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บทคัดย่อ 
        ธุรกิจเครือข่ายหรือการขายตรง เริ่มเข้ามามีบทบาทต่อวงการตลาดในประเทศไทยประมาณปี พ.ศ. 2520 การด าเนิน
กลยุทธ์ทางธุรกิจของธุรกิจขายตรงแฝงด้วยหลักจิตวิทยา ในการเชิญชวนผู้อ่ืนให้เกิดความสนใจและ ตัดสินใจเข้าร่วมเป็น
สมาชิก โดยความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนน้ันมีการพิจารณาเป็นล าดับขั้น  การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาระดับ
ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน โดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากกธุรกิจของบริษัท ซูเลียน 
(ประเทศไทย) จ ากัด ต าแหน่งผู้บริหารการขายขึ้นไป จ านวน 400 ราย วิเคราะห์ผลด้วยสถิติพรรณนา ผลการวิจัยพบว่า 
ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน ด้านค่าตอบแทนที่เป็นเงิน การได้รับต าแหน่ง การได้รับกองทุนรถยนต์ อยู่ในระดับมาก ส่วน
การได้รับกองทุนบ้าน และการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี อยู่ในระดับมากที่สุด 
ค าส าคัญ: ความส าเร็จของนักธุรกิจ, ซูเลียน, ธุรกิจขายตรง 
 
Abstract 
         Network business or direct sales Began to play a role in the market in Thailand around the year 1977. 
The business strategy of the direct sales business is hidden by the psychology of inviting others to become 
interested and decide to become a member. By the success of businessmen ZHULIAN is considered a 
hierarchy. The purpose of this research was to study the level of success of ZHULIAN businessmen. By using 
quantitative research methods Data were collected by questionnaires from the business of ZHULIAN 
(Thailand) Co., Ltd., the position of sales executives up to 400 persons. Analyze the results with descriptive 
statistics. The research found that the success of the ZHULIAN businessmen In the amount of compensation 
getting a position obtaining car funds at a high level for receiving home funds and receiving free travel funds 
at the highest level 
Keywords: Business Success, ZHULIAN, Direct Sales 

 
บทน า 
        ธุรกิจเครือข่ายหรือการขายตรง เริ่มเข้ามามี
บทบาทต่อวงการตลาดในประเทศไทยราว 40 ปีที่
แล้ว โดยบริษัทผู้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เก็บอาหาร
แบบสุญญากาศที่ท าจากพลาสติก เป็นผู้ริเริ่มน า
วิธีการที่เรียกว่า Home Party เข้ามาใช้เป็นครั้ง
แรก โดยการให้นักขายที่ เป็นผู้หญิงท าการนัด
หมายลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมายังบ้านเพื่อท าการ
สาธิตการใช้สินค้า และเกิดการสังสรรค์ในบรรดา
ผู้หญิงด้วยกัน (Amatamlm, 2008)  การสาธิต
ดังกล่าวได้รับความสนใจและกระแสตอบรับจาก

ลูกค้าเป็นอย่างมาก จึงเริ่มมีธุรกิจเครือข่ายจาก
ต่างประเทศและในประเทศทยอยเปิดตัวและ
น าเสนอสินค้าใหม่ ๆ สู่ผู้บริโภคอย่างหลากหลาย 
ทั้งบริษัทที่ด าเนินการระบบการตลาดแบบช้ันเดยีว 
(single – level marketing หรือ SLM) และบริษัท
ที่ด าเนินการระบบการตลาดแบบหลายช้ัน (multi 
– level marketing หรือ MLM)  
         การเปิดกว้างให้บุคคลทั่วไปได้มีโอกาสเป็น
เจ้าของธุรกิจของตนเองด้วยงบลงทุนต่ า ความ
เสี่ยงน้อย แต่สามารถสร้างความมั่นคงในชีวิต เช่น 
การไดม้ีคุณภาพชีวิตที่ข้ึน  การได้รับโอกาสเข้ารว่ม
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สัมมนาฝึกอบรม การท่องเที่ยวต่างประเทศ หรือ
การได้รับต าแหน่งบริหารจากบริษัท สิ่งเหล่าน้ีล้วน
เป็นปัจจัยดึงดูดที่ท าให้หลายคนสนใจเข้าสู่ธุรกิจ
เครือข่าย ซึ่งรายได้ประเภทนี้จะมากหรือน้อยแปร
ผันไปตามระดับช้ันของความมุมานะพยายาม ทั้ง
ในการขายและการสนับสนุนของผู้จัดจ าหน่าย ผู้ที่
มี ค ว ามขยั น ขันแ ข็ ง ท า ง านม ากก็ จะ ได้ รั บ
ผ ล ต อ บ แ ท น ใ น ร ะ ดั บ ที่ สู ง เ ป็ น ข้ั น  ๆ  ไ ป 
(Amatamlm, 2008)  
        ในปัจจุบัน มีบริ ษัทธุรกิจขายตรงหลาย
บริษัทที่มีระบบโครงสร้างและการจัดการองค์กร
เพื่อขยายกิจการในรูปของเครือข่ายซึ่งผสมผสาน
ความรู้และวิธีการใหม่ ๆ กับความรู้และวัฒนธรรม
ดั่ ง เ ดิ ม ไ ด้ อ ย่ า ง ก ล ม ก ลื น  อี ก ทั้ ง ก ร ะ ชั บ
ความสัมพันธ์กับคนในองค์กรธุรกิจขายตรงให้แน่น
แฟ้นมากยิ่งข้ึน โดยการชักชวนให้ร่วมเป็นสมาชิก 
มีการประชุมถ่ายทอดความรู้และแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ซึ่งกันและกัน ด้วยกลยุทธ์ขององค์กร
ธุรกิจขายตรงที่เร่งพัฒนาและขยายเครือข่ายของ
ตนออกไปอย่างกว้างขวาง จึ งมีการก าหนด
แผนการตลาด การบริหารเครือข่าย และการ
จัดสรรค่าตอบแทนผลประโยชน์ที่แตกต่างกัน
ออกไป บางบริษัทเพิ่มแรงจูงใจแก่ผู้จัดจ าหน่ายที่
สามารถท ายอดขายได้สูง แนะน าสมาชิกใหม่ได้
จ านวนมาก ด้วยการให้โบนัส รางวัลพิเศษ ซึ่ง
มักจะเป็นการท่องเที่ยวในต่างประเทศ การเลื่อน
ต าแหน่งบริหารที่สูงข้ึน การให้รางวัลเป็นรถยนต์ 
หรือการมอบคฤหาสน์ราคาแพง  ท าให้ผู้คนจาก
หลายสาขาอาชีพต่างหลั่งไหลเข้าสู่ธุรกิจ จนธุรกิจ
ขายตรงในประเทศไทยเติบโตอย่างรวดเร็ว ส่งผล
ให้ธุรกิจขายตรงมีมูลค่าการซื้อขายเพิ่มข้ึนทุกปี 
โดยคาดว่าภาพรวมธุรกิจขายตรงปี 2561 นั้นจะมี
อัตราเติบโตร้อยละ 5 หรือมีมูลค่าสูงถึง 9.94 หมื่น
ล้านบาท (โพสต์ทูเดย์, 2561) จากปี 2560 ซึ่งมี
มูลค่าการซื้อขาย 9.46 หมื่นล้านบาท และช่วงปี 
2557-2560 ธุรกิจขายตรงมีอัตราเติบโตเฉลี่ยเพียง
ร้อยละ 1-3 เท่านั้น นอกจากตัวเลขการขยายตัว
ของธุรกิจจะเป็นตัวช้ีวัดความส าเร็จของธุรกิจแล้ว 

ยังพบว่า จ านวนนักธุรกิจขายตรงของประเทศไทย
มีจ านวนถึง 11 ล้านคน หากน ารายได้รวมของ
สมาชิกในสมาคมขายตรงไทย 32 บริษัทมารวมกัน 
จะมีรายได้มากกว่าร้อยละ 70 ของตลาดรวม 
(MGR Online, 2560) 
        บริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากัด เป็น
หนึ่ ง ในบริ ษัทผู้ ด า เนิน ธุรกิจการตลาดแบบ
เครือ ข่ายหลายช้ันที่มี อัตราการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่องทุกปี ปัจจุบันมีสมาชิกกว่า 4 ล้านรหัส 
และตัวแทนจ าหน่ายร่วมกว่า 223 แห่งทั่วประเทศ 
โดยบริษัทมุ่งเน้นและมุ่งมั่นอย่างตั้งใจจริงในการ
เสริมสร้างให้คนในสังคมมีสุขภาพร่างกายแข็งแรง 
ด้วยการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพเป็นที่ยอมรับ 
และยึดมั่นในความซื่อสัตย์และความยุติธรรมทั้งต่อ
ตัวสินค้าและลูกค้า จนท าให้ได้รับการพิจารณา
อนุมัติให้เป็นผู้ที่ได้รับตราสัญลักษณ์จากส านักงาน
คณะกรรมการคุ้มครองผู้บริโภค (สคบ.) ส านัก
นายกรัฐมนตรี เพื่อเป็นการสร้างความมั่นใจต่อ
ผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าที่มีคุณภาพ 
(ZHULIAN, 2013) โดยผลประกอบการยอดขายปี 
2560 ธุรกิจขายตรงซูเลียนมียอดขายสูงถึง 2,800 
ล้านบาท ซึ่งเป็นตัวเลขที่บ่งบอกถึงความมั่นคงได้
อย่างแท้จริง (THE POWER NETWORK, 2018) 
         นอกจากนี้ บริษัท ซูเลียน จ ากัด ยังแผ่
ขยายคลอบคลุมในเขตภูมิภาคเอเชียตะวันออก
เฉียงใต้ อาทิ มาเลเซีย อินโดนีเซีย สิงคโปร์ และ
ล่าสุดที่ประเทศเมียนมาร์ เพื่อเป็นฐานรับรอง
ความต้องการของนักธุรกิจซูเลียนทั้งทั้งภูมิภาค 
โดยความน่าสนใจของ ซูเลียน คือ การใช้แผนการ
ตลาดแบบ Stair Step – Break Away หมายถึง 
ไม่มีข้อจ ากัดเรื่องจ านวน Frontline (FL) ที่ติดตัว 
และไม่มีการค านวณยอดธุรกิจเป็นรายเดือน แต่จะ
ค านวณยอดเพื่อจ่ายโบนัสให้แก่สมาชิกเมื่อร้องขอ
หรือตามเงื่อนไขอื่น ๆ แผนธุรกิจของซูเลียน
ก าหนดให้ต าแหน่งในธุรกิจข้ึนแล้วไม่มีการลด
ต าแหน่ง ไม่มีการผลักภาระไปให้กับ Down Line 
(DL) 
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         ทั้งนี้ การสร้างเครือข่ายในธุรกิจเครือข่าย
ทั้งบริษัทที่ด าเนินการระบบการตลาดแบบช้ันเดยีว 
(single – level marketing หรือ SLM) และบริษัท
ที่ด าเนินการระบบการตลาดแบบหลายช้ัน (multi 
– level marketing หรือ MLM) ต่างด าเนินกล
ยุทธ์ทางธุรกิจที่แฝงด้วยหลักจิตวิทยาในการเชิญ
ชวนผู้อื่นให้เกิดความสนใจและตัดสินใจเข้าร่วม
เป็นสมาชิก โดยความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน
นั้นมีการพิจารณาเป็นล าดับข้ัน และมีการให้
ผลตอบแทนเป็น โบนัส รางวัล หรือ กองทุนต่าง ๆ  
ตามยอดขาย หรือต าแหน่งของนักธุรกิจซูเลียนที่
เพิ่มสูงข้ึน ซึ่งความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนนั้น
สามารถวัดได้จาก ค่าตอบแทนที่เป็นเงิน การได้รับ
ต าแหน่ง การได้รับกองทุนรถยนต์ การได้รับ
กองทุนบ้าน และการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรีซึ่ง
ถือเป็นผลตอบแทนที่สูงที่สุด ตามล าดับข้ันที่กล่าว
มา ซึ่งเป็นไปตามแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจ ตาม
ทฤษฎีล าดับข้ันของความจ าเป็น (Hierarchy of 
needs) ของแอบราฮั ม  มาส โล ว์  ( Abraham 
Maslow) และ ทฤษฎีการเรียนรู้ความจ าเป็นของ
แ ม็ ค ค รี แ ล น ด์  ( McClelland’s theory of 
learned needs) ที่ทั้งสองทฤษฎีต่างกล่าวถึงการ
แสดงออกทางพฤติกรรมอันมีแรงขับเคลื่อนจาก
ความจ าเป็นของบุคคลอยู่ภายใน ซึ่งเมื่อบุคคล
ไดร้ับการตอบสนองความจ าเป็นข้ันพื้นฐานแล้วจะ
มีความต้องการความจ าเป็นที่สูงข้ึนไปเรื่อย ๆ  
( Solomon, 2 0 1 3 ; Lancaster & Reynolds, 
2005) 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
        เพื่อศึกษาระดับความส าเร็จของนักธุรกิจซู
เลียน 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
        การวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษา ความส าเร็จของนัก
ธุรกิจซูเลียน ได้แก่ ค่าตอบแทนที่เป็นเงิน การ
ได้รับต าแหน่ง การได้รับกองทุนรถยนต์ การได้รับ
กองทุนบ้าน และการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี  

ประชากรคือ นักธุรกิจของบริษัท ซูเลียน (ประเทศ
ไทย) จ ากัด ต าแหน่งผู้บริหารการขายข้ึนไป ในเขต
กรุงเทพมหานคร การศึกษาอยู่ระหว่าง เดือน 
มกราคม 2558 – มีนาคม 2559 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
       บริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากัด 
        ซูเลียน ก่อตั้งเมื่อปี 2532 โดย นายเตีย เบง 
เ ซ ง  ( Mr.Teoh Beng Seng) ส า นั ก ง าน  แล ะ
โรงงานผลิตสินค้าตั้งอยู่ที่  นิคมอุตสาหกรรม 
Bayan Lepas Industrial Estate รัฐปีนัง ประเทศ
มาเลเซีย และเข้ามาในประเทศไทยโดย ดร.ปิยะ
วัชย์  บุญยืนยงสกุล   เริ่ มด า เนินการ วันที่  9 
มกราคม 2540 ที่อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
และเจริญเติบโตจนสามารถพัฒนาซื้อที่ดินเป็นของ
ตัวเองรวม 150 ไร่ สร้างเป็นคลังส่งสินค้าส่งทั่ว
ประเทศ ตั้งอยู่ที่  อ าเภอบางบัวทอง จังหวัด
นนทบุรี (ZHULIAN, 2013) นอกเหนือนี้ ซูเลียน 
ยั งแผ่ขยายคลอบคลุมในเขตภูมิภาคเอเ ชีย
ตะวันออกเฉียงใต้ อาทิ มาเลเซีย อินโดนีเซีย 
สิงคโปร์ และล่าสุดที่ประเทศเมียนมาร์ เพื่อเป็น
ฐานรับรองความต้องการของนักธุรกิจซูเลียน ชาว
พม่า ที่มีอัตราการเจริญเติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว 
ภายใต้ช่ือ Myanmar Zhulian Direct Marketing 
Company Limited ซึ่งเปิดตัวอย่างเป็นทางการ
แล้วเมื่ อ วันที่  26 กันยายน 2558 พร้อมด้วย
ตัวแทนจ าหน่ายกว่า 36 แห่ง 
        ซูเลียน ใช้แผนการตลาดแบบ Stair Step – 
Break Away หมายถึง ไม่มีข้อจ ากัดเรื่องจ านวน 
Frontline (FL) ที่ติดตัว และไม่มีการค านวณยอด
ธุรกิจเป็นรายเดือน แต่จะค านวณยอดเพื่อจ่าย
โบนัสให้แก่สมาชิกเมื่อร้องขอหรือตามเงื่อนไขอื่น 
ๆ แผนธุรกิจของซูเลียนก าหนดให้ต าแหน่งในธุรกจิ
ข้ึนแล้วไม่มีการลดต าแหน่ง ไม่มีการผลักภาระไป
ให้กับ Down Line (DL)  
นโยบายของบริษัทซูเลียน 
        นโยบายของบริษัทซูเลียนให้ความส าคัญต่อ
การพัฒนาความส าเร็จของนักธุรกิจ โดยต้องมีการ
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หาความรู้เพิ่มอยู่เสมอ มีทักษะการบริหารจัดการ 
และพัฒนาตนเองจนมีคุณภาพชีวิตดีกว่าเดิม ทั้งนี้ 
สามารถแบ่งประเภทของนักธุรกิจซูเลียนการตลาด
เครือข่ายได้เป็น 2 ประเภท คือ 
        1. นักธุรกิจที่ท าธุรกิจคือ นักธุรกิจที่สมัคร
แล้วลงมือด า เนินการชักชวนผู้คนที่สนใจมา
ร่วมงานเพื่อด าเนินการร่วมกันและมีจุดประสงค์ก็
คือมีความส าเร็จร่วมกัน สามารถน าพาทีมไปสู่
เป้าหมายความส าเร็จได้ 
        2. นักธุรกิจที่เป็นผู้ใช้ผลิตภัณฑ์คือ นักธุรกิจ 
ที่สมัครเป็นสมาชิก เพื่ออุปโภคหรือบริโภคเองแต่
มิได้ด าเนินการชักชวนผู้คนมาสมัครต่อจากตนเพื่อ
ขยายองค์กรธุรกิจ 
ผลตอบแทนทางธุรกิจของซูเลียน 
        การด าเนินธุรกิจซูเลียน สัดส่วนของผลก าไร
ทางธุรกิจที่ได้รับ จะเป็นผลตอบแทนส าหรับผู้จัด
จ าหน่ายในรูปแบบของโบนัส กองทุน รางวัล และ
โบนัสจูงใจ ซึ่งมีรายละเอียด 11 ข้ันตอน ดังนี้ 
        1. รายได้จากการขายปลีก ผู้จัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ซูเลียนจะได้รับผลก าไรจากการขายปลีก 
(ประมาณร้อยละ 20-25 ของราคาของผู้จัด
จ าหน่าย)  
        2.  โ บนั ส ต ามผลงาน  ( ร้ อ ยล ะ  3-22) 
นอกเหนือจากการขายปลีก แหล่งรายได้ของผู้จัด
จ าหน่ายสามารถได้จากปริมาณธุรกิจโดยรวม
ส่วนตัวหรือของกลุ่ม (บีวี) ส าหรับผลงานที่มีตาม
เงื่อนไข ไม่มีการก าหนดเวลา ส าหรับการสะสม
คะแนนพีวีกลุ่มและคะแนนพีวี ข้ันต่ าในแต่ละ
เดือนต้องมี 300 พีวี โบนัสตามผลงานจากการขาย
จะจ่ายให้แก่ผู้จัดจ าหน่ายทุกเดือน โดยโบนัส
เริ่มต้นจากร้อยละ 22 เงื่อนไขคุณสมบัติต้องมีพีวี
ส่วนตัวอย่างน้อย 300 พีวี  
        3. โบนัสจากกลุ่มสายงาน (ร้อยละ 6) ได้
จากยอดรวมบีวีของบริษัทในเครือซูเลียนและถูก
จัดสรรแบ่งปันให้เท่า ๆ กัน โดยอยู่ในพื้นฐาน
ระบบพีวีต่อผู้บริหารการขายและผู้จัดจ าหน่ายที่
อยู่ในต าแหน่งที่สูงกว่า ผู้ซึ่งสามารถดูแลสายงาน
ในเครือข่ายของกลุ่มได้ เงินโบนัสนี้จะจ่ายให้ผู้จัด

จ าหน่ายทุกเดือน เงื่อนไขคุณสมบัติการสะสม
จะต้องมีพีวีส่วนตัวอย่างน้อย 300 พีวี และพีวีกลุม่ 
5,400 หรือมากกว่า มูลค่าต่อหน่วยของโบนัสจาก
กลุ่มสายงานแตกต่างกันตามมูลค่าของเดือน ซึ่งจะ
ข้ึนอยู่กับจ าหน่วยของผู้มีคุณสมบัติที่ควรได้รับและ
ยอดรวมพีวีของบริษัทในเดือนนั้น ๆ 
        4. โบนัสจากการพัฒนาผู้น า (ร้อยละ 14) 
เป็นรางวัลที่ ให้กับผู้บริหารการขายและผู้จัด
จ าหน่ายที่อยู่ในต าแหน่งที่สูง เงื่อนไขคุณสมบัติ
ต้องมีพีวีส่วนตัวอย่างน้อย 300 พีวี คะแนนพีวี
กลุ่ม 5,400 หรือมากกว่า รวม Push up เ ช่น 
คะแนนพีวีจะถูก Push ไปยังสายงานผู้บริหารการ
ขายเป็นคะแนนกลุ่ม ผู้ซึ่งมีพีวีไม่ถึง 5,400 พีวี 
และสายงานที่ผ่านคุณสมบัติ 1 สายงาน ซึ่งแต่ละ
สายงานต้องมี 1 QSE หรือมากกว่า หรือผู้จัดการ
ขายระดับเพชร และผู้จัดการที่อยู่ในต าแหน่งที่สูง
กว่ามีสายงานที่ผ่านคุณสมบัติ 6 สายงาน แต่ละ
สายงานต้องมี 1 QSE หรือมากกว่าที่มีคะแนนพีวี
ส่วนตัว 300 พีวี จะได้รับสิทธ์ิเงินโบนัส 
        5. กองทุนท่องเที่ยวต่างประเทศ กองทุน
ท่องเที่ยวต่างประเทศได้มาจากร้อยละ 1 ของ พีวี
ของบริษัท และถูกจัดสรรแบ่งปันให้เท่ากันบน
พื้ นฐานของระบบพี วี  แบ่ ง เป็ น  2 ประเภท 
(ZHULIAN, 2013) คือ  

5.1 กองทุนท่องเที่ยวต่างประเทศ (ร้อย
ละ 1) มอบให้กับผู้บริหารการขายระดับอาวุโสที่มี
คุณสมบัติและผู้จัดจ าหน่ายที่มีต าแหน่งสูงกว่า ที่มี
ยอดพีวีกลุ่มรวมกัน 2,700 พีวี (ไม่รวมยอด Push 
up) และมีสายงานที่ผ่านคุณสมบัติ 1 สายงาน ซึ่ง
แต่ละสายงานต้องมี 1 QSE หรือมากกว่า จะได้รับ
สิทธ์ิกองทุนท่องเที่ยวต่างประเทศร้อยละ 1 ของ
ยอดรวมบีวี 

5.2 ท่องเที่ยวต่างประเทศระดับเพชร 
(Diamond Forum) ผู้จัดการขายระดับเพชรข้ึนไป 
        6. กองทุนส่วนแบ่งผลก าไร (ร้อยละ 1) ซู
เลียนจะสะสมร้อยละ 1 ของยอดขายตลอดปีจาก
ยอดขายของประเทศไทยโดย   แบ่งให้ผู้แทนระดบั
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ผู้จัดการขาย SE ข้ึนไป โดยจะมอบให้ในรูปแบบ
ของหุ้น เงื่อนไขคุณสมบัติคือต้องมีพีวีส่วนตัวอย่าง
น้อย 300 พีวี คะแนนพีวีกลุ่ม 5,400 หรือมากกว่า 
ไม่รวม Push up  
        7. โบนัสเพชรฐานมั่นคง (ร้อยละ 2) ได้จาก
จ านวนร้อยละ 2 ของปริมาณธุรกิจของบริษัท (บีวี) 
เงื่อนไขคือต้องด ารงต าแหน่งผู้จัดการขายระดับ
เพชร DSM หรือสูงกว่า และต้องมีคะแนนส่วนตัว 
300 พี วี  และมีคะแนนกลุ่ม  5,400 พี วี  หรือ
มากกว่า (รวมคะแนน Push up ได้)  
        8. กองทุนรถยนต์ (ร้อยละ 4 ของยอดรวมบี
วี) มอบให้กับผู้จัดการขายระดับอาวุโส (SSM) ข้ึน
ไปโดยมีพีวีส่วนตัว 150 และกลุ่มรวมแล้ว 2,700 
ข้ึนไป (Solid) และมีสายงานผ่าน 4 สายคิว SE ข้ึน
ไปเป็นเวลา 6 รอบการขายติดต่อกัน 
        9. กองทุนบ้าน (ร้อยละ 2 ของยอดรวมบีวี) 
มอบให้กับผู้บริหารระดับเพชร (DSM) โดยต้อง
ผ่านกองทุนรถแล้วและท าคุณสมบัติได้โดยต้องมีพี
วีส่วนตัว 150 และมีกลุ่มรวมแล้ว 2,700 ข้ึนไป 
(Solid) และมี 6 สายผ่านคิว 1 SM และ 5 SE เป็น
เวลา 6 รอบการขายติดต่อกัน (ZHULIAN, 2013) 
        10. โบนัสสโมสรระดับเพชร (ร้อยละ 1) 
จากยอดขายประเทศ ผู้จัดการขายระดับเพชร 
DSM ข้ึนไป ที่สร้างสายงานเป็นผู้จัดการ SM ได้ 3 
สายงาน ก็จะได้รับโบนัสสโมสรระดับเพชร ร้อยละ 
1 จากยอดขายประเทศไทย จ่ายในรูปแบบโบนัส
สดต่อเดือน 
        11. โบนัสแห่งความส าเร็จ (ร้อยละ 1) จาก
ยอดขายประเทศ จะให้ผู้ประสบความส าเร็จระดับ
มงกุฎหลวง REM เป็นเงินสดทุก ๆ ปี เงื่อนไขคือ 
ต้องมีพีวีส่วนตัวอย่างน้อย 300 พีวี คะแนนพีวีรวม 
5,400 หรือมากกว่า สายงานที่ผ่านคุณสมบัติ 10 
สายงาน ก าหนดให้ สายงานที่ผ่านคุณสมบัติ 6 
สายงาน ซึ่ งแต่ละสายงานต้องมี  1 QSE หรือ
มากกว่า สายงานที่ผ่านคุณสมบัติอีก 4 สายงาน
หรือมากกว่า ซึ่งแต่ละสายงานต้องมี 1 QSE หรือ
มากกว่า การค านวณโบนัสความส าเร็จคิดจากร้อย
ละ 1 ของยอดรวมพีวีของบริษัท โดยน ายอดรวม

มาหารกับคะแนนโบนัสพัฒนาผู้น าทั้งหมดของผู้มี
คุณสมบัติเพื่อก าหนดมูลค่าต่อหน่วย 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับธุรกิจเครือข่าย 
        ธุรกิจเครือข่าย (Network Business) หรือ 
ธุ ร กิ จ ข า ย ต ร ง ห ล า ย ช้ั น  ( Multiple Level 
Marketing) คือการตลาดรูปแบบหนึ่งที่พัฒนามา
จ าก ธุ ร กิ จ ข ายตร ง ช้ัน เ ดี ย ว  ( Single Level 
Marketing) (อาบิดะ บริพันธ์, 2552) เป็นระบบ
ธุรกิจการตลาดรูปแบบใหม่ที่เปิดโอกาสใหผู้้บริโภค
สามารถเป็นเจ้าของธุรกิจที่สร้างรายได้จ านวนมาก 
โดยไม่ต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมากเหมือนกับการ
ท าธุรกิจทั่วไป ถือเป็นพัฒนาการของธุรกิจขาย
ตรงที่ได้รับการนิยามตามพระราชบัญญัติขายตรง
และตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 ไว้ว่า หมายถึง การ
ท าตลาดสินค้าหรือบริการในลักษณะของการ
น าเสนอขายต่อผู้บริโภคโดยตรง ณ ที่อยู่อาศัยหรือ
สถานที่ท างานของผู้บริโภคหรือของผู้อื่น หรือ
สถานที่อื่นที่มิใช่สถานที่ประกอบการค้าเป็นปกติ
ธุระ โดยผ่านตัวแทนขายตรงหรือผู้จ าหน่ายอิสระ
ช้ันเดียวหรือหลายช้ัน แต่ไม่รวมถึงนิติกรรมตามที่ 
ก าหนดในกฎกระทรวง (ราชกิจจานุเบกษา, 2545) 
อาจกล่าวได้ว่า ธุรกิจเครือข่ายเป็นเส้นทางด่วนใน
การน าผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคโดยตรง 
โดยอาศัยการตลาดแบบทีมงานหรือเครือข่ายนัก
ธุรกิจอิสระแต่ละคน นอกจากจะมิสิทธิที่จะขาย
สินค้าให้กับผู้บริโภคในราคาที่บวกก าไร นักธุรกิจ
อิสระยังสามารถสร้างทีมงานนักธุรกิจอิสระใหม่ได้
อีกด้วย บริษัทการตลาดแบบเครือข่ายจะให้รางวัล
แก่ผู้ที่สร้างทีมงานเครือข่ายด้วยจ านวนเปอร์เซ็นต์
ของก าไรจากสมาชิกเครือข่ายในทีมทุก ๆ ท่าน
ส าหรับคนที่อยู่ในธุรกิจนี้นานเพียงพอ ทีมงานนั้น
จะสามารถขยายใหญ่ข้ึนและก าไรก็จะมากขึ้นตาม
ด้วย (จอห์น เบนเนอร์, 2548) 
        ทั้งนี้ สมาพันธ์สมาคมการขายตรงแห่งโลก 
( World Federation of Direct Selling 
Associations : WFDSA หรือ World Fed) ได้ให้
ค านิยามของธุรกิจขายตรงว่า เป็นการท าตลาด
สินค้าอุปโภคบริโภค ในลักษณะของการน าเสนอ
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ขายแบบบุคคลต่อบุคคล ซึ่งห่างจากที่ตั้งร้านค้า
ปลีกถาวร   โดยบริษัทผู้ประกอบการน าเสนอ
โอกาสทางธุรกิจให้กับนักขายตรงอิสระ (สมาคม
การขายตรงไทย , ม.ป.ป.)  ท าให้สามารถสรุป
องค์ประกอบของธุรกิจขายตรงได้ว่า ประกอบด้วย 
ผู้ด าเนินการขายตรง หมายถึง ผู้ผลิต  ตัวแทนขาย
ตรง หมายถึง พนักงานขายที่ เป็นลูกจ้างหรือ
ตัวแทนของผู้ด าเนินธุรกิจขายตรง  ผู้จ าหน่าย
อิสระ และ  ผู้บริโภคที่ซื้อหรือได้รับบริการจาก
พนักงานขาย (พัชรา สินลอยมา, 2550) 
        ธุรกิจเครือข่ายแบบหลายช้ัน (Multiple 
level marketing) คือ การตลาดหลายช้ัน ซึ่งเป็น
รูปแบบหนึ่งของธุรกิจของธุรกิจเครือข่ายแบบ
หลายช้ัน โดยในแต่ละช้ันเปรียบเสมือนการสร้าง
เครือข่ายการขายของแต่ละคนให้กว้างมากข้ึน
เรื่อย ๆ โดยใช้วิธีการของหลักการตลาด ที่ท าให้
ผู้คนจ านวนมากเข้ามามีส่วนร่วมในกระบวนการ
กระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค โดยผู้ที่มี
ส่ วนร่วมในกระบวนการต่าง ๆ นั้นจะได้รับ
ผลตอบแทนจากการท ากิจกรรมต่าง ๆ  ในรูปแบบ
ดังนี้ 1. การแนะน าสินค้า 2. การให้ความรู้ทางด้าน
สินค้า 3. การให้ค าแนะน าวิธีการขาย 4. การให้
ค าแนะน าเลือกสรรผู้บริโภครายอื่น ๆ ให้เข้า
มาร่วมเป็นผู้จ าหน่ายสินค้า 5. ท าหน้าที่ช้ีแจงและ
ศึกษาการจ่ายผลตอบแทน โดยจะมีการแบ่งปัน
ผลตอบแทนจากการท าธุรกิจเป็นช้ัน ๆ  ลดหลั่นกนั
ไปตามเงื่อนไขของแต่ละระบบแบบแผนการจ่าย
ผลตอบแทน  
        แรงดึงดูดของธุรกิจ MLM ในการสร้าง
โอกาสและรายได้  1.  ปรับตัวได้ตามสภาพ
เศรษฐกิจได้ 2. โอกาสของทุกคน 3. ประสบการณ์
สร้างได้ เรียนรู้ได้ 4. รายได้ไร้ขีดจากัด 5. ความ
ยืดหยุ่นสูง 6. สร้างธุรกิจของครอบครัว 7. เป็น
ธุรกิจแบบส าเร็จรูป  
        ทั้ งนี้  ธุรกิจ เครือ ข่าย หรือ  MLM ซึ่ งมี
รูปแบบหรือแบบแผนที่มีความเฉพาะ (สมชาย กิจ
ยรรยง, 2546) ผู้สนใจประกอบธุรกิจเครือข่ายจึง
ต้องท าความเข้าใจลักษณะของธุรกิจ MLM ว่า 

ยึดถือผู้จ าหน่ายตรงเป็นผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
เป็นนายตนเอง มีอิสระด้านเวลา โอกาสสร้าง
รายได้สูงโดยไม่กระทบ หรือขัดแย้งกับงานประจ า
ที่ท าอยู่ เงินลงทุนต่ า และไม่จ าเป็นต้องอาศัยท าเล 
หน้าร้าน ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์หรือพูดเก่ง 
ก็สามารถสร้างรายได้ไม่มีขีดจ ากัด และมีรายได้
ต่อเนื่องเป็นมรดกตกทอดได้  
        นอกจากนี้  ยังได้พัฒนาตนเองทางด้าน
บุคลิกภาพ การพูด การเข้าสังคมอยู่ตลอดเวลา 
และ สามารถบริห าร เวลาในการ ช่วยเหลือ
สนับสนุนเพื่อนในสายงานและมีโอกาสเดินทาง
ท่องเที่ยวอีกด้วย 
ระบบการตลาดเครือข่ายขององค์กร 
        ระบบการตลาดเครือข่ายขององค์กรเป็น
ระบบการตลาดเครือข่ายแบบหลายช้ันที่สามารถ
สร้างรากฐานจากการสะสมยอดขายของทีมซึ่ง
น าไปสู่ผลตอบแทนที่เกิดข้ึน ซึ่งตัวของนักธุรกิจ
เครือข่ายนั้น นอกจากจะต้องแบ่งปันสินค้า แล้วยัง
จ าเป็นต้องรู้จักสร้างรากฐาน หรือทีมงานขยาย
เครือข่ายของตนเองให้ขยายเติบโต สามารถสร้าง
ยอดที่สม่ าเสมอเพื่อให้มีผลตอบแทนกลับมา       
ในรูปแบบของเปอร์เซ็นต์รายได้ที่ เพิ่มข้ึนและ
ต าแหน่งทางธุรกิจที่สูงข้ึน รวมถึงผลตอบแทนหรือ
โบนัสอื่น ๆ ที่ตามมา 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
        ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ นักธุรกิจ
ของบริษัท ซูเลียน (ประเทศไทย) จ ากัด ต าแหน่ง
ผู้บริหารการขายข้ึนไป  ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่ชัด 
        การสุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 
เนื่องจากผู้วิจัยไม่สามารถหาจ านวนประชากรที่
แน่นอนจากแหล่งข้อมูลที่น่าเช่ือถือได้ จึงใช้สูตร 
Cochran ในการค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
(Cochran 1953)  385 ราย อย่างไรก็ตามเพื่อ
ป้องกันความผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนจากการตอบ
แบบสอบถามไม่ครบถ้วนสมบูรณ์ ผู้วิจัยจึงก าหนด
ขนาดกลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยครั้งนี้เพิ่มจากขนาด
กลุ่มตัวอย่างที่ค านวณได้รวมเท่ากับ 400 ราย  
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        ก า ร ศึ ก ษ า ค รั้ ง นี้  ใ ช้ แ บ บ ส อ บ ถ า ม 
(questionnaire) เป็นเครื่องมือใน ค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา (Cronbach’s alpha, 𝛼) พบว่าข้อค าถาม
มีค่าความเช่ือมั่น ระหว่าง 0.890 – 0.970 
         วิ เ คร าะห์ ข้อมูลด้ วย   ส ถิติ พรรณนา 
(descriptive statistic) เป็นการหาค่าเฉลี่ย ส่วน
เ บี่ ย ง เ บนมาตรฐ าน  เ พื่ อ อ ธิบ าย ถึ ง ระดับ
ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลยีน ได้แก่ ค่าตอบแทน
ที่เป็นเงิน การได้รับต าแหน่ง การได้รับกองทุน

รถยนต์ การได้รับกองทุนบ้าน และการได้รับ
กองทุนท่องเที่ยวฟรี โดยแบบสอบถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ  
 
สรุปผลการวิจัย 
ผลการวิจัย ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน
ประกอบด้วย  ค่าตอบแทนที่เป็นเงิน  การได้รับ
ต าแหน่ง การได้รับกองทุนรถยนต์ การได้รับ
กองทุนบ้าน และการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 
โดยมีผลการวิเคราะห์ ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 1 ภาพรวมความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน (n=400) 

ความส าเร็จ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ค่าตอบแทนที่เป็นเงิน 4.08 0.72 มาก 
การได้รับต าแหน่ง 4.13 0.79 มาก 
การได้รับกองทุนรถยนต์ 4.20 0.82 มาก 
การได้รับกองทุนบ้าน 4.21 0.84 มากที่สุด 
การได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 4.42 0.64 มากที่สุด 

 ภาพรวม 4.21 0.65 มากที่สุด 

        

ผลการวิเคราะห์ตารางที่ 1 ความส าเร็จของนัก
ธุรกิจซู เลียน พบว่า ในภาพรวมของผู้ ตอบ
แบบสอบถามมีความส าเร็จมากที่สุด โดยประเด็น

ส าคัญคือ การได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี รองลงมา
คือ การได้รับกองทุนบ้าน การได้รับกองทุนรถยนต ์
การได้รับต าแหน่ง และสุดท้ายคือ ค่าตอบแทนที่
เป็นเงิน ทั้งนี้ แต่ละด้านมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 2 ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนด้านค่าตอบแทนที่เป็นเงิน (n=400) 
 

ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน 
ด้านค่าตอบแทนที่เป็นเงิน 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ท่านได้รับค่าตอบแทนมากพอในการด ารงชีพ 3.84 0.96 มาก 
ค่าตอบแทนที่ได้รับมีความคุ้มค่า 4.00 0.89 มาก 
การได้รับค่าตอบแทนมีขั้นตอนที่ไม่ยุ่งยาก 4.14 0.87 มาก 
ระยะเวลาของการได้รับค่าตอบแทนมีความเหมาะสม 4.16 0.83 มาก 
ค่าตอบแทนที่ได้รับมีความเป็นธรรม 4.32 0.73 มากที่สุด 

        ผลการวิเคราะห์ตารางที่ 2 ความส าเร็จของ
นักธุรกิจซูเลียนด้านค่าตอบแทนที่เป็นเงิน พบว่า 

กลุ่มตัวอย่างมีความส าเร็จมากที่สุดว่าค่าตอบแทน
ที่ได้รับมีความเป็นธรรม รองลงมาคือระยะเวลา
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ของการที่ได้รับค่าตอบแทนมีความเหมาะสม ถัด
มาคือ การได้รับค่าตอบแทนมีข้ันตอนไม่ยุ่งยาก 

ค่าตอบแทนที่ได้รับมีความคุ้มค่า และสุดท้ายเห็น
ว่าการได้รับค่าตอบแทนนั้นมากพอในการด ารงชีพ 

 
ตารางที่ 3 ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับต าแหน่ง (n=400) 
 

ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน 
ด้านการได้รับต าแหน่ง 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ระยะเวลาของการได้รับต าแหน่งมีความเหมาะสม 4.07 0.85 มาก 
ท่านพอใจกับการได้รับต าแหน่ง 4.16 0.86 มาก 
ต าแหน่งที่ได้รับมีผลต่อความภาคภูมิใจ 4.22 0.87 มากที่สุด 
ล าดับขั้นของต าแหน่งมีความเหมาะสม 4.15 0.84 มาก 
ต าแหน่งที่ได้รับมีความส าคัญต่อการด ารงชีพ 4.06 0.93 มาก 

        ผลการวิเคราะห์ตารางที่ 3 ความส าเร็จของ
นักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับต าแหน่ง พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีความส าเร็จมากที่สุดว่าต าแหน่งที่ได้รับมี
ผลต่อความภาคภูมิใจ รองลงมาคือ พอใจกับการ

ได้รับต าแหน่ง ล าดับ ข้ันของต าแหน่งมีความ
เหมาะสม ระยะเวลาของการได้รับต าแหน่งมีความ
เหมาะสม และต าแหน่งที่ได้รับมีความส าคัญต่อ
การด ารงชีพ ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4 ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับกองทุนรถยนต์ (n=400) 
 

ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน 
ด้านการได้รับกองทุนรถยนต์ 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ระยะเวลาของการได้รับกองทุนรถยนต์มีความเหมาะสม 4.16 0.86 มาก 
ท่านพอใจกับการได้รับกองทุนรถยนต์ 4.24 0.86 มากที่สุด 
กองทุนรถยนต์มีผลต่อความภาคภูมิใจ 4.27 0.89 มากที่สุด 
ยอดเงินกองทุนรถยนต์มีความเหมาะสม 4.11 0.93 มาก 
กองทุนรถยนต์ที่ได้รับมีความส าคัญต่อการด ารงชีพ 4.22 0.88 มากที่สุด 

        ผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4 ความส าเร็จของ
นักธุรกิจซู เลียนด้านการได้รับกองทุนรถยนต์ 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความส าเร็จมากที่สุด ว่า 
กองทุนรถยนต์มีผลต่อความภาคภูมิใจ พอใจกับ

การได้รับกองทุนรถยนต์ และเห็นว่ากองทุน
รถยนต์ที่ได้รับมีความส าคัญต่อการด ารงชีพ  และ
กลุ่มตัวอย่างมีความส าเร็จมากว่า ระยะเวลาของ
การได้รับกองทุนรถยนต์และยอดเงินกองทุน
รถยนต์มีความเหมาะสม 
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ตารางที่ 5 ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับกองทุนบ้าน (n=400) 
ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน 

ด้านการได้รับกองทุนบ้าน 
ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
 

ระยะเวลาของการได้รับกองทุนบ้านมีความเหมาะสม 4.12 0.93 มาก 
ท่านพอใจกับการได้รับกองทุนบ้าน 4.20 0.89 มาก 
กองทุนบ้านมีผลต่อความภาคภูมิใจ 4.27 0.88 มากที่สุด 
ยอดเงินกองทุนบ้านมีความเหมาะสม 4.20 0.88 มาก 
กองทุนบ้านที่ได้รับมีความส าคัญต่อการด ารงชีพ 4.27 0.88 มากที่สุด 

        ผลการวิเคราะห์ตารางที่ 5 ความส าเร็จของ
นักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับกองทุนบ้าน พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีความส าเร็จมากที่สุดว่า กองทุนบ้าน
มีผลต่อความภาคภูมิใจ กองทุนบ้านที่ได้รับมี

ความส าคัญต่อการด ารงชีพ โดยทั้ งสองข้อมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากัน รองลงมาคือ ยอดเงินกองทุนบ้านมี
ความเหมาะสม พอใจกับการได้รับกองทุนบ้าน 
สุดท้ายคือ ระยะเวลาของการได้รับกองทุนบ้านมี
ความเหมาะสม 

 
ตารางที่ 6 ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี (n=400) 
 

ความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน 
ด้านการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ระยะเวลาของการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรีมีความ
เหมาะสม 

4.34 0.75 มากที่สุด 

ท่านพอใจกับการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 4.46 0.67 มากที่สุด 
กองทุนท่องเที่ยวฟรีมีผลต่อความภาคภูมิใจ 4.49 0.67 มากที่สุด 
ท่านพอใจกับสถานที่ที่ไปท่องเที่ยว 4.44 0.69 มากที่สุด 
กองทุนท่องเที่ยวฟรีที่ได้รับมีความส าคัญต่อการด ารง

ชีพ 
4.36 0.76 มากที่สุด 

 
        ผลการวิเคราะห์ตารางที่ 6 ความส าเร็จของ
นักธุรกิจซูเลียนด้านการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความส าเร็จมากที่สุดทุกข้อ 
สามารถเรียงจากมากไปน้อยได้ดังนี้  กองทุน
ท่องเที่ยวฟรีมีผลต่อความภาคภูมิใจ พอใจกับการ
ได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี พอใจกับสถานที่ที่ไป
ท่ อ ง เ ที่ ย ว  ก อ งทุ นท่ อ ง เ ที่ ย วฟ รี ที่ ไ ด้ รั บ มี
ความส าคัญต่อการด ารงชีพ และสุดท้ายระยะเวลา
ของการได้รับกองทุนท่องเทีย่วฟรีมคีวามเหมาะสม 
 
อภิปรายผล 

        ปัจจัยด้านค่าตอบแทนที่เป็นเงิน การได้รับ
ต าแหน่ง การได้รับกองทุนรถยนต์ การได้รับ
กองทุนบ้าน และการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 
เป็นปัจจัยสะท้อนความส าเร็จของนักธุรกิจซูเลียน 
โดยประเด็นที่ส าคัญมากที่สุดคือ ด้านการได้รับ
กองทุนท่องเที่ยวฟรี รองลงมาคือ ด้านการได้รับ
กองทุนบ้าน ถัดมาคือ ด้านการได้รับกองทุน
รถยนต์ ดา้นการได้รับต าแหน่ง และสุดท้ายคือด้าน
ค่าตอบแทนที่เป็นเงิน แสดงให้เห็นถึงล าดับข้ัน
ความต้องการในการประสบความส าเร็จของนัก
ธุรกิจซูเลียน ตามทฤษฎีความจ าเป็นหรือต้องการ



 
 

ปีที่ 8 ฉบับที่ 2 (กรกฎาคม-ธันวาคม 2561)                      77            Vol.8 No.2 (July–December 2018) ISSN 1905-2219 
 

ของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of Needs 
Theory) ที่กล่าวว่า ความต้องการในระดับล่าง
จะต้องได้รับการตอบสนองก่อนที่ความจ าเป็นหรือ
ความต้องการในล าดับข้ันต่อไปจะถูกกระตุ้นข้ึน 
(Solomon, 2013)  ดังนั้นเมื่อพิจารณาร่วมกับ
ผลตอบแทนทางธุรกิจของบริษัท ซูเลียน (ประเทศ
ไทย) จ ากัด ที่ได้ก าหนดผลตอบแทนในรูปแบบ
ของโบนัส กองทุน รางวัล และโบนัสจูงใจ เป็น
ข้ันตอน อาจกล่าวได้ ว่า ความจ าเป็นทางด้าน
ร่างกาย (physiological needs) เปรียบเสมือน
การที่สมาชิกซูเลียนได้รับค่าตอบแทนที่เป็นเงิน
เพื่อใช้ในการด ารงชีวิต สามารถตอบสนองความ
จ าเป็นทางด้านความปลอดภัย (safety needs) ได้
จากฐานะที่มั่นคงข้ึน รายได้ที่เพิ่มข้ึน เมื่อสมาชิกซู
เลียนสามารถด าเนินการได้ตามแผนการตลาดของ
บริษัทก็จะได้รับการเลื่อนต าแหน่งเป็นผู้จัดการ
ขายระดับต่าง ๆ เปรียบเสมือนความจ าเป็นในการ
เป็นที่ ยอมรับจากบุคคลอื่น  (belongingness 
needs) และเมื่อเกิดความภาคภูมิใจในตนเอง 
ความส าเร็จทางด้านสถานภาพ จึงเปรียบเสมือน
ความจ าเป็นในการเป็นที่ยกย่อง (ego needs) 
ได้รับการตอบสนองแล้วนั้น จึงน ามาสู่ล าดับ
สุดท้ายคือความจ าเป็นในการประสบความส าเร็จ
ในสิ่งที่คาดหวัง (self-actualization needs) นั่น
คือ การได้รับกองทุนรถยนต์ กองทุนบ้าน และ
ผลตอบแทนที่สูงสุดที่บริษัทได้ก าหนดไว้คือ การ
ได้รับกองทุนท่องเที่ยวต่างประเทศระดับเพชรฟรี
นั่นเอง (ZHULIAN, 2013)  
 
ข้อเสนอแนะ  
       ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัยครั้งน้ี 
        ข้อเสนอแนะจากการวิจัยเรื่องความส าเร็จ
ของนักธุรกิจซูเลียน จากการศึกษาพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญกับความส าเร็จของนัก
ธุรกิจซูเลียนในด้านการได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี
สูงที่สุด โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า 
กองทุนท่องเที่ยวฟรีนั้นมผีลต่อความภาคภูมิใจของ
นัก ธุรกิจซู เลียน ด้วยเหตุนี้  ผู้บริหารควรให้

ความส าคัญกับการด าเนินนโยบายกองทุนดังกล่าว 
โดยอาจมีการเพิ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน ตาม
ประเทศปลายทาง เพื่อให้สมาชิกเกิดแรงจูงใจใน
ระดับที่แตกต่างกัน รวมถึง การมีโปรโมช่ัน หรือ 
กิจกรรมเก็บคะแนนพิเศษ เพื่อให้สมาชิกบรรลุ
เป้าหมายดังกล่าวได้เร็วยิ่งขึ้น 
        เช่นเดียวกับ การได้รับกองทุนท่องเที่ยวฟรี 
กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่า การได้รับกองทุนบ้าน 
และกองทุนรถยนต์นั้นส่งผลต่อความภาคภูมิใจ
ของสมาชิกซูเลียน ผู้บริหารควรพิจารณาเงื่อนไข
การได้รับกองทุนดังกล่าวให้เป็นไปอย่างเหมาะสม 
สอดคล้องกับการสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
เนื่องจาก กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เห็นตรงกันว่า 
กองทุนบ้านและรถยนต์น้ันมีความส าคัญอย่างมาก
ต่อการด ารงชีพ เงื่อนไขการพิจารณากองทุนที่
เหมาะสมจึงมีส่วนช่วยให้สมาชิกเกิดแรงจูงใจ และ
เกิดความผูกพันกับองค์กรเพิ่มมากขึ้น 
         ทั้ ง นี้  ก ลุ่ ม ตั ว อ ย่ า ง มี ค ว า ม เ ห็ น ต่ อ
ค ว า ม ส า เ ร็ จ ข อ ง นั ก ธุ ร กิ จ ซู เ ลี ย น ใ นด้ า น
ค่าตอบแทนที่ ค่อนข้างต่ า  โดยเฉพาะความ
เหมาะสมที่เพียงพอในการด ารงชีพ ผู้บริหารจึง
ควรพิจารณาหลักเกณฑ์การให้ผลตอบแทน โบนัส 
หรือสวัสดิการอื่น ๆ แก่สมาชิก โดยพิจารณาความ
เหมาะสมตามการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกจิ 
และสังคมในปัจจุบัน ส่วนหนึ่ง เพื่อให้สมาชิก
สามารถเลี้ยงชีพได้จากการท าธุรกิจซูเลียน ซึ่งจะ
ช่วยจูงใจให้สมาชิกตั้งใจท ายอดขายเพื่อให้ได้
ผลตอบแทนมากข้ึน ขณะเดียวกันยังช่วยส่งเสริม
ให้สมาชิกเกิดความพึงพอใจในองค์กรในอีกทาง
หนึ่งด้วย  

 ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยในครั้งต่อไป 
         ก า ร ศึ ก ษ า ค รั้ ง ต่ อ ไ ป  ผู้ วิ จั ย ค วร ให้
ความส าคัญกับตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะ
ของนักธุรกิจซูเลียน เช่น การบริหารจัดการธุรกิจ
เครือข่าย บุคลิกภาพเชิงธุรกิจ เป็นต้น นอกจากนัน้
อาจพิจารณาตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ เพิ่ม
ประสิทธิภาพการท าธุรกิจเครือข่ายให้ประสบ
ความส าเร็จ เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ 
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ด้านแผนการตลาด ระบบการสนับสนุนของบริษัท 
เป็นต้น ทั้งนี้ เพื่อใช้ปัจจัยดังกล่าวเป็นตัว ช้ีวัด

ความส าเร็จและเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ เกี่ยวข้อง
ต่อไป 
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