได้ท่ีภาคผนวก) 

เอกสารประกอบการทดลองได้รับทดสอบความถกูต้องของเนือ้หา (Content Validity) 
โดยผู้เช่ียวชาญด้านนิเทศศาสตร์ ได้แก่ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กฤษณ์ ทองเลิศ รองคณะบดีฝ่าย
บริหาร คณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัรังสิต และนักวิชาชีพท่ีประกอบอาชีพเป็นนกัธรุกิจขายตรง 
มีประสบการณ์ในธรุกิจขายตรงมากกวา่ 20 ปี คณุภาวิตา อินทศิริ นกัธรุกิจระดบัเพชร บริษัทแอม
เวย์ (ประเทศไทย) จ ากดั และนกัธรุกิจระดบั Pearl Executive บริษัทซินเนอร์จี ้เวิลด์ไวด์ มาร์เก็ต
ติง้ (ประเทศไทย) จ ากดั 

2.3 เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมลูครัง้นี ้ คือ แบบสอบถาม 
โดยมีแบบสอบถาม 3 ชดุ ดงันี ้  
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ชดุท่ี 1 แบบวดัทศันคติท่ีมีตอ่ธรุกิจขายตรงส าหรับการคดัเลือกตวัอย่างในการทดลอง  
 ในสว่นนี ้ผู้ วิจยัได้ท าแบบสอบถามวดัทศันคติ เพ่ือใช้ในการคดัเลือกผู้เข้าร่วมทดลอง โดย
ค าถามท่ีจะใช้ในการวดัทศันคติท่ีมตีอ่ธรุกิจขายตรง ประกอบไปด้วยค าถามทางด้านประชากร 
ได้แก่ เพศ อาย ุ อาชีพ รายได้ สถานภาพ ช่ือ-นามสกลุ และเบอร์โทรศพัท์ เพ่ือติดตอ่กลบั และ
ข้อความวดัทศันคติ 10 ข้อความ ท่ีมีเนือ้หาด้านความรู้เก่ียวกบัธรุกิจขายตรง (Cognition) 
ความรู้สกึท่ีมีตอ่ธรุกิจขายตรง (Affection) และแนวโน้มด้านพฤตกิรรมท่ีมีตอ่ธรุกิจขายตรง 
(Conation) ส าหรับข้อความทศันคติเชิงบวก ประกอบได้ข้อค าถาม 8 ข้อได้แก่ 
 ข้อท่ี 1.ธรุกิจขายตรงช่วยสร้างอาชีพให้กบัทกุคน 
 ข้อท่ี 2.ธรุกิจขายตรงช่วยให้ทกุคนร ่ารวยขึน้ได้ 
 ข้อท่ี 3.ธรุกิจขายตรงช่วยให้ทกุคนมีชีวิตท่ีดีขึน้ 
 ข้อท่ี 4.ธรุกิจขายตรงมีศกัดิ์ศรีเช่นเดียวกบัการธรุกิจทัว่ไป 
 ข้อท่ี 6.ไมน่่าอบัอายอะไรท่ีจะบอกคนรอบข้างวา่วา่ฉนัธรุกิจขายตรง 

ข้อท่ี 8.เราควรสนบัสนนุให้มีธรุกิจขายตรงตอ่ไป 
ข้อท่ี 9.ถ้าท่านมีโอกาส ท่านจะท าธรุกิจขายตรง 
ข้อท่ี 10.ท่านพร้อมจะชกัชวนคนรอบข้างให้ท าธรุกิจขายตรงด้วยกนั 
ใช้เกณฑ์การให้คะแนนแบบ 5 ระดบั ดงันี ้

  5  เท่ากบั  เห็นด้วยอย่างย่ิง 
  4 เท่ากบั  เห็นด้วย 
  3 เท่ากบั  เฉยๆ 
  2 เท่ากบั  ไมเ่ห็นด้วย 
  1 เท่ากบั  ไมเ่ห็นด้วยอย่างย่ิง 

และข้อความทศันคตเิชิงลบ ประกอบได้ด้วยข้อค าถาม 2 ข้อ ได้แก่ 
 ข้อท่ี 5.ฉนัคิดวา่ธรุกิจขายตรงเปรียบเสมือนแชร์ลกูโซ่ 
 ข้อท่ี 7.เราควรหลีกเลีย่ง ไมเ่ข้าไปยุ่งด้วยเวลามีคนมาชกัชวนให้ท าธรุกิจขายตรง 

จะใช้เกณฑ์การให้คะแนนแบบ 5 ระดบั ดงันี ้
  1  เท่ากบั  เห็นด้วยอย่างย่ิง 
  2 เท่ากบั  เห็นด้วย 
  3 เท่ากบั  เฉยๆ 
  4 เท่ากบั  ไมเ่ห็นด้วย 
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  5 เท่ากบั  ไมเ่ห็นด้วยอย่างย่ิง 
 เกณฑ์การให้คา่ระดบัทศันคติ ดงันี ้
  1.00-1.80 หมายถึง ทศันคตเิชิงลบอย่างย่ิง 
  1.81-2.60 หมายถึง ทศันคตเิชิงลบ 
  2.61-3.40 หมายถึง ทศันคตเิป็นกลาง 
  3.41-4.20 หมายถึง ทศันคตเิชิงบวก 
  4.20-5.00 หมายถึง ทศันคตเิชิงบวกอย่างย่ิง 
  

ชดุท่ี 2 แบบสอบถามวดัการตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงก่อนการทดลอง (Pretest) 
 ผู้ วิจยัได้ออกแบบค าถามส าหรับใช้ทดสอบก่อนการทดลอง (Pretest) ก่อนท่ีกลุม่ตวัอย่าง
จะได้รับเอกสารประกอบการทดลอง (Treatment) ประกอบไปด้วย 2 สว่น คือ ข้อมลูด้านประชากร 
ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ และสว่นท่ี 2 คือ การตดัสินใจเข้าร่วม
ธรุกิจขายตรง โดยใช้ค าถามวา่ ท่านตดัสินใจที่จะเขา้ร่วมธุรกิจขายตรงหรือไม่ ใช้การวดัแบบ 10-
point likert scales ดงันี ้
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง                                          เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

    1          2             3             4              5             6              7             8             9         10 
ในการให้คะแนนแบบ10-point likert scales ทัง้ก่อนและหลงัการทดลอง ใช้เกณฑ์การให้

คา่ระดบัคะแนนท่ี 1.8 เพ่ือวดัระดบัการตดัสินใจ ดงันี ้
  8.21-10.00 หมายถึง เข้าร่วมอย่างอย่างแน่นอน 
  6.41-8.20 หมายถึง เข้าร่วม 
  4.61-6.40 หมายถึง เฉย ๆ 
  2.81-4.60 หมายถึง ไมเ่ข้าร่วม 
  1.00-2.80 หมายถึง ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง 
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สว่นท่ี 3 แบบสอบถามหลงัการทดลอง (Posttest) 
 ผู้ วิจยัจะให้ผู้เข้าร่วมวิจยัได้อา่นเอกสารประกอบการทดลองก่อน จากนัน้จึงแจก
แบบสอบถามหลงัการทดลอง โดยใช้ค าถาม หลงัจากที่ท่านไดศึ้กษาเอกสารแนะน าแลว้ ท่าน
ตดัสินใจทีจ่ะเขา้ร่วมในธุรกิจขายตรงหรือไม่ โดยใช้การให้คะแนนแบบ 10-point likert scales  
 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง                   เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

    1          2              3             4              5             6              7             8             9         10 
ในการให้คะแนนแบบ10-point likert scales ทัง้ก่อนและหลงัการทดลอง ใช้เกณฑ์การให้

คา่ระดบัคะแนน ท่ี 1.8 เพ่ือวดัระดบัการตดัสนิใจ ดงันี ้
  8.21-10.00 หมายถึง เข้าร่วมอย่างอย่างแน่นอน 
  6.41-8.20 หมายถึง เข้าร่วม 
  4.61-6.40 หมายถึง เฉย ๆ 
  2.81-4.60 หมายถึง ไมเ่ข้าร่วม 
  1.00-2.80 หมายถึง ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง 

 
 ทัง้นี ้ ผู้ท าวิจยัได้เพ่ิมตวัแปรการศกึษาในขัน้ตอนนี ้ อีก 2 ปัจจยั คือ ความช่ืนชอบตอ่ชดุ
ความหมายในเอกสารประกอบการทดลอง และความเช่ือถือท่ีมตีอ่ชดุความหมายในเอกสาร
ประกอบการทดลอง ใช้การให้คะแนนแบบ10-point likert scales โดยใช้ค าถามดงันี ้

-หลงัจากทีท่่านไดศึ้กษาเอกสารแนะน าแลว้ ท่านช่ือชอบภาพและหรือขอ้ความเชิญชวนที่
ปรากฏอยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง                    ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

    1          2              3             4              5             6              7             8             9         10 
ในการให้คะแนนแบบ10-point likert scales หลงัการทดลอง ใช้เกณฑ์การให้คา่ระดบั

คะแนนท่ี 1.8 เพ่ือวดัระดบัความช่ืนชอบตอ่ตวัชดุความหมาย ดงันี ้
  8.21-10.00 หมายถึง ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 
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  6.41-8.20 หมายถึง ช่ืนชอบ 
  4.61-6.40 หมายถึง ปานกลาง 
  2.81-4.60 หมายถึง ไมช่อบ 
  1.00-2.80 หมายถึง ไมช่อบโดยสิน้เชิง 
 

-หลงัจากทีท่่านไดศึ้กษาเอกสารแนะน าแลว้ ท่านคิดว่าเนือ้หาที่น าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง                         เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

    1          2              3             4              5             6              7             8             9         10 
ในการให้คะแนนแบบ10-point likert scales หลงัการทดลอง ใช้เกณฑ์การให้คา่ระดบั

คะแนนท่ี 1.8 เพ่ือระดบัความน่าเช่ือถือของชดุความหมาย ดงันี ้
  8.21-10.00 หมายถึง สงูท่ีสดุ 
  6.41-8.20 หมายถึง สงู 
  4.61-6.40 หมายถึง ปานกลาง 
  2.81-4.60 หมายถึง ต ่า 
  1.00-2.80 หมายถึง ต ่าท่ีสดุ 

 
2.4 ผูเ้ขา้ร่วมทดลอง แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ ค้นหาผู้เข้าร่วมวิจยั ด้วยการสอบถามข้อมลู

จากคนรู้จกั มีคณุสมบตัิท่ีส าคญั คือ ไมเ่คยได้รับการชกัชวนเข้าสูธ่รุกิจขายตรงมาก่อน ใช้วิธี 
Snowball จากกลุม่ตวัอย่างให้แนะน าเพ่ือนหรือคนรู้จกัท่ีมีคณุสมบตัิดงักลา่ว มีการคดัเลือก
ผู้เข้าร่วมทดลองโดยก าหนดวา่จะต้องเป็นผู้ ท่ีมีระดบัทศันคติอยู่ในระดับเดียวกนั โดยให้ท า
แบบสอบถามเพ่ือวดัทศันคติท่ีมีตอ่ธรุกิจขายตรง คดัเลือกให้ได้จ านวน 60 คน ไมจ่ ากดัเพศ อาศยั
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายรุะหวา่ง 18-50 ปี แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ กลุม่ละ 30 
คน ดงันี ้

กลุม่ท่ี 1 อายรุะหวา่ง 35-50 ปี จ านวน 30 คน  
กลุม่ท่ี 2 อายรุะหวา่ง 18-34 ปี จ านวน 30 คน 
ทัง้นีก้ารคดัเลือกกลุม่ตวัอย่างอ้างอิงจากการแบง่สว่นการตลาดท่ีใช้ Generation มาเป็น

ตวัแบ่งกลุม่อายขุองผู้ทดลอง (นิตยสาร Brandage Essential, 2009)  
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2.5 ขัน้ตอนการเก็บขอ้มูล หลงัจากท่ีได้ผู้ เข้าร่วมวิจยัจ านวน 60 ท่าน และมีการนดัหมาย
เป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว ได้ก าหนดขัน้ตอนการด าเนินงานดงันี ้

1. แจกแบบสอบถามก่อนการทดลอง (Pretest) ให้กบัผู้เข้าร่วมวิจยั  
2. อธิบายวตัถปุระสงค์ของงานวิจยั และขัน้ตอนในการทดลอง 
3. แจกเอกสารประกอบการทดลอง ได้แก่ เอกสารสิ่งพิมพ์และเอกสารเชิญชวนเป็นนกั

ธรุกิจขายตรงท่ีท าขึน้มาใหม ่ให้กลุม่ผู้เข้าร่วมวิจยัได้ศกึษา 
4. แจกแบบสอบถามหลงัการทดลอง (Posttest) ให้กบัผู้เข้าร่วมวิจยัได้ตอบค าถาม ทัง้นี ้

ผู้ วิจยัจะอธิบายรายละเอียดในแตล่ะสว่นของแนวค าถาม โดยใช้เวลาทัง้สิน้ประมาณ 30 นาที 
 5. เมื่อผู้ เข้าร่วมวิจยัตอบค าถามเสร็จเรียบร้อย ผู้ วิจยัเกบ็แบบสอบถาม จากนัน้จงึมอบ
ของท่ีระลกึให้กบัผู้เข้าร่วมวิจยัทกุท่านท่ีสละเวลา เป็นอนัเสร็จสิน้ในสว่นของขัน้ตอนการ
ด าเนินงานวิจยั 
 2.6 การประมวลผล การวิเคราะห์ หลงัจากได้รับข้อมลูกลบัมา ผู้ วิจยัได้ท าการตรวจสอบ
ความถกูต้องและลงรหสัข้อมลู จากนัน้จึงท าการประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป SPSS ใช้สถิติบรรยายได้แก ่Pair Sample t-Test เพ่ือทดสอบตวัแปร 2 ตวั
ท่ีอิสระตอ่กนั ตามสมมตฐิาน และสถิตเิชิงอนมุาน โดยก าหนดคา่ระดบันยัยะส าคญัไว้ท่ี .05 หรือ
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ทัง้นีก้ารประมวลผล จะเป็นการวิเคราะห์ใน 3 มิติ คือ 
 1.วิเคราะห์อิทธิพลของสารท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง เปรียบเทียบก่อน
และหลงัการทดลอง  
 2.วิเคราะห์เปรียบเทียบแตล่ะความหมายสาร วา่ความหมายแบบใดมีอิทธิพลตอ่การ
ตดัสินใจมากท่ีสดุ 
 3.วิเคราะห์เปรียบเทียบแตล่ะความหมายสาร กบัช่วงอายขุองกลุม่ทดลอง เพ่ือศกึษาวา่ 
ความหมายแบบใดมีอิทธิพลตอ่คนช่วงอายใุดมากท่ีสดุ  
 2.7 การน าเสนอขอ้มูล ในสว่นของการวิจยัเชิงทดลอง น าเสนอในรูปแบบของตารางและ
พรรณนาอธิบายผลการทดลอง 



 

 

 

บทที่ 4 
ชุดความหมาย อุดมการณ์ และแรงจงูใจ 

ในเอกสารการชักชวนเข้าร่วมธุรกิจขายตรง 
 

 งานวิจยัครัง้นี ้มีวตัถปุระสงค์เพ่ืออธิบายชดุความหมาย อดุมการณ์และแรงจงูใจ ท่ีบริษัท
ขายตรงใช้ในเอกสารชกัชวนเข้าร่วมธรุกิจ โดยใช้การวิเคราะห์ตวับท (Textual Analysis) ได้แก่ ค า 
ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ ท่ีปรากฏอยู่ในเอกสารเชิญชวนเป็นนกัธรุกิจ ของบริษัทขายตรง
จ านวน 4 แห่ง เลือกจากการจดัอนัดบัของบริษัทขายตรงท่ีมียอดขายสงูสดุในปี 2554 ข้อมลูจาก
กรมพฒันาธรุกิจการค้า (Leader Time, 2556) รายละเอียดในการศกึษามีดงัตอ่ไปนี ้
 1.บริษัท แอมเวย์ ประเทศไทย จ ากดั ใช้ชดุเอกสารแนะน าบริษัทและเร่ิมต้นท าธรุกิจ 
จ านวนทัง้หมด 176 หน้า 
 2.บริษัท ซูเลยีน (ประเทศไทย) จ ากดั ใช้ชดุเอกสารแนะน าบริษัทและเร่ิมต้นท าธรุกิจ 
จ านวนทัง้หมด 70 หน้า 
 3.บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูตี ้ จ ากดั ใช้ชดุเอกสารแนะน าบริษัทและเร่ิมต้นท าธรุกิจ 
จ านวนทัง้หมด 75 หน้า 
 4.บริษัท เอมสตาร์ เน็ทเวิร์ค จ ากดั ใช้ชดุเอกสารแนะน าบริษัทและเร่ิมต้นท าธรุกิจ จ านวน
ทัง้หมด 108 หน้า  
  
 ผลการวิจยัน าเสนอเป็น 2 สว่น ดงันี ้
 ส่วนท่ี 1 แนวทางการด าเนินธรุกิจ วิสยัทศัน์ หลกัการ คา่นิยม และอดุมการณ์  
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ตวับท โดยน าเสนอเป็น 2 ตอน ดงันี ้

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์สญัญะ และการประกอบสร้างความหมาย   
ตอนที่ 2 ชดุความหมายและจดุจงูใจ ท่ีปรากฏ  

ผลการวิจยั มีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้
 
ส่วนท่ี 1 แนวทางการด าเนินธุรกิจ วสัิยทัศน์ หลักการ ค่านิยม และอุดมการณ์  
 บริษัทขายตรงท่ีน ามาศกึษาครัง้นีม้ี 4 บริษัท มีแนวทางในการด าเนินธรุกิจ วิสยัทศัน์ 
หลกัการและคา่นิยม ของแตล่ะบริษัท ดงันี ้
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1.บริษัท แอมเวย์ ประเทศไทย จ ากัด 
 จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก ่ หนงัสือรู้จกัแอมเวย์ แผนธรุกิจ
และระเบียบปฏิบตัิของนกัธรุกิจแอมเวย์ นิตยสารแอคชีฟ (Achieve) ฉบบัท่ี 146 ตลุาคม 2555 
และเวบ็ไซต์ HUwww.amwayshopping.comUH สามารถรวบรวมรายละเอียดเก่ียวกบัวิสยัทศัน์ 
หลกัการ คา่นิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธรุกิจของบริษัทแอมเวย์ ได้ดงัตอ่ไปนี ้

วสัิยทัศน์ หลักการ ค่านิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธุรกิจ 
 แอมเวย์ทัว่โลก มีวิสยัทศัน์ในการด าเนินธรุกิจ คือ “แอมเวย์... เพ่ือคณุ เพ่ือชีวิตท่ีมี
คณุคา่” โดยมีหลกัการพืน้ฐานส าคญัของสองผู้สถาปนา (ริช เดอโวส และเจย์ แวน แอนเดล ผู้
ก่อตัง้บริษัทแอมเวย์ในปี 1959) 4 ประการด้วยกนั ดงันี ้

1.อิสรภาพ คือ สถานภาพด้านหนึ่งของชีวิตท่ีเอือ้อ านวยให้มนษุย์ มีความมุง่มัน่เพ่ือการ
ด ารงชีวิตอยู ่ เพ่ือการท างาน เพ่ือสร้างความส าเร็จ และเพ่ือสร้างความเจริญก้าวหน้า ทัง้ยงัเป็น
โอกาสท่ีเราจะได้ก าหนดเป้าหมายของชีวิตท่ีมีคณุคา่ตอ่ตนเอง ธรุกิจแอมเวย์ตระหนกัถึงจดุส าคญั
นี ้ จึงยกย่องสง่เสริมและขยายโอกาสแห่งอิสรภาพ เพ่ือให้มีผลตอ่ชีวิตและเศรษฐกิจของมวล
มนษุย์ ดงันัน้จึงเป็นภาระหน้าท่ีของเราท่ีจะปกป้องรักษาและสนบัสนนุความเป็นอิสรภาพให้ยัง่ยืน
ตอ่ไป 

2.ครอบครัว คือ โครงสร้างหลกัในสงัคมท่ีบ่มเพาะความรักและสร้างความเติบโตในชีวิต 
เพ่ือเป็นมรดกให้แกค่นรุ่นหลงัสืบทอดตลอดไป ครอบครัวอบรมเราให้เหน็ถึงคณุคา่ของสาย
สมัพนัธ์ ตลอดจนหลอ่หลอม แนวทางการเจริญเติบโตและความสามารถในการพึง่พาตนเอง ธรุกิจ
แอมเวย์ให้ความเคารพและสง่เสริม สถาบนัครอบครัว ดงัเหน็ได้จากคณะกรรมการนโยบายของ
แอมเวย์ อนัประกอบไปด้วยสองผู้สถาปนาและทายาท ตลอดจนสถานภาพของการเป็นนกัธรุกิจ
แอมเวย์ ซึ่งสนบัสนนุทัง้สามีและภรรยากเ็ป็นประจกัษ์พยาน เชน่กนั 

3.ความหวงั ความหวงัเป็นพลงัท่ีช่วยผลกัดนัให้เราด าเนินชีวิตไปในทางท่ีเป็นบวก เป็น
แรงกระตุ้นให้เราสร้างความฝัน ตัง้เป้าหมาย และก้าวไปสูจ่ดุหมายนัน้ เรามอบความหวงัด้วยการ
เปิดโอกาสทางธรุกิจ ท่ีเป็นไปได้นีใ้ห้กบัผู้คนรอบข้าง น่ีคือเหตผุลท่ีธรุกิจแอมเวย์สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้คนทัว่ทกุมมุโลก 

4.รางวลั ครอบคลมุทัง้ผู้ให้และผู้รับ รางวลักระตุ้นให้เราเติบโตโดยไมว่า่จะอยูใ่นฐานะ
ผู้ให้หรือผู้รับ การได้รับรางวลัก็มีอยูห่ลายวิธี แตโ่ดยพืน้ฐานแล้วก็คือ การท่ีเราได้รับความรักและ
การยอมรับจากผู้คนทัว่ไป การได้รับรางวลัยงัหมายถึงการได้รับการยอมรับและยกย่องสรรเสริญ
ในฐานะผู้สร้างประโยชน์ได้รับผลตอบแทน จากการทุ่มเทแรงกาย รางวลัเป็นแรงจงูใจท่ีช่วยให้เกิด
ประสิทธิผลท่ีสงูขึน้ของงานท่ีท า ทัง้โดยการดแูลเอาใจใสกิ่จกรรมท่ีท าอยูห่รือการสร้างสรรค์

http://www.amwayshopping.com/
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กิจกรรมใหม่ๆ  การมอบรางวลัจึงเป็นสว่นหนึ่งของธรุกิจแอมเวย์ท่ีเรามุง่หวงัวา่จะช่วยให้บคุคลก้าว
ไปสูค่วามส าเร็จในฐานะเจ้าของธรุกิจ 

นอกจากนี ้บริษัทแอมเวย์ ยงัยึดถือและถ่ายทอดคา่นิยมส าคญัในการด าเนินธรุกิจ จากรุ่น
สูรุ่่น โดยเน้นเร่ืองการสร้างคณุคา่แหง่ชีวิต ผา่นคา่นิยม 6 ประการ คือ 

1.ความเป็นหุ้นสว่น แอมเวย์สร้างขึน้มาจากแนวความคิดของความเป็นหุ้นสว่น ซึ่งเร่ิมต้น
จากความเป็นหุ้นสว่นของสองผู้สถาปนา ความเป็นหุ้นสว่นนีย้งัปรากฏอยู่ในครอบครัวของสองผู้
สถาปนา นกัธรุกิจแอมเวย์ และพนกังาน และเป็นสมบตัท่ีิมีคา่ท่ีสดุของเรา เราตา่งเพียรพยายาม
กระท าในสิ่งท่ีก่อให้เกิดผลประโยชน์สงูสดุในระยะยาวไกลส าหรับหุ้นสว่นของเรา ด้วยอากปักิริยา
ท่ีเพ่ิมพนูความไว้วางใจซึ่งกนัและกนัและความเช่ือมัน่ท่ีมตีอ่กนั ความส าเร็จของแอมเวย์จึงเป็น
รางวลัตอบแทน ส าหรับทกุคนท่ีอทิุศทุ่มเทให้กบัความส าเร็จของธรุกิจนี ้

2.ความยึดมัน่ในคณุธรรม คือ สิ่งท่ีส าคญัย่ิงตอ่ความส าเร็จในธรุกิจของเรา เราเพียร
ปฏิบตัิในสิ่งท่ีถกูต้องตามท านองคลองธรรม มิใช่จะเพียรท าอะไรก็ได้ท่ีจะได้ผลความส าเร็จของ
แอมเวย์มิได้วดักนัเพียงด้านเศรษฐกิจเท่านัน้ หากแตย่งัต้องวดัได้จากความเคารพ ความไว้วางใจ 
และความเช่ือถือท่ีเราได้รับอีกด้วย 

3.คณุคา่ในตนเอง เรายอมรับนบัถือในเอกภาพของปัจเจกชน ทกุคนล้วนมีคา่ควรแก่การ
ยอมรับนบัถือและสมควรได้รับการปฏิบตัิอย่างยตุธิรรม รวมทัง้ได้รับโอกาสท่ีจะประสบ
ความส าเร็จ ตามศกัยภาพในขดีสงูสดุของแตล่ะบคุคล 

4.การบรรลเุป้าหมาย เราคือผู้สร้างสรรค์และผู้สร้างแรงบนัดาลใจ เราพยายามทกุวิถีทาง
เพ่ือความเป็นเลิศในทกุสิ่งท่ีเรากระท า เป้าหมายของเราคือการพฒันาอย่างตอ่เน่ือง มี
ความก้าวหน้า และตา่งกพ็บความส าเร็จในเป้าหมายของแตล่ะบคุคลและของกลุม่โดยรวม เรา
คาดการณ์ถึงความเปลีย่นแปลงและตอบสนองอย่างรวดเร็วทนัควนัโดยลงมือปฏิบตัิเพ่ือให้ภารกิจ
นัน้ลลุว่ง ก่อให้เกิดผลลพัธ์ด้วยประสบการณ์ของเรา เราคอืผู้สนบัสนนุความคดิสร้างสรรค์และการ
ริเร่ิมนวตักรรมทัง้ปวง 

5.ความรับผิดชอบตอ่ตนเอง เราแตล่ะบคุคลมหีน้าท่ีและความรับผิดชอบในอนัท่ีจะต้อง
บรรลเุป้าหมายของตนเอง และต้องทุ่มเทเตม็ร้อยเปอร์เซน็ต์ในความพยายาม ท่ีจะช่วยกนัท าให้
เป้าหมายของบริษัทหรือเป้าหมายขององค์กรธรุกิจประสบความส าเร็จ เราสามารถเพ่ิมพนู
ศกัยภาพของแตล่ะบคุคลและร่วมแบง่ปันความส าเร็จได้ด้วยการช่วยผู้ อ่ืนให้รู้จกัช่วยตนเอง 
นอกจากนัน้ เรายงัต้องมีความรับผดิชอบในฐานะพลเมอืงทางธรุกิจท่ีดีของสงัคมท่ีเราอาศยัและ
ประกอบธรุกิจอยู ่
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6.ธรุกิจการค้าเสรี เราภาคภมูิใจเป็นอย่างย่ิง ตอ่การเป็นผู้สนบัสนนุให้เกิดอิสรภาพและ
ธรุกิจการค้าเสรี ความเจริญก้าวหน้าในด้านเศรษฐกิจของมวลชน ได้รับการพิสจูน์อย่างชดัแจ้ง
จากความส าเร็จในระบบเศรษฐกิจการตลาดเสรี 

จากการศกึษาแนวคิดการในการด าเนินธรุกิจ วิสยัทศัน์ หลกัการและคา่นิยม ท าให้ค้นพบ
อดุมการณ์ส าคญัท่ีท าให้ไปสูก่ารด าเนินงานธรุกิจของบริษัทแอมเวย์ คือ “เพื่อชีวติท่ีมีคุณค่า 
อสิรภาพ ครอบครัว ความหวัง รางวัลแห่งความส าเร็จ” 

 
2.บริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากัด 
จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก่ หนงัสือแนวทางการด าเนินธรุกิจ

ทองค าซูเลยีน ทางเลือกอนัชาญฉลาดเพ่ืออนาคตท่ีสดใส  หนงัสือ Product Catalog นิตยสารซู
เลียนสโคป (Zhulian Scope) ฉบบัท่ี 58 ตลุาคม-ธนัวาคม 2555 และเวบ็ไซต ์ H Uwww.zhulian.co.th UH  
สามารถรวบรวมรายละเอียดเก่ียวกบัวิสยัทศัน์ หลกัการ คา่นิยม และอดุมการณ์ในการด าเนิน
ธรุกิจของบริษัทซเูลียน ได้ดงัตอ่ไปนี ้

วสัิยทัศน์ หลักการ ค่านิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธุรกิจ 
วิสยัทศัน์ของซูเลียน คือ ท่ีพึ่งอนัเกษม มีหลกัการและคา่นิยม ดงันี ้
1.ซูเลียน โอกาสทางธุรกิจทีเ่ป็นไปไดม้ากที่สดุ 
ตลอดระยะเวลา 14 ปีท่ีผา่นมา ซูเลียนได้ท าหน้าท่ีในการน าเสนอผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพ 

และสินค้า อปุโภคบริโภคท่ีเป่ียมไปด้วยคณุภาพมากมายหลายชนิด สูผู่้บริโภคคนไทยทกุคน
พร้อมกบัน าเสนอโอกาสทางธรุกิจท่ีเป็นไปได้มากท่ีสดุ ให้กบัครอบครัวคนไทยนบัหมืน่นบัแสน
ครัวเรือนได้มีคณุภาพชีวิตท่ีดีขึน้ ด้วยระบบสนบัสนนุทางการตลาดของบริษัทฯ ท่ีท าให้หุ้นสว่น
ของซูเลียนมีต้นทนุในการบริหารน้อยท่ีสดุและประสบความส าเร็จได้จริง ตามแผนการตลาดท่ี
ยตุิธรรม 

2.ซูเลียน ที่ที่เปล่ียนชีวิตคณุใหอ้ยูเ่หนือใคร 
จนถึงวนันี ้ ธรุกิจซูเลียน มีผลประกอบการตอ่เดือนมากกวา่ 500 ล้านบาทมีอาคาร

ส านกังานแหง่แรกแห่งเดียวในเมืองไทยท่ีมมีลูคา่การก่อสร้างกวา่ 4,600 ล้านบาท บนอาณาจกัร
ทัง้หมด 45 ไร่คลงัสินค้า กวา่ 500 ร้อยล้านบาท และห้องประชมุท่ีรองรับสมาชิกได้มากกวา่ 7,000 
คนและเอเยนซ่ีกวา่ 220 สาขา ทัว่ประเทศเพ่ือรองรับการประชมุแนะน าธรุกิจและจ าหน่ายสินค้า 

3.ซูเลียน ที่พ่ึงอนัเกษม 
ธรุกิจ MLM โอกาสแห่งความส าเร็จ ด้วยสนิค้าท่ีมคีณุภาพ บริษัทฯมีความมัน่คง และ

แผนการตลาดท่ียตุิธรรมแล้ว ซูเลยีนมีผู้ประสบความส าเร็จให้เห็นอย่างชดัเจน ไมว่า่จะมาจาก

http://www.zhulian.co.th/
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อาชีพใด วฒุิการศกึษาใดก็ตาม ก็สามารถประสบความส าเร็จกบัซเูลียน ด้วยระบบการท างาน
และการฝึกอบรมจากซูเลยีนโดยไมม่ีคา่ใช้จ่ายทกุอย่าง ไมม่ีเง่ือนไขใดๆทัง้สิน้ด้วยเงินลงทนุเพียง 
250 บาท สามารถพลิกชีวิตครอบครัวสูค่วามมัน่คง อิสรภาพทางด้านเวลาและการเงิน 

จากการศกึษาแนวคิดการในการด าเนินธรุกิจ วิสยัทศัน์ หลกัการและคา่นิยม ท าให้ค้นพบ
อดุมการณ์ส าคญัท่ีท าให้ไปสูก่ารด าเนินงานธรุกิจของบริษัทซเูลียน คือ “ความส าเร็จท่ีสามารถ
เปล่ียนชีวติ” 

 
3.บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี ้จ ากัด 
จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก่ หนงัสือกิฟฟารีน (Giffrine) 

แผนงานเพ่ือผลประโยชน์ หนงัสือกิฟฟารีนสมาร์ทลีฟว่ิง (Giffarine Smart Living) หนงัสือกิฟ
ฟารีน กิฟท์ ฟอร์ ไลฟ์ (Giffarine Gift for Life) และเวบ็ไซต์ H Uwww.giffarine.com UH สามารถรวบรวม
รายละเอียดเก่ียวกบัวิสยัทศัน์ หลกัการ คา่นิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธรุกิจของบริษัทกิฟ
ฟารีน ได้ดงัตอ่ไปนี ้

วสัิยทัศน์ หลักการ ค่านิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธุรกิจ 
วิสยัทศัน์หลกัของกิฟฟารีน คือ “การก้าวไปข้างหน้าอย่างไมห่ยดุยัง้ ด้วยเจตนารมณ์ท่ีจะ

น ามาซึ่งความมัน่คง และความส าเร็จสงูสดุ เพ่ือชีวิตท่ีดีและมีคณุคา่มากขึน้ในสงัคมให้กบัคนไทย 
และสมาชิกกิฟฟารีนตลอดไป” โดยมีหลกัการและคา่นิยมร่วมกนั คือ “ท่ีกิฟฟารีน เราเป็นเจ้าของ
ธรุกิจร่วมกนั” น าไปสูก่ารสร้างอดุมการณ์ในการด าเนินธรุกิจของบริษัท กิฟฟารีน คือ “เจ้าของ
ธุรกิจร่วมกัน น ามาซึ่งความม่ันคง และความส าเร็จสูงสุด” 
 

4.บริษัท เอมสตาร์ เน็ทเวร์ิค จ ากัด 
จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก ่ หนังสอืคูม่ือนกัธรุกิจเอมสตาร์ 

หนงัสือ Product Catalog 2010 หนงัสือทเูกเตอร์ กรุ๊ป (Together Group) นิตยสารวนัเวิลด์ แมก
กาซีน (One World Magazine) ฉบบัท่ี 37 เดือนกนัยายน-ตลุาคม 2553 และ
เวบ็ไซต์ H Uwww.aimstarnetwork.comUH สามารถรวบรวมรายละเอียดเก่ียวกบัวิสยัทศัน์ หลกัการ 
คา่นิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธรุกิจของบริษัทเอมสตาร์ ได้ดงัตอ่ไปนี ้
 วสัิยทัศน์ หลักการ ค่านิยม และอดุมการณ์ในการด าเนินธุรกิจ 

วิสยัทศัน์ ของบริษัทเอมสตาร์ คือ บริษัทมีความมุง่มัน่ท่ีจะสร้างองค์กรแห่งความเป็นเลิศ
ในธรุกิจเครือขา่ย เพ่ือตอบสนองตอ่ความต้องการของนกัธรุกิจเอมสตาร์และผู้บริโภค ให้ได้รับ
ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีดีท่ีสดุ บริษัทและนกัธรุกิจเอมสตาร์จะเตบิโตและก้าวไปสูเ่ป้าหมาย สู้

http://www.giffarine.com/
http://www.aimstarnetwork.com/
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ความส าเร็จ และความสขุร่วมกนั ด้วยวิสยัทศัน์อนัยาวไกลของผู้บริหาร ผสานเจตนารมณ์ท่ีจะเป็น
แบบอย่างและภาพลกัษณ์ท่ีดีของธรุกิจเครือขา่ย เรามีหลกัการด าเนินงาน และพนัธกิจตอ่นกัธรุกิจ
เอมสตาร์ ดงัตอ่ไปนี ้

1.มุง่มัน่ให้ทกุคนมีสขุภาพแขง็แรง (Healthy) 
2.มุง่มัน่ให้ทกุคนมีฐานะและมัน่คง (Wealthy) 
3.มุง่มัน่ให้ทกุคนมีความสามารถเพ่ิมพนู (Wisdom) 
4.มุง่มัน่ให้ทกุคนอยู่ร่วมกนัด้วยคณุธรรม (Moral) 
5.มุง่มัน่ให้ทกุคนมีความสขุทัง้ครอบครัว (Happiness) 
นอกจากนี ้ คา่นิยมหลกัของบริษัทเอมสตาร์ คือ ความตัง้ใจและมุง่มัน่ท่ีจะเป็นผู้น าใน

ธรุกิจเครือขา่ย บริษัทพร้อมท่ีจะสนบัสนนุให้นกัธรุกิจเอาสตาร์ประสบความส าเร็จอย่างสงูสดุ สิ่งนี ้
เป็นตวัก าหนดแนวทางการปฏิบตัิงาน และสร้างสรรค์ให้นกัธรุกิจเอมสตาร์กบัเจ้าหน้าท่ีทกุคนของ
บริษัทตระหนกัถึงความสมัพนัธ์ระหวา่งกนั ตลอดจนการปฏิบตัิหน้าท่ีอย่างมืออาชีพ ทัง้ของนัก
ธรุกิจเอมสตาร์และเจ้าหน้าท่ีของบริษัท เหนือสิ่งอ่ืนใด บริษัทขอให้ค ามัน่สญัญากบันกัธรุกิจเอม
สตาร์ในการด าเนินธรุกิจ ดงันี ้
 1.บริษัทจะด าเนินธรุกิจด้วยความซือ้สตัย์ ยตุิธรรม และจริยธรรมท่ีสงูสดุ 
 2.บริษัทจะน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมคีณุภาพท่ีดท่ีีสดุท่ีเทคโนโลยีในขณะนัน้จะสามารถผลิต
ได้ 
 3.บริษัทจะทุ่มเทสรรพก าลงัท่ีจะร่วมสร้างความเจริญเติบโตแก่ธรุกิจของนกัธรุกิจเอม
สตาร์ 
 4.บริษัทจะสนบัสนนุให้นกัธรุกิจเอมสตาร์บรรลเุป้าหมาย และประสบความส าเร็จด้วย
ความยินดีและเตม็ใจเป็นอย่างย่ิง 
 5.บริษัทจะด าเนินธรุกิจโดยมีความฝาฝันของนกัธรุกิจเอมสตาร์ทกุท่านเป็นแรงบนัดาลใจ 
และจะเป็นก าลงัใจซึ่งกนัและกนัจนถึงจดุสงูสดุของความส าเร็จ 
 จากแนวทางในการด าเนินธรุกิจทัง้หมด น าไปสูอ่ดุมการณ์ในการด าเนินธรุกิจของบริษัท 
คือ “บริษัทและนักธุรกิจจะเติบโตและก้าวไปสู่เป้าหมายสู่ความส าเร็จ และความสุข
ร่วมกัน” 
 
ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ตัวบท 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ของสญัญะ และการสร้างความหมาย  
 การวิเคราะห์สญัญะและความหมาย จะวิเคราะห์ 2 สว่นคือ  
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1.1 ค าและข้อความ และ 
1.2  ภาพและสญัลกัษณ์ 
แตล่ะสว่นมีรายละเอียดดงันี ้
 

1.1 การวเิคราะห์ค าและข้อความ 
 การวิเคราะห์ค าและข้อความ สามารถสร้างเป็นชดุความหมายได้  ดงัตอ่ไปนี ้
ชุดความหมายที่ 1 : ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอิสระ 
 ชดุความหมายนี ้ ค าและข้อความเป็นอกัษรภาษาเขียน ซึง่เป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ 
(Symbol) ใช้การประกอบสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา หรือ Syntagm คือการน า
สญัญะมาเรียงล าดบัตอ่กนั เพ่ือให้เกิดความหมาย ค าและข้อความท่ีน ามาใช้ ได้แก่ค าวา่ 
ความส าเร็จ การบรรลเุป้าหมาย รางวลั การได้รับการยอมรับ ยกย่องสรรเสริญ เมื่อน าค าและ
ข้อความเหลา่นีม้าจดักลุม่เพ่ือให้เกิดความหมายอย่างเดยีวกนั ท าให้ได้ชดุความหมายเร่ือง
ความส าเร็จจากการท างาน โดยมีรางวลัเป็นผลตอบแทน ดงัรายละเอียดตามตารางดงัตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-ความส าเร็จท่ีย่ิงใหญ่  
-รางวลั  
-การบรรลเุป้าหมาย 
-การได้รับการยอมรับ  
-ยกย่องสรรเสริญ 

              
 
             สญัลกัษณ์ 
            (ภาษาเขียน) 
           

            
 
            ระบบไวยากรณ์ภาษา               
                (Syntagm) 
               

 
ชุดความหมายที่ 2 : ความส าเร็จในการยกระดบัฐานะใหสู้งข้ึน 

ความหมาย ความส าเร็จในการยกระดบัฐานะให้สงูขึน้ มคี าและข้อความเป็นอกัษรภาษา
เขียน ซึ่งเป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การประกอบสร้างความหมายแบบระบบ
ไวยากรณ์ภาษา หรือ Syntagm โดยข้อความท่ีน ามาใช้สื่อสาร ได้แก่ ความส าเร็จท่ีย่ิงใหญ่ คือ
เป้าหมายท่ีเราจะก้าวไปด้วยกนั เพ่ือจดุมุง่หมายสงูสดุในชีวิต แบ่งปันความส าเร็จ ประสบ
ความส าเร็จในเป้าหมายท่ีต้องการ ความส าเร็จในฐานะเจ้าของธรุกิจ ท าให้ได้ความหมายในแบบ
เดียวกนั นัน่คือชดุความหมายเร่ืองการบรรลผุลส าเร็จ และความส าเร็จท่ีสามารถยกระดบัฐานะให้
สงูขึน้ ดงัรายละเอียดตามตารางดงัตอ่ไปนี ้
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ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-ความส าเร็จท่ีย่ิงใหญ่ คือเป้าหมายท่ีเรา
จะก้าวไปด้วยกนั 
-เพ่ือมุง่สูจ่ดุหมายสงูสดุของชีวิต 
-แบ่งปันความความส าเร็จ 
-ประสบความส าเร็จในเป้าหมายท่ี
ต้องการ 
-ความส าเร็จในฐานะเจ้าของธรุกิจ 

 
         
           
           สญัลกัษณ์ 
         (ภาษเขียน) 
 
       

 
                         
              
           ระบบไวยากรณ์ภาษา                             
                (Syntagm) 
 
               

 
ชุดความหมายที่ 3 : การใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ 

ชดุความหมายนี ้ สอดคล้องกบัจดุจงูใจเร่ืองการไมต้่องพึง่พา และอิสรภาพ ซึ่งหมายถึง 
การปราศจากการบงัคบัให้กระท าในสิ่งท่ีไมช่อบ หรือการเป็นอิสระจากข้อห้ามตา่ง ๆ โดยท่ีบคุคล
สามารถมีความรู้สกึ หรือการกระท าอย่างเป็นอิสระ (Monroe & Ehninger, 1975) ในชดุ
ความหมายนี ้ มีค าท่ีใช้เป็นหลกั คือค าวา่ อิสรภาพ โดยอกัษรภาษาเขียนเป็นสญัญะประเภท 
สญัลกัษณ์ (Symbol) มีการประกอบสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา หรือ Syntagm 
โดยมีค าวา่ เงิน เวลาและความคิด และข้อความท่ีแสดงให้เห็นถึงความมีอิสระและการไมพ่ึ่งพา 
ได้แก่ อิสรภาพทางการเงินและเวลา Freedom  โอกาสแห่งอิสรภาพ เลือกชีวิตท่ีต้องการเองได้ 
จดุมุง่หมายบนเส้นทางธรุกิจท่ีคณุก าหนดความส าเร็จ สูค่วามร ่ารวยได้ด้วยตวัคณุเอง อนาคตคณุ
ก าหนดเองได้ เลือกชีวิตท่ีตนเองต้องการได้ การพึ่งพาตนเอง สนบัสนนุความเป็นอิสรภาพให้ยัง่ยืน 
ท่ีพึ่งอนัเกษม เมื่อน ามาจดักลุม่เป็นชดุความหมายเดียวกนั ท าให้ได้ชดุความหมาย คือ การใช้ชีวิต
อย่างมีอิสรภาพ ดงัรายละเอียดตามตารางดงัตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-อิสรภาพ Freedom 
-อิสรภาพทางการเงิน เวลาและความคิด 
-โอกาสแห่งอิสรภาพ 
-เลือกชีวิตท่ีตนเองต้องการได้ 
-จดุมุง่หมายบนเส้นทางธรุกิจท่ีคณุ
ก าหนดความส าเร็จ สูค่วามร ่ารวยได้ด้วย
ตวัคณุเอง 

 
            
 
             สญัลกัษณ์ 
           (ภาษาเขียน) 
 
 

 
 
 
         ระบบไวยากรณ์ภาษา                             
                (Syntagm) 
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ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 

-อนาคตคณุก าหนดเองได้ 
-สนบัสนนุความเป็นอิสรภาพให้ยัง่ยืน 
-การพึ่งพาตนเอง 
- ท่ีพึ่งอนัเกษม 

 
            สญัลกัษณ์ 
           (ภาษาเขียน) 
 

 
         ระบบไวยากรณ์ภาษา                             
                (Syntagm) 

 
ชุดความหมายที่ 4 : การเปล่ียนแปลงไปสู่ส่ิงใหม่ 

ชดุความหมายนี ้สอดคล้องกบัจดุจงูใจเร่ืองการผจญภยัและการเปลี่ยนแปลง ซึ่งหมายถงึ 
การท่ีคนเราชอบกระท าการเสีย่ง เพ่ือสร้างความน่าตื่นเต้น ให้ชีวิตมีประสบการณ์ท่ีไมจ่ ากดั หรือมี
เร่ืองน่าตื่นเต้น ผจญภยั (Monroe & Ehninger, 1975) แตล่ะข้อความเป็นอกัษรภาษาเขียนซึ่ง
เป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) และใช้การประกอบสร้างความหมายแบบระบบ
ไวยากรณ์ภาษา หรือ Syntagm มีค าและข้อความท่ีบ่งบอกความหมายของการเปลี่ยนแปลง และ
การเร่ิมต้นท าสิ่งใดสิง่หนึ่ง ได้แก่ การเปลีย่นแปลง การแสวงหาโอกาส การเปลี่ยนชีวิตส าเร็จรูป สู่
ก้าวเดินท่ีมัน่คง ออกนอกกรอบ หลดุพ้นจากชีวิตท่ีเคยเป็น โอกาสท่ีย่ิงใหญ่ เพ่ือชีวิตท่ีดีกวา่ก้าว
ส าคญัในการก าหนดอนาคตของตวัเอง การสง่มอบโอกาสความส าเร็จ เพ่ือเปลีย่นชีวิตของผู้คนได้
ทัว่โลก การเปิดโอกาสทางธรุกิจ การพฒันาอย่างตอ่เน่ือง พฒันาตนเอง ความก้าวหน้า เมื่อน ามา
จดัชดุความหมาย จะได้ความหมายเก่ียวกบัการการเปลีย่นแปลงไปสูส่ิ่งใหม ่ ดงัรายละเอียดตาม
ตารางดงัตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-การเปลีย่นแปลง  
-แสวงหาโอกาส  
-จงัหวะท่ีเหมาะสมนบัเป็นโอกาสท่ีดท่ีีสดุ 
-เปลีย่นชีวิตส าเร็จรูปสูก่ารก้าวเดินท่ี
มัน่คง 
-ออกนอกกรอบ 
-หลดุพ้นจากชีวิตท่ีเคยเป็น 
-โอกาสท่ีย่ิงใหญ่ เพ่ือชีวิตท่ีดีกวา่ 
-ก้าวส าคญัในการก าหนดอนาคตของ
ตวัเอง 

 
 
 
 
          สญัลกัษณ์ 
         (ภาษาเขียน)        
 
 
 
 

 
 
 
 
           ระบบไวยากรณ์ภาษา                             
                 (Syntagm) 
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ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-การสง่มอบโอกาสความส าเร็จ เพ่ือ
เปลี่ยนชีวิตของผู้คนได้ทัว่โลก 
-การเปิดโอกาสทางธรุกิจ 
-โอกาสแห่งการเติบโตทางธรุกิจ  
-เสริมสร้างโอกาสแห่งความส าเร็จในการ
ด าเนินธรุกิจ 
-ความหวงั 
-การพฒันาอย่างตอ่เน่ือง  
-พฒันาตนเอง 
-ความก้าวหน้า 
-ความรับผิดชอบตอ่ตนเอง 
-การพฒันาศกัยภาพของตนเอง 

 
 
 
 
 
          สญัลกัษณ์ 
         (ภาษาเขียน)        
 
 
 
 

 
 
 
 
 
           ระบบไวยากรณ์ภาษา                             
                 (Syntagm) 
 

 
ชุดความหมายที่ 5 : ความภูมิใจในเกียรติยศ 

ชดุความหมายนี ้ สอดคล้องกบัจดุจงูใจเร่ืองความภมูิใจ ได้แก่ ช่ือเสียง การนบัถือตนเอง 
และเชาว์ปัญญา Monroe และ Ehninger (1975) อธิบายวา่หมายถึง การเป็นท่ีรู้จกั การเป็น
แบบอย่างท่ีดีตอ่ผู้ อ่ืน คา่นิยมท่ีสร้างความรู้สกึบวกให้กบัผู้ ท่ีได้รับการยกย่อง ค าและข้อความเป็น
อกัษรภาษาเขียน ซึ่งเป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การประกอบสร้างความหมาย
แบบระบบไวยากรณ์ภาษา หรือ  Syntagm มีข้อความท่ีส าคญั ได้แก่ ความมัน่คงและความส าเร็จ
สงูสดุเพ่ือชีวิตท่ีดี และมีคณุคา่มากขึน้ ก้าวแห่งศกัดิ์ศรีและความมัน่คง คณุคา่แห่งชีวิต เพ่ือชีวิตท่ี
มีคณุคา่ เป้าหมายของชีวิตท่ีมคีณุคา่ตอ่ตวัเอง คณุคา่ในตวัเอง โดยเมื่อน ามาจดัชดุความหมาย 
จะให้ความหมายเร่ืองความภมูิใจในเกียรติยศ ดงัรายละเอียดตามตารางดงัตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-ความมัน่คงและความส าเร็จสงูสดุเพ่ือ
ชีวิตท่ีดี และมีคณุคา่มากขึน้ 
-ก้าวแห่งศกัดิ์ศรีและความมัน่คง 
-คณุคา่แห่งชีวิต 
-เพ่ือชีวิตท่ีมีคณุคา่ 

 
 
         สญัลกัษณ์ 
        (ภาษาเขียน) 
 

 
 
      ระบบไวยากรณ์ภาษา 
          (Syntagm) 
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ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-เป้าหมายของชีวิตท่ีมีคณุคา่ตอ่ตวัเอง 
-คณุคา่ในตวัเอง 

        สญัลกัษณ์   
        (ภาษาเขียน) 

       ระบบไวยากรณ์ภาษา 
          (Syntagm) 

 
ชุดความหมายที่ 6 : คณุคือผูส้ร้าง 

ชดุความหมายนี ้ สอดคล้องกบัแนวคิดเร่ืองสร้างสรรค์ส่ิงใหม ่ การจดัการและการสร้างสิ่ง
ใดสิง่หนึ่งขึน้มาใหม ่ (Monroe & Ehninger, 1975) ค าและข้อความเป็นอกัษรภาษาเขยีน ซึ่ง
เป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การประกอบสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์
ภาษา Syntagm มีข้อความท่ีใช้ ดงันี ้ สร้างความส าเร็จของตวัเอง สร้างความส าเร็จของทีมงาน 
สร้างนกัสร้างเครือขา่ย ผู้สร้างสรรค์ ผู้สร้างแรงบนัดาลใจ โดยเมื่อน ามาจดัชดุความหมาย ให้
ความหมายสะท้อนถึงผู้ ท่ีท าธรุกิจ หรือนกัธรุกิจอิสระ ท าให้ได้ชดุความหมายวา่ คณุคือผู้สร้าง ดงั
รายละเอียดตามตารางตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-สร้างความส าเร็จของตวัเอง 
-สร้างความส าเร็จของทีมงาน 
-สร้างนกัสร้างเครือขา่ย 
-ผู้สร้างสรรค์ ผู้สร้างแรงบนัดาลใจ 

 
           สญัลกัษณ์ 
          (ภาษาเขียน) 
 

 
         ระบบไวยากรณ์ภาษา 
         (Syntagm) 
 

 
ชุดความหมายที่ 7: การเปล่ียนปลงชีวิตที่ดีข้ึนในระยะเวลาอนัสัน้ 

ชดุความหมายนี ้ สอดคล้องกบัจดุจงูในเร่ือง การเปลีย่นแปลงโดยฉบัพลนั มีความ
หมายถึง การสร้างการเปลี่ยนแปลงตอ่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง และท าให้มีสภาวะท่ีตา่งไปจากเดิมอย่าง
รวดเร็วฉบัพลนั (Monroe & Ehninger, 1975) ข้อความเป็นอกัษรภาษาเขียน ซึ่งเป็นสญัญะ
ประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา Syntagm มี
ข้อความท่ีใช้ ได้แก่ ธรุกิจท่ีจะเปลี่ยนชีวิตคณุภายใน 6 เดือน โอกาสทางธรุกิจแนวใหมท่ี่ตอบแทน
ด้วยผลก าไรมหาศาล เมื่อน ามาจดัชดุความหมาย ท าให้ได้ความหมายวา่ เป็นการเปลี่ยนแปลง
ชีวิตท่ีดีขึน้ในระยะเวลาอนัสัน้ ดงัรายละเอียดตามตางรางดงัตอ่ไปนี ้
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ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-ธรุกิจท่ีจะเปลีย่นชีวิตคณุภายใน 6 เดือน 
-โอกาสทางธรุกิจแนวใหมท่ี่ตอบแทนด้วย
ผลก าไรมหาศาล 

 
        สญัลกัษณ์ 
      (ภาษาเขียน) 

 
        ระบบไวยากรณ์ภาษา 
          ( Syntagm) 

 
ชุดความหมายที่ 8 :  สมัพนัธไมตรี และความผูพ้นักบัครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน 

จดุจงูใจเร่ืองการสร้างสมัพนัธไมตรีและความผกูพนั สะท้อนให้เหน็ถึงการเป็นสตัว์สงัคม
ของมนษุย์ มนษุย์มีแนวโน้มท่ีจะรวมตวักนัท ากิจกรรมตา่ง ๆ มากกวา่การอยูต่วัคนเดียว แม้แต่
คา่นิยม ความเช่ือ และการแสดงความคิดเหน็ ยงัโน้มเอียงตามคนสว่นใหญ่ (Monroe & 
Ehninger, 1975) ดงันัน้แล้ว ข้อความท่ีใช้สื่อสารชดุความหมายเร่ือง สมัพนัธไมตรี และความ
ผกูพนักบัเพ่ือนร่วมงาน เป็นอกัษรภาษาเขียนซึ่งเป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การ
ประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา หรือ Syntagm จะมีการใช้ค าและข้อความดงันี ้ เพ่ือน
และสงัคมท่ีดี เตรียมมรดกให้คนท่ีคณุรัก ความเป็นหุ้นสว่น คณุคา่ของสายสมัพนัธ์ พบปะผู้คน 
ท าให้ได้ชดุความหมายเก่ียวกบัการสร้างสมัพนัธไมตรีและความผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือน
ร่วมงาน ดงัรายละเอียดตามตารางดงัตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-เพ่ือนและสงัคมท่ีด ี
-เตรียมมรดกให้คนท่ีคณุรัก 
-ความเป็นหุ้นสว่น 
-คณุคา่ของสายสมัพนัธ์ 
-พบปะผู้คน 

 
 
          สญัลกัษณ์ 
         (ภาษาเขียน) 
 

 
 
           ระบบไวยากรณ์ภาษา 
              (Syntagm) 
 

 
ชดุความหมายท่ี 9 : ความเช่ือถือและไวว้างใจต่อกนั 
 ชดุความหมายเร่ือง ความเช่ือถือและไว้วางใจ มีการใช้ค าและข้อความ ท่ีเป็นอกัษรภาษา
เขียน เป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา 
หรือ  Syntagm ค าและข้อความท่ีใช้ในกลุม่นี ้ได้แก่ ความเช่ือถือ ความไว้วางใจ ความเช่ือมัน่ท่ีมี
ตอ่กนั เมื่อน ามาจดัชดุความหมาย ความหมายท่ีได้คือ ความเช่ือถือ และความไว้วางใจตอ่กนั ดงั
รายละเอียดตามตารางดงัตอ่ไปนี ้
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ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-ความไว้วางใจซึง่กนัและกนั ความ
ไว้วางใจ 
-ความเช่ือมัน่ท่ีมีตอ่กนั 
-ความเช่ือถือ 

 
            สญัลกัษณ์ 
            (ภาษาเขียน)  
 

 
           ระบบไวยากรณ์ภาษา 
              (Syntagm) 
 

 
ชุดความหมายที่ 10 : ความเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือกนั 

จดุจงูใจในสารเร่ืองการเห็นอกเห็นใจและเอือ้เฟือ้ Monroe และ Ehninger (1975) อธิบาย
วา่ เป็นภาวะท่ีคนเราเกิดความรู้สกึเห็นใจและอยากให้ความช่วยเหลือเมื่อผู้ อ่ืนประสบโชคร้าย 
หรือด้อยโอกาสกวา่ เพ่ือให้บคุคลอ่ืนมีชีวิตท่ีดีขึน้ ดงันัน้ข้อความท่ีใช้สื่อสารชดุความหมาย ความ
เอือ้เฟือ้ช่วยเหลือกนั เป้ฯลกัษณะเป็นอกัษรภาษาเขียน ซึ่งเป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ 
(Symbol) ใช้การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา หรือ Syntagm ข้อความท่ีใช้ ได้แก ่
ช่วยเหลือผู้ อ่ืน ช่วยเหลือผู้ อ่ืนให้รู้จกัช่วยตวัเอง เมือ่น ามาจดัชดุความหมาย ท าให้ได้ชดุ
ความหมายวา่ ความเอือ้เฟือ้ช่วยเหลือกนั ดงัรายละเอียดตามตารางตอ่ไปนี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-ช่วยผู้ อ่ืนให้รู้จกัช่วยตวัเอง  
-ช่วยเหลือผู้ อ่ืน 

       สญัลกัษณ์ 
      (ภาษาเขียน) 

      ระบบไวยากรณ์ภาษา 
             (Syntagm) 

 
ชุดความหมายที่ 11:  เครือข่ายคือฐานแห่งความส าเร็จ 
 ชดุความหมายเครือขา่ยคือฐานแห่งความส าเร็จ สอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ืองความ
ยัง่ยืน คงทน มีข้อความท่ีเป็นอกัษรภาษาเขียน ได้แก่ รากฐานแห่งความเป็นเลศิ ความยัง่ยืนแห่ง
ความเสร็จคือความมัน่คง ซึ่งถือเป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ (Symbol) ใช้การประกอบสร้าง
ความหมายแบบระบไวยากรณ์ภาษา Syntagm ในธรุกิจขายตรง พืน้ฐานของการสร้างธรุกิจคือ
การสร้างเครือขา่ย ดงันัน้แล้ว ความหมายท่ีได้จากการประกอบสร้างคือ เครือขา่ยคือฐานแห่ง
ความส าเร็จ ดงัรายละเอียดตามตารางดงันี ้

ค าและข้อความ ประเภทของสญัญะ การประกอบสร้างความหมาย 
-รากฐานแห่งความเป็นเลิศ 
-ความยัง่ยืนแห่งความเสร็จ คือความ
มัน่คง 

 
           สญัลกัษณ์ 
         (ภาษาเขียน) 

 
           ระบบไวยากรณ์ภาษา 
               (Syntagm) 
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1.2 การวเิคราะห์ภาพและสัญลักษณ์ 
 การวิเคราะห์ภาพและสญัลกัษณ์ สามารถสร้างเป็นชดุความหมายได้  ดงัตอ่ไปนี ้
ภาพท่ี1  

   
1.ภาพคนยืนชูมือบนเขา 

ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon)  
การประกอบสร้าง: ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) การใช้จดัวางท่า (Pose)  
ความหมาย:  การบรรลผุล ความส าเร็จ ชยัชนะ 

2.รูปสายเครือข่าย 
ประเภทของสญัญะ: สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 
ความหมาย: ความผกูพนั รากฐาน 

3.ขอ้ความ: รากฐานแห่งความเป็นเลิศ 
ประเภทของสญัญะ: สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

3 1 

2 
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ความหมาย: ความยัง่ยืนมัน่คง 
 ในภาพท่ี 1 สญัญะมี 2 ประเภทได้แก่ ภาพเหมือน คือภาพคนชมูือยืนบทเขา และ
สญัลกัษณ์ คือตวัอกัษรภาษาเขียน ใช้การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา Syntagm คือ
การน าภาพและข้อความมาเรียงร้อยตอ่กนั ท าให้เกิดความหมาย 3 ความหมายด้วยกนั ได้แก่ 1.
การบรรลผุลส าเร็จ ความส าเร็จ ชยัชนะ 2.ความผกูพนั รากฐาน 3.ความยัง่ยืนมัน่คง ในสว่นของ
ภาพเหมือนมีอีก 1 องค์ประกอบในการประกอบสร้างความหมายคือ การใช้การจดัวางท่าของคน
ในภาพ (Pose) ซึ่งเมื่อน ามาประกอบกนัตามโครงสร้างความหมายแบบ Paradigm ท าให้เกิดเป็น
ความหมายนยัประหวดั ท่ีหมายถึงความยัง่ยืนคงทน ตามข้อความหลกัคือ รากฐานแห่งความเป็น
เลิศ ดงันัน้ ภาพชดุนี ้ จึงมชีดุความหมายท่ีใกล้เคียงกบัชดุความหมายท่ี 11 ของค าและข้อความ 
ซึ่งหมายถึง “เครือข่ายคือฐานแห่งความส าเร็จ 
 
ภาพท่ี2 

 
 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon), สญัลกัษณ์ (Symbol) (ได้แก่ รถ บ้าน) 
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) 
ความหมาย: อ้างอิงตวัอย่าง การบรรลผุลส าเร็จ 
 ในภาพท่ี 2 สญัญะท่ีใช้คือ ภาพเหมือน คือภาพบคุคลถา่ยคูก่บับ้านและรถยนต์ป้ายแดง 
และสญัลกัษณ์ คือตวัอกัษรภาษาเขียน ใช้การประกอบสร้างแบบ Paradigm ท่ีใช้ภาพท่ีแสดง
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ความหมายใกล้เคยีงกนั มาเรียงร้อยกนั ในท่ีนีค้ือ ทรัพย์สินท่ีมีราคา ได้แก่ รถ และบ้าน โดยมี
ความหมาย 2 ความหมาย คือ การใช้อ้างอิงตวัอย่าง และการบรรลผุลส าเร็จ ในท่ีนี ้ ท าให้เกิด
ความหมายนยัประหวดั โดยการแสดงตวัอย่างเพ่ือสื่อไปท านองวา่ สิ่งท่ีได้รับตามภาพ น าไปสู่
ความส าเร็จและมีระดบัสถานะท่ีสงูขึน้ ท าให้เกิดชดุความหมายในภาพนี ้ ท่ีใกล้เคยีงกบัชดุ
ความหมายท่ี 2 ของค าและข้อความ คือ “ความส าเร็จในการยกระดับฐานะให้สูงขึน้” หาก
วิเคราะห์ตามแนวคดิของ Harris (2004) เร่ือง การบรรลผุลส าเร็จและอ านาจ (Achievement, 
Success and Power appeal) จะพบวา่ รางวลัในรูปของทรัพย์สินราคาแพง หรือการมีเงินทอง
มากมาย ได้แสดงให้เหน็ถึงชยัชนะ และการมีอ านาจเหนือผู้ อ่ืน 
 
ภาพท่ี 3 

 
 
1.ภาพคนยืนจบัมือต่อกนั 

ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) การประกอบสร้าง: การจดัวางท่า (Pose)  
      ใช้เทคนิคประกอบการถ่ายภาพ (Photogenia)  
      การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั (Paradigm) 

2 

ๅ 
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ความหมาย: สมัพนัธไมตรี ความผกูพนั อิสรภาพ 
2.ขอ้ความและเนื้อหาเก่ียวกบัอิสรภาพ 

ประเภทของสญัญะ: สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm)  
ความหมาย: อิสรภาพของชีวิต 
 ในภาพท่ี 3 มีการใช้สญัญะ 2 ประเภท ได้แก ่ภาพเหมือน ได้แก่คนยืนจบัมือตอ่กนั และ
สญัลกัษณ์ ได้แก่อกัษรภาษาเขียน ใช้การประกอบสร้างแบบ การจดัวางท่าขงบคุคลในภาพ 
(Pose)  และใช้เทคนิคประกอบการถ่ายภาพท าให้ได้ความหมาย (Photogenia) คือ สมัพนัธไมตรี 
ความผกูพนั และอิสรภาพ นอกจากนี ้ ยงัมีการประกอบสร้างด้วยระบบไวยากรณ์ภาษา 
(Syntagm) คือข้อความด้านบน ข้อความท่ีเรียงร้อย มีเนือ้หาเก่ียวกบัอิสรภาพของชีวิต ท่ี
หมายความถึง การท่ีบคุคลสามารถเลือกอย่างอิสระในการบรรลเุป้าหมาย สร้างความส าเร็จให้กบั
ชีวิต เมื่อน ามาจดัชดุความหมาย ท าให้มีการประกอบสร้างด้วยการใช้ การจดัเรียงภาพหรือ
ข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) โดยการจดัวางข้อความให้อยูเ่หนือรูปภาพ 
ดงันัน้ภาพนีจ้ึงมชีดุความหมายท่ีใกล้เคยีงกลัป์ชดุความหมายท่ี 3 ของค าและข้อความ หมายถึง 
“การใช้ชีวติอย่างมีอสิรภาพ” สามารถอธิบายตามจดุจงูใจของการเร่ือง การไมต้่องพึ่งพาและ
อิสรภาพ (Independence and Autonomy) ซึ่งหมายถึง การปราศจากการบงัคบัให้กระท าในสิ่งท่ี
ไมช่อบ หรือการเป็นอิสระจากข้อห้ามตา่ง ๆ โดยท่ีบคุคลสามารถมีความรู้สกึ หรือการกระท าอย่าง
เป็นอิสระ (Monroe & Ehninger, 1975) 
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ภาพท่ี 4 

 
ประเภทของสญัญะ: สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm)  
     ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 
ความหมาย: ความภมูิใจ ช่ือเสียง ความส าเร็จ ผู้มีความสามารถ 

ในภาพท่ี 4 ใช้สญัญะประเภท สญัลกัษณ์ ได้แก่รูปสญัลกัษณ์เขม็ในต าแหนง่ตา่ง ๆ และ
ตวัอกัษรภาษาเขียน มาประกอบสร้างความหมาย 2 วิธี คือ การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุ
ความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) ในการน าสญัลกัษณ์ในกลุม่เดียวกนัมาจดัหมวดหมู ่ เพ่ือสื่อ
ความหมายถึงรางวลั และเกียรติยศ และระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) ในการอธิบาย
ความหมายและขยายความต าแหน่งตา่ง ๆ รวมถึงรายได้ท่ีจะได้รับ ซึ่งแสดงถึงความภาคภมูิใจ 
ช่ือเสียง ความส าเร็จ ผู้มคีวามสามารถ โดยภาพนีส้ื่อความหมายนบัประหวดัท่ีใกล้เคียงกบัชดุ
ความหมายท่ี 5 ของค าและข้อความ คือ “ความภูมใิจในเกียรตยิศ” จากการวิเคราะห์ตาม
แนวคิดของ Monroe และ Ehninger (1975)  ภายใต้จดุจงูใจเร่ือง ความภมูิใจ ช่ือเสียง 
ความส าเร็จ และเชาว์ปัญญา (Pride: reputation, self-respect and sound judgment) การสร้าง
ความภาคภมูิใจด้วยการให้รางวลั และแสดงเกียรติยศด้วยต าแหน่งตา่ง ๆ การเป็นแบบอย่างท่ีดี
ตอ่ผู้ อ่ืน คา่นิยมท่ีสร้างความรู้สกึบวกให้กบัผู้ท่ีได้รับการยกย่อง เกิดความภาคภมูิใจได้ 
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ภาพท่ี 5 

 
 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) 
การประกอบสร้าง: การจดัวางวตัถใุนภาพให้มีความหมาย (Trick Effect) การจดัเรียงภาพหรือ 

   ข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั (Paradigm) 
ความหมาย: อิสรภาพ ความส าเร็จ รางวลั 

ในภาพท่ี 5 ใช้สญัญะ 2 ประเภทคือ ภาพเหมือน ได้แก่ ภาพบคุคลในอิริยาบถตา่ง ๆ ใช้
การประกอบสร้างแบบ ใช้เทคนิคการจดัวางวตัถใุนภาพให้มีความหมาย (Trick Effect) ได้แก่ 
ภาพครอบครัวพ่อแมล่กูท ากิจกรรมสบาย ๆ มีความสขุ ภาพผู้หญิงนอนบนพกัผอ่นในท่าทางท่ี
สบาย ผู้หญิงนัน่ในรถแท็กซ่ีชมเมืองพร้อมรอยยิม้ ภาพผายมือแสดงความสบายใจ รอบยิม้ของ
ผู้หญิง ภาพถ้วยรางวลั ซึ่งภาพทัง้หมดมีทัง้นยัยะท่ีสื่อถงึอิสรภาพ ความส าเร็จ และรางวลัชีวิต 
นอกจากนีย้งัใช้การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) คือการ
น าภาพท่ีมีลกัษณะร่วมท่ีมีความเหมือนและความตา่ง มาจดักลุม่ด้วยกนั เมื่อน ามามาจดัวางตาม
โครงสร้างของการสร้างความหมายแล้ว ท าให้ได้ชดุความหมายท่ีใกล้เคียงกบัชดุความหมายท่ี 3 
ของค าและข้อความ คือ “การใช้ชีวติอย่างมีอสิรภาพ” เมื่ออธิบายตามแนวคิดจดุจงูใจของสาร
เร่ือง การไมพ่ึ่งพาและอิสรภาพ (Independence and Autonomy) จะหมายถึง การปราศจากการ
บงัคบัให้กระท าในสิ่งท่ีไมช่อบ หรือการเป็นอิสระจากข้อห้ามตา่ง ๆ โดยท่ีบคุคลสามารถมี
ความรู้สกึ หรือการกระท าอย่างเป็นอิสระ (Monroe & Ehninger, 1975) 
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ภาพท่ี 6 

 
1.รูปภาพผูช้ายและผูห้ญิง และครอบครัว 

ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon)  
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm)  

    การจดัวางท่า (Pose) วตัถท่ีุอยู่ในภาพ (Object) 
ความหมาย: สมัพนัธไมตรี ความผกูพนั ครอบครัว หุ้นสว่น 

2.ขอ้ความ และเนื้อหาเก่ียวกบั ความเป็นหุน้ส่วน 
ประเภทของสญัญะ: สญัลกัษณ์ (Symbol)  
การประกอบสร้าง: ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 
ชดุความหมาย: สมัพนัธไมตรี ความผกูพนั หุ้นสว่น 
 ในภาพท่ี 6 ในภาพนีม้กีารใช้สญัญะ 2 ประเภทประกอบกนั ได้แก่ ภาพเหมือน หรือ
รูปภาพท่ีปรากฏ และสญัลกัษณ์ ท่ีเป็นข้อความ ในสว่นของรูปภาพ ใช้การประกอบสร้าง
ความหมาย 3 วิธีได้แก่ การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคียงกนั (Paradigm) 
การจดัวางท่าทางของแบบ (Pose) และวตัถท่ีุอยูใ่นภาพ (Object) ภาพนี ้ แสดงให้ถึงความเป็น

2 

1 
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ครอบครัว ความสมัพนัธ์ใกล้ชิด ประกอบด้วย พ่อ แม ่ และลกู เมื่อน ามาจดัรวมกนั จึงให้
ความหมายท่ีหมายถึงสมัพนัธไมตรี ความผกูพนั ครอบครัว หุ้นสว่นชีวิตขณะท่ีข้อความ ท่ีเขียนวา่ 
ความเป็นหุ้นสว่น มเีนือ้หาเก่ียวกบัการท างานร่วมกนัของคนใกล้ชิดและครอบครัว ใช้การประกอบ
สร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา Syntagm ให้ความหมาย คือ หุ้นสว่น การใช้สมัพนัธไมตรีและ
ความผกูพนัเช่นกนั ดงันัน้ภาพนี ้จึงมชีดุความหมายท่ีใกล้เคียงกบัชดุความหมายท่ี 8 ของค าและ
ข้อความ คือ “สัมพันธไมตรี และความผูกพันกับครอบครัวและเพื่อนร่วมงาน” ตามแนวคิด
การใช้จดุจดุใจในสาร การใช้สมัพนัธไมตรีและความผกูพนั (Companionship and Affiliation) 
หมายถึงการสร้างสงัคมของบคุคล และเช่ีอมความสมัพนัธ์ และสร้างความสมัพนัธ์ในรูปแบบตา่ง 
ๆ ตอ่กนั (Monroe & Ehninger, 1975) 
 
ภาพท่ี 7 

 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon)  
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) 
ความหมาย: สมัพนัธไมตรี ทีมงาน หุ้นสว่น การร่วมงาน การประชมุ 
 ภาพท่ี 7 มีการใช้สญัญะประเภท ภาพเหมือน (Icon) ใช้การประกอบสร้างแบบการ
จดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั (Paradigm) โดยน าภาพท่ีมจีดุร่วม
เดียวกนั มาจดัชดุความหมายเดียวกนั จดุร่วมของภาพคือ การประชมุ ความเป็นมืออาชีพ 
บรรยากาศของนกัธรุกิจมารวมตวักนั การท างานร่วมกนั ดงันัน้ ชดุความหมายท่ีได้ใกล้เคียงกบัชดุ
ความหมายท่ี 8 ของค าและข้อความคือ “สัมพันธไมตรี และความผูกพันกับครอบครัวและ
เพื่อนร่วมงาน”   
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ภาพท่ี 8 

 
 

1.ภาพคนในห่อพลาสติก 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon)  
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm)  
                            การจดัวางท่า (Pose) 
ความหมาย: การเปลี่ยนแปลง ออกนอกกรอบ 

2.ข้อความ หลดุพ้นจากชีวิตท่ีเคยเป็น และเนือ้หา 
ประเภทของสญัญะ: สญัลกัษณ์ 
การประกอบสร้าง: ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 
ความหมาย: การเปลี่ยนแปลง  
 ภาพท่ี 8 ประกอบไปด้วยสญัญะประเภท ภาพเหมือน คอืภาพบคุคลในห่อพลาสตกิ และ
สญัลกัษณ์ คือ ข้อความประกอบภาพ ใช้การประกอบสร้างทัง้หมด 3 วิธี คือ ภาพเหมือน หรือ
รูปภาพใช้การจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั (Paradigm)  การจดัวางท่า
ของแบบในรูป (Pose) ท าให้ได้ความหมายเก่ียวกบัการเปลี่ยนแปลง และการออกนอกกรอบ และ
การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) โดยการน าสญัญะท่ีเป็นสญัลกัษณ์ คือ 
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ข้อความ มาเรียงตอ่กนัให้เกิดความหมายตามหลกัโครงสร้างไวยากรณ์ ซึ่งมีความหมายวา่ การ
เปลี่ยนแปลง เมื่อน ามาจดัวางประกอบกนั ท าให้ได้ชดุความหมายท่ีใกล้เคยีงกบัชดุความหมายท่ี 
4 ของค าและข้อความ คือ “การเปล่ียนแปลงไปสู่สิ่งใหม่” ซึ่งสามารถอธิบายชดุความหมายนี ้
ภายใต้จดุจงูใจสารเร่ือง การผจญภยัและการเปลี่ยนแปลง (Adventure and Change) Monroe 
และ Ehninger (1975) ได้ให้ค าจ ากดัความไว้วา่ การท่ีคนเราชอบกระท าการเสี่ยง เพ่ือสร้างความ
น่าตื่นเต้น ให้ชีวิตมีประสบการณ์ท่ีไมจ่ ากดั หรือมเีร่ืองน่าตื่นเต้น ผจญภยั สร้างความ
เปลี่ยนแปลงให้กบัชีวิตได้ 
 
ภาพท่ี 9 

 
(ก) 
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(ข) 

 
(ค) 

ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol)  
การประกอบสร้าง: การน าภาพมาวางตอ่เรียงกนั (Syntax) การจดัวางวตัถใุนภาพ (Object)  

   ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm)  
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ชดุความหมาย: ความส าเร็จ การเปิดเผยยกย่อง 
 ภาพท่ี 9 มีการใช้สญัญะประเภทภาพเหมือน (Icon) และสญัลกัษณ์ (Symbol) โดย
ภาพเหมือน คือ ภาพนกัธรุกิจในกิจกรรมตา่ง ๆ น ามาประกอบสร้างด้วยการจดัวางวตัถใุนภาพ 
(object) และการน าภาพมาวางตอ่เรียงกนั (Syntax) เพ่ือสื่อความหมาย และสญัลกัษณ์ท่ีใช้คือ
ค า ข้อความ ท่ีเรียบเรียงเป็นเนือ้หา ด้วยวิธีการประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา 
(Syntagm) โดยเมื่อน าทัง้ภาพและข้อความมาเรียงร้อยตอ่กนั ท าให้ได้ชดุความหมายท่ีใกล้เคียง
กบัชดุความหมายท่ี 1ของค าและข้อความ คือ “ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอสิระ” 
 การเรียบเรียงของภาพตัง้แต ่ (ก)-(ค) เป็นรูปแบบของการส่ือความหมายเก่ียวกบั
ความส าเร็จและการเปิดเผย ในท่ีนีค้ือการประกาศเกียรติคณุนกัธรุกิจ ผู้ท่ีประสบความส าเร็จ
สงูสดุ จะได้พืน้ท่ีการน าเสนอมากกวา่คนอ่ืน การลดหลัน่ความส าเร็จของต าแหน่ง ขนาดของรูป 
ช่ือ ข้อความ โดยต าแหน่งต ่าสดุ จะไมป่รากฏรูปแตจ่ะปรากฏเพียงแคช่ื่อของผู้ ท่ีส าเร็จ และผู้
แนะน าผู้ท่านัน้ เพ่ือเป็นการให้เกียรติและแสดงเกียรตคิณุผู้ส าเร็จสงูสดุ 
 
ภาพท่ี 10 
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ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: การจดัวางท่า (Pose) วตัถท่ีุอยู่ในภาพ (Object)  

               ระบบไวยากรณ์ภาษา(Syntagm) 
ชดุความหมาย: ความส าเร็จ การยกย่องเชิดช ู
 ภาพชดุท่ี 10 ประกอบด้วยสญัญะ 2 ประเภทคือ ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ 
(Symbol) ภาพเหมือนได้แก่ ภาพบคุคลยืน สญัลกัษณ์ได้แก่ ข้อความด้านบน Achieve แปลวา่ 
ส าเร็จ ใช้การประกอบสร้าง 3 วิธีด้วยกนั คือ ภาพเหมือน หรือรูปภาพ ใช้ การจดัวางท่า (Pose) 
และการจดัวางวตัถท่ีุอยู่ในภาพ (Object) และ สญัลกัษณ์ หรือ ข้อความ และรูปเขม็ท่ีแสดง
ต าแหน่งของนกัธรุกิจ ใช้การประกอบสร้างคือระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) น ามาเรียงร้อย
ตอ่กนั โดย ข้อความ Achieve ประกอบด้วยบคุคลในภาพ ท่ีมีการระบช่ืุอ และต าแหน่งนกัธรุกิจท่ี
ได้รับ ซึ่งมีล าดบัท่ีสงู เมื่อน ามาจดัรวมในภาพเดียวกนั ชดุความหมายท่ีใกล้เคยีงกบัชดุ
ความหมายท่ี 1 ของค าและข้อความหมาย คือ “ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอสิระ” 
 
ภาพท่ี 11 

 
 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol) 
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การประกอบสร้าง: การจดัเรียงชดุของภาพ (syntax) วตัถท่ีุอยู่ในภาพ (object)  
   ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

ชดุความหมาย: ความส าเร็จ ประกาศรางวลั 
 ภาพท่ี 11 มีการใช้สญัญะประเภท ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol) โดย
ภาพเหมือน คือภาพกลุม่คน และสญัลกัษณ์ คือ ข้อความ ท่ีเขียนประกอบภาพ ใช้การประกอบ
สร้างด้วยการจดัเรียงชดุภาพประกอบกนัด้วย หรือ Syntax วตัถท่ีุอยูใ่นภาพหรือ object คือภาพ
ของผู้ประสบความส าเร็จในต าแหน่งระดบัตา่ง ๆ และ ข้อความท่ีร้อยเรียงด้วยโครงสร้างการ
ประกอบความหมายด้วยระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) โดยมีค าวา่ Touch your dream 
หมายถึง คว้าความฝัน และข้อความท่ีบรรยายเป็นเนือ้หาแสดงถึงงานประกาศเกียรติคณุ ท าให้ได้
ชดุความหมายท่ีใกล้เคยีงกบัชดุความหมายท่ี 1 ของค าและข้อความ คือ “ความส าเร็จจากการ
ท างานในอาชีพอสิระ” 
 
ภาพท่ี 12 

 
 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงชดุของภาพ (syntax) วตัถท่ีุอยู่ในภาพ (object)  
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   ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 
ชดุความหมาย: ความส าเร็จ การเฉลิมฉลอง 
 ภาพท่ี 12 มีการใช้สญัญะอยู่ 2 แบบคือ ภาพเหมือน (Icon) คือรูปภาพของผู้ ท่ีมาเฉลิม
ฉลองความส าเร็จ และ สญัลกัษณ์ (Symbol) คือข้อความอธิบายประกอบกิจกรรมในรูปภาพ มี
เนือ้หาเก่ียวกบัการฉลองความส าเร็จให้กบัผู้ท่ีประสบความส าเร็จในงานประกาศเกียรตคิณุ ใช้
การประกอบสร้างคือ การใช้วตัถท่ีุอยูใ่นภาพ คือผู้ ท่ีประสบความส าเร็จ และการจดัเรียงชดุของ
ภาพ คือภาพของผู้ ท่ีประสบความส าเร็จในงานได้รับรางวลัเกียรตคิณุ ส าหรับรูปภาพ และการใช้
ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) ส าหรับการเรียงร้อยถ้อยค าเพ่ืออธิบายความ ชดุความหมายท่ี
ได้ส าหรับภาพนีใ้กล้เคียงกบัชดุความหมายท่ี 1 ของค าและข้อความ คือ “ความส าเร็จจากการ
ท างานในอาชีพอสิระ” 
 
ภาพท่ี 13 
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ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol) 
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงชดุของภาพ (syntax) วตัถท่ีุอยู่ในภาพ (object)  

   ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm)  
ความหมาย: การท่องเท่ียว ผจญภยั 
 ภาพท่ี 13 เป็นชดุภาพท่ีตอ่เน่ืองกนั มีการใช้สญัญะ 2 รูปแบบคือ ภาพเหมือน (Icon) 
ได้แก่ รูปภาพของกลุม่คนท่ีเดินทางไปท่องเท่ียว และสญัลกัษณ์ คือข้อความบรรยายประกอบ
กิจกรรมในภาพ ซึ่งบรรยายเก่ียวกบัประสบการณ์เดินทาง และสิ่งใหม ่ ๆ ท่ีคนในภาพเดนิทางไป
พบเจอ ใช้การประกอบสร้างความหมาย 3 วิธี ได้แก่ การจดัเรียงชดุของภาพ (syntax) คือการน า
ภาพท่ีมีลกัษณะเดียวกนั นัน่คือภาพการเดินทางท่องเท่ียว การจดัวางอยู่ในภาพ (object) นัน่คือ
บคุคล หรือนกัธรุกิจท่ีเดินทาง และการใช้ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) ส าหรับการเรียง
ถ้อยค าข้อความประกอบรูปภาพ ท าให้ชดุภาพนีใ้ห้ความหมายท่ีใกล้เคียงกบัชดุความหมายท่ี 4 
ของค าและข้อความวา่ คือ “การเปล่ียนแปลงไปสู่สิ่งใหม่” โดยสามารถอธิบายตามแนวคดิเร่ือง
จดุจงูใจ เร่ือง การผจญภยัและการเปลี่ยนแปลง (Adventure and Change) Monroe และ 
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Ehninger (1975)  อธิบายวา่ เป็นการกระท าการเสีย่ง เพ่ือสร้างความน่าตื่นเต้น ให้ชีวิตมี
ประสบการณ์ท่ีไมจ่ ากดั หรือการผจญภยั 
 
ภาพท่ี 14 

 
(จ) 
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(ฉ) 

 
(ช) 
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(ซ) 

 
(ฌ) 
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(ญ) 

ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol)  
การประกอบสร้าง: การน าภาพมาวางตอ่เรียงกนั (Syntax) การจดัวางวตัถใุนภาพ (Object)  

    ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm)  
ชดุความหมาย: ความส าเร็จ การยกย่อง ประกาศเกียรติคณุ 
 ภาพท่ี 14 เป็นชดุภาพท่ีมีความตอ่เน่ืองกนั มกีารใช้สญัญะประเภทภาพเหมือน (Icon) 
และสญัลกัษณ์ (Symbol) โดยภาพเหมือน คือ ภาพนกัธรุกิจในต าแหน่งตา่ง ๆ น ามาประกอบ
สร้างด้วยการจดัวางวตัถใุนภาพ (object) และการน าภาพมาวางตอ่เรียงกนั (Syntax) เพ่ือสื่อ
ความหมาย และสญัลกัษณ์ท่ีใช้คือค า ข้อความ ท่ีเรียบเรียงเป็นเนือ้หา ด้วยวิธีการประกอบสร้าง
แบบระบบไวยากรณ์ภาษา (syntagm) โดยเมื่อน าทัง้ภาพและข้อความมาเรียงร้อยตอ่กนั ท าให้ได้
ชดุความหมายท่ีใกล้เคยีงกบัชดุความหมายท่ี 1 ของค าและข้อความ คือ “ความส าเร็จจากการ
ท างานในอาชีพอสิระ” 
 การเรียบเรียงของภาพตัง้แต ่ (จ)-(ญ) เป็นรูปแบบของการส่ือความหมายเก่ียวกบั
ความส าเร็จและการเปิดเผย (Monroe, 1967) ในท่ีนีค้ือการประกาศเกียรติคณุนกัธรุกิจ ผู้ ท่ี
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ประสบความส าเร็จสงูสดุ จะได้พืน้ท่ีการน าเสนอมากกวา่คนอ่ืน การลดหลัน่ความส าเร็จของ
ต าแหน่ง ขนาดของรูป ช่ือ ข้อความ เพ่ือเป็นการแสดงเกียรติคณุผู้ประสบความส าเร็จในระดบัท่ี
ตา่งกนั 
 
ภาพท่ี 15 

 
 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol)  
การประกอบสร้าง: การน าภาพมาวางตอ่เรียงกนั (Syntax) ระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm)  
ชดุความหมาย: การประชมุ การรวมตวั ความส าเร็จ  

ในภาพท่ี 15 มีการใช้สญัญะ 2 รูปแบบ คือ ภาพเหมือน ได้แก่ กลุม่คนขนาดใหญ่รวมตวั
กนั และสญัลกัษณ์ คือ ข้อความประกอบภาพ ใช้การประกอบสร้างแบบ การน าภาพมาวางตอ่
เรียงกนั (Syntax) ซึ่งมี 2 ภาพ ในภาพใหญ่ โดยเป็นภาพท่ีมีลกัษณะเดยีวกนั ภาพการรวมตวัของ
กลุม่คนขนาดใหญ่ และสญัลกัษณ์ คือข้อความประกอบเนือ้หา เก่ียวกบัการประชมุของนกัธรุกิจ
ระดบัผู้น า ซึง่สามารถสื่อความหมายการรวมตวั พลงัของกลุม่คน เครือขา่ยผู้น า ดงันัน้ความหมาย
ท่ีได้มีความใกล้เคียงกบัชดุความหมาย ท่ี 11 ของค าละข้อความ คือ “เครือข่ายคือฐานแห่ง
ความส าเร็จ” 
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ภาพท่ี 16 
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ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol)  
การประกอบสร้าง: การจดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) การจดัวางท่า (pose) การใช้เทคนิคมาช่วย 
     ประกอบการถ่ายภาพ (Photogenia) ระบบไวยกรณ์ภาษา (Syntagm)  
ชดุความหมาย: ความรัก ความกตญัญตูอ่ผู้มีพระคณุ ความภาคภมูิใจ 
 ในภาพท่ี 16 เป็นชดุภาพตอ่เน่ือง ใช้สญัญะ 2 รูปแบบได้แก่ ภาพเหมือน คือ รูปภาพ การ
แสงความรักของครอบครัว ความซาบซึง้ใจ และสญัลกัษณ์ (Symbol) คือ ข้อความ ได้แก่ ลกูขอ
ขมาคณุพ่อคณุแมด้่วยความรัก บญุคณุของผู้ให้ก าเนิด บญุคณุของผู้ท่ีเลีย้งด ู รักพ่อกบัแมม่าก
ครับ แมอ่ย่าทิง้หนนูะคะ แมส่ญัญาวา่จะไมทิ่ง้หน ูขอบคณุก าลงัใจท่ีมใีห้กนัเสมอ แมจ่๋าหนรูักแม่
คะ่ ขอบคณุท่ีท าให้หนมูีวนันีค้ะ่ หนทู าส าเร็จแล้วคะ่แม ่ ข้อความทัง้หมดนี ้ จะไปช่วยเสริมอารมณ์
ของภาพท่ีแสดงถึงความซาบซึง้ยินดี ความอบอุน่ ซึ่งได้ใช้วิธีการประกอบสร้างความหมายหลาย
วิธีด้วยกนั ได้แก่ การจดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) ในลกัษณะเดียวกนัหลาย ๆภาพมาตอ่กนั การ
จดัวางท่า (Pose) ของแบบ ท่ีเน้นการกอด การใช้เทคนิคมาช่วยประกอบการถ่ายภาพ 
(Photogenia) เพ่ือให้ได้ภาพท่ีสื่ออารมณ์ สื่อความหมายเก่ียวกบัความรักของครอบครัว และการ
ใช้ระบบไวยกรณ์ภาษา (Syntagm) คือ ข้อความมาประกอบภาพเพ่ือสื่ออารมณ์ของภาพ ดงันัน้ 
ชดุภาพนี ้ จึงให้ชดุความหมายวา่ “การทดแทนบุญคุณบุพการี” ซึ่งสามารถอธิบายได้ตาม
แนวคดิเร่ืองจดุจงูใจในสาร ความจงรักภกัดกีบัครอบครัว (Loyalty to family) Monroe และ 
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Ehninger (1975) อธิบายวา่ ความจงรักภกัดีจะเกิดจาก ความสมัพนัธ์อย่างใกล้ชิดของบคุคลหนึ่ง
กบัตวัตนของบคุคลนัน้ ๆ ในกลุม่ท่ีตนอาศยัอยู่ โดยเฉพาะกบัครอบครัว  ความภกัดเีกิดขึน้จาก
ความรักใคร่กนัในครอบครัว แสดงความห่วงใย ความปลอดภยั ความเสียสละ  การให้ และความ
รักในสมาชิกของครอบครัวมากกวา่กลุม่สมาชิกอื่นท่ีบคุคลหนึ่งอ้างอิงอยู่ (group reference) 
 
ภาพท่ี 17 

 
 
ประเภทของสญัญะ: ภาพเหมือน (Icon) สญัลกัษณ์ (Symbol)  
การประกอบสร้าง: การใช้เทคนิคมาช่วยประกอบการถ่ายภาพ (Photogenia) 
ชดุความหมาย: ความผกูพนั รากฐาน เครือขา่ย 

ในภาพท่ี 17 สญัญะม ี2 ประเภทได้แก่ ภาพเหมือนและสญัลกัษณ์ ใช้การประกอบสร้าง
แบบ การใช้เทคนิคมาช่วยประกอบการถ่ายภาพ (Photogenia) อย่างไรก็ตามภาพท่ีใช้เป็น
ลกัษณะของการใช้เทคนิคการสร้างภาพขึน้มาใหม ่ เพ่ือสื่อความหมายไปในท านองวา่ ผู้คน
เช่ือมตอ่กนัสร้างสายสมัพนัธ์เป็นเครือขา่ย เป็นรากฐานของธรุกิจ ความหมายท่ีเกิดขึน้เป็น
ความหมายนยัประหวดั ท่ีใกล้เคียงกบัชดุความหมายท่ี 11 ของค าและข้อความ หมายถึง 
“เครือข่ายคือฐานแห่งความส าเร็จ” 
 
ตอนท่ี 2 ความหมายและจุดจูงใจ ท่ีปรากฏ  
 จากผลการวิเคราะห์ในตอนท่ี 1 สามารถสรุปชดุความหมายและแรงจดุจงูใจท่ีปรากฏได้ 
12 ชดุความหมาย ดงันี ้
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่1 ความส าเร็จจากท างานในอาชีพอิสระ มีค า ข้อความ รูปภาพ และ
สญัลกัษณ์ท่ีปรากฏ ดงันี ้
ค าและข้อความ: ความส าเร็จท่ีย่ิงใหญ่ รางวลั การบรรลเุป้าหมาย การได้รับการยอมรับ 

ยกย่องสรรเสริญ 
รูปภาพและสญัลกัษณ์: 

 
 



 
 

 

 
 

                                                                                                                                          
102 

 
 

 
 



 
 

 

 
 

                                                                                                                                          
103 

 
 

 
 



 
 

 

 
 

                                                                                                                                          
104 

 
 

 
 



 
 

 

 
 

                                                                                                                                          
105 

 
 

 
 



 
 

 

 
 

                                                                                                                                          
106 

 
 

 
 



 
 

 

 
 

                                                                                                                                          
107 

 
 

ชุดความหมายและจุดจูงในที ่2 ความส าเร็จในการยกระดบัฐานะใหสู้งข้ึน มีค า ข้อความ รูปภาพ 
และสญัลกัษณ์ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: ความส าเร็จท่ีย่ิงใหญ่ คือเป้าหมายท่ีเราจะก้าวไปด้วยกนั เพ่ือมุง่สู่

จดุหมายสงูสดุของชีวิต แบ่งปันความความส าเร็จ ประสบความส าเร็จใน
เป้าหมายท่ีต้องการ ความส าเร็จในฐานะเจ้าของธรุกิจ 

รูปภาพและสญัลกัษณ์:  
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่3 การใชชี้วิตอย่างมีอิสรภาพ มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์
ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: อิสรภาพ Freedom อิสรภาพทางการเงิน เวลาและความคิด โอกาสแห่ง

อิสรภาพ เลือกชีวิตท่ีตนเองต้องการได้ จดุมุง่หมายบนเส้นทางธรุกิจท่ี
คณุก าหนดความส าเร็จ สูค่วามร ่ารวยได้ด้วยตวัคณุเอง อนาคตคณุ
ก าหนดเองได้ สนบัสนนุความเป็นอิสรภาพให้ยัง่ยืน การพึ่งพาตนเอง ท่ี
พึ่งอนัเกษม 

รูปภาพและสญัลกัษณ์:  
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที4่ การเปล่ียนแปลงไปสู่ส่ิงใหม่ มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์
ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: การเปลี่ยนแปลง แสวงหาโอกาส จงัหวะท่ีเหมาะสมนบัเป็นโอกาสท่ีดี

ท่ีสดุ เปลี่ยนชีวิตส าเร็จรูปสูก่ารก้าวเดนิท่ีมัน่คง ออกนอกกรอบ หลดุพ้น
จากชีวิตท่ีเคยเป็น โอกาสท่ีย่ิงใหญ่เพ่ือชีวิตท่ีดกีวา่ ก้าวส าคญัในการ
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ก าหนดอนาคตของตวัเอง การสง่มอบโอกาสความส าเร็จ เพ่ือเปลี่ยน
ชีวิตของผู้คนได้ทัว่โลก การเปิดโอกาสทางธรุกิจ โอกาสแห่งการเตบิโต
ทางธรุกิจ เสริมสร้างโอกาสแห่งความส าเร็จในการด าเนินธรุกิจ 
ความหวงัการพฒันาอย่างตอ่เน่ือง พฒันาตนเอง ความก้าวหน้า ความ
รับผิดชอบตอ่ตนเอง การพฒันาศกัยภาพของตนเอง 

รูปภาพและสญัลกัษณ์: 
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที่ 5 ความภูมิใจในเกียรติยศ มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ี
ปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: ความมัน่คงและความส าเร็จสงูสดุเพ่ือชีวิตท่ีดีและมีคณุคา่มากขึน้ ก้าว

แห่งศกัดิ์ศรีและความมัน่คง คณุคา่แห่งชีวิต เพ่ือชีวิตท่ีมีคณุคา่ 
เป้าหมายของชีวิตท่ีมีคณุคา่ตอ่ตวัเอง คณุคา่ในตวัเอง 

รูปภาพและสญัลกัษณ์: 

 
 
ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่6 คณุคือผูส้ร้าง มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: สร้างความส าเร็จของตวัเอง สร้างความส าเร็จของทีมงาน สร้างนกัสร้าง

เครือขา่ยผู้สร้างสรรค์ ผู้สร้างแรงบนัดาลใจ 
รูปภาพและสญัลกัษณ์: ไมม่ ี
 
ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่ 7 การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนในระยะเวลอนัสัน้ มีค าข้อความ 
รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: ธรุกิจท่ีจะเปลี่ยนชีวิตคณุภายใน 6 เดือน โอกาสทางธรุกิจแนวใหมท่ี่

ตอบแทนด้วยผลก าไรมหาศาล 
รูปภาพและสญัลกัษณ์: ไมม่ ี
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่8 สมัพนัธไมตรี และความผูกพนักบัครอบครัวและเพ่ือร่วมงาน มีค า
ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: เพ่ือนและสงัคมท่ีด ีเตรียมมรดกให้คนท่ีคณุรกั ความเป็นหุ้นสว่น คณุคา่

ของสายสมัพนัธ์ พบปะผู้คน 
รูปภาพและสญัลกัษณ์: 
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่9 ความเช่ือถือและความไวว้างใจต่อกนั มีค าข้อความ รูปภาพ และ
สญัลกัษณ์ท่ีปรากฎ ดงันี ้
ค าและข้อความ: ความไว้วางใจซึ่งกนัและกนั ความไว้วางใจ ความเช่ือมัน่ท่ีมีตอ่กนั ความ

เช่ือถือ 
รูปภาพและสญัลกัษณ์: ไมม่ ี
 
ชุดความหมายและจุดจูงใจที่ 10 ความเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือกนั มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์
ท่ีปรากฏ ดงันี ้
ค าและข้อความ:  ช่วยผู้ อ่ืนให้รู้จกัช่วยตวัเอง ช่วยเหลือผู้ อ่ืน 
รูปภาพและสญัลกัษณ์: ไมม่ ี
 
ชุดความหมายและจุดจูงใจที ่11 เครือข่ายแห่งความส าเร็จ มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์
ท่ีปรากฏ ดงันี ้
ค าและข้อความ:  รากฐานแห่งความเป็นเลิศ ความยัง่ยืนแห่งความเสร็จคือความมัน่คง 
รูปภาพและสญัลกัษณ์:  
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ชุดความหมายและจุดจูงใจที่ 12 การทดแทนคณุบพุการี มีค าข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ท่ี
ปรากฏ ดงันี ้
ค าและข้อความ:  ไมม่ ี
รูปภาพและสญัลกัษณ์:    
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 จากการวิเคราะห์พบวา่ ประเภทของสญัญะท่ีใช้มากท่ีสดุคือ สญัลกัษณ์ ในรูปแบบของ
ค าและข้อความเป็นสว่นใหญ่ โดยชดุความหมายท่ีมกีารใช้จงูใจผู้รับสารมากท่ีสดุคือ ชดุ
ความหมายเร่ืองการเปล่ียนแปลงชีวิตไปสู่ส่ิงใหม่ ซึ่งสอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ือง การผจญภยั
และการเปลี่ยนแปลง (Adventure and Change) ซึ่งมีการใช้ทัง้ค า ข้อความ และรูปภาพน าเสนอ
ประกอบกนั สว่นชดุความหมายเร่ืองความส าเร็จจากท างานในอาชีพอิสระ ซึ่งสอดคล้องกบัจดุจงู
ใจสารเร่ือง ความส าเร็จและการเปิดเผย (Achievement and Display) ใช้ค าและข้อความน าเสนอ
ไมม่ากนกั แตใ่ช้รูปภาพของผู้ ท่ีประสบความส าเร็จมาเป็นจดุจงูใจ ท่ีแสดงให้เหน็ถึงความส าเร็จ
และการประกาศเกียรติคณุให้กบัผู้ท่ีประสบความส าเร็จ ขณะท่ีบางชดุความหมายน าเสนอแต่
ข้อความเพียงอย่างเดียว ไมม่ีรูปภาพประกอบได้แก่ ชดุความหมายเร่ือง คณุคือผูส้ร้าง ชดุ
ความหมายเร่ือง การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนในระยะเวลาอนัสัน้ ชดุความหมายเร่ืองความเช่ือถือ
และความไวว้างใจต่อกนั และชดุความหมายเร่ือง ความเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือกนั 
 นอกจากนีช้ดุความหมายท่ีได้ทัง้ 12 ชดุ ยงัสอดคล้องแนวทางการด าเนินธรุกิจขายบริษัท
ขายตรงทัง้ 4 แห่ง ตามตารางดงันี ้
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ชดุความหมาย บริษัทแอมเวย์ 
“เพ่ือชีวิตท่ีมี
คณุคา่ 
อิสรภาพ 
ครอบครัว 

ความหวงั และ
รางวลัแห่ง
ความส าเร็จ” 

บริษัทซเูลียน 
“ความส าเร็จท่ี
สามารถเปลี่ยน
ชีวิตให้สูค่วาม

มัน่คง” 

บริษัทกิฟฟารีน 
“เจ้าของธรุกิจ
ร่วมกนัน ามาซึง่
ความมัน่คงและ
ความส าเร็จ
สงูสดุ” 

บริษัทเอมสตาร์ 
“บริษัทและนกั
ธรุกิจจะเตบิโต
และก้าวไปสู่
เป้าหมายสู่

ความส าเร็จ และ
ความสขุร่วมกนั” 

1.ความส าเร็จจาก
การท างานใน
อาชีพอิสระ 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

2.เครือขา่ยคือฐาน
แห่งความส าเร็จ 

 

 

 

 

 

 

 

 
3.สมัพนัธไมตรี 
ความผกูพนักบั
ครอบครัวและ
เพ่ือนร่วมงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.ความเช่ือถือและ
ไว้วางใจตอ่กนั 

 

 

 

 

 

 

 

 
5ความเอือ้เฟือ้
ช่วยเหลือกนั 

 

 

 

 

 

 

 

 
6.คณุคือผู้สร้าง    - 
7.การใช้ชีวิตอย่าง
มีอิสรภาพ 

 

 

 

 

 
- 

 
- 

8.การเปลี่ยนชีวิต
ท่ีดีขึน้ใน
ระยะเวลาอนัสัน้ 

 

 

 

 

 
- 

 
- 

9.การทดแทนคณุ
บพุการี 

 

 

 

 

 
- 

 
- 
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ตารางแสดงชดุความหมายท่ีสอดคล้องกบัแนวทางการด าเนินธรุกิจ (ตอ่) 
ชดุความหมาย บริษัทแอมเวย์ 

“เพ่ือชีวิตท่ีมี
คณุคา่ 
อิสรภาพ 
ครอบครัว 

ความหวงั และ
รางวลัแห่ง
ความส าเร็จ” 

บริษัทซเูลียน 
“ความส าเร็จท่ี
สามารถเปลี่ยน
ชีวิตให้สูค่วาม

มัน่คง” 

บริษัทกิฟฟารีน 
“เจ้าของธรุกิจ
ร่วมกนัน ามาซึง่
ความมัน่คงและ
ความส าเร็จ
สงูสดุ” 

บริษัทเอมสตาร์ 
“บริษัทและนกั
ธรุกิจจะเตบิโต
และก้าวไปสู่
เป้าหมายสู่

ความส าเร็จ และ
ความสขุร่วมกนั” 

10.ความภมูิใจใน
เกียรตยิศ 

 - - - 

11.ความส าเร็จใน
การยกระดบัฐานะ
ให้สงูขึน้ 

 

 

 
- 

 
- 

 
- 

12.การเปลีย่น 
แปลงไปสูส่ิ่งใหม ่

 

 

 
- 

 
- 

 
- 

 
ผลท่ีได้จากการวิเคราะห์ตวับท ในขัน้ตอนนี ้ จะน าไปสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ใน

การศกึษาขัน้ท่ี 2 คือ การวิจยัเชิงทดลอง (Experiment Research) ในรูปแบบของเอกสารสิ่งพิมพ์
และเอกสารเชิญชวนเป็นนกัธรุกิจ ซึ่งเป็นเอกสารประกอบการทดลอง หรือทรีตเมนต์ (Treatment) 
โดยมีลกัษณะเป็นหนงัสือขนาด A4 จ านวนเอกสารจะมีทัง้หมด 12 หน้า 12 ชดุ แตล่ะชดุประกอบ
ไปด้วยชดุความหมายท่ีได้จากการวิเคราะห์ตวับทละ 1 ชดุความหมาย ทัง้นีผู้้ วิจยัได้สมมตบิริษัท
ขายตรงขึน้มา 1 แห่ง ช่ือ The Goal ใช้สญัลกัษณ์บริษัทเป็นรูป อนนัต์ หรือ Infinity ซึ่งหมายถึงไม่
มีสิน้สดุ ใช้สีทองเป็นสีประจ าบริษัท เพ่ือสื่อความหมายวา่ เป้าหมายของการมีอิสรภาพทาง
การเงินและเวลา ความมัง่คัง่ร ่ารวยอย่างไมม่ีท่ีสิน้สดุ แตล่ะชดุเอกสารประกอบการทดลอง มี
รายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้
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ชดุความหมายท่ี 1 ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอิสระ 

 
ชดุความหมาย ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สว่นรูปภาพ ใช้การจดัวางท่าทางของบคุคลในภาพ (pose) และการน าภาพมาเรียงตอ่กนั 
(Syntax) เพ่ือให้ความหมายถึงความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอิสระ 
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ชดุความหมายท่ี 2 ความส าเร็จในการยกระดบัฐานะให้สงูขึน้ 

 
ชดุความหมาย ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สว่นรูปภาพ ใช้การประกอบสร้างแบบการจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั 
(Paradigm) เพ่ือให้ความหมายถึงความส าเร็จท่ีช่วยยกระดบัฐานะให้สงูขึน้ 
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ชดุความหมายท่ี 3 การใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ 

 
 
ชดุความหมายนี ้ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สว่นรูปภาพ ใช้การประกอบสร้างแบบการจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั 
(Paradigm) เพ่ือให้ความหมายถึงการใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ 
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ชดุความหมายท่ี 4 การเปลีย่นแปลงไปสูส่ิ่งใหม ่

 
 
ชดุความหมายนี ้ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สว่นรูปภาพ ใช้การประกอบสร้างแบบการจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั 
(Paradigm) และการจดัวางท่าของแบบ (pose) เพ่ือให้ความหมายถึงการเปลี่ยนชีวิตไปสูส่ิ่งใหม ่
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ชดุความหมายท่ี 5 ความภมูิใจในเกียรตยิศ 

 
 
ชดุความหมายนี ้ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สว่นรูปภาพ ใช้การประกอบสร้างแบบการจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั 
(Paradigm) เพ่ือให้ความหมายถึงความภมูิใจในเกียรติยศ 
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ชดุความหมายท่ี 6 คณุคือผู้สร้าง 

 
 
ชดุความหมายนี ้ ไมม่ีการใช้รูปภาพ มีแตเ่พียงข้อความ ใช้การประกอบสร้างแบบระบบ

ไวยากรณ์ (Syntagm) เพ่ือสื่อความหมายถึงคณุคือผู้สร้าง ส่ิงตา่ง ๆ ให้กบัตวัเองและผู้ อ่ืน 
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ชดุความหมายท่ี 7 การเปลีย่นแปลงชีวิตท่ีดีขึน้ในระยะเวลาอนัสัน้ 

 
 

ชดุความหมายนี ้ ไมม่ีการใช้รูปภาพ มีแตเ่พียงข้อความ ใช้การประกอบสร้างแบบระบบ
ไวยากรณ์ (Syntagm) เพ่ือสื่อความหมายวา่ ธรุกิจนีส้ามารถเปลี่ยนแปลงชีวิตท่ีดีขึน้ในระยะเวลา
อนัสัน้ 
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ชดุความหมายท่ี 8 ความสมัพนัธไมตรี ความผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือร่วมงาน 

 
ชดุความหมายนี ้ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สว่นรูปภาพ ใช้การประกอบสร้างแบบการจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคียงกนั 
(Paradigm) และการจดัวางท่าของแบบ (pose) เพ่ือให้สร้างความหมาย ความสมัพนัธไมตรี 
ความผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือร่วมงาน 
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ชดุความหมายท่ี 9 ความเช่ือถือและความไว้วางใจตอ่กนั 

 
 
ชดุความหมายนี ้ ไมม่ีการใช้รูปภาพ มีแตเ่พียงข้อความ ใช้การประกอบสร้างแบบระบบ

ไวยากรณ์ (Syntagm) เพ่ือสื่อความหมายวา่ ธรุกิจขายตรง จ าต้องอาศยัความเช่ือถือและความ
ไว้วางใจตอ่กนั 
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ชดุความหมายท่ี 10 ความเอือ้เฟือ้ช่วยเหลือกนั 
 

 
 
ชดุความหมายนี ้ ไมม่ีการใช้รูปภาพ มีแตเ่พียงข้อความ ใช้การประกอบสร้างแบบระบบ

ไวยากรณ์ (Syntagm) เพ่ือสื่อความหมายวา่ ธรุกิจขายตรง จะต้องมีความเอือ้เฟือ้ช่วยเหลือ
สมาชิกนกัธรุกิจด้วยกนั 
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ชดุความหมายท่ี 11 เครือขา่ยคือฐานแห่งความส าเร็จ 
 

 
ชดุความหมายนี ้ข้อความ ใช้การสร้างความหมายแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) 

สญัลกัษณ์รูปสายเครือขา่ย แสดงถงึสายสมัพนัธ์การเช่ือมตอ่ของเครือขา่ย และรูปภาพประกอบ 
ใช้การประกอบสร้างแบบการจดัเรียงภาพหรือข้อความท่ีมชีดุความหมายใกล้เคียงกนั (Paradigm) 
และการจดัวางท่าของแบบ (pose) เพ่ือให้สร้างความหมาย เครือขา่ยคือฐานแห่งความส าเร็จ 
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ชดุความหมายท่ี 12 การทดแทนคณุบพุการี 

 
 

ชดุความหมายนี ้เน้นการใช้ภาพสื่อความหมาย ใช้การประกอบสร้างคือ วตัถใุนภาพ 
(object) ใช้เทคนิคช่วยประกอบการถ่ายภาพ (Photogenia) การจดัวางท่า (Pose) การจดัเรียงชดุ
ของภาพ (Syntax) โดยมีการข้อความ ประกอบแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) เพ่ือให้
สร้างความหมาย เก่ียวกบัการทดแทนคณุบพุการี 
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เมื่อได้เอกสารประกอบการทดลองแล้ว จากนัน้จะน าเอกสารประกอบการทดลองข้างต้น 
ไปทดสอบตามวตัถปุระสงค์ คือ แตล่ะชดุความหมายท่ีได้จากการวิเคราะห์ตวับทนัน้ มีอิทธิพลตอ่
การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงของผู้ ท่ีสนใจหรือไม ่ ทัง้นี ้ ผลการวิจยัเชิงทดลอง จะน าเสนอใน
บทถดัไป 
 



บทที่ 5 
 ผลการทดลอง 

 

 ผลการวิจยัในสวนนี ้ เปนการศึกษาอิทธิพลของสารเพื่อการโนมนาวใจที่เปนชุด

ความหมายจากการวิเคราะหในบทที ่ 5 จาํนวน 12 ชุด ตอการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง ใช

ระเบียบวิธวีิจยัแบบการวิจยัเชิงทดลองข้ันตน (Pre-Experimental Design) ประเภทแบบกลุม

เดียววัดผล 2 คร้ัง (One-Group Pretest Posttest Design) โดยแบงกลุมทดลองออกเปน 2 กลุม 

ไดแก กลุมตัวอยางที่ 1 อายุ 18-34 ป จาํนวน 30 คน ไมจํากัดเพศ และกลุมที่ 2 อายุ 35-50 ป 

จํานวน 30 คน ไมจาํกัดเพศ ในแตละกลุม สามารถสรุปผลการทดลองได 3 สวน ดังนี ้

 สวนที่ 1 ขอมลูโดยทั่วไปของผูเขารวมทดลอง 

สวนที่ 2 ทัศนคติที่มีตอธุรกิจขายตรง และระดับการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงกอน

การทดลอง (Pretest) 

สวนที่ 3 ระดับการตัดสินใจเพื่อเขารวมธุรกิจขายตรง หลังการทดลอง (Posttest) 

รายละเอียดมดัีงตอไปนี้ 

 
สวนที่ 1 ขอมูลโดยทัว่ไปของผูเขารวมทดลอง  
กลุมที ่1 อายุ 18-34 ป จํานวน 30 คน 

ตารางที่ 1 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 

1.ชาย 16 53.3 

2.หญิง 14 46.7 

รวม 30 100.00 

  

จากตารางที่ 1 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี ้ ประกอบไปดวยเพศ

หญิงและชายในสัดสวนที่ใกลเคียงกนั คือเปนเพศชาย รอยละ 53.3 เพศหญิง รอยละ 46.7 
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ตารางที่ 2 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

1.มัธยมปลายและปวช./ปวส. 2 6.7 

2.อนุปริญญา 2 6.7 

3.ปริญญาตร ี 21 70.0 

4.สูงกวาปริญญาตรี 5 16.7 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 2 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีระดับการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมาเปนสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 16.7 

โดยที่ระดับการศึกษาตํ่าสุดเทากนั 2 ระดับ คือ มัธยมปลายและปวช/ปวส และอนุปริญญา คิด

เปนอยางละรอยละ 6.7 

 

ตารางที่ 3 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามรายได 

ระดับรายได จํานวน รอยละ 

1.ตํ่ากวา 10,000 บาท 6 20.0 

2.10,001-20,000 บาท 11 36.7 

3.20,001-30,000 บาท 8 26.7 

4.30,001-40,000 บาท 4 13.3 

5.40,000-50,000 บาท - - 

6.50,000 บาทข้ึนไป 1 3.3 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที ่ 3 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีระดับรายไดอยูที่ 

10,001-20,000 บาท เปนจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 36.7 รองลงมามีรายไดอยูที่ระดับ 

20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 26.7 อันดับที ่3 คือ ตํ่ากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 20.0 

และระดับรายไดที่ 30,001-40,000 บาท และ 50,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 13.3 และ 3.3 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

1.โสด 27 90 

2.แตงงาน 3 10 

3.หยาราง - - 

รวม 30 100 

  

จากตารางที่ 4 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี ้ สวนใหญมีสถานภาพ

โสด คิดเปนรอยละ 90 และสถานภาพแตงงานมเีพยีง รอยละ 10 

 

ตารางที่ 5 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

1.นักเรียน/นกัศึกษา 6 20.0 

2.พนักงานบริษัทเอกชน 22 73.3 

3.ธุรกิจสวนตัว - - 

4.พนกังานอิสระ 1 3.3 

5.ขาราชการ 3 3.3 

6.อ่ืน ๆ - - 

รวม 30 100 

 

จากตารางที ่ 5 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ ประกอบอาชีพเปน

พนกังานบริษทัเอกชนเปนจาํนวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 73.3 รองลงมาเปนนกัเรียนนักศึกษา 

คิดเปนรอยละ 20.0 และประกอบอาชีพพนักงานอิสระและขาราชการ อยางละเทา ๆ กัน คิดเปน

รอยละ 3.3 
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กลุมที ่2 อายุ 35-50 ป จํานวน 30 คน 

ตารางที่ 6 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 

1.ชาย 6 20.0 

2.หญิง 24 80.0 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 6 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี ้ ประกอบไปดวยเพศ

หญิงที่มากกวาเพศชาย โดย เพศหญิง คิดเปนรอยละ 80.0 และเพศชาย คิดเปนรอยละ 20 

 

ตารางที่ 7 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

1.มัธยมปลายและปวช./ปวส. 6 20.0 

2.อนุปริญญา 2 6.7 

3.ปริญญาตร ี 18 60.0 

4.สูงกวาปริญญาตรี 4 13.3 

รวม 30 100.00 

 

จากตารางที่ 7 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีระดับการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีเปนจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมาเปนมธัยมปลายและปวช./ปวส.คิด

เปนรอยละ 20.0 และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และอนุปริญญา คิดละรอยละ 13.3 และ 

6.7 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 8 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามรายได 

ระดับรายได จํานวน รอยละ 

1.ตํ่ากวา 10,000 บาท 1 3.3 

2.10,001-20,000 บาท 7 23.3 

3.20,001-30,000 บาท 4 13.3 

4.30,001-40,000 บาท 2 6.7 
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ตารางที่ 8 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามรายได (ตอ) 

ระดับรายได จํานวน รอยละ 

5.40,000-50,000 บาท 4 13.3 

6.50,000 บาทขึ้นไป 12 40.0 

รวม 30 100.00 

  

จากตารางที ่ 8 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีระดับรายไดอยูที่ 

50,000 บาทข้ึนไปมากที่สุด คิดเปนรอยละ 40.0 รองลงมามีรายไดอยูที่ระดับ 10,001-20,000 

บาท คิดเปนรอยละ 23.3 อันดับที ่3 คือ 20,001-30,000 บาท และ40,000-50,000 บาท คิดเปน

อยางละรอยละ 13.3 และระดับรายไดที่ ตํ่ากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 3.3 

 

ตารางที่ 9 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

1.โสด 9 30.0 

2.แตงงาน 16 53.3 

3.หยาราง 5 16.7 

รวม 30 100 

 

จากตารางที่ 9 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีสถานภาพแตงงาน

แลวมากที่สุด คิดเปนรอยละ 53.3 รองลงมาเปนสถานภาพโสดมีเพียง รอยละ 30.0 และสภาพ

หยาราง รอยละ 16.7 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 10 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

1.นักเรียน/นกัศึกษา 2 6.7 

2.พนักงานบริษัทเอกชน 13 43.3 

3.ธุรกิจสวนตัว 2 6.7 

4.พนกังานอิสระ 4 10.0 

5.ขาราชการ - - 
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ตารางที่ 10 แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ (ตอ) 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

6.อ่ืน ๆ 10 33.3 

รวม 30 100 

  

จากตารางที่ 10 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจยัคร้ังนี ้ ประกอบอาชีพเปน

พนกังานบริษทัเอกชนเปนจาํนวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมาเปนอาชพีอ่ืน ๆ ไดแก 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ และรับจาง คิดเปนรอยละ 33.3 ประกอบอาชีพพนักงานเปนอิสระ คิดเปน

รอยละ 10 ธุรกิจสวนตัวและนักเรียนนักศึกษา อยางละเทา ๆ กนั คิดเปนอยางละรอยละ 6.7 

 
สวนที่ 2 ทัศนคติที่มีตอธุรกิจขายตรง และระดับการตัดสนิใจเขารวมธรุกจิขายตรงกอน
การทดลอง (Pretest) 
กลุมที ่1 อายุ 18-34 ป จํานวน 30 คน 

ตารางที่ 11 แสดงระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอธุรกิจขายตรง 

ความคิดเหน็  

 

 

S.D. 

  

ขอความ เห็นดวย เห็น

ดวย 

เฉยๆ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง อยางยิ่ง 

ความหมาย 

1.ธุรกิจขาย

ตรงมีศักด์ิศรี

เชนเดียวกับ

การธุรกิจ

ทั่วไป 

10.0 60.0 13.0 13.0 3.3 3.60 0.97 มีทัศนคติ

เชิงบวก 

2.ธุรกิจขาย

ตรงชวยสราง

อาชีพใหกับ

ทุกคน 

3.3 46.7 40.0 6.7 3.3 3.40 0.81 มีทัศนคติ

เปนกลาง 
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ตารางที่ 11 แสดงระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอธุรกิจขายตรง (ตอ) 

ความคิดเหน็  

 

 

S.D. 

  

ขอความ เห็นดวย เห็น

ดวย 

เฉยๆ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง อยางยิ่ง 

ความหมาย 

3.ไมนาอับ

อายอะไรที่จะ

บอกคนรอบ

ขางวาฉันทํา

ธุรกิจขายตรง 

13.3 46.7 13.3 16.7 10.0 3.37 1.22 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

4.ธุรกิจขาย

ตรงชวยให

ทุกคนมีชีวิต

ที่ดีข้ึน 

- 16.7 66.7 13.3 3.3 2.96 0.67 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

5.เราควร

สนับสนนุให

มีธุรกิจขาย

ตรงตอไป 

- 20.0 63.0 10.0 6.7 2.96 0.76 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

6.ธุรกิจขาย

ตรงชวยให

ทุกคนรํ่ารวย

ข้ึนได 

- 23.3 53.3 16.7 6.7 2.93 0.83 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

7.ฉันคิดวา

ธุรกิจขายตรง

เปรียบเสมือ

นแชรลูกโซ 

13.3 13.3 33.3 23.3 16.7 2.83 1.26 มีทัศนคติ

เปนกลาง 
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ตารางที่ 11 แสดงระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอธุรกิจขายตรง (ตอ) 

ความคิดเหน็  

 

 

S.D. 

  

ขอความ เห็นดวย เห็น

ดวย 

เฉยๆ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง อยางยิ่ง 

ความหมาย 

8.เราควร

หลีกเล่ียง ไม

เขาไปยุงดวย

เวลามีคนมา

ชักชวนใหทํา

ธุรกิจขายตรง 

6.7 6.7 56.7 23.3 6.7 2.83 0.91 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

9.ถาทานมี

โอกาส ทาน

จะทาํธุรกิจ

ขายตรง 

- 20.0 33.3 30.0 16.7 2.56 1.01 มีทัศนคติ

เชิงลบ 

10.ทาน

พรอมจะ

ชักชวนคน

รอบขางให

ทําธุรกิจขาย

ตรงดวยกนั 

- 20.0 36.7 16.7 26.7 2.50 1.11 มีทัศนคติ

เชิงลบ 

เฉล่ียรวม 2.99 0.95 มีทัศนคติ

ปานกลาง 

 จากตารางที่ 11 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีระดับทัศนคติที่เปน

กลาง โดยมีคาคะแนนอยูที ่2.9 
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ตารางที่ 12 แสดงจํานวนและรอยละระดับการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของกลุมตัวอยาง 

กอนการทดลอง 

ระดับคะแนนจากระดับ

ตํ่าสุดไปคะแนนสูงสุด 

จํานวน รอยละ ความหมาย 

1 7 23.3 

2 4 13.3 

3 4 13.3 

4 1 3.3 

5 8 26.7 

6 1 3.3 

7 4 13.3 

8 - - 

9 1 3.3 

10 - - 

รวม 30 100 

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ likert scale มี

คะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 โดยระดับคะแนนที ่1 

หมายถงึ ไมเขารวมโดยส้ินเชิง และระดับ

คะแนนที่ 10 หมายถงึ เขารวมอยางแนนอน 

เฉล่ียรวม  = 3.80 S.D. = 2.310 อยูในระดับไมเขารวม 

 

 จากตารางที่ 12 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ ใหระดับการตัดสินใจ

เขารวมธุรกิจขายตรง โดยรวม อยูที่ระดับคะแนน 3.8 ซึ่งหมายถึง กลุมตัวอยางมแีนวโนมในการ

ตัดสินใจที่จะไมเขารวมธุรกจิขายตรง 
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กลุมที ่2 อายุ 35-50 ป จํานวน 30 คน 

ตารางที่ 13 แสดงระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอธุรกิจขายตรง 

ความคิดเหน็  

 

 

S.D. 

  

ขอความ เห็นดวย เห็น

ดวย 

เฉยๆ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง อยางยิ่ง 

ความหมาย 

1.ธุรกิจขาย

ตรงมีศักด์ิศรี

เชนเดียวกับ

การธุรกิจ

ทั่วไป 

10.0 63.3 23.3 3.3 - 3.80 0.66 มีทัศนคติ

เชิงบวก 

2.ธุรกิจขาย

ตรงชวยสราง

อาชีพใหกับ

ทุกคน 

6.7 56.7 33.3 3.3 - 3.67 0.66 มีทัศนคติ

เชิงบวก 

3.ไมนาอับ

อายอะไรที่จะ

บอกคนรอบ

ขางวาฉันทํา

ธุรกิจขายตรง 

13.3 50.0 26.7 10.0 - 3.67 0.84 มีทัศนคติ

เชิงบวก 

4.ธุรกิจขาย

ตรงชวยให

ทุกคนมีชีวิต

ที่ดีข้ึน 

10.0 26.7 46.7 13.3 3.3 3.27 0.94 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

5.ธุรกิจขาย

ตรงชวยให

ทุกคนรํ่ารวย

ข้ึนได 

3.3 30.0 43.3 23.3 - 3.13 0.82 มีทัศนคติ

เปนกลาง 
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ตารางที่ 13 แสดงระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอธุรกิจขายตรง (ตอ) 

ความคิดเหน็  

 

 

S.D. 

  

ขอความ เห็นดวย เห็น

ดวย 

เฉยๆ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง อยางยิ่ง 

ความหมาย 

6.เราควร

หลีกเล่ียง ไม

เขาไปยุงดวย

เวลามีคนมา

ชักชวนใหทํา

ธุรกิจขายตรง 

3.3 20.0 60.0 13.3 3.3 3.07 0.78 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

7.ถาทานมี

โอกาส ทาน

จะทาํธุรกิจ

ขายตรง 

13.3 - 50.0 30.0 6.7 2.83 10.5 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

8.ทานพรอม

จะชักชวนคน

รอบขางให

ทําธุรกิจขาย

ตรงดวยกนั 

6.7 6.7 40.0 36.7 10.0 2.63 1.00 มีทัศนคติ

เปนกลาง 

9.ฉันคิดวา

ธุรกิจขายตรง

เปรียบเสมือ

นแชรลูกโซ  

- 16.7 36.7 33.3 13.3 2.57 0.94 มีทัศนคติ

เชิงลบ 
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ตารางที่ 13 แสดงระดับทัศนคติของกลุมตัวอยางที่มีตอธุรกิจขายตรง (ตอ) 

ความคิดเหน็  

 

 

S.D. 

  

ขอความ เห็นดวย เห็น

ดวย 

เฉยๆ ไมเห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย

อยางยิ่ง อยางยิ่ง 

ความหมาย 

10.เราควร

สนับสนนุให

มีธุรกิจขาย

ตรงตอไป  

3.3 23.3 66.7 6.7 - 2.23 0.68 มีทัศนคติ

เชิงลบ 

เฉล่ียรวม 3.19 0.83 มีทัศนคติ

ปานกลาง 

 จากตารางที่ 13 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ มีระดับทัศนคติที่เปน

กลาง โดยมีคาคะแนนอยูที ่3.19 

 

ตารางที่ 14 แสดงจํานวนและรอยละระดับการตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของกลุมตัวอยาง 

กอนการทดลอง 

ระดับคะแนนจากระดับ

ตํ่าสุดไปคะแนนสูงสุด 

จํานวน รอยละ ความหมาย 

1 6 20.0 

2 2 6.7 

3 5 16.7 

4 1 3.3 

5 11 36.7 

6 1 3.3 

7 3 10.0 

8 - - 

9 - - 

10 1 3.3 

รวม 30 100 

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ likert scale มี

คะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 โดยระดับคะแนนที ่1 

หมายถงึ ไมเขารวมโดยส้ินเชิง และระดับ

คะแนนที่ 10 หมายถงึ เขารวมอยางแนนอน 

= 4.03 S.D. = 2.236 เฉล่ียรวม อยูในระดับไมเขารวม 
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 จากตารางที่ 14 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี้ ใหระดับการตัดสินใจ

เขารวมธุรกิจขายตรง โดยรวม อยูที่ระดับคะแนน 4.03 ซึ่งหมายถึงกลุมตัวอยางมแีนวโนมในการ

ตัดสินใจที่จะไมเขารวมธุรกจิขายตรง 

 
สวนที่ 3 ระดับการตัดสนิใจเพื่อเขารวมธุรกจิขายตรง หลงัการทดลอง (Posttest)  
กลุมที ่1 อายุ 18-34 ป จํานวน 30 คน 

ตารางที่ 15 แสดงความสัมพันธระหวางกอนและหลังการทดลอง ของชุดความหมายทีม่ีผลตอการ

ตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของกลุมตัวอยาง 

 S.D. t-value Sig.  ชุดความหมาย การตัดสินใจเขารวมธุรกิจ

ขายตรงเปรียบเทียบกอน 

และหลังการทดลอง 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 1.ความสําเร็จจาก

การทาํงานในอาชีพ

อิสระ หลังการทดลอง 3.23 2.08 

1.81 0.81 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 2.ความสําเร็จในการ

ยกระดับฐานะให

สูงข้ึน 
หลังการทดลอง 3.67 2.32 

0.43 0.67 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 3.การใชชีวิตอยางมี

อิสรภาพ หลังการทดลอง 3.57 2.35 

0.80 0.43 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 4.การเปล่ียนแปลง

ไปสูส่ิงใหม หลังการทดลอง 3.80 2.07 

0.00 1.00 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 5.ความภูมิใจใน

เกียรติยศ หลังการทดลอง 3.77 2.08 

0.13 0.90 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 6.คุณคือผูสราง 

หลังการทดลอง 3.53 2.15 

1.11 0.27 

 

 

 



  

 

                                                                                                                                    147 

ตารางที่ 15 แสดงความสัมพันธระหวางกอนและหลังการทดลอง ของชุดความหมายทีม่ีผลตอการ

ตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

 S.D. t-value Sig.  ชุดความหมาย การตัดสินใจเขารวมธุรกิจ

ขายตรงเปรียบเทียบกอน 

และหลังการทดลอง 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 7.การเปล่ียนแปลง

ชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 
หลังการทดลอง 3.27 2.16 

1.86 0.07 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 8.สัมพนัธไมตรี 

ความผูกพนัของ

ครอบครัวและเพื่อน

รวมงาน 

หลังการทดลอง 3.50 2.05 

1.43 0.16 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 9.ความเชื่อถอืและ

ความไววางใจตอกัน หลังการทดลอง 3.47 2.16 

1.14 0.27 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 10.ความเอ้ือเฟอ

ชวยเหลือกนั หลังการทดลอง 3.57 2.19 

0.85 0.40 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 11.เครือขายคือฐาน

แหงความสําเร็จ หลังการทดลอง 3.60 2.19 

0.67 0.51 

กอนการทดลอง 3.80 2.31 12การทดแทนคุณ

บุพการี หลังการทดลอง 3.60 2.43 

0.68 0.50 

 

 จากตารางที่ 15 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจยัคร้ังนี ้ มีระดับการตัดสินใจ

กอนและหลังการทดลอง แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญ ในระดับที ่ .05 หมายความวา ผลการ

ตัดสินใจกอนและหลังการทดลองท่ีไดรับชุดความหมาย ไมมีความแตกตางกัน โดยมีแนวโนมที่จะ

ตัดสินใจไมเขารวมธุรกิจขายตรง  
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ตารางที่ 16 แสดงความระดับความชืน่ชอบที่มีตอชุดความหมาย ที่ปรากฏอยูในเอกสาร

ประกอบการทดลอง ของกลุมตัวอยาง 

 S.D. ชุดความหมาย หมายเหตุ 

1.ความสําเร็จจากการทาํงานใน

อาชีพอิสระ 

5.30 2.22 

2.ความสําเร็จในการยกระดับ

ฐานะใหสูงข้ึน 

5.67 2.50 

3.การใชชีวิตอยางมีอิสรภาพ 5.10 2.43 

4.การเปล่ียนชีวิตไปสูส่ิงใหม 6.17 2.20 

5.ความภูมิใจในเกียรติยศ 5.10 2.43 

6.คุณคือผูสราง 5.33 2.14 

7.การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 

4.63 2.34 

8.สัมพนัธไมตรี ความผูกพนัของ

ครอบครัวและเพื่อนรวมงาน 

5.33 1.75 

9.ความเชื่อถอืและความไววางใจ

ตอกัน 

4.70 2.17 

10.ความเอ้ือเฟอชวยเหลือกนั 4.70 2.12 

11.เครือขายคือฐานแหง

ความสําเร็จ 

5.27 1.96 

12.การทดแทนคุณบุพการี 5.20 2.73 

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ likert 

scale มีคะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 

โดยที่ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง 

ไมชอบโดยส้ินเชิง และระดับ

คะแนนที่ 10 หมายถงึ ชืน่ชอบ

อยางยิ่ง 

รวม 5.20 2.25 มีความชืน่ชอบในระดับปานกลาง 

 

จากตารางที่ 16 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี ้มีความชืน่ชอบที่มีตอ

ชุดความหมายที่ประกอบอยูในเอกสารการทดลอง ที่ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยอยูที่ระดับ 5.20  
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ตารางที่ 17 แสดงความระดับความนาเชื่อถือที่มีตอชุดความหมาย ที่ปรากฏอยูในเอกสาร

ประกอบการทดลอง ของกลุมตัวอยาง 

 S.D. ชุดความหมาย หมายเหตุ 

1.ความสําเร็จจากการทาํงานในอาชีพ

อิสระ 

4.46 1.92 

2.ความสําเร็จในการยกระดับฐานะให

สูงข้ึน 

4.93 2.50 

3.การใชชีวิตอยางมีอิสรภาพ 4.40 2.42 

4.การเปล่ียนชีวิตไปสูส่ิงใหม 4.90 2.20 

5.ความภูมิใจในเกียรติยศ 4.80 2.20 

6.คุณคือผูสราง 4.33 2.25 

7.การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 

3.70 2.23 

8.สัมพนัธไมตรี ความผูกพนัของ

ครอบครัวและเพื่อนรวมงาน 

4.37 1.92 

9.ความเชื่อถอืและความไววางใจตอกัน 4.17 2.17 

10.ความเอ้ือเฟอชวยเหลือกนั 4.00 2.08 

11.เครือขายคือฐานแหงความสําเร็จ 4.57 2.10 

12.การทดแทนคุณบุพการี 4.90 2.48 

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ likert 

scale มีคะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 

โดยที่ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง 

ตํ่าที่สุด และระดับคะแนนที ่10 

หมายถงึ สูงทีสุ่ด 

รวม 4.46 2.21 มีความนาเชื่อถือตํ่า 

 

จากตารางที่ 17 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี ้ความนาเชื่อถอืที่มีตอ

ชุดความหมายที่ประกอบอยูในเอกสารการทดลองโดยรวม มีความนาเชื่อถือตํ่า มีคาเฉลี่ยอยูที่

ระดับ 4.46 
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กลุมที ่2 อายุ 35-50 ป จํานวน 30 คน 

ตารางที่ 18 แสดงความสมัพันธระหวางกอนและหลังการทดลอง ของชุดความหมายทีม่ีผลตอการ

ตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของกลุมตัวอยาง 

 S.D. t-value Sig.  ชุดความหมาย การตัดสินใจเขารวมธุรกิจ

ขายตรงเปรียบเทียบกอน 

และหลังการทดลอง 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 1.ความสําเร็จจาก

การทาํงานในอาชีพ

อิสระ 
หลังการทดลอง 3.70 1.88 

0.94 0.35 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 2.ความสําเร็จในการ

ยกระดับฐานะให

สูงข้ึน 
หลังการทดลอง 3.40 1.94 

1.86 0.07 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 3.การใชชีวิตอยางมี

อิสรภาพ หลังการทดลอง 3.80 2.09 

0.67 0.51 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 4.การเปล่ียนแปลง

ไปสูส่ิงใหม หลังการทดลอง 3.77 2.18 

0.79 0.44 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 5.ความภูมิใจใน

เกียรติยศ หลังการทดลอง 3.70 2.20 

0.88 0.39 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 6.คุณคือผูสราง 

หลังการทดลอง 3.80 2.16 

0.66 0.31 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 7.การเปล่ียนแปลง

ชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 
หลังการทดลอง 3.63 2.24 

1.03 0.31 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 8.สัมพนัธไมตรี 

ความผูกพนัของ

ครอบครัวและเพื่อน

รวมงาน 

หลังการทดลอง 3.90 2.14 

0.32 0.75 
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ตารางที่ 18 แสดงความสมัพันธระหวางกอนและหลังการทดลอง ของชุดความหมายทีม่ีผลตอการ

ตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

 S.D. t-value Sig.  ชุดความหมาย การตัดสินใจเขารวมธุรกิจ

ขายตรงเปรียบเทียบกอน 

และหลังการทดลอง 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 9.ความเชื่อถอืและ

ความไววางใจตอกัน หลังการทดลอง 3.70 2.25 

0.95 0.35 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 10.ความเอ้ือเฟอ

ชวยเหลือกนั หลังการทดลอง 3.63 2.14 

1.15 0.26 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 11.เครือขายคือฐาน

แหงความสําเร็จ หลังการทดลอง 3.53 2.11 

1.51 0.14 

กอนการทดลอง 4.03 2.24 12การทดแทนคุณ

บุพการี หลังการทดลอง 3.63 2.30 

1.10 0.28 

 

 จากตารางที่ 18 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจยัคร้ังนี ้ มีระดับการตัดสินใจ

กอนและหลังการทดลอง แตกตางอยางไมมีนัยสําคัญ ในระดับที ่ .05 หมายความวา ผลการ

ตัดสินใจกอนและหลังการทดลองท่ีไดรับชุดความหมายทั้ง 12 ชุด ไมมีความแตกตางกัน โดยมี

แนวโนมที่จะไมตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรง ดวยระดับที่ตํ่ากวา 5 คะแนนจาก 10 คะแนน ในทุก

ชุดความหมาย  

 

ตารางที่ 19 แสดงความระดับความช่ืนชอบที่มีตอชุดความหมาย ที่ปรากฏอยูในเอกสาร

ประกอบการทดลอง ของกลุมตัวอยาง  

 S.D. ชุดความหมาย หมายเหตุ 

1.ความสําเร็จจากการทาํงานในอาชีพ

อิสระ 

5.10 1.81 

2.ความสําเร็จในการยกระดับฐานะให

สูงข้ึน 

4.60 2.09 

3.การใชชีวิตอยางมีอิสรภาพ 5.17 1.82 

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ Likert 

scale มีคะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 

โดยที่ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง ไม

ชอบโดยส้ินเชิง และระดับคะแนนที่ 

10 หมายถงึ ชืน่ชอบอยางยิง่ 
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ตารางที่ 19 แสดงความระดับความช่ืนชอบที่มีตอชุดความหมาย ที่ปรากฏอยูในเอกสาร

ประกอบการทดลอง ของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

ชุดความหมาย  S.D.  

4.การเปล่ียนชีวิตไปสูส่ิงใหม 5.17 2.01 

5.ความภูมิใจในเกียรติยศ 4.97 2.08 

6.คุณคือผูสราง 5.03 1.90 

7.การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 

5.07 2.12 

8.

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ Likert 

scale มีคะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 

โดยที่ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง ไม

ชอบโดยส้ินเชิง และระดับคะแนนที่ 

10 หมายถงึ ชืน่ชอบอยางยิง่ 

สัมพนัธไมตรี ความผูกพนัของ

ครอบครัวและเพื่อนรวมงาน 

5.37 2.08 

9.

 

ความเชื่อถอืและความไววางใจตอกัน 5.07 2.18 

10.ความเอ้ือเฟอชวยเหลือกนั 4.97 2.22 

11.เครือขายคือฐานแหงความสําเร็จ 4.83 2.17 

12.การทดแทนคุณบุพการี 4.93 2.45 

รวม 5.02 2.08 มีความชืน่ชอบระดับปานกลาง 

 

 จากตารางที่ 19 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจัยคร้ังนี ้มีความชืน่ชอบที่มีตอ

ชุดความหมายที่ประกอบอยูในเอกสารการทดลอง ที่ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยอยูที่ระดับ 5.02  

 

ตารางที่ 20 แสดงความระดับความนาเชื่อถือที่มีตอชุดความหมาย ที่ปรากฏอยูในเอกสาร

ประกอบการทดลอง ของกลุมตัวอยาง 

 S.D. ชุดความหมาย หมายเหตุ 

1.ความสําเร็จจากการทาํงานในอาชีพ

อิสระ 

4.53 1.76 

2.ความสําเร็จในการยกระดับฐานะให

สูงข้ึน 

4.20 1.94 

3.การใชชีวิตอยางมีอิสรภาพ 4.80 1.69 

4.

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ likert 

scale มีคะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 

โดยที่ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง ตํ่า

ที่สุด และระดับคะแนนที่ 10 

หมายถงึ สูงทีสุ่ด 

การเปล่ียนชีวิตไปสูส่ิงใหม 4.17 1.76 

5.ความภูมิใจในเกียรติยศ 4.63 2.01 
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ตารางที่ 20 แสดงความระดับความนาเชื่อถือที่มีตอชุดความหมาย ที่ปรากฏอยูในเอกสาร

ประกอบการทดลอง ของกลุมตัวอยาง (ตอ) 

 S.D. ชุดความหมาย หมายเหตุ 

6.คุณคือผูสราง 5.03 1.90 

7.การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 

5.07 2.12 

8.สัมพนัธไมตรี ความผูกพนัของ

ครอบครัวและเพื่อนรวมงาน 

5.37 2.08 

9.

ใชเกณฑการใหคะแนนแบบ likert 

scale มีคะแนนที่ระดับ 1 ถงึ 10 

โดยที่ระดับคะแนนที่ 1 หมายถึง ตํ่า

ที่สุด และระดับคะแนนที่ 10 

หมายถงึ สูงทีสุ่ด 

ความเชื่อถอืและความไววางใจตอกัน 5.07 2.18 

10.

 

ความเอ้ือเฟอชวยเหลือกนั 4.97 2.22 

11.เครือขายคือฐานแหงความสําเร็จ 4.83 2.17 

12.การทดแทนคุณบุพการี 4.93 2.45 

รวม 5.02 2.08 มีความนาเชื่อถือตํ่า 

 

จากตารางที่ 20 กลุมตัวอยางที่เขารวมการทดลองในการวิจยัคร้ังนี ้ มีความนาเชือ่ถือที่มี

ตอชุดความหมายที่ประกอบอยูในเอกสารการทดลองโดยรวม มีความนาเชื่อถือตํ่า มีคาเฉลี่ยอยูที่

ระดับ 4.50 

 

ตารางที ่ 21 แสดงเปรียบเทียบระดับของชุดความหมายหลังการทดลองท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขา

รวมธุรกิจขายตรงมากที่สุด ระหวางกลุมตัวอยางทัง้ 2 กลุม 

กลุมที ่1 อายุ 18-34 ป กลุมที ่2 อายุ 35-50 ป ชุดความหมาย 

    S.D. แปลคา  S.D, แปลคา 

1.ความสําเร็จจากการทาํงานใน

อาชีพอิสระ 

3.23 2.08 ตํ่า 370 1.88 ตํ่า 

2.ความสําเร็จในการยกระดับ

ฐานะใหสูงข้ึน 

3.67 2.32 ตํ่า 3.40 1.94 ตํ่า 

3.การใชชีวิตอยางมีอิสรภาพ 3.57 2.35 ตํ่า 3.80 2.09 ตํ่า 

4.การเปล่ียนแปลงไปสูส่ิงใหม 3.80 2.07 ตํ่า 3.77 2.18 ตํ่า 

5.ความภูมิใจในเกียรติยศ 3.77 2.08 ตํ่า 3.70 2.20 ตํ่า 
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ตารางที ่ 21 แสดงเปรียบเทียบระดับของชุดความหมายหลังการทดลองท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขา

รวมธุรกิจขายตรงมากที่สุด ระหวางกลุมตัวอยางทัง้ 2 กลุม (ตอ) 

กลุมที ่1 อายุ 18-34 ป กลุมที ่2 อายุ 35-50 ป ชุดความหมาย 

    S.D. แปลคา  S.D, แปลคา 

6.คุณคือผูสราง 3.53 2.15 ตํ่า 3.80 2.16 ตํ่า 

7.การเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนใน

ระยะเวลาอันสั้น 

3.27 2.16 ตํ่า 3.63 2.44 ตํ่า 

8.สัมพนัธไมตรี ความผูกพันกับ

ครอบครัวและเพื่อนรวมงาน  

3.50 2.05 ตํ่า 3.90 2.14 ตํ่า 

9.ความเชื่อถอืและความไววางใจ

ตอกัน 

3.47 2.16 ตํ่า 3.70 2.25 ตํ่า 

10.ความเอ้ือเฟอชวยเหลือกนั 3.57 2.19 ตํ่า 3.63 2.14 ตํ่า 

11.เคร่ืองขายคือฐานแหง

ความสําเร็จ 

3.60 2.19 ตํ่า 3.53 2.11 ตํ่า 

12.การทดแทนคุณบุพการี 3.60 2.43 ตํ่า 3.63 2.30 ตํ่า 

 

จากตารางที่ 21 พบวา การตัดสินใจเขารวมธุรกิจขายตรงของทั้ง 2 กลุม อยูในระดับตํ่า 

คือ ไมเขารวมทั้ง 2 กลุม ในทุกชุดความหมาย 



บทที่ 6 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศกึษาเร่ือง “สารเพ่ือการโน้มน้าวใจ และผลกระทบตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขาย
ตรง” ในครัง้นี ้ ใช้ระเบียบวิธีวิจยัแบบผสมผสานสองรูปแบบคือ การวิเคราะห์ตวับท (Textual 
Analysis) และ การวิจยัเชิงทดลอง (Experimental Research) โดยการวิเคราะห์ตวับท ศกึษาจาก
เอกสารเชิญชวนแนะน าบริษัทขายตรง ทัง้ 4 แห่ง คือ บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากดั บริษัท 
ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากดั บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูตี ้จ ากดั และบริษัทเอมสตาร์ เน็ทเวิร์ค 
จ ากดั เพ่ือค้นหาลกัษณะ รูปแบบของสารท่ีใช้ในการสื่อสารโน้มน้าวใจ และความหมายเชิง
อดุมการณ์ท่ีปรากฏอยูใ่นสารนัน้ ๆ และการวิจยัเชิงทดลอง ใช้รูปแบบการวิจยัแบบเปรียบเทียบ
ก่อนหลงั (Pretest-Posttest) กบักลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ ได้แก่ อาย ุ 18-34 ปี จ านวน 30 คน และ 
อาย ุ35-50 ปี จ านวน 30 คน ทัง้ 2 กลุม่ ไมจ่ ากดัเพศ เพ่ือค้นหาวา่ความหมายสารท่ีได้จากการ
วิเคราะห์ตวับทนัน้ มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงหรือไม ่ 
 
สรุปผลการวจิัย 
 ผลการวิจยัจะสรุปตามประเดน็ปัญหา ดงันี ้
1.ลักษณะและรูปแบบของสารท่ีใช้ในการส่ือสารโน้มใจผู้ท่ีสนใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง 
 ผลการวิจยั พบวา่ สื่อสิ่งพิมพ์ประเภทหนงัสือ เป็นสื่อกลางในการน าเสนอเนือ้หา การ
น าเสนอเนือ้หาสารแบ่งออกเป็น 2 สว่นคือ สว่นท่ี 1 ค าและข้อความ เป็นอกัษรภาษาเขียน ซึ่ง
เป็นสญัญะประเภทสญัลกัษณ์ ใช้การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา และสว่นท่ี 2 ภาพ
และสญัลกัษณ์ ใช้การประกอบสร้างหลายแบบ ได้แก ่ การใช้จดัวางท่า (Pose) การจดัเรียงภาพ
หรือข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) ใช้เทคนิคประกอบการถ่ายภาพ 
(Photogenia) การจดัวางวตัถใุนภาพให้มีความหมาย (Trick Effect) วตัถท่ีุอยูใ่นภาพ (Object) 
การจดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) 
 
2.สารท่ีใช้ในการส่ือสารโน้มน้าวใจผู้ท่ีสนใจเข้าร่วมธุรกิจของบริษัท 
 ผลการวิจยัพบวา่ มี 12 ชดุความหมาย มีค า ข้อความ รูปภาพและสญัลกัษณ์ ท่ีใช้สื่อ
ความหมาย ดงันี ้
 2.1 ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอิสระ 
 2.2 ความส าเร็จในการยกระดบัฐานะให้สงูขึน้ 



  
 
                                                                                                                                    156 

 2.3 การใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ 
 2.4 การเปลี่ยนชีวิตไปสูส่ิง่ใหม ่
 2.5 ความภมูิใจในเกียรติยศ 
 2.6 คณุคือผู้สร้าง 
 2.7 การเปลี่ยนแปลงชีวิตท่ีดีขึน้ในระยะเวลาอนัสัน้ 
 2.8 ความสมัพนัธไมตรี ความผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือร่วมงาน 
 2.9 ความเช่ือถือและความไว้วางใจตอ่กนั 
 2.10 ความเอือ้เฟือ้ช่วยเหลือกนั 
 2.11 เครือขา่ยคือฐานแห่งความส าเร็จ 
 2.12 การทดแทนคณุบพุการี 

ชดุความหมายท่ีได้ทัง้ 12 ชดุ ยงัสอดคล้องแนวทางการด าเนินธรุกิจขายบริษัทขายตรงทัง้ 
4 แห่ง ดงันี ้
ชดุความหมาย บริษัทแอมเวย์ 

“เพ่ือชีวิตท่ีมี
คณุคา่ 
อิสรภาพ 
ครอบครัว 

ความหวงั และ
รางวลัแห่ง
ความส าเร็จ” 

บริษัทซเูลียน 
“ความส าเร็จท่ี
สามารถเปลี่ยน
ชีวิตให้สูค่วาม

มัน่คง” 

บริษัทกิฟฟารีน 
“เจ้าของธรุกิจ
ร่วมกนัน ามาซึง่
ความมัน่คงและ
ความส าเร็จ
สงูสดุ” 

บริษัทเอมสตาร์ 
“บริษัทและนกั
ธรุกิจจะเตบิโต
และก้าวไปสู่
เป้าหมายสู่

ความส าเร็จ และ
ความสขุร่วมกนั” 

1.ความส าเร็จจาก
การท างานใน
อาชีพอิสระ 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

 

 
 

2.เครือขา่ยคือฐาน
แห่งความส าเร็จ 

    

3.สมัพนัธไมตรี 
ความผกูพนักบั
ครอบครัวและ
เพ่ือนร่วมงาน 

 

 

 

 

 

 

 

 
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ตารางแสดงชดุความหมายท่ีสอดคล้องกบัแนวทางการด าเนินธรุกิจ (ตอ่) 
ชดุความหมาย บริษัทแอมเวย์ 

“เพ่ือชีวิตท่ีมี
คณุคา่ 
อิสรภาพ 
ครอบครัว 

ความหวงั และ
รางวลัแห่ง
ความส าเร็จ” 

บริษัทซเูลียน 
“ความส าเร็จท่ี
สามารถเปลี่ยน
ชีวิตให้สูค่วาม

มัน่คง” 

บริษัทกิฟฟารีน 
“เจ้าของธรุกิจ
ร่วมกนัน ามาซึง่
ความมัน่คงและ
ความส าเร็จ
สงูสดุ” 

บริษัทเอมสตาร์ 
“บริษัทและนกั
ธรุกิจจะเตบิโต
และก้าวไปสู่
เป้าหมายสู่

ความส าเร็จ และ
ความสขุร่วมกนั” 

4.ความเช่ือถือและ
ไว้วางใจตอ่กนั 

 

 

 

 

 

 

 

 
5ความเอือ้เฟือ้
ช่วยเหลือกนั 

 

 

 

 

 

 

 

 
6.คณุคือผู้สร้าง    - 

7.การใช้ชีวิตอย่าง
มีอิสรภาพ 

 

 

 

 

 
- 

 
- 

8.การเปลี่ยนชีวิต
ท่ีดีขึน้ใน
ระยะเวลาอนัสัน้ 

 

 

 

 

 
- 

 
- 

9.การทดแทนคณุ
บพุการี 

 

 

 

 

 
- 

 
- 

10.ความภมูิใจใน
เกียรตยิศ 

 

 

 
- 

 
- 

 
- 

11.ความส าเร็จใน
การยกระดบัฐานะ
ให้สงูขึน้ 

 

 

 
- 

 
- 

 
- 

12.การเปลีย่น 
แปลงไปสูส่ิ่งใหม ่

 

 

 
- 

 
- 

 
- 
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3.อทิธิพลของความหมายสารท่ีมีต่อ การตัดสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรง 
 3.1 ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มทดลอง กลุม่ทดลองในการวิจยัครัง้นีม้ี 2 กลุม่ ตาม
ช่วงอาย ุคือ กลุม่อาย ุ18-34 ปี จ านวน 30 คน เป็นเพศชายและหญิงในสดัสว่นท่ีใกล้เคียงกนั คือ
ร้อยละ 53.3 และ 46.7 ตามล าดบั และกลุม่อาย ุ35-50 ปี จ านวน 30 คน เป็นเพศหญิงมากกวา่
ชาย คิดเป็นร้อยละ 80 และ 20 ตามล าดบั ระดบัการศกึษาของทัง้ 2 กลุม่ มีระดบัการศกึษาสงูสดุ
ท่ีปริญญาตรีมากท่ีสดุ กลุม่ช่วงอาย ุ 18-34 ปี มีรายได้ท่ี 10,001-20,000 บาทมากท่ีสดุ ขณะท่ี 
ช่วงอาย ุ 35-50 ปี มีรายได้ 50,000 บาทมากท่ีสดุ ส าหรับสถานภาพ กลุม่อาย ุ 18-34 ปี มี
สถานภาพโสดเป็นสว่นใหญ่ และกลุม่ อาย ุ35-50 ปี สว่นใหญ่แตง่งานแล้ว และทางด้านอาชีพ ทัง้ 
2 กลุม่ สว่นใหญ่จะประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษัท นอกจากนี ้ทศันคติของกลุม่ตวัอย่างท่ีมีตอ่
ธรุกิจขายตรง ทัง้ 2 กลุม่ อยู่ในระดบัปานกลาง 
 3.2 อิทธิพลของชุดความหมาย การวิเคราะห์ชดุความหมายทัง้ 12 ชดุ ท่ีมตีอ่การตดัสินใจ
เข้าร่วมธรุกิจขายตรงของกลุม่ทดลองทัง้ 2 กลุม่ พบวา่ ระดบัการตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง
ก่อนและหลงัการทดลอง เป็นการตดัสนิใจระดบัท่ีไมเ่ข้าร่วมธรุกิจขายตรง เมื่อเปรียบเทียบทาง
สถิติท่ีระดบันยัส าคญั .05 พบวา่ระดบัการตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงก่อนและหลงัการทดลอง
ไมม่ีความแตกตา่งกนั สามารถสรุปได้วา่ ชดุความหมายสารทัง้ 12 ชดุไมม่ีผลตอ่การตดัสินใจเข้า
ร่วมธรุกิจขายตรง อย่างไรก็ตาม กลุม่ทดลองมคีวามช่ืนชอบในตวัสารระดบัปานกลาง และมีความ
น่าเช่ือถือในตวัสารระดบัต ่า 
 
อภปิรายผล 
 จากผลการวิจยัท่ีกลา่วมา ผู้ วิจยัเสนอประเดน็การอภิปรายผล ดงัตอ่ไปนี ้
1.การประกอบสร้างของสารท่ีใช้ในการส่ือสารโน้มใจให้เข้าร่วมธุรกิจขายตรง  
 ลกัษณะและรูปแบบของสารท่ีใช้เพ่ือการสื่อสารโน้มน้าวใจในสื่อสิ่งพิมพ์ ของบริษัทขาย
ตรง จะมีการแยกประเภทกลุม่ของเนือ้หาสาระท่ีจะน าเสนอ เช่น เนือ้หาท่ีน าเสนอเก่ียวกบั
กฎระเบียบจรรยาบรรณ จะแยกออกมาเฉพาะ 1 เลม่ ข้างในเป็นเนือ้หาเก่ียวกบัค านิยาม ค าศพัท์
ตา่ง ๆ ระเบียบปฏิบตัิของนกัธรุกิจท่ีต้องปฏิบตัิตามในฐานะสมาชิกนกัธรุกิจ ภาษาท่ีใช้เป็นในเชิง
กฎหมาย เพ่ือสื่อความหมายในรูปแบบท่ีเป็นทางการ หรือการน าเสนอเนือ้หาท่ีมีลกัษณะเป็น
สินค้าและแผนการจ่ายผลตอบแทน รูปแบบการจดัหน้าหนงัสือจะเน้นการใช้รูปภาพเพ่ือแสดง
ลกัษณะของสินค้า เพ่ือสร้างการดงึดดูใจ ใช้ข้อความเป็นตวัสร้างแรงจงูใจ มีการใช้จดุจงูในสาร
เพ่ือโฆษณา มีการใช้สญัญะทัง้จากค า ข้อความ และรูปภาพตา่ง ๆ เพ่ือสร้างจดุจงูใจในสาร ให้
ผู้รับสารเห็นด้วยคล้อยตาม นอกจากนี ้ การน าเสนอเนือ้หาของผู้ประสบความส าเร็จและการโน้ม
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น้าวใจให้เห็นถึงข้อดีของการเข้าร่วมธรุกิจ น ามาใช้คอ่นข้างมากเชน่เดียวกนั เพ่ือสร้างแรงจงูใจให้
ผู้รับสารเช่ือวา่การท าธรุกิจขายตรงสามารถประสบความส าเร็จได้จริง จากการวิเคราะห์ตวับท
พบวา่ จดุจงูใจในสารท่ีพบวา่มีการใช้มากท่ีสดุคือ การผจญภยัและการเปลี่ยนแปลง (Adventure 
and Change) ตามแนวคิดของ Monroe และ Ehninger (1975) ซึ่งได้อธิบายความหมายไว้วา่ 
เป็นการกระท าการเสี่ยง เพ่ือสร้างความน่าตื่นเต้น ให้ชีวิตมีประสบการณ์ท่ีไมจ่ ากดั หรือมีเร่ืองน่า
ตื่นเต้น ผจญภยั ในการน าเสนอเนือ้หาสารมีการใช้ทัง้ ค า ข้อความ และรูปภาพเชิงสญัญะ 
ประกอบเพ่ือการสื่อความหมายมากท่ีสดุ ใช้การประกอบสร้างตามแนวคิดของ Barthes (1997, 
อ้างถึงใน Craig and Muller, 2007, 191-199) ด้วยการจดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) จดัวตัถท่ีุอยู่
ในภาพให้มีความหมาย (Object) และ การจดัเรียงข้อความประกอบ ตามโครงสร้างไวกรณ์เพ่ือสื่อ
ความหมายในแบบเดียวกนั (Syntagm) ในท่ีนีห้มายถึงการผจญภยั โดยน าเสนอผา่นชดุ
ความหมายเร่ือง การเปลีย่นแปลงไปสูส่ิ่งใหม ่ ขณะท่ีจดุจงูใจเร่ืองความส าเร็จและการเปิดเผย 
(Achievement and Display) เน้นไปท่ีการใช้รูปภาพมากกวา่ค าและข้อความ โดยเป็นการสื่อ
ความหมายด้วยการแสดงภาพผู้ ท่ีประสบความส าเร็จจริง เป็นตวัอย่างจริง ทัง้นีรู้ปภาพเชิงสญัญะ
ของจดุจงูใจเร่ืองความส าเร็จและการเปิดเผย ใช้การประกอบสร้างตามแนวคิดของ Barthes 
(1997, อ้างถึงใน Craig and Muller, 2007, 191-199) เช่นเดียวกนั ด้วยการจดัเรียงชดุของภาพ 
(Syntax) จดัวตัถท่ีุอยูใ่นภาพให้มีความหมาย (Object) และ การจดัเรียงข้อความประกอบ ตาม
โครงสร้างไวกรณ์เพ่ือสื่อความหมายในแบบเดยีวกนั (Syntagm) ซึ่งในท่ีนีห้มายถงึการบอกเลา่
ความส าเร็จจากการท างานของบคุคล น าเสนอผา่นชดุความหมายเร่ืองความส าเร็จจากการท างาน
ในอาชีพอิสระ ในธรุกิจขายตรง ชดุความหมายนีเ้ป็นจดุขายท่ีทกุบริษัทตา่งพยายามน าเสนอ เพ่ือ
เป็นทางเลือกให้กบัผู้ ท่ีสนใจ ให้ตดัสินใจเข้าสูธ่รุกิจขายตรง อย่างไรก็ตามยงัมีชดุความหมายอ่ืน ๆ 
ท่ีน ามาใช้ประกอบเพ่ือจงูใจผู้รบัสาร ได้แก่ ชดุความหมายเร่ืองความส าเร็จในการยกระดบัฐานะ
ให้สงูขึน้ ชดุความหมายเร่ืองการใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ ชดุความหมายเร่ืองความภมูิใจใน
เกียรตยิศ ชดุความหมายเร่ืองคณุคือผู้สร้าง ชดุความหมายเร่ืองการเปลี่ยนแปลงชีวิตท่ีดีขึน้ใน
ระยะเวลาอนัสัน้ ชดุความหมายเร่ืองสมัพนัธไมตรี ความผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน ชดุ
ความหมายเร่ืองความเช่ือถือและความไว้วางใจตอ่กนั ชดุความหมายเร่ืองความเอือ้เฟือ้ช่วยเหลือ
กนั ชดุความหมายเร่ืองเครือขา่ยคือฐานแห่งความส าเร็จ และชดุความหมายเร่ืองการทดแทน
บญุคณุบพุการี 
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2.ความหมายสารท่ีใช้ในการส่ือสารโน้มน้าวใจผู้ท่ีสนใจเข้าร่วมธุรกิจของบริษัทขายตรง 
ประเดน็นีผู้้ วิจยัได้วิเคราะห์ตวับทการเอกสารสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทขายตรงทัง้ 4 แห่ง 

ค้นพบชดุความหมายท่ีใช้ในการสื่อสารทัง้หมด 12 ชดุความหมายด้วยกนั ตามรายละเอียดดงันี ้
1.ชุดความหมายเร่ืองการ ความส าเร็จจากการท างานในอาชีพอิสระ  
ชดุความหมายนี ้ ถกูน ามาใช้มากเพ่ือเป็นการยกย่องเชิดช ู ผู้ ท่ีประสบความส าเร็จของผู้ ท่ี

เลือกท่ีจะท างานในอาชีพอิสระ เป็นนายของตวัเอง ในกลุม่ธรุกิจขายตรง ผู้แทนจ าหน่ายหรือ
สมาชิกนกัธรุกิจถือเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัในการน ายอดขาย และรายได้สูบ่ริษัท การประกาศ
ความส าเร็จของนกัธรุกิจจึงเป็นสิ่งส าคญั และถือเป็นหน้าท่ีขององค์กร ทกุบริษัทจะให้
ความส าคญักบัการประกาศเกียรตคิณุให้กบันกัธรุกิจและการให้รางวลั เพราะถือวา่เป็นผู้สร้าง
ผลประโยชน์ ควรได้รับผลตอบแทนจากการท างาน และความส าเร็จให้ทัง้กบัตวัเอง ทัง้ในแง่ของ
รายได้ ผลตอบแทนท่ีได้รับ คณุภาพชีวิตท่ีดีขึน้ การพฒันาตนเอง ขณะท่ีองคก์ร มีการเติบโต
ยอดขายสงูขึน้ น าไปสูก่ารพฒันาผลิตภณัฑ์ และกิจกรรมสง่เสริมการตลาดอ่ืน ๆ ดงันัน้แล้ว การ
ยกย่องสรรเสริญผู้ ท่ีประสบความส าเร็จถือเป็นสิ่งส าคญั เพราะการให้รางวลัตอบแทนผู้ท่ีตัง้ใจ
ท างาน การใช้สญัลกัษณ์ด้วยการให้ต าแหน่ง การประกาศรายได้ เป็นการสร้างความภมูิใจใน
ช่ือเสียงท่ีได้รับ และเกิดการนบัถือตนเอง การประกอบสร้างด้วยการใช้การจดัเรียงภาพหรือ
ข้อความท่ีมีชดุความหมายใกล้เคยีงกนั (Paradigm) เป็นการจดักลุม่สญัลกัษณ์เร่ืองความส าเร็จ
มารวมกนั ได้แก่ สญัลกัษณ์ต าแหน่ง ช่ือต าแหน่ง คะแนนแตล่ะต าแหน่ง รายได้ตามล าดบัขัน้
ต าแหน่งท่ีมากขึน้ ประกอบกบัข้อความท่ีเป็นหวัข้อ (Headline) ท่ีน าสายตาท าให้ผู้รับสารสามารถ
เข้าใจได้วา่ เนือ้หาก าลงัจะเลา่ถึงเร่ืองอะไร ทัง้นี ้พืน้ท่ีในการน าเสนอกเ็ป็นสิ่งส าคญัเชน่เดยีวกนั ผู้
ท่ีประสบความส าเร็จสงูจะได้พืน้ท่ีในการน าเสนอท่ีมากกวา่ มีการน าเสนอภาพผู้ส าเร็จคูก่ยัสาย
งานเครือขา่ยท่ีมีขนาดใหญ่ การจดัวางต าแหน่งของหน้าหนงัสือ ท่ีให้แสดงภาพเตม็ตวั หรือภาพ
แสดงความยินดี การรับรางวลัจากผู้บริหาร ซึ่งสิ่งเหลา่นี ้ใช้หลกัวิธีการสร้างความหมายโดยใช้การ
จดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) การวางวตัถ ุ (ผู้ส าเร็จ) ในภาพให้มีความเดน่ รวมถึงการจดัท่าท่าง 
(Pose) ของผู้ส าเร็จ เพ่ือนสื่อนยัยะของความส าเร็จด้วย นอกจากการน าเสนอเป็นบคุคลเดียวแล้ว 
ยงัน าเสนอภาพผู้ส าเร็จแบบเป็นกลุม่ด้วย เพ่ือแสดงให้เห็นถึงจ านวนผู้ส าเร็จท่ีมีมาก จะช่วยให้
เกิดการจงูใจผู้ ท่ีสนใจเข้าร่วมธรุกิจด้วย อีกทัง้ ผู้ ท่ีส าเร็จ ยงัได้เป็นสว่นหนึ่งในการน าเสนอ
ความส าเร็จของบริษัทอีกด้วย ดงันัน้ ชดุความหมายนีจ้ะสอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ือง 
ความส าเร็จและการเปิดเผย (Achievement and Display) โดย Monroe และ Ehninger (1975) 
ได้อธิบายวา่ หมายถึงการยกย่องเชิดชใูนท่ีสาธารณะเพ่ือแสดงให้เหน็ถึงความส าเร็จของบคุคล 
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2.ชุดความหมายเร่ือง ความส าเร็จในการยกระดบัฐานะใหสู้งข้ึน 
การบรรลคุวามส าเร็จ เป็นความปรารถนาหนึ่งของผู้แทนจ าหน่ายหรือนกัธรุกิจ เพราะ

ความส าเร็จของคน ๆ หนึ่ง สามารถเป็นตวัอย่าง หรือแรงบนัดาลใจ ให้กบัผู้ อ่ืนได้ ดงันัน้แล้ว ชดุ
ความหมายนี ้ จึงเปรียบเสมือนแรงจงูใจ ให้นกัธรุกิจหน้าใหมเ่กิดความกระตือรือร้นให้ปฏิบตัิตาม 
โดยวตัถปุระสงค์ของข้อความและรูปท่ีปรากฏ มกัเป็นข้อความท่ีกระตุ้นให้บคุคลเกิดความเพียร
พยายามและเสาะแสวงหาความส าเร็จให้กบัตนเอง และเมื่อตนเองประสบความส าเร็จแล้ว กจ็ะ
ช่วยเหลือทีมงานหรือดาวน์ไลน์ให้ส าเร็จเหมือนกบัตนเองตอ่ไปหรือบางครัง้ การร่วมมือกนั ก็
สามารถท าให้เกิดความส าเร็จได้ ทัง้ระดบับคุคลและองค์กร ดงันัน้แล้ว สารเพ่ือการโน้มน้าวใจ
จ าเป็นต้องชีใ้ห้เห็นถึงคณุประโยชน์ท่ีจะท าให้นกัธรุกิจทกุคนจะได้รับ นัน่คือ ความส าเร็จท่ีแตล่ะ
บคุคลตัง้เป้าหมายไว้ การน าเสนอด้วยภาพ มกัถกูน ามาเป็นตวัอย่างของความส าเร็จ โดยใช้
สญัลกัษณ์ท่ีส าคญั ได้แก่ บ้านและรถ ซึ่งถือเป็นทรัพย์สนิท่ีมีราคา แสดงความหมายนยัประหวดั
ได้วา่ ผู้ ท่ีจะสามารถซือ้บ้านหรือรถได้ จะต้องมีเงินจ านวนท่ีมาก ในกลุม่ธรุกิจขายตรงมกัใช้ชดุ
ความหมายประเภทนี ้ เพ่ือโน้มน้าวให้เห็นถึงความสามารถในการสร้างรายได้ให้กบัผู้ ท่ีเข้าร่วม
ธรุกิจ จนสามารถซือ้ทรัพย์สินราคาแพงเหลา่นีไ้ด้ ถือเป็นความส าเร็จและอ านาจอนัพึงประสงคใ์น
การมีรายได้ไมข่ีดจ ากดั และสามารถใช้จ่ายได้ตามความต้องการ เพ่ือยกระดบัฐานะให้สงูขึน้ได้ 
ทัง้นีย้งัสอดคล้องกบัอดุมการณ์ของธรุกิจขายตรง ท่ีแสดงรูปแบบความส าเร็จท่ีสื่อถึงทรัพย์สนิท่ีมี
มลูคา่ และชดุความหมายนีย้งัสอดคล้องกบัจงูจงูใจสารเร่ือง การบรรลผุลส าเร็จ ความส าเร็จและ
อ านาจ (Achievement, Success and Power) โดย Harris (2004) ได้อธิบายไว้วา่ หมายถึงการ
บรรลใุนชยัชนะ หรือการมีอ านาจเหนือผู้ อ่ืน ผา่นการได้รบัรางวลั เงินทอง สถานะ หรือการมีก่อน
ผู้ อ่ืน หรือการมีส่ิงท่ีดีกวา่ผู้ อ่ืน 

3.ชุดความหมายเร่ือง การใช้ชีวิตอย่างมีอิสรภาพ  
ชดุความหมายเร่ืองอิสรภาพ ถกูน ามาใช้ไมน้่อยไปกวา่ความส าเร็จ เพราะอิสรภาพ เป็น

ความต้องการพืน้ฐานท่ีมนษุย์พึงมี สิทธิในการใช้ชีวิต สิทธิในการเดินทาง สิทธิในการเลือกตา่ง ๆ 
ท่ีเป็นอิสระ การประกอบอาชีพ การมีรายได้ หรือความส าเร็จ ท่ีเกิดจากอิสรภาพในการเลือกของ
บคุคลจึงเป็นสิ่งท่ีทกุคนปรารถนา อิสรภาพจึงเป็นอีกหนึ่งแรงจงูใจท่ีถกูน ามาใช้ในธรุกิจขายตรง 
เป็นอีกหนึ่งอดุมการณ์ของธรุกิจขายตรงโดยมกีารน าเสนอวา่ หากเข้าร่วมในธรุกิจแล้วจะมี
อิสรภาพในชีวิต มีเวลามากขึน้ มีรายได้มากเท่าท่ีต้องการ การมีอิสระในการก าหนดอนาคตของ
ตวัเอง ก าหนดเป้าหมายเป็นของตนเอง เป็นต้น ดงันัน้แล้ว การใช้ค าหรือข้อความในความหมายนี ้
ในกลุม่ธรุกิจขายตรง ถือเป็นเอกลกัษณ์อย่างหนึง่ท่ีสามารถได้โดยทัว่ไป ชดุความหมายนีย้งัให้
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ความหมายนยัประหวดั จากวิธีการประกอบสร้าง ภาพถ่ายท่ีน าเสนอ สามารถเป็นได้ทัง้
ภาพเหมือน และสญัลกัษณ์ ภาพเหมือน เป็นภาพท่ีถ่ายขึน้เพ่ือสร้างความหมายผา่นการจดั
วางท่า และการใช้เทคนิคประกอบการถ่ายภาพ ใช้แสง สี เงา ท าให้ภาพมีความหมาย ขณะท่ีภาพ
ยงัสื่อความหมายเชิงสญัลกัษณ์ด้วย คือการไมต้่องพึ่งพาและอิสรภาพ การตีความและการเข้าใจ
ในรูปภาพและสญัลกัษณ์ต้องอาศยัประสบการณ์ร่วม ทศันคติ ความเช่ือ คา่นิยมของผู้รับสารด้วย 
นอกจากนีภ้าพท่ีมกัน ามาใช้สื่อความหมายเร่ืองความมีอิสรภาพ และความส าเร็จ ได้แก่ ภาพ
ครอบครัวท่ีมีความสขุ ภาพแสดงอารมณ์ถึงความสบาย ความเป็นอิสระจากพนัธะ ภาพการ
พกัผอ่น ภาพถ้วยรางวลั หรือเหรียญรางวลั ท่ีแสดงถึงนยัยะเร่ืองอิสรภาพในชีวิต การเงินและเวลา 
ดงันัน้แล้ว ภาพและข้อความท่ีน าเสนอประกอบกนั สอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ือง การไมต้่อง
พึ่งพาและอิสรภาพ (Independence and Autonomy) Monroe และ Ehninger (1975) อธิบายวา่ 
อิสรภาพโดยปราศจากการบงัคบัให้กระท าในสิ่งท่ีไมช่อบ หรือการเป็นอิสระจากข้อห้ามตา่ง ๆ โดย
ท่ีบคุคลสามารถมีความรู้สกึ หรือการกระท าอย่างเป็นอิสระ 

4.ชุดความหมายเร่ืองการเปล่ียนชีวิตไปสู่ส่ิงใหม่  
ชดุความหมายนีเ้น้นไปท่ีการเปลี่ยนแปลงชีวิตของผู้ ท่ีเข้าร่วมธรุกิจ โดยมกีารน าเสนอถึง

โอกาสท่ีจะเกิดขึน้ เพ่ือให้เปลี่ยนแปลงชีวิตไปจากท่ีเคยเป็น ถือเป็นอีกหนึ่งแรงจงูใจ ท่ีใช้เพ่ือการ
โน้มน้าวใจให้เข้าสูธ่รุกิจขายตรง โอกาสทางธรุกิจท่ีหยิบย่ืนให้ ความรับผิดชอบ และการพฒันา
ศกัยภาพของตนเพ่ือให้เกิดการเปลีย่นแปลง ชีวิตในแบบท่ีต้องการจึงจะเกิดขึน้ ในธรุกิจขายตรง 
การจงูใจโดยใช้การเปลี่ยนแปลงของชีวิต เป็นอีกรูปแบบหนึ่งท่ีน ามาใช้ โดยทัว่ไปจะมกีาร
ยกตวัอย่างประกอบ ทัง้จากบคุคลท่ีอ้างวา่ชีวิตของพวกเขามีการเปลีย่นแปลงเกิดขึน้จริง การมี
ชีวิตท่ีดกีวา่ โดยน าข้อความ “โอกาสท่ีย่ิงใหญ่ เพ่ือชีวิตท่ีดีกวา่” มาประกอบกบัตวัอย่าง ย่ิงจะท า
ให้การโน้มน้าวใจด้วย ชดุความหมายนีม้ีน า้หนกั และนา่เช่ือถือย่ิงขึน้ ชดุความหมายนีย้งัมกีาร
น าเสนอทัง้รูปภาพ และข้อความประกอบ เพ่ือให้การสื่อความหมายสมบรูณ์ย่ิงขึน้ ทัง้ภาพท่ีใช้สื่อ
ความหมาย มกัจะเป็นการใช้ภาพเปรียบเทียบกบัความคดิเชิงอดุมการณ์ โดยให้ผู้รับสารตีความ
ตามประสบการณ์ของตน การแสดงท่าทางเพ่ือสร้างความแตกตา่งระหวา่งวตัถอ่ืุน ๆ ในรูปภาพ 
และมใีช้สญัลกัษณ์ท่ีแสดงให้เหน็วา่หากเข้าร่วมกลุม่ จะท าให้ชีวิตมกีารเปลีย่นแปลง และ
ข้อความประกอบรูปภาพ จะเป็นการตอกย า้ให้ผู้รับสารตคีวามได้วา่ หากเข้าร่วมธรุกิจขายตรง จะ
ท าให้มชีีวิตมีการเปลี่ยนแปลง ชดุความหมายนีจ้ึงมีความสอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ืองการผจญ
ภยัและการเปลี่ยนแปลง (Adventure and Change) ซึ่ง Monroe และ Ehninger (1975) ได้ให้ค า
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จ ากดัความไว้วา่ หมายถึงการเสี่ยง เพ่ือสร้างความน่าตื่นเต้น ให้ชีวิตมีประสบการณ์ท่ีไมจ่ ากดั 
สร้างความเปลี่ยนแปลงให้กบัชีวิตได้ 

5.ชุดความหมายเร่ืองความภูมิใจในเกียรติยศ  
การน าเสนอด้วยชดุความหมายเร่ืองความภมูิใจในเกียรตยิศ ในธรุกิจขายตรงใช้เพ่ือ

กระตุ้นให้เกิดอารมณ์ร่วม โดยมากมกัใช้ประกอบการประกาศเกียรติคณุหรือการยกย่องสรรเสริญ
เมื่อมีความส าเร็จของนกัธรุกิจเกิดขึน้ การโน้มน้าวใจด้วยชดุความหมายนีจ้ะช่วยก ากบั
จินตนาการให้กบัผู้เข้าร่วมใหม ่ ให้มคีวามรู้สกึร่วม และภาคภมูิใจในความส าเร็จ การชีใ้ห้เห็นถึง
คณุคา่และความส าคญัของตวัเอง จะช่วยกระตุ้นให้บคุคลกล้าเปลีย่นแปลง ชีวิตของตนเอง 
ความส าเร็จท่ีได้การยอมรับ และเป็นแบบอย่างให้กบัผู้ อ่ืน จะสร้างความภาคภมูิใจในคณุคา่ของ
ตนให้กบับคุคลได้ 

การยกย่องสรรเสริญผู้ ท่ีประสบความส าเร็จถือเป็นสิ่งส าคญั เพราะการให้รางวลัตอบแทน
ผู้ ท่ีตัง้ใจท างาน การใช้สญัลกัษณ์ด้วยการให้ต าแหน่ง การประกาศรายได้ เป็นการสร้างความ
ภมูิใจในช่ือเสยีงท่ีได้รับ และเกิดการนบัถือตนเอง การประกอบสร้างด้วยการใช้ชดุของสญัญะท่ีมี
ลกัษณะร่วมบางอย่างมาจดักลุม่ในประเภทเดียวกนั  (Paradigm) ในท่ีนีเ้ป็นการจดักลุม่
สญัลกัษณ์เร่ืองความส าเร็จมารวมกนั ได้แก่ สญัลกัษณ์ต าแหน่ง ช่ือต าแหน่ง คะแนนแตล่ะ
ต าแหน่ง รายได้ตามล าดบัขัน้ต าแหน่งท่ีมากขึน้ ประกอบกบัข้อความท่ีเป็นหวัข้อ (Headline) ท่ีน า
สายตาท าให้ผู้รบัสารสามารถเข้าใจได้วา่ เนือ้หาก าลงัจะเลา่ถึงเร่ืองอะไร ดงันัน้ชดุความหมายนี ้
จึงสอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ืองความภมูิใจ ช่ือเสยีง (Reputation) การนบัถือตนเอง (Self-
respect) และเชาว์ปัญญา (Sound Judgment) Monroe และ Ehninger (1975) กลา่ววา่ จดุจงู
ใจสารประเภทนีเ้ป็นการแสดงให้เห็นถึงความสามารถของผู้ ท่ีประสบความส าเร็จในเร่ืองตา่ง ๆ 
สามารถสร้างความภาคภมูิใจ การเป็นแบบอย่างท่ีดีให้กบัผู้ อ่ืน และสร้างคณุคา่แห่งตน ให้เป็นท่ี
ภาคภมูิใจได้ 

6.ชุดความหมายเร่ือง คณุคือผูส้ร้าง 
ในธรุกิจขายตรง การใช้การโน้มน้าวใจด้วยชดุความหมายเก่ียวกบัการสร้างสรรค์ ทัง้การ

จดัการและการสร้าง ทัง้กบัตนเองและผู้ อ่ืน จะสอดคล้องกบัความภาคภมูิใจและความส าเร็จ 
เพราะเมื่อบคุคลคนหนึ่งสามารถสร้างความส าเร็จให้กบัตนเอง ให้กบัผู้ อ่ืน สามารถเป็นตวัอย่าง 
และแรงบนัดาลใจให้กบัผู้ อ่ืนได้ ดงันัน้แล้วการใช้จดุจงูใจท่ีมคีวามหมายเก่ียวกบัการสร้างสรรค์ 
จะเป็นจดุเช่ือมตอ่ระหวา่งความภาคภมูิใจ และความส าเร็จของแตล่ะบคุคล ในธรุกิจขายตรง 
จ าเป็นต้องใช้ชดุความหมายท่ีหลากหลายมาช่วยเสริมจากโน้มน้าวใจให้สมบรูณ์ย่ิงขึน้ โดยมาก
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แล้วการน าเสนอมกัใช้ข้อความตวัหนงัสือเป็นหลกั ได้แกค่ าวา่ สร้างความส าเร็จของตวัเอง สร้าง
ความส าเร็จของทีมงาน สร้างนกัสร้างเครือขา่ย ผู้สร้างสรรค์ ผู้สร้างแรงบนัดาลใจ จะเหน็ได้ชดุ
ความหมายนีจ้ะสอดคล้องกบัจงูจงูใจสารเร่ือง การสร้างสรรค์ (Creativity) ได้แก่ การจดัการ 
(Organizing) และการสร้าง (Building) ตามแนวคิดของ Monroe และ Ehninger (1975) ซึ่งในท่ีนี ้
เน้นไปท่ีปัจเจกบคุคล เน้นการสร้างอดุมการณ์ท่ีวา่ เราทกุคนสามารถสร้างสรรค์ส่ิงตา่ง ๆ ได้ด้วย
ตนเอง องคป์ระกอบของสญัญะ ประเภทสญัลกัษณ์ คือข้อความ ถกูน ามาสร้างความหมายด้วย
การน าค ามาเรียงตอ่กนัให้เกิดความหมายอย่างใดอย่างหนึ่ง (Syntagm) ทัง้นี ้ความหมายได้ถกูใส่
รหสัเชิงอดุมการณ์ไว้วา่ ในธรุกิจขายตรง ความส าเร็จขององค์กร คือการสร้างสายงาน เมื่อตวัเอง
ส าเร็จ คนอ่ืนก็ส าเร็จด้วยเชน่กนั ดงันัน้แล้ว ข้อความท่ีน าเสนอผา่นชดุความหมายเร่ืองคณุคือ
ผู้สร้าง จึงย่ิงตอกย า้ความหมายและจดุจงูใจสารให้เดน่ชดัย่ิงขึน้ 

7.ชุดความหมายการเปล่ียนแปลงชีวิตที่ดีข้ึนในระยะเวลาอนัสัน้ 
อีกชดุความหมายท่ีใช้เพ่ือการโน้มน้าวใจ โดยการชีใ้ห้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงของชีวิต

โดยฉบัพลนั ประเดน็นีส้อดคล้องกบัชดุความหมายเร่ืองการเปลี่ยนแปลงไปสูส่ิ่งใหม ่แตข้่อความท่ี
ใช้จะมีจดุจงูใจมากกวา่ โดยมีตวับ่งชีด้้านเวลา และการเปรียบเทียบให้เหน็ภาพ ท่ีเรียกความสนใจ
จากผู้รับสารได้ ในกลุม่ธรุกิจขายตรง การโน้มน้าวใจในลกัษณะนีเ้ร่ิมมีมากขึน้ การแขง่ขนัของแต่
ละบริษัท ท าให้แตล่ะแหง่ต้องหาจดุจงูใจท่ีดงึดดูผู้ ท่ีสนใจ ให้ตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงในแห่ง
นัน้ ๆ ซึ่งชดุความหมายนีส้อดคล้องกบัจดุจงูใจเร่ือง การเปลี่ยนแปลงโดยฉบัพลนั (Revulsion) 
โดยมีสาระส าคญั คือ การสร้างการเปลี่ยนแปลงตอ่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง และท าให้มีสภาวะท่ีตา่งไปจาก
เดิมอย่างรวดเร็วฉบัพลนั Monroe และ Ehninger (1975) ในแง่นี ้ หมายถึงตวับคุคลท่ีสามารถ
เลือกให้ตวัเองมีการเปลี่ยนแปลงได้อย่างท่ีต้องการ 

8.ชุดความหมายเร่ืองสมัพนัธไมตรีและความผูกพนักบัครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน  
การท างานของนกัธรุกิจในกลุม่ธรุกิจขายตรง จ าเป็นต้องพึ่งพาบคุลากรในสายงาน

เครือขา่ยเพ่ือการด าเนินธรุกิจเป็นหลกั ดงันัน้สายสมัพนัธ์ท่ีเกิดขึน้ การพบปะผู้คนมากหน้าหลาย
ตา เป็นตวัสะท้อนการขบัเคลื่อนของธรุกิจได้เป็นอย่างด ี การใช้จดุจูงใจด้วยชดุความหมายการ
สร้างสมัพนัธไมตรีและความผกูพนั (Companionship and Affiliation) จะสามารถช่วยดงึดดูผู้ ท่ี
สนใจ ท่ีมีบคุลกิชอบเข้าสงัคมและพบปะผู้คน ให้ตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงได้ นอกจากนีย้งั
สามารถโน้มน้าวใจกลุม่เป้าหมายท่ีเป็นแบบกลุม่ สามารถชกัชวนเพ่ือน หรือคนสนิท ท่ีใกล้ชิด เข้า
สูธ่รุกิจขายตรงได้ด้วย 
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การเรียบเรียงสารเพ่ือใช้โน้มน้าวใจ บางครัง้การน าเสนอเพียงภาพอาจไมเ่พียงพอ การใช้
ข้อความส าทบัประกอบภาพ จะช่วยก ากบัการตีความของผู้รับสารให้ใกล้เคยีงกบัวตัถขุองภาพท่ี
ต้องการส่ือความหมายของผู้สง่สาร ความเป็นหุ้นสว่น ตามความหมายในกลุม่ธรุกิจขายตรง 
หมายถึงความถึงการเป็นหุ้นสว่นระหวา่งนกัธรุกิจและบริษัท ระหวา่งนกัธรุกิจด้วยกนั หรือแม้แต่
ในครอบครัว คูส่ามีภรรยา ก็สามารถเป็นหุ้นสว่นกนัทางธรุกิจได้  

จดุจงูใจของสารอีกประการหนึ่งเพ่ือการโน้มน้าวใจ คือ การสร้างบรรยายกาศให้เกิด
ความรู้สกึถึงสมัพนัธไมตรีและความผกูพนัของนกัธรุกิจท่ีร่วมงานกนั ด้วยการน าเสนอภาพของนกั
ธรุกิจท่ีท างานกนัอย่างมีความสขุ ความเป็นมีมืออาชีพ ท าให้ผู้ ท่ีรับสาร หรือผู้ ท่ีสนใจในธรุกิจ เกิด
ความรู้สกึท่ีดี และอยากจะเข้าร่วม โดยทัง้หมด เป็นการประกอบสร้างความหมายด้วยภาพ ใช้การ
ประกอบสร้างความหมาย 3 วิธีตามแนวความคดิของ Pierce (….., อ้างถึง Hall, 1997)ได้แก่ ชดุ
ของสญัญะท่ีถกูน ามาจดักลุม่ให้อยูเ่ป็นประเภทเดียวกนั เน่ืองจากมีลกัษณะร่วมบางอย่าง
เหมือนกนั (Paradigm) การจดัวางท่าทางของแบบ (Pose) และวตัถท่ีุอยู่ในภาพ (Object)  เพ่ือ
ตอกย า้อดุมการณ์เร่ืองความสมัพนัธไมตรีของนกัธรุกิจท่ีมาร่วมงานด้วยกนั ดงันัน้แล้ว ชดุ
ความหมายเร่ืองสมัพนัธไมตรีและความผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน ได้สอดคล้องกบัจดุ
จงูใจสารเร่ือง สมัพนัธไมตรีและความผกูพนั (Companionship and Affiliation) ท่ี Monroe และ 
Ehninger (1975) ได้อธิบายไว้วา่ เป็นสภาวะท่ีบคุคลมแีนวโน้มท่ีจะรวมตวักนัท ากิจกรรมตา่ง ๆ 
มากกวา่การอยู่ตวัคนเดียว แม้แตค่า่นิยม ความเช่ือ และการแสดงความคิดเห็น ยงัโน้มเอียงตาม
คนสว่นใหญ่ ดงันัน้แล้วเมื่อชดุอดุมการณ์ถกูตอกย า้ด้วยภาพและข้อความ แนวโน้มท่ีผู้ ท่ีเข้าร่วม
ธรุกิจหรือนกัธรุกิจเอง ก็อาจมีการกระท าในลกัษณะท่ีใกล้เคียงกนั ดงัท่ีปรากฏให้เห็นถึง
ความสมัพนัธ์ฉนัท์มิตรท่ีปรากฏผา่นความสมัพนัธ์ในลกัษณะอพัไลน์ ดาวน์ไลน์ และไซด์ไลน์ ใน
ธรุกิจขายตรงนัน่เอง  

9.ชุดความหมายความเช่ือถือและความไวว้างใจต่อกนั 
ชดุความหมายของกลุม่นี ้ จะใช้ควบคูก่นักบัชดุความหมายเร่ืองสมัพนัธไมตรีและความ

ผกูพนักบัครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน ในธรุกิจขายตรง ผู้แทนจ าหน่ายหรือนกัธรุกิจในสายงาน 
ต้องร่วมมือกนัท างานในสายงานของตน ความผกูพนักบับริษัท ความน่าเช่ือถือ ความไว้วางใจซึ่ง
กนัและกนั จึงจะเกิดขึน้ ความเช่ือมัน่ในบริษัท ความเช่ือมัน่ในแมที่ม จะท าให้การท างานและการ
ด าเนินธรุกิจ เป็นไปอย่างลลุว่ง การโน้มน้าวใจด้วยชดุความหมายนี ้ มีความส าคญัเป็นอย่างมาก 
หากบริษัทไมส่ามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความเช่ือใจให้กบัผู้ ท่ีเข้าร่วมธรุกิจแล้ว การเติบโต
ของสมาชิก หรือการประสบความส าเร็จของนกัธรุกิจก็อาจเกิดขึน้ได้ยาก ในทางตรงกนัข้าม หาก
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บริษัทมีความน่าเช่ือถือ สามารถสร้างความไว้วางใจให้กบันกัธรุกิจได้ บริษัทนัน้ก็จะมีผู้ให้ความ
สนใจ และมีแรงดงึดดูให้มีผู้สนใจ สมคัรเข้ามาท าธรุกิจขายตรงด้วย อย่างไรก็ตาม การน าเสนอชดุ
ความหมายนี ้ จะน าเสนอผา่นค าและข้อความ ไมน่ าเสนอผา่นทางรูปภาพ เพราะมีลกัษณะเป็น
นามธรรม บคุคลจะความไว้เนือ้เช่ือใจกนัก็ตอ่เมื่อ ต้องมีการปฏิบตัิตอ่กนั และการสง่ตอ่ความ
ไว้วางใจตอ่กนั จะท าให้ชดุความหมายนี ้ สามารถมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง
ได้ โดยชดุความหมายนีจ้ะสอดคล้องกนัจดุจงูใจของ Monroe และ Ehninger (1975) เร่ือง ความ
ไว้เนือ้เช่ือใจและการพึ่งพา (Dependence) 

10.ชุดความหมายเร่ืองความเอ้ือเฟ้ือช่วยเหลือกนั 
 ในกลุม่ธรุกิจขายตรง การช่วยเหลือซึ่งกนัและกนัเป็นสิง่จ าเป็น การสอนงานระหวา่ง
อพัไลน์และดาวน์ไลน์ผู้มาใหม ่ หรือการท างานกนัเป็นทีมของนกัธรุกิจ จ าเป็นต้องพึ่งพาอาศยักนั 
ความเอือ้เฟือ้กนัแบบเพ่ือน พ่ีน้องจึงเกิดขึน้ การน าเสนอชดุความหมายนี ้ จะน าเสนอผา่นค าและ
ข้อความเป็นหลกั ใช้การประกอบสร้างแบบระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm) ข้อความท่ีใช้ ได้แก่ 
ช่วยเหลือผู้ อ่ืน ช่วยเหลือผู้ อ่ืนให้รู้จกัช่วยตวัเอง เมือ่น ามาจดัชดุความหมาย ท าให้ได้ชดุ
ความหมายวา่ ความเอือ้เฟือ้ช่วยเหลือกนั โดยสอดคล้องกบัจดุจงูในสารเร่ือง การเหน็อกเห็นใจ
และเอือ้เฟือ้ (Sympathy and Generosity)  ซึ่งMonroe และ Ehninger (1975) อธิบายวา่ เป็น
ภาวะท่ีคนเราเกิดความรู้สกึเหน็ใจและอยากให้ความช่วยเหลือเมื่อผู้ อ่ืนประสบโชคร้าย หรือด้อย
โอกาสกวา่ เพ่ือให้บคุคลอ่ืนมีชีวิตท่ีดีขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบัการกระท า และข้อความท่ีน าเสนอผา่น
ธรุกิจขายตรง ท่ีเน้นการช่วยเหลือซึ่งกนัและกนั ตอกย า้อดุมการณ์เร่ืองการช่วยเหลือได้เป็นอย่างดี 

11.ชุดความหมายเร่ือง เครือข่ายแห่งความส าเร็จ  
ชดุความหมายนีถ้กูน ามาใช้โน้มน้าวใจ เพ่ือแสดงให้เห็นถึงบริษัทขายตรง สามารถสร้าง

เครือขา่ยความมัน่คงและความส าเร็จ เมื่อเข้าร่วมธรุกิจขายตรงกบับริษัทใดบริษัทหนึง่ หลาย ๆ 
บริษัทพยายามชีใ้ห้เห็นวา่เครือขา่ยวา่ สามารถน าไปสูค่วามส าเร็จอย่างยัง่ยืนให้กบันกัธรุกิจได้
อย่างไร นกัธรุกิจหรือผู้ ท่ีสนใจเองก็พยายามค้นหาบริษัทท่ีมัน่คงเพ่ือท่ีจะสร้างรายได้ สร้าง
ความส าเร็จ หรือการได้รับอิสรภาพทางการเงินและเวลาให้กบัตน ชดุความหมายเร่ืองเครือขา่ย
แห่งความส าเร็จ จึงยงัเป็นจดุจงูใจท่ียงัสามารถน ามาใช้ได้เสมอ 

การน าเสนอผา่นการใช้ภาพ ๆ หนึ่งท่ีประกอบไปด้วย สญัลกัษณ์ และข้อความ สามารถ
สร้างความหมายให้กบัผู้รับสารได้ อย่างไรก็ด ี การตีความภาพ ๆ หนึ่งของผู้รับสารขึน้อยู่กบั
ประสบการณ์ ความคิด ความเช่ือและทศันคต ิวา่มีแนวคดิเก่ียวกบัความหมายของภาพท่ีต้องการ
สื่อสารอย่างไร ในกลุม่ธรุกิจขายตรง มีการใช้รูปภาพ ค า ข้อความ และสญัลกัษณ์ เพ่ือสื่อ
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ความหมายคอ่นข้างมาก บางครัง้ในรูปภาพจ าเป็นต้องมข้ีอความประกอบ เพ่ือก ากบัความหมาย
ให้ผู้รับสารสามารถตีความและเข้าใจได้ตรงกนั เช่น รูปสญัลกัษณ์ ท่ีเป็นรูปสายเครือขา่ย หากผู้รับ
สารไมม่ีประสบการณ์มาก่อน อาจตีความเป็นรูปกราฟ แตห่ากผู้รับสารอยู่ในวงการหรือมี
ประสบการณ์ในธรุกิจขายตรง เมื่อดแูล้วจะสามารถเข้าใจสญัลกัษณ์ได้ทนัที โดยไมต้่องมีข้อความ
ก ากบั ทัง้นีช้ดุความหมายนีน้ัน่ได้สอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ืองความยัง่ยืน คงทน (Endurance) 
ตามแนวความคิดของ Monroe และ Ehninger (1975) อีกด้วย 

12. ชุดความหมาย การทดแทนคณุบพุการี 
 นอกเหนือจากความส าเร็จท่ีบคุคลได้รับแล้ว ความส าเร็จท่ีก่อให้เกิดรายได้ คณุภาพชีวิต
ท่ีดีขึน้ ย่อมสง่ผลไปถึงคนรอบข้าง และคนใกล้ตวัอย่างครอบครัว ท่ีจะได้รับผลพลอยได้ไปด้วย 
สงัคมไทยเป็นสงัคมท่ีมีอดุมการณ์เร่ืองของความกตญัญรูู้คณุตอ่บพุการี ดงันัน้แล้ว การน าโน้ม
น้าวใจของบริษัทขายตรงบางแห่ง มีการใช้ชดุความหมายเร่ืองการทดแทนคณุบพุการี ท่ีแสดงให้
เห็นความสมัพนัธ์ และความส าคญัของสถาบนัครอบครัว ซึ่งสอดคล้องกบัจดุจงูใจสารของ 
Monroe และ Ehninger (1975) เร่ืองความจงรักภกัดีตอ่ครอบครัว (Loyalty to family) โดยมี
ความหมายถึง ความจงรกัภกัดีจะเกิดจาก ความสมัพนัธ์อย่างใกล้ชิดของบคุคลหนึ่งกบัตวัตนของ
บคุคลนัน้ ๆ ในกลุม่ท่ีตนอาศยัอยู่ โดยเฉพาะกบัครอบครวั  ความภกัดีเกิดขึน้จากความรักใคร่กนั
ในครอบครัว แสดงความห่วงใย ความปลอดภยั ความเสยีสละ  การให้และความรักในสมาชิกของ
ครอบครัวมากกวา่กลุม่สมาชิกอื่นท่ีบคุคลหนึ่งอ้างอิงอยู่ (Group reference) การน าเสนอผา่น
รูปภาพ ท่ีใช้การประกอบสร้างความหมาย การจดัเรียงชดุของภาพ (Syntax) การจดัวางท่า 
(Pose) การใช้เทคนิคมาช่วยประกอบการถ่ายภาพ (Photogenia) และการจดัเรียงค าและข้อความ
เพ่ือสร้างความหมายประกอบหรือระบบไวยากรณ์ภาษา (Syntagm)  ช่วยให้ชดุความหมายนี ้
เดน่ชดัย่ิงขึน้  
 
3.ชุดความหมายของสารท่ีใช้ในการส่ือสารโน้มน้าวใจและอทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้า
ร่วมในธุรกิจขายตรง 
 งานวิจยันีมุ้ง่ศกึษาสารท่ีใช้โน้มน้าวใจ มีผลตอ่การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงหรือไม ่ 
โดยใช้การวดัผลกลุม่เดียววดัผล 2 ครัง้ แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ตามช่วงอาย ุได้แก่ กลุม่ท่ี 1 อาย ุ18-
34 ปี และกลุม่ท่ี 2 อาย ุ35-50 ปี ประกอบไปด้วยตวัแปรอิสระ คือ ความหมายเชิงอดุมการณ์จาก
ตวัเนือ้หาสาร หรือชดุความหมายสารท่ีค้นพบได้จากการวิเคราะห์ ซึง่มีทัง้หมด 12 ชดุ และตวัแปร
ตาม ได้แก่ การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง จากการทดลองพบวา่ ตวัแปรอิสระหรือชดุ
ความหมายสารทัง้ 12 ชดุความหมาย ไมม่อิีทธิพลตอ่ตวัแปรตามหรือการตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจ
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ขายตรง ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 สามารถสรุปได้วา่ชดุความหมายเพ่ือการโน้มน้าวใจ ท่ี
น าเสนอโดยบริษัทขายตรง ไมม่ีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธุรกิจขายตรงของผู้รับสาร ทัง้นี ้
อาจจะยงัมปัีจจยัอื่นท่ีเก่ียวข้อง ดงัเห็นได้จากการทดลอง กลุม่ตวัอย่างทัง้ 2 มีความช่ืนชอบในตวั
สารท่ีระดบัปานกลาง แตก่ลบัมีความน่าเช่ือถือในระดบัต า่ ในขณะท่ีทศันคติท่ีมตีอ่ธรุกิจขายตรง
ของทัง้ 2 กลุม่ อยู่ในระดบัปานกลางเช่นกนั นอกจากนีผู้้ เข้าร่วมทดลอง ยงัแสดงความเหน็
เพ่ิมเตมิด้วยวา่ การประกอบอาชีพเป็นนกัธรุกิจขายตรง ไมใ่ชเ่ร่ืองเสียหาย โดยมองวา่ อาชีพนีเ้ป็น
อาชีพท่ีสจุริต สามารถสร้างรายได้ให้กบัผู้ประกอบอาชีพนี ้ และมีเกียรติ มีศกัดิ์ศรีเช่นเดียวกบั
อาชีพอ่ืน ๆ แสดงให้เหน็วา่ ตวัแปรด้านด้านทศันคติของกลุม่ทดลองเป็นตวัแปรท่ีควบคมุไว้ได้ 
ปัจจยันีย้งัเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจของบคุคลด้วย การทดลองครัง้นีมุ้ง่วดัการตดัสินใจเข้าร่วม
ธรุกิจซึง่เก่ียวพนัถึงองค์ประกอบอ่ืน ๆ ท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจของบคุคลด้วยเชน่กนั ดงัแนวคิดของ 
ยดุา รักไทย และธนิกานต์ มาฆะศิรานนท์ (2542) ท่ีกลา่ววา่ องค์ประกอบของการตดัสินใจ เป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจ ไมว่า่จะเป็นเร่ืองของ โอกาสในการตดัสนิใจ สถานการณ์ด้าน
เวลาท่ีเหมาะสมกบัการตดัสินใจ หน้าท่ีท่ีแตล่ะบคุคลเก่ียวพนัอยู่ให้สง่ผลตอ่การตดัสินใจ รวมทัง้
ลกัษณะสงัคม สภาพแวดล้อมท่ีตนเองอาศยัอยู่ การรับรู้ข้อมลูของบคุคล หรือแม้แตเ่ชาวน์อารมณ์ 
(EQ) ก็มีผลตอ่การตดัสินใจวา่จะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรงหรือไมท่ัง้สิน้ การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจ
ของแตล่ะบคุคล จึงจ าเป็นต้องอาศยัจงัหวะเวลาและโอกาสตา่ง ๆ และประสบการณ์เพ่ือพิจารณา
ทางเลือกของตน ดงัท่ีวฒุิชยั จ านงค์ (2523) ได้อธิบายถึงขัน้ตอนการตดัสินใจวา่ มี 6 ประการ 
ด้วยกนั ได้แก ่1.การค้นข้อหาข้อเท็จจริง หรือข้อมลูเก่ียวกบัประเดน็หรือปัญหานัน้ ๆ 2.การค้นหา
ขา่วสารท่ีเก่ียวข้องกบัปัญหาหรือประเดน็นัน้ ๆ เพ่ือน าไปสูก่ารแก้ปัญหา 3. การประเมินคา่
ขา่วสาร เพ่ือพิจารณาข้อมลูท่ีได้รับมาวา่มีคณุคา่เพียงพอหรือไม ่ บางข้อมลูเมื่อพิจารณาแล้วอาจ
ไมม่ีคณุคา่เพียงพอตอ่การใช้ประกอบการตดัสินใจ 4.การก าหนดทางเลือก เพ่ือช่วยในการ
แก้ปัญหา ในแตล่ะทางเลือกอาจมคีวามเหมาะสมในสถานการณ์ตา่ง ๆ กนั 5.การตดัสนิใจเลือก 
หลงัจากพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสดุ และ 6.คือการปฏิบตัิตามทางเลือกท่ีบคุคลได้เลือกแล้ว ทัง้นี ้
ในธรุกิจขายตรง สามารถเป็นหนึง่ในตวัเลือกของประเดน็ปัญหา ซึ่งแตล่ะบคุคลได้พิจารณาคณุคา่ 
และตดัสินใจใช้ทางเลือกนีใ้นวาระท่ีตา่งกนั บางคนอาจยงัไมต่ดัสินใจเข้าร่วม ณ ปัจจบุนั เพราะ
อาจจะไมถ่ึงเวลา หรือบางคนได้รับข้อมลูบางอย่างท่ีสง่ผลให้ไมต่ดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจ เป็นต้น 
 จากการทดลอง แม้วา่กลุม่ทดลองทัง้ 2 กลุม่ จะมกีารตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงใน
ระดบัต ่า แตม่ีความช่ืนชอบในตวัชดุความหมายหรือตวัแปรอิสระอยู่ในระดบัปานกลาง ขณะท่ี
ความเช่ือถือในสารต ่า ทัง้นีส้ามารถพิจารณาได้จากแรงจงูใจของผู้รับสาร ท่ีมีตอ่กระบวนการการ
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ประเมินข้อมลูของตวัเลือกเพ่ือการตดัสินใจ ตามแนวคิดเร่ือง Elaboration Likelyhood Model วา่
บคุคลจะใช้เส้นทาง 2 เส้นทางในการประเมนิข้อมลูของสินค้าหรือทางเลือก เพ่ือน าไปสูก่าร
ตดัสินใจซือ้สินค้าหรือเลือกทางเลือก ท่ีมีระดบัความเก่ียวพนัเข้ามาเก่ียวข้อง เส้นทางรอง 
(Peripheral route) มกัใช้พิจารณากบัทางเลือกท่ีมีระดบัความเก่ียวกบัพนัต ่า นัน่หมายถึงการใช้
อารมณ์ ความรู้สกึ เป็นตวัพิจารณาคณุคา่ของทางเลือก ในการการตดัสินใจเลือกสินค้าท่ีมีความ
เก่ียวพนัต ่า ขณะท่ีอีกเส้นทางหนึ่งคือ เส้นทางหลกั (Central route)  มกัพิจารณาทางเลือกท่ีมี
ระดบัความเก่ียวพนัสงู นัน่คือการใช้เหตผุล หรือข้อมลู เพ่ือน ามาประเมินคณุคา่ทางเลือกก่อนการ
ตดัสินใจซือ้ โดยทัว่ไปสนิค้าหรือบริการท่ีมีระดบัความเก่ียวพนัสงู (High-involvement) มีลกัษณะ
เป็นสนิค้าหรือบริการท่ีอาศยัการแสวงหาข้อมลูและความรู้คอ่นข้างมาก ใช้เวลาในการศกึษา อีก
ทัง้เก่ียวข้องกบัปัจจยัด้านความต้องการภายใน การลงทนุ สินค้าท่ีมีราคา การท่ีต้องใช้ความเสีย่ง
ในการปฏิบตัเิพ่ือแลกสิ่งนัน้ ๆ มา หรือการพบเหน็ของผู้คนในสงัคม ส าหรับเนือ้หาสารท่ีเป็นชดุ
ความหมายเพ่ือการโน้มน้าวใจของธรุกิจขายตรง มลีกัษณะของการใช้จดุจงูใจท่ีเน้นอารมณ์
ความรู้สกึ มากกวา่การให้ข้อมลูเชิงลกึ ขณะท่ีธรุกิจขายตรงเป็นสนิค้าท่ีมีความเก่ียวพนัสงู เพราะ
เก่ียวข้องกบัการประกอบอาชีพ ชีวิตความเป็นอยู่ และการมีรายได้เพ่ือหาเลีย้งตนเองและหรือ
ครอบครัว ดงันัน้จึงเป็นเหตท่ีุท าให้ผู้รับสาร ได้รับจดุจงูใจสารในลกัษณะของการกระตุ้นให้เกิด
ความความรู้สกึพึงพอใจหรือตื่นเต้น เร้าความรู้สกึเพียงแคช่ื่นชอบในตวัสารหรือชดุความหมายใน
ระดบัปานกลางเท่านัน้ แตค่วามน่าเช่ือถือในสารในระดบัต ่า ไมส่ามารถโน้มน้าวใจผู้รับสาร
ตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงได้ 

หากพิจารณาในตวัชดุความหมายสารแตล่ะชดุ จะเห็นได้วา่ วตัถปุระสงค์หลกัท่ีน ามาใช้ 
คือการสื่อสารโน้มน้าวใจผู้รับสาร เพ่ือสง่ผลกระทบตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง ตามท่ี 
กรรณิการ์ อศัวดรเดชา (2550) ได้ให้ความหมายวา่ การโน้มน้าวใจ คือการสื่อสารท่ีตัง้ใจจะมี
อิทธิพลตอ่การเลือกของบคุคล ให้เป็นไปตามวตัถปุระสงค์ และมีอิทธิพลตอ่ความมุง่หมายท่ีจะ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและการเลือกรับสารของผู้รับสาร ขณะท่ี Simon (1976) ก็ได้กลา่วเช่นกนั
วา่ การโน้มน้าวใจเป็นกระบวนการท่ีถกูออกแบบมาเพ่ือปรับเปลี่ยนการตดัสนิใจของผู้ อ่ืน หรือเพ่ือ
ชกัจงูใจให้เป็นไปตามทิศทางท่ีวางไว้ โดยท่ีเนือ้หาสารท่ีน าเสนอ ควรจะมีจดุจงูใจสาร ตามท่ี 
Monroe และ Ehninger (1975) ได้กลา่ววา่เพ่ือให้การโน้มน้าวใจได้ผลดี การมีจดุจงุใจสาร จะ
ช่วยให้ผู้รับสารสามารถเช่ือมโยงกบักรอบอ้างอิงของตนเองได้ หรืออาจเป็นการสร้างอารมณ์
ความรู้สกึ ความปรารถนา ซึ่งเก่ียวข้องกบัความต้องการภายในจิตใจ ดงัท่ีงานวิจยัของ ชินินธร รัก
ชาติ (2546) ท่ีได้วิจยัเร่ืองมลูเหตจุงูใจในการเข้าร่วมธรุกิจขายตรงแบบหลายชัน้ พบวา่การ
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น าเสนอรูปแบบของบริษัทขายตรง ภาพลกัษณ์ ช่ือเสยีง รวมไปถึงสินค้าของบริษัทท่ีมีคณุภาพ 
เป็นสิ่งส าคญัท่ีจะเป็นแรงกระตุ้นความต้องการ ให้เกิดความสนใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง แต่
อย่างไรก็ตาม ผลการวิจยัในครัง้นีก้ลบัไมส่อดคล้องกบัแนวคิดและผลงานวิจยัท่ีเคยศกึษามาก่อน
หน้านี ้ แม้วา่เนือ้หาสารจะมีการใช้จดุจงูใจเพ่ือสร้างความสนใจกบัผู้รับสารแล้วก็ตาม แตย่งัไม่
สามารถโน้มน้าวใจผู้รับสารให้ตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงได้ อาจเป็นเพราะการมปีฏิสมัพนัธ์
ระหวา่งสื่อกบัผู้รับสาร หลกัของการโน้มน้าวใจ จ าเป็นต้องใช้การสื่อสาร 2 ทางเป็นส าคญั โดยใช้
การปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งผู้สง่สารและผู้รับสาร จะช่วยให้การสื่อสารโน้มน้าวใจมปีระสิทธิภาพ 
ขณะท่ีสื่อสิ่งพิมพ์ มีรูปแบบการสื่อสารทางเดยีว ไมไ่ด้สร้างปฏิสมัพนัธ์โดยตรงกบัผู้อา่น จึงท าให้
การโน้มน้าวใจไมส่ามารถมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจ หรือสง่ผลตอ่แรงจงูใจให้ตดัสนิใจเข้าร่วม
ธรุกิจขายตรงได้มากเพียง หากพิจารณาจากงานวิจยัของ กมลทิพย์ ม้าคะนอง (2540) ท่ีศกึษา
เร่ืองเทคนิควิธีการสื่อสารระหวา่งบคุคลของผู้แทนจ าหน่ายในธรุกิจขายตรงหลายชัน้ ระบวุา่ ใน
ธรุกิจขายตรง พบการใช้เทคนิคการส่ือสารแบบโน้มน้าวใจแบบการส่ือสารระหวา่งบคุคล เพ่ือสร้าง
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจให้เข้าร่วมธรุกิจขายตรงมากท่ีสดุ นอกจากนีง้านวิจยัของ รัชดา เบญจ
รัตนานนท์ (2541) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สิน้ค้าประเภทขายตรงของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ได้เสริมด้วยวา่ นอกจากสื่อสิ่งพิมพ์ประเภทแคตตาลอ็คท่ีน าเสนอสินค้า
แล้ว การน าเสนอผา่นโฆษณาโทรทศัน์และสื่อบคุคล มอิีทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินค้าในธรุกิจ
ขายตรง ดงันัน้แล้ว การสื่อสารเพียงแคน่ าเสนอในรูปแบบของตวัหนงัสือ หรือข้อความผา่นสื่อ
ประเภทสิ่งพิมพ์ ไมอ่าจสร้างแรงจงูใจให้กบัผู้รับสารมากเพียงพอ และไมส่ามารถเปลี่ยนแปลง 
สร้าง หรือด ารงไว้ซึ่งความคิดเหน็ ทศันคติ ความเช่ือของผู้ถกูโน้มน้าวใจได้ นอกจากนี ้จดุจงูใจใน
สารและชดุความหมายสาร ไมแ่สดงความสอดคล้องกบัความต้องการสว่นลกึของผู้รับสารตาม
แนวคิด ล าดบัความต้องการพืน้ฐาน 5 ขัน้ ของ Maslow (อ้างถึงใน จิราภา เตง็ไตรรัตน์และคณะ, 
2544, 7-8) ได้มากเพียงพอ อีกทัง้ในกระบวนการสื่อสารโน้มน้าวใจจ าเป็นต้องเช่ือมโยงกบั
จิตวิทยา 5 ขัน้ตอน เพ่ือการชกัจงูหรือชกัน าได้สมบรูณ์ ได้แก่ 1.การได้รับความสนใจ 2.การใช้
สญัลกัษณ์และค าพดู เพ่ือสื่อสารและให้ผู้รบัสารเข้าใจสารได้ง่ายขึน้ 3.กระกระตุ้น หรือเร้าความ
ปรารถนาของผู้รับสาร 4.การแสดงให้เห็นความปรารถนาพืน้ฐานท่ีส าเร็จได้ และ5.การตอบสนอง
จากผู้รับสาร ซึ่งกระบวนการทัง้ 5 ไมม่ีปรากฏอยู่ในสื่อประเภทสิ่งพิมพ์ ผู้รับสารไมส่ามารถรับรู้
อารมณ์ ไมไ่ด้ถกูปลกุเร้าให้มคีวามต้องการ หรือสร้างแรงจงูใจด้านจิตวิทยาได้มากเพียงพอ และ
ตวัสารไมม่ีความน่าสนใจ จึงไมส่ามารถโน้มน้าวใจให้ผู้รับสารตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงได้ 
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อย่างไรก็ตาม ชดุความหมายทัง้ 12 ชดุท่ีถกูน าเสนอผา่นเอกสารแนะน าบริษัทนัน้ ถกู
สร้างขึน้ภายใต้กรอบแนวคิดเร่ืองสญัวิทยา และการสร้างความหมายเชิงอดุมการณ์ มีผลตอ่
ทศันคต ิ ความคิดความเช่ือ ตลอดจนพฤติกรรม และกระบวนการตดัสนิใจของผู้รับสาร หากผู้รับ
สารสามารถเข้าใจและตคีวามสารได้ตรงตามท่ีเนือ้หาสารก าหนด  เนือ้หาสารท่ีถกูสร้างขึน้นัน้ 
สะท้อนให้เหน็ถึงกระบวนการสร้างความหมาย ตามท่ี Hall (1997) ได้กลา่วไว้วา่ ระบบความคิด
เก่ียวกบัความหมาย เกิดจากแนวคิดท่ีสร้างขึน้ภายในจิตใจของคน น าเสนอผา่นค าพดู ข้อความ 
ภาพ ซึ่งคือสญัญะ เพ่ือแทนความหมายใดความหมายหนึ่ง ขณะท่ี Pierce (อ้างถึงใน Hall,1997) 
ระบวุา่ สญัญะจะประกอบได้ด้วย 3 สิ่งท่ีส าคญั คือ การแทนความหมาย การตีความ และวตัถ ุ
และในวฒันธรรมท่ีตา่งกนั การบรรจคุวามหมายมคีวามแตกตา่งกนัด้วย สิ่งนัน้คือรหสั ท่ีคนใน
สงัคมตกลงเพ่ือท าความเข้าใจความหมายให้ตรงกนั สิ่งนีเ้องท่ีท าให้กรอบการรับรู้และการตีความ
ของผู้รับสารท่ีมีตอ่ชดุความหมายท่ีน าเสนอในธรุกิจขายตรง มีความแตกตา่งกนัไปด้วย โครงสร้าง
ท่ีก่อให้เกิดสญัญะ ท่ีชดุความหมายแตล่ะชดุสื่อความหมายนัน้ จะประกอบไปด้วย ภาพเหมือน 
หมายถึงรูปภาพในลกัษณะตา่ง ๆ ในแตล่ะชดุความหมาย และสญัลกัษณ์ ได้แก่ ข้อความ
ตวัหนงัสือท่ีเรียบเรียงตามหลกัภาษา การจดัเรียงกนัของค าเพ่ือให้เกิดความหมาย และสญัลกัษณ์
ท่ีสร้างขึน้ในลกัษณะตา่ง ๆ เช่น รูปสายเครือขา่ย รูปต าแหน่งในล าดบัขัน้ท่ีตา่งกนั โครงสร้าง
ดงักลา่วท าให้เนือ้หาสารทัง้ค า ข้อความ รูปภาพท่ีน าเสนอในธรุกิจขายตรง สามารถให้
ความหมายได้ 2 แบบ คือ ความหมายนยัตรง และความหมายนยัประหวดั โดยเฉพาะความหมาย
แบบท่ี 2 เกิดขึน้จากการใช้ซ า้ของบริษัทขายตรง โดยมีนกัธรุกิจขายตรงเป็นผู้เผยแพร่ชดุ
ความหมาย ในแตล่ะชดุความหมายถือเป็นอดุมการณ์ท่ีสะท้อนให้สงัคมของธรุกิจขายตรงเข้าใจ
วา่ ชดุความหมายทัง้ 12 ชดุท่ีค้นพบจากการวิเคราะห์ตวับทนัน้ คือสิ่งท่ีบคุลากรในธรุกิจขายตรง
จกัต้องยดึถือ โดยรูปแบบท่ีส าคญัรูปแบบหนึ่งคือการสื่อสารระหวา่งบคุคล ทัง้แบบ หนึ่งตอ่หนึ่ง 
หนึ่งตอ่กลุม่ หรือกลุม่ตอ่กลุม่ ทัง้นี ้ตามแนวคิดสญัวิทยามนษุย์ Hall (2012) กลา่ววา่ ความหมาย
สามารถเกิดขึน้ได้จากบริบททางสงัคม กลา่วคือในสงัคมของธรุกิจขายตรง การสื่อสารด้วยชดุ
ความหมายเร่ืองความส าเร็จ จะถกูน าเสนอมากท่ีสดุ โดยการใช้ภาพหรือบคุคลจริง ๆ มาเป็นตวั
สร้างความหมายของผู้ส าเร็จ มากกวา่จะใช้ข้อความหรือภาษา มาเป็นตวัแทนของชดุความหมาย
ดงักลา่ว หรือการน าเสนอเก่ียวกบัการเปลี่ยนชีวิตไปสูส่ิง่ใหม ่ จะเน้นการน าเสนอผา่นค า หรือ
ข้อความ มากกวา่รูปภาพ เพ่ือการอธิบายความวา่ เพราะเหตใุด ธรุกิจขายตรงจึงสามารถน าพา
ไปสูส่ิ่งใหมไ่ด้ เป็นต้น นอกจากนี ้ ประเภทของความหมาย คือ ความหมายเชิงอารมณ์ และ
ความหมายเชิงเหตผุล ทัง้นีโ้ดยทัว่ไปความหมายเชิงอารมณ์ จะสร้างความรู้สกึให้กบัผู้รับสารได้
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มากกวา่เหตผุล แนวโน้มท่ีจะเช่ือสารนัน้มีสงู ภาพและข้อความท่ีบรรยายเชิงพรรณนา จะสร้าง
แรงจงูใจหรือการโน้มน าผู้รับสารได้ แตจ่ากการวิจยัพบวา่ ข้อความและภาพไมส่ามารถโน้มน าให้
ผู้รับสารสามารถเช่ือถือในสารได้ แตม่ีความช่ืนชอบในระดบัปานกลาง สะท้อนให้เห็นวา่ ชดุ
ความหมายสารอาจมีการใช้จดุจงูในท่ีไมเ่ข้มแขง็พอ หรือการตีความสารของผู้รับสารอาจไมต่รง
กบัความหมายสารท่ีน าเสนอก็ได้ ทัง้นีม้ีได้หลายปัจจยั ได้แก่ ภาพท่ีน าเสนอสว่นหนึ่งเป็นภาพท่ีใช้
บคุคลในภาพเป็นชาวตะวนั ด้วยรูปร่างหน้าตาและวฒันธรรมท่ีแตกตา่ง ความรู้สกึของผู้รับสารท่ี
มีตอ่รูปภาพจะมีความห่างกนั ท าให้ชดุความหมายสารท่ีมีภาพเป็นตวัน าเสนอไมส่ามารถประทบั
เข้าไปในใจผู้รับสารได้มากเท่ารูปภาพท่ีมีบคุคลในภาพท่ีเป็นชาวเอเชีย หรือเป็นคนสญัชาติ
เดียวกนั เนือ้หาสารท่ีน าเสนอ ตัง้แตช่ื่อบริษัทขายตรง หรือ แบรนด์ (Brand) ของชดุเอกสารท่ี
ผู้ วิจยัสมมติขึน้ ไมเ่ป็นท่ีรู้จกัและไมคุ่้นเคย การประกอบสร้างความหมาย การจดัเรียงเนือ้หาขอตวั
เอกสารท่ีใช้ในการทดลอง ไมส่ม ่าเสมอ เน่ืองจากการวิเคราะห์ตวับทพบวา่ ในบางชดุความหมาย 
มีทัง้ภาพและข้อความ บางชดุความหมายมีภาพหรือข้อความเพียงอย่างใดอย่างหนึ่ง ประกอบกบั
การรบัรู้ด้านภาพลกัษณ์ของบริษัทขายตรงโดยทัว่ไปท่ีไมค่อ่ยจะดนีกั จึงมีผลตอ่การตีความสาร
ของผู้รับสารด้ายเชน่เดยีวกนั ทัง้นีก้ารตีความของผู้รับสาร แบ่งออกได้ 3 ลกัษณะคือ 1.ผู้รับสาร
ตีความสารได้ตรงตามท่ีผู้สง่สารตัง้ใจสง่ความหมาย ในแง่นีท้ัง้ 2 ฝ่ายจะต้องมีรหสัในการตีความ
ท่ีเหมือนกนั 2.ผู้รับสารตีความสารตามความเข้าใจของตนเอง มีลกัษณะตอ่รองเชิงอ านาจกบัผู้สง่
สาร โดยท่ีผู้รับสารจะไมเ่ช่ือในตวัสารทัง้หมด แตจ่ะรับไปปรับให้เข้ากบัความเช่ือของตน และ 3.
การอา่นสารในความหมายท่ีตรงกนัข้าม เป็นการตอ่ต้าน ท้าทายอ านาจของผู้สง่ ด้วยเหตนีุ ้ การ
ตดัสินใจไมเ่ข้าร่วมธรุกิจขายตรงของกลุม่ตวัอย่าง อาจเป็นผู้รับสารได้ทัง้ 3 กรณี อย่างไรก็ตาม ยงั
มีปัจจยัอื่น ๆ ท่ีอาจสง่ผลตอ่การตดัสินใจ ไมว่า่จะเป็นกระบวนการตดัสนิใจภายในของผู้รับสาร
เองท่ีมีความแตกตา่งกนั ตามแนวคิดของ McGuire (1968, 1972, 1976, อ้างถึงใน Kardes, 
1999, 172) ในเร่ือง Theory of personality and persuasion ท่ีวา่ ผู้รับสารจะรับข้อข้อมลูและมี
กระบวนการตดัสนิใจของแตล่ะคนแตกตา่งกนั ซึ่งมีอิทธิพลตอ่การคิดวิเคราะห์และตีความสารของ
ผู้รับสารทัง้สิน้ หรือปัจจยัด้านภมูิหลงัทางประชากรศาสตร์ ภมูิศาสตร์ท่ีอาศยั สถานะทาง
เศรษฐกิจและสงัคม รวมไปถึงความชอบ ความสนใจในเร่ืองตา่งๆ ระดบัความรู้ ความคิด ความ
เช่ือตา่ง ๆ ตลอดจนคา่นิยมของผู้รับสาร สง่ผลตอ่การตีความสารเช่นกนั  

จากการทดลอง กลุม่ตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ โดยในกลุม่ท่ี 1 อาย ุ 18-34 ปี หากวิเคราะห์
ทางด้านการตลาด จะเป็นผู้บริโภคในกลุม่ Gen-Y หรือ Why Generation (อ้างถึงใน Brandage 
Essential, 2009, 71-84) ซึ่งลกัษณะโดยทัว่ไปแล้ว ผู้บริโภคกลุม่นีเ้กิดมาในช่วงท่ีสงัคมเร่ิมพฒันา 
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มีส่ิงใหม ่ ๆ เกิดขึน้ ถกูเลีย้งดมูาดี มีความพร้อมด้านการเงินในระดบัหนึ่ง เช่ือในการท างานหนกั
แล้วชีวิตจะประสบความส าเร็จ มกี าลงัซือ้ ไมย่ึดติดในแบรนด์ ชอบลองของใหม ่ประเมินคณุคา่ท่ี
สามารถจบัต้องได้มากกวา่อารมณ์ ขณะท่ีชดุความหมายท่ีสื่อสารกบัผู้รับสาร เน้นไปท่ีการสร้าง
อารมณ์และความรู้สกึร่วม จึงท าให้กลุม่ตวัอย่างกลุม่นี ้ ซึง่มีลกัษณะเป็นผู้บริโภค Gen-Y (อ้างถึง
ใน Brandage Essential, 2009, 71-84) ไมเ่ช่ือถือในเนือ้หาสารท่ีน าเสนอ เพราะไมส่ามารถให้
เหตผุลของการเข้าร่วมในธรุกิจขายตรงได้อย่างชดัเจนวา่หากเข้าร่วมท าธรุกิจแล้ว จะได้อะไรท่ีเป็น
รูปธรรม ส าหรับคนกลุม่นี ้ การน าเสนอด้วยข้อความหรือภาพ ไมส่ามารถโน้มน้าวใจกลุม่นีไ้ด้มาก
เพียงพอ จึงท าให้ไมเ่กิดการตดัสินใจเข้าร่วม ขณะท่ีกลุม่ท่ี 2 อาย ุ 35-50 ปี เป็นผู้บริโภค Gen-X 
หรือ The X Generation มีความมัน่คงเน่ืองจากการท างานหนกั มีรายได้คอ่นข้างสงู และมกัจะ
ประสบความส าเร็จในหน้าท่ีการงาน ต้องการการพกัผอ่นและท่องเท่ียว ดงันัน้ การโน้มน้าวใจเพ่ือ
เข้าร่วมธรุกิจขายตรงโดยด้วยการน าเสนอชดุความหมายทัง้ 12 ชดุ โดยภาพรวมไมส่ามารถโน้ม
น้าวให้กลุม่ตวัอย่างกลุม่นี ้ตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจเช่นกนั แตเ่ป็นท่ีน่าสงัเกตวา่ ชดุความหมายเร่ือง
การเปลี่ยนชีวิตไปสูส่ิ่งใหม ่ ซึ่งสอดคล้องกบัจดุจงูใจสารเร่ือง การผจญภยัและการเปลีย่นแปลง มี
แนวโน้มท่ีจะท าให้กลุม่ทดลองอาย ุ 18-34 ปี ซึ่งเป็นตวัแทนกลุม่ Gen-Y มีแนวโน้มท่ีจะท าให้คน
กลุม่นีต้ดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงได้มากท่ีสดุ จากการทดลอง กลุม่ทดลองให้ได้ระดบัคะแนน
การตดัสินใจเข้าร่วมจากชดุความหมายนีส้งูสดุ (คะแนน 3.80 จาก 10 คะแนน) แสดงให้เหน็ถึง
บคุลิกของผู้บริโภค Gen-Y ท่ียงัเสาะแสวงหาความท้าทาย ค้นหาสิง่ใหม ่ๆ ค้นหาความหมาย และ
ประสบการณ์การณ์ใหม ่ ๆ ให้กบัชีวิต หากมกีารพฒันากลวิธีการสื่อสาร โดยเพ่ิมเติมเร่ืองการใช้
การสื่อสารระหวา่งบคุคลควบคูไ่ปกบัสื่อสิ่งพิมพ์ อาจมีผลตอ่การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจได้ใน
อนาคต เช่นเดยีวกนักบักลุม่ทดลองอาย ุ 35-50 ปี หรือกลุม่ Gen-X ชดุความหมายท่ีอาจมีผลตอ่
การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงมากท่ีสดุคือ ชดุความหมายเร่ืองสมัพนัธ์ไมตรีความผกูพนัของ
ครอบครัวและเพ่ือนร่วมงาน ซึ่งสอดคล้องกบัจดุจงูใจเร่ืองสมัพนัธไมตรีและความผกูพนั โดยให้
ระดบัคะแนนการตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจสงูสดุ (คะแนน 3.90 จาก 10 คะแนน) แสดงให้เห็นวา่ 
ความส าเร็จ ช่ือเสียง ความร ่ารวย การผจญภยั การเปลี่ยนแปลงในชีวิต ไมไ่ด้เป็นแรงจงูใจส าหรับ
คนกลุม่นี ้ แตไ่ด้ให้ความส าคญักบัการพกัผอ่น การท่องเท่ียว หรือการผกูสมัพนัธ์กบัคนรอบตวั
มากกวา่ ดงันัน้การใช้ภาพหรือข้อความ รวมทัง้กระบวนการการสื่อสารท่ีเหมาะสม อาจช่วย
กระตุ้นความต้องการและแรงจงูใจของผู้บริโภค Gen-X ให้เกิดความสนใจในธรุกิจขายตรงน าไปสู่
การตดัสินใจเข้าร่วมได้ในท่ีสดุ 
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 จากการวิจยัในครัง้นี ้ จะเหน็ได้วา่ การใช้ชดุความหมายเพ่ือการโน้มน้าวใจผู้รบัสาร 
จะต้องพิจารณาถึงผู้รับสารเป็นสิ่งส าคญั วา่สามารถเหน็ด้วยคล้อยตามเนือ้หาสารท่ีน าเสนอ
หรือไม ่ ทัง้นีข้ึน้อยูก่บัลกัษณะของตวัผู้รับสารเอง ซึง่ได้แก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ภมูิศาสตร์ท่ีอาศยั สถานะทางเศรษฐกิจและสงัคม รวมไปถึงความชอบ ความสนใจในเร่ืองตา่งๆ 
ระดบัความรู้ ความคิด ความเช่ือตา่ง ๆ ตลอดจนคา่นิยมของผู้รับสาร การตีความหมายสาร ชดุ
ความเช่ือ และลกัษณะของสงัคมท่ีผู้รบัสารอาศยัอยู่ นอกจากนี ้ ตวัสื่อท่ีใช้สื่อสาร รูปแบบการ
น าเสนอเป็นอีกปัจจยัหนึ่งท่ีมีผลตอ่การโน้มน้าวใจ ท่ีอาจสง่ผลตอ่การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขาย
ตรงของผู้รับสารได้ 
  
ข้อเสนอแนะท่ัวไป  

จากผลวิจยัครัง้นี ้ ผู้ วิจยัได้ศกึษาในเร่ืองชดุความหมายสาร ในขอบเขตของเอกสารสื่อ
สิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและชกัชวนเข้าสูธ่รุกิจขายตรงจ านวน 4 แห่ง โดยได้ตดัตวัแปรเร่ืองบคุคล
ออกไป เพ่ือท่ีจะศกึษาเฉพาะตวัเนือ้หาสารวา่มีผลตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงหรือไม่
เท่านัน้ อย่างไรก็ตาม ผลวิจยับ่งชีว้า่ อาจมปัีจจยัอื่น ๆ ท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขาย
ตรง มิได้มีเพียงแคช่ดุความหมายท่ีน าเสนอเท่านัน้ เช่นการสื่อสารระหวา่งบคุคล ปัจจยัเก่ียวกบั
บรรยากาศภายในขณะสื่อสาร น ามาสูข้่อเสนอแนะ ดงันี ้

1.เอกสารสิ่งพิมพ์เป็นสื่อท่ีสามารถบรรจรุายละเอียดท่ีเป็นสาระส าคญั รวมทัง้จดุจงูใจ
สารไว้อย่างครบถ้วน แตใ่นการสื่อสารโน้มน้าวใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง หากใช้สื่ออ่ืน ๆ ร่วมกบัสื่อ
สิ่งพิมพ์ จะช่วยให้การสื่อสารสามารถกระท าได้ครบทกุชอ่งทาง และมีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ เช่น 
การน าเสนอของบคุคลท่ีสามารถสร้างบรรยากาศและความรู้สกึร่วมให้กบัผู้ฟังได้ การใช้สื่อ
วิดีทศัน์ การจดักิจกรรมสง่เสริมการขายและการน าเสนอโอกาสทางธรุกิจเพ่ิมเติม จะท าให้การ
สื่อสารโน้มน้าวใจ เพ่ือตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจธรุกิจขายตรงมีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ 

2.ควรมีการสร้างสรรค์สารท่ีมีความหมายเพ่ือโน้มน้าวใจ ท่ีตา่งไปจากชดุความหมายทัง้ 
12 ชดุ ท่ีผู้ วิจยัค้นพบ เช่น ชดุความหมายเร่ืองความส าเร็จท่ีแตกตา่งของผู้ ท่ีท าและไมท่ าธรุกิจ ชดุ
ความหมายเร่ืองการแขง่ขนัสูค่วามส าเร็จหรือการบรรลเุป้าหมายในชีวิต ชดุความหมายเร่ืองการ
เลียนแบบผู้ส าเร็จ เป็นต้น 

3.ชดุความหมายท่ีใช้ในการโน้มน้าวใจ ควรจะสอดคล้องกบัแนวทางการด าเนินธรุกิจ 
วิสยัทศัน์ หลกัการ คา่นิยมและอดุมการณ์ของบริษัทขายตรง และถ้ามีการน าชดุความหมายท่ี
แสดงให้เหน็ถึง วิสยัทศัน์ หลกัการ คา่นิยมและอดุมการณ์ของบริษัทขายตรงมาปรับใช้ให้ชดัเจน
ขึน้ จะช่วยเสริมอิทธิพลของชดุความหมายท่ีใช้โน้มน้าวใจได้มากขึน้ 
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4.การเลือกชดุความหมายสารเพ่ือโน้มน้าวใจ ควรเลือกให้สอดคล้องกบัความต้องการ
และแรงจงูใจของผู้รับสาร เชน่การใช้ชดุความหมายเร่ืองการเปลี่ยนชีวิตไปสูส่ิง่ใหม ่ ควรใช้กบั
บคุคลท่ีอาย ุ 18-34 ปี หรือการใช้ชดุความหมายเร่ือง สมัพนัธไมตรีความผกูพนักบัครอบครัวและ
เพ่ือนร่วมงาน ควรใช้กบับคุคลท่ีมีอาย ุ 35 ปีขึน้ไป เพราะด้วยบคุลิกลกัษณะของคนแตล่ะช่วงวยั
จะสอดคล้องกบัชดุความหมายและอดุมการณ์ท่ีแตกตา่งกนั เป็นต้น  

5.การใช้ภาพประกอบเอกสารเพ่ือโน้มน้าวใจ ควรเลือกภาพบคุคลท่ีใกล้เคียงกบั
กลุม่เป้าหมาย และแสดงถึงบรรยากาศแบบคนไทย จะสามารถสร้างความรู้สกึใกล้ชิดและช่วยให้
การตีความของผู้รับสารเป็นไปตามท่ีชดุความหมายก าหนดได้ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิยัครัง้ต่อไป  

จากการวิจยัเร่ือง สารเพ่ือการโน้มน้าวใจและผลกระทบตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขาย
ตรง ผู้ วิจยัขอน าเสนอข้อเสนอแนะส าหรับการวิจยัครัง้ตอ่ไป ดงันี ้

1.ศกึษาอิทธิพลของชดุความหมายร่วมกบัการสื่อสารระหวา่งบคุคล ท่ีมีตอ่การตดัสินใจ
เข้าร่วมธรุกิจขายตรง 

2.ศกึษาชดุความหมายท่ีสามารถใช้ในการสื่อสารโน้มน้าวใจในมมุมองของกลุม่เป้าหมาย
เพ่ือค้นหาชดุความหมายใหม ่และน าไปสูก่ารเข้าร่วมธรุกิจขายตรง 

3.ศกึษาภาพลกัษณ์ธรุกิจขายตรง ร่วมกบัชดุความหมายและจดุจงูใจสารท่ีปรากฏใน
บริษัทขายตรง  
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ประวัตคิวามเป็นมาของบริษัทขายตรง 
 

 ในปัจจบุนั บริษัทขายตรง หรือบริษัทเครือขา่ยท่ีจดทะเบียนการค้ากบั สคบ. มจี านวน
ทัง้สิน้ 767 บริษัท (ข้อมลู ณ 12 ตลุาคม 2554) ในจ านวนนีมี้ทัง้บริษัทท่ีเป็นของคนไทยและ
ตา่งชาติ ลกัษณะของการท าธรุกิจแบ่งได้ออกเป็น 2 รูปแบบ คือ ธรุกิจขายตรงชัน้เดยีว (SLM: 
Single level marketing) และแบบหลายชัน้ (Multi level marketing) ทัง้นี ้ บริษัทขายตรงท่ี
คดัเลือกเพ่ือน ามาศกึษาในครัง้นี ้ เป็นบริษัทขายตรงแบบหลายชัน้ โดยเลือกจากการจดัอนัดบัของ
บริษัทขายตรงท่ีมียอดขายสงูสดุในปี 2554 (ข้อมลูจากกรมพฒันาธรุกิจการค้า, หนงัสือพิมพ์ 
Leader Time ฉบบัวนัท่ี 16-31 มกราคม 2555) ดงันี ้

1.บริษัท แอมเวย์ ประเทศไทย จ ากดั มียอดขายทัง้สิน้ 15,500,000,000 ล้านบาท 
 2.บริษัท ซูเลยีน (ประเทศไทย) จ ากดั มียอดขายทัง้สิน้ 5,540,000,000 ล้านบาท 
 3.บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูตี ้จ ากดั มียอดขายทัง้สิน้ 5,488,000,000 ล้านบาท 
 4.บริษัท เอมสตาร์ เน็ทเวิร์ค จ ากดั มียอดขายทัง้สิน้ 4,203,000,000 ล้านบาท 

รายละเอียดของแตล่ะบริษัท มีดงัตอ่ไปนี ้
 
1.บริษัท แอมเวย์ ประเทศไทย จ ากัด 
 จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก ่ หนงัสือรู้จกัแอมเวย์ แผนธรุกิจ
และระเบียบปฏิบตัิของนกัธรุกิจแอมเวย์ นิตยสารแอคชีฟ (Achieve) ฉบบัท่ี 146 ตลุาคม 2555 
และเวบ็ไซต์ www.amwayshopping.com สามารถรวบรวมรายละเอียดของบริษัทแอมเวย์ ได้
ดงัตอ่ไปนี ้
 

ประวัติความเป็นมา 
 บริษัทแอมเวย์ ก่อตัง้โดย ริช เดอโวส และเจย์ แวน แอนเดล ในปี 1959 ทัง้นี ้ได้แบ่งออก
ได้เป็น 6 ช่วงเวลา ได้แก่ 
 ช่วงทศวรรษที่ 1950 
 ริช เดอโวส และเจย์ แวน แอนเดล เร่ิมธุรกิจของพวกเขาในทศวรรษท่ี 1950 โดยเร่ิมจาก
การท าตลาดขายตรงให้กบัผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนิวทริไลท์ และสิ่งท่ีเขาทัง้สองค้นพบและยงัคง
เป็นจริงจวบจนปัจจบุนัก็คือ"ผู้คน" และ "ความสมัพนัธ์ระหวา่งผู้คน" เป็นหวัใจหลกัของ
ความส าเร็จไมว่า่ธรุกิจประเภทใดๆ 

http://www.amwayshopping.com/
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ตอ่มาปี 1959 จากห้องใต้ดนิท่ีบ้านของเขาทัง้สอง ณ เมืองเอด้า รัฐมชิิแกน ประเทศ
สหรัฐอเมริกา พวกเขาได้ผลิตสนิค้าแอมเวย์ชิน้แรก ได้แก่ น า้ยาท าความสะอาดอเนกประสงค ์
ด้วยความพิเศษของสตูรย่อยสลายทางชีวภาพ ซึ่งไมก่่อให้เกิดปัญหามลภาวะ ตอ่สิ่งแวดล้อม จึง
ท าให้เป็นสนิค้าท่ีประสบความส าเร็จและยงัถือเป็นการเปิดโลกแห่งโอกาส ทางธรุกิจให้แก่ผู้คน
ทัว่ไปอย่างกว้างขวาง 

ช่วงทศวรรษที่ 1960 
แอมเวย์มียอดขายตอ่ปีสงูขึน้อย่างรวดเร็ว โดยเพ่ิมขึน้มากกวา่ 500,000 เหรียญสหรฐั

เป็นครัง้แรก จากนัน้บริษัทได้ขยายพืน้ท่ี และย้ายท่ีท าการไปยงัจดุท่ีสะดวกมากขึน้ ทัง้ยงัเร่ิม
พฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ รวมถงึผงซกัฟอก เอสเอ 8 ซึ่งออกวางตลาดเมื่อปี 1961 ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดเหลา่นีก้ลายเป็นสินค้าหลกั สร้างรายได้ให้กบันกัธรุกิจแอมเวย์ และน าไปสูก่าร
เติบโตอย่างมหศัจรรย์ของบริษัท ภายในระยะเวลาเพียงไมก่ี่ปี บริษัทมีพนกังานเพ่ิมขึน้มากกวา่ 
700 คน มีกลุม่ผลิตภณัฑ์ตา่งๆกวา่ 200 ชนิด และมีนกัธรุกิจแอมเวย์มากกวา่ 100,000 รหสั 

ในปี 1963 รถ "Showcase Bus" ได้เร่ิมตระเวนไปยงัเมืองตา่งๆของสหรัฐอเมริกา เพ่ือสง่
มอบโอกาสทางธรุกิจแก่ผู้คน ด้วยวิธีการนี ้ ผลิตภณัฑ์แอมเวย์และโอกาสทางธรุกิจท่ีพิเศษ ไม่
เหมือนใคร จึงถกูสง่มอบให้ผู้คนทัว่ทกุพืน้ท่ี ในทศวรรษนี ้ความส าเร็จขององค์กรนกัธรุกิจแอมเวย์ 
ได้รับการยอมรับและกลายเป็นต้นแบบของรางวลัและแผนการขายและการตลาด ซึ่งตอ่มาได้
พฒันาใช้อย่างตอ่เน่ืองในตลาดทัว่โลกของแอมเวย์ ทา่มกลางความส าเร็จและความก้าวหน้านี ้
ช่วงกลางของทศวรรษได้เกิดเหตกุารณ์ร้ายขึน้เมื่อโรงงานผลิตผลิตภณัฑ์ชนิดสเปรย์ของแอมเวย์
ได้ถกูไฟไหม้ในปี 1969 

ช่วงทศวรรษที่ 1970 
หลงัจากเหตกุารณ์ไฟไหม้ เจย์ แวน แอนเดล ผู้ก่อตัง้ ให้ค ามัน่วา่ จะก่อสร้างโรงงานผลิต

ผลิตภณัฑ์ชนิดสเปรย์ขึน้มาใหมแ่ละจะกอบกู้ธรุกิจกลบัคนืมา โรงงานท่ีพงัพินาศได้ถกูสร้างขึน้มา
ใหมแ่ละยอดขายย่ิงเติบโตมากขึน้ถึง 100 ล้านเหรียญสหรัฐ ในปลายทศวรรษนี ้ รถบรรทกุของ
แอมเวย์ต้องเดนิทางมากกวา่ 5.23 ล้านกิโลเมตร เพ่ือจดัสง่สินค้าให้แก่นกัธรุกิจแอมเวย์นบัล้าน
คน ขณะเดยีวกนับริษัทก็ขยายกิจการออกไปยงัตา่งประเทศ โดยเปิดตลาดใหมถ่ึง 8 ประเทศใน 3 
ทวีป  

จากจดุก าเนิดของธรุกิจแอมเวย์ ณ เมืองเอด้า รัฐมชิิแกน ธรุกิจแอมเวย์ได้เติบโตอย่าง
รวดเร็วและเพ่ือให้ทนัตอ่การขยายตวัทางธรุกิจ โรงงานผลิตสินค้าได้ขยายพืน้ท่ีออกไปยาวไกล 
เป็นระยะทางมากกวา่หนึ่งไมล์ จนเป็นโรงงานท่ีมีแหลง่ผลิตพลงังานของตวัเอง มีโรงงานบ าบดัน า้
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เสียพร้อมโรงงานรีไซเคิล มีรถรับ-สง่พนกังานระหวา่งอาคารตา่งๆภายในโรงงาน และแผนก
ดบัเพลิง 

ช่วงทศวรรษที่ 1980 
นบัเป็นครัง้แรกท่ีแอมเวย์มยีอดขายมากกวา่หนึ่งพนัล้านเหรียญสหรัฐ ธรุกิจแอมเวย์จึงได้

ขยายส านกังานใหญ่ ในเมืองเอด้า รัฐมชิิแกน และได้สร้างโรงงานผลิตเคร่ืองส าอางแห่งใหมท่ี่ซึ่ง
ผลิตภณัฑ์อาร์ทิสทรีได้รับการวิจยัพฒันาและผลิตขึน้ แอมเวย์ยงัเป็นผู้บกุเบิกคิดค้นผลิตภณัฑ์
กลุม่ใหม่ๆ  และประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก อาทิ เคร่ืองกรองน า้แอมเวย์ ปัจจบุนัพฒันาเป็น
เคร่ืองกรองน า้อีสปริง (eSpring) ซึ่งยงัคงครองสว่นแบง่การตลาด ล าดบัต้น ๆ ในปัจจบุนั 
ขณะเดยีวกนั ผลตอบแทนส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ก็ได้รบัการพฒันาตามไปด้วย โดยมอบรางวลั
ให้มากย่ิงขึน้เพ่ือให้ย่ิงคุ้มคา่กบัความพยายามทุ่มเทในการสร้างความเติบโตให้กบัธรุกิจของพวก
เขา  

แอมเวย์ตระหนกัเร่ืองความส าคญัของสิ่งแวดล้อม และได้รับการประกาศเกียรตคิณุเป็น 
"ผู้น าองค์กรธรุกิจด้านสิ่งแวดล้อมและเป็นผู้สนบัสนนุการศกึษาด้านสิ่งแวดล้อม" โดยได้รับรางวลั
อนัทรงเกียรตUิnited Nations Environmental Programme Achievement Award ในปี 1989 

ช่วงทศวรรษที่ 1990 
จากการเดินตามรอยเท้าพ่อ สตีฟ แวน แอนเดล และดัก๊ เดอโวส ได้รับช่วงการ

บริหารธรุกิจตอ่จากเจย์และริช ในฐานะประธานกรรมการและประธานบริษัท แอมเวย์ คอร์
ปอเรชัน่ ขณะเดยีวกนัผู้น ารุ่นใหม่ๆ  ก็เกิดขึน้ในหมูค่รอบครัวของนกัธรุกิจแอมเวย์ และสร้าง
ความส าเร็จอย่างตอ่เน่ืองตอ่จากพ่อแมข่องตน เช่นเดียวกนั พร้อม ๆ ไปกบัยอดขายท่ีขยายตวัถึง 
5 พนัล้านเหรียญสหรัฐ 

ณ รัฐแคลิฟอร์เนีย การวิจยัค้นคว้าของนิวทริไลท์ในเร่ืองความสมัพนัธ์ระหวา่งการลด
น า้หนกัและสขุภาพเร่ิมเผยแพร่สูส่าธารณชน ในช่ือของศนูย์วิจยัและพฒันาเรห์นเบอร์ก 
(Rehnborg Center of Nutrition and Wellness) ซึ่งตอ่มาได้เปลี่ยนช่ือเป็น "สถาบนัสขุภาพนิวท
ริไลท์" (Nutrilite Health Institute)  

แอมเวย์ในภมูิภาคเอเชียมีบทบาทมากย่ิงขึน้ ในปี 1995 แอมเวย์ประเทศญ่ีปุ่ นได้เป็น
ผู้สนบัสนนุกีฬาโอลิมปิกฤดหูนาว ท่ีเมืองนากาโน่ (Nagano Winter Olympic Games) ใน
ทศวรรษนีเ้อง ท่ีทัว่โลกทัง้บริษัทแอมเวย์ในระดบัภมูิภาคและระดบัประเทศ ยงัคงให้การสนบัสนนุ
องค์กรนกัธรุกิจแอมเวย์ ด้วยวิธีการด าเนินธรุกิจผา่นเครือขา่ยอินเทอร์เน็ต (e-Commerce) เพ่ือ



 

 

 
 
                                                                                                                                    186 

ขยายโอกาสทางธรุกิจของแอมเวย์ไปสูโ่ลกไซเบอร์สเปซ (Cyberspace) น่ีคืออีกช่วงทศวรรษอนั
น่าจดจ า เมื่อฉลองครบรอบ 40 ปีของแอมเวย์ในปี 1999 

ช่วงทศวรรษที่ 2000 
ในปี 2000 แอมเวย์เตรียมพร้อมก้าวสูศ่ตวรรษใหมก่บัยคุสมยัท่ีน่าตื่นเต้น เกือบ 50 ปี

หลงัจากท่ีแอมเวย์ก่อตัง้ขึน้ ครอบครัวเดอโวสและแวน แอนเดล ได้ปรบัโครงสร้างใหมข่ององค์กร
เพ่ือไปให้ถึงความท้าทายแห่งศตวรรษใหม ่ โดยก่อตัง้ อลัติคอร์ อิงค์ ขึน้เป็นบริษัทแม ่
ประกอบด้วยบริษัทในเครืออนัได้แก่ แอมเวย์ คอร์ปอเรชัน่ ธรุกิจขายตรงด้วยระบบการตลาดหลาย
ชัน้ (MLM) ควิกซ์สตาร์ อิงค์ ธรุกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกสใ์นเขตอเมริกาเหนือและแอค็เซส บิสเนซ 
กรุ๊ป แอลแอลซี ด าเนินการผลิตและจดัสง่สนิค้าคณุภาพให้กบับริษัทสาขาของอลัติคอร์และบริษัท
อ่ืนๆ ทัว่โลก 

อลัติคอร์บริหารงานโดยสตีฟ แวน แอนเดล ประธานกรรมการ และดัก๊ เดอโวส ประธาน
บริษัทร่วมไปกบัคณะผู้บริหารระดบันโยบาย ท าให้แตล่ะบริษัทในเครือ โดยเฉพาะแอมเวย์ 
สามารถใช้จดุแขง็ของตนเองในการบริหารธรุกิจอย่างตอ่เน่ือง โดยท่ีแอมเวย์ยงัคงเป็นธรุกิจขาย
ตรงชัน้น าระดบัแนวหน้าในระบบการตลาดหลายชัน้ และยงัคงยึดมัน่ในหลกัการพืน้ฐานคือ 
อิสรภาพ ครอบครัว ความหวงั และรางวลั ซึ่งยงัคงเป็นความจริงจวบจนปัจจบุนัเหมือนอย่างท่ีเคย
เร่ิมต้นมาในอดีต 

ส าหรับแอมเวย์ในประเทศไทย ก่อตัง้เมื่อ 4 พฤษภาคม 2530 มีวิสยัทศัน์ แอมเวย์... เพ่ือ
คณุ เพ่ือชีวิตท่ีมีคณุคา่ เป็นหนึ่งในสมาชิกของสมาคมการขายตรงไทยตัง้แตปี่ 2531 พร้อมมี
เจตนารมณ์และมุง่มัน่ในอนัท่ีจะจรรโลงธรุกิจขายตรงท่ีมคีณุธรรม โดยได้ร่วมสนบัสนนุอย่าง
จริงจงัในการปฏิบตัิตนตามจรรยาบรรณธรุกิจขายตรงโลก ซึ่งบญัญัติขึน้โดยสมาพนัธ์การขายตรง
โลก ร่วมกบัสมาคมการขายตรงในแตล่ะประเทศทัว่โลก ปัจจบุนัมีนกัธรุกิจแอมเวย์ท่ีตอ่อายุ
สมาชิกภาพกบับริษัทเป็นจ านวน 330,000 รหสั และสมาชิกผู้ใช้สินค้าแอมเวย์ท่ีตอ่อายสุมาชิก
ภาพเป็นจ านวน 720,000 รหสั 

 
ผลิตภัณฑ์ท่ีจัดจ าหน่าย 
บริษัทแอมเวย์ ประเทศไทย มีผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายกลุม่ หลายประเภท จ าแนกได้เป็น

ดงันี ้
1.ผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพ สินค้าในหมวดนีไ้ด้แก่ ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมนิวทริไลท์ เคร่ือง

กรองน า้ และเคร่ืองกรอกอากาศ 
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2.ผลิตภณัฑ์เพ่ือความงามและเรือนร่าง สินค้าในหมวดนีไ้ด้แก่ เคร่ืองส าอางอาร์ทิสทรี 
ซาทินิคเพ่ือเส้นผม ดแูลเรือนร่าง และกลิสเทอร์เพ่ือชองปากและฟัน 

3.ผลิตภณัฑ์ส าหรับบ้าน สนิค้าในหมวดนีไ้ด้แก่  

 สินค้าในครัวเรือน: ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดอเนกประสงค์ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
ห้องน า้ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดกระจก ผลิตภณัฑ์ซกัผ้าชนิดเหลว ผงซกัฟอกสตูร
เข้มข้น น า้ยาปรับผ้านุ่มสตูรเข้มข้น ผลิตภณัฑ์ล้างจานสดุเข้มข้น เส้นใยท าความสะอาด 

 สินค้าในครัวเรือนอ่ืน ๆ: น า้ยาฆ่าเชือ้โรค ผลิตภณัฑ์ล้างรถ ผลิตภณัฑ์ขดัเคลือบเงา
รถยนต ์

 สินค้าเพ่ือการเกษตร: สารเสริมประสิทธิภาพแอป็ซ่า-80 นิวทริแพลนท์ เอจี นิวทริแพลนท์ 
แคลเซียม โบรอน นิวทริแพลนท์ เคพีเอน็ พลสั นิวทริแพลนท์ ซอยล์พลสั 

 สินค้าเคร่ืองครัวอนัทนัสมยั: ได้แก่สินค้าชดุเคร่ืองครัวชนิดตา่ง ๆ จาก ไอคกุ 
4.ชดุผลิตภณัฑ์ด าเนินธรุกิจ สินค้าในหมวดนีไ้ด้แก่ ชดุอาหารเสริมนิวทริไลท์ ชดุทะนุ

ถนอมความงาม ชดุถนอมผิวอาร์ทิสทรี ชดุในครัวเรือน 
5.ชดุผลิตภณัฑ์เพอร์เซอนอล ช็อปเปอร์ แคตตาลอ็ค สินค้าในหมวดนีไ้ด้แก่ เคร่ืองใช้

สว่นตวั เก่ียวกบัสขุภาพ เคร่ืองเขียน เคร่ืองใช้ไฟฟ้า เคร่ืองแตง่กาย ผลิตภณัณ์ส าหรับแมแ่ละเดก็ 
อาหาร เบ็ดเตลด็ เคร่ืองนอนและอปุกรณ์ในห้องน า้ อปุกรณ์ช่างและประดบัยนต์ เคร่ืองใช้ภายใน
บ้าน ผลิตภณัฑ์ส าหรบัรถยนต์ ชดุของขวญั 

6.สื่อสง่เสริมธรุกิจ สนิค้าในหมวดนีไ้ด้แก่ สื่อสร้างแรงบนัดาลใจ และสื่อเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ 

 
ผลประกอบการบริษัท 
ส าหรับปี 2554 บริษัทแมข่องแอมเวย์ ประเทศไทย อลัตคิอร์ อิงค์เผยผลประกอบการทัว่

โลกปี 2554 ด้วยมลูคา่ 10,900 ล้านดอลลาร์ เพ่ิมขึน้ร้อยละ 17 จากปีท่ีแล้วท่ีมียอดขาย 9,200 
ล้านดอลลาร์ และ 10 ประเทศแรกท่ีถือเป็นตลาดหลกัของแอมเวย์ท่ีเติบโตอย่างน่าพอใจคือ จีน 
อินเดีย เกาหลี มาเลเซีย รัสเซีย ไทย ไต้หวนั ยเูครน และสหรัฐอเมริกา สว่นตลาดท่ีมียอดจ าหน่าย
เติบโตเป็นเลขสองหลกัในปีนีไ้ด้แก่ จีน อินเดีย เกาหล ีไต้หวนั ตรุกี เวียดนาม และประเทศในกลุม่
ละตินอเมริกา ผู้บริหารระดบัสงูของแอมเวย์ กลา่วด้วยวา่ หากพิจารณาจากยอดจ าหน่ายในปีท่ี
แล้ว สว่นแบ่งการตลาดของแอมเวย์เพ่ิมขึน้กวา่ร้อยละ 10 ซึ่งความส าเร็จนี ้ ล้วนเกิดจากความ
พยายามของนกัธรุกิจ แอมเวย์กวา่ 3 ล้านคนในกวา่ 80 ประเทศและเขตการปกครองตา่งๆ ทัว่

http://www.snaturepay.com/
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โลก  รวมถึงการมีแบรนด์ท่ีแขง็แกร่ง และสินค้าอนัทนัสมยัท่ีเปิดโอกาสให้ทกุคนมีธรุกิจเป็นของ
ตวัเอง ทัง้ยงัช่วยให้ผู้คนมชีีวิตความเป็นอยูท่ี่ดีขึน้ (“แอมเวย์อเมริกา เผยยอดขายปี 54 ทะลหุมื่น
ล้านยเูอส”, www.bangkokbiznews.com)  

สว่นผลประกอบการของแอมเวย์ ประเทศไทย มีผลประกอบการมีการเติบโตขึน้เป็นล าดบั 
ดงัแผนภาพ 

 

 
แสดงผลประกอบการของบริษัทแอมเวย์ ตัง้แตปี่ 2530-2544 

 ท่ีมา www.amwayshopping.com 
 

นายกิจธวชั ฤทธีราวี กรรมการผู้จดัการ บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ ากดั เปิดเผยวา่ 
“ปี 2554 แอมเวย์สร้างสถิติใหมด้่วยยอดขาย 15,500 ล้านบาท หรือเติบโตร้อยละ 8 โดยกลุม่
ผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพและความงามมีสดัสว่นยอดขายกวา่ร้อยละ 70 ของยอดขายรวม และ
ผลิตภณัฑ์ท่ีสร้างยอดขายสงูสดุ 3 อนัดบัแรก ได้แก่ เคร่ืองกรองน า้อีสปริง ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
นิวทริไลท์ นิวทริ-โปรตีน และเคร่ืองกรองอากาศแอทโมสเฟียร์ ตามล าดบั โดยปัจจยัความส าเร็จ
ในครัง้นีม้าจากการท าตลาดท่ีสอดคล้องกบัเทรนด์โลกท่ีผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการดแูลรกัษา
สขุภาพและใสใ่จรูปลกัษณ์ของตวัเองแบบองค์รวมมากขึน้ ทัง้ด้านความสวยความงาม ด้าน
สขุภาพดีท่ีได้จากการรับประทานอาหาร และด้านสขุอนามยัจากน า้ดื่มและอากาศภายในอาคาร 
ซึ่งผลิตภณัฑ์แอมเวย์ตอบรับความต้องการของผู้บริโภคทกุกลุม่ได้เป็นอย่างดี” (“แอมเวย์ฉลอง
ยอดขาย 15,500 ล้านบาท เผยสดัสว่นกวา่ 70% มาจากผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพและความงาม”, 

http://www.bangkokbiznews.com/
http://www.amwayshopping.com/
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ขา่วประชาสมัพนัธ์ https://www.amwayshopping.com/amwayshopping-
frontend/shopping/) นอกจากนีกิ้จกรรมสง่เสริมการขายท่ีกระท าตอ่เน่ืองตลอดปี 2555 สง่ผลตอ่
ตวัเลขยอดขาย โดยปิดท่ี 16,800 ล้านบาท เติบโตขึน้จากปี 2554 คิดเป็นร้อยละ 8.39 (“สดุ
ยอดขายตรงแห่งปี 2555, นิตยสาร Leader Time) 

 
การพฒันาบุคลากร 
แอมเวย์มีนโยบายในการมุง่พฒันาบคุลากรของบริษัท ทัง้นกัธรุกิจแอมเวย์และพนกังาน

ให้เป็นบคุลากรท่ีมีคณุภาพ และสามารถพฒันาศกัยภาพของตนเองอย่างสงูสดุเท่าท่ีบคุคลนัน้ ๆ 
จะเป็นได้ บริษัทจึงได้จดัการประชมุ สมัมนา และการฝึกอบรมขึน้อย่างสม ่าเสมอ 

วตัถปุระสงค์หลกัของการจดัประชมุ สมัมนา และการฝึกอบรม กเ็พ่ือเผยแพร่ความรู้
เก่ียวกบับริษัท แผนธรุกิจ ผลิตภณัฑ์ และทกัษะในการเป็นนกัธรุกิจมืออาชีพแก่นกัธรุกิจแอมเวย์ 
ทัง้นีเ้พ่ือเสริมสร้างและพฒันาทกัษะและบคุลิกของการเป็นผู้น าในการด าเนินธรุกิจ อนัจะน ามาซึ่ง
ภาพลกัษณ์ท่ีดตีอ่นกัธรุกิจแอมเวย์ และองค์กรโดยรวม รายละเอียดของการประชมุและการ
สมัมนา และการฝึกอบรมมีดงันี ้

1. การประชุมและการสมัมนา 
การประชมุและการสมัมนานัน้ จะเน้นท่ีการสร้างแรงบนัดาลใจและแลกเปลี่ยน

ประสบการณ์ในการด าเนินธรุกิจ โดยจดัเวียนทัว่ทกุภมูิภาคของประเทศตามกลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์
ท่ีร่วมประชมุและสมัมนา เชน่ การประชมุนกัธรุกิจแอมเวย์ การประชมุผู้น า การประชมุสมัมนานกั
ธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลตตนิมัใหม ่การประชมุนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร นอกจากนีย้งัมีพิธีมอบ
เขม็เกียรติคณุ การประชมุระดบัชาติ การสมัมนาระดบัผู้น า การสมัมนาพิเศษระดบัผู้น า การ
สมัมนารับเชิญ นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร และการสมัมนารับเชิญสองผู้สถาปนา ซึง่จดัเวียนไป
ตามสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมช่ืีอเสียงตา่ง ๆ ทัว่โลกเป็นประจ าทกุปี และงานแสดงสนิค้าประจ าปีซึ่งจดั
ย่ิงใหญ่ในทกุภมูิภาค ทัง้นีน้กัธรุกิจแอมเวย์สามารถตดิตามก าหนดการประชมุและการสมัมนา
ของบริษัทได้จากนิตยสารของบริษัท และบอร์ดประกาศท่ีแอมเวย์ช็อปทกุแห่งได้เป็นประจ าทกุ
เดือน 

2. การฝึกอบรม 
โดยทัว่ไปแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ การฝึกอบรมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และฝึกอบรมเพ่ือ

พฒันาและเสริมทกัษะตา่ง ๆ เพ่ือการเป็นนกัธรุกิจมืออาชีพ การฝึกอบรมอาจจดัในสถานท่ีหรือ
นอกสถานท่ี โดยวิทยากรของบริษัทหรือวิทยากรผู้ทรงคณุวฒุิจากองค์กรตา่ง ๆ ตลอดจนนกัธรุกิจ

https://www.amwayshopping.com/amwayshopping-frontend/shopping/
https://www.amwayshopping.com/amwayshopping-frontend/shopping/
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แอมเวย์ระดบัผู้น าและเจ้าหน้าท่ีฝึกอบรมของบริษัท เป็นผู้ถ่ายทอดความรู้และประสบการณ์ใน
การด าเนินธรุกิจแก่ผู้ เข้าฝึกอบรมอย่างเตม็ท่ีและเตม็ความสามารถ 

 
แผนการจ่ายผลตอบแทน บริษัท แอมเวย์ ประเทศไทย จ ากัด 
รูปแบบการจ่ายผลตอบแทน สิทธิประโยชน์ สว่นลด สว่นพิเศษ และเงินรางวลัจากการ

บริโภคผลิตภณัฑ์หรือท าธรุกิจแอมเวย์ มีดงัตอ่ไปนี ้
สิทธิประโยชน์ สว่นลด สว่นพิเศษ และเงินรางวลั ก าหนดเวลาท่ีจะได้รับ 

1.สิทธิประโยชน์จากการบริโภคและขายผลิตภณัฑ์ 
1.1.สิทธิประโยชน์จากการบริโภคผลิตภณัฑ์ ซือ้ผลิตภณัฑ์ในราคา
นกัธรุกิจแอมเวย์ (ABO Product Price List หรือ AP) ซึ่งต ่ากวา่
ราคาขายปลีกร้อยละ 20-35 
1.2.ผลก าไรจากการขายปลกีผลิตภณัฑ์  ร้อยละ 20-35 

 
ทกุครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ 
 
 
ทกุครัง้ท่ีซือ้ผลิตภณัฑ์ 

2.สว่นลดและสว่นลดพิเศษรายเดือน 
2.1.สว่นลดจากยอดซือ้สว่นตวัร้อยละ 3-21 
2.2.สว่นลดแตกตา่ง ร้อยละ 3-21 (จากยอดกลุม่ธรุกิจของผู้ ท่ีให้การ
สปอนเซอร์) 
2.3.สว่นลดพิเศษผู้น าร้อยละ 4 (จากการสร้างนกัธรุกิจแอมเวย์
ระดบัเขม็เงิน) 
2.4.สว่นลดพิเศษทบัทิมร้อยละ 2 (300,000 พีวี) 
2.5.สว่นลดพิเศษไขม่กุ ร้อยละ 1 

 
ทกุวนัท่ี 15 ของเดือน
ถดัไป 
ทกุวนัท่ี 15 ของเดือน
ถดัไป 
 
ทกุวนัท่ี 15 ของเดือน
ถดัไป 
 
ทกุวนัท่ี 15 ของเดือน
ถดัไป 
ทกุวนัท่ี 15 ของเดือน
ถดัไป 

3.สว่นลดพิเศษรายปี 
3.1.สว่นลดพิเศษมรกตร้อยละ 0.25 
3.2.สว่นลดพิเศษเพชรร้อยละ 0.25 
3.3.สว่นลดพิเศษบริหารร้อยละ 0.25 

 
รายปี 
รายปี 
รายปี 
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รูปแบบการจ่ายผลตอบแทน สิทธิประโยชน์ สว่นลด สว่นพิเศษ และเงินรางวลัจากการ
บริโภคผลิตภณัฑ์หรือท าธรุกิจแอมเวย์ (ตอ่) 

สิทธิประโยชน์ สว่นลด สว่นพิเศษ และเงินรางวลั ก าหนดเวลาท่ีจะได้รับ 
4.รางวลัการด ารงคณุสมบตัิครัง้แรก 
4.1.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
เพชรคู ่520,000 บาท 
4.2.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
เพชรคูส่องผู้สถาปนา 780,000 บาท 
4.3.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
ตรีเพชร 1,040,000 บาท 
4.4.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
ตรีเพชรสองผู้สถาปนา 1,560,000 บาท 
4.5.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
มงกฎุ 2,080,000 บาท 
4.6.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
มงกฎุสองผู้สถาปนา 2,600,000 บาท 
4.7.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
มงกฎุทตู 3,120,000 บาท 
4.8.รางวลัการด ารงคณุสมบตัคิรัง้แรกส าหรับนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
มงกฎุทตูสองผู้สถาปนา 3,640,000 บาท  

 
รายปี (จ่ายครัง้เดียว) 
 
รายปี (จ่ายครัง้เดียว) 
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 นอกจากผลตอบแทนท่ีนกัธรุกิจจะได้รับยงั ยงัได้รบัการประกาศเกียรติคณุ เพ่ือเป็นการ
ยกย่องความส าเร็จของนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัตา่ง ๆ โดยแอมเวย์จะเป็นผู้มอบความส าเร็จ ดงันี ้
 1.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเขม็เงิน (Silver Producer Amway Business Owner) มี
คณุสมบตัิคือ ท ายอดขายของกลุม่ธรุกิจสว่นตวัได้อย่างน้อยท่ีสดุ 150,000 คะแนน หรือ ให้การ
สปอนเซอร์สว่นตวัหรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ ร้อยละ 21 จ านวน 1 กลุม่ โดยรักษายอดขาย
ของกลุม่ธรุกิจสว่นตวัได้อย่างน้อยท่ีสดุ 55,000 คะแนน หรือ ให้การสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ร้อย
ละ 21 จ านวน 2 กลุม่หรือมากกวา่นัน้ในเดือนเดียวกนั 
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 2.นกัธรุกิจระดบัเขม็ทอง (Gold Producer Amway Business Owner) มีคณุสมบตัิคือ 
เป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเขม็เงินเป็นเวลา 3 ในระยะเวลา 12 เดือน 
 3.นกัธรุกิจระดบัแพลตตนิมั (Platinum Producer Amway Business Owner) มี
คณุสมบตัิคือ นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเขม็เงินเป็นเวลา 6 ในระยะเวลา 12 เดือน 
 4.นกัธรุกิจระดบัแพลตตนิมัสองผู้สถาปนา (Founders Platinum Amway Business 
Owner) มีคณุสมบตัคิือ นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเขม็เงินครบทัง้ 12 เดือนภายในปีบญัชี หรือมี
คณุสมบตัเิทียบเท่าโดยเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเขม็เงิน 10 หรือ 11 เดือน โดยท่ียอดรวมกลุม่
ธรุกิจจะต้องไมน้่อยกวา่ร้อยละ 120 หรือคิดเป็น 2,160,000 คะแนน 
 5.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัทบัทิม (Ruby Amway Business Owner) มีคณุสมบตัิคือ นกั
ธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลตตนิมั และมียอดคะแนนของกลุม่ธรุกิจสว่นตวัในเดือนนัน้ 300,000 
คะแนนหรือมากกวา่ 
 6.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัทบัทิมสองผู้สถาปนา (Founders Ruby Amway Business 
Owner) มีคณุสมบตัิคือ เป็ณนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัทบัทิมครบทัง้ 12 เดือน  
 7.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัไพลิน (Sapphire Amway Business Owner) มีคณุสมบตัิเป็น
นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือรับรองแก่กลุม่ธรุกิจร้อยละ 
21 อย่างน้อย 2 กลุม่ โดยจะต้องรักษายอดธรุกิจของกลุม่ธรุกิจสว่นตวัได้ไมน้่อยกวา่ 55,000 
คะแนน หรือ ให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือรับรองแก่กลุม่ธรุกิจร้อยละ 21 ไมน้่อยกวา่ 3 กลุม่ และ
จะต้องสามารถด ารงคณุสมบตัิครบทัง้ 6 เดือนใด ๆ ภายในปีบญัชี 
 8.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัไพลินสองผู้สถาปนา (Founders Sapphire Amway Business 
Owner) มีคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือ
รับรองแก่กลุม่ธรุกิจร้อยละ 21 อย่างน้อย 2 กลุม่ โดยจะต้องรักษายอดธรุกิจของกลุม่ธรุกิจสว่นตวั
ได้ไมน้่อยกวา่ 55,000 คะแนน หรือ ให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือรับรองแก่กลุม่ธรุกิจร้อยละ 21 
ไมน้่อยกวา่ 3 กลุม่ และจะต้องสามารถด ารงคณุสมบตัิครบทัง้ 12 เดือนใด ๆ ภายในปีบญัชี หรือ 
เป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือรับรองแก่กลุม่ธรุกิจร้อย
ละ 21 อย่างน้อย 2 กลุม่ โดยจะต้องรักษายอดธรุกิจของกลุม่ธรุกิจสว่นตวัได้ไมน้่อยกวา่ 55,000 
คะแนน หรือ ให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือรับรองแก่กลุม่ธรุกิจร้อยละ 21 ไมน้่อยกวา่ 3 กลุม่ และ
จะต้องสามารถด ารงคณุสมบตัิครบทัง้ 10 หรือ 11 เดือน ภายในปีบญัชี โดยท่ียอดรวมกลุม่ธรุกิจ
จะต้องไมน้่อยกวา่ร้อยละ 120 หรือคิดเป็น 5,112,000 คะแนน 
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 9.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกต (Emerald Amway Business Owner) มีคณุสมบตัิเป็นนกั
ธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์
รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 3 กลุม่ แตล่ะกลุม่จะต้องมคีณุสมบตัิได้รับสว่นลดร้อยละ 21 อย่าง
น้อยท่ีสดุเป็นเวลา 6 เดือนในรอบปีบญัชี 
 10.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตสองผู้สถาปนา (Founders Emerald Amway Business 
Owner) มีคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจท่ีมคีณุสมบตัิได้รับสว่นลดร้อยละ 21 ครบทัง้ 
12 เดือน หรือ ให้การสปอนเซอร์สว่นตวัหรือรับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมัสองผู้
สถาปนาอย่างน้อย 3 กลุม่ ภายในปีบญัชี 
 11.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร (Diamond Amway Business Owner) มีคณุสมบตัเิป็น
นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์
รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 6 กลุม่ในรอบปีบญัชี และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบั
มรกต ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต 
 12.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชรสองผู้สถาปนา (Founders Diamond Amway Business 
Owner) มีคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจ โดยท่ีแตล่ะกลุ่มจะต้องมีคณุสมบตัิได้รับ
สว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 12 เดือน หรือให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์
สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมัท่ีมีคณุสมบตัเิทียบเท่านกั
ธรุกิจระดบัแพลตตินมัสองผู้สถาปนาจ านวน 6 กลุม่ภายในปีบญัชี และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกั
ธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 
8 คะแนน และด ารงคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
 13.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชรบริหาร (Executive Diamond Amway Business Owner) 
มีคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล 
หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 9 กลุม่ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิได้รับ
สว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 6 เดือนในรอบปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจ
แอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 10 
คะแนน และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
 14.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชรบริหารสองผู้สถาปนา (Founders Executive Diamond 
Amway Business Owner) มีคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การ
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สปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมี
คณุสมบตัิได้รับสว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 12 เดือนหรือให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมัท่ีมีคณุสมบตัิ
เทียบเท่านกัธรุกิจระดบัแพลตตินมัสองผู้สถาปนาจ านวน 9 กลุม่ภายในปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัิ
เป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไม่
น้อยกวา่ 12 คะแนน และด ารงคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษ
ระดบัเพชร 
 15.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชรคู ่ (Double Diamond Amway Business Owner) มี
คณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล 
หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 12 กลุม่ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิได้รับ
สว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 6 เดือนในรอบปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจ
แอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 14 
คะแนน และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
 16.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชรคูส่องผู้สถาปนา (Founders Double Diamond Amway 
Business Owner) มีคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การสปอนเซอร์
สว่นตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแกก่ลุม่ธรุกิจ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิ
ได้รับสว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 12 เดือนหรือให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมัท่ีมีคณุสมบตัิ
เทียบเท่านกัธรุกิจระดบัแพลตตินมัสองผู้สถาปนาจ านวน 12 กลุม่ภายในปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัิ
เป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไม่
น้อยกวา่ 16 คะแนน และด ารงคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษ
ระดบัเพชร 
 17.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัตรีเพชร (Triple Diamond Amway Business Owner) มี
คณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล 
หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 15 กลุม่ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิได้รับ
สว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 6 เดือนในรอบปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจ
แอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 18 
คะแนน และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
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 18.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัตรีเพชรสองผู้สถาปนา (Founders Triple Diamond Amway 
Business Owner) มีคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การสปอนเซอร์
สว่นตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแกก่ลุม่ธรุกิจ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิ
ได้รับสว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 12 เดือนหรือให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมัท่ีมีคณุสมบตัิ
เทียบเท่านกัธรุกิจระดบัแพลตตินมัสองผู้สถาปนาจ านวน 15 กลุม่ภายในปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัิ
เป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไม่
น้อยกวา่ 20 คะแนน และด ารงคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษ
ระดบัเพชร 
 19.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมงกฎุ (Crown Amway Business Owner) มีคณุสมบตัเิป็นนกั
ธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์ส่วนตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์
รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 18 กลุม่ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิได้รับสว่นลดร้อยละ 21 
อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 6 เดือนในรอบปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตท่ี
ได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 22 คะแนน และด ารง
คณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รบัสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
 20.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมงกฎุสองผู้สถาปนา (Founders Crown Amway Business 
Owner) มีคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิได้รับ
สว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 12 เดือนหรือให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์
สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมัท่ีมีคณุสมบตัเิทียบเท่านกั
ธรุกิจระดบัแพลตตินมัสองผู้สถาปนาจ านวน 18 กลุม่ภายในปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจ
แอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 25 
คะแนน และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
 21.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมงกฎุทตู (Crown Ambassador Amway Business Owner) มี
คณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมั และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล 
หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจจ านวน 20 กลุม่ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมีคณุสมบตัิได้รับ
สว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 6 เดือนในรอบปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจ
แอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไมน้่อยกวา่ 27 
คะแนน และด ารงคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัเพชร 
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 22.นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมงกฎุทตูสองผู้สถาปนา (Founders Crown Ambassador 
Amway Business Owner) มีคณุสมบตัเิป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตนิมั และให้การ
สปอนเซอร์สว่นตวั สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่ธรุกิจ โดยท่ีแตล่ะกลุม่จะต้องมี
คณุสมบตัิได้รับสว่นลดร้อยละ 21 อย่างน้อยท่ีสดุเป็นเวลา 12 เดือนหรือให้การสปอนเซอร์สว่นตวั 
สปอนเซอร์สากล หรือสปอนเซอร์รับรองแก่กลุม่นกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัแพลทตินมัท่ีมีคณุสมบตัิ
เทียบเท่านกัธรุกิจระดบัแพลตตินมัสองผู้สถาปนาจ านวน 20 กลุม่ภายในปีบญัชี ด ารงคณุสมบตัิ
เป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัมรกตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษระดบัมรกต หรือมีคะแนนสองผู้สถาปนาไม่
น้อยกวา่ 30 คะแนน และด ารงคณุสมบตัิเป็นนกัธรุกิจแอมเวย์ระดบัเพชร ท่ีได้รับสว่นลดพิเศษ
ระดบัเพชร 
 
2.บริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากัด 

จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก่ หนงัสือแนวทางการด าเนินธรุกิจ
ทองค าซูเลยีน ทางเลือกอนัชาญฉลาดเพ่ืออนาคตท่ีสดใส  หนงัสือ Product Catalog นิตยสารซู
เลียนสโคป (Zhulian Scope) ฉบบัท่ี 58 ตลุาคม-ธนัวาคม 2555 และเวบ็ไซต ์www.zhulian.co.th  
สามารถรวบรวมรายละเอียดของบริษัทซเูลียน ได้ดงัตอ่ไปนี ้

 
 ประวัติความเป็นมา 

บริษัท ซูเลยีน เป็นบริษัทขายตรงสญัชาติมาเลเซีย เปิดท าการในประเทศไทย เร่ิม
ด าเนินการในวนัท่ี 9 มกราคม พ.ศ. 2540 ท่ีอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ในประเภทธรุกิจขาย
ตรงหลายชัน้ (MLM) และจดัจ าหน่ายสนิค้าโดยผา่นสมาชิกหรือนกัขายอิสระ ซึ่งในขณะนัน้มี
สมาชิกประมาณ สามแสนคน และเมื่อปี พ.ศ. 2541 ประเทศไทยประสบกบัภาวะเศรษฐกิจโลก
ตกต ่า ท าให้บริษัทเกือบจะอยู่ในฐานะล้มละลาย แตด้่วยความ มุง่มัน่ อดทน และยืนหยดัตอ่สู้  จึง
สามารถก้าวผา่นวิกฤตนิัน้มาได้และได้มีการเพ่ิมสินค้าจากเคร่ืองประดบั มาเป็นสินค้าอปุโภค 
และบริโภค โดยเฉพาะกาแฟผสมโสม และผลิตภณัฑ์ อาหารเสริมสขุภาพ บี ยางค์ ซึ่งได้รับความ
นิยมสงูสดุในเวลาตอ่มา 

ปัจจบุนั บริษัทซูเลยีน มีสมาชิกมากกวา่ 2 ล้านรหสัและตวัแทนจ าหน่ายกวา่ 135 แห่งทัว่
ประเทศโดยบริษัทมุง่เน้น และมุง่มัน่อย่างตัง้ใจจริง ในการเสริมสร้างให้คนในสงัคม มีสขุภาพ
ร่างกายแขง็แรง ด้วยการจ าหน่ายสินค้าท่ีมีคณุภาพเป็นท่ียอมรับ และนโยบายท่ีเป็นหลกัยึดถือ
ปฏิบตัิตลอดมา คือ ความซ่ือสตัย์และความยตุิธรรมทัง้ตอ่ตวัสินค้าและลกูค้าเหนืออ่ืนใด บริษัทยงั

http://www.zhulian.co.th/
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ได้มีโอกาสเป็นสว่นหนึ่งของสงัคม ด้วยการช่วยสร้างรายได้ให้กบัสมาชิก และสร้างโอกาสให้กบัผู้
ท่ีไมม่ีงานท า ผู้ ด้อยโอกาส ผู้ ท่ีต้องการมีรายได้เสริมมากมายให้กบัคนไทย 
 

ผลิตภัณฑ์ท่ีจัดจ าหน่าย 
ผลิตภณัฑ์ท่ีซูเลยีนจดัจ าหน่าย มี 2 ประเภท คือ สินค้าเคร่ืองประดบั และสินค้าบริโภค-

อปุโภค 
1.สินคา้ประเภทเคร่ืองประดบั 
เคร่ืองประดบัทองล้อมเพชรสวิสตามสมยันิยม เป็นสนิค้าหลกัในกลุม่นี ้ โดยแบ่งได้หลาย

ชนิด ได้แก ่
1.1.The Symphony Collection ประกอบด้วย สร้อยคอ สร้อยข้อมลู ตา่งห ูและแหวน 
1.2.The Harmony Collection ประกอบด้วย สร้อยคอ สร้อยข้อมลู ตา่งห ูและแหวน 
1.3.แหวนส าหรับสภุาพสตรี 
1.4.แหวนส าหรับสภุาพบรุุษ 
1.5.ตา่งห ู
1.6.จี ้
1.7.จีพ้ร้อมเขม็กลดั 
1.8.สร้อยคอพร้อมจี ้
1.9.แหนบพระ 
1.10.สร้อยสงัวาล 
1.11.สร้อยคอ 
1.12.ก าไล 
1.13.สร้อยข้อมือ 
1.14.สร้อยข้อเท้า 
1.15.Bio-Magmatic Jewellery เคร่ืองประดบัท่ีใช้นวตักรรม Bio-Magnet (พลงังาน

แมเ่หลก็ชีวภาพ) เพ่ือช่วยสง่เสริมสขุภาพร่างกายโดยรวม ทัง้ช่วยไหลเวียนของเลือด ช่วยปรับ
ระบบเซลล์ร่างกายด้วยก๊าซอออกซิเจน และการผอ่นคลายความเครียด  

ทัง้นีซ้เูลียนมีความช านาญในการผลิตเคร่ืองประดบัทองล้อมเพชรสวิสตามสมยันิยม เป็น
ท่ียอมรับอย่างกว้างขวางทัง้ตลาดในประเทศไทยและตา่งประเทศ เช่น สามเหลีย่มเศรษฐกิจ 
อินโดนีเซีย มาเลเซีย ประเทศไทย ซูเลยีนมีโรงงานผลิตท่ีมีคณุภาพระดบัสงู ตัง้อยู่ท่ีรฐัปีนงั ระเทศ
มาเลเซีย มีพนกังานจ านวนมากเพ่ือมุง่สูค่วามเป็นเลิศในการออกแบบและผลิต รวมทัง้แผนกสนบั
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สนกุในฝ่ายอื่น ๆ เช่น แผนกวิจยัและพัฒนา แผนกควบคมุคณุภาพ แผนกจดัจ าหน่าย และแผนก
บริการลกูค้า นอกจากนีซู้เลยีนยงัให้ความส าคญัตอ่สิ่งแวดล้อม มีระบบก าจดัขอเสยี ท่ีช่วย
ป้องกนัมลภาวะท่ีเป็นอนัตรายตอ่สิ่งแวดล้อม 

2.สินคา้บริโภค-อปุโภค 
สินค้าในกลุม่นี ้มีหลากหลายชนิด ได้แก ่
2.1 เคร่ืองกรองน า้ Beyond Water 
2.2 เคร่ืองฟอกอากาศ Beyond Microplasma Air Perifier 
2.3 เคร่ืองล้างผกัผลไม้ Beyond Food Junction with Food Container 
2.4 เคร่ืองดื่มธญัพืชผสมผกัผลไม้ ชนิดผง B’Younk 
2.5 น า้นมถัว่เหลืองชนิดผง Royalmix 
2.6 เคร่ืองดื่มผงจากใบออ่นข้าวสาลี Vegi-Vera 
2.7 น า้ผลไม้ สควีซ่ี รสส้มชนิดเข้มข้น รสแบลค็เคอร์เร้นท์ชนิดเข้มข้น 
2.8 น า้ผลไม้ สควีซ่ี รสกีวีชิดเข้มข้น รสมะขามชนิดเข้มข้น 
2.9 ผลิตภณัฑ์ Zhubee Vitamin C 
2.10 เคร่ืองดื่มรสโกโก้ชนิดผงผสมน า้ผึง้ COCOA PLUS 
2.11 เคร่ืองดื่มธญัญาหารส าเร็จรูปชนิดผงผสมน า้ผึง้ NUTRI PLUS 
2.12 กาแฟปรุงส าเร็จรูปผสมโสม COFFEE PLUS 
2.13 เคร่ืองดื่มคอลลาเจนผสมผลไม้ชนิดผง ISO.3 Hydrolyesd Marine Collagen 
2.14 เคร่ืองดื่มผลไม้พืชผกัชนิดผง ISO.7 Mixed Fruit and Vegetable Beverage 

Powder 
2.15 ยาสีฟัน สไมล์ออน 
2.16 ผลิตภณัฑ์ LAVITEEN GREEN TEA ได้แก่ โฟมอาบน า้ แชมพ ูและเจลแตง่ผม 
2.17 ผลิตภณัฑ์ส าหรับเดก็ BabyCinta 
2.18 ผลิตภณัฑ์ ASSAHO ได้แก่ แป้งหอม และผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดจดุซ่อมเร้น 
2.19 ผลิตภณัฑ์ ผ้าอนามยัวาณิศา 
2.20 ผลิตภณัฑ์บ ารุงผมและหนงัศีรษะสกดัจากโสม EL’ TINA 
2.21 ผลิตภณัฑ์เพ่ือการบ ารุงผิวหน้า SHISHEN 
2.22 ผลิตภณัฑ์ดแูลฝ่าเท้า Hinokoshiwa 
2.23 เขม็ขดั M-belt 
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2.24 ผลิตภณัฑ์หมอน Contiago 
2.25 ผลิตภณัฑ์ XTRA 
2.26 น า้หอมปรับอากาศ JUNGLE FRESH 
2.27 ผลิตภณัฑ์ดแูลรักษารถยนต์ AUTONEED 

 
ผลประกอบการบริษัท 
บริษัท ซเูลียน ประเทศไทย จ ากดั เร่ิมต้นเปิดท าการตัง้แตปี่ 2540 มียอดขายท่ีเติบโต

อย่างตอ่เน่ือง ยกเว้นปี พ.ศ. 2542 เน่ืองจากวกิฤตเศรษฐกิจในประเทศไทย ณ ขณะนัน้ ท าให้ยอด
ขาดมีจ านวนลดลง รายละเอียดของยอดขายในแตล่ะปีตัง้แตปี่ 2540 จนถึงปัจจบุนั มีดงัตอ่ไปนี ้

ปี พ.ศ. ยอดขายตอ่ปี (หน่วยล้านบาท) 
2540 136 
2541 170 
2542 107 
2543 313 
2544 366 
2545 684 
2546 861 
2547 1,261 
2548 1,668 
2549 1,966 
2550 2,142 
2551 2,878 
2552 3,408 
2553 4,322 
2554 5,346 
2555 7,100 

แสดงผลประกอบการของบริษัทซเูลียนตัง้แตปี่ 2540-2555 
ท่ีมา: นิตยสาร Leader Time ฉบบัเดือนมกราคม 2556, …… 
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 ในปี 2555 ซเูลียนได้สร้างความโดดเดน่มากท่ีสดุ ทัง้ด้านการจดักิจกรรมและจดัประชมุ
ระดบัผู้น าทัง้ในส านกังานใหญ่และนอกสถานท่ี พร้อมทัง้โปรโมชัน้ตา่ง ๆ ท่ีมีอย่างตอ่เน่ืองตลอด
ทัง้ปี โดยเฉพาะในไตรมาสแรกของปี 2555 มียอดเตบิโตมากกวา่ร้อยละ 20 หรือมียอดขายกวา่ 
1,400 บาท ตามด้วยเดือนตลุาคม 55 ท่ีผา่นมา มียอดขายทะล ุ600 ล้านบาทตอ่เดือน ปัจจบุนั ซู
เลียนมศีนูย์กระจายสนิค้าหรือศนูย์เอเจนซ่ีของสมาชิกนกัธรุกิจกวา่ 200 สาขาทัว่ประเทศ และมี
ยอดขายปี 2555 เติบโตมากกวา่ 2554 คิดเป็นร้อยละ 28.16 

 
การพฒันาบุคลากร 
บริษัท ซูเลยีน จะมีการจดัสมัมนาประจ าปีตามรอบกิจกรรมของบริษัท ซึ่งจะมีขึน้ทัง้ใน

กรุงเทพมหานครและตา่งจงัหวดั และการจดัประชมุเพ่ือการประกาศเกียรติคณุนกัธรุกิจผู้ประสบ
ความส าเร็จ นอกจากนี ้ การจดัประชมุ อบรมและสมัมนาผู้จ าหน่ายรายย่อย ผู้จ าหน่ายในแตล่ะ
ศนูย์กระจายสินค้าหรือศนูย์เอเจนซ่ี จะเป็นผู้จดัประชมุเอง โดยเชิญนกัธรุกิจระดบัผู้น ามาให้การ
บรรยาย ทัง้การเปิดโอกาสทางธรุกิจ การให้ความรู้เร่ืองผลิตภณัฑ์ ตลอดจนการจดัอบรมในหวัข้อ
อ่ืน ๆ   ผู้จดัจ าหน่ายหรือผู้ ท่ีสนใจสามารถติดตามรายละเอียดได้ในแตล่ะศนูย์เอเจนซ่ีได้ด้วย
ตนเอง 

 
แผนการจ่ายผลตอบแทน บริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากัด 
แผนการด าเนินธรุกิจทองค า ซเูลียน ได้ก าหนดแนวทางรูปแบบของโบนสั กองทนุ รางวลั 

และโบนสัจงูใจ ตามต าแหน่ง ซึ่งมีดงัตอ่ไปนี ้
1.รายได้จากการขายปลีก ร้อยละ 20-25 จากราคาสมาชิก 
2.โบนสัตามผลงาน ร้อยละ 3-22 คิดจากพืน้ฐานคะแนนสะสมสว่นตวัของตวัแทน

จ าหน่าย อย่างน้อย 300 คะแนนขึน้ไป และของกลุม่สะสมสายงาน ซึง่พิจารณาจากคะแนนท่ีได้
และได้รับโบนสัลดลัน่ลงไป 

3.โบนสัจากกลุม่สายงาน ร้อยละ 6 คิดจากยอดคะแนนรวมของทัง้บริษัท และถกูจดัสรร
ให้เท่ากนั โดยจะจ่ายให้เฉพาะนกัธรุกิจในต าแหนง่ผู้บริหารการขายและผู้จดัจ าหน่ายท่ีอยูใ่น
ต าแหน่งสงูขึน้ไป และมีคะแนนกลุม่อย่างน้อย 5400 คะแนน 

4.โบนสัจากการพฒันาผู้น า ร้อยละ 14 คิดจากยอดคะแนนรวมของทัง้บริษัท และถกู
จดัสรรให้เท่ากนั โดยจะจ่ายให้กบัเฉพาะนกัธรุกิจในต าแหน่งผู้บริหารการขาย และผู้จดัจ าหน่ายท่ี
อยู่ในต าแหน่งสงูขึน้ไป และมีผลงานสร้างสายงานให้มีคะแนนกลุม่อย่างน้อย 5400 คะแนน และ
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สร้างนกัธรุกิจต าแหนง่ผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่ง หรือมากกวา่ จะได้รับสทิธิการรับเงิน
โบนสั 

5.กองทนุท่องเท่ียวตา่งประเทศ ร้อยละ 1 คิดจากยอดคะแนนรวมของทัง้บริษัท และถกู
จดัสรรให้เท่ากนั โดยจะจ่ายให้กบัเฉพาะนกัธรุกิจในต าแหน่งผู้บริหารการขาย และผู้จดัจ าหน่ายท่ี
อยู่ในต าแหน่งสงูขึน้ไป และมีผลงานสร้างสายงานให้มีคะแนนกลุม่อย่างน้อย 5400 คะแนน และ
สร้างนกัธรุกิจต าแหนง่ผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่ง หรือมากกวา่ จะได้รับสิทธิกองทนุ
ท่องเท่ียวตา่งประเทศ 

6.กองทนุสว่นแบ่งผลก าไร ร้อยละ 1 คิดจากยอดคะแนนรวมของบริษัทในแตล่ะปี โดยจะ
แบ่งหุ้นผู้จดัการ หุ้นผู้จดัการระดบัอาวโุส และการแบ่งหุ้นผู้จดัการขายระดบัเพชร เพ่ือจดัสรรให้
ผู้จดัการขายและผู้จดัจ าหน่ายท่ีอยู่ในต าแหนง่สงูกวา่ โดยจะจ่ายให้กบัเฉพาะนกัธรุกิจในต าแหน่ง
ผู้บริหารการขาย และผู้จดัจ าหน่ายท่ีอยูใ่นต าแหน่งสงูขึน้ไป และมีผลงานสร้างสายงานให้มี
คะแนนกลุม่อย่างน้อย 5400 คะแนน และมีสร้างนกัธรุกิจต าแหน่งผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 
ต าแหน่ง หรือมากกวา่ จะได้รับสิทธิกองทนุสว่นแบ่งผลก าไร 

7.โบนสัเพชรฐานมัน่คง ได้มาจากจ านวนร้อยละ 2  ของปริมาณธรุกิจของบริษัท และได้ถกู
แบ่งสว่นเท่า ๆ กนั โดยจะจ่ายให้กบัผู้จดัการขายระดบัเพชร หรือผู้จดัจ าหน่ายท่ีอยู่ในต าแหน่งสงู
กวา่ และมีผลงานการสร้างสายงานให้มคีะแนนกลุม่อย่างน้อย 5400 คะแนน มีสายงานท่ีผา่น
คณุสมบตัิ 3 สายหรือมากกวา่ แตล่ะสายต้องม ี นกัธรุกิจต าแหน่งผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 
ต าแหน่ง หรือมากกวา่ จะได้รับสิทธิในการรับโบนสัเพชรฐานมัน่คง 

8.กองทนุส าหรับรถยนต ์ ส าหรับผู้จดัการขายระดบัเพชรขึน้ไป ท่ีสามารถท าคณุสมบตัิ
ตามเง่ือนไขเป็นเวลา 3 เดือนติดตอ่กนั โดยจะต้องมผีลงานการสร้างสายงานให้มีคะแนนกลุม่
อย่างน้อย 5400 คะแนน มีสายงานท่ีผา่นคณุสมบตัิ 6 สายหรือมากกวา่ แตล่ะสายต้องม ีนกัธรุกิจ
ต าแหน่งผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่ง หรือมากกวา่ จะได้รับสิทธิเข้าร่วมกองทนุรถยนต์ 

9.โบนสัสโมสรระดบัเพชร ร้อยละ 1 คิดจากยอดคะแนนรวมของทัง้บริษัท และถกูจดัสรร
ให้เท่ากนั โดยจะจ่ายให้กบัเฉพาะนกัธรุกิจในต าแหนง่ผู้จดัการการขายระดบัเพชร และผู้จดั
จ าหน่ายท่ีอยู่ในต าแหน่งสงูขึน้ไป และมีผลงานสร้างสายงานให้มีคะแนนกลุม่อย่างน้อย 5400 
คะแนน และสร้างนกัธรุกิจต าแหน่งผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่ง หรือมากกวา่ มีสายงาน
ท่ีผา่นคณุสมบตัิ 6 สายหรือมากกวา่ ทัง้นี ้มี 3 สายงาน ท่ีต้องมีนกัธรุกิจต าแหน่งผู้บริหารการขาย
อย่างน้อย 1 ต าแหน่ง หรือมากกวา่ และอีก 3 สายงาน ต้องมีนกัธรุกิจต าแหนง่ผู้จดัการขาย อย่าง
น้อย 1 สายงาน หรือมากกวา่ จะได้รับสทิธิโบนสัสโมสรระดบัเพชร 
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10.ท่องเท่ียวตา่งประเทศระดบัเพชร เฉพาะผู้จดัการขายระดบัเพชร หรือผู้จดัการขายใน
ต าแหน่งสงูกวา่ โดยมเีง่ือนไขคือ  

 ผู้มีคณุสมบตัิครัง้ท่ี 1 ถึงครัง้ท่ี 3 ต้องด ารงคณุสมบตัติามเง่ือนไข 6 เดือน คือ 
จะต้องมีคะแนนสว่นตวัอย่างน้อย 300 คะแนนขึน้ไป มีสายงานท่ีผา่นคณุสมบตั ิ
6 สายงาน แตล่ะสายงานต้องมีผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่งหรือ
มากกวา่  

 ผู้ ท่ีมีคณุสมบตัิครัง้ท่ี 4 หรือมากกวา่ ต้องด ารงคณุสมบตัติามเง่ือนไข 9 เดือน คือ 
จะต้องมีคะแนนสว่นตวัอย่างน้อย 300 คะแนนขึน้ไป มีสายงานท่ีผา่นคณุสมบตั ิ
6 สายงาน แตล่ะสายงานต้องมีผู้บริหารการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่งหรือ
มากกวา่ หรือ สายงานท่ีผา่นคณุสมบตัิ 4 สายงาน ต้องมีผู้บริหารการขายอย่าง
น้อย 1 ต าแหน่งหรือมากกวา่ และสายงานท่ีผา่นคณุสมบตัิ 2 สายงาน ต้องมี
ผู้จดัการขายอย่างน้อย 1 ต าแหน่งหรือมากกวา่ 

11.โบนสัแห่งความส าเร็จ ร้อยละ 1 จากผลงานคะแนนของบริษัทและจากการท างานท่ีมี
ประสิทธิภาพ เป็นโบนสัพิเศษท่ีมอบให้กบัผู้จดัการขายระดบัมงกฎุหลวง และผู้จดัการขายระดบั
มงกฎุอิสริยะ 
 นอกจากนี ้ต าแหน่งในระดบัตา่ง ๆ ท่ีแสดงถึงความส าเร็จ มีอยู่ด้วยกนั 7 ต าแหน่งดงันี ้
 1.ผู้บริหารการขาย Sale Executive (SE) มีคณุสมบตัิ มีคะแนนสว่นตวัอย่างน้อย 300 
คะแนน มีคะแนนกลุม่สะสม 18,000 คะแนนหรือมากกวา่ และมีคะแนนกลุม่อย่างต ่า 3,000 
คะแนนตอ่เดือน 
 2.ผู้จดัการขาย Sale Manager (SM) มีคณุสมบตัิ มีคะแนนสว่นตวัอย่างน้อย 300 
คะแนน มีคะแนนกลุม่ 5,400 คะแนน และสายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 2 สายงานหรือมากกวา่ ซึ่งแตล่ะ
สายงานต้องมี 1 ผู้บริหารการขาย หรือมากกวา่ 
 3.ผู้จดัการขายระดบัอาวโุส Senior Sale Manager (SSM) มีคณุสมบตัิ มคีะแนนสว่นตวั
อย่างน้อย 300 คะแนน มีคะแนนกลุม่ 5,400 คะแนน และสายงานท่ีมีคณุสมบตั ิ4 สายงานหรือ
มากกวา่ ซึ่งแตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้บริหารการขาย หรือมากกวา่ 
 4.ผู้จดัการขายระดบัเพชร Diamond Sale Manager (DSM) มีคณุสมบตัิ มีคะแนน
สว่นตวัอย่างน้อย 300 คะแนน มีคะแนนกลุม่ 5,400 คะแนน และสายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 6 สาย
งานหรือมากกวา่ ซึ่งแตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้บริหารการขาย หรือมากกวา่ 
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 5.ผู้จดัการขายระดบัมงกฎุเพชร Crown Diamond Manager (CDM) มีคณุสมบตัิ มี
คะแนนสว่นตวัอย่างน้อย 300 คะแนน มีคะแนนกลุม่ 5,400 คะแนน และสายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 8 
สายงานหรือมากกวา่ โดยท่ี: 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 6 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้บริหารการขาย 
หรือมากกวา่ 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 2 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้จดัการขาย หรือ
มากกวา่ 
 6.ผู้จดัการขายระดบัมงกฎุหลวง Royal Crown Manager (RCM) มีคณุสมบตัิ มีคะแนน
สว่นตวัอย่างน้อย 300 คะแนน มีคะแนนกลุม่ 5,400 คะแนน และสายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 10 สาย
งานหรือมากกวา่ โดยท่ี: 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 6 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้บริหารการขาย 
หรือมากกวา่ 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 4 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้จดัการขาย หรือ
มากกวา่ 
 7.ผู้จดัการขายมงกฎุอิสริยะ Royal Crown Director (RCD) มีคณุสมบตัิ มีคะแนนสว่นตวั
อย่างน้อย 300 คะแนน มคีะแนนกลุม่ 5,400 คะแนน และสายงานท่ีมีคณุสมบตั ิ10 สายงานหรือ
มากกวา่ โดยท่ี: 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 4 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้จดัการขาย หรือ
มากกวา่ 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 3 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้จดัการขายระดบั
เพชร หรือมากกวา่ 

-สายงานท่ีมีคณุสมบตัิ 3 สายงานหรือมากกวา่ แตล่ะสายงานต้องมี 1 ผู้จดัการขายระดบั
มงกฎุหลวง หรือมากกวา่ 
 
3.บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี ้จ ากัด 

จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก่ หนงัสือกิฟฟารีน (Giffrine) 
แผนงานเพ่ือผลประโยชน์ หนงัสือกิฟฟารีนสมาร์ทลีฟว่ิง (Giffarine Smart Living) หนงัสือกิฟ
ฟารีน กิฟท์ ฟอร์ ไลฟ์ (Giffarine Gift for Life) และเวบ็ไซต์ www.giffarine.com สามารถรวบรวม
รายละเอียดของบริษัทกิฟฟารีน ได้ดงัตอ่ไปนี ้

 

http://www.giffarine.com/
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 ประวัติความเป็นมา 
 บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยนิูตี ้ จ ากดั ก่อตัง้เมื่อเดือนมีนาคม 2539 เกิดขึน้จากความ
มุง่มัน่ของคณะแพทย์และเภสชักรท่ีร่วมกนัพฒันาผลิตภณัฑ์เพ่ือคณุภาพชีวิตของคนไทย มี
ประธานกรรมการ และกรรมการผู้จดัการคือ พ.ญ. นลนีิ ไพบลูย์ การบริหารงานของบริษัทกิฟ
ฟารีน ตลอดจนคณุภาพของผลิตภณัฑ์ ได้ผา่นการรับรองท่ีถกูต้องตามหลกัวิชาการด้วยปณิธาน
ยึดมัน่ในความจริงใจ และความรับผิดชอบตอ่ผู้บริโภคอนัเตม็เป่ียม ผา่นบทพิสจูน์แห่งความส าเร็จ
อย่างเป็นรูปธรรมดงันี ้

 มียอดธรุกิจเติบโตอย่างตอ่เน่ืองจากปีแรก 360 ล้านบาท จนถงึปัจจบุนัมีผลประกอบการ
รวมกนั 45,488,000,000 บาท นบัเป็นบริษัทผู้ประกอบการธรุกิจเครือขา่ยของคนไทยท่ีมี
ยอดจ าหน่ายสงูสดุ และเป็นบริษัทคนไทยหนึ่งเดยีวในโลก ท่ีติดอนัดบัท่ี 77 ใน Top 100 
ของสมาพนัธ์การขายตรงโลก (WFDSA) 

 มีสมาชิกนกัธรุกิจและผู้บริโภครวมกนักวา่ 6,200,100 รหสั โดยมีระบบการคุ้มครอง
ลิขสิทธ์ิเครือขา่ย ไมต้่องตอ่อายสุมาชิกภาพตลอดชีพ และไมมี่การตดัใครออกจาก
เครือขา่ยท่ีปฏิบตัติามกฎระเบียบจรรยาบรรณของบริษัท 

 ปัจจบุนัมีพนกังานรวมกวา่ 1,400 คนทัง้ในสว่นส านกังาน โรงงาน และศนูย์ธรุกิจกวา่ 
112 แห่งทัว่ประเทศ 

 มีสมาชิกนกัธรุกิจและผู้บริโภครวมกนักวา่ 6,200,100 รหสั โดยมีระบบการคุ้มครอง
ลิขสิทธ์ิเครือขา่ย ไมต้่องตอ่อายสุมาชิกภาพตลอดชีพ และไมมี่การตดัใครออกจาก
เครือขา่ยท่ีปฏิบตัติามกฎระเบียบจรรยาบรรณของบริษัท 

 ปัจจบุนัมีพนกังานรวมกวา่ 1,400 คนทัง้ในสว่นส านกังาน โรงงาน และศนูย์ธรุกิจกวา่ 
112 แห่งทัว่ประเทศ 

 มีทรัพย์สินโดยรวมมลูคา่กวา่ 7,000 ล้านบาท ในรูปเงินฝากธนาคาร อาคาร ท่ีดิน ศนูย์
ธรุกิจ และโรงงานผลิตเป็นของตนเอง 

 ให้ผลตอบแทนคืนกลบัสูน่กัธรุกิจกิฟฟารีนสงูท่ีสดุในประเทศไทย จากยอดจ าหน่าย
รวมถึงปัจจบุนักวา่ 48,488,000,000 บาท โดยมอบรายได้แก่นกัธรุกิจกิฟฟารีนไปแล้ว
กวา่ 20,700,000,000 บาท  

 ได้รับการจดทะเบียนบริษัทขายตรงอย่างถกูต้อง ตามกฎหมายจากส านกังาน
คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) 
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 ได้รับการคดัเลือกให้เข้าร่วมเป็นสมาชิกของสมาคมการขายตรงไทย (TDSA) ซึ่งสงักดั
สมาพนัธ์การขายตรงโลก (WFDSA)  

 ขยายตลาดสูต่า่งประเทศอย่างเตม็รูปแบบ โดยให้ใบอนญุาตแก่ผู้สนใจลงทนุชาว
ตา่งประเทศ (Giffarine Business Licence) เช่น สหภาพพมา่ มาเลเซีย ราชอาณาจกัร
กมัพชูา และอ่ืนๆ ในอนาคต 

 มีนโยบายเชิงรุกด้านการตลาดตา่งประเทศ โดยส่งออกสินค้าไปยงักวา่ 30 ประเทศทัว่โลก 
เช่น เกาหลี ออสเตรเลีย เยอรมนี สหรัฐอเมริกา องักฤษ และญ่ีปุ่ น เป็นต้น 

 
ผลิตภัณฑ์ท่ีจัดจ าหน่าย 
ผลิตภณัฑ์ กิฟฟารีน ผลิตขึน้จากการค้นคว้าวิจยัของคณะแพทย์และเภสชักรชาวไทย 

เพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภณัฑ์ท่ีถึงพร้อมด้วยคณุภาพและมาตรฐานสงูสดุ ด าเนินการผลิตโดยบริษัท 
สกายไลน์ แลบบอราทอร่ี จ ากดั และบริษัท สกายไลน์ เฮลท์แคร์ จ ากดั ซึ่งเป็นโรงงานผลิต
เคร่ืองส าอางและอาหารเสริมสขุภาพในเครือ โดยมีผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่ายกวา่ 2000 รายการ 
แบ่งออกเป็น 6 หมวด ดงันี ้

1.ผลิตภณัฑ์เพ่ือความงามและของใช้สว่นตวั ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ดแูลผิวหน้า ผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์ส าหรับวยัรุ่น ผลิตภณัฑ์ส าหรบัสภุาพบรุุษ ผลิตภณัฑ์ส าหรบัเรือนร่าง 
ผลิตภณัฑ์ส าหรับมือและเท้า ผลิตภณัฑ์ส าหรับเส้นผม น า้หอม และดแูลช่องปาก  

2.ผลิตภณัฑ์ส าหรับเดก็และทารก ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ส าหรับทารก และผลิตภณัฑ์ส าหรับ
เดก็ 

3.ผลิตภณัฑ์ของใช้ในบ้านทัว่ไป ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ซกัรีด ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด และ
ผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ (เจลปรบัอาการ โลชัน่กนัยงุ) 

4.ผลิตภณัฑ์เพ่ือสขุภาพและคณุภาพชีวิต ได้แก่ วิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
เคร่ืองดื่มเพ่ือสขุภาพ และสมนุไพรไทย 

5.ผลิตภณัฑ์อาหาร ได้แก่ เคร่ืองดื่ม ข้าว เบเกอร่ี และเคร่ืองปรุงท าอาหาร 
6.ผลิตภณัฑ์ส าหรับครัวเรือน ได้แก่ กลุม่ผลิตภณัฑ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้า (ตู้ เย็น เคร่ืองซกัผ้า 

เคร่ืองฟอกอากาศ) เคร่ืองกรองน า้ เคร่ืองนอน กลุม่ผลิตภณัฑ์ดแูลรักษารถยนต์ และกลุม่
ผลิตภณัฑ์เพ่ือการเกษตร  

 
ผลประกอบการบริษัท 
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 ผลประกอบการของบริษัทกิฟฟารีน มีอตัราการเติบโตขึน้ทกุปี ในปี 2553 สารถปิด
ยอดขายได้ท่ี 4,609,758,433 ล้านบาท ในปี 2554 ปิดยอดขายท่ี 5,146,821,471 ล้านบาท (ท่ีมา
จากกรมธรุกิจการค้า ปี 2553-2554) ขณะท่ีปี 2555 ปิดยอดขายท่ี 6,000 ล้านบาท (จากการ
ประมาณการอ้างอิงจากผู้ประกอบการ) มีอตัราการเติบโตอยู่ท่ีร้อยละ 9.33 (“สดุยอดขายตรงปี 
2555”, นิตยสารLeaderTime, 2556) การเติบโตของกิฟฟารีน ยงัได้ถกูจดัอนัดบัโลกโดยเวบ็ไซต ์
www.directsellingnews.com ซึ่งเป็นเวบ็ไซต์ท่ีน าเสนอขา่วสารวงการขายตรงทัว่โลก ให้อยู่
อนัดบัท่ี 56 จาก 100 บริษัททัว่โลก ทัง้นีพิ้จารณาจากข้อมลูผลประกอบการในปี 2554 ด้วยตวัเลข
ผลประกอบการท่ี 169 ล้านเหรียญดอลลาร์สหรฐั พ.ญ. นลินี ไพบลูย์ กลา่วา่ ผลประกอบการท่ี
เพ่ิมขึน้ร้อยละ 10 ทกุปี มีผลประกอบการโดยรวมแล้วทัง้สิน้ 45,000 ล้านบาท พร้อมทัง้มอบ
ผลประโยชน์ให้กบันกัธรุกิจไปแล้วเกินกวา่ 20,700 ล้านบาท มีสมาชิกวา่ 6 ล้านรหสั มีนกัธรุกิจท่ี
ประสบความส าเร็จเป็นผู้มีรายได้รวมเกินกวา่ 1 ล้านบาทมากกวา่ 1000 คน มีระบบ สนนัสนุ
นทางการตลาดท่ีมอบประโยชน์สงูสดุในการขยายเครือขา่ยผู้บริโภคของนกัธรุกิจ และในการขยาย
ตลาด ในตา่งประเทศกิฟฟารีนได้เปิดตลาดอย่างเป็นทางการใน 4 ประเทศ คือ พมา่ กมัพชูา ลาว 
และมาเลเซีย และมีแผนการขยายธรุกิจไปยงัประเทศเวียดนาม อินโดนีเซีย และฟิลิปปินส์ ซึ่งอยู่
ในขัน้ตอนด าเนินการ (“กิฟฟารีนติดโผ ท็อป 100 ขายตรงท าเงินอนัดบั 56 เวทีโลก/ไลปั่กธงเพ่ิม 3 
ปท.รับ AEC, หนงัสือพิมพ์สยามธรุกิจ, 2555) 
 นอกจากนี ้ กิฟฟารีน ยงัได้ขยายตลาดไปยงัแถบอาเซียน ลา่สดุท่ีสาธารณรฐั
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (ส.ป.ป.ลาว) ในปี 2555 โดยใช้งบประมาณในการลงทนุการด าเนิน
ธรุกิจใน ส.ป.ป.ลาวกวา่ 6,250 ล้านกีบ (25 ล้านบาท) ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเข้าไปจ าหน่าย ได้ผา่นการ
จดทะเบียนการค้าและได้รับการรับรอง องค์การอาหารและยา กระทรวงสาธารณะสขุของ ส.ป.ป.
ลาว เรียบร้อยแล้วจ านวน 150 รายการ และยงัน า ผลิตภณัฑ์หลกัของกิฟฟารีนท่ีได้รับความ นิยม
สงูสดุในเวลานีอ้ย่างเคร่ืองส าอางกลุม่ ทนัสมยัเทนชิ เคร่ืองดื่มอะบาโลน คอลลาเจน ไปร่วม
จ าหน่ายด้วย (กิฟฟารีน16ปีฉลอง5หมื่นล้าน คนื2.4หมืน่ล้านหลายแสนบาท, หนงัสือพิมพ์ธรุกิจ
เครือขา่ย, 2555) 

 
การพฒันาบุคลากร 
การพฒันาบคุลากรของกิฟฟารีน จะใช้วิธีการอบรมและสมัมนาโดยนกัธรุกิจเป็นผู้ให้

ความรู้เก่ียวกบัโอกาสทางธรุกิจ การเรียนรู้ผลิตภณัฑ์ตา่ง ๆ โดยจะมีการอบรมเป็นประจ าตาม
ตารางกิจกรรมของศนูย์ธรุกิจกิฟฟารีนท่ีกระจายอยูท่ัว่ประเทศทัง้สิน้ 112 สาขา จาก 150 สาขา
ทัว่โลก ขณะท่ีบริษัทจะมีการจดักิจกรรมสมัมนาประจ าปี และการประกาศเกียรติคณุตามรอบ

http://www.directsellingnews.com/
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ปฏิทินกิจกรรมเช่นเดียวกนั บริษัทกิฟฟารีน ให้ความส าคญัตอ่การจดัอบรม ประชมุสมัมนา เพ่ือ
สร้างความรู้ ความช่วยเหลือของสมาชิกนกัธรุกิจด้วยกนั เพ่ือการพฒันาบคุลากรสมาชิกนกัธรุกิจ 
ท่ีเป็นก าลงัส าคญัในการขบัเคลื่อนธรุกิจ การเผยแพร่โอกาสท่ีดีให้กบัผู้ อ่ืน และสร้างความส าเร็จ 
ความภาคภมูิใจให้กบัตนเอง ให้เจริญเติบโตและก้าวหน้าตอ่ไปในอนาคต 
 

แผนการจ่ายผลตอบแทน บริษัท กิฟฟารีน สกายไลน์ ยูนิตี ้จ ากัด 
แผนการจ่ายผลตอบแทนหรือแผนการตลาดธรุกิจกิฟฟารีน และการประกาศเกียรตคิณุขึน้

ต าแหน่ง มีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้
1.ผูบ้ริหารระดบัตน้ แบ่งออกเป็น 3 ระดบั ได้แก่ 

การขึน้ต าแหน่ง ยอดซือ้สว่นตวัและ
สมาชิก 

โบนสัประจ าต าแหน่ง ประกนัอบุตัเิหต ุ

บรอนซ์สตาร์ 1,500 คะแนน ร้อยละ 10 120,000 บาท 
ซิลเวอร์สตาร์ 9,000 คะแนน ร้อยละ 15 120,000 บาท 
โกลด์สตาร์ 45,000 คะแนน ร้อยละ 25 220,000 บาท 

 
2.ผูบ้ริหารระดบัสูง แบ่งออกได้เป็น 5 ระดบั ได้แก ่

ระดบั
ผู้บริหาร 

จ านวนลกูท่ีขึน้
ต าแหน่งผู้บริหาร
ระดบัโกลด์สตาร์ 

โบนสัพิเศษ ประกนัอบุตัิภยั 

กลุม่ทีมกลาง
โกลด์สตาร์ลกู

ติดตวั 

กลุม่ทีมกลางโกลด์
สตาร์หลานตลอด

สาย 
เมอร์คิวร่ี 3 คนไมก่ าหนดเวลา 

และต้องมีโกลด์สตาร์
ท่ีปฏิบตัิงานจริง 1 คน 

ร้อยละ 6 ร้อยละ 2 320,000 

จปิูเตอร์ 6 คนไมก่ าหนดเวลา 
และต้องมีโกลด์สตาร์
ท่ีปฏิบตัิงานจริง 2 คน 

ร้อยละ 7 ร้อยละ 3 320,000 

วีนสั 10 คนไมก่ าหนดเวลา 
และต้องมีโกลด์สตาร์
ท่ีปฏิบตัิงานจริง 4 คน 

ร้อยละ 8 ร้อยละ 4 320,000 
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2.ผูบ้ริหารระดบัสูง แบ่งออกได้เป็น 5 ระดบั (ตอ่) 
ระดบั
ผู้บริหาร 

จ านวนลกูท่ีขึน้
ต าแหน่งผู้บริหาร
ระดบัโกลด์สตาร์ 

โบนสัพิเศษ ประกนัอบุตัิภยั 

กลุม่ทีมกลาง
โกลด์สตาร์ลกู

ติดตวั 

กลุม่ทีมกลางโกลด์
สตาร์หลานตลอด

สาย 
แซทเทิร์น 15 คนไมก่ าหนดเวลา 

และต้องมีโกลด์สตาร์
ท่ีปฏิบตัิงานจริง 7 คน 

ร้อยละ 9 ร้อยละ 5 320,000 

พาราไดซ์ 20 คนไมก่ าหนดเวลา 
และต้องมีโกลด์สตาร์
ท่ีปฏิบตัิงานจริง10คน 

ร้อยละ 10 ร้อยละ 6 320,000 

 
 การรักษายอดของผู้บริหารระดบัเมอร์คิวร่ีขึน้ไป 
 -ระดบัเมอร์คิวร่ี ถึง แซทเทิร์น รักษายอดรอบจ าหน่ายละ 5000 คะแนน 
 -ระดบัพาราไดซ์ขึน้ไป รักษายอดรอบจ าหน่ายละ 10000 คะแนน 

 
3.ผูบ้ริหารระดบัเอ็กซ์คลูซีฟ พาราไดซ์, ผูบ้ริหารระดบัแกรนด์ พาราไดซ์ และผูบ้ริหาร

ระดบัไดมอนด์ แกรนด์ พาราไดซ์ จะได้รับเงินเดือน และผลประโยชน์อ่ืน ๆ เพ่ิมขึน้เมื่อมียอดกลุม่
ทีมกลางพาราไดซ์ตัง้แต ่300,000 คะแนนขึน้ไป ดงัตอ่ไปนี ้

ต าแหน่ง จ านวนพารา
ไดซ์ในสายงาน 

ผลประโยชน์ ประกนัอบุตัเิหต ุ
ผู้บริหารพารา
ไดซ์กลุม่ลกู 

ผู้บริหารพาราไดซ์
กลุม่หลาน 

เอก็ซ์คลซีูฟ  
พาราไดซ์ 

4 พาราไดซ์ ร้อยละ 0.75 ร้อยละ 0.25 320,000 

แกรนด์  
พาราไดซ์ 

9 พาราไดซ์ ร้อยละ 0.87 ร้อยละ 0.37 320,000 

ไดมอนด์ แกรนด์ 
พาราไดซ์ 

15 พาราไดซ์ ร้อยละ 1 ร้อยละ 0.50 320,000 
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4.บริษัท เอมสตาร์ เน็ทเวร์ิค จ ากัด 
จากการรวบรวมข้อมลูจาก เอกสารแนะน าบริษัท ได้แก ่ หนังสอืคูม่ือนกัธรุกิจเอมสตาร์ 

หนงัสือ Product Catalog 2010 หนงัสือทเูกเตอร์ กรุ๊ป (Together Group) นิตยสารวนัเวิลด์ แมก
กาซีน (One World Magazine) ฉบบัท่ี 37 เดือนกนัยายน-ตลุาคม 2553 และเวบ็ไซต ์
www.aimstarnetwork.com สามารถรวบรวมรายละเอียดของบริษัทเอมสตาร์ ได้ดงัตอ่ไปนี ้
  

ประวัติความเป็นมา 
 เปิดด าเนินธรุกิจจดัจ าหน่ายสินค้าอปุโภค-บริโภคผา่นระบบเครือขา่ยแบบหลายชัน้ 
(MLM) เมื่อวนัท่ี 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2548 ด้วยทนุจดทะเบียน 20 ล้านบาท ปัจจบุนัมี 32 สาขา 
ในประเทศไทย 28 สาขา และในตา่งประเทศ 4 สาขา ได้แก่ สาขาโตเกียว ประเทศญ่ีปุ่ น สาขา
พนมเปญ ประเทศกมัพชูา สาขาแคลิฟอเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา และสาขาเวียงจนัทร์ ประเทศ
ลาว 
 

ผลิตภัณฑ์ท่ีจัดจ าหน่าย 
สามารถแบ่งกลุม่ผลิตภณัฑ์ออกได้ 5 กลุม่ ได้แก่ 
1.กลุม่ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (Supplementary Diet) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ภายใต้ช่ือ “ไวทอล

สตาร์ – VITAL STAR”  
2.กลุม่ผลิตภณัฑ์ถนอมผิว แอสน่ี (ASNI Skin Care Products) 
3.กลุม่ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางชดุสีสนั แอสน่ี (ASNI Color Cosmetics) 
4.กลุม่ผลิตภณัฑ์ของใช้สว่นตวั (Personal Care Product) ประกอบด้วยผลิตภณัฑ์

ส าหรับเรือนร่าง อาทิ ผลิตภณัฑ์ท าความส าอาดและบ ารุงผิวกาย (บอดีซ้อฟท์ – Body Soft) 
ผลิตภณัฑ์เพ่ือการปกป้องและดแูลสขุอนามยัในช่องปาก (โพรฟ่ี - Profi) ผลิตภณัฑ์ระงบักลิน่ 
(บอดีซ้อฟท์โรลออน - Body Soft Roll On) 

5.ผลิตภณัฑ์ในครัวเรือน (Home Care Products) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท าความส าอาด
ภายใต้ช่ือ ไทดีโ้ฮม – Tidy Home ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ล้างจาน ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดอ
นกประสงค์ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดกระจก ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดห้องน า้ ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดรถยนต ์

 
 
 

http://www.aimstarnetwork.com/
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ผลประกอบการบริษัท 
บริษัทเอมสตาร์เปิดท าการตัง้แตปี่ 2548 นบัจนถึงปัจจบุนั มียอดธรุกิจรวมสะสม ดงั

ตารางตอ่ไปนี ้
ปี พ.ศ. ยอดธรุกิจรวม (ล้านบาท) 
2549 54 
2550 180 
2551 578 
2552 2,508 
2553 7,409 
2554 11,612 
2555 14,526 

แสดงผลประกอบการของบริษัทเอมสตาร์ ยอดธรุกิจรวมสะสม ตัง้แตปี่ 2549-2555 
ท่ีมา : เวบ็ไซต์ http://www.aimstarnetwork.com/  

 
ภายในระยะเวลา 5 ปี (2548-2553) บริษัทเอมสตาร์ ได้ท าสถิติการเตบิโตสงูสดุ ดงันี ้

 ยอดธรุกิจเติบโตสงูสดุ 4,901 ล้านบาท 

 จ านวนนกัธรุกิจเอมสตาร์รวมสงูสดุ 1,300,000 รหสั 

 จ านวนนกัธรุกิจเอมสตาร์สมคัรใหมต่อ่เดือนสงูสดุ 100,000 รหสั 

 จ านวนนกัธรุกิจเอมสตาร์ท่ีมีรายได้หลกัแสนตอ่เดือนสงูสดุ 461 รหสั 

 จ านวนนกัธรุกิจเอมสตาร์ท่ีมีรายได้หลกัล้านตอ่เดือนสงูสดุ 11 รหสั 
อย่างไรก็ตาม แม้ธรุกิจโดยรวมของเอมสตาร์ จะมียอดขายท่ีสงูขึน้ แตเ่มื่อเทียบปีตอ่ปี

แล้ว ยอดขายมีจ านวนลดลง ดงัตอ่ไปนี ้
ปี 2553 (บาท) ปี 2554 (บาท) ปี 2555 (ล้านบาท) อตัราการเติบโต (ร้อย

ละ) 
4,585,635,117 3,933,875,318 3,147 -25.12 

ท่ีมา : กรมพฒันาธรุกิจการค้า (ปี 2553-2554) 
ตวัเลขประมาณการในปี 2555 และอตัราการเติบโต อ้างอิงจากผู้ประกอบการ 

(“สดุยอดขายตรงแห่งปี 2555”, นิตยสาร Leader Time, 2556,.....) 

http://www.aimstarnetwork.com/
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 ทัง้นีต้วัเลขยอดจากในปี 2555 เป็นการประเมนิยอดขายทัง้หมดท่ีคดิเฉพาะรายได้ท่ี
เกิดขึน้ในประเทศไทยเท่านัน้ ยงัไมน่บัรวมยอดขายจากตา่งประเทศ 
 

การพฒันาบุคลากร 
บริษัทเอมสตาร์ มีนโยบายการจดัสมัมนาทางธรุกิจ และการอบรวมให้ความรู้ในรูปแบบ

ตา่ง ๆ อย่างสม ่าเสมอ เพ่ือเพ่ิมพนูทกัษะความรู้ และเพ่ือเป็นการให้ก าลงัใจแก้นกัธรุกิจเอมสตาร์ 
ท่ีมีความมุง่มัน่ พยายาม และตัง้ใจในการด าเนินธรุกิจอย่างตอ่เน่ือง นบัเป็นอีกหนึ่งโอกาสท่ีนกั
ธรุกิจเอมสตาร์จะได้แลกเปลี่ยนประสบการณ์ เสริมสร้างความสมัพนัธ์ และวฒันธรรมองค์กรเอม
สตาร์ท่ีดี รวมทัง้สง่เสริมการท างานเป็นทีม นอกจากนีเ้อมสตาร์ยงัมีรางวลัการท่องเท่ียว ซึง่ถือเป็น
รางวลัพิเศษเพ่ิมเติม โดยการสมัมนาจะแบง่ออกได้เป็นสมัมนาภายในประเทศ และการสมัมนา
ตา่งประเทศ โดยบริษัทจะมีการก าหนดรายละเอียดและคณุสมบตัิของการเข้าร่วมการสมัมนาใน
แตล่ะครัง้ 
 

แผนการจ่ายผลตอบแทน บริษัท เอมสตาร์ เน็ทเวร์ิค จ ากัด 
 แผนธรุกิจสตาร์แมชช่ิง เป็นแผนธรุกิจท่ีให้ผลตอบแทนกบัน าธรุกิจเอมสตาร์จากการ
จ าหน่ายผลติภณัฑ์และบริหารเครือขา่ยองคก์รธรุกิจ โดยนกัธรุกิจเอมสตาร์จะได้รับรายได้ตา่ง ๆ 
ดงันี ้
 1.ก าไรจากการขายปลีกผลิตภณัฑ์ (Retail Benefit) ร้อยละ 20-30 
 2.โบนสัสาขา (Branch Bonus) ร้อยละ 20 ของยอดธรุกิจสว่นตวัของนกัธรุกิจเอมสตาร์ท่ี
เราเป็นผู้สปอนเซอร์ แตไ่มเ่กิน 1,000 คะแนน 
 3.โบนสัสว่นบคุคล (Personal Bonus) ร้อยละ 20 ของยอดธรุกิจสว่นตวัเองท่ีเกินกวา่ 
1,000 คะแนน 
 4.โบนสัทีมออ่น (Weak Team Bonus) ร้อยละ 20 ของคะแนนทีมออ่นแตไ่มเ่กินยอด
ค านวนโบนสัสงูสดุตามต าแหน่งท่ีก าหนด 
 5.โบนสัทีมแขง็ (Strong Team Bonus) ร้อยละ 10-13 ขึน้อยู่กบัต าแหน่งและคณุสมบตัิ
ของนกัธรุกิจเอมสตาร์นัน้ ๆ โดยคิดจากคะแนนท่ีเท่ากบัทีมออ่น และไมเ่กิดยอดค านวนโบนสั
สงูสดุตามต าแหน่งท่ีก าหนด 
 6.โบนสัสตาร์แมทช่ิงทีมลกู (STARMATCHING Child Bonus) ร้อยละ 100 ของโบนสัทีม
แขง็ของทีมลกู 
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 7.โบนสัสตาร์แมทช่ิงทีมหลาน (STARMATCHING Grandchild Bonus) ร้อยละ 50 ของ
โบนสัทีมหลาน 

ในแผนธรุกิจสตาร์แมทช่ิง ผู้ท่ีบริหารองคก์รจนสามารถขยายเครือขา่ยได้กว้างขวาง และมี
รายได้มากขึน้เป็นล าดบั จะได้รับต าแหน่งและด ารงคณุสมบตัิของนกัธรุกิจเอมสตาร์ ดงัตอ่ไปนี ้

 
ต าแหน่ง 

การขึน้ต าแหน่ง  
การด ารงคณุสมบตั ิให้การสปอนเซอร์ ยอดธรุกิจสว่นตวัใน

เดือนท่ีขึน้หนึง่
ต าแหน่ง 

1.ซุปเปอร์ไวเซอร์  
(Supervisor) 

- 1000 คะแนน 300 คะแนน / เดือน 

2.มาร์เก็ตติง้เอก็เซค
คิวทีฟ (Marketing 
Executive) 

ซุปเปอร์ไวเซอร์ 
จ านวน 3 รหสั 

1,200 คะแนน 500 คะแนน / เดือน 

3.บร๊านซ์เมเนเจอร์ 
(Branch Manager) 

มาร์เก็ตติง้เอก็เซคคิว
ทีฟ 

จ านวน 5 รหสั 

1,500 คะแนน 700 คะแนน / เดือน 

4.แอเรียเมเนเจอร์ 
(Area Manager) 

บร๊านซ์เมเนเจอร์ 
จ านวน 7 รหสั 

2,000 คะแนน 1,000 คะแนน / เดือน 

5.รีเจียนอลเมเนเจอร์
(Regional Manager) 

บร๊านซ์เมเนเจอร์ 
จ านวน 9 รหสั 

3,000 คะแนน 1,200 คะแนน / เดือน 

6.เจอเนอรัลเมเนเจอร์ 
(General Manager) 

บร๊านซ์เมเนเจอร์ 
จ านวน 11 รหสั 

4,000 คะแนน 1,500 คะแนน / เดือน 

 
 เกียรติรางวลัส าหรบันกัธุรกิจเอมสตาร์ 
 บริษัทเอมสตาร์จดัให้มีการประกาศเกียรติคณุแกน่กัธรุกิจเอมสตาร์ เพ่ือแสดงถึง
ความส าเร็จในการสร้างธรุกิจด้วยความมุง่มัน่ ตัง้ใจ และเพ่ือสนบัสนนุการเป็นแบบอย่างท่ีดีของ
ความส าเร็จ และความภาคภมูิใจตอ่องค์กรธรุกิจเอมสตาร์โดยรวม ทัง้นี ้ ต าแหน่งเกียรติคณุนกั
ธรุกิจเอมสตาร์ มีดงันี ้
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 1.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบับรอนซ์สตาร์ (Bronze Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 10,000 
คะแนนตอ่เดือน 
 2.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัซิลเวอร์สตาร์ (Silver Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 20,000 คะแนน
ตอ่เดือน 
 3.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัโกลด์สตาร์ (Gold Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 30,000 คะแนนตอ่
เดือน 
 4.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัแพลทตินมัสตาร์ (Platinum Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 50,000 
คะแนนตอ่เดือน 
 5.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัเพิร์ลสตาร์ (Pearl Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 100,000 คะแนน
ตอ่เดือน 
 6.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัรู้บีส้ตาร์ (Ruby Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 100,000 คะแนนตอ่
เดือน เป็นเวลา 3 เดือน ในรอบปีบญัชี และให้การสปอนเซอร์สว่นตวั อย่างน้อย 30 ซุปเปอร์ไว
เซอร์ ท่ียงัคงสมาชิกภาพนกัธรุกิจเอมสตาร์ 
 7.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัแซฟไฟร์สตาร์ (Sapphire Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 300,000 
คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี 
 8.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัเอมเมอรัลด์สตาร์ (Emerald Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 
450,000 คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี 
 9.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัไดมอนด์สตาร์ (Diamond Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 600,000 
คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี 
 10.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัคราวน์รูบีส้ตาร์ (Crown Ruby Star) มียอดธรุกิจทีมออ่น 
1,000,000 คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี และให้การสปอนเซอร์แก่นกัธรุกิจ
ระดบัเพิร์ลสตาร์ จ านวน 6 รหสั แตล่ะรหสัจะต้องมคีณุสมบตัิของเพิร์ลสตาร์เป็นเวลา 6 เดือนใน
รอบปีบญัชี 
 11.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัคราวน์แซฟไฟร์สตาร์ (Crown Sapphire Star) มียอดธรุกิจทีม
ออ่น 1,500,000 คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี และให้การสปอนเซอร์แก่นกั
ธรุกิจระดบัเพิร์ลสตาร์ จ านวน 9 รหสั แตล่ะรหสัจะต้องมีคณุสมบตัิของเพิร์ลสตาร์เป็นเวลา 6 
เดือนในรอบปีบญัชี 
 12.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัคราวน์เอมเมอรัลด์สตาร์ (Crown Emerald Star) มียอดธรุกิจ
ทีมออ่น 2,000,000 คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี และให้การสปอนเซอร์แกน่กั
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ธรุกิจระดบัเพิร์ลสตาร์ จ านวน 12 รหสั แตล่ะรหสัจะต้องมีคณุสมบตัิของเพิร์ลสตาร์เป็นเวลา 6 
เดือนในรอบปีบญัชี 
 13.นกัธรุกิจเอมสตาร์ระดบัคราวน์ไดมอนด์สตาร์ (Crown Diamond Star) มียอดธรุกิจทีม
ออ่น 2,400,000 คะแนนตอ่เดือน เป็นเวลา 6 เดือน ในรอบปีบญัชี และให้การสปอนเซอร์แก่นกั
ธรุกิจระดบัเพิร์ลสตาร์ จ านวน 15 รหสั แตล่ะรหสัจะต้องมีคณุสมบตัิของเพิร์ลสตาร์เป็นเวลา 6 
เดือนในรอบปีบญัชี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

แบบสอบถามวัดทศันคตสิ าหรับคัดเลือกกลุ่มทดลอง 
และแบบวัดก่อนการทดลอง (Pretest) 
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แบบสอบถามวัดทศันคตสิ าหรับคัดเลือกกลุ่มทดลอง  
และแบบวัดก่อนการทดลอง (Pretest) 

แบบสอบถามวดัทศันคติส าหรับคดัเลือกกลุม่ทดลอง และแบบวดัก่อนการทดลองฉบบันี ้
เป็นสว่นหนึ่งของวิทยานิพนธ์ ในหลกัสตูรนิเทศศาสตรมหาบณัฑิต กลุม่วิชาการจดัการการสื่อสาร
แบบบรูณาการ คณะนิเทศศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั โดยมีวตัถปุระสงคเ์พ่ือใช้ในการ
รวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัทศันคติท่ีมตีอ่ธรุกิจขายตรง ในการคดัเลือกบคุคลเข้าร่วมทดลอง และ
ศกึษาวา่สารเพ่ือการโน้มน้าวใจในกลุม่ธรุกิจขายตรง มีผลตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง
หรือไม ่ อย่างไร  โดยผู้ วิจยัใช้วิธีการเก็บข้อมลูประกอบการวิจยัเชิงทดลอง เพ่ือหาค าตอบใน
ภาพรวม จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบันีใ้ห้สมบรูณ์ ตรงตาม
ความเป็นจริงและตามความคิดเหน็ของท่านมากท่ีสดุ 

           ทัง้นีข้้อมลูสว่นตวัของท่าน จะไมไ่ด้รับการเปิดเผย หรือน าไปใช้ประโยชน์อ่ืนใดนอกจาก
เพ่ือการศกึษาเท่านัน้  สดุท้ายนีผู้้ วิจยัขอขอบพระคณุท่านท่ีสละเวลาช่วยตอบแบบสอบถามมา ณ 
ท่ีนีด้้วย 

*สารเพ่ือการโนม้นา้วใจในกลุ่มธุรกิจขายตรง หมายถึง เนือ้หาหาสาร อนัประกอบไปด้วย 
ค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ตา่ง ๆ ท่ีปรากกฎอยู่ในเอกสารสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและ
ธรุกิจขายตรง ซึ่งจดัท าโดยบริษัทขายตรง เพ่ือมีจดุมุง่หมายในการสื่อสารเพ่ือการโน้มน้าวใจ ให้ผู้
ท่ีสนใจตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง 

ค าชีแ้จง 
1. กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 
2. แบบสอบถามนีม้ี 3 สว่นดงันี ้
สว่นท่ี 1: เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม    
สว่นท่ี 2: เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคตท่ีิมีตอ่ธรุกิจขายตรง 
สว่นท่ี 3: เป็นแบบวดัก่อนการทดลอง (Pretest) 
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แบบสอบถามวดัทศันคติส าหรับคดัเลือกกลุม่ทดลองและแบบวดัก่อนการทดลอง (Pretest) 
ค าช้ีแจง: แบบสอบถามชดุนี ้ ใช้วดัทศันคติส าหรับคดัเลอืกกลุม่ทดลอง เพ่ือท าการทดลองวดัผล
กระทบของความหมายในสาร ท่ีมีตอ่การตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง ในงานวิจยัเร่ือง สารเพ่ือ
การสื่อสารโน้มน้าวใจ และผลกระทบตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง   

สว่นท่ี 1 กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย  ให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่านให้มากท่ีสดุ (กรุณา
ตอบทกุค าถาม) 
1ช่ือ_________________________________________________________________________ 
2.เบอร์โทรศพัท์_______________________หรืออีเมลล์________________________________ 
3.อาย_ุ_______ ปี 
4.เพศ    ชาย        หญิง 
5.ระดบัการศกึษา  
  มธัยมปลายและปวช/ปวส   อนปุริญญา 
  ปริญญาตรี     สงูกวา่ปริญญาตรี 
6.รายได้ 
  ต ่ากวา่ 10,000 บาท    10,001-20,000 บาท 
  20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท 
  40,001-50,000 บาท    50,001 บาทขึน้ไป 
7.สถานภาพ 
  โสด   แตง่งาน   อย่าร้าง 
8. อาชีพ 
  นกัเรียน/นกัศกึษา    พนกังานบริษัทเอกชน 
  ธรุกิจสว่นตวั     พนกังานอิสระ (Freelance) 
  ข้าราชการ     อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ__________ 
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สว่นท่ี 2 ท่านเห็นด้วยกบัข้อความดงัตอ่ไปนีม้ากน้อยเพียงใด 
 

ข้อความ 
ความคิดเหน็ 

เห็นด้วย 
อย่างย่ิง 

เห็นด้วย เฉยๆ ไมเ่ห็นด้วย ไมเ่ห็นด้วย 
อย่างย่ิง 

1.ธรุกิจขายตรงช่วยสร้างอาชีพ
ให้กบัทกุคน 

     

2.ธรุกิจขายตรงช่วยให้ทกุคน
ร ่ารวยขึน้ได้ 

     

3.ธรุกิจขายตรงช่วยให้ทกุคนมี
ชีวิตท่ีดีขึน้ 

     

4.ธรุกิจขายตรงมีศกัดิ์ศรี
เช่นเดยีวกบัการธรุกิจทัว่ไป 

     

5.ฉนัคิดวา่ธรุกิจขายตรง
เปรียบเสมือนแชร์ลกูโซ ่

     

6.ไมน่่าอบัอายอะไรท่ีจะบอก
คนรอบข้างวา่วา่ฉนัท าธรุกิจ
ขายตรง 

     

7.เราควรหลีกเลีย่ง ไมเ่ข้าไปยุ่ง
ด้วยเวลามีคนมาชกัชวนให้ท า
ธรุกิจขายตรง 

     

8.เราควรสนบัสนนุให้มีธรุกิจ
ขายตรงตอ่ไป 

     

9.ถ้าท่านมีโอกาส ท่านจะท า
ธรุกิจขายตรง 

     

10.ท่านพร้อมจะชกัชวนคนรอบ
ข้างให้ท าธรุกิจขายตรงด้วยกนั 

     

 
ข้อเสนอแนะ____________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________ 
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สว่นท่ี 3 กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม         ล้อมรอบระดบัคะแนนท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน
มากท่ีสดุ 
“ท่านตดัสินใจที่จะเขา้ร่วมธุรกิจขายตรงหรือไม”่ 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2             3              4             5             6              7             8            9         10 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
เอกสารประกอบการทดลอง 
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ภาคผนวก ง 
แบบสอบถามส าหรับการทดลองเพื่อใช้การท าวิทยานิพนธ์ 
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แบบสอบถามส าหรับการทดลองเพื่อใช้การท าวิทยานิพนธ์ 
 

แบบสอบถามส าหรับการทดลองฉบบันี ้ เป็นสว่นหนึง่ของวิทยานิพนธ์ ในหลกัสตูร
นิเทศศาสตรมหาบณัฑิต กลุม่วิชาการจดัการการส่ือสารแบบบรูณาการ คณะนิเทศศาสตร์ 
จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาวา่สารเพ่ือการโน้มน้าวใจในกลุม่ธรุกิจขาย
ตรง มีผลตอ่การตดัสินใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรงหรือไม ่ อย่างไร โดยผู้ วิจยัใช้วิธีการเกบ็ข้อมลู
ประกอบการวิจยัเชิงทดลอง เพ่ือหาค าตอบในภาพรวม จงึใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบ
แบบสอบถามฉบบันีใ้ห้สมบรูณ์ ตรงตามความเป็นจริงและตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 

ทัง้นีข้้อมลูสว่นตวัของท่าน จะไมไ่ด้รับการเปิดเผย หรือน าไปใช้ประโยชน์อ่ืนใดนอกจาก
เพ่ือการศกึษาเท่านัน้  สดุท้ายนีผู้้ วิจยัขอขอบพระคณุท่านท่ีสละเวลาช่วยตอบแบบสอบถามมา 
ณ ท่ีนีด้้วย 

*สารเพ่ือการโนม้นา้วใจในกลุ่มธุรกิจขายตรง หมายถึง เนือ้หาหาสาร อนัประกอบไปด้วย 
ค า ข้อความ รูปภาพ และสญัลกัษณ์ตา่ง ๆ ท่ีปรากกฎอยู่ในเอกสารสิ่งพิมพ์แนะน าบริษัทและ
ธรุกิจขายตรง ซึ่งจดัท าโดยบริษัทขายตรง เพ่ือมีจดุมุง่หมายในการสื่อสารเพ่ือการโน้มน้าวใจ ให้ผู้
ท่ีสนใจตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง 

ค าชีแ้จง 
1. กรุณาเลือกค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงหรือความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุ 
2. แบบวดัหลงัการทดลอง แบ่งออกเป็น 2 สว่นดงันี ้ 

สว่นท่ี 1: เอกสารประกอบการทดลอง 1 ชดุ มีเนือ้หาทัง้หมด 12 หน้า 
สว่นท่ี 2: เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสนิใจเข้าร่วมธรุกิจขายตรง 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 
กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 

ภาพชดุท่ี 1 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 2 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 3 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 4 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ทา่นคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 5 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 6 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 7 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 

ภาพชดุท่ี 8 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 9 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 10 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 11 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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แบบสอบถามแบบวดัหลงัการทดลอง Posttest 
 

กรุณาใสเ่คร่ืองหมาย วงกลม       ล้อมรอบระดบัคะแนนให้ตรงกบัข้อมลูและความคิดเหน็ของท่าน
ให้มากท่ีสดุ 
 
ภาพชดุท่ี 12 
1.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านช่ืนชอบภาพและหรือข้อความเชิญชวนท่ีปรากฏ
อยู่ในเอกสาร 
ไมช่อบโดยสิน้เชิง         ช่ืนชอบเป็นอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
2.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านคดิวา่เนือ้หาท่ีน าเสนอมีความน่าเช่ือถือ 
ไมเ่ห็นด้วยโดยสิน้เชิง              เห็นด้วยอย่างย่ิง 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
 
3.หลงัจากท่ีท่านได้ศกึษาเอกสารแนะน าแล้ว ท่านตดัสินใจท่ีจะเข้าร่วมในธรุกิจขายตรง 
ไมเ่ข้าร่วมโดยสิน้เชิง        เข้าร่วมอย่างแน่นอน 

         
         

     1          2              3             4             5             6              7             8             9         10 
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ประวัตผิู้ เขยีนวิทยานิพนธ์ 
 
 นางสาวศิริเพ็ญ เกษตรศิริกลุ เกิดเมื่อวนัท่ี 25 พฤศจิกายน พ.ศ. 2528 เป็นบตุรคนท่ีสาม 
จากพ่ีน้องสี่คน จบการศกึษาระดบัมธัยมต้นท่ี โรงเรียนศรีอยธุยา ในพระอปุถมัภ์ ฯ จบการศกึษา
ระดบัมธัยมปลายท่ีโรงเรียนเตรียมอดุมศกึษา แผนกศลิป์ภาษา (ฝร่ังเศส) จบการศกึษา
ระดบัอดุมศกึษา จากคณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน สาขาวิทย-ุโทรทศัน์
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ เกียรตินิยมอนัดบัสอง เร่ิมต้นท างานเมื่อปี 2551 ด้วยการเป็นฟรีแลนซ์
ท ารายการโทรทศัน์ “โลกมหศัจรรย์” ให้กบับริษัท พาโนรามา เวิลด์ไวด์ จ ากดั เป็นเวลา 6 เดือน 
จากนัน้ได้ย้ายมาท าเวบ็ไซต์ ในฐานะพนกังานประจ าต าแหน่งผู้ช่วยบรรณาธิการเวบ็ไซต์สขุภาพ 
“never-age.com” ในปีเดยีวกนั จากนัน้ได้ย้ายมาท างานอยู่ฝ่ายสื่อสารการตลาด บริษัทซินเนอร์จี ้
เวิลด์ไวด์ มาร์เก็ตติง้ (ประเทศไทย) จ ากดั บริษัทธรุกิจขายตรงสญัชาติอเมริกนั ในปี 2553 จนถงึ
ปัจจบุนั 
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