
บทท 5

บฑสรูปและ'เอเสนอแนะ

การขยายตัวอย่างรวดเรืวของธุรก ิจการค ้า ทๆให้ผู้ประกอบการตัองแข่งข้นทน'ใน 
การ-ขาขสินค้าให้ผู้บริโภคให้ไตัมากทื่สุด ซ ึ่งใใ!การแข่ง,ขันดังกย่าว ผู้บระกอบการทั้งหลาย
ต ่างก ินๆเอาว ิธ ีการต ่าง ๆ มาใช้ซึ่งวิธีการอ้นหนั้งทั้ผู้บระกอบการนๆมาใช้คือการให้พนักงานขาย 
นๆสินค้าไบขายให้แก่ผู้บริโภค โดยตรงนเอเร ียกอ ีกอย่างหใ!งร่า การขายโดยตรง

การขายตรง หรือการขายโดยตรงนั้นสามารถแบ่งออกไตัเป็น 3 รูปแบบ'ใหญ่ คือ

1. การขายแบบเคาะบระดูห้าน (Knock Door S a le )  เป็นรูบแบบดั้ง!.ดีมของ 
การขายตรง โดยพนักงานขายจะบุกไบถงบ้านหรือสๆนักงานของผู้บริโภค เพี่เอทๆการขาย 
สินตัาหรือบริการนั้น ให้แท่ผู้บริโภค

2. การขายแบบจัดงานสิงสรรค้
3 . การขายแบบสิมมนา

ในทารดๆเนันธุรกิจขายตรงนั้นผู้บระกอบธุรกิจขายตรงจะ'ใช้แผนการขายทั้เป็นร่า 
อๆนวยบระโยชนัให้ทับตนไตัมากทํ่สุด ซึ่งแผนกการขายทั้ผู้บระกอบธุรกิจขายตรงนัยมนๆมาฬฝ็ 
อy 3 แผนการตัวยทันคือ 1 2

1. แผนการขายตรงแบบชั้นเดียวเป็นแผนการขาขทั้ป็มานานแลัวโดยห้พ้ฒนา 
การมาจากการเร่ขายของโดยพ่อตัาในอดีตซึ่งโครงสร้างของแผนการขายด้งกล่าวนั้จะไม่ม 
ความซับช้อนไม่ป็การแบ่งชั้นของพนักงานขายและไม่ฝ็หลักการแนะนๆสมาเก ใหม่

2 . แผนการขายตรงแบบหลายชั้น เป็นแผนการขายทื่ป็ลักษณะกลัายทับแผนการขาย
แบบชั้นเดียว กล่าวคือ ผู้บระกอบธุรกิจยังคงมเห้าหมายทั้จะขายสินค้าให้ผู้บริโภคโดยตรง ใน
ล่วนทั้แตกต่างกันคืเป็นไตัขัดเจนคือ การจัดแผนการขาย (O rgan ized  s t r u c t u r e )  ml
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การจัดผู้ขายออกเป็นหลายระดับโดยผู้ประกอบธุรกิจจะอผู้บนสูดของแผนการ ดัวนระดับสำง
บระกอบดัวย พนักงานขายในระดับต่าง ๆ การขายดันค้าจากผู้ประกอบธุรกิจมายังพนักงานให้
ระบบแพรนไชส์ (F r a n c h ise )  คือให้ดัทธีกับพนักงานขายฟ้จะนฯดันค้าไปขายกับผู้บริโภคโดย 
ผู้ประกอบการไค้รับผลตอบแทนในรูปของค้าสมัครและผลประโยชน์จากการขาย นอกจากร ้
พนักงานยังสามารถฟ้จะแนะนฯสมาชิกใหม่เ?ามาในแผนการขายเฟ้อสรัางทีมงานการขายของตน 
เองข็้นไดัดัวย

3 . แผนการ'ขายตรงแบบป็รามัด เป็นแผนการขายทีเฟ้ยงเบนมาจากแผนการขาย 
ตรงแบบหลายเนชื่งการขายแบบปีรามัดโดยพนฐานแค้วจะเกื่ยว?องกับการกสำว เท ็จและการ 
น้อรกง การกระทฯทเป็นความฝ็คจะเกยว?องกับดังฟ้เรียกสำการ "กินนัวคิว" การกินหัวคิว 
จะเน้นหาโกฟ้การหาสมาชิกใหม่มาร่วมลงทุนโดยไม่ใหัความส0าคัญกับความสำแจในการขายดันค้า 
ค้วฆเหตุนดันค้าจังฎกเคลอนย้ายจากผู้ผดัฅไปยังผู้บริโภคน้อยมาก ผู้มัดัวน'ร่วม’ในแผนการ
(พนักงานขาย) ไค้รับค้าคอมมัสชั่นหรียโบนัสจากการหาสมาชิกใหม่เป็นหลัก พนักงานขายใหม่ 
ไค้รับการดังเสริมาหัหาสมาชิกใหม่ต่อไป 4งในฟ้สูดตลาดท็จะอํ่มตัวและพังทลายลงในฟ้สูด
เพราะไม่สามารถหาสมาชิกใหม่ไค้อีกต่อไป

การขายตรงนํ้นโดยหลักแค้วคือไค้สำเป็นวิธีการขายทื่มัประโยชน์อย่างมากต่อผู้บริโภค 
และต่อเศรษฐกิจของประเทศ แต่อย่าง'ไรท็ดื การขายตรงท็อาจค้อให้เกิดมัญหาต่าง ๆ ขึ้นไค้ 
หลายประการค้วยกัน ซึ๋งอาจแบ่งมัชุเหา!หสำนื้ตๆมผู้ฟ้เป็นต้นเหตุใหัเกิดขึ้นออกเป็น 3 ณ]ม 
ค้วยกันคือ

1. มัญหาทีผู้ประกอบการขายตรงฝ็ดัวนค้อให้เกิดขึ้น มัญหาทผู้ประกอบการขาย
ตรงมดัวนค้อให้เกิดขึ้นอาจแบ่งเป็นมัญหาย่อย ๆ ไค้ดังน คือ

1 .1  มัญหาการนฯเลากถยุทธการขายทมัชอบค้วยกฎหมายมาถ่ายทอดให้กับ
พนักงานขาย
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1 .2  ปัญหาบุลเภาพของกินห้าฟ้นๆมาจัดการขายตรง
1 .3  ปัญหาการกกิาวเท็จหเอหลอกลวงในบระเก็นของกินห้าหริอบริการ
1 .4  ปัญหาการนๆเอาแผนการขายตรงแบบป็ราฝ็ดมาใจัในการแสวงหา 

บระโยชนัจากบระชาชน
1 .5  ปัญหาความไม่มั่นคงของธุรกิจขายตรง

2. ปัญหาที่พนักงานขายมกิวนก่อให้เกิดขึ้น

2 .1  ปัญหาการหลอกลวงในบระเก็นที่เกยวกับกินห้าหริอบริการที่นๆเสนอก่อ
§บริ,โภค

2 .2  ปัญหาพนักงานขาย!}งแนะน0าบุคคลอน ๆ เห้ามารัวมในแผนการขาย เฟ้อ 
หวังผลตอบแทนเฉพาะตัวมากกรัาการขายกินห้า

2 .3  ปัญหาการละเฝ็ดกิทธิกิวนบุคคล
2 .4  ปัญหาการาจักลยุทธิการขายที่ฝ็ชอบกับผู้บริโภค

3 . ปัญหาที่ผู้บริโภคฝ็กิวนก่อให้เกิดขึ้น

ปัญหาก่าง ๆ ที่กกิาวมาห้างห้นปี หากไม่ปีการควบคุมป้องกันอย่างเหมาะสม 
แห้วก็อาจก่อให้เกิดผลเกิยหายอย่างรุนแรงก่อผู้บริโภคและประชาชน รวมทั้งเศรษฐกิจของ
บระเทศไห้ อย ่างไรก ็ด ี บระเทศไทยก็ย ังไม่ฝ ็มาตรการทางกฎหมายเที่ยวกับเรองปีโดยเฉพาะ 
เจาะจงอย ่าง ท่ึบระเทศเจริญแห้ว เช่น สหรัฐอเมริกา อังกฤษ ออสเตรเล ีย ฝ็ใจัอยู่ ขึ้ง 
การไม่ฝืกฎหมายโดยตรง!ณจะก่อให้เกิดปัญหาในเรองการปังคับใจักฎหมายที่ปีอยู่ก่อปัญหาที่เกิด 
ขึ้นทั้ง'ในแงที่วัากฎหมาย'ไม่ครอบคลุมถึงปัญหาฟ้เทิดขึ้นและในแงผู้เที่ยวห้องไม่กห้าบรับใจัเพราะ 
กลัวดดพลาด การปีกฎหมายที่ชัดเจนจึงสามารถแห้ปัญหาดังกกิาวทั้ไห้
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ในส่างประเทศ ๗ น สหรัฐอเมเกา อังกฤษ หรือออสเตรเลีย ส่างลีฝ็มาตรการ 
ทางกฎหมายทํ่ใช้ในการควบคุมปัญหาทั้เกิดจากการขายตรงค้วยกันทั้งสินโดยในบระเทศสหรัฐ 
อเมริกานั้นมมาตรการทางกฎหมาขทื่สๆกัญ ไค้แส่

1. บทปัญญัสิ มาตรา 5 ของ The F ed era l Trade Com m ission Act 1924 
ทื่ใช้ในการควบคุม หลอกถวง เ กื่ยวกับคุณภาพของสินค้าหรือบริการทื่นๆมาจัดการขาย ควบคุม 
การใช้กลยุทธ์ หรือวิธีการขายอันรชอบ รวมทั้งควบคุมการดฯเปันแผนการขายแบบอรารดค้วย

2 . The C o o lin g  o f f  P er io d  R ule ซงกๆหนดให้สิทธิกับผู้บริโภคทื่เอสินค้า
จากการขายตรง สามารถเลิกลัญาไค้โดยไม่ฝ็ความลิดใด ๆ นอกจากทั้น ในระดับรัฐกัฝ็บท
ปัญญ้ตในลักษณะ เ ช่นเ ดืยวกันน้ั

ในบระเทศอังกฤษมาตรการทางกฎหมายทื่นๆมาใช้ในการควบคุมการขายตรงทื่สๆกัญ
ไค้แส่ 1 2 3

1. The P e d la r s  Act 1871 รื่งกๆหนดให้พ่อค้าเร่ต้องไค้หนังสือรับรองจาก 
เจัาหน้าทั้ส่อนแค้วฬึจะนๆสินค้าไปขายยังบ้านเรือนของผู้บริโภค

2 . The Consumer C red it A c t, 1974 ซื่งกๆหนดให้การขายสินค้าแบบให ้
สินเรื่อโดยวิธ ีการขายตรง ต้องไค้รับอนุญาตจากพนักงานเจัาหน้าทื่ส่อนแค้วจีงจะกระทฯการไค ้
นอกจากนั้นยังกๆหนดให้ผู้มริโภคอสิทธิรื่จะยกเลิกลัญญาอันเกิดจากการขายตรงแบบให้สินเรื่อไค้ค้วย

3 . The F a ir  T rad in g A ct, 1973 กๆหนดให้แผนการขายตรงแบบอร าอดชึ๋งฝ ็
ลักษณะ เปันการช้กชวนให้ใเระชาชนมาสมัครเปันพนักงานขายโดย เอา เหตุผล,ในเรื่องความหวังทื่ 
จะไค้รับการจีายเงินหรือผลบระโยชน้ส่าง ๆ จากการแนะนๆบุคคลอํ่น ๆ ให ้เช ้าม าเป ็น  
พนักงานขายใาเแผนการขายเป็นสิงลิดกฎหมาย

ในบระเทศออสเฅรเลีย มาตรการทางกฎหมายทื่นๆมาใช้ในการควบคุมการขายตรง
ซ่ืงกๆหนคไว้ใน The Trade P ra c tice  A ct, 1974 อดังปัคอ
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1. ก"ไหนดให้การหลอกลวงเกยวกับสินต้าหรือบเการคืนำเสนอต้อ$บ!'โภคเป็น 
ความผิดและฝ็รทษปรับในทางแฟง

2. กำหนดให้ฝืการใช้กลยุทธ์หเอ วิธีการขายทื่ไม่ชอบเป็นความผิดและฝ็รทษ
ทางอาญา

3 . กำหนดให้การดำเป็นแผนการขายแบบป็ราฝืดทื่ฝ็ลักษณะเป็นการชักชวนให ้
ประชาชนมาสมคร เ ป็นพน้กงานขายรดยขก เ อา เ หตุผกในเรี่,องคว ามหวังทจะไต้รับการส่าย เ งิน 
หเ อ ผลประโขชปึฟาง ๆ จากการแนะนำบุคคลอน ๆ ให้เช ้ามาเป ็นพนักงานขายในแผนการขาย 
เป็นสิงผิดกฎหมาย

ในประเทศไทย4 งขณะปึยังไฝืฝ็บทกฎหมายโดยเฉพาะคืจะนำมาใช้ในการควบคูมบัญหา 
ทเกิดจากการขายตรง จึงจำเป็นอย่างยิ่งคืจะต้องกำหนดกฎหมายเรี่องนขนมาเป็นการเฉพาะ 
รดยอาสัยกฎหมายาใใช้อย่านฟางประเทศเป็นแนวทางแต้'ในการบัญญัติกฎหมายดังกส่าวสืจะต้อง 
คำปึงคืงสภาพเศรษฐกิจ สังคม และการเฝืองของไทยต้วย4 งคืใ!!')เจึยนวิทยาป็พนธ์จะขอเสนอ 
โครงสร้างโดยรวมของกฎหมายทื่จะบัญญัติข็้นพอเป็นสังเขบดังน

1. ประ เ ดันทต้องก0'าหนดไห้'ในกฎหมาย

กฎหมายทบัญญัติขนใหม่ควรจะต้องฝ็สาระสำคัญ ดังต้อไบป็คือ

1 .1  กำหนดให้การประกอบธุรกิจขายตรงรดยใช้แผนการขายแบบหลายชั้น 
ต้องไต้รับใบอนุญาตให้ประทอมการจากเช้าพไโกงาน

1 .2  ก"'ไหนดาห้สินค้าท่ํเป็นผลิตภั๗ ไอุตสาหกรรม ต้องผ่านการตรวจสอบ 
คูณภาพหเอมาตรฐานและฝ็หนังสือรับรองจากพนักงานเช้าหนัาทส่อนแต้ว จึงจะสามารถนำ 
มาทฯการขายตรงไต้

1 .3  กำหนดให้การใช้กลยุทธ์หเ อ วิธีการทเป็นการกดดันอย่าง$ ง
(Hi -  P r e ssu r e  S a le s  T a c t ic s )  ทกระทำโดยพนักงานขายเป็นความผิดและกำหนด
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ให้ผู้ประกอบธุรกิจขายตรงrlเป็นห้นเหตุ หรืออนุญาตให้พนักงานขายใช้วิธีการอันfjชอบดังกส่าว 
กับผู้บริโภคห้องรับกัดห้วย

1 .4  กฯหนดให้การกส่าว เ ป็จหรือกส่าวเ กินจริง เ กํ่ยวกับแหส่งกๆเนัด สภาพ 
ลุสภาพ Ilfมาส หรือสาระสๆกัญประการอึ๋นอันเ?ายวกับลินห้าหรือบริการทื่กระทๆโดยผู้ประกอบ 
ธุรกิจส่อพนักงานขายในการอบรมพนักงานขายหรือการอนใดเป็นความกัด

1 .5  กๆหนดให้ผู้บริโภคท๋ึเอลินห้าหรือบริการจากการขายตรงทื่ฝ็ราคาตงแส่
500 บาท'ซ้น'ใช ฝ็ลิทธีคืจะเลิกสัญญาเอขายดังกล่าวไห้และกๆหนดให้เป็นหนัากิของผู้ประกอบ 
ธุรกิจหรือพนักงานขายทื่จะดัองแจ้งกัทธิดังกล่าวในผู้บริโภคทราบ หากใม่แจ้งถือเป็นความลิด
และห้องรับโทษ

1 .6  กๆหนดให้การดๆเนันแผนการขายแบบบ้ราฝ็ดเป็นลิงห้องห้าม
1 .7  กๆหนดให้ผู้ทั้จะเป็นพนักงานขายห้องไห้รับใบอนุญาตจาก เจ้าพนักงาน
1 .8  กๆหนดให้เป็นความกัดสๆหรับพนักงานขายทั้เอยู่แห้วร่า แผนการขาย 

ของผู้ประกอบธุรกิจขายตรง เ ป็นแผนการกัรากัดทื่กัดกฎหมาย แส่ยังคงแนะนๆบุคคลอน เ ช้ามา เ ป็น 
พนักงานขายหรือยังทๆให้แผนการขายแพร่หลายส่อไป

1 .9  นๆเอามาตรา 271 แห้งประมวลกฎหมายอาญามาบ้ญญ้ดัไจ้ในกฎหมาย 
เ โเยวกับการขายตรงโดย เฉพาะโดย เกัมการหลอกลวง เ กื่ยวกับบริการ เ ช้าไปในกฎหมายนห้วย

1 .1 0  กๆหนดให้เป็นความกัดส0าหรับพนักงานขายทื่พขายามทๆการขายกันห้า 
หรือบริการในบ้านของผู้บริโภค ท้ัง ๆ ที่กัช้อความเช้ยนไจ้ทั้หห้าบ้านแห้ววา "ไห้ห้อนรับส“'ไหรับ 
การขายกันห้า"

2. โทษทํ่จะน“'ไมาใช้กับความกัด I กํ่ยวกับการขายตรง

โทษทื่ควรนๆมาใช้คือ โทษปรับ'ในอัตรากิสูง ทั้งนเพราะการกระทๆกัดเหล่านผู้ 
กระทๆยู่งหวังผลประโยชนัในทางเศรษฐกิจการลงโทษปรับในอัตราสูงจะเป็นการลดแรงฐงใจ 
ในการกระทๆกัดของผู้กระทๆกัด เพราะการปรับในสักษสะ ๗ นน้็ นอกจากผู้กระทๆกัดไห้ไห้
รับประโยชนัใด ๆ จากการกระทๆกัดแห้ว ยังจะเป็นการสรัางความเสืยหายให้กับผู้กระทๆกัด
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ล้วข นอกจากโทษบรับแล้วป็ควรกำหนดโทษจำคุกไล้ล้วย เพราะโทษจำคุกนั้นบางคเงป็ฝ็
ควา}!จำเฟ้นฟ้อง,ใ พ ว ย ๗ นกัน

นอกจากการถงโทษทางอาญาแล้ว ผู้เช้ยนวิทยานิพนธ์เป็นล้ามาตรการทางอาญาหนง 
กี่เหมาะสมแก่การนำมาใช้ในกรณีนั้ คือ การใช ้ว ิธ ีการเฟ ้อความบลอดภัยโดยเฉพาะวิธ ีก ี่เร ียกล้า 
การห้ามบระกอบอาช้พบางอย่าง ทั้งนิเฟ้อเป็นการตัดโอกาสกี่ผู้น ั้นจะใช้ธุรกิจขายตรงแสวงหา 
บระโยชน้อันบัชอบจากผู้บรีโภคไล้อีกภายในเวลากี่กฎหมายอาญากำหนดไล ้

3 . องก่กรผู้บังคับใช้กฎหมาย

องค์กรผู้บังคับใช้กฎหมายเป็นสํวนสำคัญกี่จะทำให้การบรีการและบังคับใช้ 
กฎหมายเกี่ยวกับการขายตรงเป็นไบอย่างบับระสิทธิภาพ ในการนั้องค์กรดังกส่าวควรจะล้องฝ็ 
อำนาจหน้ากี่ดังล้อไบนั้

3 .1  อำนาจหน้ากี่ในการออกการระงับใช้ การเป็กถอนหรือการล้อไบอนุญาต
3 .2  อำนาจหน้ากี่ในการพิจารณาเกี่ยวกับคุณภาพของสินคัากี่นำมาขายตรง
3 .3  อำนาจหน้ากี่ในการสืบสวนสอบสวนเกี่ยวกับความผิดกี่เกิดจากการขายตรง
3 .4  อำนาจหน้ากี่ในการเปรียบเทียบบรับ
3 .5  อำนาจหน้ากี่'ในการฟ้องรัองคดีอาญาและคดีแพ่งเกี่ยวกับการขายตรง
3 .6  อ”านาจหน้าทื่านการออกช้อกำหนดเ กี่ยวกับการโฆษณาในธุรกิจขายตรง
3 .7  อำนาจหน้ากี่ในการออกช้อก”'ททเตเฟ้อล้มครองสิทธิของผู้เป็นพน้กงานขาย
3 .8  ในความผิด เ กี่ยวกับแผนการขายแบบป็ราบัดใล้ฝ็อำนาจหน้ากี่ เ ก่ียวกันฝืด 

หรืออายัดทรัพย์สิน1ของผู้ล้องหา รวมทั้งมอำนาจฟ้องผู้ล้องหาให้เป็นบุคคลล้มละลายไล้
3 .9  อำนาจหน้ากี่ในการ ล้น รด หรืออายัดซื่งสิงใดกี่อาจใช้เป็นพยานหลักฐาน

ในคดีไล้ ฯลำ

จากกี่กส่าวมาแล้วทั้งหมดอาจสรุปไล้ล้า การนำมาตรการทางกฎหมายมาใช้ในการควบคุม 
บัญหากี่เกิดจากการขายตรงนั้น เป็นสิงจำเป็นและรัฐควรล้องรีบดำเนินการโดยรีบล้วน
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